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Santrauka

Temos aktualumas. Dirbtinio intelekto technologijos vis pla¢iau taikomos rinkodaroje, siekiant
personalizuoti turinj, prognozuoti vartotojy elgseng ir didinti jy jsitraukimg. Nepaisant teigiamy Sios
technologijos taikymo aspekty, dirbtinis intelektas vis dazniau pasitelkiamas ir manipuliacinéms
strategijoms jgyvendinti — ypac taikant apgaulingus Sablonus, kurie subtiliai veikia vartotojy
sprendimus, remiantis jy elgsenos duomenimis. Nors apgaulingi $ablonai jau seniai taikomi vartotojo
sgsajos dizaino sprendimams, DI transformuoja jy veikimg — algoritmai leidzia realiuoju laiku
analizuoti vartotojy duomenis, automatizuotai pritaikyti dizaino sprendimus, siekiant daryti jtaka
vartotojy sprendimams. DI taikymu grjsti apgaulingi Sablonai tampa nebe statiski, o dinamiski ir
individualizuoti, todél vartotojams juos atpazinti tampa vis sunkiau. Nepaisant i§samios apgaulingy
Sablony teorinés klasifikacijos, vis dar triksta empiriniy tyrimy, tirian¢iy $iy strategijy poveikj
vartotojy elgsenai realiose sgveikose. Dirbtinio intelekto taikymas apgaulingy Sablony formavimui
atveria naujg tyrimy kryptj, kur svarbu analizuoti ne tik tai, kaip DI juos transformuoja, bet ir kokj
poveiki jis daro vartotojy elgsenai.

Tyrimo objektas — DI taikymo apgaulingy Sablony strategijose ir vartotojy elgsenos sgveika.

Tyrimo tikslas — teoriSkai ir empiriSkai i$siaiskinti, kaip DI taikymas apgaulingy $ablony strategijose
veikia vartotojy elgsena.

Tyrimo rezultatai. Empirinéje dalyje taikomas kokybinis tyrimas — pusiau strukttruoti interviu su
12 internetiniy platformy naudotojy. Tyrimo rezultatai atskleidé, kad apgaulingy $ablony strategijy
poveikis vartotojy elgsenai yra jvairialypis ir priklauso nuo sasajos dizaino, individualiy vartotojy
savybiy bei jy informuotumo lygio. ISskirta, kad dirbtinio ribotumo apgaulingi Sablonai daré
stipriausig poveikj — jie skatino sprendimy priémima, ribotumo vertinimg kaip netikro bei kélé
emocines reakcijas. Skubos kiirimo apgaulingi Sablonai dazniau skatino impulsyvy elgesj. Tuo tarpu
socialinio jrodymo apgaulingi $ablonai buvo vertinami kritiskiau — daugelis jy poveikj atpazino ir
vertino neigiamai. Rezultatai atskleidé, kad dirbtinio intelekto taikymu gristos apgaulingy Sablony
strategijos gali daryti tiek trumpalaikj, tiek ilgalaikj poveikj — vartotojai suprate apie $iy strategijy
taikyma susiduria ne tik su momentiniu emociniu atsaku, taciau ir ilgalaikiu pasitikéjimo internetine
platforma sumazéjimu, elgsenos korekcijomis ir net platformos atsisakymu. Darbe taip pat
pateikiamos praktinés rekomendacijos, skirtos tiek vartotojams, siekiant didinti jy sgmoninguma ir
atsparuma, tiek verslui, kuriant etiSkg skaitmening aplinka.
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Summary

Relevance of the topic. Artificial intelligence technologies are increasingly used in marketing to
personalize content, predict consumer behavior and increase user engagement. Despite the positive
aspects of this technology, Al is also being increasingly used to implement manipulative strategies
particularly using dark patterns, which influence user decisions based on their behavioral data. While
such dark patterns have long been used in user interface design, Al transforms the way they work,
with algorithms that allow real-time analysis of user data and automated adaptation of the design
solution to influence user decisions. Al-driven dark patterns are no longer static but dynamic and
personalized, making them harder for users to detect. Despite a comprehensive theoretical
classification of dark patterns, there is still a lack of empirical studies investigating the impact of these
strategies on consumer behavior in real interactions. The application of Al to dark patterns strategies
opens up a new direction of research, where it is important to analyze not only how Al transforms
them, but also what impact it has on consumer behavior.

The object of the research — the interaction of Al-driven dark pattern strategies and consumer
behavior.

The aim of the research — to explore theoretically and empirically how Al-driven dark pattern
strategies influence consumer behavior.

Research findings. The empirical part of the study is based on qualitative research methods and
semi-structured interviews with 12 active users of online platforms. The research findings revealed
that the impact of dark pattern strategies on user behavior is multifaceted and depends on interface
design, individual user characteristics and their level of awareness. Fake scarcity dark patterns had
the strongest impact stimulating decision-making, perception of scarcity as false and emotional
responses. Fake urgency dark patterns stimulated impulsive behavior. Meanwhile, social proof dark
patterns were evaluated more critically — users recognized and evaluated them negatively. The results
of research indicate that Al-driven dark pattern strategies can have short and long-term effects — users
who recognized these strategies experienced not only immediate emotional responses but also a long-
lasting decrease in trust, behavioral adjustments and abandonment of platforms. Based on the results
of the research, practical recommendations are made for both consumers to increase their awareness
and resilience and for businesses to create an ethical digital environment.
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Terminy sgarasas

Apgaulingi $ablonai (angl. dark patterns) — vartotojo sgsajos dizaino elementai, kuriais sickiama
manipuliuoti vartotojy elgsena internetinése platformose, daZniausiai paslaugos teikéjo naudai. Sie
dizaino elementai iSnaudoja vartotojy kognityvinius $aliskumus, emocinj spaudima bei informacijos
asimetrija, siekiant paskatinti vartotojus atlikti tam tikrus veiksmus.

Dirbtinis intelektas (angl. artificial intelligence) — algoritmy ir metody rinkinys, leidziantis
automatizuotai apdoroti duomenis, analizuoti vartotojy elgseng bei priimti sprendimus.

Dirbtinio intelekto taikymu gristi apgaulingi Sablonai (angl. artificial intelligence-driven dark
patterns) — vartotojo sgsajos dizaino elementai, kurie pasitelkia dirbtinio intelekto algoritmus
vartotojy elgsenai analizuoti, gauti duomenys tampa pagrindu manipuliaciniy strategijy formavimui.
Dirbtinio intelekto taikymu grjsti apgaulingi $ablonai veikia dinamiskai, realiuoju laiku prisitaikant
prie vartotojo profilio.

Manipuliacinés strategijos (angl. manipulative strategies) — veiksmai, kuriais siekiama paveikti
vartotojy elgseng taip, kad jie priimty greitus, nevisiSkai informuotus, ar jiems nenaudingus
sprendimus.

Personalizacija (angl. personalization) — procesas, kai vartotojui pateikiamas individualiai
pritaikytas turinys, pasitilymai ar vartotojo sgsajos elementai, gristi jo elgsenos internetinése
platformose duomeny analize.

Vartotojo sgsajos dizainas (angl. user interface design) — tai internetinés platformos struktiira, kuri
apima elementy iSdéstyma, jy vizualinius aspektus bei sgveikos logika, turinéig tiesioginj poveikj
vartotojy elgsenai.



Ivadas

Temos aktualumas. Dirbtinio intelekto (toliau — DI) technologijos — viena jtakingiausiy, didZiausia
paZzanga zymindiy bei spar¢iausiai besivystandiy sri¢iy pasaulyje. Siandien DI pritaikomumo spektras
itin platus — nuo sprendimy medicinai, autonominiam transportui iki finansy valdymo bei plataus
panaudojimo skaitmeninés reklamos sprendimuose. DI technologijy naudojimas teikia daug
privalumy, tokiy kaip &Sy taupymas, lengviau apdorojamas ir analizuojamas didelis duomeny kiekis,
laiko taupymas, nenutriikstamas darbas ir personalizuotos rinkodaros strategijos. Nepaisant DI
technologijy teikiamy privalumy, iSSiikiai vartotojy privatumui, duomeny apsaugai taip pat
identifikuojami (Bormane, Blaus, 2024). DI gebéjimas kaupti bei analizuoti duomenis, mokytis i$
vartotojy elgsenos ir jg nuspéti ateityje, sukuria palankias sglygas apgaulingy Sablony (angl. dark
patterns) manipuliaciniy strategijy plétojimui. Pastarosios gali netiesiogiai paveikti vartotojy elgsena,
kelti pavojy racionaliam sprendimy priémimui, privatumui ir pasitikéjimui skaitmeninéms
platformoms.

Zvelgiant | ateitj, DI potencialas skatinti skaitmeninés rinkodaros inovacijas yra aukstas, nes yra
galimybiy tobulinti personalizavima, prognozuojamajg analiz¢ ir integruoti naujas technologijas,
taCiau organizacijoms biitina atidziai orientuotis Siuose pokyciuose, uztikrinant atsakingg dirbtinio
intelekto naudojima, kad buty islaikytas vartotojy pasitikéjimas ir pasiekta ilgalaiké sekmé (Wilson
G., Johnson o., ir Brown W. 2024). Atsizvelgiant | sparciai besivystancias DI technologijas ir
augancig jtaka visuomenei, bitina gilintis | jy taikymo apgaulingy Sablony manipuliacinése
strategijose aspektus. Tolimesni tyrimai padéty siekiant uztikrinti atsakingg ir etiSka DI technologijy
taikyma, taip pat uzkirsti kelig galimiems neigiamiems padariniams vartotojy autonomijai ir elgesiui.

Problema. Apzvelgtoje mokslingje literatiiroje ir jau atlikty tyrimy kontekste pastebimas démesys
apgaulingy Sablony konceptualizacijai, iSskiriant tipus, poveikio vartotojams motyvus, teising ir eting
aplinkg (Mathur, Mayer, Kshirsagar, 2021; Mills, Whittle, 2023; Dickinson, 2023). ISsamiai
analizuojama ir manipuliaciniy strategijy tematika, didelj démes;j skiriant skaitmeninei aplinkai bei
konkretiems dizaino elementams ir jrankiams (Carroll, Ashton, Chan, Krueger, 2023; Kollmer,
Eckhardt, 2023). Naujausi straipsniai atskleidzia konkre¢ius DI technologijy elementus ir jrankius
naudojamus apgaulingy Sablony manipuliacinése strategijose (Alqurashi, Alkhaffaf, Daoud, Ahmad,
Al-Gasawneh, Alghizzawi, 2023; Korath, Sangheethaa, 2024; Yadav, Singh, 2024, Lenca, 2024). Vis
delto, mokslinéje literatiiroje dar truksta gilesniy tyrimy, detaliau analizuojanc¢iy DI technologijy
taikyma apgaulingy Sablony strategijose ir siekianciy iSsiaiSkinti jy poveikj vartotojy elgsenai.
Tyrimuose randamos analizés daugiau konceptualaus tipo, o tai rodo empiriniy tyrimy spraga ir
atskleidzia butinybe gilintis ir vertinti realy poveikj vartotojy elgsenai. Atsizvelgiant | aukSciau
jvardintus aspektus, tyrimo problema formuluojama klausimu: kokig jtaka dirbtinio intelekto
taikymas apgaulingy Sablony strategijose turi vartotojy elgsenai?

Tyrimo objektas — DI taikymo apgaulingy Sablony strategijose ir vartotojy elgsenos sgveika.

Tyrimo tikslas — teoriskai ir empiriskai iSsiaiskinti kaip dirbtinio intelekto taikymas apgaulingy
Sablony strategijose veikia vartotojy elgsena.

Tyrimo uzZdaviniai:

1. Pagristi DI taikymo apgaulingy Sablony strategijose poveikio vartotojy elgsenai tyrimo
aktualumg ir problematika.
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2. Atlikti teoring DI taikymo apgaulingy Sablony strategijose studija, atskleidziant DI
technologijy taikymo apgaulingy Sablony strategijose konceptualizacija, etinj bei teisinj
kontekstg ir poveikio vartotojams dimensijas.

3. Parengti DI taikymo apgaulingy Sablony strategijose poveikio vartotojy elgsenai konceptualy
modelj, apimantj DI technologijy taikymo apgaulingy Sablony strategijose formas, poveikio
vartotojams mechanizmus bei elgsenos rezultaty vertinima.

4. Pagrjsti ir apraSyti DI taikymo apgaulingy Sablony strategijose poveikio vartotojy elgsenai
tyrimo metodologija, jvardijant tyrimo dizaing, duomeny rinkimo ir analizés metodus,
siekiant uztikrinti tyrimo patikimuma ir validuma.

5. Empiriskai iStirti DI technologijy naudojimo apgaulingy Sablony strategijose poveikj
vartotojy elgsenai.

6. Atsizvelgiant | teoriniy bei empiriniy tyrimy rezultatus, pateikti rekomendacijas:
vartotojams, padedancias atpazinti ir apsisaugoti nuo apgaulingy Sablony strategijy bei
verslui, padedancias kurti etiSkas apgaulingy $ablony strategijas.

Tyrimo metodai. Tiriamajame darbe taikoma mokslinés literatiros analizé. Empirinéje dalyje
atliktas kokybinis tyrimas, kurio metu duomenys buvo renkami pusiau struktiiruoty interviu badu.
Surinkti duomenys buvo apdorojami pasitelkiant duomeny apdorojimo programg MAXQDA,
kurios pagalba sisteminamos ir koduojamos teksto iStraukos.

Mokslinis naujumas ir praktiné verté. Nors mokslininky tarpe DI tematikos tyrimy laukas
skai¢iuoja jau ne pirmg deSimtmet], verslo rinkodaros kontekste tai gana nauja tyrimy kryptis.
Atsizvelgiant | DI technologijy dinamiskuma, svarbus nuolatinis tyrimy atnaujinimas, zZvelgiant
1§ skirtingy perspektyvy. Nors DI technologijy praktinis pritaikymas apgaulingy Sablony
strategijose yra pastebimas, taciau gilesniy tyrimy, apzvelgianciy poveikj vartotojams,
pasigendama. Tyrimo praktiné verté atsispindi galimybéje pateikti rekomendacijas vartotojams,
padésian¢iomis atpazinti apgaulingy Sablony strategijas ir galima jy poveikj bei rekomendacijas
verslui, kaip kurti etiSkas apgaulingy Sablony strategijas;
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1. Dirbtinio intelekto taikymo apgaulingy Sablonuy strategijose ir ju poveikio vartotoju elgsenai
tyrimy svarba ir problematika

DI daznai siejamas su pazangiais kompiuteriniais asistentais ir savarankiSkai sprendimus
priimanciomis masinomis. Nors $i vizija dar néra visiskai jgyvendinta, DI technologijos sparciai
tobuléja, imituodamos Zmogaus kognityvines funkcijas, mokydamosi i§ patirties bei gebédamos
analizuoti kalbg ir spresti problemas. 2023 m. DI rinka sieké apie 200 mlrd. JAV doleriy, o iki 2030
m. prognozuojamas jos augimas iki daugiau nei 1,8 trln. JAV doleriy (Thormundsson, 2024). Tai
atspindi nuosekly Sios technologijos vystymasi ir augancia jtaka jvairioms visuomenés gyvenimo
sritims.

DI technologijos vis placiau taikomos verslo valdyme, siekiant optimizuoti sprendimy priémimg ir
veiklos efektyvuma. DI jrankiai leidzia prognozuoti rinkos tendencijas ir valdyti operacijy rizikas,
taip prisidedant prie inovatyvesniy ir konkurencingesniy verslo strategijy formavimo (Balamurali,
2021). DI tapo neisvengiama verslo dalimi, kuri transformuoja strategijas, orientuotas j efektyvuma,
sprendimy priémimg ir klienty jsitraukimg. Prognozuojama, kad 2025 m. DI i§ esmés keis pramonés
Sakas, skatindamas automatizacija ir duomeny analizg. Imonés, nesugebancios integruoti DI,
rizikuoja prarasti konkurencinguma, todél §i technologija tampa esmine ilgalaikio augimo salyga
(The Strategy Institute, 2025). Akivaizdi DI jtaka pastebima ir rinkodaros sektoriuje. Pagal Durmus
Senyapar (2024), DI reikSmingai prisideda prie rinkodaros procesy automatizavimo, ypac¢ klienty
aptarnavimo ir turinio valdymo srityse. Pokalbiy robotai uztikrina personalizuotg aptarnavimag visa
para, o DI optimizuoja turinio pateikimg ir vertina kampanijy efektyvuma, ypac socialinés medijos
rinkodaroje. DI ir prognozuojamosios analizés integracija leidzia tiksliau prognozuoti vartotojy
elgseng, optimizuoti auditorijos nustatyma ir gerinti vartotojo patirtj pirkimo procese. Vis délto DI
naudojimas neapsiriboja vien verslo efektyvumo didinimu — §i technologija taip pat tampa jrankiu
manipuliacinése strategijose, kurios formuoja vartotojy sprendimus, pasitelkiant tokias taktikas kaip
apgaulingy $ablony taikymas skaitmeninéje aplinkoje. Siy metody veiksminguma dar labiau
sustiprina DI algoritmai, leidZiantys analizuoti vartotojy elges;j ir pritaikyti manipuliacines taktikas
individualiai. Tokiu btidu DI tampa ne tik verslo optimizavimo priemone, bet ir galingu jrankiu,
galin¢iu formuoti vartotojy sprendimus subtiliais, taciau strategiskai suplanuotais biidais.

Apgaulingi Sablonai — tai tyCinés vartotojo patirties (angl. user experience) dizaino strategijos, skirtos
manipuliuoti vartotojy elgesiu, skatinant juos priimti paslaugy teikéjui naudingus sprendimus, daznai
prie$ jy paciy interesus. Jie ypac paplite e. prekyboje ir skaitmeningje rinkodaroje, siekiant didinti
pardavimus ar prenumeratas (Goethe, 2021). Analizuojant moksling literatiira pastebimas ryskus
susidoméjimas apgaulingy Sablony tematika, iSskiriant jy klasifikavima, paplitima, poveikj vartotojy
pleciasi, pastebima, kad néra baigtinés jy klasifikacijos. Kaip teigia Leiser (2022), apgaulingi Sablonai
gali tapti dar subtilesni, evoliucionuodami kartu su DI, kuris, bidamas mazai reguliuojamas, leidzia
prognozuoti vartotojy elgesj. Kai kurios jmonés iSnaudoja Sias taktikas, siekdamos iSvengti
skaidrumo reikalavimy, pristatydamos manipuliacinius elementus kaip naudotojams skirtg
informacinj turinj, taip apsunkindamos jy aptikimg ir reguliavima.

Tyrimai rodo, kad apgaulingi Sablonai yra placiai paplitusi, sistemingai skirtingose skaitmeninése
platformose taikoma manipuliaciné strategija, daranti reikSminga poveikj vartotojy sprendimams ir
skaidrumui internete. Europos Komisijos ir 23 Europos Sajungos valstybiy nariy bei Norvegijos ir
Islandijos vartotojy apsaugos institucijy atliktas tyrimas parod¢, kad beveik 40 % i§ 399 analizuoty
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internetiniy parduotuviy taiko apgaulingus Sablonus, manipuliuodamos vartotojy sprendimais.
Dazniausiai naudojamos strategijos apima netikrus atgalinius laikmacius, kurie skatina skubotus
pirkimus, manipuliatyvy dizaing ar kalba, nukreipiancius vartotojus j brangesnius produktus ar
prenumeratas bei svarbios informacijos slépimg apie kainas ar alternatyvas (Europos Komisija,
2023). Mathur’as ir kt. (2019) pasitelke automatizuota metoda tyré 11 000 apsipirkimo svetainiy ir
53 000 jy produkty puslapiy, nustaté 1818 apgaulingy Sablony atvejy. Taip pat, iSskyré 183 svetaines,
kur apgaulingi Sablonai naudojami klaidinimo tikslais. Kelly ir Rubin (2024) atlikto tyrimo rezultatai
rodo, kad apgaulingi Sablonai yra placiai paplit¢ ir vis daZzniau naudojami jvairaus dydzio
prekybininky, neapsiribojant vien didelémis platformomis. Atliktas slaptas vartotojy testavimas
atskleidé, kad 97 % i§ 75 populiariausiy ES vartotojy naudojamy svetainiy ir programéliy taiké bent
vieng apgaulingo dizaino strategija. Dazniausiai pasitaikantys apgaulingi Sablonai: paslépta
informacija arba klaidinanti hierarchija, i§ anksto pazymétos parinktys, nuolatiniai priminimai,
sudétingas paslaugy atsisakymo procesas ir priverstiné registracija. Tuo tarpu, Di Geronimo ir kt.
(2020) atliktas tyrimas parod¢, kad net 95 % 1S 240 tirty mobiliyjy programéliy tur¢jo bent vieng
apgaulingg $ablong, vidutiniskai po 7,4 Sablono vienai programélei. Gunawan ir kt. (2021) analizavo
105 populiariy paslaugy mobiligsias programéles, mobiligja ir interneto narSyklés versijas, siekiant
nustatyti apgaulingy Sablony charakteristikas skirtingose platformose. Tyrimas atskleidé, kad visose
buvo taikomas bent vienas apgaulingas Sablonas. Tiesa, pastarieji skyrési pagal naudojamas
technologijas, o tai rodo, kad vartotojai susidiiré su skirtingais manipuliaciniais elementais. Taigi,
augantis akademiky susidoméjimas bei jau atlikti tyrimai parodé, kad apgaulingi Sablonai yra placiai
skirtingose skaitmeninése platformose — nuo e. prekybos svetainiy iki mobiliyjy programéliy,
naudojama strategija. Siy manipuliaciniy strategijy paplitimas kelia didelj susirGipinima, nes jos ne
tik riboja vartotojy autonomija ir informuotg sprendimy priémima, bet ir formuoja neskaidria
skaitmening aplinka, kurioje vartotojai sgmoningai nukreipiami j jiems nepalankius veiksmus.

Svarbu pastebéti, jog apgaulingy Sablony tyrimy laukas itin platus, todé¢l akademiky gali biiti
tyrinéjamas i§ skirtingy perspektyvy. Pavyzdziui van Nimwegen ir kt. (2022) atliko tyrima
gilindamiesi ] ry§j tarp apgaulingy Sablony atpaZinimo ir platformos pasirinkimo. Eksperimente
dalyvavo 54 asmenys, kuriems buvo paskirta pirkimo uZduotis internetin¢je parduotuvéje. Svetaingje
buvo pritaikyti keli skirtingi apgaulingi Sablonai, jskaitant netikétai pridétas prekes j krepsSelj (angl.
Sneak into Basket), Zaidimg su emocijomis (angl. Toying with Emotions) ir klaidinancius klausimus
(angl. Trick Questions). Tyrimo rezultatai parodé, kad mobiliyjy jrenginiy vartotojai dvigubai
dazniau pasiduoda Sioms manipuliacijoms nei kompiuteriy. Be to, buvo nustatyta, kad vyresnio
amziaus vartotojai yra labiau linkg patekti | apgaulingy Sablony spastus. Taip pat paaiskéjo, kad
svetainés saziningumo vertinimas yra tiesiogiai susijes su jos navigacijos patogumu, t. y., kuo
vartotojai labiau pasitiki svetaine, tuo lengviau ir intuityviau jie ja narSo. Tuo tarpu Radesky ir kt.
(2022) nustate, kad vaikams skirtose programeélése daznai taikomi apgaulingi Sablonai, skatinantys
ilgesnj zaidima, pirkimus ir reklamos perziiirg. Be to, vaikai i§ maziau iSsilavinusiy Seimy turéjo
aukstesnius manipuliacinio dizaino poveikio rodiklius nei tie, kuriy tévai buvo baigg aukstajj moksla
(cit. 18 Kitkowska, 2024). Taigi, matome, kad poveikis vartotojy elgsenai gali Kisti, jis priklauso nuo
platformos kuria yra naudojamasi, amziaus bei iSsilavinimo.

Rieger ir Sinders (2020) pazymi, kad apgaulingi $ablonai daznai naudojami slapuky valdymo
reklamjuostése, siekiant paskatinti vartotojus sutikti su duomeny rinkimu (zr. 1, 2 pav.). Bohumo
universiteto tyrimas, analizuojantis 6 000 Europos Sajungos svetainiy, parodé, kad 57 % jy naudojo
apgaulingy Sablony elementus, tokius kaip vizualiai iSrySkinti sutikimo mygtukai, sudétinga prieiga
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prie ipléstiniy nustatymy ar i§ anksto parinkti privatumo nustatymai. Sie metodai riboja vartotojy
galimybe priimti informuotus sprendimus, taip keldami i$Stkius BDAR (Bendrasis duomeny
apsaugos reglamentas) ir e. privatumo direktyvos igyvendinimui. D¢l to biitina stiprinti reguliavima
ir uztikrinti, kad slapuky sutikimai biity grindziami skaidrumu ir vartotojy autonomija.
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Nors apgaulingi Sablonai yra placiai paplitg skaitmeninése platformose, dél subtiliy ir manipuliatyviy
dizaino elementy, jy aptikimas — sudétingas. Kaip teigia, Mathur ir kt. (2019), apgaulingy Sablony
aptikimo metodai transformavosi nuo rankinés analizés iki giliojo mokymosi metody, integruojanciy
kompiutering rega, taciau to nepakanka. Aptikimo jrankiy apréptis ir duomeny rinkiniy i§samumas
islicka riboti. Si problema pabrézia biitinybe tobulinti aptikimo metodus ir didinti vartotojy
apgaulingus Sablonus: nenuosekli ir neiSsami klasifikacija; dabartiniai aptikimo jrankiai yra riboti,
leidziantys identifikuoti tik 31 i$ 68 Zinomy apgaulingy Sablony tipy, kas sudaro 45,5 %; tre€ia, turimi
duomeny rinkiniai yra nepakankami, kadangi iSanalizuoti 5 561 atvejai apima tik 30 Sablony tipy, tai
yra 44 %. Siekiant spresti Sias problemas, buvo sukurta apgaulingy $ablony analizés sistema (angl.
Dark Pattern Analysis Framework, DPAF), apimanti 68 apgaulingy Sablony tipus, detaliai apraSytus
pagal jy poveikj vartotojams, panaudojimo scenarijus ir realius pavyzdzius. Matome, kad nors ir
progresas apgaulingy Sablony aptikimo jrankiy kontekste yra Zymus, taCiau vis dar nepakankamas
del dinamiskos ir nuolat atsinaujinancios apgaulingy Sablony aplinkos.

Vv —

atpazinti ir priimti savarankiskus sprendimus. Lupiafiez-Villanueva ir kt. (2022) atlikto tyrimo
rezultatai rodo, kad vartotojy informuotumas apie apgaulingus Sablonus yra Zemas, nors juos
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atpazinus, jie yra vertinami neigiamai. D¢l subtilaus ir manipuliatyvaus pobtidzio Sias praktikas sunku
identifikuoti, ypac¢ eiliniams vartotojams, kurie neturi specialiy ziniy. Skaitmeninés etnografijos ir
eksperty interviu duomenys atskleidzia, kad aukstas informuotumo lygis biidingas tik tiems, kurie jau
turi patirties akademinéje, reguliavimo ar vartotojy teisiy srityse. Nerimg kelia tai, kad nesaziningos
komercings strategijos tampa priimtina skaitmeninés patirties dalimi, todél batina stiprinti vartotojy
Svietimg ir didinti rinkos skaidruma.

Taigi, susidaro paradoksali situacija — apgaulingy Sablony naudojimas pla¢iai paplites, taciau
vartotojai daznai neturi pakankamai ziniy ir gebéjimy leidZianciy juos atpazinti, o tai lemia efektyvias
apgaulingy Sablony manipuliacines strategijas ir poveikj vartotojy elgsenai. Kaip teigia Khanna ir kt.
(2024), apgaulingi Sablonai silpnina vartotojy autonomijg, pasitikéjimg ir skaidrumg skaitmeninése
sgveikose, taip pat kelia reikSmingas etines ir naudotojo patirties (angl. user experience) problemas.
Sie 3ablonai gali pasireiksti jvairiomis formomis, jskaitant klaidinandius pranesimus, pasléptus
mokesCius, priversting kalba ir socialinius jrodymus, siekiant didinti vartotojy jsitraukima,
konversijas ar duomeny rinkimg. Tai lemia vartotojy neigiamas emocijas, tokias kaip apgaulés
jausmas, nusivylimas ar dezinformacija. Taip pat mazina pasitikéjimg skaitmenine ekosistema ir gali
lemti finansinius nuostolius, privatumo pazeidimus ar sumazéjus] vartotojy pasitenkinimg.
Apgaulingi Sablonai moksliniuose tyrimuose taip pat yra apibiidinami kaip skatinantys
priklausomybe. Chaudhary ir kt. (2020) tyrimas parodé, kad vaizdo jraSy transliacijos platformose
naudojamos automatinio paleidimo (angl. autoplay) ir rekomendacijy (angl. recommendations)
funkcijos daznai veréia vartotojus praleisti daugiau laiko, nei jie i§ pradziy planavo. Sios strategijos
skatina priklausomybe, perteklinj zitir¢jima (angl. binge-watching), mazina vartotojy autonomijg ir
savikontrolg, o tai véliau sukelia kaltés jausmg ir gailéjimasi dél per didelio turinio vartojimo.

Kitas svarbus aspektas, susijes su apgaulingy Sablony poveikiu vartotojy elgsenai, yra jy
manipuliacinis pobiidis. Pats apgaulingy Sablony veikimo principas atskleidzia jy tikslg — daryti jtaka
vartotojy sprendimo priémimui, Kitaip tariant, manipuliuoti pasirinkimais (Brignull ir kt., 2023).
Trzaskowski (2024) pastebi, kad DI sustiprina apgaulingy Sablony poveikj, optimizuodamas vartotojy
elgsenos modifikacijg personalizuotos reklamos kontekste. DI analizuoja vartotojy duomenis ir
pasitelkia psichologinius bei technologinius metodus, siekiant iSnaudoti kognityvinius SalisSkumus,
skatinti jsitraukimg ir priklausomybg¢ skaitmeninéms paslaugoms. Tokia praktika riboja vartotojy
(2024) isskyré tris DI taikymo manipuliacinése strategijose aspektus: pirma, DI pasitelkdamas
didelius duomeny rinkinius ir masininio mokymosi algoritmus, geba sistemingai iSnaudoti vartotojy
sprendimy priémimo silpnybes ir pritaikyti manipuliacines taktikas pagal jy elgsenos modelius; Antra
— DI uztikrina didziulj personalizuotos informacijos kiekj ir jos plitimo greitj — automatizuotos
sistemos gali per sekundg sugeneruoti ir iSplatinti milijonus individualizuoty reklamy, stiprindamos
vartotojy jtraukimg ir mazindamos jy gebéjima priimti racionalius sprendimus; Trecia, DI sistemy
veikimas yra neiSsemiamas, nes jos nesusiduria su zmogiskosiomis ribomis, tokiomis kaip nuovargis
ar emocings reakcijos, todél gali nuolat tobulinti manipuliacinius metodus ir adaptuotis prie vartotojy
elgsenos pokyciy (cit. IS Kavolitinaité-Ragauskiené, 2024). Aptarti DI taikymo manipuliacinése
strategijose aspektai, rodo, kad S$i technologija — transformuoja apgaulingy Sablony poveikj
vartotojams, pasitelkiant individualiems vartotojy elgesio modeliams pritaikyta manipuliacija.

Akivaizdu, jog poveikio vartotojy elgsenai laukas yra itin platus — nuo subtiliy manipuliaciniy
strategijy, kurios nepastebimai formuoja vartotojy pasirinkimus, iki stipriy psichologiniy
mechanizmy, galin¢iy skatinti priklausomybe. Nepaisant to, pats apgaulingy Sablony reiSkinys vis
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dar néra pakankamai iSanalizuotas, o vartotojy elgsenos tyrimai Sioje srityje iSlieka fragmentiski ir
daznai apsiriboja teorinémis jzvalgomis. Ypac triksta empiriniy tyrimy, kurie nagrinéty, kaip
konkretiis apgaulingy Sablony tipai veikia skirtingas vartotojy grupes, kaip Sios strategijos gali biiti
atpazjstamos ir koks vaidmuo ¢ia atitenka DI technologijoms. Atsizvelgiant j vis didéjantj apgaulingy
Sablony paplitimg ir technologiniy sprendimy, tokiy kaip DI, taikyma jiems optimizuoti, butina plésti
akademiniy tyrimy spektra.

Nors kai kurie skeptikai teigia, kad vartotojai gali patys apsisaugoti nuo apgaulingy Sablony poveikio,
taciau atlikti tyrimai rodo, kad teisinis jsikiS§imas yra butinas. Pagal Lupiafiez-Villanueva ir kt. (2022),
pagrindinis 188tikis yra tai, kad tokios praktikos daznai veikia neaiSkioje riboje tarp teiséto jtikin¢jimo
ir neteiséty manipuliavimo techniky. 2024 m. jsigaliojes ES Skaitmeniniy paslaugy aktas (angl.
Digital service act, DSA) draudzia vartotojy sprendimus iSkreipian¢ias dizaino praktikas, jskaitant
trukdZius, perteklinius raginimus (angl. nagging), sudétingg paslaugy atsisakymg ir i§ anksto
pazymeétus nustatymus. Be to, Bendrasis duomeny apsaugos reglamentas (toliau — BDAR) ir Europos
duomeny apsaugos valdybos gairés sustiprina Siy taisykliy taikymg socialinése platformose.
Nepaisant grieztéjancio reguliavimo, tyrimai rodo, kad apgaulingi Sablonai islicka veiksmingi net
informuotiems vartotojams, o tai pabrézia poreikj ne tik stipresnei teisinei apsaugai, bet ir
inovatyviems jy atpazinimo jrankiams, siekiant uztikrinti skaitmeninés aplinkos skaidruma (Kugler
ir kt., 2025). Vienas i§ pavyzdziy, kai buvo pazeistos BDAR taisyklés, nurodancios uztikrinti aiskias
ir skaidrias slapuky sutikimo bei atsisakymo galimybes yra Pranciizijos institucijy skirtos baudos:
170 mIn. JAV doleriy ,,Google* ir 68 mIn. JAV doleriy ,,Meta* kompanijoms uz apgaulingy Sablony
naudojima slapuky sutikimo procesuose (CBTW, 2024). Atsizvelgiant j DI taikymo apgaulingy
Sablony manipuliacinése strategijose perspektyva, svarbu paminéti, jog svarbiis tampa ir DI
reguliuojantys dokumentai. Vienas tokiy — Dirbtinio intelekto aktas, draudZiantis pasgmonines,
manipuliatyvias ar apgaulingas technikas bei DI sprendimus, iSnaudojancius vartotojy
pazeidZiamuma. Nors DI aktas nenumato tiesioginiy apribojimy apgaulingiems Sablonams, jo
nuostatos gali riboti tam tikras DI sistemas, kurios sustiprina manipuliacinius efektus (European
Parliamentary Research Service, 2025). Jdomias jzvalgas pateikia autoriai Leiser ir Santos (2024)
akcentuodami apgaulingy Sablony Zzyméjimo svarba. Pagal juos tai turéty padéti, siekiant
veiksmingesnio jy reglamentavimo ir vieSumo, kuris galéty atgrasyti nuo tokiy praktiky taikymo. Jie
taip pat pabrézia buitinybg nuolat atnaujinti ES teisés aktus, kad biity galima prisitaikyti prie naujai
atsirandan¢iy manipuliacijy formy. Taigi, matome, jog teisiné bazé ir jrankiai, sKirti reglamentuoti
apgaulingy Sablony taikymg egzistuoja, taciau jy veiksmingumg riboja apgaulingy Sablony
tarpdiscipliniSkumas, technologijy jtaka, sudétingas pazeidimy identifikavimas ir kt. Taip pat,
pastebimas tyrimy, pristatanciy teigiamas ir veiksmingas apgaulingy Sablony reglamentavimo
praktikas, trilkumas.

Cv v —

CV v —

susijusius su apgaulingy Sablony naudojimu. Tyrimas atskleidé tris pagrindines jzvalgas: pirma,
dizaineriai jaucia moralinj jsipareigojima veikti etiskai; antra, jy gebéjimag laikytis etikos principy
riboja komerciniai spaudimai; treCia, dizaineriy supratimas apie etikos standartus daznai nesutampa
su tarptautiniais privatumo ir dizaino tyrimais, o jy Zinios apie vartotojy elgsenos formavima yra
ribotos. Taip pat svarbu iSskirti vartotojo autonomijos sgvokag kaip kerting apzvelgiant etinius
aspektus. Pasak Ahuja ir Kumar (2022), apgaulingi $ablonai kelia grésme¢ autonomijai, klaidindami
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ar priversdami vartotojus priimti tam tikrus sprendimus, ribodami jy veiksmy ir pasirinkimo laisve,
kontrole bei nepriklausomybe. Taigi, apgaulingy Sablony manipuliaciniy strategijy taikymas kelia
daugybe etiniy klausimy, susijusiy su vartotojy autonomija, saziningumu, skaidriu duomeny
naudojimu. Vartotojo sgsajos dizaineriai atsiduria tarp verslo tiksly ir vartotojy interesy, o vartotojai
susiduria su manipuliacinémis taktikomis, kuriy poveikio savo sprendimams identifikuoti negali. Tuo
tarpu DI dar labiau sustiprina Sias strategijas, pasitelkdamas automatizuota elgsenos analize ir

VW —

skaidrumas, siekiant apsaugoti vartotojy teises skaitmeninéje aplinkoje.

Iki Siol néra atlikty eksperimentiniy tyrimy, paneigianciy apgaulingy Sablony veiksminguma
vartotojy manipuliacijai, o tokio tyrimo egzistavimas neabejotinai sulaukty akademinio
susidoméjimo ir pramonés lobisty palaikymo, nes galéty sumazinti reguliavimo poreikj (Kugler ir kt.,
2025). Siuo metu tiesioginiy moksliniy tyrimy, kurie analizuoty DI naudojima apgaulinguose
Sablonuose, yra nedaug. Taciau yra darby, kurie nagriné¢ja DI naudojimg vartotojy elgsenos
manipuliavimui rinkodaros strategijos, kas gali biti glaudziai susij¢ su apgaulingais Sablonais.

Apibendrinant tyrimo problematika, svarbu pazyméti, kad DI taikymas apgaulingy Sablony
strategijose atskleidzia sudétingg, sisteming ir kompleksiSska problema, kurios poveikis apima ne tik
individualius vartotojy sprendimus, bet ir platesnj skaitmeninés aplinkos reguliavimo, verslo etikos
bei vartotojy teisiy apsaugos lauka. DI, biidamas pazangiy technologijy varikliu, ne tik optimizuoja
vartotojy elgsenos prognozavima, bet ir suteikia naujas galimybes manipuliacijai, individualizuojant
ir stiprinant apgaulingy Sablony poveikj. Tac¢iau, nepaisant didéjan¢io akademinio susidoméjimo,
empiriniy tyrimy, nagrinéjanc¢iy konkrec¢ius DI taikymo apgaulingy Sablony strategijose atvejus ir jy
realy poveikj vartotojy elgsenai, vis dar truksta. Tai rodo, kad egzistuoja teorinis atotrukis tarp
iSsamios apgaulingy Sablony konceptualizacijos, reguliaciniy pastangy ir realiy manipuliaciniy
strategijy, kurios sparciai evoliucionuoja kartu su DI technologinémis inovacijomis, darydamos vis
didesnj poveik]j vartotojy elgsenai. Taigi, DI taikymo apgaulingy Sablony strategijose poveikio
vartotojy elgsenai tyrimas padéty suprasti pagrindinius poveikio vartotojy elgsenai aspektus.
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2. Dirbtinio intelekto taikymo apgaulingy Sablony strategijose poveikio vartotoju elgsenai
teoriné studija

Siekiant identifikuoti dirbtinio intelekto (toliau — DI) taikymo apgaulingy Sablony strategijose poveikj
vartotojy elgsenai, svarbu apzvelgti keleta pagrindiniy teoriniy aspekty. Apgaulingy Sablony
konceptualizacijai tikslinga analizuoti jy savoka, tipologija, taikymo riiSis, numatoma poveikij
vartotojams, taip pat DI taikymo elementus. Tai leidzia suprasti apgaulingy $ablony taikymo
principus ir vertinti juos besipleciancio DI technologijy panaudojimo kontekste. Atsizvelgiant | tai,
jog apgaulingi Sablonai yra viena i§ manipuliaciniy strategijy riiSiy, svarbu analizuoti jy lauka,
vertinant DI elementy poveikj efektyvumui ir vartotojy elgsenai. Mokslinéje literatiiroje pastebimas
kontraversiS$kas DI taikymo skaitmeninéje aplinkoje vertinimas. Todél svarbu apzvelgti ne tik DI
taikymo teikiamas galimybes, taciau etinius ir teisinius aspektus taip pat. Pastarieji pasitarnauja,
jvardijant galimas grésmes bei galiojancius ir vartotojus saugancius jstatymus. Analizuojami etiniai
bei teisiniai aspektai gelbsti pagrindziant tyrimo problematikg bei aktualumg. Skyriaus pabaigoje,
remiantis analizuota moksline literattira yra sudaromas konceptualus modelis, atskleidziantis DI,
ASMS ir vartotojy elgsenos sasajas.

2.1. Apgaulingy Sablony kaip manipuliacinés strategijos konceptualizacija

Apgaulingy Sablony iStakomis laikomi 2010-ieji metai, kai Brignull’as internetinéje svetainéje
darkpatterns.org pirma karta pavartojo terming ,,apgaulingi Sablonai“ (angl. dark patterns arba
deceptive patterns). Siuo terminu jis apibiidino naudotojo sasajoje (angl. user interface, Ul) taikomas
dizaino gudrybes, kurios priverc¢ia vartotojus atlikti veiksmus, kuriy jie i§ tikryjy nenori, pavyzdziui,
ka nors jsigyti ar uzsiregistruoti. Brignull’o pradiniai darbai paskatino daugelj akademiniy tyrimy,
kuriais siekta apibrézti ir detaliai istirti apgaulingy Sablony reiskinj (Mathur ir kt., 2021). Pries
pradedant detaliau analizuoti apgaulingy $ablony terming, svarbu apibrézti pagrindinius naudotojo
sgsajos dizaino aspektus. Pagal Kitkowska (2023) naudotojo sgsajos dizainas formuoja vartotojy ir
technologijy saveika per tris pagrindines perspektyvas: fizing (pvz. mygtuko paspaudimas), sensoring
(vaizdinius ir garsinius elementus) ir konceptualiagja (funkcijos supratimo). Autoré taip pat pazymi,
jog vizualiniai elementai, tokie kaip spalvos, Sriftai, jy dydis, mygtukai, elementy i§déstymas bei
turinio formatas — vaizdas ar tekstas — daro reik§mingg jtaka vartotojy elgesiui bei sprendimams.

Luguri ir Jacob Strahilevitz (2024) apgaulingus $ablonus apibtidina kaip reiskinj, su kuriuo daugelis
yra susidiires ir patyres jo keliamg frustracijg, ta¢iau daznai nesugeba jo tiksliai jvardyti. Jy teigimu,
apgaulingi Sablonai yra sgmoningo vartotojy klaidinimo priemoné, apsunkinanti galimybe iSreiksti
tikruosius pasirinkimus arba manipuliuojanti vartotojais, siekiant paskatinti juos atlikti tam tikrus
veiksmus. Tuo tarpu, Kollmer ir Eckhardt (2022), remdamiesi Mathur ir kt. (2021), Weinmann ir kt.
(2016) ir Sunstein (2015) atliktais tyrimais, apgaulingus Sablonus apibendrina kaip naudotojo sgsajos
dizaino elementus, kurie pazeidZzia naudotojo autonomiskumg, uzkertant kelia sagmoningam
pasirinkimui. Toks dizainas gali sukelti jvairias neigiamas pasekmes, jskaitant privatumo pazeidimus,
finansinius nuostolius, ar net priklausomybe nuo technologijy (cit. i§ Kollmer ir Eckhardt, 2022).
Vertinant galimus apgaulingy $ablony poveikio scenarijus, autoriai Mathur ir kt. (2019), teigia, jog
jie gali kelti skirtingo tipo diskomfortg: nuo vartotojy susierzinimo ir nuovargio iki rimty pasekmiy,
tokiy kaip finansiniai nuostoliai, duomeny apsaugos pazeidimai, ar kompulsyvus elgesys paveikiantis
tiek suaugusius, tiek vaikus. Pagal Nie (2024) apgaulingi Sablonai yra laikomi neetiSka dizaino
strategija, nes jie manipuliuoja ir klaidina vartotojus, skatindami priimti sprendimus naudingus
internetinéms paslaugoms, dazniausiai, geriausiy vartotojy interesy saskaita.
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Mathur ir kt. (2021), remiantis moksline literatiira, jstatymais ir dokumentais klasifikavo esamus
apgaulingy Sablony apibrézimus, iSskirdamas keturias pagrindines jy skirstymo kategorijas: pagal
vartotojo sasajos charakteristikas, pagal veikimo mechanizmus vartotojams, dizaineriy vaidmenj bei
pasekmes. Autoriai pastebi, kad apibrézimuose daznai pasikartoja apibudinimai, tokie kaip
apgaulingi ir klaidinantys dizainai, o veikimo mechanizmy kontekste daznai vartojami manipuliacijy,
vartotojy ketinimy suzlugdymo bei autonomijos pazeidimai. Vertinant apgaulingy Sablony pasekmes,
literatiiroje randama tiek teigiamy, tiek neigiamy aspekty. Pagal Sias jzvalgas, apgaulingy Sablony
reiSkinys vertinamas kaip kompleksinis.

Nors pateikti apgaulingy Sablony apibrézimai daugiausiai orientuoti j naudotojo sgsajos dizaino
aspektus, siekiant pilnai suprasti §j rei$kinj, svarbu jj analizuoti per priezasting prizme. Kitaip tariant,
apgaulingi Sablonai daznai naudojami kaip manipuliaciné strategija, Kkuri trikdo vartotojy
pasirinkimus ir daro jtaka jy sprendimams. Skaitmeniné¢ manipuliacija, dar kitaip vadinama
automatizuota manipuliacija, yra apibréziama kaip informaciniy technologijy naudojimas, siekiant
slapta paveikti kito asmens sprendimy priémimo procesa (Susser ir kt., 2019). Manipuliacija pasizymi
keturiais pagrindiniais bruozais: sagmoningumu, nes naudojama siekiant paveikti kito elgesj, ar
jsitikinimus; asimetriska, nes manipuliatorius gauna naudg, o manipuliuojamas asmuo patiria zala;
slapta, nes poveikis yra pasléptas ir sunkiai pastebimas; pazeidzianti autonomijg, nes riboja galimybe
priimti laisvus ir informuotus sprendimus (lenca, 2023). Toliau pateikiama literatiiros apZvalga
apgaulingus Sablonus aiSkinanti kaip manipuliacine strategija (zr. 1 lentele). Pagal autoriy Luguri ir
Jacob Strahilevitz (2024), Gray ir kt. (2021) taikomus apibrézimus yra iSskiriamos apgaulingy
Sablony manipuliacijos poveikio ypatybés, apibiidinancios kaip apgaulingi Sablonai veikia vartotojus.
Jos apima sprendimy priémimo proceso kontrolés praradima, elgesio modeliy skatinimg ir slopinima
bei emocinio poveikio sglygojamus sprendimus. Visos S§ios ypatybés pasiZymi manipuliaciniu
stimulu ir gali bati vertinamos kaip veikiancios vartotojo autonomija, taip pat skatinancios specifinius
veiksmus.

1 lentelé. Apgaulingi Sablonai kaip manipuliaciné strategija skirtingy autoriy pozitriu

Apgaulingy Sablony Apibrézimas Autorius
manipuliacijos
poveikio ypatybés
Sprendimy priémimo Apgaulingi $ablonai apibréziami kaip manipuliaciné strategija, Luguri ir Jacob
proceso kontrolés kei¢ianti pasirinkimy architektiirg ir trukdanti vartotojams priimti | Strahilevitz (2024)
praradimas sprendimus pagal jy tikruosius norus, daznai skatina impulsyvy ir

maziau apgalvota sprendimy priémima.
Elgesio modeliy Apgaulingi Sablonai aiskinami kaip manipuliacijos forma, kuri Gray ir kt. (2021)
skatinimas ir veikia vartotojo elgesj. Sablonai isnaudoja zmogaus psichologija,
slopinimas skatindama tam tikrus elgesio modelius ir slopindama kitus,

daznai naudingus suinteresuotoms Salims, bet ne vartotojui.

Emocinio poveikio Apgaulingi Sablonai sukelia neigiamas emocijas vartotojams, Gray ir kt. (2021)
salygojami sprendimai | naudodami manipuliacijas, tokias kaip gédinimas (jZzeidziancios,
ar gédijancios kalbos naudojimas), socialing inZinerija (socialinis
jrodymo, stygiaus bei baimés praleisti formavimas) ar priverstinis
veiksmas (kity pasirinkimy nebuvimas).

Reiksmingas jzvalgas apgaulingy Sablony konceptualizacijai pateikia autoriai Kollmer ir Eckhardt
(2023). Jy sitilomas apgaulingy Sablony koncepcijos modelis (zr. 1 pav.) apima taikymo metodus ir
ju poveikj vartotojy pasirinkimams. Pateikta koncepcija atskleidzia dvi pagrindines manipuliacijos
bei apgaulés techniky kategorijas. Pagal Kollmer ir Eckhardt (2023), manipuliacijos technikos
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suteikia vartotojui visg reikiamg informacijg ir pasirinkimus, taciau iSnaudoja vartotojy psichologines
silpnybes ir trukdo priimti informuotus sprendimus, pasitelkiant kompozicijos (informacijos
pateikimo) ir komplikacijos (procesy apsunkinimo) metodus. Tuo tarpu, apgaulés technikos,
prieSingai, apima neteisingos informacijos apie pasirinkimus kirimg (fabrikacija) ir svarbios
informacijos arba pasirinkimus nepateikima-nutyléjima (omisija). Sios technikos yra integruotos j
apgaulingy Sablony kontinuma, kur yra jungiamos per dvi tarpusavyje sgveikaujancias dimensijas:
skaitmeniniy pastiméjimy (angl. digital dark nudges) bei skaitmeniniy trikdziy (angl. dark sludges).
Skaitmeniniai pastiméjimai apibréziami kaip vartotojy nukreipimas j tam tikrus pasirinkimus,
neuzkertant kelio pasirinkti pagal pa¢iy norus. Skaitmeniniy pastiméjimy tikslas — keisti vartotojo
elgseng pries jy geriausius interesus (Kollmer ir Eckhardt, 2023). Tuo tarpu skaitmeniniai trikdziai
pasitelkia kognityvinius SaliSkumus, kad apsunkinty elgesio poky¢ius (Petticrew et. al 2020). Kitaip
tariant, skaitmeniniai pastiméjimai leidzia vartotojui priimti sprendimg pagal savo norg, taciau jie
manipuliuoja jo pasirinkimu, o skaitmeniniai trikdziai apsunkina elgesio pokycius.

Apgaulingy $ablony technikos

Manipuliacijos technikos

Kompozicija Komplikacija

Fabrikacija I Omisija

Apgaulés technikos

Apgaulingy $ablony Kontinumas

Skaitmeniniai Abipusé Skaitmeniniai
astimeéjimai . , ————* trikdziai
p , L , priklausomybé . ,
Palengvina sprendimus Apsunkina sprendimus

L. -

Apribotas vartotojo autonomiskumas

3 pav. Apgaulingy Sablony konceptualizacija ( Kollmer ir Eckhardt, 2023)

Apibendrinant, apgaulingy Sablony techniky taikymas formuoja vartotojy pasirinkimus, kurie ne
visada atitinka jy interesus ir poreikj. Sio proceso rezultatas — skaitmeniné aplinka, kurioje vartotojy
autonomija apribojama, o sprendimy priémimo procesas yra manipuliuojamas ir trikdomas.

Nors apgaulingy Sablony reiskinys mokslininky tarpe analizuojamas jau antras deSimtmetis, yra
sutariama, kad vis dar néra iSsamios ir baigtinés jy klasifikacijos. Tai lemia esamy klasifikacijy
fragmentiSkumas, ribotos apgaulingy Sablony aptikimo galimybeés, taip pat nepakankamas duomeny
iSsamumas (Nie, 2024). Nepaisant to, literatiroje ir jvairiuose Saltiniuose galima rasti bandymy
struktiirizuoti apgaulingus Sablonus. Brignull, pirmasis apibrézes apgaulingy Sablony reiskinj (2010),
siandien oficialioje svetainéje ,,Deceptive design pateikia 16 skirtingy apgaulingy $ablony tipy ir jy
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apraSymy pagal veikimo modelj. Pastebétina, kad informacija nuolat atnaujinama, siekiant jtraukti
naujausius manipuliavimo buidus, pvz. priverstinis testinumas, pasléptos kainos, painiis klausimai ir
kt. Autoriaus klasifikacija laikoma teoriniu pagrindu kity mokslininky indéliui. Pvz. Gray et. al
(2018), pagal minétuosius tipus iSskyré 5 apgaulingy Sablony strategijas, kuriomis vartotojai yra
manipuliuojami skaitmeningje erdvéje: jkyrtis priminimai, kliti¢iy sudarymas, informacijos slépimas,
sgsajos trikdziai ir priverstinis veiksmas (Zr. 2 lentelé).

2 lentelé. Apgaulingy Sablony strategijos pagal Gray ir kt. (2018)

Apgaul_l_ngq ey PaaiSkinimas

strategija

Ikyriis priminimai (angl. Numatytos funkcijos paskirties nukreipimas, vartotojui sukeliant pasikartojancius
nagging) trikdzius, trukdantis atlikti suplanuotus veiksmus.

Klit¢iy sudarymas (angl. Proceso apsunkinimas, kad vartotojui bty sunkiau atlikti tam tikrus veiksmus ir/ar
obstruction) pasiekti informacija.

Informacijos slépimas (angl. Svarbios informacijos slépimas, ar pateikimas pavéluotai, kad vartotojas priimty
sneaking) sprendimus neapgalvotai.

Sasajos trikdziai (angl. Manipuliavimas vartotojo sgsaja, sickiant tam tikriems veiksmams suteikti
interface interference) pirmenybe pries kitus.

Priversitinis veiksmas (angl. Vartotojo vertimas atlikti tam tikrus veiksmus, kad galéty pasiekti pageidaujama
forced action). funkcionaluma, ar informacija.

Tuo tarpu, Singh ir kt. (2023) atliko platesng mokslinés literatiiros analiz¢ ir internetinése svetainése
bei programélése aptiko 50 skirtingy apgaulingy Sablony, kuriuos suskirsté ; 6 kategorijas:
informacijos slépimas, skubos kiirimas, klaidinimas, socialinis jrodymas, kliti¢iy sudarymas,
priverstinis veiksmas (zr. 3 lentelé). Pastebétina, kad kai kurios kategorijos persidengia su Gray ir Kt.
(2018) klasifikacija, tai rodo reiSkinio universalumg ir bendrus aspektus manipuliacijai skaitmeningje
aplinkoje vertinti. Dar labiau struktiirizuotg ir gilesnj poziirj j apgaulingy $ablony reiskinj pateikia
Gray ir kt. (2023), isskirdami trijy lygiy hierarchinj kategorizavimo modelj. Sio modelio pagrinda
sudaro auksto, vidutinio ir zemo lygio $ablonai. Auksto lygio $ablonai apima bendro pobudzio
strategijas ir yra nuo konteksto nepriklausomi, vidutinio — detalizuoja konkre¢ius metodus, zemo —
pateikia tiksliai apibréztas ir prakti$kai jgyvendinamas manipuliacijas. Luguri ir Strahilevitz (2021),
apgaulingus Sablonus skirsté ] subtilius ir agresyvius pagal jy poveik]j ir intensyvumg. Jy tyrimas
atskleide, kad subtilios manipuliacijos yra pavojingesnés nei agresyvios, nes vartotojams sunku jas
pastebeéti, taciau jos daro jtaka vartotojy autonomijai.

3 lentelé. Apgaulingy $ablony kategorijos bei paaiskinimai pagal Singh ir kt. (2024)

Apgaulingy $ablony

" PaaiSkinimas
kategorijos

Informacija yra slepiama arba atskleidziama per vélai, kada vartotojas jau priémes

Inf ijos slépi 1. . w . . o . .
nformacijos slépimas (ang sprendimg. DaZniausiai naudojama vélyvuose pirkimo etapuose, jtraukiant

sneaking) pasléptas islaidas, ar prenumeratas.

Skubos kuirimas (angl. Sukuriamas dirbtinis skubos pojttis naudojant laikmacius bei praneSimus apie
exigency) ribotg pasitilg, didele ar paklausa.

Klaidinimas (angl. Manipuliuojama vartotojy démesiu, emocijomis, kad biity priimti jmonei naudingi
misdirection) sprendimai.

21



Socialinis jrodymas (angl.
social proof)

nuomones.

Naudojami dirbtiniai atsiliepimai apie kity vartotojy veikla, kuriami netikri
atsiliepimai bei rekomendacijos, skatinantys vartotojus prisitaikyti prie daugumos

Klit¢iy sudarymas (angl.
obstruction)

paciam naudingus veiksmus.

Apsunkinami procesai arba sudaromos klititys, kad vartotojui baty sudétinga atlikti

Priverstinis veiksmas (angl.
forced action).

Vartotojai verciami atlikti tam tikrus veiksmus, kad galéty naudotis funkcionalumu.

Taigi, nors ir néra baigtinés apgaulingy Sablony klasifikacijos ir yra jvairiy pozitiriy, matomas ryskus
susidoméjimas ir progresas susijusiy tyrimy srityje. Skirtingi autoriai, tokie kaip Gray ir kt. (2018)
bei Singh ir kt. (2024) pasitlé placias jZzvalgas, kurios leidZia detaliai analizuoti apgaulingus $ablonus

skaitmeninéje erdvéje.

Tuo paciu, atsizvelgiant ] nuolat tobuléjancias technologijas,

Siy,

manipuliaciniy strategijy tyrimy testinumas islieka aktualus ir reikSmingas.

Tolimesnei apgaulingy Sablony kaip manipuliacinés

strategijos konceptualizacijai,

svarbu

identifikuoti konkrecius jy tipus, nurodant reik§me bei pavyzdzius. Tai padés suprasti ne tik teorinj,
bet ir praktinj apgaulingy Sablony taikyma. Apgaulingy tipy identifikacijai naudojamos Brignull ir Kt.
(2023) sitlomos kategorijos, papildytos autoriy Gray ir kt. (2018) bei Singh ir kt. (2024)
identifikuotomis. Tipams nustatyti ir priskirti pasitelkiama naujausia moksling literatiira.

4 lentelé. Apgaulingy Sablony kategorijos bei tipai (sudaryta autorés)

formuojamu paslaugy ar prekiy
trakumu

Kategorija ApraSymas Tipai Pavyzdziai

Emocinis Naudojamos formuluotés, Emocinés Pvz.: ,Ne, adil, man

manipuliavimas kuriomis siekiama sugédinti manipuliavimo | nepatinka sutaupyti, ,,Ar

(angl. vartotoja, kad jis atsisako tam formuluotés tikrai nenorite prisidéti prie

confirmshaming) tikry veiksmy. planetos gelbéjimo?*
(Mathur ir kt., 2019).

Paslépti skelbimai Reklamos pateikiamos kaip Informaciniai »Softpedia“ reklamos su

(angl. disguised ads) | jprastas svetainés turinys praneSimai, klaidinanciu atsisiuntimo

reklamos mygtuku (Mathur ir kt.,

2019).

Suklastotas ribotumas | Vartotojas skatinamas priimti Informaciniai Informaciniai prane$imai:

(angl. fake scarity) sprendima, remiantis dirbtinai pranesimai ,mazai liko“, ,,didelé

paklausa“ (Mathur ir kt.,
2019).

Sudétingas
atSaukimas (angl.
hard to cancel)

Lengvas ir patogus prenumeratos
ar paslaugos uzsakymo procesas,
bet sudétingas atSaukimas

Sudétinga arba
ribota navigacija

Pvz. paslépta atsaukimo
galimybé, todél vartotojas
turi susisiekti su paslaugos
teikéju kitais budais
(Brignull ir kt., 2023).

Pagal Brignull ir kt. (2023)

vartotoja

Paslépta prenumerata | Prenumerata paslépta kaip Klaidinantys Pvz. ,Figma“ jrankis,

(angl. hidden vienkartinis mokestis arba apmokestinimo | pasirinkus funkcijg ,,edit

subscription) informacija apie prenumerata modeliai automatiskai apmokestina uz

pateikiama neaiskiai prenumeratg apie tai

nejspéjus (Brignull ir kt.,
2023).

ISankstiné IS anksto pazymétos parinktys, Automatinis I§ anksto pazymeéta, jog

pasirinkimo parinktis | kurios vartotojui gali biity pasirinkimas sutinkama gauti reklamas

(angl. preselection) nepriimtinos el.pastu (Gray ir kt., 2018)

Apgaulinga kalba Naudojami sudétingi, dviprasmiai | Kalbiné Pvz. tekste dvejopai pateikti:

(angl. trick wording) | terminai, siekiant suklaidinti manipuliacija ,sutikti®, ,,nesutikti®, kad

vartotojas sutikty gauti
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rinkodaros pranesimus
(Mathur ir kt., 2021).

Palyginimo
apsunkinimas (angl.
comparison
prevention)

Vartotojo sgsajos dizainas, kuris
trukdo palyginti pasitilymus, ar
kainas

Informacijos
stoka

Pvz. ,,T-Mobile* pateikia
planus su nevienodai
jtrauktomis kainy ir
mokesciy detalémis, taip pat
slepia informacija uz
papildomy paspaudimy
(Brignull ir kt., 2023).

Informacijos Vartotojui svarbios informacijos Dizaino Pvz. pridéta j krepselj (angl.
slépimas (angl. slépimas, maskavimas ar atidétas | elementai sneak into basket) (Mathur ir
sneaking) atskleidimas kt., 2019).
Vartotojas skatinamas veikti Laiko Limituoto laiko pasitlymai,
Skubos kiirimas skubiai dél besibaigiancio apribojimai pranesimai apie
(angl. exigency) pasitilymui skirto laiko pasibaigiantj pasitilymo
laikg (Mathur ir kt., 2019).
Vartotojo démesys nukreipiamas Dizaino Pvz. i vartotojo krepselj
nuo svarbios informacijos, elementai pridedama ,,nemokama“
S kei¢iama vartotojo kelionés dovana — Zurnalo
Klaidinimas (angl. KVl ieki
misdirection) ryptis prengmgrata,_ siexiant .
_ dirbtinai padidinti nuolaida,
y kuri néra aiSkiai pastebima
& (Mathur ir kt., 2021).
_'; linis irod Demonstruojami kity vartotojy Atsiliepimai, Pvz. Alicia i§ San Francisko
=y Socia His Hocymeas veiksmai, skatinantys veikti taip rekomendacijos | ka tik nusipirko preke X
© | (angl. social proof) . .
= pat (Brignull ir kt., 2023).
= Proceso apsunkinimas norint Paslépta Pvz. ,,Facebook* palengvino
& atgrasyti nuo tam tikry veiksmy informacija privatumg pazeidzianciy
Kliiiy sudarymas nustatqu §utikim§, taCiau
(angl. obstruction) apsunkino jy atmetima,
sukeldama vartotojams
painiava (Brignull ir kt.,
2023).
Vartotojas priveréiamas atlikti Papildomos Pvz. mobiliosios
tam tikrus veiksmus, kad galéty funkcijos programélés ir socialiniy
Priverstinis veiksmas pasinaudoti paslauga m;djjq plat'formos praso
(angl. forced action). PHICIEOS prie k_o ntaku} r
zinuciy, kad biity galima
naudotis funkcionalumu
(Brignull ir kt., 2023).
Ikyrts priminimai Nuolatiniai vartotojo veiklos Informaciniai Pvz. programéle ,, Trivia
(angl. nagging) pertraukimai, kuomet priminimai | praneSimai Cack* 2-3 valandy intervalu
trukdo atlikti norimus veiksmus siuncia pranesimus,
§ skatinancius vartotoja Zaisti
& (Gray ir kt., 2020).
£ | Sasajos trikdziai Veiksmy privilegijavimas kity Dizaino Pvz. ,Tesla“ paslépé
= | (angl. interface saskaita, sukeliant painiavg ir elementai informacija apie
& | interference) apsunkinant svarbiy pasirinkimy negrazinamus pirkinius
o atradimg mazo kontrasto tekste, dél
s ko kai kurie vartotojai
& netycia jsigijo brangius

atnaujinimus be galimybés
juos grazinti (Brignull ir kt.,
2023).
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Taigi, apibendrinant apgaulingy Sablony kategorijas bei tipus, svarbu pastebéti, kad jie skiriasi pagal
tikslus ir taikymo metodus. Taciau tuo paciu, kai kurie jy yra panasis, bet skiriasi kontekstai ir
poveikio mechanizmai. Pvz. tick emocinis manipuliavimas, tiek socialinis jrodymas veikia per
emocijy prizmg, taciau vienas skatina elgseng panasia | kity, o kitas sukelia kaltés jausma. Klaidingas
ribotumas ir skubos kiirimas skiriasi prekiy ir paslaugy prieinamumu bei terminais. Paslépta
prenumerata ir informacijos slépimas taip pat remiasi neatkleista informacija, taciau pirmasis veikia
ilgalaikéje perspektyvoje, o antrasis — sprendimo priémimo momentu. Apgaulinga kalba ir iSankstiné
pasirinkimo parinktis — abiejy objektas manipuliacija pasirinkimy kontekste, ta¢iau pirmasis naudoja
dviprasmes formuluotes, antrasis — i§ anksto pazymétas parinktis. Apgaulingi Sablonai kaip
manipuliaciné strategija kategorijy bei tipy kontekste taip pat atskleidziami, nes jie sistemiskai
iSnaudoja vartotojy psichologinius ir elgesio ypatumus, kad paveikty jy sprendimus. Apgaulingi
Sablonai apjungia kalbinius, vizualinius ir interaktyvius dizaino elementus, kad pasinaudoty vartotojy
polinkiu j autonominius sprendimus, taip demonstruodami manipuliacija.

Atsizvelgiant | jvairialype apgaulingy Sablony charakteristika ir jy poveikio vartotojams
mechanizmus, svarbu pastebéti, kad technologijy vaidmuo cia itin reikSmingas. Technologijy
naudojimas leidZia ne tik optimizuoti apgaulingy Sablony efektyvuma, taciau kartu sukuria palankias
salygas naujy, individualizuoty manipuliaciniy strategijy kiirimui. Vienas i§ ryskiausiy aspekty —
personalizacija, kuri pasitelkiant vartotojy elgsenos duomenis, leidzia jmonéms pasitlyti pritaikytus
sprendimus. Pagal Mattiuzzo ir Pedigoni, 2024, asmeniniai duomenys yra esminé dedamoji, leidzianti
apgaulingiems Sablonams veikti, nes jie tampa pagrindu algoritmams, uztikrinantiems efektyvia
personalizacija. Kitas svarbus aspektas — A/B testavimas. Pagal Narayanan ir kt. (2020), tai — vienas
pagrindiniy jrankiy apgaulingy Sablony kirimui, leidziantis eksperimentiniu biidu iSbandyti ir
optimizuoti manipuliacinius elementus, tokius kaip socialinio jrodymo praneSimai ar netikri
laikmaciai, siekiant maksimalaus poveikio vartotojy elgesiui. Be jau minétos personalizacijos bei A/B
testavimo, svarbus vaidmuo tenka ir duomeny rinkimo bei sekimo technologijoms, tokioms kaip
slapukai ir pikseliai. Sie jrankiai leidzia rinkti duomenis, analizuoti vartotojy veiksmus ir taikyti
pazangias reklamos strategijas realiuoju laiku (Nouwens ir kt., 2020). Be minéty technologijy, vis
didesnj vaidmenj apgaulingy Sablony kiirimo procese atlieka DI. Fassiaux (2023) teigimu, sparciai
augantis DI algoritmy naudojimas, turi didel] potencialg padidinti apgaulingy Sablony naudojimo
mastg ir efektyvuma, taip sukeliant dar didesnj susiriipinimg dé¢l vartotojy apsaugos. Sekanciame
skyriuje apzvelgsime DI technologijy naudojimg apgaulingy Sablony manipuliacinése Strategijose.

2.2. DI technologijy vaidmuo marketingo manipuliacinése strategijose

DI yra esminis elementas formuojantis Siuolaiking marketingo strategijy aplinkg (Mirwan ir kt.,
2023). Didéjantis duomeny prieinamumas ir dirbtinio intelekto pazanga leidzia organizacijoms
tobulinti vartotojy elgesio stebé&jimu ir profiliavimu pagrjstas strategijas, jgalinancias analizuoti
narSymo jprocius, demografinius duomenis bei psichologines vartotojy charakteristikas (Lupiafiez-
Villanueva ir kt., 2022). Manipuliacija, pasitelkiant DI algoritmus, pasireiSkia jvairiais budais:
vartotojy SaliSkumo i$naudojimu, personalizuotomis ir priklausomybe skatinan¢iomis strategijomis,
emocinio pazeidziamumo naudojimu. Sios manipuliacijos apima personalizuotas ir agresyvias
reklamas, gudrius dizaino elementus, elgsenos kainy diskriminacijg ir kitas taktikas, kurios veda
vartotojus prie prastesniy pasirinkimy. Tokios strategijos mazina nauda ir ekonoming verte
vartotojams, tuo paciu didinant jmoniy pelninguma (Petropoulos, G., 2022). Kaip teigia Carroll ir kt.
(2023), manipuliacijos, kuriose naudojamas DI pasireiskia ekonominémis ir socialinémis paskatomis,
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gali biiti tyCinés arba netyCinés, pasléptos ir sunkiai atpazjstamos vartotojams, taip pat daznai sukelia
zalg ir riboja vartotojy autonomija.

Campbell ir kt. (2022) apzvelgia reklamos manipuliacijy konteksta ir iSskiria tris jos kartas: analoginé
era (1.0), naudojant fizinius jrankius ir koncentruojantis j masing auditorija, skaitmeniné era (2.0),
pasitelkianti kompiuterinés grafikos jrankius ir orientuojantis j mikro bei makro vartotojy segmentus
bei sintetiné era (3.0), integruojanti DI technologijas, kurios automatizuoja personalizacija
skaitmeninéje aplinkoje. Pasak autoriy, sintetiné reklama Siuo metu yra laikoma pazangiausia
reklamos manipuliacijos forma, o DI technologijos tokios kaip gilus klastojimas (angl. deepfake) ir
generatyviniai varzomieji tinklai - ,,GANs* leidzia automatiskai kurti turinj, formuojant dirbtine
realybés versijg. Svarbu pastebéti, jog informacijos suvokimui didele reikSme¢ turi vaizdai, todél
autoriai Rainey ir kt. (2024) analizuoja DI technologijas, naudojamas vaizdy manipuliacijai. Pasak
autoriy generatyviniai varzomieji tinklai ir gilaus klastojimo technologijos suteikia galimybiy kurti
itin realistiSka, taciau klaidinancig vizualing medziaga, kuri kelia pavojy informacijos patikimumui
bei vartotojy pasitikéjimui.

Nepaisant keliamy grésmiy vartotojams, DI technologijy vaidmuo rinkodaros efektyvumui ir
manipuliaciniy strategijy ktrimui yra itin reikSmingas. Pavyzdziui, pasitelkiant DI algoritmais
grindziamus duomeny analizés ir prognozavimo modelius galima iSnaudoti vartotojy elgsenos
Sablonus, tokiu biidu paveikiant vartotojy sprendimo priémimo procesus (Kopalle ir kt., 2022). Be to,
DI algoritmai pasizymi gebéjimu savarankiskai analizuoti duomenis, kurti modelius ir atskleisti
pasléptus Sablonus, jveikiant uzduotis, kurios Zzmogaus protui buty per sudétingos (De Bruyn ir kt.,

2020).

Siekiant giliau suprasti DI technologijy vaidmenj manipuliacinése strategijose, svarbu giliau
pazvelgti j esminj jy veikimo principg — duomeny rinkimg ir analizavima. Pagal Bleier ir kt. (2020),
DI technologijy efektyvumas grindziamas jy gebéjimu rinkti, kaupti ir analizuoti didelius kiekius
duomeny. Siame kontekste yra i§skiriami du duomeny analizés poziiiriai. Duomeny centriskas (ang|.
data-centric) pozitris, kuris orientuojasi j aukstos kokybés duomeny surinkima, saugojima ir analize,
uztikrinant, kad DI sistemos biity apmokamos patikimais ir tikslingais duomenimis. Tuo tarpu
duomeny varomas (angl. data-driven) poziiiris, remiasi modeliy karimu, Kurie tiesiogiai mokosi i$
duomeny, adaptuojasi prie informacijos ir tobuléja (Aldoseri ir kt., 2023). Pagal autorius, $ie pozitiriai
pabrézia duomeny svarbg ir leidzia organizacijoms iSnaudoti DI potenciala manipuliacinése
strategijose. Youn ir Jin (2021) teigimu, viena i$ pagrindiniy DI technologijy stiprybiy yra gebéjimas
realiuoju laiku rinkti duomenis i§ daugybés skirtingy Saltiniy. Kiekvienas paspaudimas, spusteléjimas
»patinka®, dalijimasis, ar atsiliepimas tampa vertingu informacijos Saltiniu. Duomenys renkami i$
jvairiy platformy, socialiniy tinkly, el. prekybos svetainiy.

Kaip jau aptarta, DI technologijos, remdamosi duomeny rinkimu, pazangiy algoritmy taikymu ir
analize leidZia organizacijoms kurti paZangias ir efektyvias strategijas. Pasak Ienca M., (2023),
pagrindinés DI pagalba kuriamos technologijos, pasizymin¢ios manipuliacine rizika yra socialiniy
tinkly platformos (angl. social media platform), mikrotiksliné reklama (angl. microtargeting
advertisment), personalizuoti paieSkos algoritmai (angl. personalized search algorithms), gilaus
klastojimo technologijos (angl. deepfake). Toliau apzvelgsime kiekviena jy, iSrySkinant DI vaidmenj.

Socialiniy medijy platformos. DI technologijy naudojimas manipuliuojant socialiniy tinkly
vartotojais itin ryskus. Ienca M., (2023) nurodo, kad DI algoritmai kuria filtry burbulus, ribojancius
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matomg informacijg ir teikiancius prioriteta vartotojo pozitriui atitinkanc¢iam turiniui. Be to, yra
naudojamos netikros paskyros ir pokalbiy robotai dezinformacijai skleisti ar tam tikroms idéjoms
stiprinti. Pvz. turinio moderavimo sistemos cenziiruoja arba iSkelia tam tikras nuomones, o
sensacingas turinys skatinamas siekiant didesnio jsitraukimo. Manipuliaciniai elementai, tokie kaip
begalinis slinkimas, automatinis paleidimas ar personalizuoti prane$imai, skatina priklausomybg ir
ilgina platformy naudojima. Sios strategijos ne tik didina platformy pelna, bet tuo paéiu ir maZina
vartotojy autonomija bei formuoja SaliSkg informacijos suvokimg. Tuo tarpu Gkikas ir Theodoridis
(2022), teigia, jog DI gali padéti rinkodaros specialistams kurti autentiska turinj socialiniy tinkly
dalijimuisi ir platinimui. Teksty kiir¢jai ir socialiniy tinkly analitikai gali greiCiau generuoti tikslinj
turinj, pritaikyta konkre¢ioms auditorijoms. DI taikymu gristi socialiniy tinkly jrankiai analizuoja
ankstesnius jrasus, nustato turinio kiirimo ir atrankos modelius bei parenka spalvas, raktazodzius ir
grotazymes, siekiant padidinti vartotojy jsitraukima. Be to, Sie jrankiai gali prognozuoti, kurie jrasai
ateityje padidins pasieckiamuma, paspaudimus, dalijimasi, konversijas ar prekés zZenklo Zinomuma.
Taigi, matome, kad DI vaidmuo neapsiriboja vien duomeny jgalinimu, taciau kartu pasitarnauja ir
Itaigaus, vartotojo sprendimus formuojancio turinio kiirime.

Mikrotiksliné reklama (angl. microtargeting advertisment). Pasak lenca (2023), mikrotiksliné
reklama yra paZangi psichografine, geografiné ir elgsenos segmentavimo strategija, paremta didelio
duomeny kiekio analize i§ socialiniy tinkly, paieskos sistemy ir kity altiniy. Si reklama, skatindama
vartotojy jsitraukimg ir veiksmus, pavyzdziui, pirkima ar dalijimgsi turiniu, taip pat kelia ir riziky,
nes iSnaudodama asmeninius duomenis, manipuliuoja vartotojy pasirinkimais. Barnes ir Ruyter
(2022) atlikti tyrimai patvirtina, kad DI pasitelkdamas duomenis gali manipuliuoti vartotojy
suvokimu ir daryti jtaka jy pasirinkimams. Pvz. sickdamas nustatyti vartotojy asmenybés bruozus, DI
analizuoja kontekstinius duomenis ir taip padidina reklamos veiksmingumg. Tuo tarpu Rallabandi
(2023) jzvelgia etiniy i88tiKiy susijusiy su DI grjsta mikrotiksline reklama. Pasak autoriaus DI leidzia
itin tiksliai personalizuoti reklamines kampanijas, taip didinant manipuliavimo rizika. Pvz.
socialinése platformose DI algoritmai gali ne tik formuoti turinio srauta pagal SaliSkus modelius, bet
ir daryti jtaka vartotojy sprendimams, o tai kelia klausimy dél pusiausvyros tarp Zmogaus ir
automatizuoto sprendimy priémimo. Taigi, DI pagrindu veikian¢ios mikrotikslinés reklamos tikslas
— optimizuoti reklamos rodyma, siekiant didesnio jsitraukimo ir pirkimo tikimybés. Tuo tarpu
personalizuoty paieskos algoritmy technologija siekia pateikti vartotojui labiausiai tinkancius
paieskos rezultatus.

Personalizuoti paieskos algoritmai. Siekiant suprasti personalizuoty paieskos algoritmy veikimo
principus, butina gilintis j personalizacijos strategijos esme. Nors pagrindinis personalizacijos tikslas
gerinti vartotojo patirtj, pateikiant jo poreikius atitinkancia, individualizuotg ir aktualig informacija,
DI integracija atveria galimybes Sig strategijg pritaikyti ne tik vartotojo naudai, bet ir
manipuliaciniams tikslams, potencialiai i$Snaudojant vartotojo pazeidziamuma bei ribojant jo
galimybe priimti informuotus sprendimus. Liaukonyté (2021) charakterizuodama manipuliacinés
personalizacijos praktikas, jas apibiidina, kaip slepiancias informacija apie pasirinkimy ir kainy
formavimo kriterijus, apsunkinancias vartotojo galimybes suprasti alternatyvas bei kastus, tuo paciu
formuojancias vartotojo vertinimus ir paveikiancias jo sprendimy priémima.

Autoriaus Babatunde (2024) teigimu, tradiciniai personalizacijos metodai turi ribotg veiksminguma
atskleidziant giluminius vartotojy poreikius, nes dazniausiai yra grindziami paprastu segmentavimu
ir bazinémis duomeny analizés technikomis. Tuo tarpu, DI keicia §ig paradigma, siiilydamas naujus
dideliy duomeny rinkiniy analizés metodus, gebancius atskleisti pasléptas jzvalgas ir kurti tikslias,
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individualizuotas strategijas. Toks poziiiris ne tik pagerina rinkodaros efektyvuma, bet ir padeda
uzmegzti ilgalaikius santykius su klientais. Pagal Bhuiyan (2024), DI technologijomis pagrjsta
personalizacija leidzia organizacijoms pritaikyti produktus, paslaugas bei rinkodaros veiklas pagal
individualius vartotojy poreikius. DI, naudodamas masininio mokymosi algoritmus surenka ir
analizuoja duomenis, tokius kaip nar§ymo istorija, pirkimo elgsena bei demografiné informacija. Tai
sukuria palankias salygas individualizuotos vartotojy patirties kiirimui. Personalizuoti paieSkos
algoritmai, pagrjsti masininio mokymosi metodais, yra vienas rySkiausiy personalizacijos strategijy
pavyzdziy. Pvz. ,,Google, analizuoja didelius duomeny kiekius apie vartotojus, jskaitant jy buvimo
vieta, paieskos istorijg, paspaudimy rodiklius ir elgsenos bruozus, siekdami prognozuoti, kokie
rezultatai vartotojui bus aktualiausi ir naudingiausi (lenca, 2023).

Nors DI pagrindu vykdoma personalizacija suteikia galimybe pritaikyti vartotojo patirtj remiantis jo
elgesio modeliais, ji taip pat sudaro sglygas manipuliacinéms praktikoms, susijusioms su apgaulingy
Sablony taikymu. DI technologijos leidzia analizuoti vartotojo pomégius ir pazeidziamumus, siekiant
pateikti individualiai pritaikyta turinj, kuris gali klaidinti ir daryti jtakg vartotojo sprendimams. Tokia
praktika kelia grésme vartotojo autonomijai ir skaidrumui, iSryskindama biitinybe¢ uztikrinti etiska DI
taikyma skaitmeningje aplinkoje (Townsend, 2024). Lupiafiez-Villanueva ir kt. (2022) teigia, kad
sunkiau atpazinti dél individualios personalizacijos ir grupinio segmentavimo. Pvz. organizacijos gali
nustatyti vartotojus, kurie turi didesnes finansines galimybes arba mazZesnj polinkj keisti tiekéja,
atitinkamai, lojaliems klientams gali biiti taikomos didesnés kainos.

Apibendrinant, DI pagrindu vykdoma personalizacija, jskaitant personalizuotus paieskos algoritmus,
suteikia reikSmingy galimybiy pagerinti vartotojy patirtj, taciau taip pat kelia rizika dél maZiau
pastebimy apgaulingy Sablony manipuliaciniy strategijy. Pasitelkus Siuos algoritmus, galima subtiliai
paveikti vartotojy elgesj, iSnaudojant jy pomégius ir pazeidZiamuma, pateikiant klaidinancia
informacijg arba ribojant jy galimybe priimti informuotus sprendimus.

Zvelgiant j auk$¢iau aptartas DI gristas technologijas, akivaizdu, kad jos ne tik perima tradicinius
manipuliacinius metodus, bet kartu pasitelkus DI galimybes, tampa dar veiksmingesnés ir labiau
pritaikytos individualiems vartotojams. Nors tokios strategijos kaip mikrotiksliné reklama ar
personalizuoti paieskos algoritmai jau dabar daro reikSmingg jtaka vartotojy elgsenai, DI pazanga
sukuria palankig aplinkg dar sudétingesnéms manipuliacinéms strategijoms. Viena i$ jy — gilaus
klastojimo technologijos, suteikianti galimybe generuoti itin tikroviska, ta¢iau dirbtinai sukurtg turin;.

Gilaus klastojimo technologijos — viena naujausiy DI sukurty inovacijy, leidzianciy kurti sintetinj,
bet itin realistiSkg vaizdy, vaizdo bei garso jrasy turinj (Mustak ir kt., 2023). Gilaus klastojimo
technologija, pasitelkdama masininio mokymosi algoritmus, analizuoja ir manipuliuoja duomenimis,
tokiais kaip nuotraukos, vaizdo ir garso jrasai, sickdama kurti sintetinj turinj. Tuo tarpu, algoritmai
pagal realiy vaizdy ar vaizdo jrasy duomeny rinkinius yra mokomi generuoti modifikuotus vaizdus
ar jrasus, kuriuose asmenys vaizduojami sakantys ar darantys tai, ko realybéje nebuvo (Ienca, 2023).
DI pagrindu sukurti gilaus klastojimo vaizdo jrasai leidZia generuoti suklastotg informacija, kuri gali
daryti jtaka tiek individams, tiek organizacijoms, vartotojams pateikiant jg kaip tikrove. PrieSingai
nei tradiciné reklama, kurios manipuliacijos lengvai pastebimos, gilaus klastojimo technologijos
sukurtas turinys yra Zymiai sudétingesnis atpazinti (Sivathanu ir kt., 2023). Kitaip tariant, DI ne tik
transformuoja jau esanc¢ias manipuliacines strategijas, taciau jy pagrindu jau yra kuriamos ir naujos
strategijose.
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Taigi, DI technologijos, pasitelkdamos pazangius algoritmus ir duomeny analizg, i§ esmés keiia
rinkodaros bei manipuliaciniy strategijy kiirimo principus. Visos aptartos strategijos — nuo socialiniy
tinkly platformy iki gilaus klastojimo technologijy — remiasi didziuliy duomeny kiekiy rinkimu,
apdorojimu ir analize. Duomenys tampa kertiniu elementu, leidZianciu suprasti vartotojy elgesio
modelius, kurti individualizuotus sprendimus bei subtiliai paveikti vartotojy pasirinkimus. Tinkamai
iSnaudojant Siuos duomenis, jmanoma pasiekti ne tik didesnj rinkodaros efektyvuma, bet ir
manipuliuoti vartotojy sprendimais, kartais netgi pazeidziant jy autonomija. DI gebéjimas
individualizuoti vartotojo patirt] tampa dvejopos reikSmés fenomenu: viena vertus, jis leidzia pateikti
vartotojams aktualig informacija, taciau kita vertus, gali daryti jtakg vartotojo pasirinkimo laisvei.
Todé¢l bitina i§samiau nagrinéti DI vaidmenj apgaulingy Sablony formavime. Sekanciame poskyryje
apzvelgsime DI taikymu gristas apgaulingy Sablony technologijas.

DI vaidmuo apgaulingy $ablony formavime

2022-yjy mety Europos Komisijos ataskaita atskleidé, kad daugiau nei 97% ES populiariausiy
internetiniy svetainiy ir mobiliyjy programeliy tam tikru mastu naudoja apgaulingus Sablonus.
PanasSias tendencijas patvirtina ir Jungtiniy Valstijy Federaliné prekybos komisija (FTC), kurios
tyrimai rodo analogiskus statistinius duomenis. Be to, prognozuojama, kad sparciai plintant DI
taikymui internetinése platformose, $i problema tik gilés, nes DI leidzia kurti dar labiau pritaikytas ir
sunkiau atpaZjstamas manipuliacines strategijas (Europos komisija, 2022). DI pagrindu veikiantys
apgaulingi Sablonai adaptuojasi prie vartotojy elgsenos, pasitelkdami tikimybinj modeliavimg ir
nuolatinj mokymasi i§ jvesties duomeny. Skirtingai nei deterministiniai algoritmai, kuriy veikimas
pagristas aiSkiomis taisyklémis, DI sistemos gali pateikti skirtingus rezultatus net ir esant toms
pacioms pradinéms salygoms, todél jy veikimas tampa sunkiai prognozuojamas. D¢l §io nepastovumo
o tai apsunkina vartotojy apsaugg ir skaidrumo skaitmeninéje erdvéje uztikrinima (Brignull, 2023).
Tuo tarpu Townsend (2024) pazymi, kad DI geba sustiprinti manipuliacines strategijas,
perzengdamas tradiciniy apgaulingy Sablony ribas. Analizuodamas vartotojy elgsenos modelius, jis
pritaiko manipuliacines taktikas individualiai, taip mazindamas jy atpazinimg ir didindamas
veiksminguma. Personalizuotos apgaulés tampa subtilios, taciau itin paveikios, nes atliepia vartotojy
psichologinius polinkius ir sumaZina samoningg pasiprieSinima. PavyzdZiui, interneto svetaine,
naudojanti DI, gali realiuoju laiku koreguoti turinj, iSdéstymg ir raginimus veikti, atsizvelgdama j
vartotojo narSymo istorija, socialiniy tinkly veiklg ar net emocing biisena, kurig galima nuspéti pagal
teksto raSymo greitj ar pelés judesius (Nan-C, 2024). Taigi, DI technologijos transformuoja
tradicinius apgaulingus Sablonus juos padarydamos dar dinamiskesnius, labiau pritaikytus
individualiems vartotojams ir sunkiau atpazjstamus.

Svarbu pastebéti, kad mokslingje literatiiroje DI taikymas apgaulingy Sablony kontekste nagrinéjamas
ribotai, o konkreciy tyrimy, padedanciy suprasti DI taikymo formas bei DI saglygojamus apgaulingus
Sablonus, vis dar triikksta. Taip pat néra aiSkios DI taikymu grjstos apgaulingy Sablony klasifikacijos.
Nors apgaulingi Sablonai dazniausiai laikomi vartotojo sgsajos dizaino sprendimais, mokslinéje
literatiiroje DI sugeneruotas turinys, imituojantis Zmogy, taip pat gali biiti laikomas apgaulingais
Sablonais, nes DI suteikia jam manipuliacinj pobudj, klaidindamas vartotojus ir formuodamas jy
elgseng. Pvz., pasak Jarovsky (2024), DI pagrindu kuriami apgaulingi Sablonai yra manipuliacinés
praktikos, pasitelkiancios DI technologijas, siekiant klaidinti vartotojus ir daryti jtaka jy
sprendimams. Sio tipo apgaulingi 3ablonai apima klaidingo autentiskumo karima, kai DI
sugeneruotas turinys pateikiamas kaip tikras, ir imitacijg, kai DI sistema imituoja Zzmogy, siekiant
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mazina pasitikéjimg skaitmeninémis platformomis ir iSrySkina poreikj uztikrinti vartotojy
informuotuma bei DI veikimo aiSkumg (cit. i§ Nduka, 2024). Taigi, matome, jog DI taikymas
apgaulingy Sablony kontekste turi didelj potencialg tolimesniems tyrimams.

Atsizvelgiant j tai, kad apgaulingy Sablony taikymas yra glaudziai susijes su vartotojo sasajos dizaino
sprendimais, biitina apzvelgti DI vaidmenj Siame kontekste, atskleidziant jo jtaka apgaulingy Sablony
manipuliacinéms strategijoms. DI technologijos leidzia analizuoti didelius vartotojy duomeny
kiekius, atskleisti pasléptus elgsenos modelius ir numatyti vartotojy veiksmus, taip suteikiant
galimybe kurti labiau suasmenintas ir intuityvias vartotojo sgsajas. Be to, DI jrankiai automatizuoja
tam tikrus dizaino procesus, pavyzdziui, vartotojy testavimg, imituodami realias vartotojy sgveikas.
Tai padeda dizaineriams identifikuoti ir iStaisyti dizaino trilkumus bei pritaikyti jvairioms
strategijoms (Medium, 2024). Vertinant DI taikymg vartotojo sasajos dizaino sprendimuose, Bozi¢
(2023) isskiria dvi pagrindines pozicijas. Viena vertus, DI integracija suteikia vartotojams reikSmingy
pranasumy, tokiy kaip personalizacija, efektyvesné sgveika ir didesnis prieinamumas. Pvz.,
pasitelkiant iSmaniuosius asistentus ar rekomendacijy sistemas, DI geba analizuoti vartotojy elgsena,
optimizuoti turinio pateikimg ir uztikrinti individualizuotg patirtj. Kita vertus, autorius atkreipia
démesj ] privatumo, SaliSkumo ir skaidrumo problemas — DI algoritmai gali generuoti SaliSkus
sprendimus, daryti jtakg vartotojy elgsenai ar riboti jy pasirinkimo laisve. Be to, pernelyg didelé
priklausomybe nuo DI gali sumazinti Zzmogaus kontrole technologijy naudojime ir kelti pasitikéjimo
aspektais: viena vertus, ji gerina vartotojo patirtj, suteikdama personalizacijg ir efektyvesne saveika,
kita vertus, ji gali skatinti manipuliaciniy dizaino strategijy taikyma, ribojant vartotojo autonomijg ir
skaidruma.

DI ir apgaulingo dizaino strategijy rySys grindziamas DI gebéjimu analizuoti ir iSnaudoti Zmogaus
psichologija subtiliais biidais. Tokie metodai apima sensoring manipuliacija, pvz., pasléptas Zinutes,
spalvy psichologija, garsinius stimulus; algoritming manipuliacijg, kai personalizuotas turinys kuria
informacinius ,,burbulus® ir formuoja vartotojy pasauléziiirg; elgsenos salygojima, kuris remiasi
apdovanojimais ir bausmémis vartotojo veiksmams nukreipti; priklausomybés nuo sistemos
skatinima, kai platformos kuria ilgalaikj vartotojy prisiri§ima; ir struktiiring manipuliacija, kai sistema
kontroliuoja informacijos srautus ir vartotojy pasirinkimus (Leiser, 2024). Matome, jog DI ir
apgaulingo dizaino strategijy saveika lemia plataus spektro manipuliacijas, todél toliau svarbu
apzvelgti keleta konkre¢iy DI taikymu gristu apgaulingy Sablony manipuliaciniy strategijy
pavyzdziy.

Bene placiausiai paplitusi DI taikymu grjsta apgaulingy Sablony forma — priverstiné personalizacija
(angl. forced personalisation). Pastaroji leidzia suasmeninti turinj ir rekomendacijas remiantis
vartotojy duomenimis, tokiais kaip narSymo istorija, pirkimo jprociai ir demografiné informacija.
Nors $i technologija gali pagerinti vartotojo patirtj, ji taip pat gali buti iSnaudojama manipuliaciniais
tikslais, pavyzdziui, nukreipiant vartotojus } tam tikrus sprendimus, kurie yra naudingesni verslui, o
ne pafiam vartotojui. Internetinés prekybos platformos gali naudoti DI tam, kad rodyty produktus,
kurie ne visada atitinka vartotojo poreikius, bet yra pelningiausi pardavejui (Mohsin, 2024). Potel-
Saville pazymi, kad nors DI pagrista personalizacija i§ pirmo zvilgsnio atrodo nekalta, ji gali
perzengti manipuliacijos ribas, kai iSnaudoja vartotojy pazeidZziamumg ar asmeninius duomenis,
siekiant paskatinti juos jsigyti neplanuotus produktus ar paslaugas. Pavyzdziui, DI valdomas pokalbiy
robotas gali pateikti pasitilyma, kuris i§ pirmo zvilgsnio atrodo naudingas vartotojui, pvz.: ,,Pasirinkus
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Sig preke, bus suteiktas nemokamas pristatymas*. Taciau, kaip teigia Potel-Saville, toks pasitilymas
gali slépti papildomas salygas, tokias kaip automatiné prenumerata ar ilgalaikiai finansiniai
isipareigojimai, kuriy vartotojas i§ pradziy gali nesuvokti (cit. i§ Guerrini, 2024). Siame kontekste
svarbu pastebéti, kad apgaulingi Sablonai veikia jprastame vartotojo sgsajos dizaino formate, taciau
DI geb¢jimas analizuoti, kaupti ir pritaikyti duomenis leidzia Siuos Sablonus dinamiskai adaptuoti
pagal turimg informacija.

Kita subtili strategija — manipuliaciniai paskatinimai (angl. dark nudging). Tai viena i$ tradiciniy
apgaulingy Sablony formy, veikian¢iy vartotojy sprendimy priémimg, pasitelkiant subtilius, bet
strategiSkai svarbius vartotojo sgsajos dizaino sprendimus. DI algoritmy vaidmuo ¢ia ryskus
analizuojant vartotojy elgesj realiuoju laiku ir pritaikant sgsajos elementus — mygtuky spalva, teksto
formuluotes ar parinkc¢iy i8déstyma — taip, kad tam tikri sprendimai atrodyty patrauklesni nei Kkiti
(Version, 2023). Tai reiskia, kad DI gali paslépti maziau pelningus platformai pasirinkimus arba
pabrézti tas alternatyvas, kurios yra finansiskai naudingiausios verslui. Tokia strategija daznai
naudojama prenumeratos modeliuose ar duomeny sutikimo valdymo sgsajose, kur vartotojams
sagmoningai apsunkinamas optimalus pasirinkimas. Be manipuliaciniy paskatinimy, dar viena
paplitusi DI taikymu grjsta strategija — priverstinis tgstinumas (angl. forced continuation). Skirtingai
nei manipuliaciniai paskatinimai, kurie nukreipia vartotoja priimti konkrety sprendima, priverstinis
testinumas siekia pratgsti vartotojo buvima platformoje ir galimybes lengvai sustabdyti sgveika su
platforma. Pagal Nimkoompai (2022), priverstinio testinumo apgaulingi $ablonai skatina vartotojus
nesgmoningai testi naudojimasi platforma ilgiau nei jie i§ pradziy planavo. Tuo tarpu, DI algoritmai
analizuoja vartotojy elgseng ir pateikia turinj bei sgsajos elementus taip, kad juos buty sudétinga
i§jungti ar sustabdyti (Nimkoompai, 2022). Kitaip tariant, vartotojo sgsaja jkalina vartotojg ilgiau
naudotis tam tikromis platformomis.

Tuo tarpu Sahota (2024), kaip vieng i§ DI veikiamy manipuliaciniy strategijy iSskiria dinaminés
kainodaros 1Snaudojimg (angl. dynamic pricing exploitation). Pagal autoriy tai — DI algoritmy
taikoma strategija, kai kainos diferencijuojamos pagal vartotojo elgseng, narSymo istorija ir mokumo
potencialg. Si praktika leidzia platformoms maksimaliai padidinti pelna, sitilant skirtingas kainas
skirtingiems vartotojams, daznai be aiSkaus pagrindimo ar vartotojy zinios. Pvz., DI gali nustatyti,
kad konkretus vartotojas daznai ieSko tam tikro produkto ir tuo remiantis automatiskai padidinti jo
kaing, skatinant skubota pirkima baiminantis kainy augimo. Panasiu principu veikia ir suklastotos
skubos (angl. fake scarcity) apgaulingi $ablonai, kuriuos pagal Dasha (2023), placiai taiko DI
pagrindu veikian¢iose internetinése svetainése, siekiant skatinti skubotus vartotojy sprendimus. Si
strategija remiasi psichologiniu suvokimu, kad tam tikras produktas ar paslauga yra ribotos pasiiilos,
todél jo jsigijimas tampa neatidéliotinas. DI algoritmai gali dirbtinai generuoti skubos pojitj,
pateikdami riboto laiko pasiiilymus arba pabrézdami maza likutj, taip darydami spaudimg vartotojui
priimti greitesnius sprendimus. Taigi, abi Sios su DI pagalba veikian¢ios manipuliacinés strategijos —
dinaminés kainodaros i$naudojimas ir suklastota skuba — siekia dirbtinai paveikti vartotojy sprendimy
priémima, pasitelkiant kainy ir pasiiilos kontrolg.

Be manipuliacijos kainomis ir pasiiilos kontrole, DI gristi apgaulingai Sablonai i$naudoja vartotojy
psichologinius polinkius, siekiant formuoti jy sprendimus subtiliais biidais. Vienas i§ tokiy metody —
socialinis jrodymas (angl. fake social proof). Pastarasis iSnaudoja socialinio jrodymo, grindZiamo
zmoniy polinkiu atkartoti kity asmeny veiksmus ar nuomones, efekta. DI algoritmai sistemingai
analizuoja ir generuoja klienty atsiliepimus, rekomendacijas ar patvirtinimus, sieckdami daryti jtaka
potencialiy pirkéjy sprendimams. Pateikdami tariamai patenkinty klienty atsiliepimus, jmonés gali
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dirbtinai sustiprinti pasitikéjima ir padidinti savo produkty ar paslaugy patikimuma. Sis
manipuliacinis mechanizmas ypa¢ daznai taikomas internetinés prekybos platformose, kuriose DI ne
tik atrenka ir iSrySkina palankiausius atsiliepimus, bet ir gali automatiSkai sugeneruoti netikrus
jvertinimus ar komentarus, taip skatinant vartotojus priimti platformai naudingus sprendimus. Be to,
DI leidzia optimizuoti netikry socialiniy jrodymy poveikj, pritaikant jy formuluotes, publikavimo
laikg ir sklaidos metodus pagal individualius vartotojy elgesio modelius (Dasha, 2023).

Taigi, apibendrinant galima teigti, kad DI taikymu gristi apgaulingi Sablonai ne tik perima tradiciniy
manipuliaciniy strategijy principus, bet ir juos stiprina, paversdami labiau pritaikomais, dinamiskais
ir sunkiau atpazjstamais vartotojams. Jei tradiciniai apgaulingi Sablonai yra labiau fiksuoti ir vienodi
visiems vartotojams, DI leidzia juos individualizuoti sustiprinant poveikj ir mazinant jy
atpazjstamumga. Tai ypac¢ aktualu aptartose manipuliacinése strategijose, tokiose kaip dinaminés
kainodaros iSnaudojimas, suklastota skuba, ar manipuliaciniai paskatinimai, kur DI realiu laiku
koreguoja vartotojo sasaja, skatinant impulsyvius sprendimus. Siy DI gristy apgaulingy $ablony
naudojimas rodo, kad manipuliacijos tampa vis sunkiau identifikuojamos, nes jos pritaikomos
individualiai ir remiasi duomeny analize, kurig vartotojai daznai nesgmoningai pateikia patys.

Taip pat svarbu pastebéti, kad nepaisant DI gristy apgaulingy $ablony manipuliacinio pobudzio, DI
gali biiti taikomas ir teigiamai — gerinant vartotojy patirtj, optimizuojant paieskas ar personalizuojant
turinj. Pabréztina, kad skirtumas tarp vartotojui naudingos personalizacijos ir manipuliacijos tampa
vis sunkiau atpazjstamas, ypac kai DI veikimo principai néra visiskai skaidriis. Mokslinéje literatroje
vis dar triksta i§samios DI taikymu grjsty apgaulingy Sablony analizés, todél bitina giliau tirti Sias
strategijas, siekiant uztikrinti skaidry DI naudojimag skaitmeninéje erdvéje.

Ivertinus aptarta DI technologijy bei jomis gristy apgaulingy Sablony manipuliaciiy strategijy
kontekstg, toliau svarbu gilintis j jy poveikj vartotojy elgsenai, Kitaip tariant, analizuoti, kaip jos
formuoja sprendimy priémimo procesus bei lemia platesnes socialines ir ekonomines pasekmes.
Todél tolesniame skyriuje bus nagrin¢jama, kaip apgaulingy Sablony manipuliacinés strategijos,
grindziamos DI technologijomis, kei¢ia vartotojy elgsena ir kokia reikSme tai turi vartotojy patirciai
bei pasitik¢jimui skaitmeninéje aplinkoje.

2.3. Vartotojuy elgsena sglygojama apgaulinguy Sablony manipuliaciniy strategiju

Skaitmeningje erdveéje apgaulingy Sablony naudojimas, siekiant paveikti vartotojy elgseng ir
sprendimy priémimga tampa vis daZznesne praktika. Tokios manipuliacinés strategijos daznai iSnaudoja
vartotojy psichologinius SaliSkumus, informacijos asimetrijg ir pasirinkimy architekttira, siekiant
paskatinti impulsyvius veiksmus ar apsunkinti alternatyvy vertinimg. Lupiafiez-Villanueva ir kt.
(2022) teigia, kad Sie metodai ne tik maZina vartotojy autonomija, bet ir ilgainiui gali silpninti jy
pasitikéjima skaitmeninémis platformomis. Siame skyriuje nagrinéjama, kaip apgaulingi $ablonai
formuoja vartotojy elgsena, kokie psichologiniai ir socialiniai veiksniai lemia jy poveik] bei kokios
gali biiti ilgalaikeés pasekmés vartotojy sprendimy priémimo procesams.

Mokslinéje literatiiroje vartotojy elgsena apgaulingy Sablony kontekste nagrin¢jama jvairiais
aspektais — nuo ekonominiy padariniy iki psichologiniy mechanizmy, lemianciy sprendimy
priémimga. Loschner ir kt. (2023) atliktas tyrimas atskleidé, kad apgaulingi $ablonai daro reikSminga
poveikj vartotojy elgsenai, skatindami impulsyvuma, trikdydami racionaly sprendimy priémimg ir
mazindami pasitikéjima skaitmeninémis platformomis. Tyrimo rezultatai taip pat atskleidé, jog tokios
strategijos kaip iSankstinis pasirinkimas (angl. preselection), gédinimas (angl. confirmshaming) ir
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paslépta reklama (angl. disguised ads) didina vartotojy klaidy daznj ir ilgina sprendimy priémimo
laika. Ilgainiui tokios manipuliacijos ne tik formuoja vartotojy elgesio modelius, bet ir prisideda prie
didesnio skepticizmo bei kritiSkesnio pozitirio j internetinius komercinius pasitilymus. Tuo tarpu,
Abbott ir kt. (2023) tyrimas atskleidé, kad apgaulingi Sablonai, tokie kaip socialinio jrodymo (angl.
social proof), riboto kiekio (angl. limited-quantity scarcity) ir didelés paklausos signalai (angl. high-
demand cues), skatina impulsyvius pirkimus internetinéje erdvéje. Remiantis SOR Stimulo-
organizmo-atsako (angl. Stimulus-Organism-Response) modeliu, nustatyta, kad vartotojy asmenybés
bruozai lemia jy jautrumg Sioms manipuliacinéms taktikoms, o individualiis skirtumai gali nulemti
skirtingg reakcijg j apgaulingus Sablonus. Kitas apgaulingy Sablony pavyzdys — riboto laiko
pasitilymai (angl. limited-time offers). Pastarieji gali biiti naudojami kaip veiksminga pardavimy
skatinimo strategija, taCiau tyrimai rodo, kad vartotojai, patyre tokia manipuliacija, neretai jaucia
nusivylimg, o tai mazina jy pasitikéjimg pardavéju ir skating vengima sgveikauti su tokiomis
platformomis ateityje (Tuncer ir kt., 2024). Kaip teigia Braun (2022), su ES vartotojais atlikti
elgsenos eksperimentai atskleidé, kad apgaulingi Sablonai iSkraipo sprendimy priémimo procesg ir
daro neurofiziologinj bei psichologinj poveikj. Pvz., priverstinis veiksmas kartu su personalizacija
apsunkino sprendimy priémima, didino nerimg ir budruma, tuo paciu sukeldamas manipuliacijos bei
nusivylimo jausmg. Tuo tarpu sasajos trikdymas veiké vartotojy sprendimus, taciau nesukelé
reikSmingy emociniy reakcijy. Jdomius ekSperimento rezultatus pateiké Luguri ir Strahilevitz (2021)
tyre Svelniy ir agresyviy apgaulingy $ablony poveikj vartotojo elgsenai. Nustatyta, jog vartotojai,
susidiire su Svelniais apgaulingais Sablonais, dvigubai, o patyre agresyvius Sablonus, keturis kartus
dazniau uzsisaké tam tikrg paslauga. Tokie apgaulingi Sablonai kaip paslépta informacija, apgaulingi
klausimai ir kliti¢iy sudarymas labiausiai skatino vartotojus priimti neapgalvotus sprendimus, tuo
tarpu socialinio jrodymo ir gédinimo Sablonai turéjo vidutinj poveikj, o skubos efektas netur¢jo
reikSmingos jtakos vartotojy elgsenai. Tyrimo rezultatai rodo, kad vartotojy sprendimus daZniau
lemia sprendimy architektiira, o ne kaina (cit. i§ Lupianez-Villanueva ir kt., 2022). Taigi, pateikti
atlikty tyrimy pavyzdziai parodé, kad vartotojy elgsenos poky¢iai priklauso nuo apgaulingy Sablony
tipy, jy intensyvumo, vartotojy charakteristikos, jy informuotumo apie manipuliacines strategijas bei
konteksto, kuriame vyksta sgveika su skaitmeninémis platformomis.

Vartotojo sprendimo priémimo procesas yra vienas pagrindiniy apgaulingy Sablony manipuliaciniy
strategijy kirejy taikiniy. Kitaip tariant, skaitmeninés platformos sagmoningai konstruoja vartotojo
patirt] taip, kad ji skatinty priimti platformai naudingus sprendimus, pavyzdziui, pirkima,
prenumeratos paslaugy uzsakyma ar kitus komerciskai naudingus veiksmus. Taciau Al-Tabakhi ir kt.
(2024) pazymi, kad apgaulingy Sablony poveikis vartotojams neapsiriboja vien trumpalaikiais
sprendimais — jie taip pat gali daryti jtakg ilgalaikiam vartotojy jsitraukimui ir pasitikéjimui
skaitmeninémis platformomis. Tyrimai rodo, kad nors Sios manipuliacinés strategijos gali paskatinti
impulsyvius pirkimus ar laikinai padidinti vartotojy jsitraukima, ilgainiui jos sukelia pasitikéjimo
erozijg ir neigiamas emocines reakcijas. Pagal Guerrini (2024), apgaulingy Sablony naudojimas gali
suteikti trumpalaik] pelno augimg, taiau ilgalaikés pasekmés vartotojy pasitik€jimui gali biiti
reikSmingai neigiamos. Tyrimai rodo, kad vartotojams supratus, jog jais buvo manipuliuojama, jy
lojalumas prekés zenklui mazéja, o pasitikéjimas skaitmenine aplinka silpnéja. Taigi, galima teigti,
jog pasikartojancios manipuliacijos gali lemti vartotojy skepticizma, lojalumo bei pasitikeéjimo
mazejimg ir peréjima prie labiau etisky alternatyvy.

Nors vartotojy elgsena salygojama apgaulingy Sablony nagrinéjama moksliniuose darbuose
aptariama ribotai, galima i$skirti keletg reikSmingy darby. Lupiafiez-Villanueva ir kt. 2022 tyrimas
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pristato apgaulingy Sablony vartotojy elgsenos taksonomijg, skirtg analizuoti nesgziningomis
komercinéms praktikoms, jskaitant apgaulingy Sablony naudojima (zr. 5 lentelg). Taksonomija
grindziama dviem aSimis: pasirinkimy architekttira (angl. choice architecture), apimanti informacijos
atributus, kainy bei pasirinkimy sudétinguma ir sprendimy priémimo komponentais (angl. decision-
making component), tokiais kaip biudZeto apribojimas arba vartotojy prioriteto formavimas.
Apgaulingy Sablony vartotojy elgsenos taksonomija (Lupiafiez-Villanueva ir kt., 2022) atskleidzia,
kaip manipuliacinés strategijos veikia sprendimy priémima, riboja pasirinkimo laisve ir formuoja
elgsenos pokycius. Pasirinkimy architektiiros manipuliacijos, tokios kaip informacijos slépimas,
sudétingos kainy struktiros ar klaidinan¢ios nuorodos, apriboja vartotojy galimybes priimti
informuotus sprendimus, skatindamos impulsyvy elgesi. Emociné manipuliacija, pavyzdziui,
gédinimo strategija ar mielumo efektas, daro poveikj vartotojy emociniams atsakams, sukurdama
spaudimg ar klaidingg pasitikéjima, kuris lemia maZesn¢ elgesio autonomijg. Be to, sudétingos
paslaugy atsisakymo schemos, tokios kaip ,,lengva jeiti, sunku iSeiti“ (angl. Roach Motel), bei
zaidybinimo mechanizmai (angl. Gamification) ilgina vartotojy isitraukimg, taip ribodami jy
sprendimy laisve. Sie manipuliaciniai metodai ne tik skatina vartotojus priimti ekonomiskai
nenaudingus sprendimus, bet ir mazina pasitikéjimg internetinémis platformomis, ilgainiui
formuodami didesnj skepticizma ir vartotojy atsarguma skaitmeninéje erdvéje. Taigi, apgaulingy
Sablony manipuliacinés strategijos sistemingai formuoja vartotojy elgsena, mazindamos jy sprendimy
autonomija, didindamos emocinj ir kognityvinj spaudima bei skatindamos impulsyvius veiksmus,

kurie ilgainiui lemia didesnj atsargumag ir kritiSkesnj poziiirj j internetines platformas.

5 lentelé. Apgaulingy Sablony vartotojy elgsenos taksanomija (Lupiafiez-Villanueva ir kt., 2022)

Pasirinkimy architektiira

Informacijos
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Kainy sudétingumas
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Paslépta informacija

Vizualiniai trikdziai
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iSeiti (angl. Roach
Motel)

I krepselj pridedama
Riboto laiko zinutés Kainy palyginimo slapta
Draugy apribojimas Paslépta
e i Slamstas/socialiné Tarpiné valiuta prenumerata
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personalizuotos Manipuliatyvios Pasléptos reklamos

komunikacijos ir pe_rsonallzuotos Manipuliatyvus
reklamos kainos personalizuoty
pasirinkimy

pateikimas (pvz.,
paieskos rezultaty
reitingavimas,
rekomendacinés
sistemos)

Chun ir Rha (2025) atliktas tyrimas atskleidé ir klasifikavo vartotojy elgesio atsakus j apgaulingus
Sablonus, iSskiriant keturias pagrindines reakcijy risis: paklusnumo elgesj (angl. compliant behavior),
vengimo elgesj (angl. avoidance behavior), jveikos elgesj (angl. coping behavior) ir po pirkimo
reakcijas (angl. post-purchase behavior). Paklusnumo elgesys pasireiskia vartotojy polinkiu patirti
nereikalingas iSlaidas arba atsisakyti atSaukti paslaugas dél sudétingy ir manipuliatyviy procesy, tokiy
kaip kainy diferenciacija ar sunkiai prieinamos grazinimo salygos. Vengimo elgesys apima
sprendimy atidéliojima dél paslépty kasty, sudétingy atSaukimo procediiry ar klaidinanciy vartotojy
atsiliepimy, kurie skatina vengti potencialiai neigiamy patirCiy. Iveikos elgsena pasireiskia vartotojy
strateginémis reakcijomis siekiant sumazinti manipuliacinj poveiki, pavyzdziui, atsisakant tam tikry
paslaugy, pereinant prie alternatyvy ar taikant apsaugos priemones, tokias kaip anoniminis nar§ymas.
Po pirkimo reakcijos dazniausiai apima nepasitenkinimo reiskimas per neigiamas apzvalgas, skundus
ar vieSus atsiliepimus, siekiant apsaugoti kitus vartotojus nuo panasios patirties ir taip suformuoti
kritiskesnj pozifirj j internetines platformas. Sie rezultatai atskleidzia, kad vartotojy reakcijos j
apgaulingus Sablonus yra jvairialypés — nuo pasyvaus paklusnumo iki aktyvaus atsako, siekiant
apsaugoti savo interesus. Tai rodo, kad nors manipuliacinés praktikos gali veiksmingai daryti jtaka
sprendimy priémimui, dalis vartotojy imasi veiksmy joms neutralizuoti.

Svarbu pastebéti, jog vartotojy elgsena salygojama apgaulingy Sablony priklauso nuo gebéjimo juos
atpazinti ir vertinti. Naheyan ir kt. (2024) atlikti tyrimai rodo, kad vartotojai, kurie néra susipazing su
apgaulingy Sablony veikimo principais, yra Zymiai labiau paZeidZziami jy poveikiui. Empiriniai
duomenys atskleidé, kad reikSminga dalis neinformuoty vartotojy, susidirusiy su gédinimo (angl.
confirmshaming) strategijomis, rinkosi brangesnius prenumeratos planus, nesgmoningai paklusdami
manipuliacijai. Priesingai, vartotojai, kurie turéjo iSankstiniy ziniy apie apgaulingus Sablonus,
dazZniau atsispirdavo tokioms taktikoms ir priimdavo sprendimus, prieStaraujancius paslaugy teikéjo
interesams. Singh ir kt. (2024) pazymi, kad vartotojai suvoke pries juos taikytas apgaulingy Sablony
taktikas patiria nusivylimo ir iSdavystés jausmus, suvokia save kaip manipuliacijy objekta, o tai
reikSmingai mazina pasitikéjimg skaitmeninémis platformomis. Gunawan (2021) tyrimo rezultatai
rodo, kad vartotojai daznai nesuvokia, kada jy duomenys skaitmeninéje aplinkoje yra renkami
neskaidriai, nes apgaulingi Sablonai pasitelkia sudétingas sasajas, pasléptas parinktis ar klaidinancius
mygtuky iSdéstymus. Be to, buvo nustatyta, kad vartotojai, susidiir¢ su tokiais metodais, patiria
didesne kognityvine naSta bandydami issiaiSkinti duomeny rinkimo mechanizmus arba ieSkodami
alternatyviy privatumo apsaugos biidy. Di Geronimo ir kt. (2022) atliko eksperimentinj tyrima,
kuriame dalyvavo 589 vartotojai, siekiant iSmatuoti vartotojy suvokimg apie apgaulingus Sablonus
mobiliosiose programeélése. Tyrimo rezultatai parode, kad dauguma vartotojy nesugebéjo atpazinti
apgaulingy Sablony arba dél jy egzistavimo buvo neapsisprende, nes pastarieji tapo jprasta
skaitmeninés sgveikos dalimi. Autoriai daro i§vada, kad platus jy paplitimas apsunkina atpaZinima,
taip pat teigia, kad Zinios didina vartotojy gebéjima juos identifikuoti (cit. i§ Lupiafiez-Villanueva ir
kt., 2022). Taigi, galima teigti, kad vartotojy pazeidziamumas apgaulingiems Sablonams tiesiogiai
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priklauso nuo jy informuotumo lygio — kuo maziau vartotojai suvokia Siy manipuliaciniy strategijy
veikimo principus, tuo labiau nesgmoningai jie linke paklusti jy poveikiui, tuo tarpu didesnis
samoningumas padeda atpazinti apgaulingus Sablonus ir sumazinti jy veiksminguma.

Vienas i§ esminiy apgaulingy Sablony poveikio vartotojy elgsenai aspekty — vartotojy autonomijos
pazeidimai. Ahuja ir Kumar (2022) atlikti tyrimai rodo, kad apgaulingi $ablonai gali riboti informuota
vartotojy pasirinkima, sukeldami kognityvinj SaliSkumg ar nukreipdami démesj nuo racionaliy
sprendimy. Autonomija daznai siejama su veiksnumu, kontrolés jausmu ir pasirinkimo laisve, todél
jos pazeidimas gali lemti impulsyvesnius veiksmus, mazesn] pasitikéjimg skaitmeninémis
platformomis bei didesnj skepticizmg ilgalaikéje perspektyvoje. Taip pat, minétieji autoriai analizavo
apgaulingus Sablonus normatyviniu poziiiriu, konceptualizuodami vartotojy autonomijg ir pateikdami
1Ssamig etiniy aspekty apzvalga jy saveikos kontekste (zr. 4 pav.). Schema vaizduoja apgaulingy
Sablony struktiirg, kuri yra grindZiama keturiomis autonomijos konceptualizacijomis: laisve,
nepriklausomybe, veiksmingumu ir kontrole. Kitaip tariant, pastarosios yra tiesiogiai veikiamos
apgaulingy Sablony. Be to, struktiiroje iSskiriami ir apgaulingy Sablony poveikio vartotojams
mechanizmai, tokie kaip priverstiné priklausomyb¢, apriboti pasirinkimai, spaudimas prisitaikyti,
kontrolés trikumas, nepakankamas apsvarstymas, SaliSkas vertinimas bei nepakankama informacija.
Sie mechanizmai suskaidomi j konkre¢ias manipuliacines taktikas, atskleidziant kaip apgaulingi
Sablonai veikia vartotojo sprendimo priémimo procesg. Pvz., laisvé — per ribotus pasirinkimus bei
socialinj spaudimg, nepriklausomybé maZzinama per priverstinj jsitraukimg, veiksmingumas
trikdomas per Saliska vertinimg, informacijos pateikimg ir ribojama svarstymo laika, o kontrolé yra
mazinama per informacijos slépimg. Taigi, apgaulingi Sablonai sistemingai pazeidzia vartotojy
autonomijg, veikdami jy laisve, nepriklausomybe, veiksmingumg ir kontrolg, taip ribodami
informuotus sprendimus ir skatindami manipuliacijomis grjstg vartotojy elgsena.

Priklausomybés isnaudojimas

Apgaulinga informacija
PRIVERSTINE PRIKLAUSOMYBE Informacijos slépimas
Klaidinanti informacija
Informacijos

sudétingumas

Priverstinis veiksmas

Pasirinkimy trakumas .
. sy NEPRIKLAUSOMYBE
Asimetritkas efektas ‘\ NEPAKANKAMA
APRIBOTI INFORMACLA
PASIRINKIMAI

Informacijos
atskleidimas
Informacijos
formulavimas
Vizualinis saliskumas
Emocinis 3aliSkumas

APGAULINGI
SABLONAI

SALISKAS
VERTINIMAS

SPAUDIMAS
PRISITAIKYTI

NEPAKANKAMAS
APSVARSTYMAS

Kaltés/gedos jausmas
Baime

Pertraukimai Démesio nukreipimas

Laiko spaudimas
PaZeidéiamumo idnaudojimas
Pasitikéjimo isnaudojimas
Informacijos maskavimas

L . KONTROLES TRUKUMAS
Saocialiné prievolé

Skatinimo strukttira
Spaudimas

MNumatytas sutikimas
Sutikimo trikumas

4 pav. Apgaulingy Sablony ir vartotojy autonomijos etiniy aspekty apzvalga (Ahuja ir Kumar, 2022)
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Apibendrinant, apgaulingi Sablonai daro reikSmingg poveikj vartotojy elgsenai, iSnaudodami
psichologinius SaliSkumus, informacijos asimetrijg ir manipuliacing pasirinkimy architektiirg. Jie
skatina impulsyvius sprendimus, riboja vartotojy autonomijg ir ilgainiui mazina pasitikéjima
skaitmeninémis platformomis bei lojalumg prekés zenklams. Siy manipuliacijy veiksmingumas taip
pat priklauso ir nuo psichologiniy ir socialiniy veiksniy bei individualiy vartotojy bruozy. Skirtingi
Sablony tipai veikia skirtingus sprendimy priémimo mechanizmus, o jy poveikis gali biti ilgalaikis —
nuo didesnio skepticizmo iki elgsenos pokyciy, siekiant iSvengti manipuliacijy ateityje. Taigi, nors
apgaulingi Sablonai 1§ pradziy sukelia pageidaujamg efekta — impulsyvius vartotojy veiksmus,
ilgalaikéje perspektyvoje rezultatas gali biiti prieSingas — vartotojai tampa sgmoningesni ir iSmoksta
juos atpazinti, taip formuodami kritiSkesnj poziiirj | skaitmeninius sprendimus. Sekanc¢iame poskyryje
apzvelgsime, kaip DI taikymas apgaulingy Sablony strategijose veikia vartotojy elgseng.

DI taikymo rinkodaros strategijose poveikio vartotojy elgsenai aspektai

Kaip jau aptarta ankstesniame skyriuje, DI technologijos leidzia kurti itin veiksmingas
manipuliacines strategijas, kuriy pagrindinis elementas yra duomeny rinkimas ir analizé. Sie
duomenys tampa pagrindu personalizuotoms taktikoms, kurios subtiliai veikia vartotojy sprendimus,
pasitelkiant dirbtinai kuriamg paklausa, informacijos filtravimg ir kt. vartotojo sgsajoje taikomas
gudrybes. DI ne tik uztikrina $iy strategijy efektyvuma, bet ir didina manipuliacijos rizika, nes
technologijos leidzia realiuoju laiku prisitaikyti prie vartotojy elgsenos. Atsizvelgiant | nagrinéjamos
temos naujuma, iSsamiy moksliniy tyrimy susijusiy su DI taikymo apgaulingy Sablony manipuliaciniy
strategijy poveikiu vartotojy elgsenai néra, todél Siame skyriuje apzvelgsime, kaip bendrai DI grjstos
rinkodaros strategijos veikia vartotojy elgsena, ypatingg démesj skiriant duomeny svarbai,
personalizacijos poveikiui bei manipuliacijy socialinéms ir psichologinéms pasekméms. Skyriaus
pabaigoje lyginsime bendruosius DI taikymo rinkodaroje poveikio vartotojy elgsenai aspektus su
apgaulingy Sablony salygojamos vartotojy elgsenos ypatumais, siekdami iSryskinti jy skirtumus ir
sgsajas.

Pries apzvelgiant DI taikymo rinkodaros strategijose poveikio vartotojy elgsenai aspektus, svarbu
bendrai suprasti kaip DI sistemos veikia realiose verslo situacijose. Pasak Gibson (2024), DI tampa
esmine skaitmenings transformacijos dalimi, 1§ esmés keicianti verslo strategijy formavimo principus.
Pvz., ,,Amazon“ DI naudoja realaus laiko duomeny analizei, siekiant prognozuoti prekiy trukuma,
optimizuoti logistikg ir gerinti pristatymo laikg. DI ne tik didina veiklos efektyvuma, bet ir leidzia
prognozuoti klienty poreikius, automatizuoti procesus bei personalizuoti paslaugas. Kitas rySkus
pavyzdys: ,,Netflix“, kur DI yra taikomas perzitiry duomenims analizuoti, generuoti individualizuotas
rekomendacijas, optimizuoti turinio biblioteka ir kt. Taigi, verslo strategijos gristos DI
technologijomis, ne tik optimizuoja vidinius procesus, bet ir daro tiesioginj poveikj vartotojy
elgsenai, nes gali sukauptus duomenis pritaikyti realioms vartotojy pritraukimo strategijoms.

Jain ir kt. (2023) teigia, kad DI technologijy paZanga i§ esmés pakeité vartotojy elgseng, ypac
paveikdama jy asmenybe, pozilirj, jsitraukima, sprendimy priémimg ir pasitikéjima skaitmeninémis
platformomis. Pasak Lupiafiez-Villanueva ir kt. (2022), skaitmeninéje aplinkoje sparc¢iai daugéja DI
pagristy vartotojy démesio pritraukimo priemoniy, kurios subtiliai veikia jy pasirinkimus ir skatina
priimti sprendimus, neatitinkancius jy tikryjy interesy. Pavyzdziui, daug démesio mokslinéje
literatiiroje yra skiriama generatyvinio DI taikymo poveikio vartotojy elgsenai analizei. Pastarasis,
skirtingai, nei tradicinis DI, kuris daugiausiai naudojamas duomeny kaupimui bei analizei, gali
generuoti teksta, vaizda, garso bei vaizdo jrasus ir kt. duomenis. Cia Mogaji ir Jain (2024), jvardija
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pagrindines poveikio vartotojy elgsenai pasekmes apimancias patikimuma ir pasitikéjima,
atsakomybe, dezinfomacija, perteklinj pasitikéjimag technologijomis, etines ir valdymo problemas bei
skaitmening atskirtj. Autoriai pazymi, kad nors generatyvinis DI optimizuoja sprendimy priémimg ir
gerina vartotojy jsitraukima, netinkamas jo naudojimas gali skatinti dezinformacijos plitima, mazinti
kritinj mastyma ir kelti privatumo bei valdymo problemas.

Svarbu pastebéti, kad DI taikymo rinkodaros strategijose poveikis vartotojy elgsenai mokslinéje
literatiiroje yra vertinamas priestaringai. IS vienos pusés, DI laikomas pazangiu jrankiu, leidzian¢iu
kurti efektyvesnes ir labiau personalizuotas rinkodaros strategijas, neabejotinai, teikiancias naudg
vartotojams, kita vertus, kyla klausimy susijusiy su vartotojy manipuliacija, privatumo apsauga ir
autonomijos ribojimu. Pvz. Gkikas ir Theodoridis (2022) pazymi, kad DI technologijos,
automatizuodamos sprendimy priémimg ir optimizuodamos asmenines patirtis, i esmés keicia
vartotojy elgseng. Pasitelkiant didelius duomeny rinkinius, DI segmentuoja vartotojus, prognozuoja
ju poreikius ir teikia individualizuotas rekomendacijas, taip supaprastinant pirkimo procesg ir
didinant patoguma. Viena vertus, tai gerina vartotojy patirtj ir didina pasitikéjima skaitmeninéms
platformoms, kita vertus, kelia klausimy dél vartotojy autonomijos, nes formuoja pasirinkimy
architekttirg ir gali skatinti impulsyvius sprendimus.

Jangra, G., ir Jangra, M. (2022) atlikti tyrimai rodo, kad DI grjsta personalizacija, pasitelkiant
individualizuotas rekomendacijas ir pokalbiy robotus, didina klienty jsitraukima bei pasitenkinima, o
tai galiausiai skatina lojalumg internetinéms prekybos platformoms. Be to, Vij ir kt. (2024) atlikti
tyrimai parodé¢, kad vartotojai linke palankiai vertinti prekes Zenklus, kurie naudoja DI gristas
rinkodaros strategijas. Tyrimai atskleidzia, kad DI gali sustiprinti pozitrj j prekés Zenkla, pateikdamas
suasmeninta turinj ir prognozuojamaja analiz¢, kas savo ruoztu gali lemti geresnius pardavimy
rezultatus ir didesnj klienty iSlaikyma.

Gkikas ir Theodoridis (2022) DI taikymo poveikj vartotojy elgsenai analizuoja per vartotojo kelionés
perspektyva. Kitaip tariant, autoriai apZvelgia, kaip pasitelkus DI galima stebéti ir analizuoti vartotojy
saveika skirtinguose sprendimo priémimo etapuose, prognozuoti jy elgseng ir pateikti personalizuotus
sprendimus. Svarstymo (angl. consideration) etape DI padeda nustatyti, kada vartotojai pradeda
domeétis produktu, pasitelkiant tikslinius skelbimus ir personalizuotas rekomendacijas. Vertinimo
(angl. evaluation) etape DI analizuoja emocijas, kalbos modelius ir vaizdinj turinj, sickdamas sukurti
jtikinama vartotojui pritaikyta turinj. Pirkimo (angl. purchase) etape DI jrankiai dinamiskai pritaiko
kainas pagal sezoniskumag ir stiprina prekés zenklo patikimumg, 0 po pirkimo (angl. pots-purchase)
etape analizuojama vartotojy patirtis, siekiant jvertinti jy pasitenkinimg bei tikimybe pakartoti
pirkima. Taigi, DI ne tik optimizuoja kiekvieng vartotojo kelionés etapa, bet ir leidzia rinkodaros
specialistams pritaikyti duomenimis grjstas strategijas, skatinancias lojaluma bei ilgalaikj vartotojy
jsitraukima.

Issamig DI ir vartotojy elgsenos sgsajos teorine studijg pateiké Gkikas ir Theodoridis (2022),
nagrinédami, kaip jvairis DI taikymo metodai veikia vartotojy elgseng ir rinkodaros strategijy
formavimg. Atliktas tyrimas atskleidé, kad DI gristos rinkodaros technologijos gali turéti tiek
teigiamg, tick neigiamg poveikj — nuo vartotojy patirties gerinimo iki elgsenos manipuliavimo
strategijy. DI naudojamos technologijos leidzia numatyti vartotojy poreikius, taciau kartu gali biiti
taikomos, skatinant impulsyvy pirkima, ribojant pasirinkimus ir kt. Zemiau pateiktoje lenteléje (Zr.
lentelé 6) apibendrinami pagrindiniai DI taikymo rinkodaroje metodai, jy veikimo principai, poveikis
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vartotojy elgsenai bei galima manipuliaciné raiSka, galinti turéti jtakos vartotojy sprendimy

autonomijai ir pasirinkimy laisvei.

6 lentelé. DI ir vartotojy elgsenos teoriné studija (sudaryta autorés pagal Gkikas ir Theodoridis (2022))

DI taikymas
rinkodaroje

Kaip DI veikia?

Poveikis vartojo
elgsenai

Manipuliaciné poveikio
vartotojo elgsenai raiska

Turinio
personalizavimas

Analizuoja vartotojy duomenis
ir generuoja suasmenintg turinj
bei rekomendacijas

Didina jsitraukima ir
lojaluma prekés zenklui

Gali riboti vartotoju
pasirinkimus, rodydamas tik
algoritmams palanky turinj

Prognozuoja vartotojy

Skatina impulsyvius

Manipuliuoja vartotoju

taikymas pagal

pritaiko jiems skirtus

suvokimg apie produkty

Prognozuojamoji . . . pirkimus, didina sprendimais, optimizuojant
. poreikius pagal jy elgesij o . . - .
analitika . Y . vartotojy priklausomybe | kainodarg ir pasitilymus pagal jy
skaitmeninéje erdvéje .
nuo DI turinio elgseng
Gali kurti klaidinancia
Reklamos Segmentuoja vartotojus ir Formuoja vartotojy skaitmenine aplinka, kuri

dirbtinai kuria paklausg tam

elgesi

nuo jy profilio
skaitmeninéje erdvéje

elgseng skelbimus verte ir ju poreikj tikriems produktams, ar
pasaugoms
. Va}rtqtojal_ g%“ mOk.etl Kainos gali buti didinamos
. . . Kei¢ia produkty kainas skirtingai uz tg patj o . .
Dinaminé SO . ) . atsizvelgiant j vartotojy
. realiuoju laiku pagal vartotojo | produkta, priklausomai - - o
kainodara finansinius duomenis bei

elgseng

Vartotojo sekimas

Renka informacija apie

Didina efektyvuma
rinkodaros kampanijose,

Duomenys gali bati naudojami
agresyviems pardavimams ar

ir duomeny . S bet kelia privatumo ir B .

. vartotojy elgesj internete .. ¥ e e manipuliacijai skaitmeninése
analizé autonomijos pazZeidimo

. platformose
grésmes

DI netikr Organizacijos gali naudoti DI
atsilie im“ Atpazjsta netikrus atsiliepimus | Didina pasitikéjima kuriant netikrus teigiamus

cpim ir pasalina juos i§ platformy prekiy Zenklais atsiliepimus, siekiant daryti
atpaZinimas

itaka vartotojo pasirinkimams

Atsizvelgiant | jau apzvelgta moksling literatiirg ir tai, kad DI taikomas apgaulingy Sablony
manipuliacinése strategijose, svarbu pateikti jzvalgas, leidZiantis suprasti, kaip DI taikymas veikia
vartotojy elgseng. Kitap tariant, biitina teoriSkai analizuoti sgsajas ir skirtumus tarp poveikio vartotojy
elgsenai taikant DI gristose rinkodaros bei apgaulingy Sablony manipuliacinése strategijose.
Atsizvelgiant | ribota moksliniy tyrimy skaiCiy, nagrinéjant] DI taikymo apgaulingy Sablony
manipuliacinése strategijose jtaka vartotojy elgsenai, biitina modeliuoti Sios sinergijos bendruosius
principus, siekiant sukurti konceptualy pagrindg tolimesniems tyrimams (Zr. lentele 7). Lentel¢je
sudaryti bendri vartotojy elgsenos salygojamos DI rinkodaros strategijy ir apgaulingy Sablony
principai leidzia daryti i$vada, jog DI veikia kaip stiprinantis elementas, tai reiskia, jog esamas
tradicines strategijas, pasitelkdamas duomeny kaupimo ir analizés galimybes, transformuoja j dar
efektyvesnes ir labiau paveikias. Tiek DI gristos rinkodaros strategijos, tiek apgaulingy Sablony
manipuliacinés strategijos pasiZzymi manipuliaciniu pobiidziu. Taip pat, svarbu pazyméti, kad DI
taikymas teikia daug privalumy, taciau rezultatas priklauso nuo organizacijy tiksly, poZziiirio bei
vertybinio pamato.
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7 lentelé. DI rinkodaros strategijy ir apgaulingy Sablony salygojama vartotojy elgsena (sudaryta autorés)

Vartotojy elgsena sglygojama:

DI rinkodaros strategiju

Apgaulingy Sablony

Bendri principai:

DI keicia vartotojy
asmenybe, pozilirj ir
sprendimy priémima (Jain ir
kt., 2023)

Mazina vartotojy
autonomija
(Lupiafiez-Villanueva
ir kt., 2022)

Vartotojy autonomijos mazinimas — tiek DI, tiek apgaulingi
Sablonai gali riboti vartotojy sprendimy laisve, formuojant
pasirinkimy architekttirg taip, kad ji biity palanki
organizacijoms

DI pagrijstos vartotojy
démesio pritraukimo
priemonés gali nukreipti
vartotojus priimti jy interesy
neatitinkanc¢ius sprendimus
(Lupiafez-Villanueva ir kt.,
2022)

Skatina impulsyvius
pirkimus per
socialinius ir dirbtinio
trukumo signalus
(Abbott ir kt., 2023)

Impulsyvaus elgesio skatinimas — DI taikoma
personalizacija gali paskatinti greitus, maziau apgalvotus
pirkimus, o apgaulingi $ablonai, pasitelkdami triikumo ir
socialinius vartotojo s3sajos dizaino elementus dar labiau
sustiprina §j efekta

Generatyvinis DI gali
mazinti kritinj mastyma ir
kelti dezinformacijos
plitimo rizika (Mogaji ir
Jain, 2024)

Didina klaidingy
sprendimy daznj
(Loschner ir kt.,
2023)

Dezinformacijos ir klaidingy sprendimuy dazZnis —
generatyvinis DI gali pateikti iSkreipta informacija, o
apgaulingi Sablonai manipuliuoja sprendimy architekttra, kas
didina rizika priimti neteisingus vartotojy sprendimus

DI optimizuoja sprendimy
priémima, taciau gali riboti
vartotojy autonomija
(Gkikas ir Theodoridis,
2022)

Formuoja ilgalaikj
skepticizmg ir
atsarguma (Ldschner
ir kt., 2023)

Pasitikéjimo mazéjimas ir skepticizmo augimas — DI gali
biti naudojamas prekés zenkly patikimumui didinti, taiau
pasitelkiant manipuliacines taktikas, ilgainiui vartotojai linke
maziau pasitikéti skaitmeninémis platformomis

DI grjsta personalizacija
didina vartotojy jsitraukimag
ir lojaluma (Jangra ir
Jangra, 2022)

Sukelia nusivylimg ir
mazina pasitikéjima
prekés zenklais
(Tuncer ir kt., 2024)

Emociné ir psichologiné manipuliacija — tiek DI
personalizacija, tiek apgaulingi Sablonai gali paveikti vartotojy
emocijas, skatindami priklausomybe, nerimg ar net
neurofiziologinius atsakus

DI gali stiprinti vartotojy
poziarj | prekés Zenkla (Vij
ir kt., 2024)

Sukelia emocinj ir
neurofiziologinj
poveikij (Braun, 2022)

Vartotojy lojalumo formavimas ir jo trapumas — DI gali
skatinti vartotojy jsitraukima ir lojaluma, tac¢iau pasitelkiant
apgaulingus Sablonus, jie gali sukelti priesinga efekta ir
atsiskyrima

Taigi, apibendrinant galima teigti, kad DI taikymas rinkodaros strategijose suteikia reikSmingy
privalumy tiek vartotojams, tiek organizacijoms, didinant personalizacijos lygj, optimizuojant
pardavimy procesus ir gerinant vartotojy patirtj. Taciau netinkamas ar manipuliatyvus Siy
technologijy naudojimas gali turéti prieSingg poveiki — riboti vartotojy pasirinkimus, skatinti
impulsyvius sprendimus bei kelti privatumo ir autonomijos ribojimo rizika. Sie aspektai pabrézia
skaidraus, etisko ir atsakingo DI taikymo svarba. Todél toliau biitina apzvelgti tiek apgaulingy
Sablony, tiek DI naudojimo reglamentavimo baze bei kitus susijusius teisinius jstatymus, siekiancius
uztikrina vartotojy apsauga skaitmening¢je aplinkoje.

2.4. Apgaulingy $ablony strategiju etinio ir teisinio reguliavimo kontekstas

Kaip jau aptarta ankstesniuose skyriuose, apgaulingy Sablony manipuliacinés strategijos, pasitelkiant
DI technologijas, tapo neatsiejama vartotojo patirties skaitmeningje aplinkoje dalimi. Nors §iuo metu
triksta specifiniy tyrimy ir teisinio reguliavimo, tiesiogiai reglamentuojancio DI taikymg Siose
strategijose, egzistuoja reikSminga Europos Sgjungos teisés akty baze, skirta apgaulingy Sablony
naudojimo skaitmeningje aplinkoje reguliavimui. Pvz. Bendrasis duomeny apsaugos reglamentas
(toliau — BDAR), Skaitmeniniy paslaugy aktas (toliau — SPA), Skaitmeniniy rinky aktas (toliau —
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SRA) ir kt. Sie teisés aktai siekia uZtikrinti saZininga ir skaidrig skaitmening vartotojy patirtj,
mazinant manipuliacijos rizikg ir stiprinant vartotojy apsauga.

Apgaulingy sablony kontekste svarbu isskirti BDAR — vieng i§ pagrindiniy Europos Sgjungos teisiniy
baziy, siekiantj apsaugoti vartotojy teises ir uztikrinti duomeny tvarkymo skaidruma. Svarbu pabrézti,
kad apgaulingy Sablony naudojimas — nuo manipuliatyviy sutikimo langy iki sudétingai paslépty
privatumo nustatymy, daznai pazeidzia esminius BDAR principus ir reikalavimus. Remiantis Fair
Patterns (2024), apgaulingi Sablonai tiesiogiai priestarauja BDAR reikalavimams dél saziningumo,
atskaitomybés, skaidrumo ir duomeny apsaugos pagal numatytuosius nustatymus. BDAR 5-1
straipsnyje numatyta, kad duomeny tvarkymas negali biti klaidinantis ar diskriminuojantis, taciau
praktikoje taikomi apgaulingi Sablonai, tokie kaip vizualiai iSryskinti sutikimo mygtukai, kuomet
atsisakymo galimybés yra slepiamos, iskreipia vartotojy pasirinkimus. Be to, BDAR 25 straipsnis
Ipareigoja organizacijas uztikrinti, kad vartotojai iSlaikyty maksimalig kontrole¢ savo duomeny
atzvilgiu, taCiau apgaulingi Sablonai daznai riboja S§ig autonomija, apsunkindami privatumo
nustatymy prieiga ar pateikdami klaidinancig informacija. Taip pat, BDAR 5-2 straipsnyje
jvardijamas atskaitomybés principas reikalauja, kad jmonés galéty jrodyti, jog vartotojai pateiké
informuota ir savanoriska sutikima duomeny tvarkymui, tac¢iau apgaulingy Sablony naudojimas
daznai apsunkina Sios atitikties jrodyma. Svarbu paminéti, kad BDAR nustato aiskias vartotojy teises,
tokias kaip teiseé pasiekti, iStrinti ar koreguoti savo duomenis, ta¢iau manipuliacinés vartotojo sgsajos
gali trukdyti §iy teisiy jgyvendinimui, pavyzdZiui, apsunkindamos duomeny Salinimo procesg.

2023 m. Europos duomeny apsaugos valdyba paskelbé gaires dél apgaulingo dizaino skaitmeningje
aplinkoje ir isskyré 6 privatumo pazeidimus lemiancias apgaulingy Sablony kategorijas. Pastarosios
apima: Perkrova pasireiSkiancig pertekliniu informacijos ar pasirinkimy kiekiu, kuri apsunkina
vartotojy geb¢jima priimti informuotus sprendimus; Praleidimg nukreipiant] vartotojy démesj nuo
esminiy privatumo nustatymy; Poveikj emocijoms pasitelkiant psichologinius veiksnius, skatinancius
tam tikrus sprendimus; Trikdyma sagmoningai ribojant vartotojy galimybes tvarkyti savo duomenis;
Nesistemingumg sukuriant painiavg naviguojant privatumo nustatymuose: Nezinomybe slepiant ar
18kraipant informacijg apie duomeny apsauga (Europos duomeny apsaugos valdyba, 2023). Taigi,
Sios manipuliacinés strategijos prieStarauja BDAR principams, nes mazina skaidrumg ir riboja
vartotojy autonomijg.

Svarbu pabréZti, kad apgaulingi Sablonai neapsiriboja vien privatumo pazeidimais, taciau taip pat
daro jtaka ir ekonominiams interesams. Pastaruosius reglamentuoja Nesgziningos komercinés
praktikos direktyva (toliau - NKPD), draudzianti komercines praktikas, galincias daryti neigiamag
poveikj vartotojy ekonominiams interesams. 2021 m. gruodZio mén. Europos komisija paskelbe
NKPD gaires, kurios patvirtina, jog $i direktyva yra taikoma ir apgaulingiems Sablonams. NKPD
reglamentuoja tokias komercines praktikas kaip vartotojy démesio pritraukimas, kuris gali lemti
jvairius veiksmus, pvz., tolesnj paslaugos naudojima, reklamy perziiirg ar paspaudimg ant nuorody.
Jei Sios praktikos apima apgaulingus Sablonus, jos laikomos klaidinan¢iomis ir galimai pazeidzia
NKPD reikalavimus (Cooper ir kt., 2023).

Atsizvelgiant | apgaulingy Sablony reguliavimo skaitmeninéje aplinkoje svarba, itin reikSmingas
tampa ir SPA jstatymas, jsigaliojes 2022-yju m. lapkritj. Sis teisés aktas siekia sukurti vieninga
taisykliy sistema, uZtikrinancig saugig ir patikimg interneting aplinka Europos Sajungoje. Vienas 1§
esminiy SPA aspekty yra 25 straipsnyje itvirtintas apgaulingy Sablony draudimas. Internetiniy
platformy teikéjai privalo nediegti, neorganizuoti ir nevaldyti savo sasajy taip, kad jos apgauty,
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manipuliuoty ar kitaip i§ esmés iSkreipty ar apriboty vartotojy geb¢jima priimti laisvus ir informuotus
sprendimus. Svarbu pazymeéti, kad SPA draudimas papildo esamas reguliavimo priemones, tokias
kaip BDAR ir NKPD, siekiant uztikrinti i§samig vartotojy apsauga nuo manipuliaciniy internetiniy
praktiky (Akhurst ir kt., 2023). Kitaip tariant, SPA draudimas taikomas tik internetinéms
platformoms, todél paprastos svetainés ar elektroninés komercijos tinklalapiai gali likti neaprépti. Tai
kelia rizikg, kad manipuliacinés praktikos isliks kitose skaitmeninés erdvés dalyse, kur BDAR ar
NKPD reguliavimas gali buti sunkiai jgyvendinamas.

Leiser ir Santos (2024) susistemino apgaulingus $ablonus reglamentuojancig ES jstatymy baze (zr.
lentelé 8), iSskirdami pagrindinius teisés aktus, reglamentuojancius skaitmeninio dizaino skaidruma.
SPA, SRA ir DA orientuojasi j kolektyvine zala, ypaé¢ reguliuvodami didZiyjy internetiniy platformy
veikla, o DA sprendzia duomeny valdymo ir privatumo klausimus, draudziant manipuliatyvias
taktikas, kurios gali skatinti perteklini duomeny dalijimasi. Tuo tarpu DI aktas plecia reguliavimo
aprépti | DI sistemy poveikj vartotojy elgsenai, siekiant uZzkirsti keliag personalizuotoms
manipuliacijoms, kurios gali veikti tiek individualiu, tiek kolektyviniu lygmeniu. Svarbu pazyméti,
kad DI aktas, prieSingai nei SPA, SRA ir DI veikia sistemings architekttiros kontekste (SA), kuomet
manipuliacijos jdiegiamos pacioje skaitmeninés aplinkos infrastruktiiroje. Si reguliavimo struktiira
ne tik atspindi augancig apgaulingy Sablony jtaka, bet ir siekia numatyti bei suvaldyti jy sisteming
skaitmeninés aplinkos transformacija, kurig sustiprina duomeny analizés ir dirbtinio intelekto
taikymo galimybés.

8 lentelé. Apgaulingy Sablony reguliavimo sistema pagal Leiser ir Santos (2024)

Skaitmeninio dizaino Nuostaty tipai Zala Apréptis
reguliavimo sistema

SPA (Skaitmeninis Specifinés apgaulingy Kolektyviné Ul/uXx
paslaugy aktas) Sablony nuostatos

internetinéms platformoms

SRA (Skaitmeninis rinky Specifinés apgaulingy Kolektyviné Ul/uXx
aktas) Sablony nuostatos
dominuojancioms

internetinés platformos

DA (Duomeny aktas) Specifinés apgaulingy Kolektyviné UI/UX
Sablony nuostatos

DI aktas Specifinés apgaulingy Individuali/kolektyviné Potencialiai SA
Sablony nuostatos

Nepaisant teisinés bazes, reglamentuojancios apgaulingy Sablony taikyma, jy dinamiska prigimtis bei
technologijy veikiami taikymo biidai apsunkina jy kontrole. Apgaulingy Sablony keliamos grésmes
privatumui ir i$$tikiai, susij¢ su teisiniu apibrézimu bei reguliavimu yra analizuojami Gunawan ir Kt.
(2021) tyrimuose. Autoriai pabrézia, kad nors apgaulingi Sablonai daznai pazeidzia vartotojy
privatumg, esami teisiniai jstatymai sunkiai apibréZia konkrecig zZala, kurig Sie Sablonai sukelia.
Atlikto tyrimo empiriniai duomenys atskleidé, kad apgaulingy Sablony jtaka privatumui neapsiriboja
individualia Zala — jie prisideda prie sisteminiy privatumo pazeidimy, kuomet jmonés iSnaudoja
neaiskias privatumo politikos salygas siekdamos padidinti vartotojy duomeny prieinamuma. Autoriai
sitilo, kad reguliavimo institucijos turéty remtis ne tik teisinémis privatumo normomis, bet ir
objektyviais vartotojy pastangy sanaudy matavimais, siekiant jvertinti realy apgaulingy Sablony
poveikj ir uztikrinti efektyvesne duomeny apsaugg. Kitaip tariant, svarbu iSeiti i$ teorinio reguliavimo
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riby, atsizvelgiant ir vertinant realias vartotojy patirtis, susijusias su jy gebéjimu suprasti ir
kontroliuoti savo duomeny apsaugos pasirinkimus.

Brenncke (2023), jvardija tris pagrindinius apgaulingy $ablony reguliavimo i$stikius. Pirma, jie veikia
pilkojoje zonoje tarp teiséto jtikinéjimo ir neteisétos manipuliacijos, tokios kaip apgaulé ar prievarta.
Antra, Sie Sablonai iSnaudoja vartotojy elgsenos SaliSkumus, o tai apsunkina jy vertinimg pagal
NKPD, kuri remiasi racionalaus vartotojo modeliu. Trecia, autonomijos apsauga kaip reguliavimo
pagrindas vis dar nepakankamai iSnagrinéta, nes ES teis¢je truksta aiskios metodologijos, skiriancios
teisétg jtikin€jimg nuo manipuliacijos.

Nors tiek mokslinéje literattiroje, tiek praktikoje jau aptinkamas DI taikymas apgaulingy Sablony
manipuliacinése strategijose, tai iSlieka itin neapibrézta ir teisiskai neaiskia sritimi. Apgaulingy
Sablony ir DI sgveika jvardijama kaip dviaSmenis kardas, nes gali bti pasitelkiama sukurti sudétingus
apgaulingus Sablonus, kuriuos sunku aptikti. DI gristi apgaulingi Sablonai turi geb&jimg mokytis ir
prisitaikyti prie vartotojy elgsenos taip, jog Sie manyty, kad jy sprendimai priimti savarankiskai, nors
i§ tikryjy tai — DI jtakos rezultatas (Womble Bond Dickinson, 2024). Taigi, Sios saveikos
sudétingumas reiSkia, jog DI grjstiems apgaulingiems Sablonams reikés specifinio teisinio
reguliavimo.

Taigi, ES reguliavimo pastangos, siekiant mazinti apgaulingy Sablony poveikj vartotojams tampa vis
labiau integruotos — apimancios tiek individualig, tieck kolektyving apsaugg. Nuolatinis teisés akty
atnaujinimas atspindi siekj prisitaikyti prie dinamiskos, sparciai besikeiciancios apgaulingy Sablony
taikymo aplinkos. Taciau didziausiu i$Sukiu iSlieka sparti DI technologijy plétra, kuri suteikia
galimybes kurti subtilias, sunkiai aptinkamas manipuliacijos formas. Ziairint j ateitj, galima teigti, jog
reguliavimo institucijos turés derinti teisinius ir technologinius sprendimus, kad biity galima islaikyti
veiksmingg kontrole skaitmeninéje aplinkoje ir apsaugoti vartotojy autonomija. Sekanciame skyriuje
apzvelgsime DI taikymo skaitmeninéje aplinkoje etinj bei teisinj konteksta.

Etiniai ir teisiniai DI taikymo skaitmeninéje aplinkoje aspektai

DI taikymas skaitmeninéje aplinkoje neapsiriboja vien technologine pazanga — jis tampa
fundamentaliu etiniy ir teisiniy transformacijy pagrindu. DI sistemos jgyja gebéjimg priimti
sprendimus, anksc¢iau priklausiusius iSskirtinai zmogaus kompetencijai, todé¢l $i raida reikalauja i§
naujo apibrézti atsakomybeés, privatumo, autonomijos ir teisingumo sgvokas vis labiau
skaitmenizuotoje aplinkoje (Galiana ir kt., 2024). Kaip aptarta ankstesniuose skyriuose, DI pagrindu
kuriamos apgaulingy Sablony manipuliacinés strategijos gali reikSmingai paveikti vartotojy elgsena,
ribojant jy autonomijg, pazeidZiant privatuma ir skatinant informacijos asimetrijg. Tokios strategijos
ne tik veikia sprendimy priémima, bet ir ilgainiui maZina pasitikéjimg skaitmeninémis platformomis.

CV W —

reguliavimo aspektai.

Norint apzvelgti, DI taikymo skaitmenin¢je aplinkoje teisinius ir etinius aspektus, svarbu suprasti
kaip Sios technologijos transformuoja technologine aplinkg. Kaip teigia Wong’as (2023), anks¢iau
technologijos daugiausiai buvo diegiamos kaip jrankiai, ta¢iau did¢jant autonomijos bei savarankisko
mokymosi galimybéms, robotai ir DI sistemos jau nebeturéty biiti suvokiamos kaip jprastos masinos
ar jrankiai. Esminiu skirtumu laikomas DI sistemy geb¢jimas mokytis, pritaikyti savo veikla ir priimti
sprendimus remiantis realiais duomenimis. Kitaip tariant, DI sistemy vaidmuo i$siplété — nuo jprasty
ir zmogaus valdomy jrankiy iki autonominiy sistemy, galin¢iy savarankiskai priimti sprendimus.
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Viena vertus, tai atveria naujas galimybes, kita vertus kelia svarbiy etiniy klausimy bei i§samaus
teisinio reguliavimo poreik].

DI technologijomis grista skaitmeniné transformacija placiai nagriné¢jama mokslinéje literaturoje,
taciau pastebimas strukttrizuoty ir veikian¢iy reguliavimo metody stygius. Wong‘as (2023) pazymi,
kad DI taikymas dazniausiai nagrinéjamas ir apibréziamas teoriniu lygmeniu, daugiausia
orientuojantis  etikos principus, taciau biitina $ig ribg perZengti ir pereiti prie praktinio jgyvendinimo
per atitinkamus teisés aktus ir reguliavimo sistemas. Pagrindinémis problemomis, susijusiomis su DI
technologijy taikymo reglamentavimu, autorius jvardija Sias: atsakomybé — didéjant DI sistemy
autonomijai, kyla neaiSkumuy, kas turéty biiti atsakingas uz jy veiksmus; skaidrumas — DI algoritmai
daro jtakg sprendimy priémimui, todél svarbu uztikrinti, kad sprendimai buty skaidrts ir suprantami
vartotojams; teisinis subjektiSkumas — svarstoma, ar autonominéms DI sistemoms turéty biti
suteikiamas teisinis statusas, siekiant aiSkiai apibrézti jy teises ir pareigas. Tuo tarpu, Wirtz‘as ir kt.
(2020), kaip viena i8 rySkiausiy problemy, jvardija vyriausybiy ir vieSojo administravimo institucijy
atsilikima nuo spar¢ios DI technologijy plétros. Sis atotriikis pabréZia batinybe kurti veiksmingas
valdymo sistemas, kurios galéty spresti DI keliamus etinius, teisinius ir techninius i$§tikius. Tongia‘s
(2024), teigia, kad DI sistemy rezultatai daznai biina nezinomi net ir pacios sistemos kiir¢jams, nes
DI veikia mokymosi principu ir gali generuoti elgesj, kuris i§ anksto néra numatomas. Autorius taip
pat pazymi, kad pats mokymosi procesas yra neapibréztas, o tai gali lemti $aliSkumo atsiradima.
prigimties prisitaikanti reguliavimo sistema yra biitina. Siame kontekste itin reikimingu tampa DI
aktas, jsigaliojes 2024 m. rugpjucio 1 d.

DI aktas — pirmasis teisinis reguliavimas pasaulyje, skirtas valdyti DI keliamas rizikas ir uztikrinti
Europos lyderystg Sioje srityje. Jo pagrindinis tikslas — skatinti patikimg DI plétra Europoje, sudarant
aiSkig ir rizika pagrjsta teising sistemg DI karéjams bei naudotojams (Europos komisija, 2024). DI
akte apibréziami keturi DI sistemy rizikos lygiai, kurie skirstomi pagal jy keliamg pavojy bei
reguliavimo mechanizmus (zr. 5 pav.). Taigi, matome, kad augant rizikai, taikomi grieztesni
reikalavimai ir DI sistemos, keliancios nepriimting rizika, ES rinkoje yra draudziamos. Tuo tarpu,
reguliavimo priemonés apima platy spektra — nuo neprivalomy, savireguliacijos pagrindu vykdomy
poveikio vertinimy, lydimy elgesio kodeksy, iki griezty, iSorés auditu pagristy atitikties reikalavimy,
taikomy per visa DI taikymo gyvavimo cikla (Liguori, 2022).

Grieztas draudimas

Nepriimtina ¥
rizika
Grieitas reguliavimas
Auksta rizika —
. . Skaidrumo reikalavimai
Limituota rizika

-—————

Néra reguliavimo

5 pav. DI sistemy rizikos lygiai ir jy reguliavimas pagal Liguori (2022)
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Viena i§ pagrindiniy DI akto nuostaty yra 5 straipsnio 1 dalis bei joje numatyti (a) ir (b) punktai.
Pastarieji draudzia DI sistemoms naudoti manipuliatyvias technikas, kurios iskreipia vartotojy
elgsena, riboja informuotus sprendimus ar iSnaudoja asmeny pazeidziamumag dél amziaus, negalios
ar socialinés padéties (Leiser ir Santos, 2024). Nors DI akto 5 straipsnis draudzia manipuliatyvias
technikas, jy praktinis reglamentavimas iSlieka sudétingas dél teisinés pilkosios zonos, neaiskiy
formuluoc¢iy ir konkreciy manipuliacijos metody neapibréztumo, kuris leidzia DI sistemoms veikti
nepastebimai ir iSvengti reguliavimo ribojimy. Be to, dabartinés DI akto nuostatos nesuteikia
pakankamos apsaugos, nes pernelyg akcentuoja subjektyvius ketinimus ir neapima atvejy, kai DI
technikos yra pritaikomos be tiesioginio DI kiiré¢jo tikslo manipuliuoti (Zhong, 2024). Taigi, susidaro
paradoksali situacija — nors manipuliatyvios taktikos yra draudziamos, vis dar triksta iSsamios
teisinés bazes, kuri tiksliai jas apibrézty, bei veiksmingy jrankiy, galin€iy jas identifikuoti ir uztikrinti
jstatyme numatyty sankcijy taikymg. Galiausiai, pats DI gebédamas priimti autonominius
sprendimus, gali manipuliuoti vartotojy elgsena ir iSkreipti jy sprendimus, net jei DI sistema valdantis
asmuo, ar organizacija nebuvo to numate.

Chavali ir kt. (2024) isskiria pagrindines DI reglamentavimo sritis, papildydami jzvalgomis apie tai,
kas dar néra iki galo apibrézta ir reikalauja papildomy sprendimy (Zr. lentelé 9). Autoriai akcentuoja
geb¢jimo prisitaikyti prie technologijy pazangos svarbg, iSrySkina aiskiai apibrézty DI veikimo
modeliy bei procediiry vaidmenj, iSskiria visy suinteresuoty Saliy bendradarbiavimo bei
atskaitomybés jtaka, taip pat atkreipia démesj j butinybe uztikrinti skaidrumo bei etikos principy
laikymasi. Taigi, galima teigti, kad DI reglamentavimo sritis yra itin dinamiska, tod¢l jai butina
nuolatiné stebésena ir operatyvi adaptacija, siekiant uztikrinti, kad teisiniai aspektai atliepty sparciai
besikeiciancig technologine aplinkg ir naujus i$$ukius.

9 lentelé. DI reguliavimo sritys ir jy apraSymas pagal Chavali ir kt. (2024)

DI reglamentavimo sritis | Aprasymas

Techninés pazangos DI valdymas turi remtis skaidrumu, sgziningumu ir atskaitomybe. Svarbu aiskiai
reguliavimas apibrézti sprendimy priémimo principus, mazinti algoritmy Saliskuma ir uztikrinti
vartotojy teisiy apsauga. DI kiiréjai turi buiti atsakingi uz sistemy poveikj, o jy plétra —
grista skaidriais tyrimais, duomeny prieinamumu ir ekspertiniu vertinimu

Duomeny rinkimo, DI reguliavimo sistema turi uztikrinti atsakinga duomeny tvarkyma, t. y. suderinti
tvarkymo ir analizés technologine pazanga su vartotojy privatumo ir skaidrumo principais. Privalomas
reguliavimas informuotas sutikimas yra esminis duomeny apsaugos elementas, o anonimiskuma

palaikancios technologijos — pagrindinis jrankis siekiant uzkirsti kelig neteisétam
duomeny naudojimui.

Sprendimo priémimo ir DI sprendimy priémimas turi bati aiskiai apibréztas, siekiant uztikrinti, kad sistemos
veiksmy reguliavimas neperzengty etiniy ir teisiniy riby. Tuo tarpu atsakomybés mechanizmai turéty leisti
suvaldyti DI sukeltas klaidas bei neigiamus padarinius, uZtikrinant vartotojy teises

Nuosavybés reguliavimas | DI reguliavimo sistema turi aiskiai apibrézti intelektinés nuosavybés teises, t. y.
nustatyti DI sugeneruotos informacijos ar turinio autoryste bei atsakomybés principus.
Tai skatinty bendradarbiavima tarp jstatymy leidéjy, DI kiiréjy ir vartotojy, taip pat
didinty pasitikéjimag DI technologijomis

Atsizvelgiant ] tai, kad DI sistemos veikia kaupdamos ir apdorodamos duomenis, kyla svarbiis
privatumo ir duomeny apsaugos klausimai. Sie duomenys daZnai neapsiriboja viesa ir prieinama
informacija, ta¢iau apima ir vartotojy pateiktus asmeninius duomenis. Tod¢l butina detaliau apzvelgti
DI akto ir BDAR sasajas. Clark ir kt. (2024) teigia, kad DI aktas 1§ esmés yra produkty saugos teisés
aktas, skirtas uztikrinti saugy DI sistemy kiirimg ir naudojima, taciau $is aktas nesuteikia individualiy
teisiy asmenims. PrieSingai, BDAR yra pagrindiniy teisiy apsaugos teisés aktas, kuris suteikia
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asmenims placias teises, susijusias su jy duomeny tvarkymu. Dél Sios priezasties DI aktas ir BDAR
yra glaudziai susij¢, nes BDAR uzpildo spragas individualiy teisiy apsaugos srityje, kai DI sistemos
apdoroja asmens duomenis. Taigi, nors Sie jstatymai skirtingi, jie papildo vienas kita, siekiant sukurti
subalansuotg reguliavimo sistemg. Kitaip tariant, DI reguliavimas reikalauja kompleksinio poziiirio,
kuris derinty technologijy pazanga bei atsakinga duomeny tvarkyma.

Vertinant DI taikyma skaitmeningje aplinkoje, itin svarbiis tampa ir etiniai aspektai. Jobin ir kt. (2019)
iSskiria etinio DI sgvoka, kuri apima principus ir gaires, reguliuojancias DI sistemy kiirima, diegima
bei valdyma, siekiant uztikrinti jy atitikt] moraliniams ir etiniams standartams. Atlikus 84 DI etikos
ataskaity analize, nustatyta, kad pasauliniu mastu iSskiriami penki pagrindiniai DI etikos principai:
skaidrumas, teisingumas ir sgziningumas, nekenkimas, atsakomybé ir privatumas (Jobin ir kt., 2019)
Tuo tarpu Jedlickova (2024) pabrézia, kad etiniy aspekty integravimas j DI sistemy kiirimg tampa vis
svarbesnis, ypac atsizvelgiant j didéjantj DI technologijy sudétingumg. Pasak autorés, etiniy sistemy
taikymas yra bitinas siekiant uztikrinti skaidruma, atskaitomybe ir patikimuma DI sistemose.
Pagrindinis etinio DI principas — uztikrinti individualiy teisiy, Zmogaus orumo ir saziningumo
laikymasi bei mazinti galimg zalg. Kita reik§minga sgvoka etiniam DI taikymo vertinimui yra
patikimas DI (angl. trustworthy Al), kuri remiasi trimis pagrindiniais kriterijais: teisétumu,
uztikrinanciu DI atitikt] visiems galiojantiems jstatymams ir reguliavimams; etika, garantuojancia,
kad DI veikia pagal moralinius principus ir vertybes; bei patikimumu, reiskianciu, kad DI sprendimai
yra techniskai ir socialiai tvaris, net jei iSkyla netikéty riziky ar nenumatyty pasekmiy (Chatila ir kt.,,
2021).

Apibendrinant, svarbu pastebéti, kad nuolat stipréjantis DI technologijy vaidmuo lygiagreciai lemia
ir did¢jantj reguliavimo poreikj bei iSryskina etiniy aspekty svarba. Nepaisant pastangy sukurti aiSkias
atsakomybe ir Zmogaus teisiy apsauga. D¢l Sios priezasties biitina nuolatiné reguliavimo perzitira ir
prisitaikymas prie besikeiciancios technologinés aplinkos, uztikrinant, etiSkas DI sistemas.

2.5. DI taikymu gristy apgaulingy Sablony poveikio vartotoju elgsenai konceptualus modelis

DI integracija ] vartotojo sgsajos dizaing vis daZniau vertinama kaip esminis veiksnys gerinant
vartotojo patirt] ir skatinant efektyvesne¢ saveika tarp vartotojo ir skaitmeninés platformos. Viena i§
reikSmingy Sios srities tyrimy krypciy — DI pagristy rekomendaciniy sistemy plétra, grindZziama
individualizuotu vartotojy elgsenos modeliavimu, siekiant padidinti rekomendacijy aktualuma,
personalizavimo lyg] ir bendra vartotojy jsitraukimg. Empiriniai duomenys rodo, kad |
rekomendacines sistemas jtraukus vadinamagjj vartotojo elgsenos ,,natiiralizavimg® (angl. behavior
naturalization), pasickiamas reikSmingas sistemos nasumo pageréjimas — vieno tyrimo rezultatai
atskleidé 15 % rekomendacijy tikslumo augima ir net 25 % padidéjusj paspaudimy rodiklj (Liu‘is,
2025). Taciau, svarbu pastebéti, kad sustiprinta sgveika tarp vartotojo ir internetinés platformos
sudaro palankias salygas nuosekliai, realiuoju laiku vykdomai vartotojo elgsenos stebésenai, kuri gali
biti pasitelkiama ne tik personalizuoty rekomendacijy generavimui, bet ir manipuliaciniy strategijy
formavimui. Atlikta teoriné studija atskleidé, kad DI vis dazniau taikomas apgaulingy Sablony, tokiy
kaip skubos, suklastoto ribotumo, ar socialinio jrodymo (Lupiafiez-Villanueva ir kt.,, 2022)
karimui, siekiant paveikti vartotojy elgseng subtiliais vartotojo sgveikos dizaino sprendimais.

Tyrimai rodo, kad DI sistemos gali kurti pasirinkimo architektiiras, kurios subtiliai jtikina vartotojus
elgtis taip, kaip $ie galbiit nebiity nusprende elgtis savo iniciatyva. Si manipuliacija gali vykti giliai
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elgsenos lygmenyje, todél vartotojai daznai net nesuvokia, kad yra veikiami (Chauhan‘as ir Anupriya,
2025). Pavyzdziui, tokie apgaulingi Sablonai kaip Zinutés apie mazZa likutj, atgalinés laiko
juostos ar riboto laiko pasitilymai reik§mingai padidina tikimybe, kad vartotojas pasirinks tam
tikrag produkta, o ypa¢ tai paveikia vyresnio amZiaus vartotojus, kurie gali biiti labiau
paZeidziami tokio tipo manipuliacijy (Koh‘as ir Seah, 2023). Taigi, DI integracija j apgaulingy
Sablony strategijas sukuria palankig aplinkg pasagmoniniame lygmenyje veikianCiam vartotojy
elgsenos formavimui, kuris gali vykti be aiskaus vartotojo sutikimo ar sgmoningo pasirinkimo.

Atsizvelgiant  atliktg teoring studija, galima teigti, kad DI taikymas apgaulingy Sablony strategijose
stiprina vartotojo sgsajos dizaino poveikj vartotojy elgsenai. Vis délto, Sio poveikio stiprumas néra
vienalytis — jis priklauso nuo papildomy veiksniy, tokiy kaip vartotojo informuotumo lygis
(Naheyan et al., 2024; Gunawan, 2021; Di Geronimo et al., 2022; Singh et al., 2024; Brignull, 2023)
ir vartotojo sgsajos dizaino (Brignull, 2010; Kitkowska, 2023; Bozi¢, 2023) savybés. Taigi, galima
daryti prielaidg, kad kuo daugiau vartotojas zino apie taikomas apgaulingy $ablony strategijas, tuo
didesné tikimybé, kad jis gebés jas atpazinti ir joms atsispirti. Tuo tarpu vartotojo sgsajos dizainas
gali veikti kaip svarbus salygojantis veiksnys, kuris priklausomai nuo savo struktiiros, elementy ir
informacijos pateikimo buido, gali sustiprinti manipuliacijy poveikj, arba ji susvelninti. Todél siekiant
visapusiskai suprasti DI taikymu grjsty apgaulingy Sablony poveikj, biitina empiriskai tirti §iuos du
salygojancius veiksnius: vartotojo informuotumg ir vartotojo sasajos dizaino jtaka.

Ankstesniame skyriuje (Zr. 2.3) buvo aptarta kaip DI taikymu grjstos apgaulingy $ablony strategijos
veikia vartotojy elgseng. Atlikta teoriné studija atskleidé, kad apgaulingi $ablonai gali turéti jtakos
sprendimy priémimo racionalumui (Loschner ir kt., 2023), skatinti impulsyvy elgesi (Abbott ir
kt., 2023), sukelti emocines reakcijas (Al-Tabakhi ir kt., (2024), pvz. stresa, nerimg, informacinj
nuovargj, taip pat daryti ilgalaiki poveikj vartotojo pasitikéjimui skaitmeninémis platformomis
(Tuncer ir kt., 2024).

Sprendimy priémimo racionalumas gali biti susijes su tuo, kiek pagrjstai ir apgalvotai vartotojas
priima sprendimus susidiirgs su DI taikymu grjstais apgaulingais $ablonais. Paprastai apgaulingy
Sablony strategijos orientuotos ] greitg sprendimy priémima, ribojant galimybe vertinti alternatyvas
ir tai leidzia daryti prielaida, kad DI taikymu gristi apgaulingi Sablonai gali reik§mingai mazinti
vartotojy sprendimy racionaluma.

Tuo tarpu, impulsyvus elgesys pasireiskia kaip tendencija atlikti neplanuotus pasirinkimus. Tyrimai
rodo, kad DI taikymu grjsti apgaulingi Sablonai, kurie sukuria dirbtinj laiko ar kiekio triikuma, skatina
greitus ir neapgalvotus veiksmus. Taigi, galima daryti prielaida, kad impulsyvus pirkimas tampa
vienu 1§ tiesioginiy elgsenos pasireiskimy.

Be sprendimy priémimo bei impulsyvios elgsenos, apgaulingy Sablony strategijos, taip pat iSnaudoja
emocines vartotojo biisenas — nerima, stresg ar baime prarasti galimybe ir tai galimai ne tik padidina
tikimybe veikti impulsyviai, taciau kartu prisideda ir prie emocinio nuovargio. Emocinis atsakas néra
atsitiktinis Salutinis poveikis, tai gali biti vertinama kaip kryptingai iSnaudojama elgsenos dimensija.

Pasitikéjimas yra esminé ilgalaikio vartotojo ir internetinés platformos santykio dedamoji, todél
svarbu tirti, kaip Sis santykis keiciasi priklausomai nuo DI taikymu grjstu apgaulingy Sablony
integracijos vartotojo sasajoje. Tyrimai rodo, kad kuomet vartotojas supranta, kad juo bandoma
manipuliuoti, pasitikéjimas platforma mazéja, 0 DI taikymas apgaulingy Sablony strategijose gali
turéti ilgalaikj neigiama poveikj pasitikéjimui platforma ir vartotojo lojalumui.
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Taigi, §ios vartotojo elgsenos raiskos yra apibréziamos kaip pagrindinés konceptualaus modelio
iSvestinés, kurios leidzia jvertinti DI taikymu gristy apgaulingy Sablony strategijy poveik] vartotojy
elgsenai. Atskirai ar kartu Sie keturi elgsenos komponentai leidzia suprasti, kaip DI taikymas
apgaulingy 3ablony kontekste gali transformuoti vartotojy elgsena. Si analizé sudaro pagrinda
tolesniam empirinio tyrimo etapui ir leidzia pagristi pateikto konceptualaus modelio struktira.

Atsizvelgiant | atlikta teorinés studijos analizg, sudarytas konceptualus modelis (zr. 6 paveiksla),
padésiantis tirti ir empiriSkai patikrinti DI taikymo apgaulingy Sablony strategijose poveikj vartotojy
elgsenai. Modelis apima pagrindinius konstruktus — DI grjstus apgaulingus $ablonus (skubos kiirima,
suklastotg ribotumg ir socialinj jrodymg), poveikj vartotojy elgsenai sglygojanéius veiksnius
(vartotojo sgsajos dizaing bei vartotojy informuotumg) ir jy galimg poveikj keturioms vartotojo
elgsenos iSraiSkoms: sprendimy priémimo racionalumui, impulsyviam pirkimui, emociniam atsakui
ir pasitikejimui. Taip pat modelis leidZia jvertinti, ar vartotojo informuotumo ir sgsajos dizaino
saveika daro reik§mingg jtaka $iy $ablony efektyvumui bei galimam elgsenos poky¢iui. Sis modelis
sudaro pagrinda tolesniam empiriniam tyrimui.

VARTOTOJU
Vartotojo sasajos ELGSENA
DI GRISTI dizainas
A_?GAUL]NG] ‘W“‘
SABLONAI P
: ) \_racionalumas
Skubos kiirimas
- v Impulsyvus
- pirkimas
Suklastotas < 4
ribotumas - o
Emocinis
N Vartotoju atsakas
Socialinis informuotumas -
irodymas e a
: Pasitikéjimas

6 pav. DI taikymo apgaulingy $ablony strategijose poveikio vartotojy elgsenai konceptualus modelis

Tolimesniuose skyriuose pateikiama tyrimo metodologija, taip pat apzvelgiami gauti tyrimo
rezultatai bei pateikiamos i§vados.
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3. Dirbtinio intelekto taikymo apgaulingy Sablonu strategijose poveikio vartotoju elgsenai
empirinio tyrimo metodologija

3.1. Empirinio tyrimo konteksto pagrindimas

Antroje baigiamojo projekto dalyje pateikta moksliné literatliros analizé parodé, kad DI taikymas
skaitmeninéje rinkodaroje ir vartotojo sgsajos dizaino sprendimuose iSgyvena sparty augimg. DI
gebé¢jimas analizuoti vartotojy elgseng realiuoju laiku ir atitinkamai personalizuoti turinj lemia vis
labiau pritaikytas vartotojy saveikos formas, kurios ne tik efektyvina apsipirkimo procesg, bet ir
sukuria salygas subtiliai manipuliuoti vartotojy sprendimais. Teoriné studija atskleidé, kad viena
ryskiausiy transformacijy zymi DI taikymas apgaulingy Sablony strategijose.

Nepaisant to, kad apgaulingi Sablonai kaip strategija vartotojo sgsajoje pasitelkiama jau seniai, DI
taikymo galimybés Sias strategijas keiCia: nuo statisky, suplanuoty, vizualiniy elementy, neturinciy
sgsajy su vartotojy duomenimis iki dinamisky, realiuoju laiku adaptuojamy dizaino sprendimy, gristy
elgsenos stebésena ir automatizuotu sprendimy pritaikymu. Tokia DI taikymo specifika keicia
apgaulingy Sablony strategijas j labiau personalizuotas, taciau kartu ir sunkiau pastebimas. Svarbu
pazymeéti, kad nors mokslingje literatiiroje vis daugiau démesio skiriama apgaulingiems $ablonams ir
ju poveikiui vartotojy elgsenai, tyrimy, nagrin¢janciy Siy Sablony poveikj bitent DI taikymo
kontekste, iSlieka nedaug. Tai galéty biti grindZiama itin nauju pritaikymo biidu, taip pat sudétinga
stebésena ir tokiy strategijy fiksavimu. Atsizvelgiant j tai, susiduriama su dviem svarbiais tyrimo
neapibréztumais: pirma — triksta sisteminiy ziniy apie tai, kaip DI taikymu gristi apgaulingi Sablonai
veikia; antra — nepakankamai zinoma, kiek patys vartotojai geba atpazinti tokias strategijas ir kaip |}
jas reaguoja.

Atsizvelgiant | tai, kad DI taikymas apgaulingy Sablony strategijose sunkiai pastebimas, svarbu
empiriSkai tirti, kaip vartotojai suvokia Siuos dizaino sprendimus ir kaip jy elgsena kinta priklausomai
nuo informuotumo lygio bei vartotojo sasajos dizaino ypatybiy. Siuo tyrimu siekiama uzpildyti
minéta empiring spraga, iSanalizuojant DI taikomy apgaulingy $ablony poveikj vartotojy elgsenai,
jtraukiant informuotumo ir vartotojo sasajos dizaino veiksnius kaip galimus salygojancius elementus.
Siekiant sklandzios tyrimo eigos sudarytas empirinio tyrimo planas — Zr. 7 pav.

Pasirenkamas duomeny
rinkimo metodas ir
suplanuojama
respondenty atranka

Rezultaty analizé
naudojantis MAXQDA
programa bei jy
apibendrinimas

Suformuotas tyrimo
tikslas ir prielaidos

Parengiamas interviu

planas Tyrimo vykdymas

7 pav. Empirinio tyrimo planas
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3.2. Empirinio tyrimo tikslas ir prielaidos

Empirinio tyrimo tikslas — nustatyti, kokig jtakg DI taikymu grjsti apgaulingi $ablonai daro vartotojo
elgsenai skaitmeninéje aplinkoje, atsizvelgiant | informuotumo lygj bei vartotojo sgsajos dizaino
ypatybes. Tikslui pasiekti formuojami empirinio tyrimo uzdaviniai:

I$siaiskinti, kokj poveikj vartotojy elgsenai daro DI taikymu gristi apgaulingi Sablonai;
IssiaiSkinti, kaip DI taikymu grjsti apgaulingi $ablonai veikia vartotojy sprendimy priémimo
racionaluma,

ISsiaiSkinti, kaip DI taikymu grjsti apgaulingi Sablonai veikia impulsyvaus pirkimo elgseng;
ISsiaiSkinti, kaip DI taikymu grjsti apgaulingi Sablonai veikia vartotojy emocinj atsaka;
ISsiaiSkinti, kaip DI taikymu grijsti apgaulingi Sablonai veikia vartotojy pasitikéjima
skaitmeninémis platformomis;

kaip salygojantys veiksnys,
informuotumo lygis apie DI taikyma apgaulingy Sablony strategijose;

I$siaiskinti, kaip vartotojo sasajos dizainas sglygoja DI pagrindu taikomy apgaulingy Sablony
poveik] vartotojy elgsenai.

I$siaiskinti, kokj poveikj vartotojy elgsenai, daro jy

Remiantis antrajame skyriuje atlikta mokslinés literatliros bei tyrimy analize yra formuojamos
prielaidos, leidziancios prognozuoti poveikj vartotojy elgsenai (zr. 10 lentel¢). Suformuotos
prielaidos apima tiek tiesioginj apgaulingy Sablony strategijy poveikj vartotojo sprendimy priémimui,
emocinei biisenai ir pasitikéjimui, tiek sglygojanéius poveikio elgseng veiksnius, tokius kaip vartotojo
informuotumas bei vartotojo sasajos dizainas. Siy prielaidy pagrindu yra grindziamas teorinis modelis

ir jvardijamos numatomos empirinio tyrimo analizés kryptys.

10 lentelé. Empirinio tyrimo prielaidos

Prielaidos

Teorinis pagrindimas

Prognozuojamas
poveikis vartotoju
elgsenai

P1: DI gristos apgaulingy Sablony
manipuliacinés strategijose veikia
pasamoningai — vartotojai
dazniausiai nesuvokia, kad jy
sprendimai yra veikiami algoritmy

<...> DI leidzia kurti dar labiau pritaikytas ir
sunkiau atpazjstamas manipuliacines strategijas
(Europos komisija, 2023).

Vartotojai gali priimti
ribotus ir ne autominius
sprendimus, nes jy
pasirinkimus veiké
subtiliai pritaikytos
apgaulingy $ablony
manipuliacinés
strategijos

P2: Skubos kiirimo apgaulingi
Sablonai skatina impulsyvius
pirkimas, nes DI pritaiko juos pagal
vartotojo elgsena

Abbott ir kt. (2023) tyrimas atskleidé, kad
apgaulingi Sablonai, tokie kaip socialinio

jrodymo (angl. social proof), riboto kiekio (angl.

limited-quantity scarcity) ir didelés paklausos
signalai (angl. high-demand cues), skatina
impulsyvius pirkimus internetinéje erdvéje.

Skatinamas impulsyvus
pirkimas, nejvertinus
alternatyvy ar kainy
kitose platformose. Taip
pat galima nusivylimo
jausmas, nes atliktas
pirkimas neatitinka
lukesciy

P3: DI taikymu grjsti suklastoto
ribotumo apgaulingi $ablonai skatina
vartotojy greitesnj sprendimo
priémima, nors realiai ribos pasiiilai
neegzistuoja

Abbott ir kt. (2023) tyrimas atskleidé, kad
apgaulingi Sablonai, tokie kaip socialinio

jrodymo (angl. social proof), riboto kiekio (angl.

limited-quantity scarcity) ir didelés paklausos
signalai (angl. high-demand cues), skatina
impulsyvius pirkimus internetinéje erdvéje.

Skatinamas impulsyvus
pirkimas, nejvertinus
alternatyvy ar kainy
kitose platformose
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P4: Socialinio jrodymo apgaulingi
Sablonai klaiding vartotoja, sudarant
netikra jspudj, kad sprendimas
teisingas, nes ji pasirinko ir kiti.

DI algoritmai sistemingai analizuoja ir generuoja
klienty atsiliepimus, rekomendacijas ar
patvirtinimus, siekdami daryti jtakg potencialiy
pirkéjy sprendimams. Pateikdami tariamai
patenkinty klienty atsiliepimus, jmonés gali
dirbtinai sustiprinti pasitikéjima ir padidinti savo
produkty ar paslaugy patikimuma. Sis
manipuliacinis mechanizmas ypa¢ daznai
taikomas internetinés prekybos platformose,
kuriose DI ne tik atrenka ir iSryskina
palankiausius atsiliepimus, bet ir gali
automatiskai sugeneruoti netikrus jvertinimus ar
komentarus, taip skatinant vartotojus priimti
platformai naudingus sprendimus. Be to, DI
leidzia optimizuoti netikry socialiniy jrodymy
poveiki, pritaikant jy formuluotes, publikavimo
laikg ir sklaidos metodus pagal individualius
vartotojy elgesio modelius (Dasha, 2023).

Vartotojai pasikliauja
emociniu, o ne racionaliu
sprendimy priémimu,
vertinant prekiy ar
paslaugy kokybe bei
poreiki.

P5: Vartotojai, kurie yra gerai
informuoti apie DI taikymu grjstas
apgaulingy Sablony strategijas linke
maziau pasiduoti manipuliacijoms ir
dazniau priima apgalvotus
sprendimus

Lupiafiez-Villanueva ir kt. (2022) atlikto tyrimo
rezultatai rodo, kad vartotojy informuotumas
apie apgaulingus $ablonus yra Zemas, nors juos
atpazinus, jie yra vertinami neigiamai. Dél
subtilaus ir manipuliatyvaus pobiidzio Sias
praktikas sunku identifikuoti, ypa¢ eiliniams
vartotojams, kurie neturi specialiy Ziniy.

Informuoti vartotojai gali
dazniau tikrinti
informacija, atidziau bei
kritiskiau vertinti
pasitlymus, taip pat
priimti autonominius
sprendimus

P6: Vartotojai suvoke, kad yra
manipuliuojami DI gristais
apgaulingais Sablonais yra linke
maziau pasitikéti internetinémis
platformomis, taip pat daznai patiria
nusivylimo jausma

Al-Tabakhi ir kt. (2024) pazymi, kad apgaulingy
Sablony poveikis vartotojams neapsiriboja vien
trumpalaikiais sprendimais — jie taip pat gali
daryti jtakg ilgalaikiam vartotojy jsitraukimui ir
pasitikéjimui skaitmeninémis platformomis.
Tyrimai rodo, kad nors $ios manipuliacinés
strategijos gali paskatinti impulsyvius pirkimus
ar laikinai padidinti vartotojy isitraukima,
ilgainiui jos sukelia pasitikéjimo erozijg ir
neigiamas emocines reakcijas.

Vartotojai tampa
atsargesni, sumazina
isitraukimg ar apskritai
renkasi kitas internetines
platformas

3.3. Empirinio tyrimo tipas, metodas ir instrumentas

Siame tyrime taikomas kokybinis tyrimo metodas. Kokybinis tyrimas leidzia giliau suprasti ir
interpretuoti sudétingus reiskinius, Siuo atveju, DI taikymo apgaulingy $ablony strategijose poveikj
vartotojy elgsenai. Kokybiniai tyrimai — tai tyrimy rusis, kuri tyrinéja ir suteikia gilesniy jzvalgy apie
realaus pasaulio problemas (Tenny ir kt., 2024). Pagal Ugwu ir Eze (2023), kokybinis tyrimas padeda
geriau suprasti id¢jas, nuomones ar patirtj, nes apima neskaitiniy duomeny (pvz., teksto, vaizdo ar
garso) rinkima ir analize. Jis gali biiti naudojamas norint atskleisti sudétingas situacijos detales arba
sukurti naujas tyrimo koncepcijas, taip pat suprasti asmens emocijas, elgseng tam tikrose situacijose.
Pasak Gaizauskaité, Valavic¢iené (2016), kokybinio tyrimo démesio centras — tyrimo dalyviy
perspektyvos, subjektyvios sampratos ir patirtys, kasdieniai kontekstai. Taigi, kokybinis tyrimas
atliekamo tyrimo kontekste tinkamiausias variantas, nes leidzia giliau pazvelgti j dar pakankamai
naujg, internetinéje aplinkoje besiformuojantj, DI taikymo apgaulingy Sablony strategijose reiskinj ir
suprasti jo poveikj vartotojams.

Taip pat, svarbu pastebéti, kad DI taikymas apgaulingy Sablony strategijose néra akivaizdziai
pastebimas, o poveikio elgsenai vertinimas yra glaudziai susijes Su vartotojo patirtimi ir sgveika su
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internetinémis platformomis, todé¢l butent kokybinis tyrimas padés atrasti reikSmingy, giluminiy
1zvalgy, kurios biity sunkiai pasiekiamos kiekybiniu biidu.

Tyrimo imtis. Kokybinio tyrimo rezultaty pagrjstumas ir prasmingumas labiau susij¢ su pasirinkty
atvejy suteiktos informacijos turtingumu bei analitiniais tyré¢jo gebéjimais, nei su imties dydziu
(Gaizauskaité, Valaviciené, 2016). Atsizvelgiant | tai, tyrimo imties dydis nustatomas tyrimo eigoje
vadovaujantis duomeny persisotinimo principu, kuomet nauji interviu imami tol, kol informacija
pradeda Kartotis (Gaizauskaite, Valavi¢ien¢, 2016). Siame tyrime vadovaujamasi tikslingosios
atrankos principu, siekiant atrinkti tokius dalyvius, kurie turi aktualios patirties naudojantis
internetinémis platformomis ir galéty reflektuoti DI taikymu grjsty apgaulingy Sablony poveikj jy
elgsenai. Kokybinio tyrimo imtis galutinai baigiame formuoti duomeny rinkimo ir analizés procesy
metu (Gaizauskaité, Valavi¢iené, 2016).

Siekiant iSsiaiSkinti vartotojy patirtj ir elgsenos poky¢ius, susidirus su DI taikymu grjstais
apgaulingais $ablonais, tyrimo duomenims rinkti pasitelkiamas pusiau struktiirizuotas interviu. Sis
metodas pasirenkamas dél lanksciy pritaikymo galimybiy, kuomet yra remiamasi i§ anksto sudarytu
planu bei klausimynu, taciau interviu eigoje klausimai gali buiti koreguojami pagal konteksta, taip
pat, esant poreikiui, jtraukiami nauji. Galima teigti, jog tokio tipo interviu struktira itin dinamiska,
nes kinta priklausomai nuo gauty atsakymy, pasidalinty minciy ir jzvalgy. Pagal Patton (2022) ir
Creswell (2009), kokybiniai interviu leidzia surinkti giluminius, su kontekstu susietus, atvirus tyrimo
dalyviy atsakymus iSreiSkiancius jy pozilirius, nuomones, jausmus, zinias ir patirt] (cit. i§
Gaizauskaité, Valavic¢iené, 2016). Taigi, pusiau struktiirizuoto tyrimo metodas suteikia laisvés,
siekiant iSgauti kuo daugiau tyrimo tikslui atliepiancios informacijos. Kaip teigia GaiZauskaite,
Valavic¢iené (2016), esminé salyga paimti kokybiska interviu yra tinkamas tyréjo pasirengimas.
Atsizvelgiant j tai itin svarbus giluminis temos problematikos supratimas, gilios teorinés zinios, taip
pat interviu planas (zr. 11 lentel¢). Siame tyrime pusiau struktiirizuoto interviu planas sudarytas
remiantis teoriniame modelyje identifikuotais konstruktais, siekiant atskleisti jy saveika ir poveikj
vartotojy elgsenai. Lentel¢je pateikiami teminiai laukai, kuriuose struktiiruojami pagrindiniai bei
papildomi klausimai. Kiekvienas teminis laukas atliepia svarbig tyrimo struktiiros dalj — nuo
bendrosios vartotojy patirties su internetinémis platformomis iki konkre¢iy DI taikymu gristy
apgaulingy Sablony bei vartotojo informuotumo apie juos. Tokia struktiira leidzia ne tik i$gryninti
esmines tyrimo kryptis, bet ir uztikrinti duomeny rinkimo nuosekluma. Klausimai suformuluoti taip,
kad leisty tyrimo dalyviui laisvai iSreik§ti savo patirtis, susijusias su nagrinéjamu reiskiniu.
Kiekvienam klausimy blokui suformuluotas konkretus tikslas padeda orientuoti interviu eigg ir
uztikrinti, kad gauti atsakymai biity tiesiogiai susije su tyrimo problematika bei leisty pagrijsti teorinj
modelj.

11 lentelé. Pusiau struktiirizuoto interviu planas

Teminis laukas | Pagrindinis Papildantys klausimai Tikslas
klausimas

Patirtis su Kaip daznai Kokiose internetinése platformose dazniausiai apsiperkate? | Suprasti

internetinés apsiperkate Kodél bitent jas renkatés? Kokius kriterijus ji turi atitikti? | vartotojo kaip

prekybos ) Internetinese Kokie veiksniai daugiausiai lemia jsy apsisprendimg internetinés

platformomis platformose? pirkti internetu (pvz., kaina, atsiliepimai, rekomendacijos, | Platformos
reklamos, vartotojo sgsajos dizainas)? pirkéjo o

charakteristika
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Kaip daznai, apsipirkdami internetinése platformose
priimate impulsyvius pirkimo sprendimus ir kas
dazniausiai juos lemia?

Vartotojo Kaip vertinate Kokie vartotojo sagsajos dizaino sprendimai daro jtaka jisy | Atsizvelgiant |
sasajos dizainas | vartotojo sgsajos | sprendimy priémimui? tai, jog
ir jo jtaka dizaing Kaip Jisy narSymo patirtj veikia spalvos, mygtuky vartotojo
vartotojo internetinese isdestymas, animacijos isryskinti pasitilymai veikia jisy $3s2)08
elgsenai platformose? nar§ymo patirtj? Kaip pastarieji daro jtakg sprendimy dlza'nas yra
(Brignull, 2010; priémimui? DI gristy
KlthWSkfa.’, Kokia jlisy nuomoné apie ,, Pirkti dabar“ mygtuky dydzio avlpgauhngq
2023; Bozic, ar vietos i§ryskinima, palyginti su ,, AtSaukti “ pasirinkimu? Sablony
2023) v ryskinima, palyginti su ., Aisaukti = p * | veikimo terpé,
Kokig jtaka Jusy pasitikéjimui internetine platforma daro svarbu
vartotojo sgsaja? suprasti
Kokios vartotojo s3sajos savybés sukuria didZiausig vartotojo
pasitikéjima (pvz., aiskus dizainas, paprasta navigacija, saveika su ja
skaidri informacija)?
Kaip reaguojate i painig ir informacija slepiancia vartotojo
$3saja?
Kokius sgsajos dizaino sprendimus vertinate kaip
trukdancius atlikti tam tikrus veiksmus, pvz., grgzinti preke
ar atSaukti prenumeratq?
Kaip manote, ar tokie sprendimai yra ty¢iniai, siekiant
priversti vartotoja pasilikti platformoje?
Ar susidire su tokiais dizaino sprendimais keiciate savo
apsipirkimo elgseng ar renkatés kitg platforma?
DI taikymas Kaip atpazjstate | Kokie DI sprendimai dazniausiai pastebimi apsiperkant Suprasti kaip
internetinése DI taikyma internetinése platformose? (pvz., personalizuotos reklamos, | vartotojas
platformose internetinése dinaminés kainos, riboto laiko pasiiilymai, socialinio supranta ir ar
(Sahota, 2024; platformose? jrodymo mechanizmai, automatinés rekomendacijos)? atpaZjsta DI
Dasha, .2023; Kaip tokie sprendimai keicia jusy apsipirkimo jprocius? 'Falkqu
Abbott ir kt., — - . L . internetinése
. e Kokia jlisy patirtis su DI personalizuotomis kainomis? Ar
2023; Lupiéfiez- : tebéie. kad kainos keidiasi atsizveleiant i i platformose
Villanueva ir Kt., esate pastebeje, kad kainos jc1c1‘e7151 atsizvelgiant j jlisy elementus
2022 nar§ymo istorijg ar buvimo vieta?
Townsend, Kiek pasitikite DI generuojamais pasitlymais ir kaip juos
2024) tikrinate?
Ar pastebéjote, kad DI personalizuotai taiko skubos,
ribotumo, socialinio jrodymo mechanizmus?
DI taikymas Kokius DI gristus | Kokius DI pagrjstus manipuliacinius triukus jums yra tek¢ | ldentifikuoti,
apgaulingy apgaulingus pastebéti ir kaip | juos reaguojate, kaip jauciatés? kokius
Sablony §ablonys ) | Kokiais atvejais DI sprendimai daro jums spaudima priimti apgaulingus
manipuliacinése | pastebite ir kokia sprendima greidiau? Sablonus
rategij itaka ji . S e i
strategijose %th?s 4 é :esi?]r; Kaip reaguojate j skubos kiirimo ir dirbtinio ribotumo ngig?o.ai ar
(Dasha, ~ 2023; | Jusu iS¢ mechanizmus, tokius kaip atgalinés laiko skai¢iavimo lal,
internetinése . . > e e - suvokia jy
Europos juostos, ,, paskutiniai vienetai sandélyje “ arba ,, specialiis RS
o _ | platformose? L . . ) v manipuliacinj
Komisija, 2023; pasiilymai tik kelias minutes “? pobiidj ir kaip
Ahuja ir Kumar, Kiek pasitikite socialinio jrodymo mechanizmais, iie veikia jy
2022) pavyzdZiui, ,,Sig preke jsigijo 50 Zmoniy per paskutine elgsena.
valandg “? Kaip tikrinate tokius teiginius?
Kokia jlisy patirtis su dinaminémis kainomis, kai kaina
kei¢iasi priklausomai nuo jusy nar§ymo istorijos ar buvimo
vietos?
Vartotojy Kaip atpazjstate | Kokie pozymiai Jums kelia jtarima, kad internetiné Suprasti, ar
informuotumas | DI grjstas platforma naudoja manipuliacinius triukus? vartotojai yra
apie DI. taikymg | manipuliacines Kaip manote, ar turite pakankamai Ziniy apie DI grjstus pakankamai
apgaulingy strategljas apgaulingus $ablonus ir gebate juos lengvai atpazinti? informuoti

apie DI grjstus
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Sablony internetinése Kokia juisy reakcija, kai suprantate, kad esate veikiami DI apgaulingus
strategijose platformose? gristu apgaulingy Sablony? Sablonus. T.y
(Naheyan et al., Kokias strategijas naudojate, siekdami apsisaugoti nuo ar gevpa!qos
2024; Gunawan, manipuliaciniy DI strategijy? itp_azm_tl lr'k'
2021; Di Kaip internetinés platformos galéty didinti skaidrumg ir . alepl t:;l/el 'a
Geronimo et al., padéti vartotojams iSvengti DI gristy manipuliacijy? Ju clgsend
2022; Singh et Kokius poky¢ius norétuméte matyti, kad DI bty
al., 2024: naudojamas saziningiau?
Brignull, 2023) Kaip manote, ar vartotojams suteikiama pakankamai

informacijos apie DI taikyma ir jo daromg poveik;j?

Tyrimo organizavimas. Tyrimui reikalingy duomeny rinkimas vykdomas 2025-yjy mety kovo
ménesj, organizuojant gyvus susitikimus su respondentais. Duomenys buvo renkami taikant pusiau
struktiiruoty interviu metoda. Sio tipo interviu pasizymi aikia kryptimi, tadiau i§lieka lankstis ir gali
bti pritaikomi pagal interviu eigg bei gaunamus rezultatus. Tyrimo metu laikomasi etikos principy,
uztikrinamas respondenty savanoriSkas dalyvavimas, anonimiSkumas bei teis¢ bet kada nutraukti
dalyvavimg. Interviu pradzioje interviuotojas prisistato, supazindina su tyrimo tikslais,
naudojamomis sgvokomis bei siekiamais rezultatais. Interviuotojas informuoja respondentg apie
interviu jraSymg ir gavus respondento sutikimg pradeda interviu. Interviu pabaigoje pasiteiraujama,
ar yra papildomy jzvalgy, ar kitos neaptartos ir tyrimui aktualios informacijos, taip pat padé¢kojama
uz indél;.

Duomeny apdorojimas. Atlikti pusiau strukttruoti interviu, gavus respondenty sutikima yra jraSomi,
véliau transkribuojami (zr. 1-12 priedus) ir analizuojami pasitelkiant duomeny apdorojimo programa
MAXQDA. Si programa leidzia sisteminti ir koduoti teksto istraukas, jas priskiriant tam tikriems
kodams, kurie padeda lengviau interpretuoti duomenis. MAXQDA programos pagalba duomenys
apibendrinami, i$skiriant dazniausiai pasikartojancius kodus bei ieSkant sgsajy tarp jy. Taip pat
programa naudojama gauty rezultaty vizualizacijai - automatiSkai sugeneruojamos lentelés, schemos
bei zodziy debesys, padedantys geriau atskleisti analizés rezultatus.
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4. Dirbtinio intelekto taikymo apgaulingy Sablony strategijose poveikio vartotoju elgsenai
tyrimo rezultatai

Siame skyriuje pristatomi empirinio tyrimo rezultatai, siekiant i$siaiskinti, kaip DI taikymas
apgaulingy Sablony strategijose veikia vartotojy elgseng. Pirmiausia apzvelgiama tyrimo dalyviy
charakteristika, leidzianti suprasti bendruosius respondenty bruozus. Toliau detaliai aptariama kody
sistema, pagal kurig struktiiruojami bei analizuojami kokybiniai duomenys. Galiausiai pateikiama
rezultaty analiz¢ ir jy apibendrinimas.

4.1. Tyrimo dalyviy charakteristika ir kody sistema

Kokybiniame tyrime i§ viso dalyvavo 12 respondenty (Zr. 12 lentelé), i$ kuriy 9 buvo moterys ir 3 —
vyrai. Respondenty amzius svyravo nuo 24 iki 39 mety, taciau dauguma jy priklausé 30-39 mety
amziaus grupei. Visi respondentai turéjo aukstgjj iSsilavinimg, kas rodo auksta informacinj bei
kritinio mastymo lygj. Interviu trukmé, priklausomai nuo jo eigos bei respondenty jsitraukimo
svyravo nuo 14 iki 42 minuciy. Taip pat, svarbu paminéti, kad visi respondentai buvo aktyviis
skaitmeninés aplinkos dalyviai ir daznai apsipirkti rinkosi internetines platformas. Sie duomenys
leidzia daryti prielaida, jog dalyviy profilis tinkamas, siekiant tirti DI taikymo apgaulingy Sablony
strategijose poveikj jy elgsenai.

12 lentelé. Tyrimo dalyviai ir jy charakteristika

Tyrimo dalyviai Lytis Amzius ISsilavinimas Interviu laikas
Respondentas (R1) Vyras 35 Aukstasis universitetinis 29:48
Respondentas (R2) Moteris 26 Aukstasis universitetinis 39:10
Respondentas (R3) Moteris 37 Aukstasis universitetinis 42:28
Respondentas (R4) Moteris 30 Aukstasis universitetinis 24:21
Respondentas (R5) Moteris 24 Aukstasis universitetinis 28:57
Respondentas (R6) Moteris 28 Aukstasis universitetinis 31:55
Respondentas (R7) Vyras 31 Aukstasis universitetinis 31:01
Respondentas (R8) Moteris 34 Aukstasis universitetinis 33:53
Respondentas (R9) Moteris 32 Aukstasis universitetinis 28:29
Respondentas (R10) Moteris 39 Aukstasis universitetinis 23:03
Respondentas (R11) Vyras 32 Aukstasis universitetinis 25:29
Respondentas (R12) Moteris 38 Aukstasis universitetinis 14:33

Kokybiné duomeny analizé buvo atlickama remiantis bendra kody sistema (zr. 8 pav.), sudaryta pagal
interviu plana. I$ viso buvo isskirta 10 kody ir 45 subkategorijy kody, kuriems bendrai buvo priskirta
303 citatos. Atsizvelgiant | tai, jog kai kurie interviu plane numatyti tyrimo aspektai neatsispindéjo
respondenty atsakymuose, jie néra jtraukti ir j galutine kody sistema. Si kody sistema uZtikrino
struktiiruotg ir nuosekly interviu duomeny apdorojimg bei sudaré pagrindg rezultaty interpretacijai.
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v Codes 303

v » |prastiné vartotojo elgsena internetinése platformose 0
» Apsipirkimo daznis 13
# Platformy pasirinkimo motyvai 30
» Sprendimy priémimo veiksniai 23
» Impulsyvaus apsipirkimo veiksniai 1
v # Intuityvaus vartotojo sasajos dizaino poveikis elgsenai 0
» Pasitikéjimu grjsta elgsena - jsitraukimas, lojalumas 5
» Sprendimy priémimo skatinimas 13
# Nedaro jtakos pirkimo elgsenai 6
v # Klaidinancio vartotojo sasajos dizaino poveikis elgsenai 0
» Emocinis neigiamas atsakas 4
# Sprendimy priémimo slopinimas 19
# Svarstymas iseiti/nebegrizti/keisti platforma 15
v # AtpaZjstami DI elementai internetinése platformose 0

» Sudétinga suprasti ar tai DI
# DI dinaminé kainodara
@ DI personalizuotas turinys
» DI pokalby robotas
# DI pagalba sugeneruoti komentarai
# DI generuoti vaizdai
» DI generuotas tekstas
v Elgsena salygojama DI grjstu skubos karimu
Skubos vertinimas kaip netikros
Impulsyvus sprendimas pirkti
Sprendimas nepirkti
Emociné reakcija j laiko spaudima
Neatliktas alternatyvy vertinimas
Jokio elgsenos pokycio dél skubos
v Elgsena salygojama DI grjstu dirbtinio ribotumo karimu
Emocinis atsakas
|taka pasamoniniame lygmenyje
Ribotumo vertinimas kaip netikro

Jokio elgsenos pokycio dél ribotumo

-

Sprendimo priémimo paskatinimas
v @ Elgsena salygojama DI grjstu socialinio jrodymo karimu
# |[taka pasagmoniniame lygmenyje
» Kritinis poZiuris j socialinj spaudima
# Pasitikéjimas atsiliepimais ir komentarais
# Jokio elgsenos pokycio dél socialinio jrodymo
v # Elgsena supratus, kad taikomos DI grjstos manipuliacinés strategijos

# Pasitikéjimo internetine platforma sumazéjimas

—
© O A O A W A N O =2 = A 2 WO W= NWUNO UV = 0N O

# Emociné reakcija (pyktis, nusivylimas, atstamimas)

» Platformos atsisakymas / pakeitimas

» Elgsenos korekcija ateityje (tikrinimas, atsargumas) 14

# Jokio elgsenos pokycio 2

hd Informuotumas apie DI taikymu grjstas manipuliacines strategijas 1
Vidutinis informuotumas apie DI taikymo badus 4

Aukstas informuotumas apie DI taikymo badus 3

Zemas informuotumas apie DI taikymo badus 5

v Lakesciai dél DI taikymo skaidrumo ateityje 0
Teisé vartotojui pasirinkti ar narsyti su DI elementais, ar ne 3

Turinio autentifikacijos pagrindimas 1

DI naudojimo Zymuo 9

DI reguliavimo baze 6

Svietimas apie DI taikymo budus 3

8 pav. Kody sistema




Sekanciame skyriuje pateikiama tyrimo rezultaty analize.
4.2. Kokybinio tyrimo rezultaty analizé

Kodas — ,]prastiné vartotojo elgsena internetinése platformose® skirtas analizuoti bendruosius
respondenty pirkimo internetu ypatumus. Jis apima tokius aspektus kaip apsipirkimo daznis,
internetiniy platformy pasirinkimo motyvai, sprendimy priémimo bei impulsyvaus pirkimo veiksniai.
Nors Sie duomenys néra tiesiogiai susij¢ su DI taikymo apgaulingy Sablony strategijose poveikio
vartotojy elgsenai identifikavimu, taciau jie leidzia pagristi respondenty tinkamumga tyrimui, suprasti
dominuojancias temas bei atskleisti tam tikrus désningumus. Sio kodo rezultatai pateikiami Zodziy
debesies principu, 0 jy atvaizdavimo dydis atspindi pasikartojimo respondenty atsakymuose daznj —
kuo didesnis, tuo dazniau buvo minimas.

Pavyzdziui, nagrinéjant respondenty apsipirkimo internetu daznj (Zr. 9 pav.) vieno ménesio
laikotarpyje, daZniausiai minéti Zodziai buvo ,keturis®, ,tris*, ,keturis-penkis“, ,karta*, tai
atskleidzia, kad respondentai internetinése platformose perka pakankamai daznai, 0 tai svarbu tyrimo
rezultaty patikimumui, nes tik aktyvus internetiniy platformy naudotojas gali susidurti su DI taikymu
gristais apgaulingais Sablonais.

desimties
v_|(8llll‘ls du Sesi
desimt aStuoni
hent

9 pav. Apsipirkimo internetinése platformose daznis

Klausimas apie platformy pasirinkimo motyvus, iSrySkino tokius dazniausiai pasikartojancius
raktazodzius (zr. 10 pav.) kaip ,,patikimumas®, ,,kaina“, ,reklamos®, ,,zinomumas®, tai rodo, kad
vartotojai linkg rinktis platformas pagal racionalius ir praktinius kriterijus. Be to, i§ryskéjo ir vartotojy
patirties internetinése platformose motyvai: ,,greitis®, ,,aiSkumas®, ,,patogumas*.

rekomendacijos likriausiai

reklama
_experience reklama
pastebima DIISIAtYMo patirtis

zinoma matomos Anlinka AISKUS Finomumas
NAtiIKiMUMAS estetika sistoma
o AT N 9 Oreita " biokss
akcllalli(aqglllnlln ﬁléilieuivr_llz_ii !in!(lunlge_
patogu u graiinimai vizualiai
idri SR kokyhisky iorolis
skaidri reklamos atsiliepimus “™""*" 00

USer a1 Uizainas atpgus Navisacija
svarbuy intuityvumas informacija Saugumas
ienkla pardavineja tvarkingy

user-friendly socialiniuose

10 pav. Internetiniy platformy pasirinkimo motyvai
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Klausimas apie sprendimy priémimo veiksnius, atskleidé, kad daZniausiai respondentai sprendimus
priima remiantis ,,kaina®, ,,patogumu®, ,akcija“, ,,grazinimo-pristatymo salygomis*, ,,zinomumu
(zr. 11 pav.), tai rodo, kad respondentams svarbiis praktiniai ir ekonominiai aspektai, kitaip tariant,
jie vertina finansing nauda, pirkimo proceso patogumg bei patikimumg siejamag su prekés zenklo
Zinomumu.

rekomendacija
NETIIKINS  pasidtymy
s D greitai patiki
gt 51V st cn

kainos " i
greitas
patikimumui PALOOUS =10 Ia“{#ekés
watont ar0gy K@NTA pristatymo vertves

sutauno

narsyti grazintiasiskaivmas

S internete
ekonomiskai NEMOKAMAS kainy
greitis ZINOMUMAas platesnis
natikimai [qjkas kokybé
svelainé patogumas
uzsisakysiu

11 pav. Sprendimy priémimo veiksniai apsiperkant internetinése platformose

Atsizvelgiant ] apgaulingy Sablony kaip dizaino elementy, skirty paveikti vartotojy elgsena, specifika,
respondenty buvo prasoma identifikuoti impulsyvaus pirkimo veiksnius (Zr. 12 pav.). Atsakymuose
dazniausiai i$skirti zodziai tokie kaip ,,nepagalvojus®, ,,momentg”, ,,nuolaidos®, ,,akcija‘, ,pigis*,
,nhemokamo* bei ,,greitai* rodo, kad impulsyvis sprendimai daznai susij¢ SU emociniais stimulais bei
kainy aspektais.

nepagalvojus
__ momenta
pigus dalykai pemokamo
nuolaidos akcija patogu
Kainugreitai
mastymas

12 pav. Impulsyvaus pirkimo veiksniai apsiperkant internetinése platformose

Apibendrinant kodo ,,Iprastiné vartotojo elgsena internetinése platformose* rezultatus, matyti, kad
respondentai yra aktyvis internetiniy platformy naudotojai, dazniausiai besivadovaujantys praktiniais
Kriterijais — kaina, patogumu, Zinomumu bei pristatymo sglygomis, taip pat jie yra linke reaguoti ir j
emocinius stimulus, ypac¢ susijusius su nuolaidomis ar akcijomis. Tai leidzia teigti, kad net racionaliis
vartotojai gali biiti paveikti manipuliaciniy skaitmeniniy sprendimy, todél respondenty jzvalgos ypac
svarbios tiriant DI taikymo apgaulingy Sablony strategijose poveikj elgsenai.

Remiantis klausimy grupe, susijusia su vartotojo sasajos dizaino poveikiu vartotojy elgsenai bei
analizuojant respondenty pateiktus atsakymus, buvo iSskirti du kodai: ,,Intuityvaus vartotojo sgsajos
dizaino poveikis elgsenai“ ir ,,Klaidinancio vartotojo sasajos dizaino poveikis elgsenai®. Sie kodai
suformuoti i§ tyrimo duomeny ir atspindi skirtingas vartotojy poveikio elgsenai perspektyvas
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sgveikaujant su internetinémis platformomis. Tai vertinti svarbu, atsizvelgiant j tai, jog DI grjsti

apgaulingi Sablonai integruojami vartotojo sgsajos dizaino sprendimuose.

Siekiant issiaiskinti kaip intuityvus vartotojo sgsajos dizainas veikia vartotojy elgsena, respondenty
buvo klausiama ir prasoma pateikti nuomong apie dizaino elementy poveikj. Gauty respondenty
atsakymy pagrindu buvo i$skirtos trys subkategorijos, kurios leido atskleisti dominuojancias
vartotojy patirtis bei poziliriy jvairove (zr. 13 lentelé).

13 lentelé. Intuityvaus vartotojo sasajos dizaino poveikio elgsenai subkategorijos

Subkategorija

Citatos

Pasitikéjimu grista

,,Suteikia platformai ar svetainei patikimumgq ir svorj” (R1).

glgsena.— ., AS manau, kad daro nemazq jtakq. Dél to, kaip tai yra padaryta — patogiai, profesionaliai.
Isitraukimas, <...> Bet jeigu a$ jau turiu kazkokj jtarimq, kad cia gali biti kaZkas ne taip, tai jau pasitikrinu
lojalumas: rekvizitus ir panasiai, dazniausiai* (R3);
,,Jeigu as einu apsipirkti j grazig parduotuve, su graziu dizainu, su graziu pateikimu, ir jsigyju
tq daiktq, tai faktas, kad tai didina pasitikéjimg“ (R6);
., Bet ir dizainas daug lemia. Jei svetainé atrodo labai senamadiska, tai man iskart nepatikimai
atrodo* (R7);
., Kazkokia preké ar paslauga yra isryskinta, mygtukai isdeéstyti bandant jus nukreipti link tam
tikro sprendimo — tai veikia pozityviai*“ (R1).
Sprendimy ,, Tiesiog toks, kur bus man tas Svaresnis, paprastesnis dizainas — tai labiau veda prie to
priémimo sprendimo. (R2);
skatinimas

., Bet ta prasme, kad jeigu as greiciau surasiu kazkq ten vien dél dizaino dalyky, tada tai geras
dalykas, <...> vadinasi, ta mano vartotojo kelioné bus tikrai efektyvesné* (R3);

,,AS manau, kad svetainés daznai biina spalviskai ryskios, atkreipiancios démesj. Biina, kad
jos siiilo kazkokias dovanas papildomai. tik Siandien, tik dabar, tik iki dvyliktos nakties. Ir
atrodo, kad turi apsipirkti, kad gautum kazkokiq pridéting verte. Tai tikriausiai ir yra vienas is
ty veiksniy “ (R5);

., Bet ,, Pirkti dabar *“ visada buna isryskintas — ir jis veikia. Kad ir kaip noréciau sakyti, kad
ne, bet jis veikia“ (RS),

., Taip, be abejonés. Jeigu nedaryty jtakos, man tiesiog nebiity svarbu, kaip atrodo svetainé. O
man tai svarbu — vadinasi, prisideda prie sprendimo* (R6);

,,Manau, kad tai veikia visus — ir mane taip pat. Jei spalvos man patinka, pavyzdziui, juoda-
balta — puslapis atrodo klasikinis, stilingas. O jeigu per daug visko mirga-marga — erzina. Tali
tikrai daro jtakq sprendimams. Toks triuk§mingas dizainas blasko démesj* (R6);

., Aisku, kad ,, Pirkti dabar“ mygtukas veikia — jis tarsi katalizatorius. Jei jau narsai, Ziitri
preke, reiskia, turi intencijq pirkti. Ir kai tas mygtukas yra didelis, rySkus — jis tarsi stumia
tave apsispresti. <...> pastebiu, kaip tokie elementai nesgmoningai veikia“ (R6);

., Tada atrodo, kad spaudzia. Kai ,, Pirkti dabar“ labai ryskus, jis tarsi veda tave prie
sprendimo. O jeigu ,, AtSaukti “ reikia ieSkoti — tai jau atrodo kaip manipuliacija. Kartais tai
pastebiu, bet vis tiek tai veikia — net jeigu suprantu* (R7);

., Na, manau, kad vis tiek didelé. Daugelis zmoniy perka impulsyviai, tikrai gal negalvodami.
AS manau, kad tai vis tiek lemia daug pirkimo sprendimy * (RS).

Nedaro jtakos
pirkimo elgsenai

., Kazkaip nemanau, kad gali lemti vien dizaino elementai” (R3);

,, Nesuvilioja. Dazniausiai a$ jau Zinau, ko man reikia. Jei patogu naudotis — patogu. Spalvos
neveikia. Jei daikto nereikia — tai ir neperku, kad ir koks isryskintas“ (R4);

., AS nesureik§minu, tiesiog narSau, Ziariu, kad bity patogu, greita, ir viskas. <...> Viskas
atsiremia j kaing “ (R5);
., Manau, kad ne. Pats dizainas nelemia, ar pirksiu* (R8);

,,Kaip atrodo vizualiai — nelabai svarbu* (R11),

., Neturiu man kitokios nuomonés, nes jei preké nepatiks, as tiesiog jos nepirksiu* (R12).
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Taigi, remiantis gautais duomenimis (zr. 13 pav.), akivaizdu, kad tarp intuityvaus vartotojo sgsajos
dizaino poveikio elgsenai aspekty dominuoja ,,Sprendimy priémimo skatinimo subkategorija“ — jai
priskirta daugiausia respondenty citaty. Tai leidzia teigti, kad dizaino aiSkumas, iSrySkinti
pasirinkimy mygtukai ar vizualiniai sprendimai tiesiogiai skatina vartotojus apsispresti dél pirkimo.
Antroje vietoje pagal citaty kiekj isskiriama subkategorija — ,,Nedaro jtakos pirkimo elgsenai‘, kuri
rodo, kad dalis vartotojy iSlieka racionalis ir savo sprendimus grindZia ne dizaino sprendimais. Tuo
tarpu maziausiai cituota subkategorija — ,,Pasitiké¢jimu grjsta elgsena — jsitraukimas, lojalumas*
atskleidzia, jog nors dizainas prisideda prie platformos patikimumo jsptidzio, tai néra pagrindinis
veiksnys vartotojo apsisprendimui. Taigi, galima teigti, kad intuityvus dizainas dazniausiai veikia per
tiesioginj elgsenos skatinima, o ne per ilgalaikj lojaluma ar pasitikéjimo ktirima.

Code System Visi respondentai

¥ g Intuityvaus vartotojo sasajos dizaino poveikis elgsenai

o Pasitikéjimu grjsta elgsena - jsitraukimas, lojalumas *
@ Sprendimy priémimo skatinimas L
@ Nedaro jtakos pirkimo elgsenai *

13 pav. Kodo ,,Intuityvaus vartotojo sasajos dizaino poveikis elgsenai* analizé

Atsizvelgiant ] neigiamas vartotojy patirtis susidiirus su klaidinanciais vartotojo sgsajos dizainO
elementais, buvo praSoma pasidalinti poveikio elgsenai pavyzdziais. Remiantis respondenty
atsakymais isskirtos trys subkategorijos, atskleidziancios ne tik emocines reakcijas, bet ir konkre¢ius
elgsenos pokycius (zZr. 14 lentel¢).

14 lentelé. Klaidinancio vartotojo sasajos dizaino poveikio elgsenai subkategorijos

Subkategorija Citatos

Emocinis ., Esu pastebéjes, kad kai gaunu netikslingg informacijq ar kai ji per daug karty rodoma — tai
neigiamas atsakas | erzina“ (R1);

., Erzina. Tai sukelia tokj erzinimo jausmq " (R10);

., Tada issokantys ,,pop-up ““ langai — kuo daugiau vietos jie uzima, tuo blogiau. Jie labai
erzina. Gali iSSokti, bet jei pasléptas iSjungimo mygtukas — labai, labai erzina* (R10);

,Erzina“ (RI11);
., Erzina, atrodo nepatikima* (R11).

Sprendimy ,,Démesys yra blaskomas (R1);
priémimo ,, Bet, pavyzdziui, jeigu su naujienlaiskiais — uZsiprenumeruoji, o tada tu ten ieskai, kaip ten jo
slopinimas atsiprenumeruoti — kazkur paslépta. <...> Atrodo — nori atsisakyti, bet nerandi. Ir tada neturi

laiko — nebeatsisakai. Ir toliau jie eina* (R2);

., <...> Jeigu matau kazkqg jtartino, labiau vertinu, analizuoju, bet néra taip, kad iskart
atsisakyciau — priklauso nuo konteksto“ (R3);

,,Ne tai, kad jie buty kas savaitiniai ar ménesiniai. Ten biina: ,, Ar nenorite pasipildyti prekiy
krepselio? “, ,, Ar nepamirsote uzbaigti pirkimo? “ Ir kartais netgi po du kartus per dienq. Tai
tikrai atbaido toks intensyvumas“ (R5);

,, Bet jeigu, kaip sakéte, nori isimti preke is krepSelio ir negali rasti atSaukimo, tada akivaizdu,
kad norima prailginti tavo laikq svetainéje, ir tai jau kelia nepasitikéjimg ™ (R7);

,,Jei perku vieng daiktq, toks mygtukas patogus, nes nereikia daug spausti. Bet jei narsau
daugiau daikty, gali trukdyti. Norisi susidéti viskq | krepselj ir véliau nuspresti. Tad priklauso
nuo situacijos ir prekiy kiekio* (RS8);

., Niekas aiskiai nepazymeéta, tada viskas atrodo nepatogu ir trukdo apsipirkimui* (R9);
,AtsSaukimo labiau reakcijq. Taip, is karto nenoriu pirkti”“ (R9),

., Kartais jie blasko netgi. Jeigu ieskau konkretaus produkto, tai pasiiilymai ir jvairis
isrySkinimai isblasko. AS pasimetu, kur éjau, ir tada labai daug praleidziu laiko. Gali biti, kad
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nebelieka laiko galutiniam pirkimui. Man taip atsitinka, jeigu turiu ribotq laikg ir issiblaskau.
Bet kartais ir pasinaudoju tuo pasiialymu* (R10);

., Pirkti dabar “ asocijuojasi su apgaule. ,, AtSaukti* daznai neveikia kaip tikétasi. Pavyzdys —
programélé, kur paspaudus ,,atsaukti “ pasiiilo nuolaidg. Tai prailgina narsymo laikqg™ (R11).

Svarstymas iseiti, ., Bandau uzdaryti ir pabégti“ (R2);
nebegrizti, keisti

,, Tiesiog mastai, kad jeigu jy yra tokios vertybés, kad per apgaule kazkokig pardavinéja, tai
platforma

gal as ir nenoriu biiti apgaudinéjama“ (R2);
,,Jeigu as galiu rinktis kazkq kitq — tai ir renkuosi“ (R2);

., Nemazai lemia. Turi atrodyti patikimai. Jei atrodo nepatikimai, nesirenku tos svetainés
(R4);

., Neigiamai. Jei nerandu, ko reikia — nepirksiu. leskau alternatyvos, kito tiekéjo (R4);

. <..>Jeigu yra kazkoks tiekéjas, kuris sitilo labai lygiagreciq preke, lygiagrecig kaing,
lygiagreciq kokybe, pristatymo laikai ir pan., ir tiesiog yra patogesné sqsajos vartojimo
prasme, tai tu rinksiesi tq, kur néra ty neigiamy aspekty (R4);

., Tai ¢ia jau labai nepatikimai, ir as nenoréciau is tokios svetainés pirkti*“ (R5);

,,Reaguoju neigiamai. Jei yra alternatyva — iskart renkuosi kitq svetaine. Jei néra — tai kg,
tenka taikytis. Bet jausmas lieka nemalonus (R7);

., Taip, keiciu. Jei svetainé nepatinka — neapsiperku ten. Jeigu matau, kad sprendimai per daug
primesti — is karto isjungiu. Aisku, visur ty sprendimy yra, bet klausimas — kiek jie jkyriis “
(R7);

., Tikrai neigiamai. Nemanau, kad tai patikima. <...> tai tikrai antrq kartg ten nepirksiu. Man
labai svarbu informacijos pasiekiamumas — kad viskas bity skaidru“ (R8);

,,AS asmeniskai nekeiciu elgsenos, bet tikrai renkuosi kitg platformq“ (R8);

., Dazniausiai iSeinu is jos ir griztu prie jau naudojamy svetainiy “ (R9);

,,Jei susiduriu su kokiais nors nesklandumais, tai taip — renkuosi kitg platformq*“ (R9);

,,Jei nepatraukli — keiciu platformq. Alternatyvy is karto neieskau, bet jei erzina — isjungiu
(R11).

Apibendrinant citaty bei 14 pav. pateiktg kategorijy analiz¢, matome, kad daugiausiai respondenty
reakcijy sukélé subkategorija — ,,Sprendimy priémimo slopinimas®, jai priskirta daugiausiai citaty.
Respondentai vardija painy iSdéstyma, pasléptus veiksmy mygtukus ar per daug jkyrig reklama kaip
trikdZius, maZinancius galimybe priimti sprendimus. Antroje vietoje pagal priskirty citaty kiekj
atsiduria subkategorija — ,,Svarstymas iSeiti, nebegrjzti, keisti platformg®, kuri rodo, kad klaidinantys
dizaino elementai ne tik trikdo, taciau ir lemia elgsenos pasikeitimus, susijusius su kity platformy
pasirinkimu, nutraukiant pradétus apsipirkimo procesus. Tuo tarpu maziausiai koduota subkategorija
— ,,Emocinis neigiamas atsakas®, ta¢iau zyminti reik§mingg aspektg — kylantj nepasitenkinimg, kuris
pasireiSkia tokiais jausmais kaip susierzinimas, abejonémis del patikimumo.

v g Klaidinancio vartotojo sgsajos dizaino poveikis elgsenai

@& Emocinis neigiamas atsakas

® Sprendimy priémimo slopinimas ®
@ Svarstymas iSeiti/nebegrjzti/keisti platforma o

14 pav. Kodo ,,Klaidinancios vartotojo sasajos dizaino poveikis elgsenai‘ analizé

Remiantis mokslin¢je literatiiroje aptartais aspektais, DI sprendimai daznai veikia nepastebimai, o
vartotojy gebéjimas juos pastebéti ir identifikuoti yra ribotas. Atsizvelgiant j tai, respondenty buvo
praSoma jvardyti, kokius DI taikymo biidus internetinése platformose jie atpazjsta ir kas leidzia
suprasti, kad yra taikomi DI sprendimai. Sis klausimas svarbus, siekiant suprasti respondenty
geb¢jimag praktinése situacijose atpazinti DI veikima, taip pat pagristi jy jzvalgy aktualumag
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analizuojant DI taikymag apgaulingy Sablony strategijose. 15 lenteléje pateikiamos respondenty
i§skirtos subkategorijos.

15 lentelé. Atpazjstamy DI elementy internetinése platformose subkategorijos

Subkategorija

Citatos

DI dinaminé
kainodara

., Pats aiskiausias pavyzdys — ,,Booking “ platforma. Kitas — skrydziy biliety paieska. Jei
daznai tikrini kryptj ar konkrety skrydj, kaina gali keistis“ (R1);

,, Pastebiu kainy pokycius, tai ieSkau, kaip isvengti manipuliacijy“ (R7);

., Taip, ir Sitg vertinu labai neigiamai. Suprantu, kad tai yra triukas, spaudimas klientui priimti
sprendimgq greiciau. Dél akcijos, nuolaidos, laikino pasiiilymo. Tai, kaip vartotoja, j tai
reaguoju blogai* (R8);

., Galbiit kainos — jei tu svarstai, tai po kiek laiko tau pasiiilo mazesne kaing ar geresnj
pasiilymg, kad pirktum* (R9);

., Kintantys skaiciai. Akcijos atsirandancios tuo metu, kai as atéjau j tq aplikacijqg*“ (R11).

DI generuotas
tekstas

., Riisis su dirbtiniu intelektu isversta — tiek daug nelogiskai iSversty Zodziy, kad akivaizdu, jog
dirba robotai* (R3);

,, Pastebéjau, kad kai kuriose svetainése tekstai bina isversti su dirbtiniu intelektu. Biina net
parasyta: ,,Kq mano dirbtinis intelektas apie Sig preke . Tai néra blogai, bet kai tai
pateikiama neestetiskai, atrodo, kad svetainé ar prekiy zZenklas néra labai profesionalus
(RS);

., Biina ir laiskuose, kai bendrauji su kolegomis — tai jauciama pagal formuluotes ar stilistikq *
(R6);

., Viskas, kas susije su klienty aptarnavimu, atsakymais, informacijos paieska — visur dabar
gauni struktiiruotq atsakymgq. Supranti, kad tai rasé ne zmogus, o dirbtinis intelektas“ (RS8);

,, Pastebimos gramatinés klaidos ir keisti sakiniai“ (R12).

DI generuoti
vaizdai

,, Dirbtinai sugeneruoti vaizdai ir komentarai* (R1);

,, Geriausiai atpazjstu is paveiksléliy, kai jie buna sugeneruoti. Pavyzdziui, rodo kokj aktoriy,
kad jis kazkq padaré ar jsigijo. Bet taip nebuvo. Biina, kad viena nuotrauka gerai sugeneruota
— ir tik véliau pamatai, kad kazkas su ja ne taip. Triksta detaliy. Smegenys atpazjsta. Ir su
produkty nuotraukom taip — neZinai, ar tikrai nufotografuota, ar generuota. O reklamos —tai
kai meta reklamg, zZinai, kad ne Siaip sau. Jie kazkq zino apie mane. Ir turi tiksly “ (R2),

,, Pastebiu is nuotrauky, is vizualizacijy “ (R6),

,»Gal vienas dalykas — aisku, dabar atsiranda jrankiy, kurie generuoja prekes ar net vizualus.
Tikrai matosi, kad jie sukurti dirbtiniu intelektu arba atkurti, pakeisti kokie nors dizaino
elementai” (RS);

., Vizualiis sprendimai — nerealiis miisy aplinkai“ (R10);

,, Kartais dizainas arba paveiksléliai sukurti AI* (R12).

DI generuoti
komentarai

,, Dirbtinai sugeneruoti vaizdai ir komentarai* (R1).

DI personalizuotas
turinys

,, Personalizuotus pasiilymus — tikrai“ (R1);

,, Tie visokie asistentai, kurie islenda. Perkant kazkokig preke rodo: ,,gal jums domina ir $i”
nes jiis jau ieskojote. Arba kazkas panasaus j tai, kq jus jau ieskojote” (R1);

., Tarkim, nebuvo dydzio to produkto, bet yra sito, kas panasus* (R1);

., PavyzdZziui, kai perki paslaugas, léktuvy bilietus ar bilietus j renginius — kainos atrodo
skirtingos. Tada man kyla klausimas, ar tai veikia algoritmas. Ir, aisku, reklamos socialiniuose
tinkluose — jos iskart pradeda ,, kristi . Tai, manau, kad tikrai veikia, susije su dirbtiniu
intelektu ir jo poveikiu“ (R4);

,»Dazniausiai — kai pasiilymai atsiranda automatiskai. ] krepselj jsidedi prekes, tau pasiiilo
papildomy* (R4);

., Kartais taip. Jeigu, pavyzdziui, paziiri vieng striuke, o po to matai kelis panasius
pasiilymus, tai taip, suprantu. Ir tai yra patogu. Nes jeigu eini j interneting parduotuve, kur
tikstanciai prekiy, tai geriau, kai tau padeda issirinkti“ (R7),
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., Kaip ir kalbéjome — jei reklamos biina suasmenintos, tai manau, jau Zenklas, kad svetainé
naudoja dirbtinj intelektq “ (R9).

DI pokalbiy ., Susisiekite“ langelis, ir tada tu ten parasai — ir tau robotas atsako klausimus apie ten
robotas produktus ar kazkq* (R2);

,,Robotukai parekomenduoja “ (R2);

., Kalba tik robotas — irgi ne faina, nes supranti, kad atsakymo negausi. Jeigu tavo klausimas
programiskai nesuplanuotas — tai jo, atsakymo nebus. Jeigu klausimas yra Siek tiek specifinis
— faktas, kad kai negali susisiekti arba negali rasti informacijos — nieko gero“ (R3);

., Daznai susiduriu su pokalbiy robotais — kai reikia pagalbos ar greito atsakymo. Svetainése
biina langelis, kuriame parasai klausimq — ir matai, kad atsakinéja robotas. Jie daznai patys
jvardina, kad cia robotas, ir tada liepia palikti el. pastq, kad véliau susisieks “ (RS5),

,, Pokalbiy langai (R7);

., Pokalbiy langelis, kuris siiilo pagalbg*“ (R11).

Sudétinga suprasti | ,, Supratau. AS nepastebiu, ar tai yra dirbtinio intelekto dalykas, ar tai yra tai, kas biadavo ir
ar tai DI anksciau — tie patys paskutinés minutés pasiillymai ir panasiai. AS neatskiriu, kas yra kas.
Suprantu, kad tai yra pateikiama kaip elementari informacija, bet ar tai personalizuota biitent
man, ar tiesiog bendra vartotojy informacija — as negaliu atskirti* (R4).

Analizuojant 15 pav. pateikta kategorijy kodavima, matome, kad nors respondentai nurodé jvairius
ju atpazjstamus DI taikymo elementus internetinése platformose, tokius kaip DI personalizuotas
turinys (7), DI pokalbiy robotai (6), DI generuoti vaizdai (6), ar DI dinaminé kainodara (6), nei vienas
i$ $iy elementy nebuvo universalus tarp visy respondenty. Tai rodo, kad nors DI tam tikrais aspektais
atpazjstamas, taciau ne vienodai ir, daznu atveju, tai patirties, o ne techninio suvokimo rezultatas.
Daugiausiai respondenty atpazjsta DI taikymg personalizuoto turinio pavidale, todél tai gali buti
ivardijama dazZniausiai pasitaikanciu ir labiausiai pastebimu DI taikymo biidu. Tuo tarpu DI pokalbiy
robotai, DI generuoti vaizdai bei DI dinaminé kainodara dazniausiai atpaZjstami pagal elgsenos
ypatumus — pavyzdziui, greitus, bet ribotus atsakymus, vizualinj nenatiiralumg ar dinamiSkai
besikeiciancias kainas. Tai leidZia teigti, kad vartotojy gebéjimas atpazinti DI priklauso nuo jy
sgveikos su sistema pobuidzio — kuo labiau DI veikia tiesiogiai vartotojo patirtj, tuo didesné tikimybé,
kad jis bus atpazintas. Vis délto, bendras atpazinimas islieka pavirSutiniskas, paremtas nuojauta, o ne
aiSkiu supratimu apie technologinj pagrinda. Taip pat svarbu pastebéti, jog vienas i§ respondenty
1zvalgy visuma leidzia teigti, kad dauguma vartotojy nesuvokia, kad jy elgesys veikiamas DI
elementy.
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15 pav. Atpazjstami DI elementai internetinése platformose tarp respondenty

Kita reik§minga tyrimo klausimy grupé buvo susijusi su gebéjimu atpazinti DI taikyma apgaulingy
Sablony strategijose. Atsizvelgiant j teoringje studijoje pateikta mokslinés literattiros analize, svarbu

pabrézti, jog vartotojai daznai neturi pakankamai Ziniy apie DI taikymg apgaulingy Sablony
strategijose, todél tampa maziau atsparis jy poveikiui. Atsizvelgiant j tai, respondenty buvo praSoma
pvardinti jy Ziniy lygi, susijusj DI taikymu apgaulingy Sablony kontekste. Gauty duomeny pagrindu
18skirtos trys subkategorijos, Zymincios auks$ta, vidutinj bei Zemg informuotuma (Zr. 16 lentel¢).
Atsizvelgiant ] pateiktas citatas, matome, jog informuotumo lygis stipriai skiriasi tarp respondenty —
nuo baziniy ziniy apie DI taikymo principus iki negebéjimo atpazinti DI gristy manipuliaciniy taktiky.

16 lentelé. Informuotumo apie DI taikymu grjstas manipuliacines strategijas subkategorijos

apie DI taikymo
biidus

Subkategorija Citatos
Zemas ,,Ne. Tikrai ne. Noréciau turéti daugiau. Nors domiuosi, klausausi interviu, netgi su tuo dirbu,
informuotumas bet néra taip, kad galéciau aiskiai atskirti. Kai kuriuos elementus gal ir atpazjstu, bet

nesuprantu visos visumos, kq tuo bandoma pasiekti*“ (R6);

., Ne, visiskai nesuteikiama. Nesu pastebéjusi nei vienos jmonés ar parduotuves, kuri
informuoty, kad naudojamas dirbtinis intelektas. Zmonés tikrai nezZino, kad jy apsipirkimo
procesas yra veikiamas“ (R8);

,»Ne, manau, kad tikriausiai nepakankamai“ (R9),;

,, Ko vartotojas maZiau Zino, tuo maziau jis gali pasiskysti. Tai reiskia — kuo maziau Zino, tuo
labiau mano, kad viskq daro pats. Tikrai nepakankamai informacijos yra suteikiama* (R11).

Vidutinis
informuotumas
apie DI taikymo
budus

,, Visada galima turéti daugiau Ziniy, ypac dabar, kai dirbtinis intelektas labai tobuléja.
Manau, kad turiu, bet gal ne visiskai pakankamai‘ (R4),

., Pagrindinius dalykus tikrai Zinau. Bet ar tai, kq as Zinau, tikrai susije su tais apgaulingais
Sablonais — nesu tikra. Galiu atpazinti stygiy, laiko spaudimgq, bet kokie dar triukai yra —
nezinau. Tad negaléciau visy atpazinti ir isskirti“ (R5);

., Manau, kad ne. Kazkq atpazjstu, bet tikrai ne visus“ (R7);

,,Ne, as tai jauciu, kad neturiu Sity Ziniy tiek, kiek gal noréciau. NeZinau. Siaip tai as
vidutiniskai vertinu, matyt labiau ne dél Ziniy neuzkibciau, bet labiau dél kazkokio kritisko
mastymo neuzkibciau. “ (R3);
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,»Specialiai tuo nesidoméjau. Daugiausiai — is patirties. Tai ar gebu atpazinti? Manau, kad
tikrai ne visus“ (R11).

Aukstas ., Ziniy gal ir turiu daug. Zinau, kaip veikia, kaip generuojama, bet tai nereiskia, kad visada
informuotumas padeda atpazinti. Kartais Zinai, kad tai jmanoma, bet nezinai, ar Siuo metu tai vyksta. Ir tos
apie DI taikymo Zinios nepadeda apsisaugoti* (R2),

budus »Manau, kad atpazjstu* (R4).

Kaip matome i§ 16 pav. uzkoduotos respondenty citatos pasiskirsté netolygiai, o tai reiskia, jog jy
informuotumo lygis néra vienodas — vieni geba atpazinti tam tikras DI taikomas manipuliacines
strategijas, kiti §j gebéjima vertina kaip ribotg arba nepakankamg. Pastebima, kad dauguma citaty
priskiriama vidutinio ir Zemo informuotumo Ssubkategorijoms, o tai rodo, kad didesné dalis
respondenty savo zinias jvardija kaip nepakankamas. Matome, kad nors maziausioji dalis
respondenty deklaruoja turintys auksta ziniy lygj, taciau jie taip pat pripazista, jog teorinés Zinios
nebitinai lemia praktinj gebéjima atpazinti DI gristas manipuliacines strategijas realiose situacijose.
Apibendrinant galima teigti, kad respondenty informuotumas apie DI taikyma apgaulingy Sablony
strategijose néra pakankamas ir tai atskleidzia poreik] ji stiprinti.

Code System Visi respondentai
hd Informuotumas apie DI taikymu grjstas manipuliacines strategijas *
Vidutinis informuotumas apie DI taikymo badus o
Aukstas informuotumas apie DI taikymo budus ®
Zemas informuotumas apie DI taikymo badus o

16 pav. Kodo ,,Informuotumo apie DI taikymu grjstas manipuliacines strategijas* analizé

ISanalizavus vartotojo sgsajos dizaino poveikio elgsenai, geb¢jimo atpazinti DI elementus
internetinése platformose bei vartotojy informuotumo aspektus, pri¢jome prie svarbiausios tyrimo
dalies — konkreciy DI grjsty apgaulingy Sablony. Pastarieji apima skubos kiirimo, dirbtinio ribotumo
bei socialinio jrodymo apgaulingus Sablonus. Respondenty buvo klausiama, kaip Sios strategijos
veikia jy elgsena, kokius veiksmus skatina. Pagal gautus tyrimo duomenis, Sie apgaulingi Sablonai,
atsizvelgiant | poveikj elgsenai sugrupuoti | subkategorijas (Zr. 17, 18, 19 lenteles). Matome, jog
poveikio elgsenai spektras itin platus — nuo impulsyvaus sprendimo pirkti, emocinio atsako,
pasamoninio poveikio iki kritinio vertinimo, samoningo atsisakymo pirkti ar visiSko nejautrumo
tokioms strategijoms. Tokie rezultatai sustiprina anks¢iau atliktos analizés rezultatus, kad DI taikomi
apgaulingi Sablonai turi nevienodg poveikj ir priklauso ne tik nuo vartotojo informuotumo lygio bei
geb¢jimo atpazinti tokio tipo strategijas, bet ir nuo vartotojo jautrumo vartotojo sgsajos dizaino
elementams.

Analizuojant respondenty atsakymus apie DI taikymu gristo skubos kiirimo poveikj elgsenai
18ryskéjo jvairios elgsenos tendencijos (zr. 17 lentel¢). Dalis vartotojy pripazino, kad laiko ribojimas
vartotojo sgsajos dizaino sprendimuose sukelia stresg ir skatina impulsyvius pirkimus, kartais be
alternatyvy vertinimo. Kita dalis vertino skubos signalus kritiSkai, suvokdami juos kaip
manipuliacing priemong ir dél to daznai priimdami sprendima nepirkti. Taip pat nustatyta, kad kai
kurie vartotojai siam, DI gristam apgaulingam $ablonui, islieka atsparis ir tai jy elgsenai reikSmingos
jtakos nedaro.
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17 lentelé. Elgsenos salygojamos DI gristu skubos kiirimu subkategorijos

Subkategorija

Citatos

Skubos vertinimas
kaip netikros

., Biina, kad paraso — ,, akcija truks savaitg “ — tai atrodo tikriau, nes ne 30 min tikséjimas,
kuris vis is naujo pasileidzia“ (R2);

,, Taip, tai tg vertinu tikrai neigiamai. Tas nepatinka. AS stengiuosi tokiose parduotuvése
neapsipirkinéti, kai tq pastebiu, bet niekada nepasitikiu, nes Zinau, kad kitg kartg atéjus ta pati
informacija vél issoks. Ir tai yra tam tikras modelis, kuris veikia kiekvieng kartq prisijungus
prie tos parduotuvés “ (RS).

Impulsyvus
sprendimams pirkti

., Paskatina greiciau apsispresti“ (R1);

., Esu tikrai pirkusi ne kartq tokiomis aplinkybémis“ (R3);

., Tai biina impulsyvus pirkimas. Ir, kaip minéjau, personalizuotas pasiiilymas taip pat veikia —
net jei atrodo, kad to daikto gal ir nereikia, vis tiek nusiperku, nes atrodo, kad tas pasiilymas
., tik dabar ir tik man*“* (RS5),

., <...> Taip, nes atrodo, kad ¢ia ir dabar ta kaina, o véliau ji gris j jprastq. Jei stebi kaing ir
matai, kad dabar ji mazesné, tai tada ir jsigyji“ (R9);

., Taip, tikrai. Ar tikrai to reikia — klausimas tampa ne toks svarbus. Tiesiog griebi* (R10).

Sprendimas
nepirkti

., Nezinau, mane kartais veikia — atrodo, ,, 0, reikty paskubéti* — bet tada Zinau, kad jie taip
daro specialiai. Ir tada galvoju — pramgsto gudriai. Ir tada jau kaip ir nebesinori net ir pirkti,
atrodo* (R2);

,,Bet dabar jau stengiuosi turéti aisky poreikj ir nejsileisti neplanuoty dalyky “ (R3),

., Nepirkciau dél to, kad tave skatina atlikti skubotq sprendimgq ir atrodo, kad jis bus
nepagristas““ (R4).

Emociné reakcija i
laiko spaudima

,,Sukelia stresq* (R1);
., Kelias minutes gal nesu maciusi, bet esu maciusi, kai rodo 15 minuciy tiksintj laikq. Tai labai
skatina“ (R5).

Neatliktas
alternatyvy
vertinimas

,»Ne tai, kad man nereikéjo, bet dél tiksincio laikrodzio as nusipirkau. Tiesiog sprendimg
priémiau greiciau — maziau rinkausi, maziau praleidau laiko svarstant opcijas“ (R10).

Jokio elgsenos
poky¢io dél skubos

., Manyciau, kad ne daug“ (RY),

,»Dazniausiai veikia galbiit like sandélyje, jei tai yra norima preké, kuri vis dar yra, ir jos
kiekis mazéja akyse. Tai, manau, Sis elementas kazkiek daro jtakos, bet stengiuosi nepasiduoti
tos akimirkos impulsui ir tiesiog prie to grizti galbit kitu metu, kitu laiku (R11);

Tuo tarpu, analizuojant DI taikymu grjsto dirbtinio ribotumo poveikj elgsenai (zr. 18 lentelé), iSryskéjo kitokie

rezultatai. Dalis respondenty patiria emocinj atsakg — stresg, atmetimo reakcijg. Kita dalis respondenty
dirbtinio ribotumo elementus vertina kritiskai, suprasdami, kad jie gali buti dirbtinai kuriami, ta¢iau net ir tai
Zinant pazymi, kad poveikis elgsenai iSlieka. Taip pat nustatyta, kad dirbtinio ribotumo apgaulingas $ablonas

skatina greitesnj sprendimy priémima.

18 lentelé. Elgsenos salygojamos DI gristu dirbtinio ribotumo subkategorijos

Subkategorija

Citatos

Emocinis atsakas

., <..> kelia stresq* (R2);
,, <..> atmetimo reakcija‘ (R2),;

., Paskutiné baty pora sandélyje. Ir tada galvoji — aha, vadinasi, tie batai populiaris. Tai tas
suveikia psichologiskai — jeigu daug kas pirko, tai reiskia, geras produktas, ir tada pati noriu.
Tai taip, tas veikia“ (R5).

Itaka
pasamoniniame
lygmenyje

,»Taip, daro jtaka. Gal to nesupranti, atrodo, kad pats sprendi, bet gal ne visai taip yra“ (R7).
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Ribotumo
vertinimas kaip
netikro

,Suprantu, kad tai greiciausiai ne tiesa” (R1);

., Liko viena preké. Jeigu tu tq dieng nenuperki, o eini kitq dienq, patikrini tq pacig preke — jos
ten buina ir ne viena“ (R4),

,, Taip, bet kaip vartotojas tu negali patikrinti. Tai net jei Zinai, kad gal ir ne visai tiesa, vis tiek
daro jtakg“ (R7);

., Taip, tai tq vertinu tikrai neigiamai. Tas nepatinka. AS stengiuosi tokiose parduotuvése
neapsipirkinéti, kai tq pastebiu, bet niekada nepasitikiu, nes Zinau, kad kitg kartqg atéjus ta pati
informacija vél issoks. Ir tai yra tam tikras modelis, kuris veikia kiekvieng kartq prisijungus
prie tos parduotuvés “ (R8).

Jokio elgsenos

,»Manyciau, kad ne daug“ (R9Y).

paskatinimas

poky¢io dél

ribotumo

Sprendimo ., Pavyzdziui, skrydziy bilietai — rodomas paskutinis likes variantas. Tai veikia™ (R1);
priémimo ,,Jei tai kelionés planavimas ir pasiillymas tikrai geras — pasinaudoju“ (R1),

., Tai paskatina greiciau priimti sprendimg* (R1);

,, Reikia greiciau” (R2),

., Priklauso nuo emocijy, nuo piniginés situacijos, kiek nori isleisti neplanuotai. Bet manau,
kad moterims tokie dalykai tikrai veikia® (R3);

,Nezinau. Kartais, jeigu tai kazkoks labai svarbus pirkinys, tai taip, gali paskatinti nupirkti
greiciau, ypac jei labai konkurencinga kaina* (R4);

,,Jeigu dar pasireiskia tas stygiaus efektas, tai kartais tikrai perku cia ir dabar (R5);

,, Tai visada skatina greiciau apsispresti — ar man tikrai reikia, ar ne. Ir jei tas pasiiilymas
atrodo personalizuotas ir komunikuojamas biitent man, tai daznai jsigyju. Sukuria tokj jausmg,
kad ,,cia tik man*, ,,as ypatinga“ (R5);

., Kaip ir minéjau, pavyzdziui, nurodymai, kad liko tik labai mazai. Arba kintanti kaina — viena
dieng tokia, kitg — didesné. Tada galvoji, kad reikia pirkti dabar, nes véliau bus dar brangiau.
Tai, manau, | tai jtraukta manipuliacija“ (R7),;

., Kaip ir sakiau — jei ilgai ieskojau prekés ir matau, kad kaina tikrai gera, tai, aisku, skubu jq
isigyti“ (R9),

., Gal tai néra tikri duomenys, bet kai matau, kad baigiasi pasiulymo kiekis, <...> Sprendimas
priimamas greiciau“ (R10).

Analizuojant DI gristo socialinj jrodymo poveikj elgsenai (zr. 19 lentel¢), pastebimas poveikis
pasamoniniu lygmeniu, skatinamas pasitikéjimas produktu, kai matomi kity vartotojy komentarai bei
atsiliepimai. Kita respondenty grupé islieka kritiSka ir socialinio jrodymo elementus vertina kaip
dirbtinius, mazinancius pasitikéjima internetine platforma. Taip pat dalis respondenty nurodé, kad

tokios strategijos jy sprendimams neturi jtakos — jie iSlieka nejautris.

19 lentelé. Elgsenos salygojamos DI grijstu socialinio jrodymu subkategorijos

Subkategorija Citatos

Itaka ., Net jei Zinau, kad gali biti netiesa, ne visada tai suveikia sprendimo momentu. Tarsi
pasamoniniame nesgmoningai paveikia“ (R2),

lygmenyje ., Galbiit pradedi daugiau svarstyti. Niekada nesusimgsciau, bet kai pamatai, kad daug kas

perka, tai atrodo, kad nemeluoja. Tai taip, veikia, tikriausiai pasgmoningai“ (R9).

Kritinis pozitiris |
socialinj spaudima

,,Man atrodo, kad kaip tik sukelia neigiamq emocijq, kad, manau, tai netikras ir ispistas
pasiillymas “ (R4);

,.Sitas man, sakyciau, gal labiausiai neveikia. Pastebéjau Sitq su kelioniy bendrovémis —
pavyzdziui, ,,Sig kelione per paskuting valandq jsigijo 10 zmoniy. “ Bet man tai kazkaip
nesukuria vertés. Tai nereiskia, kad as labiau pasitikésiu ta preke. Ne* (R5);

., Tikrai labai pastebiu ir tai mazina mano pasitikéjimq. Tada stengiuosi tikrai ten neapsipirkti,
ypac jeigu tai nauja parduotuvé. Ne ta, is kurios jau esu pirkus — tada tai tiesiog sukelia
nepasitikéjimgq, net jei zinau, kad reikés kazkq pirkti. Bet tikrai nekelia geros emocijos“ (R8);

., Daugiau vertinu tai kaip skaiciy, nepatikimgq, kad cia kazkas bando suvaidinti“ (R11).
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Pasitikéjimas ,,Jo, Sitie kazkaip veikia. Ir atsiliepimai, ir tie skaiciai. Zinau, kad gali biiti netikri, bet vis tiek
atsiliepimais ir veikia. Skaitai ir galvoji — gal patikima, jei tiek Zmoniy pirko“ (R2);

komentarais ., Galvoju, kad preké populiari, patikima. Pvz., booking.com rodo, kad Siandien kambarys jau
buvo perziirétas kelis kartus — tai irgi pastebiu. Daro jtakq, kelia norq pirkti, kad
nepraleisciau” (R7);

., Netikrinu. O ir kaip juos galima patikrinti? Bet sukelia spaudimg — atrodo, kad jei daug kas
perka, tai turbiit gera preke* (R9).

Jokio elgsenos .1 atsiliepimus dazniausiai nekreipiu démesio“ (R1);
pokycio ., Man tai visiskai neaktualu. Netikrinu tokiy teiginiy ir jie nedaro jtakos mano sprendimui*
(R1);

., Tokia informacija manegs nepaveikia. Turi biiti labai subtiliai pateikta — taip, kad as to
neatskirciau. Tada, galbiit, ji paveikty pasgmoningai. Bet kai tai yra pateikta labai
akivaizdziai — ne, tai neveikia“ (R6);

., Ne. Sitais netikiu (R10).

Zvelgiant j 17 paveiksla, matome, kad DI taikymu grjsti apgaulingi $ablonai vartotojo elgsena veikia
skirtingai. Remiantis tyrimo duomenimis, galima teigti, kad didziausig poveikj vartotojy elgsenai
daro DI grjstas dirbtinio ribotumo kiirimas — $i kategorija buvo dazniausiai minima respondenty
citatose. Antroje vietoje pagal citaty kiekj islicka DI grjstos skubos kiirimo strategijos, tre¢ioje — DI
gristi socialinio jrodymo apgaulingi Sablonai. Atsizvelgiant j rezultatus, galima teigi, kad dirbtinis
ribotumas aiskiausiai vartotojy atpazjstamas apgaulingas Sablonas, kurio poveikis elgsenai
jvardijamas sprendimy priémimo skatinimu. Skubos kiirimo atveju labiausiai iSrySkéja impulsyvios
pirkimo elgsenos suaktyvéjimas — vartotojai reaguoja greitai ir, daznai, pirkimo sprendima priima
neapgalvotai. Tuo tarpu socialinio jrodymo strategijos dazniausiai skatina kritinj pozitrj arba
nesukelia jokio elgsenos poky¢io, todél galima teigti, kad Sis Sablonas yra maziausiai paveikus
vartotojy elgsenai. Svarbu pazyméti, kad analizuojant DI taikymu gristus skubos kiirimo ir socialinio
irodymo apgaulingus Sablonus, buvo fiksuotos ir kategorijos, Zymincios elgsenos poveikio nebuvima.
Tai rodo, kad respondenty nuomonés iSsiskyré, o $iy strategijy poveikis elgsenai néra vienalytis.

Code System Visi respondentai
v o Elgsena sglygojama DI grjstu skubos karimu
@ Skubos vertinimas kaip netikros
@ Impulsyvus sprendimas pirkti
@ Sprendimas nepirkti
@ Emociné reakcija j laiko spaudima
@ Neatliktas alternatyvy vertinimas
@ Jokio elgsenos pokycio dél skubos
v g Elgsena sglygojama DI grjstu dirbtinio ribotumo karimu
» Emocinis atsakas
@ Itaka pasamoniniame lygmenyje
@ Ribotumo vertinimas kaip netikro
» Jokio elgsenos pokycio dél ribotumo
@ Sprendimo priémimo paskatinimas
v g Elgsena sglygojama DI grjstu socialinio jrodymo karimu
@ Itaka pasamoniniame lygmenyje
@ Kritinis poZiuris j socialinj spaudimag

@ Pasitikéjimas atsiliepimais ir komentarais

@ Jokio elgsenos pokycio dél socialinio jrodymo

17 pav. DI grijsty apgaulingy $ablony poveikio elgsenai kody analizé pagal respondentus
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Taigi, nors jau aptartas DI taikymu grjsty apgaulingy Sablony poveikis vartotojy elgsenai, siekiant
gilesniy jzvalgy, bitina jvertinti ir Siy Sablony sasajas su vartotojy informuotumo lygiu apie DI
taikyma manipuliacinése strategijose. 18, 19 ir 20 paveiksluose pateikti duomenys leidzia analizuoti,
kaip skirtingo informuotumo respondentai reaguoja j skubos kiirimo, dirbtinio ribotumo bei socialinio
jrodymo apgaulingus Sablonus. Tai suteikia galimybe jvertinti, kokiu mastu vartotojy informuotumas
gali lemti atsparumg arba pazeidZiamuma manipuliacinéms apgaulingy Sablony strategijoms.

Taigi, kaip matyti i§ 18 paveikslo, DI taikymu gristy skubos kiirimo apgaulingy Sablony poveikio
vartotojy elgsenai ir skirtingy informuotumo lygiy analizés rezultatai rodo, kad Sie Sablonai veikia
visy lygiy vartotojus, nepriklausomai nuo jy informuotumo. Visgi rySkéja tendencija, kad auksto
informuotumo vartotojai dazniau priima sprendima nepirkti, o tai leidzia daryti prielaidg, jog skubos
kirimo apgaulingo Sablono kontekste, auksStas informuotumas gali padéti atsispirti manipuliacinéms
strategijoms.

Codle System Vidutinis informuotumas apie DI taikymo budus | Aukétas informuctumas apie DI taikymo budus | Zemas informuotumas apie DI taikymo budus
v Elgsena sglygcjama DI gristu skubos karimu

Skubos vertinimas kaip netikros L4 .

Impulsyvus sprendimas pirkti b4 . L4
Sprendimas nepirkti L4
Emecine reakeija | laiko spaudima .

Neatliktas alternatyvy vertinimas

Jokio elgsencs pokycio dél skubos . L ]

18 pav. Elgsena, saglygojama DI grjstomis skubos kiirimo strategijomis ir jos sgsajos su vartotojy
informuotumu apie DI taikymo budus

Kaip matyti 1§ 19 paveikslo, DI taikymu gristy dirbtinio ribotumo kiirimo apgaulingy Sablony
poveikis yra pastebimas visuose vartotojy informuotumo lygiuose. Rezultatai rodo, kad Sie Sablonai
daro stipry poveiki tiek Zemo, tiek vidutinio, tiek auk§to informuotumo vartotojams. Atsizvelgiant |
anksciau aptartus tyrimo rezultatus, leidZiancius teigti, kad dirbtinio ribotumo apgaulingi Sablonai yra
daZniausiai atpazjstami ir labiausiai veikiantys sprendimy priémimg (Zr. 17 pav.), galima daryti
1Svada, jog Sio tipo Sablonai iSlieka efektyviis nepriklausomai nuo vartotojy informuotumo lygio.

Code System Vidutinis informuotumas apie DI taikymo badus | Aukétas informuotumas apie DI taikymo badus | Zemas informuotumas apie DI taikymo badus
v Elgsena salygojama DI gristu dirbtinio ribotumo kurimu
Emocinis atsakas * b4
Itaka pasamoniniame lygmenyje .
Ribotumo vertinimas kaip netikro L .

Jokio elgsenos pokyéio dél ribotumo

Sprendimo priemimo paskatinimas [ L

19 pav. Elgsena, salygojama DI grjstomis dirbtinio ribotumo strategijomis ir jos sasajos su vartotojy
informuotumu apie DI taikymo budus

Kaip matyti 1§ 20 paveikslo, DI taikymu gristy socialinio jrodymo apgaulingy Sablony poveikis yra
taip pat pastebimas visuose vartotojy informuotumo lygiuose. Zemo informuotumo vartotojy grupéje
dalis respondenty iSreiSké kritiSkg poziiirj ] socialinio jrodymo strategijas, taciau taip pat pastebétas
ir pasitikéjimas atsiliepimais bei komentarais. Tai rodo, kad Sioje grupéje egzistuoja didesné
pazeidziamumo rizika. Tuo tarpu augantis vartotojy informuotumo lygis siejasi su stipré¢janciu
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kritiniu poziiiriu ir mazesniu pasitik¢jimu DI taikymu gristomis socialinio jrodymo apgaulingy
Sablony strategijomis.

Code System Vidutinis informuotumas apie DI taikymo budus | Aukétas informuotumas apie DI taikymo budus | Zemas informuotumas apie DI taikymo budus

v o Elgsena salygojama DI grjstu socialinic jredymo karimu

» |taka pasamoniniame lygmenyje L4 L4
«» Kritinis poZiuris j socialinj spaudima ® . L]
# Pasitikéjimas atsiliepimais ir komentarais L . L]

.

# Jokio elgsenos pokycio dél socialinio jredymo

20 pav. Elgsena, salygojama DI grjstomis socialinio jrodymo strategijomis ir jos sgsajos su vartotojy
informuotumu apie DI taikymo budus

Apibendrinant galima teigti, kad DI taikymu grjsti apgaulingi Sablonai veikia visy informuotumo
lygiy vartotojus, taCiau vartotojy informuotumas turi reikSmés jy atsparumui. AukStesnio
informuotumo vartotojai dazniau atpazjsta manipuliacijas ir priima labiau apgalvotus sprendimus —
skubos kiirimo atveju dazniau atsisako pirkti, o socialinio jrodymo strategijy kontekste iSlaiko kritiska
pozitrj. Tuo tarpu dirbtinio ribotumo apgaulingi Sablonai islicka paveikiis nepriklausomai nuo
vartotojy informuotumo lygio.

Atsizvelgiant j tai, kad vartotojy elgesio pokyciai gali buti tiesiogiai susije su jy suvokimu apie DI
taikomas manipuliacines strategijas, tyrimo respondenty buvo klausiama, kokius konkrecius elgsenos
pasikeitimus sukelia Sis supratimas (Zzr. 20 lentel¢). Tyrimo rezultatai atskleidé, kad vartotojai,
atpazing manipuliacines strategijas, daznai patiria pasitikéjimo sumazgjima, iSreiSkia stiprias
emocines reakcijas, renkasi alternatyvias internetines platformas arba kei¢ia savo pirkimo ir
informacijos tikrinimo jproc¢ius. Nepaisant to, dalis respondenty iSlieka neutralGs ir savo elgsenos
nekeicia.

20 lentelé. Elgsenos supratus, kad taikomos DI manipuliacinés strategijos subkategorijos

Subkategorija Citatos

Pasitikéjimo ., Nepasitikiu. Visada tikrinu bent 2-3 kitus Saltinius“ (R1).

internetine ,, Nepasitikéjimo* (R1).

platforma ,»Dazniausiai neigiama. Atrodo — mane apgaudinéja, o as nenoriu biiti apgaudinéjama* (R2).
sumazéjimas ,, Tai labai stipriai sumazina pasitikéjimq, lyginant su tuo, kai matai, kad tai yra tikra

nuotrauka, tikras daiktas. Kai matau, kad nuotraukos kazkaip keistos...“ (RS8).

Emociné reakcija ., Nepasiduodu momentiniam emociniam pirkimui“ (R1).

(pyktis, . Sugauta j kazkokius spgstus “ (R2).

nusivylimas, ., Kad kazkas specialiai manipuliavo — tai tada tikrai supykstu. Kodél mane mausto? “ (R2).
atstiimimas) ., Lieka toks sleifas, kad tai buvo suvedziojimas“ (R3).

., Erzina. Tada, jo, tos prenumeratos, kuriy nejmanoma atSaukti, ir ten turi prisijungti, kazkg
keisti slaptazodziais, kad prisijungtum ir atSauktum prenumeratq “ (R4).

., Turbiit man labiau neigiamgq jspudj sukelia, nes atrodo, kad nori tave priversti pirkti, ir tu
supranti, kad néra visai taip, kaip atrodo ** (R4).

., Jeigu jau tave apgavo, tai tada nusivili savimi, nes tave apgavo kompiuteris. Ir tiesiog savimi
nusivili, nes tavo intelekto nepakako, kad pranoktum kompiuterj” (R4).

., Supykstu, bet kazkokiy realiy veiksmy nesiimu* (R6).

,, DI sukelia nepasitikéjimq ir baime. Galvoju, kad Zzmogus gali tapti nepajégus suvaldyti
masinos, kurig pats sukuré. Ir vietoj patogumo, kurj mums suteikia technologijos, atsiranda
baimé. Mintis, kad masina gali perimti kontrole — labai ggsdina“ (R6).

,, Neigiamai. Suprantu, kad manipulivoja“ (R7).

., Tai yra, ta prasme, tiesiog spaudimas, jtampa, kad dabar pirk, nes tik Sig minute galioja
(R8).

. <...> kainy didinimai, netikri atsiliepimai, pasiiilymai paskuting minute, reklamos — tai tikrai
labai neigiamai veikia“ (RS).

., Supranti, kad sistema seka tavo laikq svetainéje, kq mégsti, ir tada pateikia individualizuotus
pasiilymus. Tai tikrai labai akivaizdu, labai nemalonu” (RS).
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., Atrodo, kad tave pazjsta labiau nei tu pats. Tas jausmas, kad tave stebi, yra labai nejaukus *
(R8).

,,Jauciuosi spaudziama, tikriausiai* (R9).

,,Jei suprantu ir jauciu, kad esu skubinama ar spaudziama, tai tikrai nemalonu* (R9).

,, Tada pradeda erzinti* (R10).

Platformos
(atsisakymas,
pakeitimas)

. <...> renkuosi kazkq, kas man atrodo sqziningas ir neapgaudinéjantis“ (R2).

,,Sukelia atmetimo reakcijq “ (R3).

,»Dazniausiai taip — ieSkau alternatyvy arba renkuosi kitq platformq* (R6).

., Bet jeigu tai yra kazkas, kas tikrai veikia mano apsisprendimg, ir turiu galimybe greitai ir
lengvai pasirinkti kitq tiekéjq — tai padarau” (R6).

., Jei suprantu, kad tai apgaulingas Sablonas, pavyzdziui, kaina labai pakilo — tada neperku.
Reakcija paprasta“ (R7).

., IS tiesy j tai ziariu paprastai — jei pastebiu, kad tai daroma stipriai, as tiesiog ten
nebeapsiperku. Jeigu matau, kad reklamoje naudojamas dirbtiniu intelektu sukurtas
personazas — toks Zmogus net neegzistuoja — man tai nekelia pasitikéjimo. Tiesiog pereinu prie
kity platformy “ (RS).

,,Atrodo, kad bando manipuliuoti. Kaip vartotoja, kaip pirkéja. Tada turbiit gali jvykti
atmetimo reakcija. Jei suprantu, kad manipulivoja, galiu is viso negrjzti prie to prekés Zenklo
(R10).

., Bet jeigu kiekviename puslapyje viskas uzstatyta, ir kas treciame ar ketvirtame puslapyje man
trukdo narsyti tokiu greiciu ir budu, kokiu noriu — tuomet galimai atsijungsiu* (R10).

,, Toks pats jausmas, kad manimi manipulivoja. Ir tada kyla atmetimo reakcija* (R10).

Elgsenos korekcija
ateityje (tikrinimas,
atsargumas)

,,Bet jei matau, kad kaina didéja, tikrinu alternatyvas*“ (R1).

., Nepasitikiu. Visada tikrinu bent 2-3 kitus saltinius“ (R1).

,,Noro papildomai patikrinti“ (R1).

,, Gilinuosi j prekés aprasymgq, lyginu pasiilymus, nepasiduodu momentiniam emociniam
pirkimui” (R1).

., Tai néra taip, manau. Si tokia pozicija yra — jeigu ten nenori, kad tave kazkas paveikty, tai
tada nei j tq erdve ir neik... “ (R3).

., Taip. Ir dar skatina patikrinti is skirtingy jrenginiy, ne tik profiliy, bet ir visiskai skirtingy
jrenginiy, skirtingos lokacijos. Pavyzdziui, naudojant VPN ir panasiai* (R4).

., Papildomai tikrinu informacijq — ziuiriu, ar yra kity tiekéjy, kokios kainos jy svetainése.
Ivertinu, ar man to daikto tikrai reikia, stengiuosi vengti impulsyviy pirkimy “ (R4).

,, Tai stengiuosi kazkokiais buidais isvengti ty dirbtinio intelekto taikomy sprendimy ir vis tiek
padaryti viskq labiau racionaliai, apsipirkimo jprociy prasme“ (R7).

,,Su tokiais pirkimais, kur daznai manipulivoja — pavyzdziui, viesbuciai, léktuvy bilietai —
naudoju privaty narsymo langq. Taip bégu nuo slapuky. tada matau realiq kaing “ (R7).

,, Galbiit tiesiog pati stengiuosi kritiskai vertinti tai, kq matau, ir nepriimti skuboty sprendimy,
o viskq vertinti racionaliai” (R9).

,,Jei nori verztis, bet kuo labiau verzZiasi, tuo daugiau as apie tai domiuosi. Ir stengiuosi tai
stabdyti, aktyvuodama sgmoningumq kaskart naudodamasi internetinémis platformomis...
(R10).

\Jau ateidamas j vartotojo sqsajq tikiesi, kad kazkas bus paslépta, kazkas uzslépta. Zinai, kad
bandys jtraukti, tai tiesiog reikia bandyti atsilaikyti*“ (R11).

., Kol kas nemanau, kad tai man daro reiksminggq jtakq. Neerzina. Priimu tai kaip natiraly
procesq. Jie kuria, jie veikia, o as turiu iSmokti prisitaikyti ir atsispirti* (R11).

,, Taip, tiesiog nepirksiu. O jei jau nusipirkau, tai kitq kartq jau nepasiduosiu‘ (R12).

Jokio elgsenos
pokycio

., AS Siek tiek neutrali lieku. <...>. Bet dél dirbtinio intelekto — dabar apie tai tiek kalbama, o
pati priklausau jaunajai kartai, dirbu su tuo irgi, tai Ziariu j tai gana neutraliai. Jeigu
estetiskai ir tinkamai pateikta — viskas gerai” (R5).

,,Jeigu tie sprendimai man nepalankis, tai stengiuosi isvengti. Jeigu neutraliis arba palankiis
— tai kaip ir néra skirtumo* (R7).
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Analizuojant tyrimo duomenis (Zr. 21 pav.), matome, jog vartotojy elgsena, supratus apie taikomas
DI grijstas manipuliacines strategijas, daugiausiai pasizymi stipriomis emocinémis reakcijomis,
tokiomis kaip pyktis, nusivylimas ar atstimimas. Respondenty atsakymai rodo, kad $ias emocines
reakcijas daznai lydi elgsenos korekcija ateityje, kuri pasireiskia papildoma informacijos paieska, ar
alternatyvy tikrinimu. Be to, dalis vartotojy, supratg, jog yra taikomos manipuliacinés strategijos,
samoningai kei¢ia platformas ar visai jy atsisako, kas rodo ne tik emocinj, bet ir racionaly atsakg j
technologijy taikomg spaudimg. Svarbu pazyméti, jog tik nedidelé respondenty dalis nurodé, kad
nekeicia elgsenos, o tai leidzia daryti iSvada, kad supratimas apie DI taikymu grjstas manipulaicines
strategijas, dazniausiai skatina vartotojus keisti elgseng — nuo emocinio atsako iki racionaliy
sprendimy, siekiant iSvengti nepageidaujamos jtakos.

Code System Visi respondentai

v g Elgsena supratus, kad taikomos DI grjstos manipuliacinés strategijos

@ Pasitikéjimo internetine platforma sumazéjimas

[ ]
@ Emociné reakcija (pyktis, nusivylimas, atstumimas) o
@ Platformos atsisakymas / pakeitimas L4

o

@ Elgsenos korekcija ateityje (tikrinimas, atsargumas)

@ Jokio elgsenos pokycio t

21 pav. Kodo ,,Elgsena supratus, kad taikomos DI grjstos manipuliacinés strategijos analizé

22 paveikslas atskleidZia sasajas tarp elgsenos, supratus, kad taikomos DI gristos manipuliacinés
strategijos ir vartotojy informuotumo apie jas lygio. Matyti, kad auks$ta informuotumg apie DI
taikymg internetinése platformose turintys vartotojai dazniausiai reaguoja stipria emocine reakcija,
taip pat daznai atsisako naudojamy platformy arba koreguoja savo elgseng ateityje. Vidutinj
informuotumg turintys vartotojai dazniausiai imasi elgsenos korekcijos veiksmy, tokiy kaip
papildomos informacijos tikrinimas ir atsargesniy sprendimy priémimas. Tuo tarpu Zemo
informuotumo vartotojai dazniausiai patiria stiprias emocines reakcijas. Nors respondenty elgsenos
pasiskirstymas pagal informuotumo lygius néra tolygus, ta¢iau jis apima visus informuotumo lygius
bei daugel;j elgsenos raisky, tai reiskia, kad vieningos ir jungiancios i§vados daryti negalime.

Code System Vidutinis informuotumas apie DI taikymo budus | Aukitas informuotumas apie DI taikymo budus | Zemas informuotumas apie DI taikymo budus
v g Elgsena supratus, kad taikomos DI gristos manipuliacings strategijos
« Pasitikejimo internetine platforma sumazgjimas

# Emociné reakcija (pyktis, nusivylimas, atstimimas)

& Platformos atsisakymas / pakeitimas

« Elgsenos korekeija ateityje (tikrinimas, atsargumas)

# Jokio elgsenos pokycio

22 pav. Elgsenos, supratus, kad taikomos DI grjstos manipuliacinés strategijos ir jOS sgsajos su vartotojy
informuotumu apie DI taikymo budus

Siekiant suprasti rys§j tarp vartotojy elgsenos, salygotos DI taikymu grjsty apgaulingy $ablony, ir jy
elgsenos, supratus, jog tokie sprendimai buvo taikomi, buvo atlikta ry$iy analizé, nustatant, kiek karty
tie patys teksto segmentai atskleidé susijusius elgsenos aspektus (zr. 23 pav.). Taigi atsizvelgiant ]
atlikta rySiy analize, galima pastebéti kelias reikSmingas tendencijas.

Analizuojant elgsena, salygota DI grjstu skubos kiirimu, Stipriausi rysiai iSryskéjo tarp impulsyvaus
sprendimo pirkti ir emocinés reakcijos (4) bei tarp impulsyvaus sprendimo pirkti ir elgsenos
korekcijos ateityje (4). Tai rodo, kad skubos karimo strategijos skatina greitus ir neapgalvotus
vartotojy sprendimus, kurie sukelia neigiamas reakcijas, tokias kaip pyktis, nusivylimas ar
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susierzinimas, taip pat lemia vartotojy elgsenos pokycius, tokius kaip informacijos tikrinimg, ar
atsargumg ateityje. Tai leidzia manyti, kad skubos kiirimo apgaulingi Sablonai, nors ir skatina
impulsyvius pirkimo sprendimus, ilgainiui jie stiprina kritiskesnj pozitirj.

Tuo tarpu, analizuojant elgsena, salygota DI gristu dirbtiniu ribotumu, stipriausi rysiai iSryskejo tarp
sprendimo priémimo paskatinimo ir emocinés reakcijos (7) bei tarp sprendimo priémimo paskatinimo
ir elgsenos korekcijos ateityje (6). Sie rezultatai rodo, kad ribotumo kiirimo strategijos skatina
vartotojus grei¢iau priimti sprendimus, sukeldamos stresa, nerimg ar nusivylimg. Be to, pastebétas
ry8ys tarp sprendimo paskatinimo ir elgsenos korekcijos ateityje leidzia teigti, kad patirtas spaudimas
skatina vartotojus ateityje buti atsargesnius ir labiau tikrinti informacijg. Taigi, nors dirbtinio
ribotumo apgaulingi $ablonai veiksmingi momentiniame sprendimo priémimo procese ir trumpuoju
laikotarpiu, ilgainiui jie prisideda prie vartotojy samoningumo, Kritinio vertinimo ir atsparumo sioms
strategijoms.

Galiausiai, analizuojant elgsena, salygota DI gristu socialiniu jrodymu, pastebéta, kad Siy strategijy
poveikis yra silpnesnis, lyginant su pries tai aptartais DI grjstais skubos ribotumo ir dirbtinio ribotumo
apgaulingais Sablonais. Nepaisant to, rySys fiksuojamas tarp pasitikéjimo atsiliepimais bei
komentarais ir emocinés reakcijos (3), tai rodo, jog vartotojai susidiire su DI generuotais atsiliepimais,
ar komentarais, trumpalaikéje perspektyvoje jais pasitiki, taciau véliau supratus apie jy taikyma
patiria tokias emocijas kaip nusivylimg, pyktj. Taip pat, pastebétas rySys tarp pasitikéjimo
atsiliepimais bei komentarais ir elgsenos korekcijos ateityje (2), leidziantis teigti, kad vartotojai,
atpazing socialinio jrodymo strategijas tampa samoningesni ir linke tikrinti informacija ateityje.

Cade System Pasitikéjima internetine platforma sumadgjimas | Emociné reakeija ipyklis, nusivylimas, atstamimas) | Platformos atsisakymas / pakeitimas | Elgsenos karekcija ateityje (fikinimas, atsargumas) | Jokio elgsenos pokyéio
~ 4 Elgsena salygojama DI gristu skubos karimu

» Skubos vertinimas kaip netikros

o Impulsyvus sprendimas pirkti

« Sprendimas nepirkti

» Emocine reakcija | laiko spaudima

» Neatliktas alternatywy vertinimas

» Jokio elgsencs pakycio dél skubos
v 4 Elgsena salygejama DI gristu dirbtinio ribatume karimu

o Emoci

4 ltaka pasqmaniniame lygmenyje

» Ribotuma vertinimas keip netikro

& Jokio elgsenos pokycio dél rbotumo

» Serendimo priemime

v o Elgsena salygojama

« [taka pasamoniniame lygm
» Kritinis pegiuris | sccialin] spaudima

@ Pasitikéjimas atsiliepimais ir komentarais

& Jokio elgsenos pokyéio dél socialinia jrodymo

23 pav. Rysiai tarp vartotojy elgsenos, sglygojamos DI grjsty apgaulingy $ablony ir elgsenos supratus, kad
taikomos DI grjstos manipuliacinés strategijos

Apibendrinant atlikta rySiy analize, galima daryti iS§vada, kad nors DI taikymu grjsti apgaulingi
Sablonai veikia momentinj vartotojy sprendimy priémima, ilgainiui jy poveikis skatina sgmoningesnj
informacijos vertinimg. Analizéje uzfiksuoti rySiai rodo, kad daugiausiai rySiy tarp elgsenos,
salygojamos DI taikymu grjsty apgaulingy Sablony ir elgsenos supratus, jog pastarieji buvo taikomi,
fiksuojama emocinés reakcijos bei elgsenos korekcijos ateityje subkategorijy. Tai rodo S$iy
manipuliaciniy strategijy elgsenos poveikio tendencija, kuomet vartotojai patiria nusivylimg ir
pradeda informacijg vertinti kritiSkiau. Taip pat, svarbu pazyméti, kad ry$iy analizéje beveik nebuvo
fiksuota atvejy, kai vartotojy elgsena, salygojama DI taikymu gristy apgaulingy Sablony, visiskai
nesisiety su vélesniu elgesiu, tai rodo, jog DI taikymu grjsti apgaulingi Sablonai veikia vartotojy
elgseng tiek realiu momentu, tiek supratus apie jy taikyma.
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Atsizvelgiant | tyrimo metu iSsakytas respondenty mintis bei DI taikymo apgaulingy Sablony

strategijose temos aktualuma, tyrimo dalyviy buvo prasoma jvardyti savo lukescius, susijusius su DI
taikymo skaidrumu ir sgziningumu, siekiant geriau suprasti, kokius pokycius jie tikisi matyti.
Analizuojant gautas jzvalgas (zr. 21 lentel¢), iSryskéjo kelios pagrindinés vartotojy likesCiy kryptys:
teis¢ pasirinkti, ar naudotis platformy teikiamomis DI funkcijomis; poreikis turinio autentifikacijai;

aiSkus DI naudojimo zyméjimas internctinése platformose; DI taikymo reguliavimo plétra bei
$vietimo stiprinimas. Sie aspektai atspindi vartotojy siekj turéti daugiau kontrolés, skaidrumo ir Ziniy
naudojantis internetinémis platformomis, kuriose veikia DI grjstos strategijos.

21 lentelé. Lukesciy dél DI taikymo skaidrumo ateityje subkategorijos

Subkategorija

Citatos

Teisé vartotojui
pasirinkti ar narSyti
su DI elementais,
ar ne

., Svetainés galéty pateikti vartotojui pasirinkimq: ar nori gauti personalizuotus pasiiillymus
pagal dirbtinj intelektq, ar ne. Tai padidinty skaidrumq * (R8),

., Taip, tikrai. Biity idealu, jei prisijunges iSkart matytum, kad naudojamas toks jrankis. Ir biity
dvi versijos — viena paprasta, kur pats viskq ieskai, kita — su dirbtiniu intelektu, kuris padeda
tau pagal tai, kq jau esi ziuréjes“ (R8);

., Noréciau, kad biity galima jj paprastai isjungti is savo vartotojo patirties. Tiesiog — iSjungti
duomeny rinkimgq. Ir kad tai bity grieztai laikomasi. Jeigu noriu — jsijungiu, jeigu nenoriu —
turiu teise atsisakyti. Galbut kiekviename puslapyje arba narsykléje, kuria naudojiesi“ (R10).

Turinio ., Turéty buti kazkokia autentifikacija. Neturéty biiti, kad bet kas gali pateikti informacijq, o

autentifikacijos Zmonés jq perskaito kaip tiesq, turéty buti aiskiai nurodyti informacijos Saltiniai, faktai, kuo
pagrindimas tai pagrista; taip pat turéty biti reglamentuojamas duomeny rinkimas ir saugojimas“ (R6).

DI naudojimo ., Galbiit svetainése galéty biiti tam tikri Zymenys, kad DI naudojamas“ (R1);

Zymuo ,,.Jei veikia robotas-asistentas — paZymeéti, kad tai DI pagalba“ (R1);

, Maciau, kad ,, Instagram*, ,, Facebook " pradeda tq zenklinimg, kad kazkas padaryta su AL
Tai kazkokios pastangos jau yra... Bet kita vertus, jeigu tarkim, nu, kad ir su léktuvy bilietais,
ar ne, kur tas kainas potencialiai pakeicia. Jei klausimas, ar platformos nori tq vartotojg
edukuoti, gal joms geriau, kai jis nezino, nes tada gali labiau paveikti. Tai aisku, tas
Zenklinimas kaip ir biity priemoné, bet ar visi noréty suZenklinti viskq, kq jie naudoja — tai jau
kitas klausimas. Nes gal nelabai apsimokéty visiems " (R2),

., Galéty informuoti, kad Sioje svetainéje yra naudojamas dirbtinis intelektas. Tik tiek — tai
nebity naudinga paciai svetainei“ (R4);

,»Man atrodo, kad nieko blogo, jeigu svetainé jvardija, kad naudoja dirbtinj intelektqg“ (RS5).
,Cia galéty — informuoti, kad tai dirbtinio intelekto pasiilymas* (R7);

., Nurodyti, kad jos naudoja dirbtinj intelektq — tuo metu, kai jis yra taikomas, kad tu, kaip
vartotojas, pats galétum geriau jsivertinti ir pastebéti“ (R9);

,, Galéty informuoti, perspéti vartotojg vos jam uzéjus j svetaing — kad kritiSkai vertinty
iSSokanciq informacijq ir Zinoty, kad tai gali buti dirbtinio intelekto pagrindu generuotas
turinys ar reklaminis pasiulymas“ (R10);

,,Socialiai atsakingus sprendimus — kad biity atvirai deklaruojama, jog su tavimi yra
manipuliuojama, bet tai nebity slepiama” (R11).

DI reguliavimo
bazé

. Nu, as kaip galvoju — jeigu, tarkim, kalbame apie reguliavimgq, tai mes turime jstatymus ar
kazkq panasaus, bet ¢ia dazniausiai visada yra taip, kad technologijos ateina pirmos, o
istatymai velkasi i§ paskos. Aisku, reikéty, nu, pritariu tam, kad bity reguliuojama, bet
priklauso, kaip tai veikty. Reikéty kazkokiy draudimy ar panasiy dalyky. <...> bet priklauso
nuo to, kaip tie reguliavimai is tikryjy veikty ir kokie jie bity“ (R2),;

. <...> Turbiit turéty biiti kazkokie reglamentai ir jy aprasymas, kaip tqg naudoti, nes dabar,
atrodo, jy néra. Yra leidziamas maksimalus naudojimas visur ir visaip. Reikéty reglamentuoti
tvarkg ir nurodyti svetainés taisyklése, kad naudojama tam tikra struktira* (R4);

., Reikia tiek tvirtesniy reglamenty, tiek aktyvesnio vartotojo* (R6);

,Informavimas. Atsakomybé. Gal reikia teisiskai reglamentuoti, kad nebiity perteklinio
klaidinimo. Nes tai — vartotojo apgavysté“ (R7);
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., AS manau, kad tuo turéty uzsiimti valstybés institucijos, gal Svietimo ministerija. Tikrai
reikia daugiau reguliacijos, nes dabar tie jrankiai naudojami nekontroliuojamai, o Zmonés net
nezino, kodél jy elgsena internete keiciasi“ (R8),

,, Galbiit net neZinau, ar dabar tas dirbtinis intelektas yra reglamentuotas. Manau, kad tai vis
dar pakankamai naujas dalykas. Tiesiog norétysi, kad jis biity naudojamas sqziningai, kad
nebiity apgaudinéjimy. Esu girdéjusi apie atvejus, kai dirbtinis intelektas buvo pasitelktas

.6

sukciavimui, tai kol kas tai nekelia vien teigiamy asociacijy — atrodo Siek tiek pavojingai

(R9).

Svietimas apie DI
taikymo btdus

,,Sviesti kazkaip, kritiskumo, ir kritinés distancijos mokyti“ (R3);

,, Vieniems tai gali buti patogu, ypac jei prekei reikia daugiau informacijos, bet svarbiausia —
Svietimas. Jei zmogus nesusiduria su Sia sritimi darbe ar studijose, tai jam labai sunku tai
pastebéti (R8);

., Galbit galéty buti kokia nors vyriausybiné sqgsaja, kurioje biity galima praktikuotis atpazinti
dirbtinj intelektq ar reklamos manipuliacijas* (R11).

Analizuojant 24 paveikslg, akivaizdu, kad daugiausia respondenty likes¢iy susije su DI naudojimo
Zyméjimu internetinése platformose (9). Tai rodo vartotojy poreikj buti aiskiai informuotiems apie
tai, ar yra taikomi DI sprendimai. Kiek maziau, bet vis tiek reik§mingai, buvo akcentuojamas poreikis

plétoti aiSkesng DI taikymo reguliavimo baze (6), stiprinti vartotojy Svietimg (3) apie DI veikimo
principus bei suteikti galimybe pasirinkti, ar naudotis DI elementais nar§ymo metu (3). Nors turinio
autentifikacijos pagrindimo aspektas (1) buvo jvardijamas tik karts, tai atskleidzia vartotojy
susiripinima dél turinio kilmés. Sie duomenys leidzia daryti prielaida, kad siekdami didesnio
skaidrumo, vartotojai tikisi tiek technologiniy, tiek reguliavimo sprendimy.

N\

Svietimas apie DI taikymo bidus (3)

e

R8, 72

arne (3)

R3, 123
R10, 88

R1, 117

R1, 116
RS, 76 R9, 101
R7, 80

R2,92 g4 77

R9, 97

DI naudojimo zymuo (8)

/

R4, 81 DI reguliavimo bazé (6) \
Turinio autentifikacijos pagrindimas (1)
R2, 94 Lakesciai dél DI laikymo skaidrumo ateityje (0) \
R11,75 \

R6, 75

Teisé vartotojui pasirinkti ar narsyti su DI elementais,

/N

R8, 74

24 pav. Lukesciai dél DI taikymo skaidrumo ateityje pagal respondentus

Sekanciame poskyryje bus apibendrinami tyrimo rezultatai, lyginami su teorinés studijos metu

i§skirtais aspektais bei jau atlikty tyrimy rezultatais, taip pat bus pateikiami apribojimai.
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4.3. Kokybinio tyrimo rezultaty apibendrinimas, moksliné diskusija ir tyrimo apribojimai

Kokybinio tyrimo metodologijos skyriuje buvo iskeltos prielaidos, atsizvelgiant j pirmajame skyriuje
atlikta teoring studijg. 22 lenteléje pateikiamas tyrimo prielaidy atitikimas tyrimo rezultatams.
Matome, jog didzioji dalis prielaidy buvo patvirtina, dvi — pasitvirtino dalinai, viena — nepasitvirtino.
Taigi, tai patvirtina jau atlikty moksliniy tyrimy rezultatus, taip pat sudaro pagrinda tolimesniam
rezultaty apibendrinimui, kurie leis jvertinti DI taikymu grjsty apgaulingy Sablony poveikj vartotojy

elgsenai jvairiais aspektais.

22 lentelé. Tyrimo prielaidy atitikimas kokybinio tyrimo rezultatams

Prielaidos

Kokybinio
tyrimo
rezultatas

Paaiskinimas

P1: DI grjstos apgaulingy $ablony manipuliacinés
strategijose veikia pasgmoningai — vartotojai dazniausiai
nesuvokia, kad jy sprendimai yra veikiami algoritmy

Nepasitvirtino

Tyrimo dalyviai dazniausiai gebéjo
vertinti DI taikymu grjstas
apgaulingy Sablony strategijas
racionaliai ir nesiejo jy su algoritmy
veikimu.

apgaulingais Sablonais yra linke maziau pasitikéti
internetinémis platformomis, taip pat daznai patiria
nusivylimo jausma

P2: Skubos kiirimo apgaulingi $ablonai skatina Dalinai Tyrimo dalyviai patvirtino, kad DI

impulsyvius pirkimas, nes DI pritaiko juos pagal vartotojo | pasitvirtino taikymu gristi skubos kairimo

elgseng apgaulingi Sablonai skatina
impulsyvius sprendimus pirkti,
taciau jy nesiejo su prisitaikymu prie
jy elgsenos internetinése
platformose.

P3: DI taikymu grjsti suklastoto ribotumo apgaulingi Pasitvirtino Tyrimo dalyviai patvirtino, kad DI

Sablonai skatina vartotojy greitesnj sprendimo priémima, taikymu gristi suklastoto ribotumo

nors realiai ribos pasitilai neegzistuoja apgaulingi $ablonai skatina
sprendimy priémima.

P4: Socialinio jrodymo apgaulingi Sablonai klaiding Pasitvirtino Tyrimo dalyviai patvirtino, kad DI

vartotoja, sudarant netikra jsptidj, kad sprendimas taikymu gristi socialinio jrodymo

teisingas, nes jj pasirinko ir kiti. apgaulingi Sablonai skatina
pasitikéjima.

P5: Vartotojai, kurie yra gerai informuoti apie DI taikymu | Dalinai Tyrimo rezultatai parodé, kad

gristas apgaulingy Sablony strategijas linke maziau pasitvirtino vartotojy informuotumas daro jtaka

pasiduoti manipuliacijoms ir daZniau priima apgalvotus atsparumui manipuliacijoms tik DI

sprendimus taikymu gristuose dirbtinio ribotumo
apgaulinguose Sablonuose.

P6: Vartotojai suvoke, kad yra manipuliuojami DI grjstais | Pasitvirtino Tyrimo dalyviai patvirtino, kad

supratus apie DI manipuliaciniy
strategijy taikyma daugiausiai patiria
emocines reakcijas, susijusias su
nusivylimo jausmu, taip pat planuoja
elgsenos korekcijas, susijusias su
tikrinimu bei atsargumu, kas
koreliuoja su pasitikéjimo
internetinémis platformomis
sumazejimu.

Teoringje studijoje nagrinéti moksliniai straipsniai pagrindé apgaulingy Sablony poveikj elgsenai,
kuris daugiausiai jvardijamas kaip impulsyvumo skatinimas (Loschner ir kt., 2023; Abbott ir kt.,
2023), racionalaus sprendimy priémimo trikdymas (LOschner ir kt., 2023; Braun, 2022),
pasitikéjimo skaitmeninémis platformomis mazéjimas (Tuncer ir kt., 2024; Guerrini, 2024),
emociniy reakciju — nerimo ir nusivylimo — stiprinimas (Braun, 2022; Tuncer ir kt., 2024),
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sprendimy autonomijos ribojimas (Lupiafez-Villanueva ir kt., 2022), bei ilgalaikio vartotojy
skepticizmo ir atsargumo formavimas skaitmeninéje erdvéje (Al-Tabakhi ir kt., 2024; Lupiafez-
Villanueva ir kt., 2022). Svarbu pazyméti, kad didzioji dalis literatiiroje analizuoty Saltiniy
daugiausiai nagrinéjo tradiciniy apgaulingy Sablony poveikj, o Siame tyrime démesys sutelktas j DI
taikymu grjsty apgaulingy Sablony poveikj vartotojy elgsenai. Nepaisant to, tyrimas atskleidé, kad
pagrindiniai poveikio elgsenai principai — impulsyvumo skatinimas, emociniy reakcijy
stiprinimas ir pasitikéjimo mazéjimas — iSlieka panaSis, nepriklausomai nuo to, ar Sablonai
taikomi tradiciniu, ar DI gristu biidu.

Atliktas kokybinis tyrimas atskleidé, kad DI taikymu gristy apgaulingy Sablony strategiju
poveikis vartotoju elgsenai esas jvairialypis, priklausantis nuo papildomy veiksniy, tokiy kaip
vartotojy informuotumas apie DI taikyma, gebéjimas atpazinti DI gristus apgaulingus Sablonus
bei vartotojo sasajos dizaino jtaka sprendimy priémimui. Tyrimo metu taip pat buvo fiksuotos
kategorijos, zymincios elgsenos poveikio nebuvima, kas rodo respondenty nuomoniy iSsiskyrimg ir
leidzia daryti iSvada, jog Siy strategijy poveikis elgsenai néra vienalytis.

Tyrimo rezultatai parodé, kad intuityvus vartotojo sgsajos dizainas skatina teigiamg vartotojuy
elgsena — pasitikéjima, jsitraukima ir lojaluma, o klaidinantis dizainas, kuriame daZnai
integruojami DI gristi apgaulingi Sablonai, sukelia neigiamas emocijas, sprendimy priémimo
slopinima bei skatina vartotojus svarstyti apie platformos atsisakyma. Tai patvirtina, kad DI
taikymu grjstos strategijos, integruotos j vartotojo sasajos dizaing, daro jtaka elgsenos pokyciams.

Mokslinés literatiiros studija atskleidé, jog vartotojy informuotumas apie apgaulingus Sablonus yra
Zemas, Siuos Sablonus sunku atpaZzinti, o jy poveikis vartotojams vertinamas neigiamai (Lupidiez-
Villanueva ir kt., 2022). Atlikto tyrimo rezultatai patvirtina zema vartotojy informuotuma bei
neigiamg apgaulingy Sablony vertinimg, taip pat papildant jzvalgomis apie DI taikymu grjsty
apgaulingy Sablony poveikj vartotojy elgsenai ir jy sasajas su informuotumo lygiu. Tyrimo
rezultatai parodé, kad DI taikymu grijsti apgaulingi Sablonai daro poveikj visy informuotumo
lygiu vartotojams, taciau aukStesnis informuotumo lygis didina vartotojy atsparuma.
Aukstesnio informuotumo vartotojai dazniau atpazjsta manipuliacines strategijas ir priima labiau
apgalvotus sprendimus — skubos kiirimo atveju daZniau atsisako pirkti, o socialinio jrodymo strategijy
kontekste iSlaiko kritiskg pozitrj. Tuo tarpu dirbtinio ribotumo apgaulingi Sablonai i8lieka paveikis
nepriklausomai nuo vartotojy informuotumo lygio. Tokie rezultatai leidzia daryti iSvada, kad
vartotojy informuotumo lygis turi jtakos jy elgsenai susidiirus su DI taikymu grjstais apgaulingais
Sablonais, tac¢iau poveikis néra nuoseklus ir labiau priklauso nuo manipuliacinés strategijos pobiidzio
ir vartotojo individualiy savybiy.

Analizuojant DI taikymu grjstus skubos kiirimo apgaulingus $Sablonus, nustatyta, kad jie skatina
impulsyvius pirkimo sprendimus, emocines reakcijas j laiko spaudima ir skubos vertinima kaip
netikros. Tuo pat metu fiksuotos ir prieSingos reakcijos — sprendimas nepirkti arba elgsenos pokyc¢io
nebuvimas, kas rodo skirtingg vartotojy atsparuma $ioms manipuliacinéms strategijoms. Sie rezultatai
atitinka Abbott ir kt. (2023) tyrima, kuriame taip pat pazyméta, kad skubos kiirimas skatina
impulsyvius pirkimus. Sio kokybinio tyrimo rezultatai papildo Abbott ir kt. (2023) tyrima, jvardijant
vartotojy atsparuma tokioms strategijoms.

Tuo tarpu DI taikymu gristi dirbtinio ribotumo apgaulingi Sablonai buvo daugiausiai respondenty
atpazjstami ir turéjo ryskiausig poveikj elgsenai. Tyrimo duomenys rodo, kad Sie Sablonai skatina
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sprendimy priémimo paskatinima, ribotumo vertinima kaip netikro bei sukelia emocinj atsakq.
Tik vienas respondentas §j Sablong jvardijo kaip neturintj poveikio elgsenai, todél galima teigti, kad
dirbtinis ribotumas beveik visuomet paveikia vartotojy elgsena. Tai koreliuoja su Abbott ir kt. (2023)
tyrimo rezultatais, nurodanciaiS, kad dirbtinio ribotumo apgaulingi Sablonai skatina impulsyvius
sprendimus.

Galiausiai, analizuojant DI taikymu gristg socialinio jrodymo apgaulinga Sablona, nustatyta, kad
jis daZniausiai sukelia kritinj vartotojuy poziirj j socialinj spaudima arba nesukelia jokio
elgsenos pokycio. Tai leidzia §] apgaulingg Sablong vertinti kaip maziausiai paveiky vartotojy
elgsenai, lyginant su kitais prie§ tai jvardintais. Si tendencija skiriasi nuo Dasha (2023) tyrimo
rezultaty, kur teigiama, kad socialinio jrodymo apgaulingi Sablonai daznai stiprina pasitikéjima.
Priesingai, Sio darbo tyrimo rezultatai rodo, kad vartotojy Kkritinis poZitdris gali susilpninti $iy
strategijy veiksminguma.

Atlikta rySiy analizé parodé, kad DI taikymu grijsti apgaulingi $ablonai daro poveikj ne tik
vartotoju elgsenai esamuoju laiku, saveikaujant su vartotojo sgsaja, taiau ir ilgalaikéje
perspektyvoje, skatinant emocines reakcijas bei elgsenos pokycius, kurie stiprina vartotojuy
kritiSkuma ir atsparuma manipuliacinéms strategijoms skaitmeninéje aplinkoje. Sie rezultatai
dera su Singh ir kt. (2024) pasteb¢jimu, kad manipuliacijy suvokimas stiprina nusivylimg ir mazina
pasitikéjima internetinémis platformomis.

Vertinant DI taikymga internetiniy platformy dizaino sprendimuose, tyrimo rezultatai atskleidé
butinybe skirti daugiau démesio Siy strategijy identifikavimui, reglamentavimui bei vartotojy
Svietimui. Gauti duomenys parodo, kad §i tema dar néra pakankamai i§plétota ir vartotojy samongeje
daznai néra aiskiai atpazjstama. Vis délto, atsizvelgiant j atliktg tokiy strategijy poveikio elgsenai
analizg, galima teigti, jog tinkamai pritaikyti sprendimai galéty reikSmingai mazinti vartotojy
pazeidZiamuma ir skatinti etiSka DI taikyma skaitmeninéje aplinkoje.

Tyrimo apribojimai. Atlikto tyrimo rezultatai atskleidé vertingy jzvalgy apie DI grjsty apgaulingy
Sablony poveikj vartotojy elgsenai, taciau tyrima riboja keletas aspekty. Visy pirma, tyrimui buvo
taikomas kokybinis metodas, o tai atspindi maza respondenty grupg bei jos patirtis, todél rezultatai
negali biiti placiai apibendrinami. Be to, respondenty informuotumo lygis gal¢jo lemti atsakymy
kokybe. Tolimesniuose tyrimuose sitiloma taikyti misrius metodus, didinti respondenty imtj, taip pat
pasitelkti eksperimentinius stebé&jimus realiose sgveiky su vartotojo sgsaja situacijose, siekiant
patikimiau jvertinti DI taikymo apgaulingy Sablony strategijose poveikj.
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ISvados ir rekomendacijos

1. Nors DI pasitelkiamas vartotojy elgsenos prognozavimui ir patirties gerinimui suteikia
reikSmingy privalumy, kartu jis tampa ir galingu jrankiu manipuliacinéms strategijoms
skaitmeninéje aplinkoje formuoti. Vienas i§ panaudojimo budy — tradiciniy apgaulingy
Sablony transformavimas ] realiuoju laiku pritaikomus modelius, pagristus sukauptais
vartotojo duomenimis. Tyrimai rodo, kad apgaulingi Sablonai yra placiai paplite¢ jvairiose
platformose ir daznai liecka nepastebéti, o jy aptikimg apsunkina nuolat tobuléjanti
technologiné aplinka, Siuo atveju, DI jtaka. Nepaisant augancio akademinio susidoméjimo ir
stipréjancio teisinio reguliavimo, vis dar triiksta empiriniy tyrimy, atskleidzianciy tiesioginj
DI taikymo apgaulingy Sablony strategijose poveikj vartotojy elgsenai. Todél DI taikymo
apgaulingy Sablony manipuliacinése strategijose poveikio vartotojy elgsenai tyrimas yra
butinas siekiant geriau suprasti DI taikymo skaitmeninéje aplinkoje formas ir galimg jy
poveik].

2. Atlikta mokslings literatiiros analizé DI taikymo apgaulingy $Sablony strategijose ir jy poveikio
vartotojy elgsenai tematika atskleidé Siuos pagrindinius aspektus:

- Apgaulingi sablonai — tai manipuliaciniai dizaino elementai, nukreipiantys vartotojus
priimti sprendimus, kurie daZznai prieStarauja jy paciy interesams. DI taikymas leidzia
Siuos Sablonus individualizuoti, realiuoju laiku stebint vartotojy elgseng ir generuojant
personalizuotas sgsajas, kurios dinamiskai prisitaiko prie kiekvieno vartotojo. Tokiu btudu
apgaulingi Sablonai tampa nebe statiSki, 0 nuolat Kintantys ir prisitaikantys dizaino
elementai. Apgaulingi $ablonai daznai pasireiskia kaip dizaino sprendimai, sukeliantys
emocinj spaudima, slepiantys ar iSkraipantys informacija, apsunkinantys atSaukimo
procesus, dirbtinai kuriantys skubos jausmg ir ribojantys vartotojo pasirinkimo laisve. Jie
placiai taikomi elektroningje prekyboje, socialinése medijose, mobiliosiose programelése
ir jvairiose prenumeratos paslaugy platformose.

VW —

Europos Sajungos teisés aktai, tokie kaip BDAR, SPA, NKPD, SRA ir DI aktas, siekia
riboti manipuliacines strategijas, DI technologijy dinamiSkumas apsunkina efektyvy ju
reguliavimg. Todé¢l, nepaisant pazangos, vis dar triikksta aiSkiy ir veiksmingy jrankiy,
leidZianciy identifikuoti ir kontroliuoti tiek individualios, tiek kolektyvinés Zalos formas.
Etiniu aspektu, DI taikymas manipuliacijoms pazeidzia vartotojy autonomijg, privatumag
ir teisingumo principus. Ateityje biitina derinti teisines, technologines ir etines priemones,
kad reguliavimas gebéty prisitaikyti prie sparcios DI technologijy plétros ir uztikrinty
skaidria, etiSka bei vartotojy interesus saugancia skaitmening aplinka.

- DI taikymu grjsti apgaulingi Sablonai daro reikSminga poveikj vartotojy elgsenai,
sistemingai ribodami jy autonomija, skatindami impulsyvius sprendimus ir mazindami
kritinj mastyma. Sios manipuliacinés strategijos, i$naudodamos psichologinius
SaliSkumus, informacijos asimetrija ir sprendimy architektiiros ypatumus, vercia
vartotojus priimti sprendimus, daznai prieStaraujancius jy paciy interesams. Nors
trumpalaikéje perspektyvoje tokios strategijos gali didinti vartotojy jsitraukimg ir
pardavimus, ilgainiui jos skatina skepticizmg, mazina pasitikéjimg skaitmeninémis
platformomis ir formuoja kritiSkesnj vartotojy poziiirj | skaitmenine aplinka. Tyrimai
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rodo, kad vartotojy pazeidziamumas DI grjstoms manipuliacijoms glaudziai siejasi su jy
informuotumu: maziau sagmoningi vartotojai dazniau pasiduoda manipuliacijoms, o
informuoti vartotojai geba efektyviau jas atpazinti ir apsisaugoti nuo jy poveikio.

3. Teorinés analizés pagrindu sudarytas DI taikymo apgaulingy Sablony manipuliacinése
strategijose poveikio vartotojy elgsenai konceptualus modelis, kuriame integruojamos trys
dazniausiai taikomos DI gristy apgaulingy Sablony formos: skubos kiirimas, suklastotas
ribotumas ir socialinis jrodymas. Pagal sudarytag model;j Sie apgaulingi Sablonai veikia keturias
pagrindines vartotojy elgsenos dimensijas: sprendimy priémimo racionaluma, impulsyvy
pirkima, emocines reakcijas (pvz., stresa, nerimg) ir pasitik¢jimg skaitmeninémis
platformomis. Modelis taip pat i$skiria du sglygojancius veiksnius — vartotojo sgsajos dizaing
ir vartotojy informuotuma apie apgaulingus Sablonus, kurie gali stiprinti arba silpninti
apgaulingy Sablony poveikj. Sukurtas konceptualus modelis padeda konceptualizuoti DI
taikymu grjsty manipuliaciniy strategijy veikimo Kryptis ir suteikia pagrindg tolimesniam
empiriniam tyrinimui.

4. Siekiant nustatyti, kaip DI grjsti apgaulingi Sablonai veikia vartotojy elgsena, atsizvelgiant j
informuotumo lygj bei vartotojo sgsajos dizaing parengta tyrimo metodika. Pasirinktas
kokybinis tyrimo metodas — pusiau struktiiruoti interviu, leidziantys gilintis j vartotojy patirtis
ir elgsenos pokycius susidirus su DI taikymu grjstais apgaulingais Sablonais. Tyrimo imtis
suformuota vadovaujantis duomeny persisotinimo principu — interviu atlikti su 12 aktyviy
internetiniy platformy naudotojy. Duomenys analizuoti naudojant MAXQDA programa,
taikant bendrg kody sistema, sudaryta pagal interviu plang.

5. Atlikto tyrimo rezultatai atskleidé, kad:

- DI taikymu gristy apgaulingy Sablony poveikis vartotojy elgsenai yra jvairialypis ir
priklauso nuo vartotojo sgsajos dizaino bei informuotumo lygio. Intuityvus, aiSkus
dizainas skatina pasitikéjimg ir greitesnius sprendimus, taciau bitent tokioje aplinkoje
daznai integruojami apgaulingi Sablonai, tod¢l elgsena gali bati veikiama nepastebimai.
PrieSingai, klaidinantis dizainas daZniau iSSaukia nepasitikéjimg ir skatina vartotojus
atsitraukti. Tuo tarpu, vartotojy informuotumo lygis apie DI taikymu gristus apgaulingus
Sablonus taip pat lemia jy elgesio atsakg — informuoti vartotojai dazniau atpazjsta
manipuliacines strategijas ir linke j jas reaguoti atsargiau bei kritiSkiau. Taciau tyrimas
parode, kad Sie veiksniai veikia ne vienodai — poveikis yra dinamiskas, priklausantis nuo
konkretaus apgaulingo Sablono tipo, jo pateikimo biido ir vartotojo individualiy ypatybiy.

- Analizuojant atskirus DI taikymu grjstus apgaulingus $ablonus, nustatyta, kad suklastoto
ribotumo apgaulingi $ablonai daro stipriausia poveikj vartotoju elgsenai. Jie skatina
greitesn] sprendimy priémimga, taip pat sukelia emocines reakcijas (nerima, pyktj), net ir
tiems vartotojams, kurie buvo informuoti apie DI taikyma. Tai leidzia teigti, kad Sio tipo
Sablonai turi stipry potencialg paveikti vartotojo sprendimy autonomijg ir elgsenos
racionalumg. Skubos kiirimo apgaulingi Sablonai taip pat turi jtakos vartotojy
elgsenai — jie skatina impulsyvia pirkimo elgsena. Taciau, priesingai, nei suklastoto
ribotumo atvejais, dalis vartotojy Sias strategijas atpazjsta ir sgmoningai jy nepaiso, Kas
rodo, kad skubos kirimo apgaulingy $ablony poveikis labiau priklauso nuo vartotojy
informuotumo ir atsparumo emociniam spaudimui. Socialinio jrodymo Sablonai
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pasirodé esantys maziausiai paveikiis vartotojy elgsenai. Nors kai kurie vartotojai juos
vertino kaip pasitikéjimg didinantj veiksnj, dauguma reagavo kritiSkai ir daznai tikrino
pateikiamos informacijos patikimuma. Tai rodo, kad kritinis pozidiris i $ias strategijas gali
sumazinti jy veiksminguma, o DI pagrindu generuojami atsiliepimai ir komentarai ne
visuomet sukelia norimg elgsenos atsaka.

- Bendrai vertinant, DI taikymas apgaulingy Sablony strategijose daro poveikj vartotojy
elgsenai, taciau jy stiprumas priklauso nuo Sablono tipo, vartotojo informuotumo,
asmenings patirties bei vartotojo sgsajos dizaino sprendimy. Vartotojai suprate¢ apie DI
taikymu gristas strategijas, susiduria ne tik su emocinémis reakcijomis (pyk¢iu,
nusivylimu), ta¢iau ir ilgalaikiu pasitikéjimo internetine platforma sumazéjimu, elgsenos
korekcijomis (pvz., informacijos tikrinimu, atsargumu) ir net platformos atsisakymu.
Tod¢l galima teigti, kad DI taikymu gristi apgaulingi Sablonai veikia ne tik vartotojy
sprendimy priémimg esamuoju laiku, bet ir formuoja jy elgsenos modelius ilgalaikéje
perspektyvoje.

6. Atsizvelgiant | tyrimo metu surinktus duomenis yra suformuluotos rekomendacijos
vartotojams ir verslui (zr. 23 lentelg). Vartotojams skirtos rekomendacijos apima
skaitmeninio rastingumo ir kritinio mastymo stiprinimg, tuo tarpu verslui pateiktos
rekomendacijos orientuotos j etiSko dizaino kiirimg, skaidruma bei $vietima.

23 lentelé. Rekomendacijos vartotojams ir verslui

Vartotojams

Verslui

Dométis ir $viestis apie DI taikyma skaitmeningje
aplinkoje — suprasti, kokiais badais DI gali paveikti
elgsena;

Zyméti DI naudojima internetinése platformose,
informuojant vartotojus apie taikomus DI sprendimus;

Atsakingai vertinti riboto laiko ar kiekio pasitilymus
— pries perkant patikrinti pasitilyma keleta karty, taip
pat jvertinti alternatyvas;

Gristi turinio autentiSkumg — zyméti, kuris turinys
sukurtas DI jrankiais;

Kritiskai vertinti ir tikrinti socialinio jrodymo
elementus — netikéti tik atsiliepimais bei
komentarais;

Suteikti vartotojui pasirinkimag — leisti i§jungti DI
pagrindu veikiancias rekomendacijas ar personalizacija;

Dalintis patirtimi apie manipuliacijas — aktyviai
pranesti apie jtartinus sprendimus ir taip prisidéti
prie vartotojy informuotumo didinimo;

Stiprinti vartotojy $vietima, supazindinant su DI
veikimo principais ir duomeny naudojimo tikslais;

Vertinti platformy patikimumg pagal jy atviruma —
rinktis tas, kurios elgiasi skaidriai ir suteikia
kontrolés galimybes.

Kurti etiska dizaing — vengti apgaulingy Sablony, kurie
riboja vartotojy autonomija, ypa¢ pazeidziamy grupiy
atzvilgiu.
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Priedai

1 Priedas. 1-0jo respondento transkripcija

Laba diena, aciui Jums uz skirtq laikg. Esu Vytauté Danilaviciené, Kauno technologijy universiteto,
marketingo valdymo studijy programos studenté. Siuo metu rasau magistro baigiamgji projektq
tema: ,, DI taikymo apgaulingy Sablony strategijose poveikis vartotojy elgsenai“. Tyrimo tikslas
issiaiskinti, kaip DI taikymas apgaulingy Sablony strategijose veikia vartotojy elgseng.

Interviu bus jrasomi, atliekant garso jrasq, véliau duomenys bus transkribuojami ir naudojami tik sio
tyrimo tikslams. Jiisy dalyvavimas yra anonimiskas, informacija apie respondentus nebus vieSinama.

Interviuotojas: Taigi, startuojam. Kaip daznai apsiperkate internetinése platformose?

R1: Sakyc¢iau, kad visai pakankamai daZznai. Kiekviena ménesj bent penkis, deSimt karty. Tai
skaityCiau reguliariai.

Interviuotojas: Reguliariai, supratau. Kokiose internetinése platformose dazniausiai apsiperkate?
R1: Tai labai skirtingo profilio. Tai yra nuo $uny maisto, avalynés ir drabuziy. Tai maisto produktai.
Kitg kartg biina ir Booking 0 rezervacijos.

Interviuotojas: Taip, supratau. Tai ne tik prekés, bet ir paslaugos?

R1: Taip.

Interviuotojas: O kodél renkatés buitent kazkokias konkreCias internetines platformas, kurias
paming¢jote?

R1: Vienas dalykas — patikimumas. Antras momentas yra kaina. Tie, kas pasitilo geriausig kaing.
Interviuotojas: Taip, tai realiai jus internetines platformas renkatés pagal patikimuma. Tai kaip jis
ta patikimuma jvertinate? Kokie kriterijai, kokie elementai jums iSduoda, kad ¢ia svetainé galbiit bus
patikima?

R1: Tai yra svetainés zZinomumas. Antras galblit momentas — tai yra uzsakymy autorizavimas bei
dviejy zingsniy verifikacija.

Interviuotojas: Supratau. Tai realiai kalbant apie veiksnius, kurie lemia apsisprendima pirkti
konkrecioje internetingje platformoje, jus iSskiriate kaing ir...

R1: Ir tinkla, apie Zinomuma. Ir tinkla, apie Zinomuma.

Interviuotojas: Supratau. O kaip, tarkim, rekomendacijos, atsiliepimai, reklamos kitose kazkokiose
internetinése puslapiuose, vedancios biitent j jusy minétas internetines svetaines? Koks $iy minéty
elementy vaidmuo?

R1: Vélgi, priklausomai nuo situacijos ir nuo ieSkomo produkto, rekomendacijomis irgi yra
pasinaudojama. Bet jeigu mes kalbam apie reklamg j kitus puslapius, tai daZznu atveju tai atstumia.
Interviuotojas: Kodél?

R1: Nes tai yra uzprogramuota reklamai ir galbiit tas produktas ar paslauga jums néra naudingas arba
reikalingas.

Interviuotojas: Supratau. O vertinant jiisy kaip vartotojg elgseng — kaip daznai apsipirkdami
internetinése platformose priimate impulsyvius pirkimo sprendimus ir kas dazniausiai juos lemia?
R1: AS sakyciau, kad galbiit impulsyviis sprendimai néra mano arkliukas. Impulsyvils sprendimai
galbiit galety buti kazkokie pigiis daiktai, galbiit i$ kiny produkty. O kas lie¢ia racionalius arba Siek
tiek brangesnius — tai yra lyginamos kainos ir sveriama viskas.

Interviuotojas: Tai jis minite, kad impulsyvius pirkimus koreliuojate su produkto arba prekés kaina?
R1: Su ypatingai pigiais produktais — galbit taip.

Interviuotojas: Supratau. O kas lie¢ia kazkokius brangesnius produktus, tai ir paslaugas — mingjote,
kad...

R1: Lyginu kainas, pasitlymus, saglygas, mokéjimo terminus.

Interviuotojas: Kalbant apie pacig interneting platforma, kurioje apsipirkinéjate — kokie jums
elementai yra svarbiis ir kas atkreipia jiisy, kaip vartotojo, démesj?

R1: Tai turbiit prekés ar paslaugos aprasymas, nuotrauky kiekis, bendras prekés pateikimo
vizualumas — ar démesys yra blaskomas, ar sukoncentruotas j tg preke ar paslauga.
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Interviuotojas: K3 jus vadinate démesio blaskymu?

R1: Papildomos reklamos, baneriai, i§§okantys pop-up’ai.

Interviuotojas: Galbit dar kazkg galite paminéti?

R1: Turbdut, kad ne.

Interviuotojas: Kaip jiisy narSymo patirtj veikia spalvos, mygtuky i§déstymas, animacijos, iSryskinti
pasitlymai?

R1: Turbat, kad tai yra $iy dieny realybé ir turbat, kad atsakymas — pozityviai. Tai, realiai, kai
kazkokia preké ar paslauga yra iSrySkinta, mygtukai iSdéstyti bandant jus nukreipti link tam tikro
sprendimo — tai veikia pozityviai.

Interviuotojas: As manau, kad jeigu tai yra zvejys, o jiis — zuvis?

R1: Tai taip, as uzkimbu kartais.

Interviuotojas: Taip apskritai vertinant, ar vartotojo sgsajos dizainas jums daro jtaka priimant
sprendima jsigyti tam tikras prekes ar paslaugas?

R1: Galbit tai suteikia platformai ar svetainei patikimumg ir svorj, kad viskas yra gerai, bet tai tikrai
néra esminis veiksnys priimti sprendimg pirkti ar ne.

Interviuotojas: Tarkime, jeigu prieitume prie pavyzdzio — kokia jiisy nuomoné apie mygtuko ,,Pirkti
dabar* dydzio ir vietos iSrySkinima, palyginus su mygtuku ,,AtSaukti“?

R1: Sitoje vietoje pakankamai daznai matomas §is sprendimas ir manes, kaip vartotojo, tai neveikia.
Interviuotojas: Bet galbit kitus vartotojus tai veikia? O jUs pats ar jauciatés klaidinamas, kuomet
tam tikri pasirinkimai matomi aiskiau, o kiti — silpniau?

R1: Zinoma, esu save pagaves keleta karty $ioje vietoje — kad esu suklaidintas ir galbiit Zidiriu
informacija, kuri néra ar nebuvo tokia aktuali tai dienai ar tam apsipirkimui.

Interviuotojas: Supratau. Tai bendrai vertinant — kokig jtaka jusy pasitikéjimui daro vartotojo sasaja?
R1: Visas i8déstymas, pasirinkimy architektiira, dizaino sprendimai, animacijos, pop-up’ai — Vvisa tai
daro jtaka. Kartais labiau priimtina paprasta svetaine, bet priklauso nuo situacijos.

Interviuotojas: Pvz., jeigu skubate?

R1: Jei reikia greitai nusipirkti ta pacig preke, kuri buvo pirkti anks€iau — iSSokantys langai ar
reklamos gali suerzinti. Bet jeigu ieSkoma, tarkim, kelionés, tada galiu skirti laiko vertinimui.
Interviuotojas: Supratau. Jei reikéty jvertinti pasitikéjimg nuo 1 iki 10?

R1: Tvirtas 7.

Interviuotojas: Tai galima sakyti, kad vartotojo sasajos dizainas yra pakankamai svarbus veiksnys,
lemiantis jiisy elgseng internetinése platformose?

R1: Taip.

Interviuotojas: Kokios vartotojo sgsajos savybés, jusy nuomone, sukuria didZiausig pasitikéjimg?
Tarkime, aiSkus dizainas, paprasta navigacija, skaidri informacija?

R1: VienareikSmiSkai pritar¢iau visiems jusy iSvardintiems kriterijams, ir dar pridéciau — patikimag
apmokeéjimo biida.

Interviuotojas: Kaip identifikuojate tg patikimg apmokéjimo btida?

R1: Apmokéjimas per elektroninj banka, nevedant kritiniy kortelés duomeny.

Interviuotojas: Kaip reaguojate j painig arba informacijg slepiancig vartotojo sgsajg? Pavyzdziui, kai
sunku atsisakyti prenumeratos ar rasti svarbias funkcijas?

R1: Mane, kaip vartotoja, tai veikia neigiamai. Tai tampa atstumiantis veiksnys. Esu pasteb¢jes, kad
kai gaunu netikslingg informacijg ar kai ji per daug karty pusinama — tai erzina.

Interviuotojas: Kokius dizaino sprendimus laikytuméte trukdanciais atlikti tam tikrus veiksmus,
pavyzdziui, grazinti preke ar atSaukti prenumeratg?

R1: Informacijos netikslumas, uzslépti arba uzblirinti i§jungimo mygtukai.

Interviuotojas: Ar manote, kad tokie sprendimai yra ty€iniai, siekiant priversti vartotoja pasilikti
platformoje?

R1: Net neabejoju, kad taip.

Interviuotojas: Galbiit tai galima sieti su dirbtinio intelekto poveikiu?

R1: Gali buti. Tiksliai pasakyti negaliu, bet galimai taip.
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Interviuotojas: Jeigu vertintume bendrai visg vartotojo sesijos dizaing — kaip Klaidinantys
sprendimai keicia jiisy apsipirkimo elgseng?

R1: Néra vieno atsakymo. Jei tai greitas apsipirkimas — neskiriu laiko. Bet jei tai, tarkim, kelionés ar
apartamenty paieska, skiriu daugiau démesio tiek apraSymui, tiek kainai, tiek lokacijai.
Interviuotojas: Supratau. Pereikime prie kitos tematikos — dirbtinis intelektas.

Interviuotojas: Kaip atpazjstate dirbtinio intelekto taikymga internetinése platformose?

R1: Jeigu vakare ieskojau tam tikros prekés, kita dieng matau ja reklamuojama visoje socialinéje
medijoje.

Interviuotojas: Kokius konkreciai DI sprendimus dazniausiai pastebite — personalizuotas reklamas,
dinamines kainas, riboto laiko pasitilymus?

R1: Personalizuotus pasitilymus — tikrai. Taip pat riboto laiko akcijas. O retrospektyviai Zitrint —
turbit visus jiisy paminétus.

Interviuotojas: Kaip tai veikia jiisy apsipirkimo jpro¢ius?

R1: Jei tai daznas pirkimas — neveikia. Bet jei tai paieska, pavyzdziui, kelionés — tikrai daro jtaka.
Interviuotojas: Gal galite patikslinti, kaip tiksliai?

R1: Pvz., jei rodoma, kad liko tik vienas kambarys ar paskutiné preké sandélyje — tai sukelia stresg ir
paskatina greic¢iau apsispresti.

Interviuotojas: Ar tokie sprendimai paskatina greitesnj sprendimg?

R1: Taip.

Interviuotojas: Dabar pereikime prie konkre¢iy pavyzdziy. Kokia yra jasy patirtis su dirbtinio
intelekto personalizuotomis kainomis? Ar esate pastebéje, kad kainos keiciasi atsizvelgiant | jiisy
narSymo istorijg ar buvimo vietg?

R1: Tikrai taip. Pats aiskiausias pavyzdys — Booking platforma. Kitas — skrydziy biliety paieska. Jei
daznai tikrini kryptj ar konkrety skrydj, kaina gali keistis.

R1: Dar vienas pavyzdys — taksi pavezéjy programélé ,,Bolt“. Kuo daugiau karty atnaujini (refresini)
programele, tuo labiau kaina kinta.

Interviuotojas: Ir kokia jiisy reakcija j tas besikei¢iancias kainas? Ar manote, kad jos turéty bati
fiksuotos?

R1: Jeigu gaunu geresnj pasiilyma — dZiaugiuosi. Bet jei matau, kad kaina did¢ja, tikrinu
alternatyvas: Uber], eTaksi. DaZnai ten randu geresne kaing.

Interviuotojas: Kaip pasitikite dirbtinio intelekto generuojamais pasitilymais ir kaip juos tikrinate?
R1: Nepasitikiu. Visada tikrinu bent 2-3 kitus Saltinius.

Interviuotojas: Koks pagrindinis tikslas to tikrinimo — jsitikinti dél kainos ar dél pasiiilymo vertés?
R1: Abu. Ir d¢l kainos, ir dél to, ar pasitilymas tikrai geras.

Interviuotojas: Ar pasteb¢jote, kad DI taiko skubos, ribotumo ar socialinio jrodymo mechanizmus?
R1: Nesureik$mindavau anksciau, bet dabar, kai paminéjote — taip. Matyti, kad kai kurie atsiliepimai
biina dirbtiniai, neparaSyti Zmogaus.

Interviuotojas: Kaip tai jus veikia?

R1: | atsiliepimus daZniausiai nekreipiu démesio.

Interviuotojas: Tai socialinio jrodymo zinutés jusy neveikia?

R1: Ne.

Interviuotojas: O kaip su skubos ir ribotumo mechanizmais?

R1: Jie veikia. PavyzdZziui, aviabilietai — rodomas paskutinis likes variantas. Tai veikia.
Interviuotojas: Apibendrinant — ar atpazjstate ir pastebite, kad internetinés platformos naudoja DI
dizaino sprendimus?

R1: Taip, vis daZniau. Tai gana daZnas jrankis dabar.

Interviuotojas: Kokius dirbtinio intelekto pagrjstus manipuliacinius triukus esate pastebéje ir kaip |
juos reaguojate?

R1: Dirbtinai sugeneruoti vaizdai ir komentarai. Perskaitau, bet nepriimu kaip tikry.

R1: Jei matau, kad tai — ne Zmogaus atsiliepimas, suprantu, jog DI sugeneravo pagal uzduotj. Tai
nebiitinai atitinka realybe.

Interviuotojas: K3 jauciate, kai pastebite DI integracijg?
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R1: Kyla nepasitikéjimo ar bent jau noro papildomai patikrinti.

Interviuotojas: Kaip reaguojate | skubos kiirimo ir dirbtinio ribotumo mechanizmus? Pvz.,
laikmacius, paskutinius vienetus, specialius pasitilymus kelioms minutéms?

R1: Jei tai — nesvarbi preké ar paslauga, tai daznai net atstumia. Suprantu, kad tai grei¢iausiai ne tiesa.
Bet jei tai kelionés planavimas ir pasitlymas tikrai geras — pasinaudoju.

Interviuotojas: O jei tai labai reikalinga preké ir raSoma, kad tai paskutinis vienetas?

R1: Jei ilgai ieSkota ir tikrai reikalinga — tai paskatina grei¢iau priimti sprendima.

Interviuotojas: Kaip vertinate socialinio jrodymo mechanizmus, pvz., ,,8i3 preke jsigijo 50 Zzmoniy
per paskuting valandg““?

R1: Man tai visiSkai neaktualu. Netikrinu tokiy teiginiy ir jie nedaro jtakos mano sprendimui.
Interviuotojas: Kokie jasy patyrimai su dinaminémis kainomis? Kokie pozymiai jums kelia jtarimag,
kad internetiné platforma naudoja manipuliacinius triukus?

R1: Kaip ir jau kalbé&jom — ,,paskutiné preké sandélyje®, laikmaciai, geriausio pasitilymo ribojimas
laike.

R1: Kitas pavyzdys — likes tik mano dydzio paltas, kurj buvau zitiré¢jgs ankséiau. Tokie akcentai
daznai biina paryskinti.

Interviuotojas: Tai labai geras pasteb¢jimas. Galima sakyti, kad esate besimokancioji vartotojo
stadijoje?

R1: Taip, galbiit dar ne taip greitai atpazistu viska, bet po truputj vis daugiau elementy iSmokstu
atpazinti.

Interviuotojas: Kokia jiisy reakcija, kai suprantate, kad esate veikiami DI pagrjsty manipuliaciniy
Sablony?

R1: Jei pasitilymas tikrai geras ir jau buvo lygintas su kitais — veikia pozityviai. Jei ne — stengiuosi
vertinti racionaliai.

Interviuotojas: Kokias strategijas naudojate, kad apsisaugotuméte nuo manipuliacijy?

R1: Gilinuosi j prekés apraSymga, lyginu pasiiilymus, nepasiduodu momentiniam emociniam
pirkimui.

Interviuotojas: Kokia informacija jums svarbiausia priimant sgmoningus pirkimo sprendimus?

R1: Prekés apraSymas, nuotraukos, kaina, pristatymo laikas — jeigu tai preké, o ne paslauga.
Interviuotojas: Kaip, jiisy nuomone, internetinés platformos galéty didinti skaidruma arba padéti
vartotojams iSvengti DI grjsty manipuliacijy?

R1: Klausimas sudétingas. Galbit svetainése galéty biiti tam tikri Zzymenys, kad DI naudojamas. Pvz.,
prie prekeés apraSymo ar kategorijos.

R1: Arba jei veikia robotas-asistentas — pazyméti, kad tai DI pagalba. Taip vartotojas Zinoty, kad
bendrauja su automatizuotu sprendimu.

Interviuotojas: Kaip tai paveikty jisy sprendimus, jei zinotuméte, kad svetainéje naudojamas DI?
R1: Galbiit samoningai bandyc¢iau priesintis, bet zinau, kad tai mano problema — realiai vis tiek
paveikia.

Interviuotojas: Kokius pokyc¢ius norétuméte matyti, kad DI buity naudojamas sgziningiau?

R1: Noréciau maziau klaidinimo — pvz., jei raSoma ,,paskutiné preké® arba ,,liko tik viena* — kad tai
bty tiesa.

Interviuotojas: Ar, jiisy nuomone, vartotojams suteikiama pakankamai informacijos apie DI taikyma
ir jo daroma poveikj?

R1: Ne. Bet tai ateities klausimas — j jj dar turésime atsakyti.

Interviuotojas: Gal turite papildomy jzvalgy ar minciy?

R1: Dirbtinis intelektas — tai ateitis.
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2 Priedas. 2-0jo respondento transkripcija

Laba diena, aciii Jums uz skirtq laikq. Esu Vytauté Danilaviciené, Kauno technologijy universiteto,
marketingo valdymo studijy programos studenté. Siuo metu rasau magistro baigiamgji projektq
tema: ,,DI taikymo apgaulingy sablony strategijose poveikis vartotojy elgsenai®. Tyrimo tikslas
issiaiskinti, kaip DI taikymas apgaulingy sablony strategijose veikia vartotojy elgseng.

Interviu bus jrasomi, atliekant garso jrasq, véliau duomenys bus transkribuojami ir naudojami tik Sio
tyrimo tikslams. Jusy dalyvavimas yra anonimiskas, informacija apie respondentus nebus vieSinama.

Interviuotojas: Taip, taip, taip, taip. Tai gerai, tai pradékime. Visy pirma noréciau jisy paklausti
apie jusy patirt] internetinés prekybos platformose. Tai kaip daznai jose apsiperkate?

R2: Nu, daznai turbiit. AS Siaip } parduotuves tai i§ viso nelabai bevaziuoju, labai nemégstu.
Tai dazniausiai, jeigu kazko reikia, tai internete ir ieSkau. Nesu gal tas pirkéjas, kuris apskritai labai
daug perka, bet jeigu kazko reikia, tai praktiskai internete ir perku. Nebent jau ten labai skubiai reikia.
Interviuotojas: Ir taip, jeigu vidutiniskai, tarkim, ménesio bégyje — toks intervalas — mazdaug kiek
karty?

R2: Nu, turbiit, nezinau, kokius keturis—penkis kartus per ménesj.

Interviuotojas: Supratau. Jeigu tik apie ne maisto prekes, bet tokius dalykus. O kokiose internetinése
platformose dazniausiai apsiperkate? Kokiy tipy tai prekés?

R2: Nu, tai riibai daznai biina. AiSku, biina, kad vél atsisiunciu, po to grazinu atgal, jeigu dydis
netinka. Galvoju, kad ¢ia dar tokiy pirkiniy bina — Sampiinai, jeigu kazkokie. Ten irgi — vaistinése,
tose elektroninése parduotuvése — vitaminai. Ir kg dar jsigyju, tai pacios prekés buna online. Tai ten,
tarkim, tiesiog kokia, kad ir Canva prenumerata, kokie jrankiai kiti, kur kitaip jau ir nenusipirksi. Tai
Jvairios prekés biina.

Interviuotojas: Supratau. O dabar sakykite, kodél renkatés biitent tas internetines platformas? Kas
lemia jusy pasirinkima? Tarkim, minéjote, jog perkate drabuzius. Tai kokiy principy vadovaujantis
iSsirenkate tg interneting platforma? Pagal zinomuma?

R2: Tikriausiai. DaZniausiai priklauso. Biina, kad, pavyzdziui, jie atsiuncia naujienlaiskj, kuriame
sako, kad akcija. Tai a$ tada jau uzeinu pasiziiiréti, kas ten per akcija. Buna, kad man tiesiog kazko
prireikia, ir tada galvoju — tai kokj prekés Zenklg a$ Zinau, kuris tg dalyka pardavinéja? Ir tada
dazniausiai ten einu. Zinau turbt irgi dél to, nes kazkokia reklama matau daznai. Ir suZinau taip.
Arba socialiniuose tinkluose kartais seku tag komunikacijg. Ir tiesiog pagal tai, kad Zinau, kad jie
prekiauja, nueinu ir pasiziariu. Ir tada irgi priklauso — jeigu yra daug pasirinkimo. Tarkim, jeigu yra
dZemperis kazkoks, tai daZniausiai gal a$ neisiu labai per atsiliepimus dél ,,Zara* maikutés.Bet jeigu
del spuogy aknei pirkau tokiy kaip papildy, ir jie ten yra vir§kinimui, plaukams, dar kazkam. Irgi
skaiciau tuos atsiliepimus — kg ten Zmonés sake, ar jiems padéjo.

Interviuotojas: Supratau. O tai bendra prasme — kokius kriterijus internetiné platforma turéty atitikti,
kad jums bty priimtina kiekvieng kartg?

R2: Tai turéty... Siaip negaliu sakyti, kad turi bati didelis prekés Zenklas, bet apskritai — jeigu randu
svetaing nauja, man ji turéty atrodyti patikima, patogi. Kad nebiity taip, jog jeinu ir nezinau, belekaip
viskas atrodo, ir i§siggstu pamaciusi, kaip kazkokia scheminé. Pati svetainé turi patikimai atrodyti.
Biina ir pagal vertybes kazkokias. Jeigu a§ mégstu paremti, pavyzdziui, mazus asmeninius prekés
zenklus — nes pati tokj turiu — tai man irgi smagu yra nusipirkti i§ kazkokio kur¢jo, kuris, neZinau,
pats vél mezga kazka. Bet jau dazniausiai tada ir kaina biina didesn¢, tai perkuosi tik ko reikia. Bet
jeigu jau zilirésiu | svetaing ir matysiu, kad ten bele kas, nezinau, visko pilna, neaisku, kur spausti,
visur pasimetus — tai i$ tokios tada irgi, tikétina, nepirksiu.

Interviuotojas: Supratau.

Interviuotojas: O sakykite, minéjote, kad patogumas Jums svarbu. Kokie dar veiksniai daugiausiai
lemia apsisprendima pirkti internetu? Tai minéjote, kad patogumas — galbiit dar kazka pridétumeéte?

R2: Dar biina, pavyzdziui, tos politikos ten — kaip grazinti. Jeigu gali grazinti nemokamai, pavyzdziui
Arba ten irgi biina raSyta, kaip prieraSas, kad ten nemokamas gragzinimas.
Arba ,,Asos“, man atrodo, kazkaip jis ten vadinasi dabar, kur zodZiu — mes pasirtpinsim, kad tu
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galétum grazinti, mes ten tau pridésim tg lipduka, tu tik jdési ten, Zodziu, ir grazinsi.
Jeigu buna irgi pristatymas kazkoks nemokamas, tai irgi tas turi jtakos. Biina irgi tie prierasiukai ten
perkant — kad ten tg atiduosim ar kitg duosim. Tai tas irgi turi jtakos apsisprendimui. Na, aisku, kaina
dazniausiai turi jtakos. Jeigu kazkas tuo metu akcijg siilo, tai tada tikétina, kad irgi uzsisakysiu. Bet
jeigu ten, kad ir sitlys tg akcija, jeigu, pavyzdziui, matysiu, kad ten gali kilti problemy, kad, nezinau,
atrodys, kad apgaus — tai tada jau nepirksiu is to kas.

Interviuotojas: Supratau. Na tai bendra prasme vertinant — kaip Jas, daznai apsipirkdama
internetinése platformose, priimate impulsyvius sprendimus? Ir kas juos lemia?

R2: Gal, nezinau... AS tai savés nesijauciu, kad labai daznai impulsyvius sprendimus priimu. Bet
biina, kad pasitaiko — kartais gal ir nepagalvojus. Pavyzdziui, kartais biina netgi mastymas, gal vien
reikia — kad ir, sakykime, ,,Canva‘“ kokios prenumeratos. Biity fainai turéti, kadangi a$ dirbu su tuo,
tai buty patogu. Bet a$ jos vis nejsigyju. Pavyzdziui, ateina koks ,.Black Friday* ir jie kur nors jau
kokia nors akcijg parodo — tai ¢ia jau biity toks kaip ir impulsyvus. Tada jau pradedu labiau mastyti,
kad gal tikrai dabar jau reikia ta padaryti.

Interviuotojas: Tai reiSkia, tokie iSoriniai veiksniai, kazkokios reklamos, daro jtakg impulsyviam
pirkimui?

R2: Na jau, tokie dalykai paskatina dazniausiai.

Interviuotojas: Supratau. O dabar sakykite — kaip Jus apskritai vertinate vartotojo sgsajos dizaing
internetinése platformose? Gal galima paaiskinti — vartotojo sasajos dizainas, tai ¢ia biity internetinés
svetainés dizainas, kitaip tariant. Ir kaip Jus ji vertinate? Kas Jums yra svarbu biitent internetinés
svetaines dizaine kaip vartotojai?

R2: Turbit, kad buty ten Svaru viskas ir bty aisku. Pavyzdziui, kai bunu, zinai, kokiame ,,Delfyje*
— ir ten iSmeta, nezinau, deSimt milijony ,,pop-up’y®, ir tu ten viska daryk... Ir ten, Zodziu, tos
reklamos — mirga marga. Tai man jau ten baisu daros, zodZiu, a$ ten bandau uzdaryti ir pabégti. Man
patinka, kai yra toks $varus dizainas. Tu Zinai, kad ten, jeigu kazkas i§Soka — tai vienas dalykas, o ne
penki. Yra aiskus meniu. Jeigu as$ ieSkau, kad ir drabuziy kazkokiy, tai kad a$ i$ karto galiu pasirinkti:
vyrams, moterims, vaikams, ten batai, suknelés — kad man yra i$skirstyta aiSkiai. Galiu suprasti, kur,
pavyzdziui, iSpardavimas paZymetas, nuéjus atrasti. Nu, toks, kad nebiity, nezinau, kazkoks chaosas.
Tai man taip — bty ta tokia minimalistiné tvarka svarbi svetainéje. Ir kad biity jmanoma atrasti viska,
ko 1eskau.

Interviuotojas: Ir kaip Jis manote — ar apskritai tas internetinés svetainés dizainas veikia Jlisy
sprendimus? Ar turi kazkokig jtakg?

R2: Tai tikriausiai, kad veikia. Jeigu jau pamatau, kad, ta prasme, man nepatiks pats tas dizainas — tai
as, tikétina, kad nelabai ir knaisiosiuosi. O jeigu ten jeinu, ir nu — a$ ten nieko nesuprantu, viskas
neaiSku — tai as tikrai nepersistengsiu. Nebent tai bus kokia vienintelé parduotuve, kuri vienintelé ta
preke parduoda. Bet jeigu yra pasirinkimas, tai manau, kad veikia vis tieck — nueisiu ten, kur man
patogiau. Tiesiog toks, kur bus man tas $varesnis, paprastesnis dizainas — tai labiau veda prie to
sprendimo. O ne kazkur ten klaidina ir méto.

Interviuotojas: Supratau. O dabar sakykite — taip Siek tiek prie konkretesniy pavyzdziy prieinant —
kaip jiisy narSymo patirt] veikia spalvos, mygtuky iSdéstymas, animacijos, iSryskinti pasitilymai?
Kaip visa tai atsispindi jlisy patirtyje narSant?

R2: Nu, esu linkusi, va, pazitrék — i$ ty slapuky politiky atsirado — tai esu linkusi tiesiog spausti
rySkesnj mygtuka, kad jis grei¢iau padengty. Ir neskaityti ten, ir nedélioti, kokius ten slapukus labai
rimtai. Tai biina, kad paveikia — ypac jeigu skubu kazka, noriu greitai pasizitreéti, ir man ten iSSoka —
tai tiesiog tg rysSkesn;j triukst, kad uzdaryty. Bet tada pagalvoju — velnias, turbiit ¢ia daug duomeny
atidaviau kazkokiy... Bet tada jau kelio kaip ir nebéra, to kito mygtuko nebiina, kad ten, nezinau,
atSaukti — nesusikontroliuoji. Tai paveikia tokie dalykai tikriausiai. D¢l ty laikrodziy, ty tikséjimy —
kadangi mes darém, esu tyrin€jusi vieng svetaing, kuri turi tg tokj laikroduka. Tai a$ gal tiesiog labiau
atkreipiu démesj, kad jie ta daro. Nezinau, mane kartais veikia — atrodo, ,,0, reikty paskubéti — bet
tada zinau, kad jie taip daro specialiai. Ir tada galvoju — pramasto gudriai. Ir tada jau kaip ir nebesinori
net ir pirkti, atrodo. Ypac jeigu zZinau, kad tas laikrodukas — a§ vakar buvau, man ten rod¢ vieng
valanda, Siandien até¢jau — v¢él vieng valandg rodo. Tai toks biina — tada jau galvoju, jtartina. Man Cia
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kazkaip negraziai elgiasi. Bet gal tiesiog, kadangi dirbu toje srityje, tai a8 ir daugiau démesio atkreipiu
1 tokius visokius dalykus.

Interviuotojas: Gerai. O tarkim, pamodeliuojant dar vieng situacija — kokia yra Jisy nuomoné¢ apie
mygtuko ,,Pirkti dabar* dydzio ir vietos iSrySkinimg palyginti su mygtuku ,,AtSaukti“? Kaip Jus tai
vertinate?

R2: Kokia mano nuomon¢ apie tai, kur jie jj deda? Nu, tiesiog — man, kaip vartotojai, turi buti labai
aiSku, kur paspausti ir jsigyti preke, bet ir kur atSaukti — visa tai neturéty biiti uzslépta ar neisryskinta.
Kaip a8 tai vertinu? Nu, i§ vienos pusés — jeigu zmogus nusprendé, kad jam nebereikia, tai jis turbt
ir ras, kaip ten atSaukti. Blogiausiu atveju — uzdarys viskg. Bet, nezinau, man atrodo, turéty biiti
vienodai prieinama tiek tas atSaukimas, tiek tas jsigijimas. Cia gal su tuo pirkimu neZinau, ar daznai
taip biina. Bet, pavyzdziui, jeigu su naujienlaiskiais — uzsiprenumeruoji, o tada tu ten ieskai, kaip ten
jo atsiprenumeruoti — kazkur paslépta. Tai truput] toks... nezinau, nervina kartais. Atrodo — nori
atsisakyti, bet vat néra. Ir tada neturi laiko — nebeatsisakai. Ir toliau jie eina.

R2: Ir tik galvojau — galéty kazkaip, nezinau, saziningai leisti man daryti tai, kg as noriu daryti. Bet
gal kiti nepamato to atsisakymo mygtuko, nepagalvoja — ir toliau prenumeruoja.

Interviuotojas: Ir kaip Jis vertinate tokj veiksmg? Nes jau Cia, kaip ir atrodo, tai yra kazkoks
nesgmoningas pratésimas.

R2: Man tai nelabai sgzininga atrodo taip daryti. Nezinau, ar legalu i§ viso yra taip daryti, nes, man
atrodo, privalo biti tas ,,unsubscribe* mygtukas. Bet, aiSku, jeigu ten ant Zalio fono Siek tiek Zalesnj
mygtuka uzdéjés, tai jis kaip ir yra... Nezinau, toks atrodo kaip suk¢iavimas Siek tiek.
Interviuotojas: Supratau. O dabar sakykite — kaip veikia Jiisy pasitikéjimg internetinés platformos
dizainas? Ar turi jtakos pasitikejimui prekés zenklu?

R2: Nu tai jau, manau. Ypac jeigu a$ pastebiu tas kazkokias tokias taktikas — kad jie ten, nu nezinau...
Man tai skeminés tokios Siek tiek taktikos, kur tie laikrodukai visokie, nematomi mygtukai — tai krenta
tas pasitikéjimas. IS karto galvoju — jeigu prekés Zenklas turi elgtis, kad parduoty, tai gal jam ten labai
sunku parduoti. Ir tada pradedi galvoti — kodél? Arba i$ kitos pusés, tiesiog mastai, kad jeigu jy yra
tokios vertybés, kad per apgaule kazkokig pardavinéja, tai gal a$ ir nenoriu biiti apgaudinéjama.
Klausimas — kokig paskui preke jie atsizus, jeigu jau prasideda santykis nuo tokiy keisty taktiky. Tai
ar ta preke a$ gausiu gerg? O kas, jeigu man nepatiks ir norésiu grazinti? Tai gal jie i§ viso pasisléps
ir nebus ten, kaip susisiekti su jais ar panasiai. Tai, manau, neigiamai veikia tas pasitikéjimas.
Interviuotojas: O sakykite, kaip Jus reaguojate | painig ir informacija slepiancia vartotojo sasaja?
R2: | paskutiniy dviejy Zodziy nekirciau.

Interviuotojas: ] painig ir informacija slepian¢ia vartotojo sasaja. Cia ta prasme, kai svetainé slepia
nuo taves informacijg — tam tikrus duomenis — kad jums bty sudétingiau priimti sprendimg. Galbit
yra kazkokios uZsléptos kainy, atsiskaitymy salygos, kai negalite rasti atsakymo | tai, kas jums riipi.
Kaip, pavyzdZiui, kontakty ar galimybés susisiekti?

R2: Galiu papasakoti istorija.

Interviuotojas: Nuostabu.

R2: Neleke vestuvéms pas draugg. Ir ten buvo kazkaip, kad yra tos 14 dieny graZinimo taisykleés, kur,
man atrodo, jau visi zino — kad per 14 dieny tu gali grazinti, jeigu nieko nesugadinai. Atsisiunciau tg
suknele — man netiko dydis — ir susisiekiau su jais. Dar ten reikéjo ieskoti i$ tikryjy ilgai, kaip su jais
susisiekti. Ne didelis ten prekiy zenklas, net neprisimenu dabar, bet ne i$ ty didziyjy. Ir sakau — noriu
grazinti. Nu, 14 dieny dar nepragjo. Tai jie ten labai ilgai su atsakymu uztruko. Ir paskui jie man sako
—ne, negalima, nes jis su akcija pirkot. Nu, sakau — nejuokaukit, kur jiis tokius jstatymus matét? Tai
mes ten, i tikryjy, gal savaite ginCijomés. Ir pri¢jom situacijos, kur jie sako — viskas, pas jus net
neuzraSyta. Blitumét uzrase man aiSkiai, kad grazinimas akcinéms prekéms negalimas, ten tam
puslapyje, kur preké — buciau sakius, gerai, neperku, tiek to. Nu, tokias taisykles iSsikelét —
nekreip¢iau démesio. Bet dabar jiis nieko neuzrasét, pazeidinéjat jstatymus, ir dar man aiskinat, kad
a$ neteisi. Sakau — viskas, einu j vartotojy teises. Ir per kokias dvi dienas, paminéjus ,,vartotojy
teises®, ta suknelé buvo priimta atgal, viskas buvo sutvarkyta, ir, zodziu, pasikeité tonas, kalba. Tai,
nezinau, man atrodo svarbu, kad apskritai yra tam tikros taisyklés. Ir jeigu tu renkiesi savo versle gal
ju nesilaikyti — nu tai bent jau tada informuok klienta. Akivaizdu, kad a$ turiu galéti grazinti. Tai bent
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jau informuok, kad — ,,mes norim iS§vengti ty grazinimy, tai jeigu jis abejojate — nepirkite®, ar kazkg
paraSykite tenai. Nes atrode¢ taip, kad tiesiog nuslépét informacija, a$ jsigijau, ir dar man aiskinate,
kad negalima. Tai buvau pikta. Labai neigiamai paliko jspad;.

Interviuotojas: Tokios neigiamos emocijos, taip?

R2: Ir neigiamos emocijos, ir pasikeitusi elgsena. Ir tiesiog — tokia prekés zenklo reputacija jau buvo
visiskai neigiama.

Interviuotojas: Taip. Supratau, a¢iii. Labai puikus pavyzdys. Sakykite — va taip, aptaréme $iuos visus
sprendimus, kuriais siekiama vartotojg paveikti. Kaip Jiis manote — ar tokie sprendimai yra tyc¢iniai?
Siekiant priversti vartotojg pasilikti platformoje? Kaip Jiis manote — tai i§ organizacijos perspektyvos,
kodél jie taip elgiasi?

R2: Manau, visko btina. Biina tikrai, kas tiesiog nezino. Ten, tarkim, apie tas 14 dieny — gal jie ten ir
nezinojo. Nors man taip netrodo. Bet gal biina, kad kazkas tikrai nezino kazko ir ten nejdeda. Bet
kaip tu gali netycia uzdéti, tarkim, tg atgalinj laikroduka — valandg atgal? Tai as nejsivaizduoju. Turi
zinoti, turbiit, kad jis persikraus ir i§ naujo rodys ta valanda. Nebent ten tikrai sgziningai idéjai
valanda, ir tai kazkaip netycia. Bet §iaip manau, kad daZniau yra specialiai taikomos tokios taktikos,
norint daugiau parduoti ar kazkaip kitaip vartotoja paveikti. Nes kartais tikrai atrodo, kad nejmanoma
¢ia nezinoti tokiy dalyky. Gal kiti, pavyzdziui, mazesni prekiy Zenklai pamato, kg didesni daro, ir
kopijuoja, galvoja — jei jiems veikia, tai veiks ir mums...

R2: Ir jie tiesiog nukopijuoja, galvodami — ,,nu galvoju, vis tiek kaip pas juos taip pavyko, tai ir a$
pasidarysiu®. Tai gal ¢ia tada ,,netyCinis* gaunasi. Bet tas pirminis, kuris daré — tai turbiit zZinojo, kad
daré vis tiek specialiai tuos mygtukus taip susidéliojo.

Interviuotojas: Aciu. Tai dabar tiesiog, gal taip finalizuojant — pastebéjote jvairius dizaino
sprendimus ir susidiréte su jais. Ar keiCiate savo apsipirkimo elgseng? Ar tiesiog renkatés kitg
platforma? Kokia Jaisy reakcija ir elgsena po tokiy taktiky?

R2: Tai dazniausiai tiesiog, jeigu a§ galiu rinktis kazka kita — tai ir renkuosi. Kazka, kas man atrodo
sgziningas ir toks, nu, neapgaudinéjantis. Jeigu tikrai jau vienintelé tokia preké Lietuvoj — tai tada irgi
mastysiu, kiek labai man jos reikia. Gal kazkaip kitaip iSsisuksiu. Nu, jeigu ne, tai ne — tada jau...
Tada visai, gal irgi galima, nu... Jeigu nepasitikiu — tai galima susisiekti, ten paraSyti, paklausti kazko,
pazitréti, kaip jie reaguoja, jeigu jau sukelia jtarima.

Interviuotojas: Supratau. Super. Tai dabar noréciau pereiti prie kito tematinio lauko — biitent apie
dirbtinj intelekta internetinése platformose. Ir klausima noréciau pradéti nuo to: apskritai, kas Jums
18duoda, kad internetin¢ svetainé naudoja kazkokius dirbtinio intelekto jrankius? Kg pastebite Jiis?
Kokia Jiisy patirtis?

R2: Dazniausiai, kg matau — dirbtinj intelekt tai naudoja ten, kur apacioje atsiranda tas ,,Susisiekite*
langelis, ir tada tu ten paraSai — ir tau robotas atsako klausimus apie ten produktus ar kazka. Tai ka
dar pasteb¢jau — tai pavyzdziui, kaip Jus sakét — biina irgi, jeigu generuoja ar kazka tokio...
Interviuotojas: PalieCiant, tarkim, personalizuota reklamg — kokia Jiisy patirtis?

R2: Tai irgi biina, jo. Kad ten kazka, kazkur paspaudi, paieSkai — ir tada tave ten persekioja dvi
savaites reklama. Tai ¢ia — JO — tuos irgi atkreipiu démesj. Arba kartais vos neatrodo — pasneki apie
tai arba pagalvoji — ir jau $tai matai reklama, kur tau rodo kazka.

Interviuotojas: O ar turite patirties, tarkim, su personalizuota ir dirbtiniu intelektu grista kainodara?
Kaip pavyzdys — kad kaina kinta dinami$kai, priklausomai nuo momento, kuomet Jis narSote? Ar
vietos, kurioje esate?

R2: Biina kartais su léktuvy bilietais. Bet ¢ia jau sunku pasakyti, ar tai yra dirbtinis intelektas, ar ¢ia
jie pakelé ta kaing. Nes biina, kad atrodo — vieng dieng zitiriu — tiek kainuoja lektuvy bilietai, o jeigu
pradedi dométis apie apgyvendinimg ar kazko ten placiau pasidométi — tai Zidiriu, kad kitg dieng ta
kaina kaip ir pakilus ty biliety. Ir tada galvoju — ar jie ¢ia pamat¢, kad a$ Zitiriu, ir pakele kaing, ar ¢ia
tiesiog pakélé. Ir pradedi taip apie tai galvoti.

Interviuotojas: O taip bendra prasme — kiek Jus pasitikite tais dirbtinio intelekto jrankiais, matomais
internetingje aplinkoje? Ar jie Jums kelia pasitikeéjima? Kokia reakcija j tai?

R2: Jeigu man dél to kaina pakilo — tai netaip gera reakcija. Aisku, biina kartais, kad tikrai kazko
reikia, kazko ieSkai ir negali rasti — ir kazkaip tas algoritmas ,,Facebooko* sugauna ir tau atranda tg
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preke, tiesiog iSmeta, ir galvoji — ,,0, fainai, nereikéjo ieSkoti — atsirado®. Bet jeigu man ten, nezinau,
nereikia, ir labai kiSama, arba, nezinau, ta kaina pakilusi — tai tada nelabai faina. Tai taip ir taip atrodo
— kaip ir yra to gero, bet yra tokiy nelabai fainy dalyky.

Interviuotojas: Tai tuos dirbtinio intelekto jrankius vertinate dviprasmiskai? Tam tikrais atvejais —
jie kaip ir privalumas, o tam tikrais — kelia klausimy?

R2: Nu jo. Ir atvejais.

Interviuotojas: Supratau. Ar Jis pastebéjote, kad dirbtinis intelektas personalizuotai taiko skubos,
ribotumo arba socialinio jrodymo mechanizmus?

R2: Nezinau. Ta prasme — a$ esu pastebéjus, kad tai yra taikoma apskritai svetainése. Ar jie taiko
man personalizuotai — yra ganétinai sunku pasakyti. Nes a§ daZniausiai, kai skrolinu, tai skrolinu
viena. Net turiu dar dviejy zmoniy prie saves, kurie gali patikrinti, ar jiems kitaip rodo. Tai 1§ tikryjy
sudétinga suprasti, ar ¢ia pritaikyta man, ar ne. Biina ten kartais, ,,pigu.lt man atrodo turi tokj, kur
jdedi j krepselj — ir tau dar papildomai rekomenduoja. Tai a$ jsivaizduoju, kad ¢ia jau matyti —
personalizuotai. Ten tie robotukai parekomenduoja. Bet ar man uzdeda, kad kazkiek laiko liko — ar
¢ia tik man uzdeda, ar visiems... Tai toks biina — kaip ir sunku atpazinti ir suprasti, kokia visa to kilmé.
Sudétinga. Na, bent jau jie ten uzraso — ,,¢ia tik jums®. Bet tai irgi neaiSku — ar Cia tik man, ar ¢ia tik
man ir dar 10 tukstan¢iy zmoniy.

Interviuotojas: Mhm. Supratom. O dabar Siek tiek pereinant prie dirbtinio intelekto kaip
manipuliacinio jrankio — tai gal turite kokiy pavyzdziy, kuriuos pasteb¢jote, kaip dirbtinis intelektas
veikia jiisy elgseng ar manipuliuoja jumis internetinése platformose?

R2: Cia geras klausimas. Mhm... Nu, turbiit be tos reklamos dabar taip ir nesugalvoju, kad jie kazka...
Nu, kazkaip, kad skatinty pirkti — tai dazniausiai ta reklama ir yra, kur atrodo viena paspaudi, ir tada
rodo, rodo, rodo, rodo. Esu darius su kirpéjom tokj eksperimenta — tai paspaudZziau ant visy reklamy
»Instagram'e®, kur kirpéjas man mete. Ir tada kokias dvi savaites a§ maciau vien tik plaukus. Tai jau
ten mane sugavo algoritmas ir tiesiog man rodé — tik plaukus, plaukus. Tai gaila, kad visy kirpéjy
skirtingy, tai a§ nezinau, kaip ten joms... Bet a$ tai tikrai pasijauciau tokia... sugauta j kazkokius
spastus, kur dabar jau tik apie plaukus viskas.

Interviuotojas:Mhm.

Tai taip — vertinant visus tuos sprendimus per spaudima pirkti greiciau arba jsigyti kazkokia preke —
ar Jus tai veikia, ar ne?

Interviuotojas: Mhm. Tai taip — vertinant visus tuos sprendimus per spaudimg pirkti grei¢iau arba
1sigyti kazkokig preke — ar Jis tai veikia, ar ne?

R2: Nu, ¢ia turbiit priklauso. Tarkim, nu, tos kirpéjos — tai man tikrai nereikéjo. Tai a§ tikrai ir
nepirkau. Bet tada tiesiog netgi vel atmuse. Nes tie, kad ten rodo, rodo ty kirpéjy — jau nebezinociau,
kurig rinktis. Tai toks kaip ir atvirkStinis buvo. Bet manau, kad yra kur ir gal taip uzkabina kaZkaip,
ir paveikia. Ypac jeigu jie ten Zino, kad man reikia — ir parodo kazka, ko reikia. Tai gal ir turi tos
jtakos. Ypac jeigu iSmeta dar, neZinau, kazkokia ,,tik jums* nuolaida, kurios gal kitur néra, ar kokj
laikrodukg ar dar kazka... Tai gal ir zitiru, dar kartg apsvarstau...

R2: Ir jie tiesiog nukopijuoja, galvodami: ,,Nu galvoju, vis tiek kaip pas juos taip pavyko, tai ir a$
pasidarysiu.” Tai gal Cia tada netyCinis gaunasi. Bet tas pirminis, kuris dar¢, tai turbiit zinojo, kad
daré vis tiek specialiai tuos mygtukus taip susidéliojo.

Interviuotojas: Acit. Tai dabar tiesiog, gal taip finalizuojant — pastebéjote jvairius dizaino
sprendimus ir susidiiréte su jais. Ar keiCiate savo apsipirkimo elgsena, ar tiesiog renkatés kit
platforma? Kokia Jusy reakcija ir elgsena po tokiy taktiky?

R2: Tai dazniausiai, jeigu a$ galiu rinktis, tai ir renkuosi kazka, kas man atrodo s3ziningas ir
neapgaudin¢jantis. Jeigu tikrai jau vienintelé tokia preké Lietuvoje, tai tada galvoju, kiek man jos
labai reikia. Gal kazkaip kitaip iSsisuksiu, o jei ne — tai jau tiek to. Tada dar biina, kad jeigu
nepasitikiu, galima paraSyti, paklausti kazko, pazitiréti, kaip reaguoja, jeigu jau iSkart sukelia jtarimg.
Interviuotojas: Supratau. Super. Dabar noréciau pereiti prie kito tematinio lauko — biitent apie
dirbtinj intelekta internetinése platformose. Klausimg norééiau pradéti nuo to — apskritai, kas Jums
i8duoda, kad internetiné svetainé naudoja dirbtinio intelekto jrankius? Ka pastebite Jiis? Kokia Jusy
patirtis?
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R2: Dazniausiai tai matau ten, kur apacioje atsiranda tas ,,Susisiekite* langelis, parasai, ir tau atsako
robotas — klausimai apie produktus ar dar kazka. Kg dar pastebiu — biina, jeigu generuoja turinj ar
panasiai.

Interviuotojas: PalieCiant, tarkim, personalizuotg reklamg — kokia Jiisy patirtis?

R2: Tai irgi buna — kazkg paspaudi, paieSkai, ir tada savaitémis tave persekioja reklama. Kartais
atrodo, kad vos tik pagalvojai ar pasakei kazka, ir jau matai reklama.

Interviuotojas: O ar turite patirties su personalizuota, dirbtiniu intelektu grjsta kainodara?
Pavyzdziui, kad kaina kinta priklausomai nuo to, kada narSote ar kur esate?

R2: Biina kartais su lIéktuvy bilietais. Bet sunku pasakyti, ar Cia dirbtinis intelektas ar Siaip sistema
pakele kaing. Vieng dieng Ziiiri viena kaina, kitg dieng — jau pakilo. Pradedi dométis apgyvendinimu
ar dar kuo, ir kaina padidéja. Tada galvoji — ar jie pamaté, kad domiuosi, ar tiesiog Siaip pakilo.
Interviuotojas: O kiek Jiis pasitikite tais dirbtinio intelekto jrankiais, kuriuos matote internete? Ar
jie kelia pasitikéjima?

R2: Jeigu dél jy pakilo kaina — tai reakcija prasta. Biina, kad padeda, kai negali rasti prekés ir
algoritmas ,,Facebooke* tau jg pasitilo — tai fainai. Bet jeigu kiSa per prievartg arba kaina pakyla, tai
jau nepatinka. Tai toks dviprasmiSkas vertinimas — yra gery dalyky, bet ir ne visai fainy.
Interviuotojas: Ar Jus pastebite, kad dirbtinis intelektas taiko skubos, ribotumo ar socialinio jrodymo
mechanizmus?

R2: Nezinau. Zinau, kad tai taikoma apskritai, bet ar man konkre¢iai — sunku pasakyti. A§ viena
skrolinu, bet kartais dar su dviem Zmoném palyginam — zitrim, ar rodo skirtingai. ,,Pigu.lt”,
pavyzdziui, turi tg sistemg — idedi j krepSeli ir jie dar kazka pasitilo. Tai turbiit personalizuota. Bet
kai rodo laikrodzius — nezinau, ar tik man, ar visiems. Net jei paraso ,,tik jums* — neaisku, ar tikrai.
Interviuotojas: O kaip dél manipuliacijos per dirbtinj intelekta — ar turite pavyzdziy, kur tai paveiké
Jisy elgseng?

R2: Be reklamy, nelabai prisimenu, bet reklama tai veikia. Vieng karta padariau eksperimentg su
kirpéjomis — paspaudziau visas ,,Instagram® reklamas apie kirp¢jas. Tada dvi savaites maciau tik
plauky temas. Algoritmas sugavo ir viskas buvo apie plaukus. Gaila, kad visos kirp¢jos skirtingos —
nezinau, kaip joms. Bet as§ tikrai jauciausi ,,pagauta®, jstrigusi tuose spastuose.

Interviuotojas: Tai ar veikia tokie mechanizmai, kaip spaudimas pirkti grei¢iau?

R2: Priklauso. Tos kirpéjos — man tikrai nereikéjo, tai nepirkau. Ir netgi atmusé norg. Kai jau per
daug rodo, tai nebezinai, kurig rinktis. Tai tarsi atvirkstinis efektas. Bet kai rodo tai, ko man tikrai
reikia, tada gal ir suveikia. Ypac¢ kai dar paraSo ,.tik jums* nuolaida ar koks laikrodukas atsiranda.
Tada Zitiriu ir dar karta apsvarstau.

Interviuotojas: Dabar dar kartg noréCiau pasiteirauti apie Jisy reakcijas j dirbtinio ribotumo
mechanizmus. PavyzdZiui, ,,paskutiné preké sandélyje* arba ,.tik kelias minutes galioja pasitilymas®.
R2: , Paskutiné preké — tai Siaip buna, kad veikia. Galvoju, o, jau Sluoja viska, reikia grei¢iau. Tos
minutés kartais net kelia stresg. Galvoju, jei reikia taip skubéti, tai gal tada nenoriu. Noriu pagalvoti
ramiai. Tai tokia tarsi atmetimo reakcija. Gal Siaip jau per daug tokiy minu¢iy maciau. Biina, kad
paraso — ,akcija truks savaite® — tai atrodo tikriau, nes ne 30 min tiks¢jimas, kuris vis i§ naujo
pasileidzia. Tai priklauso ir nuo laiko, kiek jo duota.

Interviuotojas: O kiek Jus pasitikite socialinio jrodymo mechanizmais? Pavyzdziui, ,,Sig preke
1sigijo 50 Zmoniy per paskuting valandg*?

R2: Jo, sitie kazkaip veikia. Ir atsiliepimai, ir tie skai¢iai. Zinau, kad gali biiti netikri, bet vis tiek
veikia. Skaitai ir galvoji — gal patikima, jei tieck zmoniy pirko. Net jei Zinau, kad gali bati netiesa, ne
visada tai suveikia sprendimo momentu. Tarsi nesamoningai paveikia.

Interviuotojas: O dabar dar paskutinis teminis klausimy blokas. Kaip Jis atpazjstate dirbtinio
intelekto gristas manipuliacijas internete?

R2: Geriausiai atpazjstu i$§ paveiksléliy, kai jie biina sugeneruoti. Pavyzdziui, rodo kokj aktoriy, kad
jis kazka padaré ar jsigijo. Bet taip nebuvo. Biina, kad viena nuotrauka gerai sugeneruota — ir tik
veliau pamatai, kad kazkas su ja ne taip. Triksta detaliy. Smegenys atpazjsta. Ir su produkty
nuotraukom taip — nezinai, ar tikrai nufotografuota, ar generuota. O reklamos — tai kai meta reklama,
zinai, kad ne Siaip sau. Jie kazkg Zino apie mane. Ir turi tiksly.
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Interviuotojas: Ar Jas manote, kad turite pakankamai ziniy apie Sias manipuliacijas?

R2: Ziniy gal ir turiu daug. Zinau, kaip veikia, kaip generuojama, bet tai nereiskia, kad visada padeda
atpazinti. Kartais zinai, kad tai jmanoma, bet nezinai, ar §iuo metu tai vyksta. Ir tos zinios nepadeda
apsisaugoti.

Interviuotojas: O kokia Jusy reakcija, kai suprantate, kad esate veikiama tokiy Sablony?

R2: Dazniausiai neigiama. Atrodo — mane apgaudinéja, o a$ nenoriu buti apgaudinéjama. Jei tik
parodo reklamg — dar nieko. Bet jei paveikia tiek, kad as jau zitriu, svarstau pirkti, ir tada suprantu,
kad kazkas specialiai manipuliavo — tai tada tikrai supykstu. Kodél mane mausto?

Interviuotojas: Galbiit naudojate kokias nors strategijas, kad apsisaugotuméte?

R2: Samoningai — turbiit ne. Zinau, kad galima ,,adblock’3* uzsidéti, tai galé¢iau. Telefone — gal irgi
kazka jjungti, bet aS niekada net nebandziau. Tai tokio aktyvaus apsisaugojimo neturiu. Tiesiog
stengiuosi pries kiekvieng pirkinj paklausti saves — ar tikrai reikia, ar tik atrodo, kad reikia? Ir svarstyti
logiskai, ne emociskai.

Interviuotojas: O kaip, Jusy manymu, internetinés platformos galéty didinti skaidruma ir padéti
vartotojams i§vengti tokiy manipuliacijy?

R2: Maciau, kad ,,Instagram*, ,,Facebook* pradeda ta zenklinima, kad kazkas padaryta su Al. Tai
kazkokios pastangos jau yra... Bet kita vertus, jeigu tarkim, nu, kad ir su léktuvy bilietais, ar ne, kur
tas kainas potencialiai pakeiCia. Jei klausimas, ar platformos nori ta vartotoja edukuoti, gal joms
geriau, kai jis nezino, nes tada gali labiau paveikti. Tai aiSku, tas Zenklinimas kaip ir biity priemoné,
bet ar visi noréty suzenklinti viska, ka jie naudoja — tai jau Kitas klausimas. Nes gal nelabai
apsimokeéty visiems.

Interviuotojas: O tokia bendrine prasme — gal galétuméte jvardinti pokyc¢ius, kuriuos norétuméte
matyti, kad dirbtinis intelektas biity naudojamas saziningiau? Galbit kazkas 1§ reguliavimo puseés
bty aktualu? Kaip Jus galvojate?

R2: Nu, a$ kaip galvoju — jeigu, tarkim, kalbame apie reguliavima, tai mes turime jstatymus ar kazkg
panasaus, bet ¢ia dazniausiai visada yra taip, kad technologijos ateina pirmos, o jstatymai velkasi i$
paskos. Aisku, reikéty, nu, pritariu tam, kad buity reguliuojama, bet priklauso, kaip tai veikty. Reikéty
kazkokiy draudimy ar panaSiy dalyky. Kaip dabar, pavyzdZiui, su internetiniy svetainiy slapukais —
dabar jau privaloma apraSyti, sutikti ar nesutikti su slapukais, ir atrodo, kad pradeda tikrinti labiau.
Tai nebe kazkoks abstraktus jstatymas apie nieka, o jau konkrec¢iau — kaip viskas turi atrodyti. Tai
faina, kad bent jau liepia Zenklinti. O kiek kas susitikrina ir kas ka pazenklina — tai kitas klausimas.
Tai gal tas reguliavimas ir buty geras, bet vél — klausimas, kaip jis veiks. Kad nebiity per daug
uzreguliuota. Nes tada jau ir verslui gali biti per sunku — jei viska viska sureguliuosi, gal i§ viso
nebeliks versly. Tai kaip ir pritar¢iau, bet priklauso nuo to, kaip tie reguliavimai 18 tikryjy veikty ir
kokie jie bity.

Interviuotojas: Acit. Ir dar vienas klausimas $ia tema — kaip Jiis manote, ar vartotojams $iuo metu
yra suteikiama pakankamai informacijos apie dirbtiniu intelektu gristas manipuliacijas ir jy poveikj
elgsenai?

R2: Manau, kad, neZinau, kiekvienas, jeigu nori — tai tikrai tos informacijos yra daug ir ja galima
susirasti, pasiskaityti. Bet ar yra suteikiama — tai nemanau, kad labai daug. Tarkim, pac¢ios svetainés
—kad ir kokia ,,Zara“, nu, tai a§ nemaciau, kad ten kazkur Sviesty, jog naudojamas dirbtinis intelektas
ar kad aiskinty vartotojui, kaip naudojami duomenys. Tiek privatumo politikoje, tiek kitur — néra labai
aiSku. Tai tokio, kad suteikiama — nelabai yra, bet jeigu nori, tai gali pats susirasti.

Interviuotojas: Acii labai. Na ir toks finalinis klausimas — kaip Jiis manote, bendrai, kokig jtaka
dirbtiniu intelektu gristi apgaulingi Sablonai daro vartotojo autonomijai? Ir kokia Jiisy autonomijai?
R2: Nu, kaip ¢ia... neigiama turbiit. Jeigu tu, tarkim, nenoréjai kazko pirkti — ir nusipirkai — tai jau
nebe labai gerai vartotojui. Verslui, aisku, tai kaip ir gerai. Bet vartotojui — nebelieka tos autonomijos,
nes tarsi jautiesi, kad pats priimi sprendima, bet gal 1§ tikryjy — tai ne tu pats priémei, tave kazkaip
paveike. Kita vertus, galima sakyti — ,,atsispirk labiau®, bet kai neZinai, kai galblit nesgmoningai
viskas vyksta, tai tikrai yra paveikiama ta autonomija. Ir tu atrodo, kad pats sprendi, bet is tikro — ne.
Nes net negali atskirti, kas tave paveiké. Tai sunku priimti sprendima, kai net nesupranti, kad tave
veikia.
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Interviuotojas: Supratau. Aciti labai. Gal turite dar kokiy papildomy minéiy, kurios atliepty j Sig
temg ir galéty biti aktualios?

R2: Ne, turbiit jau viska pasakiau.

Interviuotojas: Tai aciii tada labai. Suzitirésiu indélj.

101



3 Priedas. 3-0jo respondento transkripcija

Laba diena, aciii Jums uz skirtq laikg. Esu Vytauté Danilaviciené, Kauno technologijy universiteto,
marketingo valdymo studijy programos studente. Siuo metu rasau magistro baigiamgjj projektq
tema. ,, DI taikymo apgaulingy sablony strategijose poveikis vartotojy elgsenai“. Tyrimo tikslas
issiaiskinti, kaip DI taikymas apgaulingy Sablony strategijose veikia vartotojy elgseng.

Interviu bus jrasomi, atliekant garso jrasq, véliau duomenys bus transkribuojami ir naudojami tik
Sio tyrimo tikslams. Jiisy dalyvavimas yra anonimiskas, informacija apie respondentus nebus
vieSinama.

Interviuotojas: Taigi pradésime. Visy pirma, noréfiau pasiteirauti, kaip daznai apsiperkate
internetinése platformose, bendraja prasme.

R3: Kas antradienj turbiit. Mes praktiskai drabuziai, augintiniui, vaikams, maistas... Nu, maistas gal
reciau, nes mégstam pazitréti drabuzeli, suSokti, ten visg kita, kaip atrodo ir visa kita. Tai tuo paciu
tada ir visg kitg perkam. Bet viska, kg jmanoma — viskg internetu perkam.

Interviuotojas: Ir tai darote pakankamai daznai — beveik kas antradien;j?

R3: Daznai, daznai. Nu, turbit Siaip intensyvumas — kas antradienj, bet kartais, aiSku, gal nebiina
poreikio. Bet ta prasme, jau yra kazkas, kg visg laikg internetu.

Interviuotojas: Supratau. Kokiose internetinése platformose dazniausiai apsiperkate? Kodél biitent
jas renkatés?

R3: Nu tai, aiSku, drabuziai — jeigu vaikams, tai yra, jau sakiau, ,,Lindexai®, ,,H&M® ir taip toliau,
nes interfeisas patogus, yra aiski sistema. Po to, jeigu taip zitrint, kazkokie augintiniy dalykai — tai
irgi ,,Kiko* visg laikg eina. Nors kai kur gal buna ir pigiau, bet lojalumo sistema yra, viskas patogu,
greita, patikrinta. Jeigu maistas — tai dazniausiai ,,Barbora®, nes taip pat — lojalumas, elementarus.
Interviuotojas: Kokie dar biina pirkiniai?

R3: Jeigu batai, tai dazniausiai ,,Evo®, ,,Lininiai“, vaikams — per ,,Kampas®, nes yra labai patogu,
grazinimas nemokamas, ir batai yra suraSytas dydis, pédutés dydis, visa kita. Ir beveik nesu
nepataikius — labai mazai ty grazinimy. Tiesiog, tai paimi, arba nepatinka, kokybé netenkina ir t.t.,
bet tai yra taip patogu skuban¢iam zmogui, kad net nesugalvociau i§ tikryjy vaziuoti | parduotuve su
vaikais — keturmeciais — yra iskistai.

Interviuotojas: Tai realiai renkatés parduotuves, kurios turi fizing formg ir yra patikrintos. Plius, tai
— Zinomi pasaulio prekés zenklai, Zinoma kokybé. Tiesiog ieSkote alternatyvos internetu, ir
dazniausiai tai biina jy alternatyva. Na, ir kalbant — kokie kriterijai Jums svarbiis? Kokius, Jiisy
manymu, kriterijus turi atitikti internetin¢ parduotuvé? Mingjote pasitik€jima, kad esate lojali kliente
tam tikriems prekés Zenklams. Ka dar galétuméte pridéti prie kriterijy, renkantis interneting
platforma?

R3: Nu, patikimumas, patikimumas. Yra atsiskaitymo saugumas — visg laikg yra. Patogu tiesiog — kali
tu daZnai ten pat buni, tu nesugaisti laiko. Kai esi naujame interfeise — visg laika tu turi tikrinti, déti
pastangy ir energijos, kol i8siaiskini. Tai jeigu yra tame kazkokia verte, tai a§ eksperimentuoju — visa
laikg praktiSkai. Jeigu matau, kad ten yra geresné kaina kaZkur kitur ir t.t. Bet tas lojalumas atsiranda,
kad kuo maziau laiko sugaiStum.

R3 (tesia): Ir jeigu ta sistema yra patikrinta, tai ten ir pasilieki. Neieskai kazko naujo, nebent pirkinys
brangus — tada jau a$ patikrinu, paieskau ilgiau. Bet jeigu tai buitiniai dalykai, smulkmenos — tai
nulemia paprastumas, ,,user-friendly* aplinka, patogumas. Ir be to — visi didieji brand’ai dar ir keicia
savo dizaing, kad biity dar patogiau. Ir tai matosi, ir tai jauciasi.

Interviuotojas: Tai pagrindiniai kriterijai biity patogumas, susipazinimas tiek su prekiy Zenklais, tiek
su pacia sistema — vartotojo sgsajos dizainas, kitaip tariant. Ir renkatés daZniausiai tas pacias
internetines platformas.

R3: Taip.

Interviuotojas: Tada sekantis klausimas — kokie veiksniai daugiausiai lemia Jisy sprendimg pirkti
internetu? Ar tai kaina, ar atsiliepimai, rekomendacijos, galbiit reklama kitose Saltiniuose? Kas lemia
Jisy sprendimg pirkti internetu?
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R3: Tai vienas dalykas tikrai yra, kad informacija ateina tiesiai dél kazkokiy pasitilymy. Nes kaina
visg laika yra kriterijus, manau. Ir pala, kas dar internetu skatina? Na, ta kaina visa laika internetu
dazniausiai tikrai yra konkurencinga. Pavyzdziui, dabar, as pasakysiu epizoda, kur galanterijg dabar
pirkau ménes;j. Jeigu internetu biiciau pirkus — bii¢iau sutaupius apie 40 eury.

R3 (tesia): Tai toksai jausmas, kad praktiskai visai site’ei tu iSloSi. Arba biina kazkokie nuolaidy
kodai, kuriy fizinése parduotuvése nebiina, tarkim. Arba btina didesnis pasirinkimo asortimentas —
dydziy ir pan.

R3 (tesia): Ir dabar labai patogus grazinimas. Nieko papildomai labai nereikia daryti — visas procesas
labai patogus. Ir laiko nesugaisti, nes jeigu vaziuoji | parduotuve — tai iSvaziuoji, sugaisti laika,
sudegini degalus, po to reikés pavalgyt dar... Tai laikas, laikas, laikas. Aisku, ir internete produktus
reikia atsirinkti, bet tai kazkaip ten tikrai greitai viskas — patikrinti dydziai ir t.t. Labai greitai viskas
vyksta, ir labai patogu viska grazinti, jeigu ka.

Interviuotojas: Supratau. Tai ¢ia iSskiriame kaing, laikg ir asortimentg. Tuomet noréciau pereiti prie
Siek tiek kito klausimo — kaip daznai apsipirkdama internetinése platformose priimate impulsyvius
sprendimus? Ir kas dazniausiai tai lemia?

R3: Anks¢iau dazniau priimdavau ty impulsyviy sprendimy. Dabar — gal re¢iau, bet aisku, pasiduodu
ir dabar. O kas lemia — tai aisku, nuolaidos visg laikg. Tai yra turbit visy lietuviy reikalas. PavyzdZiui,
elementarus dalykas — jeigu perkant uz tam tikrg sumg suteikiamas nemokamas pristatymas, tai gali
lemti, kad a8 nepirksiu ten, kur jo néra. Tiesiog. Nes labai smagu kazka gauti nemokamai.
Interviuotojas: Tai realiai — kainodara. O tarkim dabar pereinant prie temos apie pacig vartotojo
sasajos dizaing — ka Sitoje vietoje galétumeéte iSskirti? Kaip ji vertinate, lankydamasi internetinése
platformose? Na, tarkim, uzéjote j interneting svetaing — matote tam tikra vartotojo sgsajos dizaing. |
ka atkreipiate démesj? Kas Jums svarbu, kas uzklitiva uz akiy?

R3: Tai kazkokie dizaino elementai, kurie patraukia — faktas, kad jie kazka lemia matyt. Bet as pati
su kuo labiausiai susidirusi ir kas daugiausiai problemy atneSa — tai mokéjimas. Labai man daznai
pasitaiko, kad nepavyksta iki galo apmokéti uz kazkokj pirkinj. Uzstringa, pastringa. Ir galy gale tai
pagrindiné prieZastis, kodél tuo momentu i§ viso nejsigyju daikto.

R3 (tesia): Su Situo yra daug reikaly. Man seniai buvo, kai a$ nor¢jau bilietus } teatra nusipirkti —
keturis kartus reikéjo uZsakyma daryti. Ir galy gale tik iS kito banko pavyko padaryti.
Interviuotojas: Bet ¢ia jau buty techniniai momentai — apmokéjimas?

R3: Nu techniniai, bet tie techniniai momentai... Tu kalbi apie dizaing — a§ kaZzkaip nemanau, kad
gali lemti vien dizaino elementai. Bet patogumas — gal. Nukreipimas. A$ vis tiek labiau linkusi j
patoguma nei | kazkokj susizavéjima, kaip Cia graziai.

Interviuotojas: Bet ta prasme, kad jeigu a$ greiCiau surasiu kazkg ten vien dél dizaino dalyky, tada
tai geras dalykas, ir jisai tada vadinasi, ta mano vartotojo kelioné bus tikrai efektyvesné. Ir yra daugiau
Sansy, kad a$ paspausiu tg pirkimo mygtuka, jeigu biity atvirksc¢iai. Jeigu, ta prasme, néra ta svetaine
paruosta taip gerai, taip patogiai ir taip atkreipiant démesj, tai faktas, kad gali biiti ty kliticiy ir tokiy,
kad nesinori.

AS galbit pateiksiu keletg ty vartotojo sasajos dizaino pavyzdziy, kur noréc¢iau pasiteirauti, kaip jie
veikia jusy patirt]. Tai pavyzdziui: jvairios spalvos, mygtuky iSdéstymas, btina tarkim ir animacijos,
kazkokie iSrySkinti pasitilymai. Kaip tokie aspektai — ar jie jums klitiva uz akiy, ar kaip tik jums yra
papildomas triukSmas lankantis platformoje? Kaip jiis vertinate Siuos sprendimus?

R3: Jeigu baneriai, Sokantys, tikrai erzina, ir a§ pati labiau susinervinu, negu man padeda kazka
nuspresti. Bet jeigu dabar reikéty kazkokj labai konkrety pavyzdj prisiminti, tai a§ neprisimenu, nes
reikéty dabar turéti pries akis kazka ir tada vertin¢iau savo emocija. AS neatsimenu, kad man kazkiek
lemiami veiksniai biity. Tiesiog yra platformos, kuriose jau vis lankausi, o kai kurios ir neprigijo.
Interviuotojas: Bet tarkim, kartais blina jvairlis prenumeraty pasitlymai, kuomet pateikiami keturi,
ir tarkim vienas biina iSryskintas kaip patraukliausias vartotojui. Ar jiis ] tokius elementus atkreipiate
démesj, ar ne?

R3: Siaip sudétingas klausimas, nes reikéty, sakau, kazkaip dabartiniu momentu pagauti save. Nes a$
nejsivaizduoju, ar mane tas pats iSrySkinimas atkreipty démesj, ar pats pasiiilymas. Sudétinga. Dabar
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a$ neatsimenu tikrai tokio dalyko, ir zitirint, kokia mano emocija j tg prekés zenklg ar j tg pasiiilyma,
arba | to pasitlymo sudétj, tai daug yra elementy, kurie turbiit veikia.

Interviuotojas: Tai apibendrinant — jus vertinate visumg. Vis tiek vertinate turinj, vertinate galbiit,
ar uzkliuvo tas pasiiilymas jums j akis, taciau zitrite ] visg bendrg konteksta?

R3: Tai turbiit taip.

Interviuotojas: Pereinant prie dar vieno pavyzdzio. Turbiit pastebite, kad daznai biina ,,Pirkti dabar
mygtukas iSryskintas kazkokioje patrauklesnéje vietoje, palyginti su mygtuku ,,AtSaukti®. Tai ar
pastebite tokius dalykus, ir kokia jiisy nuomon¢ apie tai?

R3: Tai matyti, kad kitaip nelabai ir galéty bati. Bet kad ¢ia yra kazkoks blogas dalykas — tai nemanau.
Aisku, pardavimai turbiit net nelabai... Nu nejsivaizduoju, kad galéty buti atvirks¢iai. O kad ¢ia
kazkas blogo — tai irgi nemanau, kad yra. O kas ¢ia... Nu, ta prasme, jeigu skaityti moki, o jeigu net
ir nemoki, jau gali suprasti, kur yra ,,pirkti®, o kur ,,nepirkti®. Tai zodziu, gerai, kad yra i$skirta, nes
maziau man galvoti reikia.

Interviuotojas: Super. Tai apskritai vertinant — kokig jtaka jiisy pasitikéjimui internetine platforma
daro vartotojo sasaja?

R3: Tai, ta prasme, dizainas?

Interviuotojas: Taip.

R3: AS manau, kad daro nemazg jtakg. D¢l to, kaip tai yra padaryta — patogiai, profesionaliai. Tai ir
lemia kazkokj pirminj jsptidi. Manau, kad tikrai tai yra svarbu. Bet jeigu a$ jau turiu kazkokj jtarima,
kad c¢ia gali biiti kazkas ne taip, tai jau pasitikrinu rekvizitus ir panasiai, dazniausiai.

Interviuotojas: O taip vertinant — pateiksiu keleta pavyzdziy. Kas jums suteikia didziausig
pasitikéjima vartotojo sasajoje? Ar aiSkus dizainas, ar paprasta navigacija, ar skaidriai pateikta
informacija, néra klaidinan¢iy informacijos elementy? Kas jums sukuria tg pasitikéjima?

R3: Tai kai pamatai nauja kazkokig, visai nematyta ir nebandyta e-parduotuve, jeigu néra rasybos
klaidy — nes raSybos klaidos turbiit pirmas ,,red flagas®, manau. Tokie ,,blurai* atsiranda vietose keisti
— irgi ,,red flagas®™ biina. Bet ta bendra tvarka... Jeigu tai yra tikrai gerai Zinomas brendas, bet as ten
dar nieko nesu pirkus, tai parduotuvéje turbiit as pasitikésiu ir neieskosiu jy kabliuky.

Bet jeigu tai yra maZas Sopas, tai visada pasitikrinu. AS pagal dizaing turbiit patikiu labai ir vertinu.
Nezinau, neatsimenu tokiy situacijy, bet man atrodo, kad jeigu biity kazkoks klausimas del prekiy,
kaZkaip tikrinCiau nepaisant gero dizaino.

Interviuotojas: Kaip reaguojate j painig ir informacija slepiancia vartotojo sasaja? Kai, tarkim, biina
sudétinga surasti tam tikrg informacija, kai yra kazkokiy ,,kabliuky®, kur ne viskas parasyta, kazkokie
iSlenda véliau elementai — ar mokesciy, ar papildomy salygy. Kaip vertinate Siuos aspektus?

R3: AiSku, kad neigiamai. Bet tai turbiit nebiity ta priezastis kazko nedaryti. Jeigu visi kiti Zenklai
jrodo, kad ¢ia yra viskas legaliai, ,,legit* — tai neZinau. Nemanau, kad tai biity kazkas esminio, dél ko
nepirkc¢iau. Tikrin€iau giliau turbiit.

Interviuotojas: O tarkim, pamodeliuojant tokia situacija, kad esate uzsiprenumeravusi tam tikrg
paslauga ir norite jg atSaukti, bet nerandate tokios galimybés — ji labai paslépta, néra kontakty, su kuo
susisiekti. Kaip vertinate tokius vartotojo s3sajos dizaino sprendimus?

R3: Jeigu uzslépta — tai néra gerai. Ir kalbu ne tik apie mazus e-shopus, bet ir tie patys didieji e-shopai
susiduria su tuo paciu. Kokios tik situacijos nebtina. Kad tu net neturi kam kaip pasiskysti — i§ to
didumo. Tai ta informacija sunkiai surandama.

Arba kalba tik robotas — irgi ne faina, nes supranti, kad atsakymo negausi. Jeigu tavo klausimas
programi$kai nesuplanuotas — tai jo, atsakymo nebus. Jeigu klausimas yra Siek tiek specifinis — faktas,
kad kai negali susisiekti arba negali rasti informacijos — nieko gero.

Jeigu pirkimas jvyko — tai i8§vis prasta emocija. Jeigu nejvyko — tai galimai dél to ir nejvyks.
Interviuotojas: Tai bendrine prasme — tokius sprendimus jis kaip vertinate? Kaip ty¢inius, siekiant
priversti vartotojg pasilikti?

R3: Pasilikti? Kur pasilikti?

Interviuotojas: Platformoje. Paslepia tg informacijg?

R3: Taip, taip. AS tai nezinau. Man labai keista biity, jeigu taip elgiamasi dél to, kad kazkas gilintysi
ir gaiSty savo laikg. Manau, kad ¢ia kaip tik sukelia atmetimo reakcija.
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Interviuotojas: Tai realiai neteko susidurti su tokiy dalyky, kad kazkokios paslaugos sunkiai
atsisakytumét? Nes matét, kad sunkiai atsisakyt paslaugos vien dél to, kad yra informacija paslépta?
R3: Ne, neatsimenu. Matyt yra buvg, bet neatsimenu jau tiesiog.

Interviuotojas: Supratau. Dar taip modeliuojant, dabar Siek tiek aptaréme visus tuos jvairius dizaino
sprendimus. Tai jeigu susiduriate su tokiais sprendimais, man atrodo, kad min¢jote, kad tos
apsipirkimo reakcijos nelabai keiciate, tiesiog jdémiau analizuojate tam tikrg platforma. Gal Sitoje
vietoje dar kazka papildytumét? Ar jau kaip ir finalizuojant biity tas atsakymas, kad tiesiog jdémiau
vertinate?

R3: Taip, tai biity finalizuojantis atsakymas. Jeigu matau kazka jtartino, labiau vertinu, analizuoju,
bet néra taip, kad i8kart atsisaky¢iau — priklauso nuo konteksto.

Interviuotojas: Super. Tuomet pereiname prie kitos Siek tiek tematikos. Taip, biitent aptaréme visus
vartotojo sasajos dizaino elementus. Na ir nepaskutinis dalykas — dabar yra placiai taikomas dirbtinis
intelektas internetinése platformose, siekiant keisti vartotojo elgseng, kad vartotojas priimty
organizacijos pageidaujamus sprendimus.

Na ir toks bendrinis klausimas biity — ar pastebite dirbtinio intelekto taikyma internetinése
platformose, Siuo atveju, prekéms, kuriomis lankotés?

R3: Pastebiu.

Interviuotojas: Tai kokie biity tie sprendimai, kuriuos pastebite?

R3: Cia dabar labai pladiai pasklides buvo socialiniuose tinkluose, buvo vieno brando vertimai —
uzkrito dabar pavadinimas, bet daug prisiminti nereikia, nes tas interfeisas buvo akivaizdziai
automatinis. ,,Sport Direct®, gal? Ir tipo su dirbtiniu intelektu iSversta, ir tokiy nesamoniy iSversta
zodziy, kad akivaizdu, jog robotai dirba.

Bet keisCiausia tai, kad kazkas uz tai atsakingas nekoreguoja tokiy dalyky. Tai tokie visiskai
akivaizdis atvejai. Bet pavyzdziui teksto vertimo, tai tikrai turbiit masinis naudojimas yra. O dél
vaizdy — a$ neZinau, ar Sopuose yra naudojamas dirbtinis intelektas, nesu atkreipus démesio.
Interviuotojas: AS Siek tiek pakonkretinsiu paminédama pavyzdzius, galbiit jums bus aiSkiau. Tai,
tarkim, personalizuotos reklamos, kurios iSkrenta atsizvelgiant j jlisy paieSkos istorija, dinaminés
kainos, kuomet kaina keiciasi atsizvelgiant j jlisy narSymo istorija, riboto laiko pasitilymai, socialinio
jrodymo mechanizmai. Taip pat — automatinés rekomendacijos arba generuoti atsiliepimai. Ar esate
pastebejusi Situos sprendimus?

R3: Jo, bet ta prasme, kad tai biity konkreciai su dirbtiniu intelektu padaryta — tikrai nepasakyc¢iau.
Faktas, kad yra tokie dalykai rinkoje, bet man tai atrodo labiau kaip bendras algoritmas, kuris seka
mane kaip vartotoja. AS jau ilga laika Zinau, kad tai vyksta, bet net nebekreipiu démesio.

Tiesiog — yra eiliniai baneriai, ir tieck. Man dirbtinis intelektas labiau asocijuojasi su kalbanciais
robotais ar zmoniy generavimu. Reklama — a$ jg ignoruoju, nes ji man labiau erzina, nei padeda.
Interviuotojas: Tai realiai, priéjus prie klausimo — kaip jie kei€ia jisy apsipirkimo jprocius — tai jis
sakot, kad tokie sprendimai kaip tik atmusa norg pirkti?

R3: Gal kazkada anksciau ir buvo, kad suveikdavo. Bet dabar jau stengiuosi turéti aisky poreikj ir
nejsileisti neplanuoty dalyky. Net nesistengiu zitréti ar analizuoti, ar ¢ia dirbtinis intelektas, ar
reklama, ar dar kazkas — ignoruoju.

Interviuotojas: Tai internetinése platformose, biitent dél reklamos ar kity Al sprendimy, nelabai
jauciate, kad tai paveikia jusy elgsena?

R3: Ne. Man tai yra tiesiog reklama. Nesvarbu, ar ji sugeneruota dirbtiniu intelektu, ar ne. Mano
pozitris — tiesiog praskipinti ir eiti ten, kur suplanavau.

Interviuotojas: O kalbant apie socialinius tinklus — ar ten jauciate skirtumg?

R3: Ten labai stipriai matosi. Kur kas su Al, kur be jo — skiriasi. Bet tai jau kita sistema. Apsipirkimo
platformose — ne. Ten net nesusimastau, ar ¢ia Al, ar ne. Tiesiog nesikraunu galvos.

Interviuotojas: Supratau. Gerai, pereiname prie Siek tiek konkretesniy klausimy. Kokius dirbtiniu
intelektu gristus apgaulingus Sablonus pastebite? Kokj poveikj jie daro jiisy elgsenai?

Kad klausimas neskambety labai sudétingai, noriu pakreipti jj ; skubos kiirimo ir dirbtinio ribotumo
mechanizmus. Pavyzdziui, atgalinio laiko skai¢iavimo juostos (,,Siam pasitilymui liko 30 minuciy®),
paskutiniai vienetai sandé¢lyje, specialuis pasitilymai tik kelioms minutéms.
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R3: O Dieve, kaip ¢ia viskas sudétingai... Bet jeigu labai paprastai kalbant — taip, tokie dalykai veikia.
Ypac jeigu emocija pagauna ir pirkinys jau buvo svarstytas. Tada sprendimas jau beveik padarytas,
o toks ,,liko tik 30 minuc¢iy“ suveikia. Jeigu kaina atrodo nedirbtinai iSkelta — tai faktas, kad veikia.
Esu tikrai pirkusi ne kartg tokiomis aplinkybémis.

Interviuotojas: O jeigu tai néra planuotas pirkinys — kaip reaguojate j tokius dirbtinio ribotumo
sprendimus?

R3: Na, tada prasideda spaudimas. Jeigu tai néra butina preké, bet matai ,,paskutinis vienetas“ — kyla
klausimas, ar tikrai reikia. Priklauso nuo emocijy, nuo piniginés situacijos, kiek nori isleisti
neplanuotai. Bet manau, kad moterims tokie dalykai tikrai veikia.

Interviuotojas: Ir kaip jauciatés, kai suprantate, kad buvote paveikta tokio mechanizmo?

R3: Nieko gero. Supranti, kad buvai paveikta. Bet jeigu daiktas svarbus, laukiamas, reikalingas — tai
dziaugiesi. Bet jei ne — lieka toks Sleifas, kad tai buvo suvedziojimas. Finalas — arba dZiaugsmas, arba
nusivylimas.

Interviuotojas: O kalbant apie vartotojo autonomijg — kaip manote, ar tokie dizaino sprendimai ja
riboja?

R3: AS manau, kad kol viskas yra legalu, tai ¢ia zmogaus apsisprendimas. Jei tai jau yra schemos ar
manipuliacijos — tada negerai. Bet kol tai dar vartotojo rankose — tai jo atsakomybé.

Interviuotojas: Ar esate pastebéjusi dinaming kainodarg? Pavyzdziui, narSant skirtingu metu — ta
pati preke kainuoja skirtingai?

R3: Dabar su kainodara tai iSvis labai jdomu, nes pagal taisykles turi biiti nurodyta maziausia kaina
per 30 dieny. Tai jinai net negali keistis bet kada. Yra laukeliai, kur spaudi — ir ten paraSyta visa
istorija. Zinau, kad buvo kazkas net nubaustas uZ §ita, tai nemanau, kad leidZia sau Sitaip keisti kainas.
Interviuotojas: O tarkim ,,Booking* — ar pastebite ten kainy svyravimg?

R3: D¢l ,,Booking* konkreciai net nezinau. Dazniausiai su agentiiromis planuojame. Nesusimasciau,
kad kazkas ten keistysi. Gal ir yra tokiy atvejy, bet nesu pastebéjusi. Bet kainy klausimai iSvis yra
labai jautri tema. D¢l jy tikrai biina neigiamy emocijy — ir dél pristatymo, ir dél aptarnavimo. Visko
yra buve.

Bet kazkaip, kad as labai, labai bii¢iau sureagavusi dabar kazkokiy pastaryjy mety dél kazkokiy tokiy
dalyky, kazkaip labai dabar... Nu, labai automatiskai daug kas pas mane vyksta, nes yra patikrinti
budai ir stengiuosi pana$iai ir apdoroti, nes tiesiog visada laiko klausimas yra absoliuciai. Net
neZinau, ar a§ uZgaudyciau tokius kazkokius pokycius, arba ten po to gaunasi gal ta reklama, nezinau,
kazka ten sitlo, kaZkokig kaing, kazkokig gal jau kitg. NeZinau. Bet visko pastaryjy mety, kiek mes
ko ten jsigijom, kiek ten ka, tai kazkaip per tarpininka gal dar kaZkaip... Gal ir dél tos dinamikos ir
nepamatai dél to. Nezinau.

Interviuotojas: Supratau. Tai dabar prieiname prie tokio kaip ir paskutinio klausimy bloko. Tai
apskritai, kaip Jus vertinate ar kaip manote, ar turite pakankamai Ziniy apie dirbtinio intelekto gristus
apgaulingus Sablonus ir ar Jus gebate juos lengvai atpaZinti?

R3: Ne, a$ tai jau¢iu, kad neturiu $ity Ziniy tiek, kiek gal noré¢iau. Nezinau. Siaip tai a3 vidutiniskai
vertinu, matyt labiau ne dél Ziniy neuzkibciau, bet labiau dél kazkokio kritiSko mastymo neuzkib¢iau.
AS jtariu, as$ taip jtariu. Bet Cia toks kaip ir asmening savybé gelbéty pries Sitas manipuliacines formas.
Interviuotojas: Tai Cia toks kaip ir asmeniné savybé gelbéty pries Sitas manipuliacines formas.

R3: AS manau, kad tikrai taip. O tu ziniy tai faktas, nes, nu kg Zinau... Ta prasme, taip jau
pamodeliuojant, labai tos kazkokios nei teorijos, nei dar kazko tikrai néra. Tik tai yra basic kazkokie
Zinomi dalykai, kas jau yra buve pasaulyje. Ir kai paternai kazkokie, tada bandai kamuoti prieSakése
ir pasinaudoti tiesiog. Ir viskas.

Interviuotojas: Bet grjztant prie to, kad visi Sitie apgaulingi Sablonai vis tiek yra tikslas manipuliuoti
Jusy elgesiu, skatinti priimti tam tikrus sprendimus. Tai kai Jus suprantate, kad su Jumis, butent Sitaip
pasielge, ir kad buvo pasitelktas dirbtinis intelektas, tai kokia Jusy reakcija? Tai tiesiog, kaip ir
mingjote, zilrite kaip j savaime suprantamg internetiniy platformy dirbtinio intelekto integracija, ar
kazkaip Jums vis tiek kelia nerima, kad bando kaZkas j tg Jiisy pasirinkimy formavimo etapg jsiverzti?
Kokia tai emocija, kokia reakcija?
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R3: Tai néra taip, manau. Si tokia pozicija yra — jeigu ten nenori, kad tave kazkas paveikty, tai tada
nei | tg erdve ir neik. Eik j parduotuve, ir tave paveiks gal pardavéja arba konsultante, arba
konsultantas ten. Tai tiesiog nei a$ ziiiriu kazkokiy reakcijy, nei kazkokiy emocijy. Man tik
labiausiai... kaip pasakyti... vis tiek sprendima darau as pati, ir a§ vertinu pati. Tai a$ atsakomybe
prisiimu, tiesiog. Gal taip... Vienos pabaigoje ir dziugu, jeigu pasijauti apgautas, bet taip jau tragiskai
— viska kita vertus, tai yra kazkoks pasitilymas, ir tu pats sprendi, ar tau pakeliui su tuo pasiiilymu, ar
ne. Ir ten, jeigu tu ten pamatai kazkokias tas manipuliacijas, kazkokias akivaizdziai arba maziau
akivaizdziai — vis tiek tai yra tavo pasirinkimas. Tu visame kame, tam ir tu kas spaudi — vélgi tu
spaudi, o ne kazkas kitas. Tu gali viska ignoruoti, ir tu gali tik tai ten, tais principais, ta kaina ten
nekreipiant démesio j viska, ka reikia — jsigyti arba nejsigyti. Ir viskas. AS kazkokiy emocijy dideliy
tikrai nejauciu dél to.

Interviuotojas: Taip, ir reziumuojant — Jusy manymu, tos jvairios dirbtinio intelekto gristos
strategijos kaip ir vartotojy autonomijos nepazeidzia? Kad viskas vis tiek yra vartotojo rankose ir
priklauso nuo jo ziniy, nuo jo asmeniniy savybiy ir tai tiesiog yra paliekama paciam apsisprendimo
lygyje?

R3: Sito rezultatas — tai taip, bet tame kelyje tai ten ty emocijy visokiy gali buti. Tai jeigu ten kazka
viskas yra laikas. Ir jeigu tave triggerina kazkas, tai jau be rysio yra. Gali lengvai ten tikros dalykas
jsivelti. Bet kad ten kazkaip jau, jeigu tu atsiskaitei, ir jeigu mes kalbam apie tg patj rezultatg — tai
tikrai ¢ia jau ne dirbtin¢ diena. Tai tada tik save kaltinti reikia, kad ta autonomija kazkokia jau Simtu
procenty biity. Tai a$ sakau — matyti net ir socialiniame, visuomeniniame gyvenime, fiziniame, ta
prasme, néra taip. Tu iSeini bet kur — ir tu jau neautonomiskas esi. Tave vis tiek veikia ir reklamos,
jos visur yra, ne tik socialiniai, internetal, ir taip toliau.

R3: Tai mangs tai niekaip neveikia. O sprendéja atsakinga esu pati. Ir a§ nezinau... labai gaila, jei
pajauciu, kad kaZkas ten tiek veikia, kad lemia kazka. O a$ tik kaZkaip galvoju, kad tai yra tam tikra
priemoné. Nes jeigu tai yra spontaniSkas pirkimas — aisku, tu negali jvertinti ir tai yra manipuliacija
kainoje, ir t. t. Bet jeigu tu Zinai ta produkta, jau seniai stebi — tai tu gali jvertinti. Ir ten yra, gal ir
kaZzkur néra. Ir tada jauti uZtikrintai jsigydamas arba ne pagal tavo sitilyma.

Interviuotojas: Tai vertinant pacius tuos dirbtinio intelekto grjstus tuos manipuliacinius sprendimus,
ar Jis manote, kad jie turéty buti kaZkaip Zymimi, kad vartotojai suprasty, kad jie yra naudojami? Ar
tai irgi tiesiog — vartotojo reikalas?

R3: Ta prasme, i§ kurios perspektyvos? IS verslo perspektyvos — tai i§ vis nesgmoné biity. Kaip tu
gali... Tai tu paZymési — tada klausimas atéjo kazkoks? Tai ne. O i§ vartotojo — gal ir reikéty Sviesti
ten kazkaip, ir ten kritiskumo, ir kritinés distancijos mokyti. Bet ar ¢ia ta vieta yra? Cia yra verslas.
Ta prasme, tai tam tikra prasme, jei néra jstatymai pazeisti, tai tada gal i$ vis reikia tiesiog i§ interneto
18sikraustyti. Tai reikéty paraSyti: "AS ¢ia dabar naudoju tam tikras manipuliacijas — kazkokias ten
vizualines, ar dar kazkokias..."

R3: Ta reklama ir skirta, kad ji emocijg sukelty ir call to action.

Interviuotojas: Na taip. Ir klausimai jau i$seko, tai manau biity toks paskutinis klausimas. Galbiit
kazko nepamin¢jom ir Sita tema turé¢tumét ka papildyti, kalbant konkreciai apie visg dirbtinio
intelekto taikymga siekiant manipuliuoti vartotojais? Mes aptarém, kad tai kaip ir tokia nattrali
internetinés platformos infrastruktiiros dalis, kad visa tai zymi vis ar technologinj progresa. Bet galbiit
yra kazkokiy minciy konkreciai apie poveikj vartotojui ir elgsenai turite? Gal yra kazkokia riba, kur
jau Jums atrodo, kad ateityje tai taps problema visai dél didziulés integracijos?

R3: Gal ir dabar yra jau problema, nes vartotojy iSprusimas yra tokio lygio, kad Zemai lenkt galva,
bet as sakau — ¢ia tiesiog zmoniy edukavimo dalykas yra, o ne jrankiy taikymo. Tai kur tos ribos —
jstatymai gali brézti. O jeigu tai yra legalu, tai yra legalu. Jau po to misy reikalas — jeigu mes
nenorime, mes ten nebiinam. Ir viskas. Aisku, daugiau laisvés nei $iais laikais tikrai niekada nebiina.
Interviuotojas: Tai paminéjote visg Svietimo aspekta. Manote, kad tai turéty buti vis tiek daugiau
apie tai kalbama, daugiau SvieCiama visuomenei — apie tai, su kuo gali susidurti ir kokie yra jrankiai
pasitelkiami manipuliuoti vartotojais?
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R3: Cia yra ir su propaganda susije, ir su visa Ziniasklaida — tas pats platformas ir tas pats jrankis, ir
tie patys modeliai. Cia galéty biiti visidkai susije ir ta kritiné distancija nuo pat jauny dieny. Ir ypaé
Siais laikais, kai esam tikrai toje technokratinéje visoje aplinkoje — tai faktas. Tikrai — tai yra ziauriai
svarbu. Kuo toliau, tuo bus sunkiau atskirti, kas yra garbinga, o kas yra...
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4 Priedas. 4-0jo respondento transkripcija

Laba diena, aciii Jums uz skirtq laikg. Esu Vytauté Danilaviciené, Kauno technologijy universiteto,
marketingo valdymo studijy programos studente. Siuo metu rasau magistro baigiamgjj projektq
tema. ,, DI taikymo apgaulingy sablony strategijose poveikis vartotojy elgsenai“. Tyrimo tikslas
issiaiskinti, kaip DI taikymas apgaulingy Sablony strategijose veikia vartotojy elgseng.

Interviu bus jrasomi, atliekant garso jrasq, véliau duomenys bus transkribuojami ir naudojami tik
Sio tyrimo tikslams. Jiisy dalyvavimas yra anonimiskas, informacija apie respondentus nebus
vieSinama.

Interviuotojas: Tai pradésime nuo tokiy bendriniy klausimy, suprasti Jasy kaip vartotojos elgseng
internetinése platformose. Tai kaip daznai apsiperkate internetinése platformose?

R4: Beveik tik internetu.

Interviuotojas: Ir taip vertinant, tarkim per ménesj, kiek karty?

R4: Sesi astuoni kartai.

Interviuotojas: Supratau. Kokiose internetinése platformose daZniausiai apsiperkate? Tarkim
kalbant apie kategorijas, prekiy ar paslaugy.

R4: Bitiniai dalykai, higienos prekés, vaisting, tekstilé, drabuziai, gyviiny prekés.

Interviuotojas: Kodél renkatés butent konkrecias internetines platformas? Kokius kriterijus jos turi
atitikti?

R4: Kaina. DazZniausiai kaina. Dar darau researcha, renkuosi ten, kur jau esu vartotoja 1§ anksciau,
turiu lojalumo tasky ir pan.

Interviuotojas: Kokie veiksniai daugiausiai lemia jiisy sprendimg pirkti internetu?

R4: Kaina, kokyb¢, patogus ir greitas pristatymas. Jei néra pristatymo galimybés — kad bty patogus
atsiémimas, arti namy.

Interviuotojas: Kaip reaguojate j atsiliepimus, reklamas, rekomendacijas?

R4: Nedaznai perku naujag daikta, bet jei perku — skaitau atsiliepimus. Jei geresni atsiliepimai,
renkuosi tg daikta.

Interviuotojas: Kaip daznai priimate impulsyvius pirkimo sprendimus?

R4: NedaZnai. Stengiuosi pagalvoti, ar man tikrai reikia. Jei nesu tikra — nepirksiu tg dieng, gal kita.
Jei vis dar reikia — tada perku.

Interviuotojas: Tai save vertinate kaip nepriimanc¢ig impulsyviy sprendimy?

R4: Ne visiskai. Bet kaip moteris — kartais pasitaiko.

Interviuotojas: Pereikime prie vartotojo sasajos dizaino. Kaip jj vertinate?

R4: Nemazai lemia. Turi atrodyti patikimai. Jei atrodo nepatikimai, nesirenku tos svetainés.
Interviuotojas: Kaip iSpléstumét "patikimai"?

R4: Modernus dizainas. Priklauso nuo pirkinio — jei brangus, tai sertifikatai, prekés zenklai. Patogi
platforma.

Interviuotojas: Kaip jiisy narSymo patirtj veikia spalvos, mygtuky iSdéstymas, animacijos, iSryskinti
pasiiilymai?

R4: Nesuvilioja. Dazniausiai a§ jau zinau, ko man reikia. Jei patogu naudotis — patogu. Spalvos
neveikia. Jei daikto nereikia — tai ir neperku, kad ir koks iSrySkintas.

Interviuotojas: Kokia jiisy nuomoné apie "pirkti dabar" mygtuko iSryskinimg lyginant su "atSaukti"?
R4: Nemanau, kad labai turi jtakos.

Interviuotojas: Bendrai — ar pasitikéjimui sasaja turi jtakos?

R4: Taip. Jei patogu, nuspéjama, iSmetamas tas pats uzsakymas — labai greita apsipirkti.
Interviuotojas: Kaip vertinate, kai informacija pateikta skaidriai?

R4: Aktualu. Gerai, kai ne SabloniSkai suraSyta, o punktais, iSrySkinta esminé informacija, ir tada
galima giliau pasiskaityti.

Interviuotojas: Kaip reaguojate j painig ir informacija slepiancig sgsaja?

R4: Neigiamai. Jei nerandu, ko reikia — nepirksiu. Ieskau alternatyvos, kito tiekéjo.
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Interviuotojas: Supratau. Kokius sgsajos dizaino sprendimus vertinate kaip trukdancius atlikti tam
tikrus veiksmus? Pavyzdziui, grazinti preke ar atSaukti prenumeratg?

R4: Gal, kai pastoviai iSlenda kazkokia reklama, ta pati, kurig tai i§jungi ir nebeiSjunga pastoviai, tai
tada erzina. Tada, jo, tos prenumeratos, kuriy nejmanoma atSaukti, ir ten turi prisijungti, kazka keisti
slaptazodziais, kad prisijungtum ir atSauktum prenumeratg.

Interviuotojas: Tai taip bendrai kalbant, kaip manote, ar tokie sprendimai yra tyc¢iniai, ar ne? Siekiant
priversti vartotoja pasilikti platformoje?

R4: Kai kur turbiit ty€iniai, kai kur gal ne, bet daugiau tyciniai.

Interviuotojas: Tai apskritai, susidiirus su tokiais dizaino sprendimais, ar kei¢iate savo apsipirkimo
elgseng, ar renkatés kitg platforma?

R4: Priklauso. Jeigu tiesiog erzina, bet tavo yra gera kaina, tarkim, tai vis tiek rinksiesi gerg kaing,
tiesiog nezilirési | ta erzinimg. Jeigu yra kazkoks tiekéjas, kuris sitilo labai lygiagre€ia prekia,
lygiagrecig kaina, lygiagrecig kokybe, pristatymo laikai ir pan., ir tiesiog yra patogesné sasajos
vartojimo prasme, tai tu rinksiesi tg, kur yra patogesné ir neturi ty neigiamy aspekty.

Interviuotojas: Gerai. Tai dabar norime pereiti prie dirbtinio intelekto taikymo internetinése
platformose. Kokiy pavyzdziy ir kaip jus atpazjstate dirbtinio intelekto taikymga internetinése
svetainése? Kas jums tokie ryskiis pavyzdziai?

R4: Turbiit, a$ nezinau, ar tai i$ tikryjy tai, bet kai tavo ieSkojimo istorija susijusi, kokiose svetainése,
kad turi Google ir tada tau pastoviai meta Instagram'e ir Facebook'e tas pacias reklamas, svetainés
tarp istorijy, fidé. Tai Sitas turbiit. A nezinau, ar tai tikrai yra.

Interviuotojas: Tarkim, jvaizduokite interneting svetaing. Kur iSvelgiate dirbtinio intelekto
pasitelkimg?

R4: Tie visokie asistentai, kurie iSlenda. Perkant kazkokia preke rodo: "gal jums domina ir §i", nes
jus jau ieskojote. Arba kazkas panaSaus | tai, kg jiis jau ieskojote.

Interviuotojas: Galbiit teko pastebéti drabuzius perkant, kad "jus jau jsigijote Sita, jums tikty Sitas"?
R4: Taip. Arba i$ to pacio gamintojo kolekcijos kazkoks kitas dar derinys, Salia to. Arba panasus j ta.
Tarkim, nebuvo dydZio to produkto, bet yra Sito, kas panaSus.

Interviuotojas: Kokia, pavyzdziui, jusy patirtis su dirbtinio intelekto personalizuotomis kainomis?
Ar teko pastebéti, kad kainos kinta atsiZvelgiant j jisy nar§ymo istorija ar buvimo vietg?

R4: Taip. Nes jos arba keliais eurais padidina, arba keliais eurais pamaZina.

Interviuotojas: Kokiy konkre¢iy pavyzdziy atsimenate?

R4: Yra, pavyzdziui, boost'inamos platformos: Airbnb, Booking'as, Sitos svetainés, kurios koreguoja
kainas. Skyscanner'is - 1éktuvy biliety uzsakymo platforma.

Interviuotojas: Kicek jus pasitikite dirbtinio intelekto generuojamais pasitilymais ir kaip juos
atsitikrinate?

R4: Nezinau, nelabai. Jeigu tai yra didelis pirkinys, neperku pirmg karta, tiesiog keliose vietose
kainas lyginu. Yra svetainés, kurios lygina kainas to konkretaus daikto, kurios irgi yra padirbtos
daugiausia.

Interviuotojas: Ar teko pastebéti, kad dirbtinis intelektas personalizuotai taiko skubos, ribotumo ir
socialinio jrodymo elementus?

R4: Taip.

Interviuotojas: Galbat galite pateikti pavyzdzj?

R4: "Liko viena preké". Jeigu tu tg dieng nenuperki, o eini kita dieng, patikrini tg pacig preke - jos
ten blina ir ne viena.

Interviuotojas: Kaip tada jauciatés, kai suprantate, kad kinta tas prekiy likutis priklausomai nuo to,
kada lankotés?

R4: Nezinau. Kartais, jeigu tai kazkoks labai svarbus pirkinys, tai taip, gali paskatinti nupirkti
greiiau, ypac jei labai konkurencinga kaina.

Interviuotojas: Kaip bendrai reaguojate j skubos kiirimo ir dirbtinio ribotumo mechanizmus? Tokius
kaip atgalinés laiko skai¢iavimo juostos, paskutiniai vienetai sand¢lyje, arba specialiis pasitilymai tik
kelioms minutéms?
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R4: Pirminé reakcija - neigiama. Nepirkc¢iau dél to, kad tave skatina atlikti skubotg sprendimg ir
atrodo, kad jis bus nepagristas. Bet jeigu ta paskutiné preké - labai reikalinga ir gera kaina, tai tikrai
paskatina pirkti. Jeigu galvoji, kad rytoj jos nebus, tai turi mazai kitokios iseities.

Interviuotojas: Kiek jiis pasitikite socialinio jrodymo mechanizmais, pvz.: "Sia preke jsigijo 50
zmoniy per paskuting valandg"? Kaip tikrinate tokius teiginius?

R4: Netikrinu.

Interviuotojas: Bet ar tokie teiginiai skatina pasitikéjima, ar kelia prieSingas emocijas?

R4: Man atrodo, kad kaip tik sukelia neigiamg emocija, kad, manau, tai butaforiSkai iSpustas
pasiiilymas.

Interviuotojas: Lietuvoje, man atrodo, néra tokios paklausos kaip uzsienio Salyse, kad galétume
taikyti Sitg schema. Ir dar grjztant prie to klausimo apie patirt] su dinaminémis kainomis, kai kaina
keiciasi priklausomai nuo Jiisy narSymo istorijos ar buvimo vietos — Jiis min¢jot, kad Jusy patirtis yra
labiau susijusi su skrydziy bilietais, apartamenty nuoma?

R4: Taip. Ir dar skatina patikrinti i§ skirtingy jrenginiy, ne tik profiliy, bet ir visiskai skirtingy
irenginiy, skirtingos lokacijos. Pavyzdziui, naudojant VPN'g ir panaSiai.

Interviuotojas: Tai taip finalizuojant, koks poveikis Jusy elgsenai? Kaip Jis jvertintuméte visy $iy
Jvairiy manipuliaciniy Sablony jtakg?

R4: Turbiit man labiau neigiamga jspiidj sukelia, nes atrodo, kad nori tave priversti pirkti, ir tu supranti,
kad néra visai taip, kaip atrodo.

Interviuotojas: Supratau. Ir pereiname prie paskutinio klausimy bloko — norééiau suprasti Jisy
apskritai informuotuma apie dirbtinio intelekto gristas manipuliacines strategijas. Kaip Jus jas
atpazjstate ir ar apskritai atpazjstate?

R4: Manau, kad atpazjstu.

Interviuotojas: Tai kokie pozymiai Jums kelia jtarimg, kad internetiné platforma naudoja
manipuliacinius triukus?

R4: Tai, tarkim, kai rodo, kad liko tik vienas vienetas, kai yra laiko atgalinis skai¢iavimas, kai akcija
taikoma tik kelias minutes. I§Sokantys asistentai, kurie grei€iau nukreipia tave j tam tikra langa, kur
gali greiCiau nusipirkti. Arba kai raSoma, kad ,.tik tau® yra akcija, pavyzdziui, perkant tris — penktas
nemokamai. Tai turbit Sitie. Bet dabar yra tokiy smulkiy dalyky, kuriy tu net nepastebi.
Interviuotojas: Kaip manote, ar turite pakankamai ziniy apie dirbtinio intelekto grjstus apgaulingus
Sablonus ir ar gebate juos lengvai atpazinti?

R4: Visada galima turéti daugiau Ziniy, ypac dabar, kai dirbtinis intelektas labai tobuléja. Manau, kad
turiu, bet gal ne visiSkai pakankamai.

Interviuotojas: Kokia Jusy reakcija, kai suprantate, kad esate veikiami dirbtinio intelekto grjsty
apgaulingy Sablony? Kaip jauciatés ir kaip reaguojate j ta fakta?

R4: Jeigu jau tave apgavo, tai tada nusivili savimi, nes tave apgavo kompiuteris. Ir tiesiog savimi
nusivili, nes tavo intelekto nepakako, kad pranoktum kompiuterj.

Interviuotojas: Tai kokias strategijas taikote siekdami apsisaugoti nuo tokiy manipuliaciniy
strategijy?

R4: Papildomai tikrinu informacijg — Zitiriu, ar yra kity tiekéjy, kokios kainos jy svetainése. [vertinu,
ar man to daikto tikrai reikia, stengiuosi vengti impulsyviy pirkimy.

Interviuotojas: Kaip, Jisy manymu, internetinés platformos galéty didinti skaidrumg ar padéti
vartotojams iSvengti dirbtinio intelekto gristy manipuliacijy?

R4: Galéty informuoti, kad Sioje svetain¢je yra naudojamas dirbtinis intelektas. Tik tiek — tai nebiity
naudinga paciai svetainei.

Interviuotojas: Bet Jiisy, kaip vartotojo, pozitiriu — ar toks paminéjimas didinty pasitikéjimag?

R4: Taip, pasitikéjima svetaine didinty. Bet pirkimo noro — ne. Apsisprendimo pirkti nepakeisty.
Tiesiog svetain¢ parodyty, kad gerbia savo klienta.

Interviuotojas: Kokius pokycCius norétuméte matyti, kad dirbtinis intelektas biity naudojamas
saZiningiau?
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R4: Labai platus klausimas... Turbiit turéty biiti kazkokie reglamentai ir jy apraSymas, kaip tg naudoti,
nes dabar, atrodo, jy néra. Yra leidziamas maksimalus naudojimas visur ir visaip. Reikéty
reglamentuoti tvarkg ir nurodyti svetainés taisyklése, kad naudojama tam tikra struktiira.
Interviuotojas: Finalizuojant — kaip manote, ar vartotojams apskritai suteikiama pakankamai
informacijos apie dirbtinio intelekto taikyma ir jo daromg poveik;j?

R4: Tikrai ne. Ypac vyresnio amziaus zmonéms. Tie, kurie turi mazesnj kompiuterinj raStingumag —
jiems tikrai labai sudétinga. Cia biitinas $vietimas.

Interviuotojas: Tai bendrai vertinant, ar dirbtinio intelekto gristi apgaulingi Sablonai daro jtaka Jusy,
kaip vartotojo, autonomijai ir geb&jimui priimti savarankiskus sprendimus? Ir nuo ko tai priklauso?
R4: Manau, kad daro. Priklauso nuo to, kiek iStobulintas tas dirbtinis intelektas. Ir kiek svetainé jdeda
&8y j jo naudojima. Jeigu jis labai iStobulintas — jj sunku pastebéti, ir tada jis tikrai daro jtaka. Galbut
mano, kaip pirkéjos, sprendimams — ne tiek daug, bet negaliu pasakyti, kad visai nedaro. O kitiems
zmonéms, turintiems mazesnj rastinguma — tikrai daro labai daug.

Interviuotojas: Supratau. Gal turite dar papildomy minciy Sia tema, ko dar neaptaréme?

R4: Viskas labai placiai aptarta, turbiit viska ir pasakiau. Aciii.

Interviuotojas: Acit Jums!
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5 Priedas. 5-0jo respondento transkripcija

Laba diena, aciii Jums uz skirtq laikg. Esu Vytauté Danilaviciené, Kauno technologijy universiteto,
marketingo valdymo studijy programos studente. Siuo metu rasau magistro baigiamgjj projektq
tema. ,, DI taikymo apgaulingy sablony strategijose poveikis vartotojy elgsenai“. Tyrimo tikslas
issiaiskinti, kaip DI taikymas apgaulingy Sablony strategijose veikia vartotojy elgseng.

Interviu bus jrasomi, atliekant garso jrasq, véliau duomenys bus transkribuojami ir naudojami tik
Sio tyrimo tikslams. Jiisy dalyvavimas yra anonimiskas, informacija apie respondentus nebus
vieSinama.

Interviuotoja: Taigi visy pirma, noré¢iau Jisy pasiteirauti, kaip Jis daznai apsiperkate internetinése
svetainése?

R5: Tai as... Mano pagrindinis apsipirkimas §iuo metu, tai ¢ia ir po pa¢io COVID-o, galbit tai tur¢jo
jitakos, kad as vien tik apsipirkinéju internetinése svetainése.

Interviuotoja: Jeigu Zilirétume meénesio perspektyvoje, tai vidutiniSkai mazdaug kiek karty
apsipirkinéjate?

R5: Jeigu zitirint i$ skirtingy parduotuviy, tai galbiit kokie keturi—penki kartai per ménesj vidutiniSkai
gali buti.

Interviuotoja: Supratau. Kokiose internetinése platformose dazniausiai apsiperkate? Kokiy tipy tai
yra parduotuves?

R5: Tai priklauso, aiSku, ir nuo mano to ménesio poreikio. AiSku, pagrindé — tai galbit kaip moteriai,
merginai — tai yra drabuziy ir avalynés internetinés svetainés. Taciau priklauso, kaip ir mingjau, nuo
to poreikio, nes, aiSku, jeigu planuoju atostogas, tai ir pacius léktuvo bilietus perku internetu,
rezervacijos, tarkim, kaip ir restoranui, irgi atlieku internetu. Tai ¢ia labai priklauso nuo poreikio, bet
pagrindinius kasdienius daiktus, kartais net ir maistg uzsisakingju internetu.

Interviuotoja: O kodél renkatés biitent konkreCias internetines platformas? Kas lemia Jisy
pasirinkimg?

R5: Tai gal, aisku, tas jprotis pirkti internetu, vien matomos reklamos. Ir dar vienas dalykas tame,
kad esu pastebéjusi, kad fizinése parduotuvése kaina Siek tiek skiriasi nuo internetiniy parduotuviy.
Tai vien nuolaidos kuponai, papildomos nuolaidos. Ir, aisku, labai patogus pristatymo biidas.
DaZniausiai uZ tam tikrg sumg parduotuvés sitilo nemokamga pristatyma i paStomatus ar i namus. Tai
yra labai patogios galimybeés, ypac Siuo metu, kai visi Zmonés labai skuba visur.

Interviuotoja: Supratau. O kokius kriterijus ta internetiné parduotuvé turi atitikti, kad Jis norétumete
joje apsipirkti?

R5: AiSku, a§ pati ir dirbu srityje, susijusioje su reklama, jvaizdZio pozicijos gerinimu, tai man
svarbu, kad pati svetainé biity tvarkinga, kad biity lengva joje narSyti, lengvas tas apsipirkimas,
atsiskaitymo biidas. Nes jeigu tai yra ilgas procesas, Zzmonés kartais pradeda galvoti, kad neverta
gaisti laiko. Vél atsiremiame ] tg laiko taupyma. Viskas turi biiti greita, sklandu, patogu — jsigyti ir
pirkti. Tas dizainas man svarbus, svetainé¢ turi atrodyti patikimai, o svarbiausia — patogus
atsiskaitymas. Nes tai siejasi ir su duomeny rinkimu, ir viskuo kitu. Svetainé turi suformuoti patikimg
vaizdi.

Interviuotoja: O vertinant prekiy zenkly zinomumg, ar Jums svarbu, kad ta parduotuvé turéty
alternatyva fizinéje erdvéje?

R5: AS pati labai daZnai apsipirkinéju internetinése svetainése tose, kurios turi ir fizines parduotuves,
nes man tiesiog prekiy Zenklo Zinomumas prilyginamas patikimumui. Aisku, gal tai ir rinkodaros
dalykas, skatinantis lojaluma, bet vis tiek tai atsiremia j patikimuma.

Interviuotoja: O sakykite, kaip daznai apsipirkdama internetinése platformose priimate impulsyvius
pirkimo sprendimus? Ir kas juos lemia?

R5: Kadangi, kaip ir minéjau, daznai apsipirkinéju svetainése, tai daznai buina, kad apsipirkinéju
vakare prie$ miegg. Tai man atrodo, tai jau lemia impulsyvy pirkima — kad reikia ¢ia ir dabar to daikto,
ar paslaugos, ir uzsisakai tg pat momenta.

Interviuotoja: Tai reiskia, kad save vertinate kaip pakankamai impulsyvig pirkéja?
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R5: Taip, taip.

Interviuotoja: Gerai, tuomet pereikime prie kitos klausimy kategorijos. Kaip Jiis apskritai vertinate
vartotojo sgsajos dizaing internetinése platformose? Kitaip tariant — kaip Jums atrodo internetinés
svetainés dizainas?

R5: Kaip ir min¢jau, man tas dizainas turi atrodyti patikimai. Kategorijos turi biiti iSskirstytos, viskas
turi biiti patogu. Tikriausiai niekada nenoréciau apsipirkti svetainéje, kuri stringa, kurios iSdéstymas
labai nenuoseklus ar kuri neturi tam tikry kategorijy. Jeigu kalbame apie svetaines, kurios apima daug
skirtingy prekiy kategorijy — rtibai, aksesuarai, namy apyvokos reikmenys ir panasiai — tai viskas
atsiremia j patoguma.

Interviuotoja: O kokie konkreciai vartotojo sasajos dizaino sprendimai daro jtaka Jisy sprendimy
priémimui? Kitaip tariant, kokie interneto svetainés dizaino elementai veikia Jiisy sprendima kg nors
Isigyti?

R5: AS manau, kad svetainés daznai buina spalviskai ryskios, atkreipian¢ios démesj. Biina, kad jos
sitilo kazkokias dovanas papildomai: tik Siandien, tik dabar, tik iki dvyliktos nakties. Ir atrodo, kad
turi apsipirkti, kad gautum kazkokia pridéting verte. Tai tikriausiai ir yra vienas i$ ty veiksniy.
Interviuotoja: Kaip Jusy nar§ymo patirtj veikia spalvos, mygtuky iSdéstymas, animacijos, iSryskinti
pasitlymai?

R5: AS nesureikSminu, tiesiog narSau, zitiriu, kad biity patogu, greita, ir viskas. Aisku, priklauso nuo
to, ko a8 ieskau. Jeigu ieSkau tam tikry baty ar drabuziy, tai man néra taip, kad tik patiko dizainas ir
as ten perku. Viskas atsiremia j kaing. Daznai perzitiriu penkias skirtingas svetaines ir perku ten, kur
geriausia kaina. Bet taip — neperku ten, kur svetainé atrodo labai nepatikima.

Interviuotoja: Bendrai tariant — ar vartotojo sgsaja ir jos dizainas daro jtakg?

R5: Taip, daro. Tikrai.

Interviuotoja: Tarkim, pamodeliuokime situacija. Kokia Jisy nuomon¢ apie mygtuko ,,Pirkti dabar*
dydzio ir vietos iSrySkinima, palyginti su mygtuku ,,AtSaukti*?

R5: Siaip, mygtuko ,,AtSaukti a§ niekada net nepastebiu. Jis gal net néra labai matomas — Kas,
logiskai zilirint, visai suprantama. Bet ,,Pirkti dabar” visada biina iSryskintas — ir jis veikia. Kad ir
kaip noréciau sakyti, kad ne, bet jis veikia.

Interviuotoja: O kokig jtaka Jisy pasitikéjimui internetine platforma daro vartotojo sasaja — visa
bendra visuma?

R5: Tai gal as§ ¢ia vel pasikartosiu, bet man svarbu tas struktiiruotas iSdéstymas, dizainas, patogumas
— visi tie patys dalykai, kurie man leidZia susitapatinti su ta parduotuve. Jei man svetain¢ atrodo
nepatikima, kartais Ziliriu j tai. AiSku, pagrindinis dalykas iSlieka kaina. Taciau, net jei kaina labai
gera, bet svetainé dizaino prasme atrodo pasenusi — gal deSimt mety neatnaujinta — tai tada kyla
klausimas, ar tikrai noriu joje pateikti savo duomenis, ar moketi pinigus. Atsiranda tas nepasitikéjimo
jvaizdis.

Interviuotoja: Mhm, supratau. Kaip Jiis reaguojate j painig ir informacija slepiancia vartotojo sasaja?
R5: Tai ¢ia jau labai nepatikimai, ir a§ nenoréciau 1§ tokios svetainés pirkti.

Interviuotoja: Bet ar teko tokioje situacijoje biti?

R5: Tai gal tiesiog vél grjztam prie to patogumo — kad teko, kur kartais tu nerandi informacijos apie
ta pat] pristatyma, grazinimg ar kazkokius vartotojy atsiliepimus. Jeigu matai, kad parduotuvé néra
i8désciusi informacijos ir labai painiai jg pateikusi ties svarbiais klausimais, tai tada galvoji — ar jie
tikrai profesionaliai viskg daro?

Interviuotoja: O tarkime, kokius tuos sgsajos dizaino sprendimus vertinate kaip trukdancius atlikti
tam tikrus veiksmus, pavyzdziui, grazinti preke ar atSaukti prenumerata?

R5: Man gal ¢ia, nezinau, ar Sitg dalyka galima laikyti tokiu, bet kas man irgi Siek tiek turi tg
atbaidymo efekta — tai tarkime, kai jeini | interneting svetaine ir tau iSSoka pop-up’as, pavyzdziui:
,Uzsiprenumeruok — pirmam apsipirkimui gauk 10 % nuolaidg.* Tai taip, tai veikia mane, asmeniskai
paskatina jsigyti, jeigu tai yra kazkoks prekiy Zenklas, kurio kitur nerasi. Tai veikia, tikrai. Bet kas
paskui labai atbaido — tai naujienlaiskiai.

Interviuotoja: Ka turite omenyje?
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R5: Ne tai, kad jie biity kas savaitiniai ar ménesiniai. Ten biina: ,,Ar nenorite pasipildyti prekiy
krepselio?, ,,Ar nepamirSote uzbaigti pirkimo?* Ir kartais netgi po du kartus per dieng. Tai tikrai
atbaido toks intensyvumas.

Interviuotoja: Supratau. O kaip Jus manote, ar tokie sprendimai yra tyc¢iniai, siekiant priversti
vartotoja pasilikti platformoje?

R5: AS manau, kad dauguma tokiy sprendimy yra daromi tam, kad buty didinami pardavimai ir
vartotojo lojalumas.

Interviuotoja: O Jis, susidiirusi su tokiais dizaino sprendimais, keiCiate savo apsipirkimo elgseng ar
renkatés kitg platforma?

R5: Tai velgi — priklauso. Jeigu a$ perku preke, kurios daugiau niekur nerasiu, tarkim, kosmetikg 18
vieno konkretaus prekiy zenklo, kurio nerasc¢iau kitur, tai jie gali daryti kg nori — as vis tiek ten pirksiu.
Bet jeigu tai yra svetainé, kur yra daugiau pasirinkimo, kur gali ir i§ kity tiekéjy nusipirkti — tai,
zinoma, pasirenku ten, kur patogiau.

Interviuotoja: Mhm, supratau. Gerai, tuomet pereikime prie dirbtinio intelekto taikymo internetinése
platformose. Visy pirma — kaip atpazjstate, kad internetiné platforma taiko dirbtinio intelekto
sprendimus?

R5: Gal ne visada atpazjstu, bet labai daznai susiduriu su Cetbotais — Kai reikia pagalbos ar greito
atsakymo. Svetainése biina langelis, kuriame parasai klausima — ir matai, kad atsakinéja robotas. Jie
daznai patys jvardina, kad Cia robotas, ir tada liepia palikti el. pasta, kad véliau susisieks.
Interviuotoja: Tai — Cetbotai. O kokiy dar dirbtinio intelekto sprendimy pastebite?

R5: Siaip dar pastebéjau, kad kai kuriose svetainése tekstai biina i§versti su dirbtiniu intelektu. Biina
net parasyta: ,,Ka mano dirbtinis intelektas apie Sig preke.” Tai néra blogai, bet kai tai pateikta
neestetiSkai, automatiskai atrodo, kad svetainé ar prekiy zenklas néra labai profesionalus.
Interviuotoja: Dar kazkokiy sprendimy pastebéjote?

R5: Dabar taip greitai nesugalvoju.

Interviuotoja: IS esmés, kaip manote, ar tokie dirbtinio intelekto sprendimai kei¢ia Jusy apsipirkimo
iprocius?

R5: AS manau, kad labai jy nekeite. Gal labiau veikia jvaizd] ar patikimuma. Bet jeigu man reikia to
daikto ar bilieto — tai a$ jj ir nusipirksiu. Net jeigu suprantu, kad tai veikia dirbtinis intelektas, tai man
néra taip svarbu. Kartais tik paskui pagalvoji, kad prekiy Zenklas gal¢jo tai pateikti Siek tiek
profesionaliau.

Interviuotoja: Gerai. O tarkime — kokia yra Jiisy patirtis su dirbtinio intelekto personalizuotais
pasitlymais ar kainomis? Ar teko pastebéti?

R5: Teko. Pavyzdziui, kai perki paslaugas, 1éktuvy bilietus ar bilietus j renginius — kainos atrodo
skirtingos. Tada man kyla klausimas, ar tai veikia algoritmas. Ir, aiSku, reklamos socialiniuose
tinkluose — jos iSkart pradeda ,kristi*. Tai, manau, kad tikrai veikia, susij¢ su dirbtiniu intelektu ir jo
poveikiu.

Interviuotoja: O kiek Jas pasitikite dirbtinio intelekto generuojamais pasitilymais ir ar juos tikrinate?
R5: Tiesg sakant, man atrodo, kad netikrinu, bet kad bti¢iau kazkaip labai nusiteikusi pries — irgi ne.
Man svarbu, kad biity aiSku, suprantama ir naudingai pateikta. PrieSprieSos tikrai nejauciu.
Interviuotoja: Ar Jus pastebéjote, kad dirbtinis intelektas personalizuotai taiko skubos, ribotumo ar
socialinio jrodymo mechanizmus?

R5: Esu pastebéjusi — €ia, kaip ir minéjau interviu pradZioje — tas ,,stigiaus* efektas. Labai daznai tai
jauciasi. Ir tai tikriausiai yra taikoma personalizuotai — ,tik Jums, tik Siandien®. Bet jeigu man tai
naudinga — tai ir perku. Kartais net nesureik§minu, ar ¢ia dirbtinis intelektas, ar ne.

Interviuotoja: Gerai, tai dabar pereikime prie dirbtinio intelekto taikomy apgaulingy Sablony,
naudojamy manipuliacinéms strategijoms. Gal dar kilty min¢iy — kokius tuos dirbtinio intelekto
manipuliacinius triukus Jums yra teke pastebéti ir kaip Jis ] juos reaguojate?

R5: Tarkim — skubos, ribotumo, socialinio jrodymo mechanizmai. Taip, esu pastebéjusi. Kaip
reaguoju... Gal néra, kad labai sureikSminciau. Kartais apie tai pagalvoju, kartais tiesiog perku ir
viskas. Tai toks ,,ir taip, ir ne*. Néra nei kazkokios stiprios prieSpriesos, nei labai teigiamo pozitrio.
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Interviuotoja: Gal toks viduriukas yra Siek tiek, tik tiek, kad gal, kg pastebéjau, — kad dabar tiek
dideli prekiy Zenklai, tiek vis daugiau svetainiy ir parduotuviy naudoja tg dirbtinj intelekta, ir jis vis
dazniau pasireiskia visur. Tai yra, man atrodo, rinkodarinis triukas, kuris Zzmones bet kokiu atveju
veikia, ir mane pacig veikia.

R5: Tai ar jiis teigiate, kad tokie triukai veikia ir Jus?

R5: AS manau, kad taip. Vartotojus tai veikia, o kaip ir min¢jau, jmonés nori kelti pardavimus ir
didinti lojaluma. Tie visi triukai — ar dirbtinio intelekto, ar kitokie rinkodariniai — jie tiesiog skatina
vartotojy lojaluma ir jy griztamuma prie prekeés.

Interviuotoja: Tai Jisy atveju?

R5: Mane taip pat tai veikia. AS pati esu lojaliai veikiama prekés Zzenklo. Ir jeigu dar pasireiskia tas
stygiaus efektas, tai kartais tikrai perku Cia ir dabar. Tai btina impulsyvus pirkimas. Ir, kaip minéjau,
personalizuotas pasitilymas taip pat veikia — net jei atrodo, kad to daikto gal ir nereikia, vis tiek
nusiperku, nes atrodo, kad tas pasitilymas ,,tik dabar ir tik man*.

Interviuotoja: Tai galima sakyti, kad nors po to atsiribojate ir reflektuojate, vis tick daznai jsigyjate?
R5: Taip. Nors paskui pagalvoju, kad gal nereikéjo, bet faktas tas, kad isigyju.

Interviuotoja: Gerai, tuomet dar Siek tiek apie spaudimg. Kokiais atvejais dirbtinio intelekto
sprendimai daro Jums spaudimg priimti sprendimg greic¢iau?

R5: Tai gal pagrindinis biity tas tiksintis laikas. Tas stygiaus jausmas ir jausmas, kad ,,Cia ir dabar®.
Tai visada skatina greiCiau apsispresti — ar man tikrai reikia, ar ne. Ir jei tas pasitlymas atrodo
personalizuotas ir komunikuojamas biitent man, tai daznai jsigyju. Sukuria tokj jausma, kad ,,Cia tik
man®, ,,a8 ypatinga®.

Interviuotoja: O kaip reaguojate j apgaulingus Sablonus, kaip, pavyzdziui, ,,specialus pasitilymas —
tik kelias minutes*?

R5: ,Kelias minutes* gal nesu maciusi, bet esu maciusi, kai rodo 15 minuciy tiksintj laikg. Tai labai
skatina. Aisku, velgi priklauso nuo to, kg perki. Yra tokiy prekiy ar paslaugy, kur vis tiek pirksi, ar
jie skatins ar ne. Bet pavyzdziui — léktuvy bilietai. Kiekvienas zmogus, kuris keliauja, nori sutaupyti,
todél tokie triukai veikia. Esu maciusi, kaip Ryanair taiko jvairius stygiy, personalizavima — jie tikrai
moka paveikti.

Interviuotoja: O kaip reaguojate j paskutiniy vienety sandélyje konteksta?

R5: Veikia ir Sitas. Labiausiai, kai kalbam apie avalynés parduotuves. Daznai biina: ,,Paskutiné baty
pora sandélyje. Ir tada galvoji — aha, vadinasi, tie batai populiariis. Tai tas suveikia psichologiSkai —
jeigu daug kas pirko, tai reiskia, geras produktas, ir tada pati noriu. Tai taip, tas veikia.
Interviuotoja: Kiek pasitikite socialinio jrodymo mechanizmais? Pavyzdziui: ,,Sig preke jsigijo 50
Zmoniy per paskutine valanda.*

R5: Sitas man, saky¢iau, gal labiausiai neveikia. Pastebéjau Sita su kelioniy bendrovémis —
pavyzdziui, ,.Sia kelione per paskuting valanda jsigijo 10 Zmoniy.“ Bet man tai kaZkaip nesukuria
vertés. Tai nereiSkia, kad a$ labiau pasitikésiu ta preke. Ne.

Interviuotoja: O kokia Jasy patirtis su dinaminiu kainodaros modeliu, kai kaina keiCiasi
priklausomai nuo nar§ymo istorijos ar buvimo vietos?

R5: Esu pastebéjusi. Tarkim, perkant kosmetikg 1§ konkretaus prekiy zenklo, dabar tiksliai
neatsimenu, gal ,,Oda Pro*. Buvau susidéjusi prekes j krepselj, bet nejsigijau. Tada man socialiniuose
tinkluose pasirodé reklama su nuolaida — ,,Tik tau, 10 % nuolaida.“ Tai taip, tai mane paveiké — a$
jsigijau. Tik paskui susimastai, kaip viskas veikia: kaip prekiy zenklai siekia, kad tiesiog jsigytum.
Bet, kaip vartotoja, irgi gali ,,Zaisti* Sitg Zaidimg — jsideéti j krepSel;j ir laukti nuolaidos.
Interviuotoja: Gerai, dabar noréciau paklausti apie vartotojy informuotuma. Kaip Jis atpazjstate
dirbtinio intelekto grjstas manipuliacines strategijas? Kokie pozymiai Jums kelia jtarimg?

R5: Pirmiausia — visi tie personalizuoti pasitilymai, jie vis tiek yra dirbtinio intelekto padarinys.
Dabar vis daugiau parduotuviy net atvirai jvardija: ,,Sis tekstas sugeneruotas dirbtinio intelekto®, arba
zvaigzdute su paaiskinimu. Tai man net nebereikia jy paciai atpazinti — parduotuveés pacios tai pasako.
Interviuotoja: O kaip manote, ar turite pakankamai ziniy apie §iuos apgaulingus Sablonus?
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R5: Pagrindinius dalykus tikrai zinau. Bet ar tai, kg a$ zinau, tikrai susij¢ su tais apgaulingais
Sablonais — nesu tikra. Galiu atpazinti stygiy, laiko spaudima, bet kokie dar triukai yra — nezinau. Tad
negaléCiau visy atpazinti ir iSskirti.

Interviuotoja: O kaip jauciatés, kai suprantate, kad buvote paveikta dirbtinio intelekto triuky? Kaip
tai veikia Jiisy poziiirj ] prekés zenkla?

R5: AS Siek tiek neutrali lieku. Nebent tie naujienlaiskiai tampa labai jkyris — tada erzina. Bet dél
dirbtinio intelekto — dabar apie tai tiek kalbama, o pati priklausau jaunajai kartai, dirbu su tuo irgi, tai
Ziliriu ] tai gana neutraliai. Jeigu estetiskai ir tinkamai pateikta — viskas gerai.

Interviuotoja: Ar taikote kokias nors strategijas, kad apsisaugotuméte nuo manipuliacijy?

R5: Ne, kazkokiy strategijy netaikau.

Interviuotoja: O kokia informacija Jums svarbiausia priimant sgmoningus pirkimo sprendimus?
R5: Pateikta informacija apie vartotojy teises, prekiy grazinima, pirkimo salygas. Pats svetainés
dizainas, estetiSkumas. Jei viskas pateikta graziai — netrukdo ir tas dirbtinis intelektas. Bet jeigu
svetaing atgrasi, tada jau niekas nepadeda.

Interviuotoja: Kaip manote, kaip internetinés platformos galéty didinti skaidruma ir padéti iSvengti
manipuliacijy?

R5: Man atrodo, kad nieko blogo, jeigu svetainé jvardija, kad naudoja dirbtinj intelekta. Net ir ty
pasitlymy atveju — jeigu buty daugiau aiSkumo, gal ir padéty. Bet ne visi nori tai rodyti — gal bijo
susigadinti jvaizdj.

Interviuotoja: Tai manote, kad atsakomybé kritiskai vertinti tenka pa¢iam vartotojui?

R5: Taip. Mes visi turim pasirinkima, i$ kur ka pirkti. Tai yra miisy atsakomybe.

Interviuotoja: Ir pabaigai — kaip manote, ar dirbtinis intelektas veikia vartotojo autonomija?

R5: Manau, kad taip. Norim to ar nenorim — jis po truputj veikia misy sprendimus, lojaluma, pozitrj
1 prekés Zenklus.

Interviuotoja: Acit labai! Gal turite kg nors papildyti mtsy tema?

R5: Ne, viska aptaréme.

Interviuotoja: Super, tai a¢iti Jums labai uz skirtg laika.
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6 Priedas. 6-0jo respondento transkripcija

Laba diena, aciii Jums uz skirtq laikg. Esu Vytauté Danilaviciené, Kauno technologijy universiteto,
marketingo valdymo studijy programos studente. Siuo metu rasau magistro baigiamgjj projektq
tema. ,, DI taikymo apgaulingy sablony strategijose poveikis vartotojy elgsenai“. Tyrimo tikslas
issiaiskinti, kaip DI taikymas apgaulingy Sablony strategijose veikia vartotojy elgseng.

Interviu bus jrasomi, atliekant garso jrasq, véliau duomenys bus transkribuojami ir naudojami tik
Sio tyrimo tikslams. Jiisy dalyvavimas yra anonimiskas, informacija apie respondentus nebus
vieSinama.

Interviuotojas: Gerai, tai visy pirma noréfiau jsiaiSkinti jlsy patirtj internetinés prekybos
platformose. Kaip daznai apsiperkate jose?

R6: Apsipirkinéju kartg per ménesj. Pagalvoju, ko man reikia, susiplanuoju pirkinius kitam ménesiui.
Toks rimtesnis apsipirkimas nebiina kiekvieng ménesj — daugiau buina planavimas, bet pats rimtesnis
apsipirkimas vyksta kartg i du ménesius, sakyciau.

Interviuotojas: Ka vadinate rimtesniu pirkiniu?

R6: Rimtesnis pirkimas — tai pirkimas, kai suma vir§ija 150 eury. Pavyzdziui, jei reikia pasipildyti
kazkokiy buities reikmeny, jsigyti brangesnj drabuzj, ar noriu pasiruosti dovanoms, ar kazkg namams
— tokius pirkinius jau planuoju i§ anksto.

Interviuotojas: Kokiose internetinése platformose dazniausiai apsiperkate? Kokio tipo tai yra prekés
ar paslaugos?

R6: Jei kalbant apie paslaugas, tai dazniausiai perku pagal sritj. Pavyzdziui, jeigu reikia kazko
namams — renkuosi paprastesnes, Zinomas vietas, tokias kaip ,,Senukai‘ ar ,,Topo centras®, kur galima
rasti buities prekiy. Jeigu reikia drabuziy — tada ,,Zalando®, ,,Baltijos*, Zodziu, ziiiriu pagal kategorija,
industrija. Visada einu | specializuotas parduotuves, kurios yra populiarios ir patikimos.
Interviuotojas: Kodél renkatés biutent Sias? Minéjote Zinomuma — ar tai svarbus faktorius?

R6: Taip, zinomumas tikrai svarbu. Kitas dalykas — rekomendacijos i§ Zmoniy. Jeigu man reikia
kazkokio brangesnio daikto, visada pirmiausia pagalvoju, kas mano aplinkoje galéty patarti, 1S kur jie
pirko. Tarkim, jeigu tai susij¢ su namy jrengimu — prisimenu, Kas neseniai jsirenginéjo namus, ir
teiraujuosi jy nuomonés. Tai zinoma, rekomendacijos ir Zinomumas — pirmoje vietoje.
Interviuotojas: O bendrai, kokius kriterijus turéty atitikti internetiné svetainé, kad ja pasirinktuméte?
R6: Kokybé¢. Man labai svarbu estetika. Patinka autentiSkumas. Visada ieSkau vizualiai tvarkingy ir
kokybisky puslapiy — tai labai greitai pastebima. Estetinis pateikimas daro jtaka, nes tai parodo ir
pacios parduotuvés pozilr].

Interviuotojas: O kas labiausiai lemia jusy apsisprendimg pirkti internetu, o ne fizingje
parduotuveje?

R6: Labai nemégstu viety, kur daug Zmoniy. Taip pat nemégstu planuoti savo laiko. Internetu pirkti
tiesiog patogiau — tai labai sutaupo laiko. Be to, pasirinkimas internete yra gerokai platesnis.
Interviuotojas: Kaip daznai apsipirkdama priimate impulsyvius sprendimus? Kas tai lemia?

R6: Kartais tikrai priimu, bet tai biina gan retai. Turiu susiplanavusi tam tikrg pinigy suma, kurig
galiu iSleisti impulsyviems pirkiniams, bet stengiuosi jy i§vengti. Neneigiu, kad taip pasitaiko, bet
sugebu save suvaldyti ir nepasiduodu kiekvienai pagundai.

Interviuotojas: Kaip vertinate vartotojo sgsajos (t. y. internetinés svetainés) dizaing? Ar jis jums
svarbus?

R6: Be jokios abejonés — taip. Jeigu man patinka kokybiski, autentiski daiktai, tai ir pati svetainé turi
bti atitinkamo lygio. Dar nesu maciusi, kad biity kokybiski produktai, bet pati svetainé — nepatraukli.
Dazniausiai $ie dalykai eina kartu — dizainas, pateikimas, strukttira. Man svarbu, kad atéjus i puslapj,
jis sukurty profesionaly, patikimg jspiidj.

Interviuotojas: Tai galima sakyti, jog dizainas turi jtakos jusy sprendimui pirkti?

R6: Taip, be abejonés. Jeigu nedaryty jtakos, man tiesiog nebiity svarbu, kaip atrodo svetainé. O man
tai svarbu — vadinasi, prisideda prie sprendimo.
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Interviuotojas: O kaip jusy narSymo patirtj veikia tokie elementai kaip spalvos, mygtuky iSdéstymas,
animacijos ar i§ryskinti pasitilymai?

R6: Manau, kad tai veikia visus — ir mane taip pat. Jei spalvos man patinka, pavyzdziui, juoda-balta
— puslapis atrodo klasikinis, stilingas. O jeigu per daug visko mirga-marga — erzina. Tai tikrai daro
jtaka. Toks triukSmingas dizainas blasko démes;.

Interviuotojas: O ka manote apie mygtuko ,,Pirkti dabar* iSryskinima, palyginti su ,,AtSaukti“? Kaip
reaguojate ] tokj pateikima?

R6: Aisku, kad ,,Pirkti dabar mygtukas veikia — jis tarsi katalizatorius. Jei jau narsai, zitiri preke,
reiskia, turi intencijg pirkti. Ir kai tas mygtukas yra didelis, rySkus — jis tarsi stumia tave apsispresti.
Nors nesu labai impulsyvi pirkéja, bet vis tiek pastebiu, kaip tokie elementai nesagmoningai veikia.
Pagaunu save, kad tai suveikia, net jei stengiuosi biiti racionali.

Interviuotojas: O kokig jtaka Jusy pasitikéjimui internetine platforma daro vartotojo sasaja — visas
dizainas?

R6: Jeigu as$ einu apsipirkti j grazig parduotuve, su graziu dizainu, su graziu pateikimu, ir jsigyju ta
daikta, tai faktas, kad tai didina pasitikéjima. Kitaip nei tu pirktum i§ kazkokios ,,no name*
parduotuvés, kuri net neturi jokio dizaino. Irgi veikia, netiesiogiai.

Interviuotojas: Supratau. O tarkime, jeigu pateik¢iau keletg pavyzdziy — kas Jums sukuria didziausig
pasitikéjima? Ar tai yra aiSkus dizainas, paprasta navigacija, skaidriai pateikta informacija? Galbiit
kazkas 18§ $iy dalyky Jums ypatingai koreliuoja su pasitikéjimu?

R6: A§ manau, kad tai priklauso nuo kiekvieno zmogaus. Man, kaip ir sakiau, labiausiai — tai jausmas,
jeigu a$ jauciu autentiSkumg ir unikaluma. Kiekviena parduotuvé, mano manymu, turi turéti savo
klienta. Jeigu a$ atrandu, kad pavyzdziui, Sita parduotuvé ir visas internetinis dizainas visiskai atitinka
tai, ko a$ ieSkau — tiek estetika, tiek spalvom — tai a$, jsigijusi daiktg i$ tos parduotuvés, jauciuosi,
tarsi ji labiau atliepia mano likescius. Ir tai, manau, stiprina pasitikéjima.

Interviuotojas: O kaip Jis reaguojate j painig ir informacija slepiancig vartotojo sgsaja? Ar teko
apskritai susidurti su tokiomis situacijomis, kai informacijos teko paieskoti, ji buvo klaidinanciai
pateikta, arba atsirado kazkokiy papildomy salygy ar kainy?

R6: Pavyzdziui, visai neseniai turéjau labai panasia situacija su viena draudimo jmone. Viskas buvo
pateikta labai graZiai — pasitilymas atrodé geras. Bet nebuvo paminétos salygos — tos, Zinote, kurios
paprastai parasytos ,,po zvaigzdute“. Ir kai pradéjau dométis detaliau, nes buvau radusi man
patrauklesnj pasitilyma, suzinojau dalyky, kurie man pasirodé kaip tiesiog nuslépta ar nepilnai
pateikta informacija. Mane tai labai suerzino, ir a§ supratau, kad priimant panasius sprendimus reikia
jsigilinti papildomai. Ir manau, kad tiekéjas tokioje situacijoje to ir siekia — kad neparodyty visy
minusy ar zvaigzduciy.

Interviuotojas: Labai puikus pavyzdys, acit. Kokius dizaino sasajos sprendimus Jis vertinate kaip
trukdancius atlikti tam tikrus veiksmus, pavyzdZiui, grazinti preke ar atSaukti prenumerata? Kas Jums
trukdo i$ tokiy dizaino elementy?

R6: Pavyzdziui, jeigu esi naujas klientas kazkokioje parduotuvéje, daznai biina pasitilymas
»~Prenumeruok naujienlaiskj ir gauk 10 % nuolaida®. Ir tada, kai jau uZsiregistruoji, o véliau nebenori
ty naujieny gauti — ziauriai ilgai reikia ieSkoti, kur tas ,atsisakyti* mygtukas yra. Jis daznai biina
mazomis raidelémis, pasléptas. Tai va, tas labai erzina.

Interviuotojas: Tai jau kaip ir prieiname prie apgaulingy $ablony. Kaip manote, ar tokie sprendimai
dazniausiai yra tyCiniai, siekiant privesti vartotojg pasilikti svetaingje ar atlikti tam tikrus veiksmus?
R6: Taip, manau, kad dazniausiai tai yra tyCiniai sprendimai. Jie daromi tam, kad kuo labiau
pritraukty, iSlaikyty vartotoja ar skatinty konversija.

Interviuotojas: O kaip Jas elgiatés susidirusi su tokiais sprendimais? Ar kei€iate savo apsipirkimo
elgseng? Galbiit ieskote alternatyvy, daugiau analizuojate? Ar renkatés kitg platforma?

R6: Dazniausiai taip — ieSkau alternatyvy arba renkuosi kitg platforma. Nebent tai néra kazkas labai
rimto. Biina situacijy, kai, pavyzdziui, nerandu to mygtuko, kaip atsisakyti prenumeratos, bet man
dél to neskauda — tai per daug ir nesigilinu. Galiausiai vis tiek surandu. Supykstu, bet kazkokiy realiy
veiksmy nesiimu. Bet jeigu tai yra kazkas, kas tikrai veikia mano apsisprendima, ir turiu galimybe
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greitai ir lengvai pasirinkti kitg tiekéjg — tai padarau. Viskas priklauso nuo situacijos, bet dazniau
rinkciausi keisti tiekéja.

Interviuotojas: Supratau. Dabar noré¢iau Siek tiek pereiti prie dirbtinio intelekto temos internetinése
platformose. Pirmiausia — kaip Jus atpazjstate, kad internetiné svetainé naudoja dirbtinj intelekta?
Kokie elementai Jums tai i§duoda?

R6: Priklauso, kokioje svetaingje bunu. Pavyzdziui, drabuziy — tai ten labai iSduoda nuotraukos, ypac
zmoniy vizualizacijos. Kadangi pati dirbu su dirbtiniu intelektu ir naudoju jj darbe, tai i§ darbo
praktikos man nesunku atpazinti. Pastebiu i§ nuotrauky, i§ vizualizacijy. Buna ir laiSkuose, kai dirbi
su kolegomis — pagal formuluotes ar stilistikg. Bet, aisku, ¢ia daugiau apie internetg — tai dazniausiai
iSduoda biitent vizualai, nuotraukos, paveiksléliai. Galiu atpazinti, kad tai buvo generuota.
Interviuotojas: O tarkime, ar esate susimgs¢iusi ar susidiirusi su situacijomis, kai jauciate, kad jisy
duomenys yra naudojami, kad esate sekama?

R6: Esu apie tai pagalvojusi, bet su konkrecia situacija, kur tai biity akivaizdu, nesusidiiriau.
Interviuotojas: O kalbant apie personalizuota turinj — ar teko pajusti, kad tai, ka Jums siilo
internetas, yra itin tiksliai pritaikyta?

R6: Taip. Ypac socialiniuose tinkluose. AS nesu labai aktyvi vartotoja, bet pastebiu. Pavyzdziui,
Facebook‘e — pamatai reklamg ar kazkokj jraSa, kuris visiSkai atitinka tavo tema, ir galvoji: ,,AS tik
apie tai pagalvojau!“. Arba paspaudziau kazka, ir man jau metami pasiiilymai. Tai taip, pastebiu.
Interviuotojas: Kalbant apie personalizuotg kainodarg — ar teko pastebéti, kad kainos keiCiasi
atsizvelgiant | narSymo istorijg ar buvimo vietg?

R6: Ne, asmeniskai neteko to pastebéti.

Interviuotojas: Supratau. Jis minéjote vizualizacijas ir nuotraukas, kurias atpaZzjstate kaip sukurtas
dirbtiniu intelektu. Kaip i tai reaguojate? Ar tai kelia pasitikéjima? Galbit klausimy?

R6: Mano reakcija — daugiau smalsumas. Pamatau ir pagalvoju: ,,0, geras!“. Bet tai nekelia nei
didesnio pasitikéjimo, nei kazkokio pasipiktinimo. Man tai daugiau technologinis dalykas, kuris kelia
susidoméjima, norg dométis, smalsuma.

Interviuotojas: Supratau. O ar teko pastebéti, kad dirbtinis intelektas personalizuoja tokias taktikas
kaip skubos, ribotumo ar socialinio jrodymo mechanizmus? Cia jau kalbame apie apgaulingus
Sablonus, kuomet realiuoju laiku keiciasi pasitilymai — tarkim, rodoma, kad liko tik kelios prekés
sandélyje ar ribotas laikas pasinaudoti pasiilymu. Kai matote jvairius socialinio jrodymo
mechanizmus, pavyzdziui, atsiliepimus, rekomendacijas — kaip tai veikia?

R6: Supratau. AS nepastebiu, ar tai yra dirbtinio intelekto dalykas, ar tai yra tai, kas budavo ir
ankscCiau — tie patys paskutinés minutés pasitilymai ir panaSiai. A§ neatskiriu, kas yra kas. Suprantu,
kad tai yra pateikiama kaip elementari informacija, bet ar tai personalizuota biitent man, ar tiesiog
bendra vartotojy informacija — a8 negaliu atskirti.

visiSkai normali. Kalbant placiau apie manipuliacinius triukus — jvairius apgaulingus Sablonus
vartotojo sasajoje — kokiy Jums teko pastebéti? Gal yra kazkokiy pavyzdziy, kur akivaizdziai jautétés
manipuliuojama?

R6: Reikéty siek tiek pagalvoti... Tikriausiai dazniausiai tai biina socialiniuose tinkluose sitilomas
turinys. Pats turinys gal ir néra apgaulingas, bet jis yra sitilomas apgaulingai. Man galbiit to turinio
net nereikia, bet pagal mano narSyta informacijg jis man yra siiilomas taip, kad suzadinty kazkokj
veiksma. Tai néra tiesiogiai apgaulé, bet tai yra turinio pateikimas taip, kad i$Saukty reakcija. AS tai
taip vertinu.

Interviuotojas: O dabar dar Siek tiek detaliau — jau aptaréme skubos ir ribotumo kiirimo
mechanizmus. Min¢jote, kad juos pastebite, bet ne visada galite atskirti, ar tai yra dirbtinio intelekto
sprendimai ar tiesiog dizaino elementai. Kai juos sutinkate — pavyzdziui, pranesima, kad ,,paskutiniai
vienetai sandélyje* ar ,,pasitilymas galioja tik kelias minutes* — kaip reaguojate?

R6: Mano reakcija tikrai nebiina neigiama. Reaguoju grei¢iau smalsiai. Negaléciau sakyti, kad tai
man kelia nepasitenkinimg — prieSingai, ta informacija daZnai buna pateikta personalizuotai. Tai 1§
dalies netgi patenkina mano lukestj — jau¢iu smalsuma ir susidoméjimg. Tokie du jausmai.
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Interviuotojas: Gerai. O kaip reaguojate j socialinio jrodymo mechanizmus? Pavyzdziui, ,,Sig preke
isigijo 50 Zmoniy per paskuting valandg*?

R6: Tokia informacija mangs nepaveikia. Turi biiti labai subtiliai pateikta — taip, kad a$ to
neatskir¢iau. Tada, galbiit, ji paveikty pasamoningai. Bet kai tai yra pateikta labai akivaizdziai — ne,
tai neveikia.

Interviuotojas: O gal turite dar kokiy nors jzvalgy apie dirbtinio intelekto kuriamas manipuliacijas?
Gal kaZka praleidome, bet norétuméte pridurti?

R6: Reikéty daugiau laiko pagalvoti... Galiu paraSyti véliau, kai dar Siek tiek apmastysiu. Tada tikrai
galéciau papildyti.

Interviuotojas: Supratau. Ir tikrai taip — kaip jau minéjote, kartais sunku atskirti, kas yra tiesiog
dizaino sprendimas, o kas jau pritaikyta pagal jusy istorijg ar elgsena.

Pereikime prie paskutinio teminio bloko — kaip Jus atpazjstate dirbtinio intelekto grjstas
manipuliacijas? Ming¢jote, kad tai iSduoda vaizdiné medziaga, nuotraukos. Gal dar yra elementy, kurie
Jums kelia jtarimg?

R6: Taip, pastebiu tai skaitydama naujienas. Suprantu, kad naujieny portaluose informacija gali buti
susipynusi, ypac¢ kalbant apie politing situacijg. Dirbtinis intelektas gali iSversti teksta ar sukurti
vaizda, ir Zzmogus kartais tiesiog nesupranta, jog tai néra autentiSka. Pavyzdziui, video jrasas, kuriame
Ingrida kalba japoniSkai — tai gali biiti sukurta dirbtinio intelekto, bet zifirint atrodyty tikra.

Skaitant naujieny portaluose kartais pastebiu, kad informacija persidengia, susipina. Gal ne visada |
tai kreipiu démesj, bet biina, kad iSlenda toks momentas, ir tada susimgstai, ar ¢ia nebuvo kazkoks DI
prisilietimas.

Interviuotojas: Tai apibendrinant — manipuliacijas pastebite dazniausiai per informacijos srautg —
naujienas, straipsnius, portalus. Ir kaip manote — ar tai naudojama siekiant paveikti vartotoja?

R6: Jei klausimas yra, ar tai veikia — tai taip, be jokios abejonés. Ar naudojama? Taip. Ar naudojamos
manipuliacinés priemonés? Taip. Visi $ie atsakymai — taip.

Interviuotojas: O kalbant bendrai — ar, Jisy manymu, turite pakankamai ziniy apie dirbtinio intelekto
gristus apgaulingus Sablonus? Ar gebate juos lengvai atpaZinti?

R6: Ne. Tikrai ne. Noréciau turéti daugiau. Nors domiuosi, klausausi interviu, podcasty, netgi su tuo
dirbu, bet néra taip, kad galéciau aiSkiai atskirti. Kai kuriuos elementus gal ir atpazjstu, bet nesuprantu
visos visumos, kg tuo bandoma pasiekti.

Interviuotojas: Supratau. O jeigu jau pajuntate, kad esate veikiama dirbtinio intelekto pagristo
apgaulingo Sablono — kokia Jusy reakcija? Kokj jausma tai sukelia?

R6: Tai sukelia nepasitikéjimg ir baime. Galvoju, kad Zmogus gali tapti nepajégus suvaldyti masinos,
kurig pats sukiiré. Ir vietoj patogumo, kurj mums suteikia technologijos, atsiranda baimé. Mintis, kad
masina gali perimti kontrole — labai gasdina.

Interviuotojas: O kaip manote — kaip dirbtinio intelekto taikymas veikia Jusy, kaip vartotojo,
autonomija? Ar jauciatés, kad vis dar esate laisva priimti sprendimus, ar jau kartais DI paveikia
elgseng?

R6: Reikety atsakyti giliau, bet trumpai — taip, veikia. Kiekviena mintis, kuri pasiekia miisy sgmong,
kazkaip mus veikia — ar tai informacija i$ dirbtinio intelekto, ar i§ knygos, ar i§ zmogaus. Bet kokiu
atveju — ji turi poveikj. Tai veikia. Galblit dazniau pasgmoniniame lygmenyje.

Interviuotojas: O kokias strategijas naudojate, kad apsisaugotuméte nuo tokiy manipuliacijy?

R6: Naudoju vieng paprasta strategija — riboju laika prie informacijos Saltiniy. Stebiu, ka skaitau.
Suprantu, kad kai kurios antrastés biina parasytos taip, kad tiesiog norétum paspausti. Stengiuosi to
vengti ir sgmoningai reguliuoju, kokia informacija vartoju.

Interviuotojas: Tai jis sgmoningai reguliuojate savo doméjimosi sritis ir informacijos suvartojimg?
R6: Taip. Jei suprantu, kad man tai nereikalinga, tai nezitiriu. Stengiuosi atsiriboti nuo informacijos,
kuri tik skatina vartojima, bet neprideda jokios vertes.

Interviuotojas: Kaip Jusy manymu, internetinés platformos galéty didinti skaidrumg ir padéti
vartotojams iSvengti tokiy manipuliacijy?
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R6: Manau, kad negaléty. Kiekviena internetiné parduotuvé yra pelno siekianti organizacija. Jos
tikslas — pritraukti vartotojus ir padidinti pardavimus. O tai daroma ir per apgaulingus metodus.
Klientui svarbus skaidrumas, bet Siuo etapu — nezinau, kaip tai biity jgyvendinama.

Interviuotojas: O jeigu pamodeliuotume situacija — kokiy poky¢iy Jis norétuméte matyti, kad
dirbtinis intelektas biity naudojamas sgziningiau?

R6: Turéty biiti kazkokia autentifikacija. Neturéty biti, kad bet kas gali pateikti informacija, o
zmongés ja perskaito kaip tiesg. Turéty biti aiSkiai nurodyti informacijos Saltiniai, faktai, kuo tai
pagrista. Taip pat turéty buiti reglamentuojamas duomeny rinkimas ir saugojimas.

Interviuotojas: O kaip manote — ar vartotojams Siandien suteikiama pakankamai informacijos apie
dirbtinio intelekto taikyma?

R6: Informacija yra, bet ji néra pakankamai vieSinama. Taip pat vartotojai per mazai domisi ir
nesigilina. Taip — informacija egzistuoja, bet ji galéty bati labiau prieinama, aiSkiau pateikiama.
Reikia tiek tvirtesniy reglamenty, tiek aktyvesnio vartotojo.

Interviuotojas: Taigi, apibendrinant — atsakomybé¢ tenka abiem puséms?

R6: Taip. Tiek paslaugy tiekéjai turi uztikrinti sazininguma ir skaidruma, tiek vartotojai turi buti
samoningi, dométis, ka skaito, kg vartoja, ir kokios informacijos veikiami jie priima sprendimus. Mes
gyvename informacinio karo sglygomis — todél reikia buti budriems.

Interviuotojas: Gal dar turite papildomy jZvalgy misy aptarta tema?

R6: Pagalvosiu — jeigu kas nors ateis j galva, parasysiu arba paskambinsiu. Dabar — tiek.
Interviuotojas: Acita Jums labai uz skirtg laika.
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7 Priedas. 7-0jo respondento transkripcija

Laba diena, aciii Jums uz skirtq laikg. Esu Vytauté Danilaviciené, Kauno technologijy universiteto,
marketingo valdymo studijy programos studente. Siuo metu rasau magistro baigiamgjj projektq
tema. ,, DI taikymo apgaulingy sablony strategijose poveikis vartotojy elgsenai“. Tyrimo tikslas
issiaiskinti, kaip DI taikymas apgaulingy Sablony strategijose veikia vartotojy elgseng.

Interviu bus jrasomi, atliekant garso jrasq, véliau duomenys bus transkribuojami ir naudojami tik
Sio tyrimo tikslams. Jiisy dalyvavimas yra anonimiskas, informacija apie respondentus nebus
vieSinama.

Interviuotojas: Gerai, tai pirmai pradZiai noré¢iau iSsiaiSkinti tokig bendrg jsy patirtj internetinése
prekybos platformose. Kaip daznai apsiperkate internetinése platformose?

R7: Kaip daznai apsiperku — tai biina labai jvairiai. Kartais biina Ziauriis iSpardavimai, kartais Siaip
uzmatau kazka — nezinau, biina fainy dalyky. Tai tada dazniau perku, zitiriu tas nuolaidas. Aisku,
viskas priklauso nuo poreikio — kai labai kazko prireikia, pavyzdziui, buitinés technikos ar kazko
panasaus, tada ieskau.

Interviuotojas: O ménesio perspektyvoje — kiek karty vidutinikai apsiperkate internetu?

R7: Per ménesj... galvoju, nezinau — iki deSimties karty.

Interviuotojas: Supratau. O kokio tipo prekes dazniausiai jsigyjate internetu? Minéjote drabuzius,
buiting technika, elektronikg — kg dar?

R7: Taip, kaip jau sakiau — drabuziai, elektronika, tada visokie namy apyvokos daiktai, dar kazkas
augintiniams. Siaip tikrai daug jvairiy dalyky.

Interviuotojas: Kodél renkatés biitent tas konkrecias svetaines? Kas lemia jasy apsisprendima?

R7: Labiausiai, turbiit, reklama. Kai pamatai tuos rinkos lyderius, tai pas juos ir eini. Aisku, kaina
labai svarbi, bet ir patogumas.

Interviuotojas: Kokius kriterijus turi atitikti internetinés svetainés, kad jose apsipirktuméte?

R7: Tai turbiit svarbiausia — patogumas. Jei jeinu | svetaing ir man nepatogu narSyti, iSeinu. Taip pat
Zinomumas — jei Zinau, kad tai rinkos lyderis, man automatiskai atrodo patikimiau. Ir, Zinoma, kaina
— jei pamatau, kad Kitur pigiau, nueinu ten, bet jeigu svetainé atrodo nepatikimai arba labai létai
kraunasi, tai nesvarbu ta kaina — vis tiek iseisiu.

Interviuotojas: Kaip reaguojate | atsiliepimus ar rekomendacijas apie tam tikras internetines
svetaines? Ar tai turi jtakos jlisy pasirinkimams?

R7: Taip, ypac jei tai i§ socialiniy tinkly ar i§ artimyjy rato — draugy. Jeigu, pavyzdziui, kazkas
nusipirko buitinés technikos, sako, kad ir kaina gera, ir kokybé gera — tai tikrai pasinaudoju ta
rekomendacija. Pazitriu, pasidomiu — gal tikrai ten geriau.

Interviuotojas: O ka dar pridétuméte apie vartotojo sasajg ir dizaing? Min¢jote patogumg — kokie
dar elementai svarbiis?

R7: Pirmiausia, patogumas. Bet ir dizainas daug lemia. Jei svetainé atrodo labai senamadiska, tai man
iSkart nepatikimai atrodo. Svarbu, kad viskas biity aiSku, kuo maZziau zingsniy. Jeigu nori preke jsidéti
— tai kad bty greitai, be Simto zingsniy.

Interviuotojas: Kaip daznai apsipirkdami internetinése svetainése priimate impulsyvius sprendimus?
Ar biina, kad kazkas paskatina?

R7: Biina, bet retai. Dazniausiai, jei jau perku, tai biinu gerai pagalvojus — ar tikrai man to reikia.
Kartais pasitaiko tokiy pasitilymy, kad jsid€jus preke  krepsSelj apacioje sitilo dar kazka su nuolaida,
arba pasiekus tam tikrg krepSelio sumg — pristatymas nemokamas. Tada galvoju — gal kazka dar
prisidéti. Tai kartais taip, bet daZniausiai — racionaliai.

Interviuotojas: Puiku. Dabar pereikime prie konkreciy vartotojo sasajos dizaino sprendimy. Kas
labiausiai lemia jiisy sprendimg kazka jsigyti?

R7: Kad bty patogu narSyti. Kad viskas biity aiSku ir greitai randama.

Interviuotojas: Kaip jus veikia, pavyzdziui, spalvos, mygtuky iSdéstymas, animacijos, apra§ymai?
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R7: Manau, kad viskas vis tiek atsiremia j tg patogumg. Jeigu mygtukai gerai i§déstyti — tada man ir
nar$yti lengviau. Ir jeigu per daug reklamy neuzmeta, tai irgi gerai. Man svarbiausia, kad viskas biity
aiSku, gerai iSdéstyta, kad buty lengva narSyti.

Interviuotojas: Tai galima sakyti, kad jums labai svarbus prekiy, paslaugy ir informacijos iSdéstymas
svetaingje?

R7: Taip. Ir kad viska lengvai rastum — kategorijos, subkategorijos. Kartais btina svetainiy, kur net
per paieska nerandi, ko ieskai. Tai labai svarbu, kad viskas biity sklandu ir aiSku.

Interviuotojas: Dabar pamodeliuokime situacija — kaip reaguojate j tai, kai mygtukas ,,Pirkti dabar*
yra labai ryskus, o ,,AtSaukti* sunkiai matomas ar vos randamas?

R7: Tada atrodo, kad spaudzia. Kai ,,Pirkti dabar* labai ryskus, jis tarsi veda tave prie sprendimo. O
jeigu ,,AtSaukti“ reikia ieSkoti — tai jau atrodo kaip manipuliacija. Kartais tai pastebiu, bet vis tiek tai
veikia — net jeigu suprantu.

Interviuotojas: Tai turbit natdraliai, kad jeigu tavo veiksma lengva padaryti, gal, nezinau, daugiau
kreipi démesj. Tai a§ manau, kad gal pasamonei tai veikia. Tikrai, jeigu iSrysSkinta buvo, pavyzdziui,
zalia spalva "Pirkti", gal tada norisi spausti, gal jsidéti j krepSelj. O kai reikia, kaip sakéte, atSaukti, ir
tai sunku padaryti, tai man atrodo, kad ir tas daro jtaka...

Interviuotojas: Ar teko pastebéti, kad kartais buna pateikiami keli pasitilymai, pavyzdziui,
televizijos ar telefono paslaugos, ir vienas jy biina apibrauktas kaip "patraukliausias"? Kaip
reaguojate | tokius aspektus?

R7: AS galvoju, kad man yra labai akivaizdu, jog tie apibraukti pasiiilymai yra labiausiai naudingiausi
bendrovei. Man atrodo, jeigu apibraukta, tai gal man pritaikytas pasilymai yra labiausiai naudingiausi
bendrovei. Man atrodo, jeigu apibraukta, tai gal man pritaikytas pasi\u016lymas. Tai aiSku, jeigu
i8siskiria, a§ galvoju, kad tai geriausias pasi galvoju, kad tai geriausias pasi\u016lymas man. AS tikrai
atkreipiu démes;j. Bet ¢ia dar priklauso nuo pirkimo pobiidzo. Jeigu perki brangy daikta, pavyzdziui,
televizoriy, tai a$ skaitau viskg. Kas ten apibraukta, jau nelabai svarbu. Bet jeigu tai pigesnis daiktas,
pavyzdziui, dulkés siurblys ar telekomunikacijos paslauga, tai gal tikrai maziau gilinuosi. Pagalvoju,
kad jie sitilo, tai gal zinau, kg daro, ir pasiduodu.

Interviuotojas: O kaip tokie dizaino sprendimai veikia jisy pasitikéjimg? Kalbu apie visus tuos
mygtuky iSdéstymus, animacijas, nukreipimus...

R7: Jeigu viskas proto ribose, tai man gal net skatina pasitik€jimg. Jei vartotojas nepastebi, kad "per
daug", tai ir nesijauciu manipuliuojama. Bet jeigu, kaip sakéte, nori i§imti prekei i§ krepSelio ir negali
rasti atSaukimo, tada akivaizdu, kad norima prailginti tavo laikg svetainéje, ir tai jau kelia
nepasitikéjima.

Interviuotojas: Kokios vartotojo sgsajos savybés jums labiausiai kelia pasitikéjimg? Gal turite
papildymy?

R7: Man svarbiausia yra tai, kg jau minéjau — paprasta navigacija, aiSkus dizainas, skaidri
informacija. Spalvos man tiek jtakos nedaro. Labai nepatinka agresyvios reklamos, ypac
Sokinéjancos. Biina net sunku i§jungti ar uzspaudus tave nukreipia kitur. Tada a$ tiesiog nebeskaitau,
nes tai jau erzina.

Interviuotojas: Kaip reaguojate j painig ar informacijg slepiancig vartotojo sgsajg? Kaip vertinate
papildomas kainas, neaiskias salygas?

R7: Reaguoju neigiamai. Jei yra alternatyva — iskart renkuosi kita svetaing. Jei néra — tai ka, tenka
taikytis. Bet jausmas lieka nemalonus.

Interviuotojas: Kokius dizaino sprendimus vertinate kaip trukdancius veiksmams, pavyzdziui,
prekiy grazinimui ar prenumeratos atSaukimui?

R7: Informacijos pertekliaus. Jeigu viskas labai iStempta, daug teksto, tada jau neigiamai zitirau. Taip
pat, kai turi dél vieno veiksmo spusteléti du kartus ar daugiau. Jei noréciau sgmoningai atSaukti, man
nereikia papildomy patvirtinimy.

Interviuotojas: Ar manote, kad tokie sprendimai yra ty¢iniai, norint, kad vartotojas likty svetainéje?
R7: Taip. Akivaizdu, kad norima, kad liktum svetainéje, nenutrauktum pirkimo. Vartotojas tai
supranta. Emocija kyla nattiraliai — arba patenkintas, arba ne.

Interviuotojas: Kaip reaguojate susidiirg su tokiais sprendimais? Ar kei¢iate savo elgseng?
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R7: Taip, keiCiu. Jei svetainé nepatinka — neapsiperku ten. Jeigu matau, kad sprendimai per daug
primesti — i$ karto i§jungiu. Aisku, visur ty sprendimy yra, bet klausimas — kiek jie jkyrds.
Interviuotojas: Percikime prie dirbtinio intelekto temos. Kaip atpazjstate, kad svetainé naudoja DI?
R7: Dazniausiai — kai pasitlymai atsiranda automatiskai. | krepseli jsidedi prekes, tau pasitlo
papildomy. Taip pat pokalbiy langai — "chatbotai”.

Interviuotojas: O kaip su dinamine kainodara, riboto laiko pasitilymais, socialinio jrodymo
mechanizmais?

R7: Taip, pastebéjau ypac perkant Iektuvy bilietus. Stengiuosi apeiti —, pavyzdziui, narSau per
"private browser". Pastebiu kainy pokycius, tai ieSkau, kaip iSvengti manipuliacijy.

Interviuotojas: Kaip tokie sprendimai kecia jlisy apsipirkimo jprocius?

R7: Kartais priimu tuos pasiR7: Kartais priimu tuos pasi\u016lymus. Jeigu truksta keliy eury iki
nemokamo pristatymo — pasirenku dar kokj daiktg. O kai matau, kad kaina dinamiSkai kinta,
stengiuosi elgtis apdairiai ir nepasiduoti spaudimui.

Interviuotojas: Tai ateityje bandote ir vis kur paskira. Tada ateityje, Zinote, kad ten gavote kokj nors
déjy, pavyzdziui, viesbucio pasitilyma ir panasiai. Tai trukdo.

Respondentas (R7): Tai stengiuosi kazkokiais budais iSvengti ty dirbtinio intelekto taikomy
sprendimy ir vis tiek padaryti viska labiau racionaliai, apsipirkimo jprociy prasme. Jeigu tie
sprendimai man nepalankds, tai stengiuosi iSvengti. Jeigu neutraliis arba palankis — tai kaip ir néra
skirtumo.

Interviuotojas: O apskritai, kalbant apie pasitikéjimg dirbtinio intelekto generuojamais pasitlymais,
kaip jiis i tai reaguojate? Ar tikrinate tuos dirbtinio intelekto sugeneruotus pasi tai reaguojate? Ar
tikrinate tuos dirbtinio intelekto sugeneruotus pasi\u016lymus?

R7: Ta prasme, jeigu man iSmeta kokia nors preke, tai gal dar kartg perzitriu, pavyzdziui, kai pats
perku kokig preke, iSmeta kaip reklama, kad prie tos prekés tinka dar kita. Tada galvoju, ar tikrai man
reikia Sitg jsigyti. Tai vis tiek, jei netikiu, kazka pasiiil¢, dar pats pasitikrinu toje pacioje parduotuveje,
ar ta preke tikrai geriausia. Gal galiu rasti geresne, kokybiSkesne¢ ar uz geresne kaing.
Interviuotojas: Supratau. Dabar dar grjztant prie ty dirbtinio intelekto personalizuoty pasi
pasi\u016lymy — ar pastebite skubos, ribotumo ir socialinio jrodymo mechanizmy taikyma?

R7: Taip, tikrai pastebiu. PariSkina, kad, pavyzdziui, liko tik viena preke, naujom raidém, rySkiai. Tai
tikrai daro jtaka pirkimui. Tada atrodo, kad reikia greitai pirkti. Arba, tarkim, vieSbuciuose,
pavyzdziui, "liko tik vienas kambarys" — irgi veikia.

Interviuotojas: Ir nors kartais suprantate, kad tai gali biti netiesa?

R7: Taip, bet kaip vartotojas tu negali patikrinti. Tai net jei Zinai, kad gal ir ne visai tiesa, vis tiek
daro jtaka.

Interviuotojas: O kaip vertinate tokius manipuliacinius triukus, kai jie vykdomi pasitelkiant dirbtinj
intelekta?

R7: Kaip ir minéjau, pavyzdziui, nurodymai, kad liko tik labai mazai. Arba kintanti kaina — viena
dieng tokia, kitg — didesné. Tada galvoji, kad reikia pirkti dabar, nes véliau bus dar brangiau. Tai,
manau, ] tai Jtraukta manipuliacija.

Interviuotojas: Kaip jis j tai reaguojate emociskai?

R7: Jei tik vienas daiktas liko — reaguoju neutraliai. Bet kai kaina kinta ir neaisku kodél, tai neigiamai.
Net pyktis uZeina. Prie§ valandg buvo 100 eury, o dabar — 120, nors niekas nepasikeiteé.
Interviuotojas: Ir kaip tai paveikia sprendimy priémima?

R7: Jei suprantu, kad tai apgaulingas $ablonas, pavyzdziui, kaina labai pakilo — tada neperku.
Reakcija paprasta.

Interviuotojas: Kiek pasitikite socialinio jrodymo mechanizmais, pavyzdziui, "Sia preke jsigijo 50
Zmoniy per paskutine valanda"?

R7: Gal Siek tiek veikia. Galvoju, kad preké populiari, patikima. Pvz., booking.com rodo, kad
Siandien kambarys jau buvo perziiirétas kelis kartus — tai irgi pastebiu. Daro jtaka, kelia norg pirkti,
kad nepraleisciau.

Interviuotojas: O ar tikrinate tokius teiginius? Pastebite, jei tai dirbtinio intelekto generuotas
atsiliepimas?
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R7: Kartais. Jei maziaverté preké, tai ne. Bet jei didesné, pvz., vieSbucio kambarys — tada pasitikrinu.
Pvz., jei po savaites tas pats kambarys vis dar "paskutinis", tada supranti, kad — apgaulé. Bet jei jo
reikia — vis tiek perku.

Interviuotojas: Ar jums lengva atpazinti manipuliacines strategijas, paremtas dirbtiniu intelektu?
R7: Kartais sunku. Jei Kivaizdu — pamatai. Bet jei vienkartinis pirkimas, ne visada pastebi.
Interviuotojas: Ar turite pakankamai ziniy apie dirbtiniu intelektu gristus apgaulingus Sablonus ir ar
gebate juos atpazinti?

R7: Manau, kad ne. Kazka atpazjstu, bet tikrai ne visus.

Interviuotojas: O kaip reaguojate, kai suprantate, kad esate veikiamas?

R7: Neigiamai. Suprantu, kad manipuliuoja.

Interviuotojas: Gal taikote kokig nors strategijg?

R7: Su tokiais pirkimais, kur daznai manipuliuoja — pavyzdziui, viesbucéiai, léktuvy bilietai — naudoju
private browser. Taip bégu nuo ,.kiikiy*“, gal tada matau realig kaing. Per private pazitru vieng karta,
tada jau per neprivate — perku.

Interviuotojas: O kokia informacija jums svarbiausia priimant sgmoningus pirkimo sprendimus?
R7: Geras klausimas. Einam prie kito.

Interviuotojas: Kaip internetinés platformos galéty didinti skaidrumg?

R7: Na, jei pardavéjas pats padéty vartotojui... bet ¢ia pries ju interesus. Jy tikslas — kuo daugiau
parduoti. Jie ne itin suinteresuoti padéti.

Interviuotojas: Bet ar internetiné platforma turéty prisiimti atsakomybe?

R7: Turbut taip. Kaip socialinése medijose atsirado ,.#reklama®, tai ir ¢ia galéty — informuoti, kad tai
dirbtinio intelekto pasitilymas. Biity gerai.

Interviuotojas: Kokius poky¢ius norétuméte matyti?

R7: Informavimas. Atsakomybé. Gal reikia teisiSkai reglamentuoti, kad nebiity perteklinio
Klaidinimo. Nes tai — vartotojo apgavysteé.

Interviuotojas: Ar vartotojams suteikiama pakankamai informacijos apie dirbtinio intelekto
taikyma?

R7: Ne. Manau, kad visai nesuteikiama.

Interviuotojas: Ar dirbtinio intelekto gristi apgaulingi Sablonai veikia jiisy autonomija?

R7: Taip, daro jtaka. Gal to nesupranti, atrodo, kad pats sprendi, bet gal ne visai taip yra.
Interviuotojas: Acit labai. Gal dar turite papildomy [Zvalgy?

R7: Manau, viskas aiSku. Klausimai geri, viskas pakankamai i§samiai aptarta.

Interviuotojas: Tai acit labai.

R7: Acit.

126



8 Priedas. 8-0jo respondento transkripcija

Laba diena, aciu Jums uz skirtq laikq. Esu Vytauté Danilaviciené, Kauno technologijy universiteto,
marketingo valdymo studijy programos studenté. Siuo metu rasau magistro baigiamgjj projektq
tema: ,, DI taikymo apgaulingy Sablony strategijose poveikis vartotojy elgsenai*. Tyrimo tikslas
issiaiskinti, kaip DI taikymas apgaulingy sablony strategijose veikia vartotojy elgseng.

Interviu bus jrasomi, atliekant garso jrasq, véliau duomenys bus transkribuojami ir naudojami tik
Sio tyrimo tikslams. Jiisy dalyvavimas yra anonimiskas, informacija apie respondentus nebus
vieSinama.

Interviuotojas: Na, tai visy pirma noréciau i$siaiskinti Jiisy patirtj internetinés prekybos platformose.
Tai kaip daznai apsiperkate internetinése platformose?

R8: Apsiperku labai daznai, tikrai zmiai dazniau negu fizinése parduotuvése. Be abejo, viska perku
internetu, bet tai priklauso nuo gyvenamosios vietos, nuo pasiekiamumo.

Interviuotojas: Aha, ir jeigu tarkim ménesio perspektyvoje reikéty jvardinti, kiek mazdaug karty,
kiek tai biity?

R8: Ménes; galbiit sunku pasakyti, nes tai labai priklauso. Gal daugiau sezoniskai apsipirkinéju, bet
tikrai daznai. Viskas tenka per interneta, kaip ir tampu priklausoma nuo galimybiy. Jei biity, tarkim,
Amazon tinklas Lietuvoje, tikrai apsipirkinéCiau Zymiai dazniau ir dar maziau eiciau j parduotuves.
Bet Lietuvoje to patogumo néra. Pristatymo laikas labiausiai sumazina apsipirkimo internetinése
parduotuvése patraukluma, nes jis biina be proto ilgas dél dropshipping'o. Jei pristatymas biity per 1-
2 dienas, tikrai daugiau pirk¢iau internetu.

Interviuotojas: Supratau. O kokio tipo internetinése platformose dazniausiai apsiperkate? Galbiit
drabuziai, tekstilé, buitinés prekés?

R8: Drabuziai, namy apyvokos daiktai. Dazniausiai tai, kas reikalinga kasdien.

Interviuotojas: O kodél renkatés biitent tas konkrecias internetines parduotuves?

R8: Tikrai renkuosi pagal tai, kokie yra pristatymo laikai, grazinimai ir patikimumas.
Interviuotojas: Mhm, tai turbiit patikimumas yra vienas i§ pagrindiniy kriterijy. Kaip Jus ji
vertinate?

R8: Tai zZinomumas ir dydis. Jei parduotuve turi fizing vieta, patikimumas iSkart did¢ja. Nes kai
kurios parduotuvés neturi fizinés vietos, ir tada kyla daug problemy su grazinimu, siuntimu, dydziais.
Tai renkuosi arba fizing parduotuve, arba didelius tinklus. Pvz., jei kalbame apie drabuzius, tai
Zalando, Asos ir pan. Jei iSgirstu apie nepatikimuma, tarkim, kad per Pigu ar Vinted parduoda
padirbtus gaminius, tada iSkart nebenoriu ten pirkti ir vengiu.

Interviuotojas: Supratau. O kokie veiksniai labiausiai lemia apsisprendimg pirkti internetu? Pvz.,
kaina, atsiliepimai, reklamos?

R8: Tikrai neperku i§ pirmos pasitaikiusios vietos. Visada pasidarau apzvalga, patikrinu oficialioje
parduotuveje, tada per kitus perpardaveéjus ir renkuosi geriausig varianta. AtsiZzvelgiu | pristatymo
laikg arba kaing.

Interviuotojas: Tai apibendrinant?

R8: Kaina, laikas ir Zinomas prekinis zZenklas bei patikimas pardavé¢jas.

Interviuotojas: Supratau. O kaip daznai priimate impulsyvius sprendimus pirkdami internetu?

R8: Labai retai. Esu gana logiskas pirkéjas. Tik mazos vertés daiktus galiu nusipirkti impulsyviai,
bet brangesnius apgalvoju.

Interviuotojas: Supratau. Pereikime prie kitos temos apie vartotojo sgsajg ir jos dizaing. Kaip Jus
vertinate internetiniy svetainiy dizaing, kai jose lankotés?

R8: Svarbiausia yra patogumas. Labai nepatinka per didelis reklamos kiekis, "pop-up™ langai,
paskutinés minutés pasitilymai. Man patinka paprastumas, aiSkumas, jokio perteklinio triukSmo ar
agresyviy reklamy.

Interviuotojas: O ar dizaino sprendimai daro jtakg Jusy sprendimams?
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R8: Manau, kad ne. Pats dizainas nelemia, ar pirksiu. Bet jeigu kalbame apie interjero prekes, tai
puslapio estetika gali sukurti jspiidj. Pvz., grazus, prabangus puslapis sukelia didesnj vertés jausma
ir galima net mokéti daugiau.

Interviuotojas: O kaip vertinate, kai mygtukas "Pirkti dabar" iSrySkinamas labiau nei "AtSaukti"?
R8: Jei perku vieng daikta, toks mygtukas patogus, nes nereikia daug spausti. Bet jei narSau daugiau
daikty, gali trukdyti. Norisi susidéti viska j krepSel;j ir véliau nuspresti. Tad priklauso nuo situacijos
ir prekiy kiekio.

Interviuotojas: Turbuit tikrai teko matyti internetinése svetainése, kuomet pacios internetinés
platformos siekia jus, kaip vartotoja, vesti link konversijos, link sprendimo pirkti. Kaip vertinate
tokias situacijas, kai akivaizdziai esate nukreipiamas link "Pirkti dabar"?

R8: Jeigu, na, ziiirint, jeigu tu nori tik vieno daikto ir greitai, tas "pirkti dabar" turbtit tampa patogus,
paspaudi. Tokiu atveju veikia. Bet jeigu tu daugiau ziari ir ieSkai daugiau daikty, atsiranda kaip ir
nepatogumas, nes nori tiesiog galbiit apsizitréti daugiau ir tada jsidéti viska j krepSelj ir nusipirkti.
Tai galbiit priklauso nuo prekiy kiekio ir kg ieskai jsigyti.

Interviuotojas: Supratau. Tai bendrai kalbant, kokia jtaka jiisy pasitikéjimui internetine platforma
daro vartotojo sgsaja, jos dizainas?

R8: Na, manau, kad vis tiek didelé. Daugelis zmoniy perka impulsyviai, tikrai gal negalvodami. AS
manau, kad tai vis tiek lemia daug pirkéjo sprendimy.

Interviuotojas: Ir kalbant apie konkrecius elementus, kurie lemia pasitikéjima, kas tai btity? Aiskus
dizainas, paprasta navigacija, skaidriai pateikta informacija? Gal turite dar papildymy?

R8: Viskas susideda j vieng, manau. AisSkus dizainas, nes jis pirmiausia emociskai patraukia démes;,
atrodo tam tikrag statusg sukelia tarp internetiniy parduotuviy. Tai tas tikrai stipriai veikia. Kitas
dalykas, i ka a$ asmeniskai kreipiu démesj, tai biitent aiskios salygos. Ne visur jos yra apibrézos,
apraSytos. Grazinimo ar kitos salygos labai daznai pateikiamos nepatogiai, reikia ilgai ieSkoti, ypaci
jeigu tai nauja parduotuve.

Jeigu puslapis naujas rinkoje, o visa informacija paslépta, tikrai kyla nepasitikéjimas. Norétysi, kad
salygos bty aiskiai pateiktos meniu, matomos iSkart. Kad matytysi, kur galima susipaZinti su
grazinimo sglygomis, jeigu netinka daiktas ar prekes atveza kurjeris ir pan.

Svarbi ir patogi navigacija. Jeigu navigacija nepatogi, reikia daug karty grizinéti | meniu ar ieskoti,
tai tikrai sukelia nepatoguma ir sumazina norg apsipirkti ar véliau sugrjZzti j ta pacig parduotuve.
Interviuotojas: O kaip reaguojate j paing ir informacija slepiancig vartotojo sgsajg?

R8: Tikrai neigiamai. Nemanau, kad tai patikima. Jeigu vieng kartg turésiu neigiama patirtj, ypaci jei
susijusi su grazinimu ar netikusiu dydziy, arba prekiy siuntimas véluos, visa tai paliks jsiminting
ispudj. O jeigu dar ir jmon¢é neigiamai sureaguos, sakys "buvo paraSyta graZinimo nuostatose", bet
tos informacijos neradai ar neperskaitei, tai tikrai antrg karta ten nepirksiu. Man labai svarbu
informacijos pasiekiamumas - kad viskas bty skaidru.

Interviuotojas: O kokius dizaino sprendimus vertinate kaip trukdancius atlikti tam tikrus veiksmus,
pavyzdziui, grazinti prekes ar atSaukti prenumeratg?

R8: Tikrai patogumas. Kiek yra zingsniy, kad galétum jsigyti prekes ar atSaukti prenumeratg. Kuo
maziau zingsniy, tuo greiciau ir patogiau. Tai reiSkia geresné vartotojo patirtis. Lygindama dvi
parduotuves, visada rinkc¢iausi ta, kur viskas grei¢iau, paprasciau. Kur biity jau ir graZinimo lipdukas
pridétas ar kita reikalinga informacija.

Manau, didesnés jmonés tai iSsprendZia puikiai, nes joms svarbu, kad klientas sugrjZtu ir nusipirkty
daugiau. Mazesnés kartais nevertina kliento kelionés ir nesupranta, kiek svarbu supaprastinti visus
procesus.

Interviuotojas: Ar susidiire su tokiais dizaino sprendimais keiciate savo apsipirkimo elgseng? Ar
renkatés kitg platforma?

R8: AS asmeniskai nekeciu elgsenos, bet tikrai renkuosi kitg platforma.

Interviuotojas: Supratau. Super. Dabar pereiname prie kitos klausimy kategorijos — apie tai, kaip
dirbtinio intelekto taikymas atsispindi internetinése platformose. Pirmiausia bendrinis klausimas —
kaip atpazjstate dirbtinio intelekto taikymg internetinése platformose? Ka pastebite?
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R8: Viskas, kas keiciasi, viskas, kas susij¢ su klienty aptarnavimu, atsakymais, informacijos paieska
— visur dabar gauni struktiiruotg atsakyma. Supranti, kad tai ne Zmogus ras¢, bet dirbtinis intelektas.
Gal daugiau ir nenagrinéjau, kaip tai veikia giliai, bet manau, kad netolimoje ateityje pamatysime dar
daugiau personalizacijos — pagal tavo elgseng, veiksmus puslapyje.

Tai tikrai bus naudojamas didziulis duomeny kiekis, i§ kurio galésime daryti sprendimus. Vartotojui,
aisku, bus patogiau, ypaci jei preké sudétinga ar reikia daugiau informacijos. Dirbtinis intelektas
padés, nes nereikés skambinti, ieSkoti, klausti. Jeigu tik greitai nori vienos prekés, gal nebus didelés
itakos. Bet kai reikia daugiau jvertinti, palyginti, tada labai naudingas.

Interviuotojas: Dabar truputélj grjzime prie to, kg pastebite. Pavyzdziui, kalbant apie personalizuotas
reklamas — ar jas atpazjstate? Suprantate, kad tai dirbtinio intelekto taikymas?

R8: Kartais taip. Jeigu, pavyzdziui, paziiiri vieng striuke, o po to matai kelis panasius pasitilymus, tai
taip, suprantu. Ir tai yra patogu. Nes jeigu eini ] interneting parduotuve, kur tikstanciai prekiy, tai
geriau, kai tau padeda iSsirinkti.

Interviuotojas: O ar teko pastebéti dinaming kainodara, kai kaina kinta priklausomai nuo laiko ar
vietos?

R8: Taip, ir §itg vertinu labai neigiamai. Suprantu, kad tai yra triukas, spaudimas klientui priimti
sprendimg greic¢iau. D¢l akcijos, nuolaidos, laikino pasitlymo. Tai, kaip vartotoja, i tai reaguoju
blogai.

Interviuotojas: Kokius jausmus jums sukelia biitent neskaidrumas ir sumazéjes pasitikéjimas?

R8: Tai yra, ta prasme, tiesiog spaudimas, jtampa, kad dabar pirk, nes tik $ig minutg galioja. Man tai
atrodo tikrai Zmoniy apgaudinéjimas, ypac galbiit vyresniy zmoniy kartai, kurie su dirbtiniu intelektu
maziau susiduria. Ne tai kad maziau susiduria, bet turi maziau ziniy apie tai. A§ manau, kad tai yra
klienty apgaudinéjimas. Sitoje vietoje.

Interviuotojas: Tuomet dar kaip vieng i$ pavyzdziy pateiksiu, norédama pasiteirauti apie jusy patirtj,
susijusia su dirbtinio intelekto taikymu. Tai tarkim — riboto laiko pasitilymai. Ar teko pastebéti, kad
dinamiskai labai kinta informacija apie kazkokio pasiiilymo galiojimo laika arba kiekj sandélyje, ir
kad tai, priklausomai nuo jisy narSymo momento, skiriasi?

R8: Taip, tai ta vertinu tikrai neigiamai. Tas nepatinka. AS stengiuosi tokiose parduotuvése
neapsipirkinéti, kai ta pastebiu, bet niekada nepasitikiu, nes Zinau, kad kita karta atéjus ta pati
informacija vél i18Soks. Ir tai yra tam tikras modelis, kuris veikia kiekvieng kartg prisijungus prie tos
parduotuves.

Interviuotojas: Gal turite kokj pavyzdj pateikti, kur pastebéjote tokio tipo kintancig informacijg?
R8: Tiksliai nepasakysiu dabar pavadinimo. Ai, na, gal toks — tikrai daznai pasitaiko skrydziai. Tai
1§ tiesy bandau ta apeiti. Kada supratau ir pamaciau pirmus kartus, kad taip vyksta, tiesiog pasiimu
kita kompiuterj arba vyro telefong ir i§ jy uzsakau, nes tai yra, manau, labai nesaziningas sprendimas.
Vien tik dél to, kad tu ieSkai kelionei — galbiit daugiau karty tikrini negu jprastai — tas skrydzius, ir
kainos zenkliai skiriasi. Tas pats yra su viesbuciy platformomis didelémis, tai tikrai stipriai keiciasi.
Todel tikrai naudoju kelis account’us — per vieng daugiau ieskau, per kitg jsigyju, ir kainos tikrai
zenkliai skiriasi.

Interviuotojas: Dar vienas toks pavyzdys — socialinio jrodymo mechanizmai. Cia turime omenyje,
kuomet yra generuojami atsiliepimai apie tam tikrus produktus ir paslaugas, ir matosi, kad tai yra
tiesiog nenatiraliai, netikry vartotojy rasyti atsiliepimai. Kaip reaguojate ir ar pastebite tokius?

R8: Tikrai labai pastebiu ir tai maZina mano pasitikéjima. Tada stengiuosi tikrai ten neapsipirkti, ypac¢
jeigu tai nauja parduotuve. Ne ta, 1§ kurios jau esu pirkus — tada tai tiesiog sukelia nepasitikéjima, net
jei zinau, kad reikés kazka pirkti. Bet tikrai nekelia geros emocijos.

Interviuotojas: Tai tarkim, kg dabar aptaréme — ar gerai suprantu ir teisingai darau i§vada, kad tokie
dirbtinio intelekto taikymo sprendimai internetinése svetainése jums, kaip vartotojai, sukelia
nepasitik€jima ir skatina svarstyti alternatyvas? Noréciau apibendrinti bitent $ig vieta.

R8: AS manau, kad tai yra tik pati pradzia. Dar buty galima dirbtinj intelekta panaudoti geresniam
tikslui. Sakyciau, tai yra dvi medalio pusés. Viena pusé, kaip minéjau — jei yra tam tikros prekeés, kur
triksta informacijos, tai tikrai iSloSia tiek vartotojas, tieck jmoné, nes informacija yra greiiau
pasiekiama. Ir tikrai ty jrankiy geresniy dar bus sukurta, galbiit palengvins vartotojui tuos pirmuosius
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sprendimus, rasti informacija. Bet i§ kitos pusés, tai, kg aptaréme — kainy didinimai, netikri
atsiliepimai, pasitilymai paskuting minute, reklamos — tai tikrai labai neigiamai veikia. Ir a§ manau,
kad jmonés tai pamatys. Arba tai bus skirstoma pagal amziaus grupes ar kategorijas, kur bus daromi
kitokie sprendimai, nes tikrai ne visiems tie veiksniai suveiks.

Interviuotojas: Mhm, supratau. O dabar dar Sick tieck — mes pladigja prasme aptaréme dirbtinio
intelekto taikymga internetinése platformose. Dabar noréciau Siek tiek miisy pokalbj nukreipti j
dirbtinio intelekto grjstus apgaulingus Sablonus. Gal Sioje vietoje galétuméte pasidalinti savo patirtimi
— kokiy dar pastebéjote dizaino elementy, kurie jumis kaip vartotoja manipuliuoja internetinéje
aplinkoje ir kurie galéty biti pagristi dirbtiniu intelektu? Gal turite pavyzdziy?

R8: Aha, nemazai. AS galvoju, kad mes jau aptaréme jprastus dalykus — kainos didinimas, kad ¢ia
paskutiné minuté, kad sandélyje neliko prekiy — visi Sie dalykai labai neigiamai veikia. Dabar
galvoju... I§ tikryjuy, tai realiai yra pagrindiniai, kurie dabar sparciai taikomi. Dar pridurciau tas visy
personalizuotas reklamas, bet mes jas jau aptaréme.

Gal vienas dalykas — aisku, dabar atsiranda jrankiy, kurie generuoja prekes ar net vizualus. Tikrai
matosi, kad jie sukurti dirbtiniu intelektu arba atkurti, pakeisti kokie nors dizaino elementai. Tai labai
stipriai sumazina pasitikéjima, lyginant su tuo, kai matai, kad tai yra tikra nuotrauka, tikras daiktas.
Kai matau, kad nuotraukos kazkaip keistos...

Interviuotojas: Jas turite omenyje deepfake tipo turinj?

R8: Jo, tokius sudétingesnius. Bet, ta prasme, net ir patiame puslapyje — matai, kad naudojami
kazkokie personazai, kurie yra netikri, generuoti su dirbtiniu intelektu. Ta technologija taip greitai
tobulé¢ja, kad jau beveik nejmanoma atskirti, ar tai tikras zmogus ar ne. Tai labai daug matau
reklamose. Tikrai daug kuriama ty personazy — ir tai man nekelia pasitikejimo. Tai yra visiskai netikra
emocija. Jie kuriami tam, kad sukelty emocija, ir tai tik stiprés. Tu nebegalési greitai atskirti, ar tai
yratikras zmogus ar ne. Tai néra labai malonu — nenoréciau, kad to biity daug, bet turbiit to neiSvengsi.
Interviuotojas: Mhm, supratau. Na ir a¢it. Dabar pereiname j paskuting klausimy kategorijg — apie
vartotojy informuotuma dél dirbtinio intelekto taikymo apgaulingy Sablony strategijose. Klausimas
bty toks: kaip Jus apskritai atpazjstate dirbtinio intelekto gristas manipuliacines strategijas? Kokie
elementai Jums leidZia suprasti, kad tai yra dirbtinio intelekto pasitelktos strategijos?

R8: Na, turbait daug kur — kur labai greitai atsiranda daugiau informacijos. Tarkim, tu prisijungi prie
parduotuvés ir iSkart pradeda raSyti Zinutés: ,,.Labas, mano vardas toks ir toks, kaip galiu padéti?‘ AS
puikiai suvokiu, kad tai néra zmogus — tai yra dirbtinis intelektas. Tai i§ tiesy erzina, nes tuo metu
man galbiit papildomos informacijos nereikia — a$ tiesiog noriu ramiai paskaityti. Visi tie ekstra
elementai — tai, sakyc¢iau, net ne tiek dél to, kad tai dirbtinis intelektas, kiek dél nepatogumo.
Nesvarbu, ar tai biity tikras zmogus, ar ne — jausmas tas pats, tiesiog pertekliné informacija, kuri
trukdo.

Interviuotojas: O kokiy dar pozymiy pastebite, kurie Jums kelia jtarima, kad internetiné platforma
naudoja manipuliacinius triukus?

R8: Visi tie ,,prekiy liko tik kelios*, netikri atsiliepimai — daznai matosi i§ vardo, i$ to, kaip paraSyta.
Tada — kainos staigus sumazéjimas, kai prisijungi matai vieng kaing, bet véliau narsant ji sumazéja.
Arba buina nustatomas laiko limitas — tai, manau, yra ryskiausias zenklas. Supranti, kad sistema seka
tavo laikg svetainéje, ka megsti, ir tada pateikia individualizuotus pasitlymus. Tai tikrai labai
akivaizdu, labai nemalonu. Atrodo, kad tave stumia j sprendimg pirkti grei¢iau, o tu tiesiog norétum
apsipirkti savo tempu.

Interviuotojas: Ar teko kada nors pajusti tg keistg jausma, kai supranti, kad tavo veiksmai yra
stebimi? Kaip reaguojate ] tai?

R8: Taip, dazniausiai tai matosi socialiniuose tinkluose. Ir tai labai nejauku. Atrodo, kad Zzmonés to
nesupranta, bet viskas veikia pagal algoritmus. Tavo elgesys internete — viskas yra fiksuojama,
iSnaudojama, ir pagal tai tau pateikiami pasitilymai. Tai dirbtinis intelektas tarsi sukuria tavo
»persong‘ ir pradeda tau sitilyti tai, kas tau tikrai gali patikti. Atrodo, kad tave paZjsta labiau nei tu
pats. Tas jausmas, kad tave stebi, yra labai nejaukus.

Interviuotojas: Dabar noréciau paklausti apie jusy kaip vartotojo autonomija. Ar manote, kad tokie
sprendimai jg pazeidzia? Kokig jtakg daro dirbtinio intelekto taikomi apgaulingi Sablonai?
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R8: Tikrai manau, kad paZeidzia. Néra malonu. Kai jsigilini ir supranti, kas vyksta, tai labai
nemalonu. Atrodo, kad ne tu priimi sprendima, o tave manipuliuoja. Dirbtinis intelektas,
analizuodamas tavo elgesj, sukuria persong ir pateikia pasitlymus taip, kad jie paveikty tavo
sprendima. Gali biiti, kad be ty pasitilymy net nebtitum priémgs sprendimo pirkti.

Interviuotojas: O kokias strategijas taikote, kad apsisaugotuméte nuo tokiy manipuliaciniy dirbtinio
intelekto sprendimy?

R8: IS tiesy ] tai ziliriu paprastai — jei pastebiu, kad tai daroma stipriai, a$ tiesiog ten nebeapsiperku.
Jeigu matau, kad reklamoje naudojamas dirbtiniu intelektu sukurtas personazas — toks zmogus net
neegzistuoja — man tai nekelia pasitikéjimo. Tiesiog pereinu prie kity platformy. Naudoju tik tas,
kurios man pazjstamos, kur zinau, kaip jos veikia, ir kurias esu jau iSbandziusi. Tai pasitikéjimas Cia
labai svarbus. Ir, Zinoma, renkuosi tas, kuriose zinau, kad atsiliepimai tikri, ne sugeneruoti dirbtinio
intelekto.

Interviuotojas: Kaip, Jasy nuomone, internetinés platformos galéty didinti skaidrumg ir padéti
vartotojams iSvengti manipuliacijy?

R8: Manau, svarbiausia biity suteikti vartotojui laisve pasirinkti. Vieniems tai gali buti patogu, ypac
jei prekei reikia daugiau informacijos, bet svarbiausia — Svietimas. Jei zmogus nesusiduria su Sia
sritimi darbe ar studijose, tai jam labai sunku tai pastebéti. Svetainés galéty pateikti vartotojui
pasirinkima: ar nori gauti personalizuotus pasitilymus pagal dirbtinj intelekta, ar ne. Tai padidinty
skaidruma.

Interviuotojas: Kalbant apie pokyc¢ius, kuriuos norétuméte matyti — ar tai biity batent informacijos
pateikimas ir pasirinkimo suteikimas?

R8: Taip, tikrai. Biity idealu, jei prisijunggs iSkart matytum, kad naudojamas toks jrankis. Ir biity dvi
Versijos — viena paprasta, kur pats viska ieskai, kita — su dirbtiniu intelektu, kuris padeda tau pagal
tai, kg jau esi ziliréjes.

Interviuotojas: Apibendrinant — ar, Jisy manymu, §iuo metu vartotojams suteikiama pakankamai
informacijos apie dirbtinio intelekto taikyma?

R8: Ne, visiskai nesuteikiama. Nesu pastebéjusi nei vienos jmonés ar parduotuves, kuri informuoty,
kad naudojamas dirbtinis intelektas. Zmongs tikrai nezino, kad jy apsipirkimo procesas yra veikiamas.
A§ manau, kad tuo turéty uzsiimti valstybés institucijos, gal Svietimo ministerija. Tikrai reikia
daugiau reguliacijos, nes dabar tie jrankiai naudojami nekontroliuojamai, o Zmongs net nezino, kodel
ju elgsena internete keiciasi.

Interviuotojas: Supratau. Acii labai. IS mano pusés klausimy daugiau neturiu. Galbtt Jas dar turite
ka pridéti?

R8: Ne, viskas buvo aisku. Buvo jdomu. Tiesiog, manau, biity gerai, jei valstybinés institucijos
daugiau démesio skirty §iai temai. Tai labai slidi sritis, ir kol kas dirbtinis intelektas atrodo labiau
kaip pavojingas dalykas. Turéty biti jsikiSimas, aiSkios ribos. Dabar viskas be riby, tod¢l Zmogus
tampa tarsi auka.

Interviuotojas: Super, acit labai uz jlsy jzvalgas ir skirtg laika.
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9 Priedas. 9-0jo respondento transkripcija

Laba diena, aciii Jums uz skirtq laikg. Esu Vytauté Danilaviciené, Kauno technologijy universiteto,
marketingo valdymo studijy programos studente. Siuo metu rasau magistro baigiamgjj projektq
tema. ,, DI taikymo apgaulingy sablony strategijose poveikis vartotojy elgsenai“. Tyrimo tikslas
issiaiskinti, kaip DI taikymas apgaulingy Sablony strategijose veikia vartotojy elgseng.

Interviu bus jrasomi, atliekant garso jrasq, véliau duomenys bus transkribuojami ir naudojami tik
Sio tyrimo tikslams. Jiisy dalyvavimas yra anonimiskas, informacija apie respondentus nebus
vieSinama.

Interviuotojas: Tai gerai, pradékime. Visy pirma, norééiau jsiaiSkinti jasy, kaip jasy patirtj
internetinése prekybos platformose. Tai visy pirma, noriu pasiteirauti, kaip daznai apsiperkate
internetinése platformose?

R9: Priklausomai nuo to, ko reikia. Jei reikia kokio nors daikto, tai tuo metu ir apsiperku, aisku. Bet
vertinant, tarkim, ménesio bégyje, tai preliminariai gal du ar tris kartus per ménesj.

Interviuotojas: Du, tris kartus. Supratau. O kokiose internetinése platformose dazniausiai
apsiperkate? Ar tai tekstilés prekeés, ar kiidikiy prekes, ar galbiit augintiniy?

R9: "Vinted" tikriausiai pagrindiné. "About You" drabuziai. Po to labai pagal poreikj ziiiru, jei reikia
kokio specifinio daikto, buities, tai galbiit dar "Senukai" ar kitos.

Interviuotojas: Supratau. O kodél renkatés biitent tas, minétas svetaines? Pamingjote "About You",
"Vinted", tai kokie kriterijai yra renkantis svetaing, kurioje apsiperkate internetu?

R9: Galbit kaina. Nors kaina tikrinu keliose svetainése. Bet tarkim, kad "Senukai" - tai patogu
uzsisakyti, patogu atsiimti. "About You" - tai nemokamas siuntimas ir graZinimas, patogus nuolaidy
kody naudojimas. Tai tikriausiai pagrindiniai dalykai.

Interviuotojas: O kalbant apie paties prekés Zenklo Zinomuma - ar Jums svarbu, kad svetainé
priklausyty kokiam nors didesniam tinklui? Kaip reaguojate j visai nepazjstamas svetaines?

R9: Svarbu, kad biity zinoma, nes Siais laikais daug apgavysCiy, sukciavimo. Jei svetainé
nepazjstama, tai stengiuosi patikrinti atsiliepimus arba ieSkau tos pacios prekés Zinomesnéje
svetaingje. Jei kainy skirtumas keli eurai, renkuosi patikimesn;j varianta.

Interviuotojas: Taip, jei apibendrinant, kokie veiksniai dazniausiai lemia Jasy apsisprendima pirkti
internetu? Minéjote patoguma, atsiémimo punktus, graZinimo galimybe, pristatyma. Ka dar
galétumeéte jvardinti? Galbiit kaing, atsiliepimus, rekomendacijas, reklamas kituose Saltiniuose?

R9: Kaina irgi vienas i§ svarbiy. Pristatymas, graZinimas, kaina - Sie aspektai turbiit svarbiausi.
Atsiliepimai kartais taip pat.

Interviuotojas: O kaip daZnai apsipirkdami internetinése platformose priimate impulsyvius
sprendimus?

R9: Impulsyviai perku gana retai. Jei ieSkau kokio nors daikto ar kelionés, tai daZniausiai skiriu tam
laiko, tikrinu kainas, pasveriu. Nebent labai greitai reikia, tada galiu padaryti impulsyvy sprendima.
Interviuotojas: Supratau. Dabar pereikime prie kitos klausimy grupés - apie vartotojo sasajos dizaing
ir jtakg Jusy elgsenai. Kaip Jiis vertinate vartotojo sgsajg internetinése platformose?

R9: Man labai svarbu. Erzina, jei filtrai neveikia ar blogai sukonfigiiruoti, jei negali tinkamai atrinkti
prekiy. Dizainas turi biiti paprastas, bet funkcionalus, kad greitai galéciau narSyti.

Interviuotojas: Kokie sgsajos dizaino sprendimai daro jtakg Jisy sprendimo priémimui pirkti?

R9: Kad viskas buty aiSku, paprasta, greitai pasiekiama. Kad greitai galéciau nusipirkti. AiSkumas
labai svarbus.

Interviuotojas: O kaip spalvos, mygtuky iSdéstymas, animacijos, rySkesni pasitlymai,
apibraukimai?

R9: Nezinau, man atrodo, kad tai neveikia, bet gal pasamoningai vis tiek veikia. Niekad labai apie
tai negalvojau, bet gal iS tiesy turi jtakos.

Interviuotojas: Pamodeliuokime situacijg - kaip vertinate tai, kad mygtukas "Pirkti dabar" btina
ryskus, o "AtSaukti" - ne? Ar susidiiréte su tokia situacija?
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R9: Vertinu blogai. Noréciau, kad viskas biity aisku. Kartais atSaukti btina sunku rasti arba spaudi
"Gerai", bet neaisku, ar tai tikrai atSaukia. Tokios situacijos erzina.

Interviuotojas: Tai jauciatés klaidinama?

R9: Taip, taip.

Interviuotojas: O kokia jtaka Jusy pasitikéjimui daro vartotojo sgsaja?

R9: Kaip ir minéjau, jei viskas aisSku, tada pasitikiu. Jei prigriista informacijos, neaisku - tada ne.
Interviuotojas: Kurios vartotojo sgsajos savybés Jums sukelia didZiausig pasitikéjimg?

R9: Skaidri informacija ir paprasta navigacija - Sie dalykai man svarbiausi.

Interviuotojas: O kaip reaguojate | painig ar informacijg slepiancig sgsaja?

R9: Neigiamai.

Interviuotojas: Gal galétuméte placiau papasakoti apie savo elgseng tokioje situacijoje? Ar tai
skatina rinktis alternatyvas?

R9: Taip. Jei randu naujg interneting svetaing, kurioje kyla papildomy klausimy dél pristatymo ar
mokescCiy, tai dazniausiai iSeinu i$ jos ir grizstu prie jau naudojamy svetainiy.

Interviuotojas: Kokius dizaino sprendimus vertinate kaip trukdancius atlikti veiksmus, pvz., grazinti
prekes?

R9: PavyzdZiui, jei néra nemokamo grazinimo arba pristatymas mokamas. Tai tikrai daro jtaka. O jei
kalbant apie dizaing - jei reikia daug spaudymy, niekas aisSkiai nepazyméta, tada viskas atrodo
nepatogu ir trukdo apsipirkimui.

nterviuotoja: Prie dizaino. Galbit, tarkim, informacijos pateikimas, galbiit kazkokiy opcijy slepiama
informacija — pavyzdziui, apie grazinimo salygas. Galbut esate susidiirusi, kad neradote kontakty?
R9: Jei iSkart néra, tai zinokit, man jau kelia jtarimy. Biina, kad jeini, pasizituri kontaktus — néra
aiSkiai paraSyta nei kontaktai, nei adresas, nei jmonés rekvizitai. Tai jau man i§ karto sukelia
nepasitikéjima ta internetine svetaine.

Interviuotojas: Supratau. Kaip Jiis manote, ar tokie sprendimai daromi sagmoningai, siekiant priversti
vartotojg pasilikti platformoje?

R9: Galbut. Gal norima uZlaikyti t3 vartotoja, kad jis pats ieSkoty arba neradgs tiesiog imty ir
nusipirkty, nesigilindamas ] graZinimo saglygas. O po to, kai jau nusiperki ir preké netinka, tada
pasidaro aiSku, kad graZinimas labai sudétingas, ir tiesiog pasilieki preke.

Interviuotojas: Ar bendrai, susidiirusi su tokiais dizaino sprendimais, keifiate savo apsipirkimo
elgseng ar renkatés kita platforma?

R9: Jei susiduriu su kokiais nors nesklandumais, tai taip — renkuosi kitg platforma.

Interviuotojas: Bet grjztant prie dizaino sprendimy, kai jie kelia klaidinimg ar veikia Jisy elgsena,
kaip Js ] tai reaguojate? Ar tiesiog toliau narSote ir bandote pasiekti tikslg, ar sukelia atSaukimo
reakcijg?

R9: AtSaukimo labiau reakcijg. Taip, i§ karto nenoriu pirkti.

Interviuotojas: Supratau. Gerai, dabar noré¢iau pereiti prie kito klausimy bloko — konkreéiai apie
dirbtinio intelekto taikymg internetinése platformose. Visy pirma, kaip Jus atpazjstate dirbtinio
intelekto taikyma internetinése platformose?

R9: Tai galbut pagal tai, kad reklamos pradeda sekti tave. Jei kazko ieSkojai vienoje svetainéje, tai
po to matai tas pacias prekes ar labai panaSias reklamas kitose svetainése.

Interviuotojas: Turite omenyje personalizuotas reklamas, taip?

R9: Taip.

Interviuotojas: O dar kokiy dirbtinio intelekto taikymo elementy esate pastebéjusi?

R9: Galbut kainos — jei tu svarstai, tai po kiek laiko tau pasitilo mazesn¢ kaing ar geresnj pasiiilyma,
kad pirktum.

Interviuotojas: Turite omenyje dinaminj kainos kitima?

R9: Taip.

Interviuotojas: Kuriose svetainése teko su tuo susidurti? Kokio tipo prekes ar paslaugas jsigijant?
R9: Tarkim, ,,Booking®, su viesbuciais. IS pradziy kaina biina viena, o paskui gauni el. laiska su
pasitilymu — jau su nuolaida tam paciam viesbuciui.

Interviuotojas: Kaip tokie sprendimai keicia Jasy apsipirkimo jprocius?
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R9: Jei pasiiilo geresne kaing ir tai, ko a$ ieSkojau — tai tada taip, perku.

Interviuotojas: O jeigu lankotés toje pacioje svetainéje daznai ir matote, kad kaina kinta, bet ne
visada ] gerg pus¢ — kaip Jus tai vertinate?

R9: Nezinau. Siaip man dar néra teke susidurti, kad labai radikaliai keistysi ta kaina. Jei tik per eura
ar kelis — net ne visada ir pastebi tg pokytj.

Interviuotojas: Grjztant prie dirbtinio intelekto sprendimy — ar teko pastebéti riboto laiko
pasiiilymus, kur informacija pateikiama, kad tik tam tikrg laikg galioja ta kaina? Arba, pavyzdziui,
socialinio jrodymo mechanizmus — generuotus atsiliepimus, teiginius, kad , kiti taip pat perka®?

R9: Su kelioném dazniau. Tarkim, parasyta, kad pasiiilymas galioja tik iki tam tikros valandos, arba
kad liko tik kelios vietos. Bet jei tai didesnis pirkinys — as vis tiek ieskau, vertinu kaing, neskubu.
Nebent per savo stebéjimo laikg matau, kad tikrai labai patraukli kaina.

Interviuotojas: Tai galima sakyti, kad tokie sprendimai Jiisy sprendimams jtakos nelabai turi?

R9: Many¢iau, kad ne daug.

Interviuotojas: Kiek apskritai pasitikite dirbtinio intelekto generuojamais pasitilymais? Ar juos
tikrinate?

R9: Netikrinu. Net nepagalvoju tikrinti.

Interviuotojas: Taip bendrgja prasme kalbant, kaip vertinate dirbtinio intelekto integracija j
internetines svetaines, kai zmogui pateikiami pasitilymai remiantis algoritmais, analizuojant vartotojy
elgsena?

R9: Galbit vertinu teigiamai. Jei siiilo tai, ko man reikia, kg a$ dabar ieSkau — patogu, kad man paciai
nereikia ieskoti. Bet sprendima vis tiek pati priimu, manau, racionaliai.

Interviuotojas: Dabar pereikime prie klausimy apie dirbtinio intelekto taikyma apgaulingy Sablony
manipuliacinése strategijose. Kokius dirbtinio intelekto gristus apgaulingus Sablonus esate
pastebéjusi?

R9: Na, kaip mygtukai — vieni didesni, kiti mazesni. Arba iSrySkintos tam tikros prekés.
Interviuotojas: Taip, biitent — dabar dirbtinis intelektas analizuoja vartotoja realiuoju laiku ir keicia
elementus, kad paveikty jo elgsena. Ar pastebite tokius triukus?

R9: I8 tikryjy, ne taip, kad pastebéciau. Gal todél, kad ne taip daznai lankausi tokiose svetainése.
Interviuotojas: O kaip reaguojate j skubos kiirimo ir dirbtinio ribotumo mechanizmus — pavyzdziui,
atgalinis laiko skai¢iavimas, paskutiniai vienetai sandélyje, pasiiilymas galioja tik kelias minutes?
R9: Kaip ir sakiau — jei ilgai ieskojau prekés ir matau, kad kaina tikrai gera, tai, aiSku, skubu ja jsigyti.
Bet jei pasitilymas néra toks patrauklus, tai tiesiog ignoruoju.

Interviuotojas: Tai galima sakyti, kad tokie mechanizmai skatina impulsyvy elgesj?

R9: Taip, nes atrodo, kad ¢ia ir dabar ta kaina, o véliau ji gris | jprasta. Jei stebi kaing ir matai, kad
dabar ji maZesne, tai tada ir jsigyji.

Interviuotojas: O riboto kiekio pasiiilymai? Kai parodoma, kad liko tik vienas vienetas?

R9: Tai analogiskai — jei kaina patraukli ir kiekis mazas, tai taip — skubu pirkti.

Interviuotojas: O kaip jauciatés, kai matote tokius pasitlymus? Ar jauciatés spaudziama, ar tai
sukelia manipuliacijos pojutj?

R9: Jauciuosi spaudziama, tikriausiai. Bet kartais tai palengvina sprendima, nes jei ilgai ieskojai, o
tada radai — jsigyji ir nebereikia daugiau ieskoti.

Interviuotojas: O socialinio jrodymo mechanizmai — pavyzdziui, ,,8ig preke jsigijo 50 Zzmoniy per
paskuting valanda“ — ar tikrinate tokius teiginius, kaip jie Jus veikia?

R9: Netikrinu. O ir kaip juos galima patikrinti? Bet sukelia spaudimg — atrodo, kad jei daug kas perka,
tai turbiit gera preke.

Interviuotojas: Tai galbit jie sukelia pasitikéjimg?

R9: Galbit taip.

Interviuotojas: O kokius veiksmus jie skatina — ar vercia intensyviau svarstyti, ar kaip tik sukelia
atmetimo reakcijg?

R9: Galbut pradedi daugiau svarstyti. Niekada nesusimasciau, bet kai pamatai, kad daug kas perka,
tai atrodo, kad nemeluoja. Tai taip, veikia, tikriausiai pasgmoningai.
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Interviuotojas: Supratau. Dabar noréciau pereiti prie dar vieno klausimy bloko — apie vartotojy
informuotuma apie dirbtinio intelekto taikyma apgaulingy Sablony strategijose. Kaip Jus atpazjstate
dirbtinio intelekto grjstas manipuliacines strategijas? Kokie pozymiai Jums sukelia jtarimy?

R9: Kaip ir kalbé¢jome — jei reklamos biina suasmenintos, tai manau, jau zenklas, kad svetainé naudoja
dirbtinj intelekta.

Interviuotojas: Taigi, suprantu, kad dazniausiai Jus pastebite tai per personalizuotg turinj —
suprantate, kad Jiis kaip vartotoja buvote stebima ir analizuojama?

R9: Taip.

Interviuotojas: O kaip manote — ar turite pakankamai ziniy apie dirbtinio intelekto grjstus
apgaulingus Sablonus ir gebate juos atpazinti?

R9: Ne, manau, kad tikriausiai nepakankamai.

Interviuotojas: Jeigu suprantate, kad esate veikiama dirbtinio intelekto gristy Sablony, kaip tai Jus
privercia jaustis?

R9: Jei suprantu ir jauciu, kad esu skubinama ar spaudziama, tai tikrai nemalonu. Bet jei nepastebi ir
tik veliau supranti — tai gali biiti, kad jau buvai paveikta.

Interviuotojas: Tai ar teisingai suprantu, kad Jisy gebéjimas atpazinti dirbtinio intelekto sprendimus
susijes su tuo, kaip stipriai jie Jus paveikia?

R9: Taip, galima taip pasakyti.

Interviuotojas: Ar gerai suprantu, kad gebéjimas atpazinti tuos jvairius dirbtinio intelekto
sprendimus daro jtaka sprendimy priémimui? Kitaip tariant, jeigu Jus atpazjstate, kad tai yra
naudojama, Jis jauciatés labiau savimi pasitikinti ir galinti priimti pasvertus sprendimus, o jeigu
negebate jvertinti, kad dirbtinis intelektas buvo pasitelktas, Jiis veikiama vis tiek, tik pasgmoniniame
lygmenyje?

R9: Taip, manau, kad visiskai teisingai.

Interviuotojas: Supratau. Kokias Jis strategijas naudojate, siekdama apsisaugoti nuo manipuliaciniy
dirbtinio intelekto strategijy?

R9: Strategijas... Kokius jrankius? Galbut tiesiog pati stengiuosi kritiSkai vertinti tai, kg matau, ir
nepriimti skuboty sprendimy, o viska vertinti racionaliai.

Interviuotojas: Supratau. O kaip, JGisy manymu, internetinés platformos galéty didinti skaidruma ir
padéti vartotojams iSvengti dirbtinio intelekto gristy manipuliacijy?

R9: Tiesiog galéty nurodyti, kad jos naudoja dirbtinj intelekta — tuo metu, kai jis yra taikomas, kad
tu, kaip vartotojas, pats galétum geriau jsivertinti ir pastebéti.

Interviuotojas: Cia turite omenyje, kad vartotojas suvokty, jog prie§ jj yra bandoma taikyti
manipuliacing strategija, ir tiesiog pats Zinojimas turéty padéti jam priimti sprendimus remiantis savo
pozitriu, poreikiais ir panasiai?

R9: Taip.

Interviuotojas: Supratau. Kokius poky¢ius Jis norétuméte matyti, kad dirbtinis intelektas biity
naudojamas s3ziningiau?

R9: Galbiit net nezinau, ar dabar tas dirbtinis intelektas yra reglamentuotas. Manau, kad tai vis dar
pakankamai naujas dalykas. Tiesiog norétysi, kad jis biity naudojamas sgziningai, kad nebiity
apgaudinéjimy. Esu girdéjusi apie atvejus, kai dirbtinis intelektas buvo pasitelktas suk¢iavimui, tai
kol kas tai nekelia vien teigiamy asociacijy — atrodo Siek tiek pavojingai.

Interviuotojas: Tai bendrai kalbant, kaip Jis manote, ar vartotojams suteikiama pakankamai
informacijos apie dirbtinio intelekto taikymg ir jo daroma poveikj?

R9: Manau, kad visai nesuteikiama informacijos apie taikymga ir poveik].

Interviuotojas: Acia. Ir dar toks vienas klausimas — kaip Jus apskritai vertinate? Ar tokie dirbtiniu
intelektu gristi, apgaulingi Sablonai paZeidzia vartotojo autonomija? Kaip Sitame kontekste Jus
galétuméte tai jvertinti?

R9: Galbut pazeidzia Siek tiek, nes skatina, ver¢ia vartotoja kuo greiciau jsigyti. Kaip ir minéjau
anksciau, norétysi, kad viskas biity aiSku, paprasta ir patikima.

Interviuotojas: Acit. Gal turite dar kg nors pridurti prie miisy aptartos temos? Gal yra dalyky, kuriy
neaptaréme, bet Jus manote, kad biity naudinga juos paminéti Sioje diskusijoje?
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R9: Ne, acit Jums labai.
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10 Priedas. 10-o0jo respondento transkripcija

Laba diena, aciii Jums uz skirtq laikg. Esu Vytauté Danilaviciené, Kauno technologijy universiteto,
marketingo valdymo studijy programos studente. Siuo metu rasau magistro baigiamgjj projektq
tema. ,, DI taikymo apgaulingy sablony strategijose poveikis vartotojy elgsenai“. Tyrimo tikslas
issiaiskinti, kaip DI taikymas apgaulingy Sablony strategijose veikia vartotojy elgseng.

Interviu bus jrasomi, atliekant garso jrasq, véliau duomenys bus transkribuojami ir naudojami tik
Sio tyrimo tikslams. Jiisy dalyvavimas yra anonimiskas, informacija apie respondentus nebus
vieSinama.

Interviuotojas: Taip, visy pirma, noréCiau iSsiaiSkinti jasy patirtj naudojantis internetinémis
prekybos platformomis. Kaip daznai apsiperkate internetinése platformose?

R10: Retokai.

Interviuotojas: Retokai. Jeigu kalbétume apie kazkokj apytikslj vidutinj skaiciy per ménesj, kiek tai
bity?

R10: Tris, keturis kartus.

Interviuotojas: Tris, keturis kartus. Kuriose internetinése platformose dazniausiai apsiperkate?
Kokio tipo prekés tai buina?

R10: Maisto gali biiti prekés, arba drabuziy.

Interviuotojas: Supratau. Kodél renkatés biitent konkrecias internetines platformas? Kas lemia jiisy
sprendimg jsigyti prekes biitent jose?

R10: Daugkartiné sékmé. Pasisekimas juose sirenkant ir atitinkant mano liikescius. Jeigu platforma
patikima, tada jau susiformuoja pasitikéjimas, ir a§ galiu ja naudotis nuolat.

Interviuotojas: Kokius dar kriterijus turéty atitikti ta internetiné platforma?

R10: Patoguma. ,,User experience®, labai gera vartotojo patirtis ir intuityvumas.

Interviuotojas: Kokie veiksniai daugiausia lemia jsy apsisprendimg pirkti biitent internetu?

R10: Greitis ir galimybé¢ patogiu metu apsipirkti. Man — patogiu metu.

Interviuotojas: Kaip daznai apsipirkdama internetinése platformose priimate impulsyvius pirkimo
sprendimus?

R10: Retai.

Interviuotojas: Kodél retai?

R10: Mégstu apgalvoti savo pirkinius.

Interviuotojas: Gerai, dabar noréciau pereiti prie kitos klausimy tematikos. Apskritai, kaip vertinate
vartotojo sgsajos dizaing internetinése platformose?

R10: Ji Siuo metu labai iStobulinta, man atrodo. Suvienodéjusi daugelio platformy. Jos darosi Siek
tiek viena j kitg panaSios. Galbiit tai yra gerai, nes tam tikri mygtukai tampa elementarts ir jy nereikia
ilgai ieSkoti. Tai irgi labai padeda.

Interviuotojas: O kokie vartotojo sgsajos dizaino sprendimai daro jtaka jasy sprendimo priémimui?
Kalbant apie internetinés svetainés dizaing — kas jums padeda priimti sprendima?

R10: Kuo daugiau informacijos man pateikiama kaip vartotojai, kuo lengviau jg apdoroti — tuo geriau.
Labai vertinu tiek vizualiai, tiek rasytiniu budu pateikta informacija, video informacija. Kuo daugiau
skirtingy pateikimo biidy, tuo lengviau apsispresti ir greiiau priimu sprendima.

Interviuotojas: O kaip jusy narSymo patirtj veikia, pavyzdziui, spalvos, mygtuky iSdéstymas,
Jvairios animacijos, 18ryskinti pasitilymai?

R10: Kartais jie blasko netgi. Jeigu ieSkau konkretaus produkto, tai pasitilymai ir jvairiis iSrySkinimai
1Sblasko. AS pasimetu, kur ¢jau, ir tada labai daug praleidziu laiko. Gali biiti, kad nebelieka laiko
galutiniam pirkimui. Man taip atsitinka, jeigu turiu ribota laikg ir iSsiblaskau. Bet Kkartais ir
pasinaudoju tuo pasitilymu.

Interviuotojas: Tarkim, pavaizduojant situacija — kokia jisy nuomoné apie mygtuko ,,Pirkti dabar*
dydzio ar vietos 1Sryskinima palyginus su mygtuko ,,AtSaukti*?

R10: Koks jdomus klausimas. Juos reikia palyginti?
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Interviuotojas: Taip, vienas pateikiamas labai akivaizdZziai, o kito reikia paieskoti. Kaip vertinate
tokig situacija?

R10: Erzina. Tai sukelia tokj erzinimo jausma.

Interviuotojas: Kokia jtaka jisy pasitikéjimui internetine platforma daro vartotojo sgsaja?

R10: Didele.

Interviuotojas: O kokios savybés sukuria didziausig pasitikéjima?

R10: Kuo daugiau informacijos pateikta — i$ karto pasitikéjimas. Man asmeniSkai labai veikia, jeigu
tai yra asmeninio brando kuriama internetin¢ platforma. Jeigu matau kazkokj asmenj ar asmeny grupe
uz jos, tai sukuria daugiau pasitikéjimo.

Interviuotojas: Kaip vertinate, tarkim, navigacijg internetinéje platformoje?

R10: Labai gerai, kai ji gera. Ir kuo daugiau jos — tuo geriau.

Interviuotojas: Cia turbiit turite mintyje filtrus?

R10: Taip. Kuo daugiau filtry, kuo daugiau kategorijy, kuo platesnés subkategorijos — labai patinka.
Interviuotojas: Supratau. Jis jau Siek tiek uzsiminéte, bet jeigu dar prapléstuméte — kaip reaguojate
1 painig ar informacijg slepiancig vartotojo s3saja?

R10: Neigiamai labai vertinu.

Interviuotojas: Kokius jausmus tai sukelia?

R10: Atrodo, kad bando manipuliuoti. Kaip vartotoja, kaip pirkéja. Tada turbut gali jvykti atmetimo
reakcija. Jei suprantu, kad manipuliuoja, galiu i§ viso negrjZzti prie to brando.

Interviuotojas: Supratau. Kokius sgsajos dizaino sprendimus vertinate kaip trukdancius atlikti tam
tikrus veiksmus — pavyzdziui, grazinti preke ar atSaukti prenumeratg?

R10: Man yra pavyke. Esu atSaukusi prenumerata, bet vis tiek gavau zinuciy. Tai labai stipriai
sugriove pasitikéjimg. Tada i§Sokantys ,,pop-up* langai — kuo daugiau vietos jie uzima, tuo blogiau.
Jie labai erzina. Gali i$Sokti, bet jei pasléptas i§jungimo mygtukas — labai labai erzina.
Interviuotojas: Kaip manote, ar tie miisy aptarti sprendimai yra tyCiniai, siekiant priversti vartotoja
pasilikti platformoje ar manipuliuoti jo veiksmais? Kokia jisy nuomoné?

R10: Esu jsitikinusi, kad taip — ty€iniai. Arba kad paspaustum ant reklaminio banerio, kas iSkart
generuoja pajamas jiems ar kampanijai, arba kad nety¢ia uZsuktum, pamatytum pardavimo mygtuka,
kuris pasamoningai vilioja pirkti. Tai tikrai manau, kad tai yra tyc¢iniai sprendimai.

Interviuotojas: Tai kaip jus elgiatés susidiirusi su tokiais dizaino sprendimais? Ar keiciate savo
apsipirkimo elgsena, ar renkatés kita platforma?

R10: Jei pavyksta suvaldyti platforma taip, kad ji man netrukdo apsipirkinéti savo tempu — tuomet
lieku. Bet jeigu kiekviename puslapyje viskas uZstatyta, ir kas treCiame ar ketvirtame puslapyje man
trukdo narsyti tokiu greiciu ir biidu, kokiu noriu — tuomet galimai atsijungsiu. Tada pradeda erzinti.
Interviuotojas: Dabar noréciau pereiti prie kitos teminés kategorijos — biitent dirbtinio intelekto
taikymo internetinése platformose. Kaip Jis atpazjstate, kad internetiné platforma naudoja dirbtinio
intelekto sprendimus?

R10: Tam tikri vizualiis sprendimai — nerealiis miisy aplinkai. Tai iSduoda, kad buvo kurta su dirbtiniu
intelektu. Pavyzdziui, zmogaus kiino dalys ar kazkas, kas atrodo nenattiraliai — tai jau labai pastebima.
Tada zinau, kad ¢ia buvo naudotas dirbtinis intelektas. Kreipimas netgi kartais biina amziaus ar lyties
atspéjimas — tas labai erzina.

Interviuotojas: Nezinau, ar erzina, bet toks jausmas, kad nejauku tada darosi. Tai gal Sitie —
pagrindiniai tokie. Ir kaip tie sprendimai keic€ia jiisy apsipirkimo jprocius? Ar tas visas pasteb&jimas,
jog jie taikomi, turi jtakos?

R10: Susiduriu daznai su klaidZiojimu ir su situacijomis, kur atrodo, kad apie mane gali biti suzinoma
daugiau, nei a$ noréciau. Tarkim, kad suzinoty kazkokie duomeny bazéje kaupiami duomenys,
kuriuose biity fiksuojama mano vartotojo patirtis.

Interviuotojas: Tai ar gerai suprantu, kad jas visg tg dirbtinio intelekto taikymg internetinése
svetainése koreliuojate su jusy duomeny kazkokiu dorojimu, saugojimu?

R10: Taip.
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Interviuotojas: Supratau, labai aiski i§vada. Gerai, gal pereikime prie kokiy konkretesniy pavyzdziy.
Kokia jusy patirtis su dirbtinio intelekto personalizuotomis kainomis? Ar esate pasteb¢jusi, kad
kainos keitési atsizvelgiant j jlisy narSymo istorijg arba buvimo vieta?

R10: Taip. Tai ,,Booking* platformoje arba kitose kelioniy platformose tai yra daroma — esu
pastebéjusi.

Interviuotojas: Kiek jus apskritai pasitikite dirbtinio intelekto generuojamais pasitilymais ir kaip
juos tikrinate?

R10: Jeigu turiu laiko — patikrinu, bet jeigu neturiu laiko ir matau, kad kaina yra geresné, mazesné
negu buvo pries tai, ir matau, kad mane ,,susieja‘ teisingai bei sumazina kaing grjzus — apsidziaugiu.
Ir jeigu man to tikrai reikia — jsigyju. Tai va taip, gal.

Interviuotojas: Ar pastebéjote, kad dirbtinis intelektas personalizuotai taiko skubos, ribotumo ar
socialinio jrodymo mechanizmus?

R10: Nesu gal aiskiai pastebéjusi, bet gal galite Siek tiek iSplésti klausima?

Interviuotojas: Taip, zinoma. Skubos ir ribotumo mechanizmai — tai kuomet dirbtinis intelektas jums
pritaiko pasitilymus, bet su prieraSu, kad ,,liko tik keli vienetai®, arba kad ,,liko tik ribotas laikas
jsigyti preke uz tam tikra kaing“. Socialinio jrodymo mechanizmai — tai kai teigiama, kad Kiti
vartotojai jau jsigijo preke ir yra patenkinti, kartais pateikiami atsiliepimai, kurie nebiitinai atrodo
tikri.

R10: Aha, visus Siuos i§vardintus esu pastebéjusi.

Interviuotojas: Acit uz patikslinimg. Kaip reaguojate, kai pastebite tokius manipuliacinius triukus?
R10: Galvoju, kad vyksta zaidimas. Nezinau, ar jis man tinkamas, bet pastebiu, kad jjungta Zaidimo
funkcija. Kazkoks zaismingumo elementas. Kaip zaidimas.

Interviuotojas: Ir kai juis suprantate, kad tai vyksta — jog tai Zaidimas, kaip jus tuomet elgiatés? Kokig
jtaka tai jums daro?

R10: DaZniausiai galvoju, kad neturi jtakos, bet dabar pagalvojus — daro. Ypac jeigu noriu kazko
isigyti, tarkim, bilieto ] koncerta, ir matau, kad jy kiekis ribotas, iSmeta konkreciai laikg arba kiek
likusiy viety. Gal tai néra tikri duomenys, bet kai matau, kad baigiasi pasitilymo kiekis, nebepasirodau
kaip fiziSkai Zmogus, ir tada tikrai paskubéju. Sprendimas priimamas greiciau.

Interviuotojas: Tada tikriausiai sumazéja kritinis mastymas?

R10: Taip, tikrai. Ar tikrai to reikia — klausimas tampa ne toks svarbus. Tiesiog griebi.
Interviuotojas: Supratau. Dar pamingjote, kad yra like tik tam tikras kiekis biliety. O jeigu kalbétume
apie laiko spaudimg — mes jau Siek tiek aptaréme, bet gal galétuméte placiau pasakyti, kaip tai jus
veikia?

R10: Esu karta kit pasielgusi taip, nes iSmete laikrodj iki pasitilymo pabaigos. Bet tik todél, kad man
tikrai reikéjo to produkto ir noré¢jau pasinaudoti nuolaida. Ne tai, kad man nereikéjo, bet dél kapsincio
laikrodZio a$ nusipirkau. Tiesiog sprendimg priémiau grei¢iau — maziau rinkausi, maziau praleidau
laiko svarstant opcijas.

Interviuotojas: Supratau. O ar jus pasitikite socialinio jrodymo mechanizmais? Pvz., ,,8ig preke
isigijo 50 Zmoniy per paskuting valandg*“?

R10: Ne. Sitais netikiu.

Interviuotojas: Ar tikrinate tokius teiginius, ar tiesiog ignoruojate?

R10: Ignoruoju.

Interviuotojas: Supratau. Mes jau Siek tiek taip pat aptaréme dinamines kainas. Tai tokig patirtj kaip
ir patyréte?

R10: Taip.

Interviuotojas: Puiku, tada pereikime prie kitos temos — kaip jus atpaZjstate dirbtinio intelekto grjstas
manipuliacines strategijas. Kokie poZzymiai iSduoda, kad pasitelktas dirbtinis intelektas ir siekiama
manipuliuoti?

R10: Dazniausiai tai i§Sokantys, judantys elementai — pop-up’ai. Jie neblina natiiraliai integruoti j
svetaings ar platformos dizaing kaip pastovus elementas. Jie daznai suprogramuoti taip, kad atsirasty,
atkreipty démesj, dingsta, vél atsiranda. Tarsi netiesioginis, bet labai matomas Zenklas.
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Interviuotojas: O kaip manote, ar turite pakankamai ziniy apie tokius dirbtinio intelekto grjstus
apgaulingus Sablonus ir ar gebate juos atpazinti?

R10: Manau, kad su kiekviena diena jy turiu vis maziau. Dirbtinis intelektas tobuléja grei¢iau nei as
spéju. Kiek suspéju — tiek, bet matau, kad jau atsilieku.

Interviuotojas: Tai kaip vertinate savo gebéjimg atpazinti juos?

R10: Manau, kad vis dar sekasi, bet vis dazniau jis manes pralenkia.

Interviuotojas: O kaip jaucCiatés, kai suprantate, kad esate veikiama tokiy dirbtinio intelekto
sprendimy?

R10: Toks pats jausmas, kad manimi manipuliuoja. Ir tada kyla atmetimo reakcija. Nebent tikrai siiilo
geresn] pasitilyma nei pries tai — tada svarstau.

Interviuotojas: Ar naudojate kokias nors strategijas, kad apsisaugotuméte nuo tokiy manipuliacijy?
R10: Dar nesu radusi aiSkaus budo.

Interviuotojas: Kaip, jisy manymu, internetinés platformos galéty didinti skaidrumg ir padéti
vartotojams iSvengti manipuliacijy?

R10: Galéty informuoti, perspéti vartotoja vos jam uzejus i svetaing — kad kritiSkai vertinty i$§okancig
informacijg ir zinoty, kad tai gali biiti dirbtinio intelekto pagrindu generuotas turinys ar reklaminis
pasitlymas.

Interviuotojas: Kokius pokycCius norétuméte matyti, kad dirbtinis intelektas biity naudojamas
saziningiau?

R10: Noréciau, kad buty galima jj paprastai iSjungti i$ savo vartotojo patirties. Tiesiog — iSjungti
duomeny rinkima. Ir kad tai biity grieztai laikomasi. Jeigu noriu — jsijungiu, jeigu nenoriu — turiu teise¢
atsisakyti. Galbut kiekviename puslapyje arba narSykléje, kuria naudojiesi.

Interviuotojas: Puiki jzvalga. Ar, jlisy manymu, vartotojams suteikiama pakankamai informacijos
apie dirbtinio intelekto taikyma ir jo poveikij?

R10: Manau, kad visai ne. Jei pats asmeniSkai nesidomi — nieko nesuZinosi. Vartotojus edukuojancios
informacijos tiesiog néra. Tiek, kiek i§ savo darbo ar kity sri¢iy pasisemi — tiek ir turi. Bet jei nesidomi
—nemanau, kad dabar galima ka nors suZinoti.

Interviuotojas: Dékoju. Miisy klausimai jau artéja prie pabaigos. Noréiau apibendrinti: ar, jlsy
nuomone, tokio tipo dirbtinio intelekto taikymas jvairiose dizaino sgsajose pazeidzia vartotojo
autonomija?

R10: Koks nuostabus klausimas. Puikus. Apibendrindama — manau, kad tikrai veikia. Manau, kad
gali buti taip, kad netrukus bus perZitirima, jog vartotojas pats yra atsakingas uz sprendimus, bet jo
emociné biisena gali biiti paveikiama tam tikru metu, tam tikroje vietoje. Zinant jo nar§ymo istorija,
galima paveikti jo sprendimg jsigyti ar nejsigyti tam tikras prekes.

Zmongs gali jsivelti j perteklinj vartojima. Tai gali padidinti produkty ,,waste’a* rinkoje — daikty,
kuriy Zmongs 18§ tikryjy nereikia. Jie tiesiog nesgmoningai priémé sprendimg juos jsigyti, nes buvo
paveikti dirbtinio intelekto. O tas buvo orientuotas j pardavima.

Interviuotojas: O kaip jus vertinate savo, kaip vartotojos, pozicijg autonomijos kontekste? Ar
jauciatés, kad j jusy erdve verZiamasi?

R10: Jie nori verztis, bet kuo labiau verziasi, tuo daugiau as apie tai domiuosi. Ir stengiuosi tai
stabdyti, aktyvuodama samoninguma kaskart naudodamasi internetinémis platformomis. Tai
reikalauja daugiau démesio, daugiau sgmoningumo nei anksc¢iau. Reikia susikaupti, kad nejsigyciau
to, ko man nereikia, ar dél masés spaudimo netapciau dar viena ,,masés dalimi‘. Reikia susifokusuoti,
kodél atéjau j ta platformg. Apsipirkimas tampa sudétingesnis — nors jo tikslas turéty biiti palengvinti
procesa.

Interviuotojas: Supratau. A¢it labai uz visg jzvalgy pelng. Gal turétuméte kg dar pridéti miisy aptarta
tema?

R10: Noréciau palinkéti, kad per $j mokslinj darba ir apklausas pavykty atrasti lengvesnj kelig |
draugyste tarp dirbtinio intelekto ir vartotojo. Kad buity pateiktos jzvalgos platformy kiiréjams — kur
reikéty pristabdyti, ne pagal pardavimy tikslus, bet pagal vartotojo patirt;. Tai palengvinty
naudojimasi platforma ir sumazinty atmetimo reakcijy skaiCiy. Noréciau, kad Sios izvalgos bty
pritaikytos realiose platformose. Bent penkiose.

140



Interviuotojas: Super. Acit labai uz Jasy jzvalgas.
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11 Priedas. 11-0jo respondento transkripcija

Laba diena, aciii Jums uz skirtq laikg. Esu Vytauté Danilaviciené, Kauno technologijy universiteto,
marketingo valdymo studijy programos studente. Siuo metu rasau magistro baigiamgjj projektq
tema. ,, DI taikymo apgaulingy sablony strategijose poveikis vartotojy elgsenai“. Tyrimo tikslas
issiaiskinti, kaip DI taikymas apgaulingy Sablony strategijose veikia vartotojy elgseng.

Interviu bus jrasomi, atliekant garso jrasq, véliau duomenys bus transkribuojami ir naudojami tik
Sio tyrimo tikslams. Jiisy dalyvavimas yra anonimiskas, informacija apie respondentus nebus
vieSinama.

Interviuotojas: Tai visy pirma, noréiau jusy pasiteirauti apskritai ir bendrai apie jiisy patirtj
internetinése prekybos platformose. Tai kaip daznai jus apsiperkate jose?

R11: Kartg per ménes;.

Interviuotojas: Kartg per ménesj, vidutiniSkai karta per ménesj, supratau. Kokios tai yra internetinés
platformos dazniausiai?

R11: Lietuvoje About You, uzsienyje AliExpress.

Interviuotojas: Aha, tai bity About You, kas lieCia tekstile. AliExpress, kokio tipo prekes
dazniausiai jsigyjate?

R11: Buitines, tikriausiai buitinés daugiausiai.

Interviuotojas: O kodél jus renkatés biitent $ias svetaines?

R11: About You - kaina ir prieinamumas. AliExpress - kad pigiau, i§ ekonominés pusés. About You
- jprotis ir galimybé grazinti.

Interviuotojas: O kokius kriterijus turi apskritai atitikti internetiné svetainé, kurioje jus apsiperkate?
Kas jums svarbu?

R11: Neturiu konkreciy kriterijy. Patogus valdymas, aiSkus meniu, galimyb¢ greitai rasti tai, ko
reikia, su kuo maziau pastangy.

Interviuotojas: O svetainés zinomumas jums daro jtakg?

R11: Zinomumas labiau susijes su patikimumu, bet ar labai atsizvelgiu - priklauso nuo konkretaus
atvejo.

Interviuotojas: Tai kokie veiksniai daugiausiai lemia jiisy sprendimg pirkti internetu? Minéjote
kaing, patoguma. Kaip vertinate atsiliepimus, rekomendacijas, vartotojo sasajos dizaing?

R11: Rekomendacijos - nelabai. About You - tikriausiai i$ jprocio, viena pirmyjy svetainiy, jprocis.
Alternatyvy daug, funkcijos tos pacios, prekés tos pacios, pristatymo ir grazinimo sglygos panasios.
I$ tingumo ieskoti kitur. Kol ekonomiskai apsimoka, tol lieku.

Interviuotojas: Kaip dalnterviuotojas: Kaip da\u017nai apsipirkdami internetinése platformose
priimate impulsyvius pirkimo sprendimus?

R11: NedaZnai. DaZniausiai pasiZymiu kaip patinkancig preke, po to griZstu, kai atsiranda nuolaida
ar praneSimas. Kantrybés tam turiu.

Interviuotojas: Tai impulsyvis sprendimai pasitaiko retai, bet, pavyzdziui, AliExpress labiau
tikétina?

R11: Taip, ten impulsyvumas didesnis. D¢l kainy politikos ir nemokamo siuntimo. Jei siuntimas
kainuoja panasiai kaip preke, tada galiu pridéti dar vieng, net jei nelabai reikia.

Interviuotojas: Acit. Pereikime prie kito klausimy bloko. Kaip jis vertinate vartotojo sasajos dizaing
internetinése platformose?

R11: Dideliy lukes¢iy neturiu. Kaip atrodo vizualiai - nelabai svarbu. Gal pasamoningai vertinu.
Spalvos, reklamos, Sriftai - galéty turéti jtakos.

Interviuotojas: O kokie sgsajos sprendimai daro jtaka sprendimui pirkti?

R11: Spalvos, formos pasgmoningai. Patogumas svarbiausias. Kuo maziau mygtuky spaudimy - tuo
geriau. Geriau 3 negu 5.

Interviuotojas: Pamodeliuokime situacijg. Kaip vertinate "Pirkti dabar" mygtuko dydj, rySkuma,
vietg palyginti su "AtSaukti"?
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R11: "Pirkti dabar" asocijuojasi su apgaule. "AtSaukti" daznai neveikia kaip tikétasi. Pavyzdys -
programeélé, kur paspaudus "atSaukti" pasitilo nuolaidg. Tai prailgina narSymo laika.

Interviuotojas: Kaip manote, kokig jtaka vartotojo sgsajos dizainas daro pasitikéjimui platforma?
R11: Jei dizainas nejkyrius, viskas gerai. Jei daug isSokanciy langy, tada erzina. Tokias platformas
stengiuosi apeiti.

Interviuotojas: Kokios savybés sasajoje sukuria didziausig pasitikéjima?

R11: Paprasta navigacija ir aiski informacija. Atsiliepimai man nelabai svarbis. Daugiau pasitikiu
tuo, kaip patekau j platforma - per socialinius tinklus, ziniasklaida.

Interviuotojas: Kaip reaguojate j painig ar slepiamg informacija?

R11: Neigiamai. Jei nerandu, kaip atSaukti prenumeratg ar pan., erzina, atrodo nepatikima.
Interviuotojas: Kokius sgsajos sprendimus laikote trukdanciais veiksmams, pvz., grazinti prekes?
R11: IsSokantys praneSimai, raginimai neatsisakyti uzsakymo, pridéti dar vieng preke. Erzina.
Interviuotojas: Ar manote, kad tokie sprendimai taikomi tycia?

R11: Tikriausiai platformos nesupranta visy poreikiy arba pritaiko universalig strategija, kuri ne
visiems tinka.

Interviuotojas: Ar keiciate savo apsipirkimo elgseng susidiires su tokiais sprendimais?

R11: Jei sgsaja man tinkama - lieku. Jei nepatraukli - keiciu platformg. Alternatyvy is karto neieskau,
bet jei erzina - i§jungiu.

Interviuotojas: Kaip atpazjstate, kad platformoje taikomas dirbtinis intelektas?

R11: Vienas akivaizdziausiy - pokalbiy langelis, kuris siiilo pagalba. Kity atpazinti nelabai galéciau.
Interviuotojas: Ar pastebite personalizuotas reklamas, dinaminj kainy kitimg?

R11: Nelabai.

Interviuotojas: Ar pasitikite dirbtinio intelekto generuojamais pasitilymais?

R11: Tai dar vienas jrankis padidinti krepSelj. Ne—tai dar vienas prievartos biidas paskatinti pirkti.
Interviuotojas: Tai a$ to nejvertinu nei neigiamai, nei teigiamai, a$ tiesiog tuo nesiorientuoju ir
nesivadovauju jy, arba tarp jy patarimais. Tai yra atstilius. Jeigu nusipirkai Zemaite, tai galbat tavo
prieigos tik biity pataike atitinkamai. Nejdomu?

R11: Aha, neveikia.

Interviuotojas: Supratau. Gerai, tuomet pereikime konkreciai prie dirbtinio intelekto gristy
apgaulingy Sablony ir manipuliaciniy strategijy. Tai kokius manipuliacinius triukus, gristus dirbtiniu
intelektu, jums yra teke¢ pastebéti? Ir kaip jUs ] juos reaguojate?

R11: Nesu tikras, ar tokius esu pasteb¢jes. Arba samoningai nesu jy fiksaves.

Interviuotojas: Gerai, tai tuomet galbiit konkretizuojant — kaip jls reaguojate j skubos kiirimo ir
dirbtinio ribotumo mechanizmus, tokius kaip atgalinés laiko skai¢iavimo juostos, paskutiniai vienetai
sandélyje arba specialils pasiiilymai kelioms minutéms?

R11: Dazniausiai veikia galbiit like sandélyje, jei tai yra norima preke, kuri vis dar yra, ir jos kiekis
mazéja akyse. Tai, manau, Sis elementas kazkiek daro jtakos, bet stengiuosi nepasiduoti tos akimirkos
impulsui ir tiesiog prie to grizti galbut kitu metu, Kitu laiku.

Interviuotojas: Gal dar kokiy dirbtinio intelekto Sablony esate pastebéjegs?

R11: Samoningai — ne.

Interviuotojas: Gerai. Tuomet, kiek jus, pavyzdziui, pasitikite socialinio jrodymo mechanizmais?
Pavyzdziui, ,,813 preke jsigijo 50 Zzmoniy per paskuting valandag*.

R11: Daugiau vertinu tai kaip skai¢iy, nepatikima, kad ¢ia kazkas bando suvaidinti.

Interviuotojas: Ar stengiatés tokius teiginius tikrinti, ar tiesiog reaguojate kazkaip intuityviai?

R11: Kuo didesnis kiekis — tuo daugiau suteikia pasitikéjimo. Ar tai veikia kaip vienintelis
pasitikéjimo elementas — manau, kad ne. O jei tai yra nulis — tada tai gali veikti kaip atgrasymo
priemone, kad dar niekas nejsigijo, niekas neiSbande¢.

Interviuotojas: Supratau. Gerai, dabar pereikime prie pagrindinio, paskutiniojo klausimy bloko.
Noreciau paklausti: kaip jis atpazjstate dirbtinio intelekto gristas manipuliacines strategijas? Ar
apskritai gebate jas atpazinti?
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R11: Naudodamasis vartotojo s3saja, as pats neidentifikuoju, ar tai yra dirbtinio intelekto apgaulingas
Sablonas, ar ne. Todé¢l negaliu pasakyti, ar jas atpazjstu. Niekada specialiai nesistengiu atpaZzinti. Bet
visuomet stengiuosi biiti racionalus toje vietoje.

Interviuotojas: Bet jei taip konkreciau pagalvotumét, ar yra kokiy pozymiy, kurie jums kelia jtarima,
kad internetiné platforma naudoja tokias manipuliacines strategijas?

R11: Per greitai kintantys skaiciai. Akcijos ir adresacijos tuo metu, kai a$ atéjau i tg aplikacija.
Interviuotojas: O kaip tai bendrai vertinate? Ar turite pakankamai ziniy apie dirbtinio intelekto
gristus apgaulingus Sablonus?

R11: Specialiai tuo nesidom¢jau. Daugiausiai — i§ patirties. Tai ar gebu atpazinti? Manau, kad tikrai
ne visus.

Interviuotojas: O jeigu, tarkim, pastebite tam tikras apgaulingy S$ablony iSraiSkas — kokia jusy
reakcija biina, kai suprantate, kad bandyta jumis manipuliuoti?

R11: Jau ateidamas j vartotojo sasaja tikiesi, kad kazkas bus paslépta, kazkas uZslépta. Zinai, kad
bandys jtraukti, tai tiesiog reikia bandyti atsilaikyti.

Interviuotojas: Tai jus vertinate, kad tai — pakankamai nattiralus reiskinys?

R11: Taip. Manau, tai tiesiog $iy dieny reklamos strategijy dalis.

Interviuotojas: Ar taikote kokias nors strategijas, kad apsisaugotuméte nuo tokiy manipuliacijy?
R11: Sarasai, planavimas arba tiesiog neskub¢jimas.

Interviuotojas: Kokia informacija jums svarbiausia priimant sgmoningus pirkimo sprendimus?
R11: Savo paties pazinimas: ar man to tikrai reikia, kaip greitai to reikia, ir ar esu pasiruoses moketi
tiek uz ta preke ar paslaugg.

Interviuotojas: Kaip jlisy manymu internetinés platformos galéty didinti skaidrumg ir padéti
vartotojams i§vengti manipuliacijy?

R11: Puikus pavyzdys — Lietuvos platformose prievolé rodyti paskutiniy 30 dieny viduting kaing. Tai
1§ karto rodo, ar tai tikrai nuolaida, ar tik padidinta kaina, o tada sumazinta. Manau, analogiskai turéty
bti ir su aplikacijomis — jos turéty pacios pasakyti apie save.

Interviuotojas: Kokius pokyc¢ius norétuméte matyti, kad dirbtinis intelektas biity naudojamas
saZiningiau?

R11: Moralinius poky¢€ius sasajy kiiréjy puséje. Socialiai atsakingus sprendimus — kad biity atvirai
deklaruojama, jog su tavimi yra manipuliuojama, bet tai nebiity slepiama.

Interviuotojas: Kitaip tariant — vartotojas biity informuotas ir paliekamas apsispresti?

R11: Taip, nors tai néra paranku platformy kiir¢jams. Bet, pavyzdziui, jeigu po pirkimo pabaigos
vartotojui buty pasakyta, kad del dirbtinio intelekto ar reklaminiy triuky jis galbtit permokéjo ar jsigijo
tai, ko jam nereikéjo — tai biity labai sveikintina praktika. Galbiit galéty biiti kokia nors vyriausybiné
sasaja, kurioje buty galima praktikuotis atpaZinti dirbtinj intelekta ar reklamos manipuliacijas.
Interviuotojas: Kaip manote, ar vartotojams apskritai suteikiama pakankamai informacijos apie
dirbtinio intelekto taikyma ir jo poveikj?

R11: Ko vartotojas maZiau zino, tuo maziau jis gali pasiskysti. Tai reiSkia — kuo maziau Zino, tuo
labiau mano, kad viska daro pats. Tikrai nepakankamai informacijos yra suteikiama.

Interviuotojas: Ir pabaigai — kaip jiis vertinate, ar dirbtinio intelekto grjsti apgaulingi $ablonai veikia
vartotojo autonomija?

R11: Jeigu jie neveikty, jy nenaudoty. Jie néra Simtu procenty efektyvis, bet tam tikras procentas vis
tiek ,,uzkimba“. ReiSkia, apsimoka daryti. Jie egzistuoja ne be reikalo.

Interviuotojas: Tai kaip jus, kaip vartotojas, reaguojate j tuos sprendimus?

R11: Kol kas nemanau, kad tai man daro reik§mingg jtaka. Neerzina. Priimu tai kaip natiiraly procesa.
Jie kuria, jie veikia, o a$ turiu iSmokti prisitaikyti ir atsispirti.

Interviuotojas: Supratau. Aciu labai uz jusy jzvalgas. Ar turite dar kokiy nors minciy, kuriomis
norétuméte pasidalinti?

R11: Siuo metu — ne. Manau, kad viskas.

Interviuotojas: Tai a¢it jums labai uz visg jusy indél;.
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12 Priedas. 12-0jo respondento transkripcija

Laba diena, aciii Jums uz skirtq laikg. Esu Vytauté Danilaviciené, Kauno technologijy universiteto,
marketingo valdymo studijy programos studente. Siuo metu rasau magistro baigiamgjj projektq
tema. ,, DI taikymo apgaulingy sablony strategijose poveikis vartotojy elgsenai“. Tyrimo tikslas
issiaiskinti, kaip DI taikymas apgaulingy Sablony strategijose veikia vartotojy elgseng.

Interviu bus jrasomi, atliekant garso jrasq, véliau duomenys bus transkribuojami ir naudojami tik
Sio tyrimo tikslams. Jiisy dalyvavimas yra anonimiskas, informacija apie respondentus nebus
vieSinama.

Interviuotojas: Taigi norééiau pradéti pasiteiraudamas, kaip daznai Jis apsiperkate internetinése
platformose?

R12: DaZnai.

Interviuotojas: Kas yra daznai? Vertinant, tarkime, ménesio bégyje, kiek vidutiniskai karty?

R12: Tris, keturis kartus.

Interviuotojas: Tris, keturis kartus, supratau. Kokiose internetinése platformose dazniausiai
apsiperkate? Kokio tipo?

R12: Siuo metu ten labai stipriai apsipirkinéju. Kartais net kad ir ekstra pirkti. Taip. Tai §itos kaip
rinktinés.

Interviuotojas: O tarkime, jeigu dar Siek tiek ple¢iame, tai galbiit vaistai, namy apyvokos prekés?
R12: Vaistai, tai danty pasta perku internetu, nes mano danty pasta yra specifing, ir a$ ja jau ir
susitikinéju. Tai dazniausiai yra tokie kasdieniai produktai, tekstilé.

Interviuotojas: Kodél butent renkatés savo minétas internetines svetaines? Dél kokiy priezas¢iy?
R12: D¢l reklamos jtakos.

Interviuotojas: Reklamos jtaka. O reklamos jtaka kur? Ar socialiniuose kanaluose? Ar iSoriné, lauko
reklama, ar tai yra internetiné reklama?

R12: Reklamos dazniausiai Facebook'e randu.

Interviuotojas: Kokius kriterijus turéty atitikti internetiné svetainé, kad jis joje apsipirktuméte?
R12: Kaip paprasta, pristatymo laikas labai svarbus man. Ir tiek.

Interviuotojas: Kokie veiksniai daugiausiai lemia jusy apsisprendimg pirkti internetu? Ar tai yra,
pavyzdziui, kaina, atsiliepimai?

R12: Man - patogumas, nes a$ labai tingi ir tingiu vaiksti po parduotuves, todél prie kompiuterio
susirasti yra patogiau.

Interviuotojas: O bendrai kalbant, kaip dalnterviuotojas: O bendrai kalbant, kaip da\u0l7nai
apsipirkdami priimate impulsyvius pirkimo sprendimus?

R12: Labai daR12: Labai da\u017nai. Beveik kiekvieng kartg priimu impulsyvy sprendimg, kad man
reikia Cia ir dabar.

Interviuotojas: Ir kas dazniausiai lemia tg impulsyvuma?

R12: Noras nusipirkti kokig nesgmone.

Interviuotojas: Supratau. Tuomet pereikime prie kitos klausimy kategorijos, apie vartotojo sgsajos
dizaing. Kaip vertinate vartotojo sasajos dizaing internetinése platformose?

R12: Gerai.

Interviuotojas: Ta prasme, jums svarbu, kaip viskas yra pateikta, koks dizainas?

R12: Neturiu man kitokios nuomonés, nes jei preké nepatiks, as tiesiog jos nepirksiu.
Interviuotojas: Tai realiai, jisy manymu, vartotojo sasajos dizainas nedaro jokios jtakos sprendimy
priémimui?

R12: Nedaro.

Interviuotojas: O jeigu pakonkretintume, kaip jisy narSymo patirtj veikia spalvos, mygtuky
18déstymas, animacijos, iSryskinti pasitilymai?

R12: Neveikia. Mane veikia tik tai, ar preké reikalinga, ar labai jos noriu.

Interviuotojas: Bet jiis minéjote, kad priimate impulsyvius sprendimus. Tai ar specialiis pasitilymai
koreliuoja su tuo impulsyvumu?
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R12: Ne. Tas impulsyvus pirkimas ne i§ reklamos. AS jau noriu maikutés ir susirandu tokig, kokios
man reikia.

Interviuotojas: Kaip vertinate mygtuko "Pirkti dabar" dydZio ar spalvos iSry$kinima, lyginant su
"AtSaukti"?

R12: Man tai neturi jtakos. Arba perku, arba ne.

Interviuotojas: O kokia jtaka jlsy pasitikéjimui platforma daro vartotojo sgsaja?

R12: Jei perki i$ treCiyjy Saliy, tai visada yra rizika. Todél turiu atskirg banko kortele pirkimams.
Interviuotojas: Kokios vartotojo sgsajos savybés sukuria didziausig pasitikéjimg?

R12: Paprasta navigacija, skaidri informacija. Jei navigacija sudétinga, nepirksiu.

Interviuotojas: Kaip reaguojate j painig ar informacija slepiancig sgsajg?

R12: Jei informacija slepiama - nepirksiu.

Interviuotojas: Kokius dizaino sprendimus vertinate kaip trukdancius?

R12: Nesu grazinusi prekiy. Renkantis prekes, kuriy nebus gaila iSmesti.

Interviuotojas: Kaip vertinate tai, kad platformos nukreipia elgseng?

R12: Ty¢iniai sprendimai. Tai klienty apgaudinéjimas.

Interviuotojas: Ar keciate savo pirkimo elgseng susidiirus su tokiais sprendimais?

R12: Taip, tiesiog nepirksiu. O jei jau nusipirkau, tai kitg karta jau nepasiduosiu.

Interviuotojas: Kaip atpazjstate dirbtinio intelekto taikyma?

R12: Biina gramatiniy klaidy, keisty sakiniy. Kartais dizainas arba paveiksléliai sukurti Al
Interviuotojas: O kaip su personalizuota reklama?

R12: Taip, jei ko nors ieskai, kitg dieng matai reklamas Facebook'e.

Interviuotojas: O kintan¢iomis kainomis, laiko ribojimais?

R12: Nekreipiu démesio.

Interviuotojas: Ar pastebite manipuliacinius Al triukus?

R12: Taip, elektroniniai laiSkai su pasitlymais po pirkimo.

Interviuotojas: Ar turite pakankamai ziniy apie Al manipuliacijas?

R12: Ne.

Interviuotojas: Kokig informacijg laikote svarbiausia pirkimo metu?

R12: Pristatymo laikas ir kaina.

Interviuotojas: Kaip manote, ar platformos turéty informuoti apie Al taikymg?

R12: Bty grazu, bet klausimas, ar daug kas tai supras. Kai kurie pratingi, bet daugeliui triiksta
kritinio mastymo.

Interviuotojas: Ar Al taikymas paZeidzia vartotojo autonomija?

R12: Ne, tai vartotojo atsakomybé. Jei nesupranti aplinkos, tai tavo béda.

Interviuotojas: Gal dar turite minéiy?

R12: Ne. Labai svarbu, nes dabar informacijos amzius, bet triksta kritinio mastymo. Cia didZiausia
problema.

Interviuotojas: Acit Jums labai uz pokalbj.
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