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Pratarmé

Gerbiamieji jaunieji kolegos!

Si marketingo tyrimy kurso studiju metodiné medziaga (paskaity konspektai) skirta pirmiausia
Jums, studijuojantiems verslo pasaulio dalykus ir besirengiantiems tapti verslo organizatoriais,
vadybininkais, apskaitos darbuotojais. Nuo Jisy kvalifikacijos, atsakingo pozilirio { sudétinga verslo
administratoriaus profesija i§ esmés priklausys kompanijos ar kitos organizacijos veiklos s¢kmé rinkos
salygomis bei Jusy asmenin¢é geroveé.

Jau iSleista nemazai marketingo mokymo priemoniy, vadovéliy bei publikaciju, kuriy déstoma
medziaga sékmingai naudoja  aukStyjy, aukStesniyju mokykly studentai, déstytojai ir visi Kkiti
besidomintys marketingo teorija ir praktika. Tafiau maziau patyrusiam skaitytojui daznai btina sunku
i§ daugelio literatiiros Saltiniy atrinkti labiausiai reikalinga, kuriame geriausiai nusviesti vieni ar kiti
dalykai. Antra vertus, jau iSleistuose marketingo vadovéliuose ir kitoje akademinio pobiidzio mokymo
medziagoje daug vietos yra skirta metodologijai ir kitiems sisteminiams dalykams, paprastai
naudojamiems raSant tokio pobiidzio darbus. Marketingo profesionalai savo darbuose daznai naudoja
daug “akademizmo™: - “sausesniy”, teoriniy dalyky, grieztesniy apibrézimy, formuliy. Siame
konspekte to samoningai vengta ir siekta, kad déstomus dalykus lengvai suprasty ir isisavinty kolegijos
studentai, bei visi kiti, kuriy gyvenimiska ir profesionali patirtis néra pakankamai didelé. Be to,
mokomoji, metodiné literatiira yra gana brangi, o bibliotekoje esamy naujausiy Sio dalyko knygu
daznai nepakanka.

Autoriy imtis Sio marketingo tyrimy kurso paskaity konspekto paruosimo paskatino Sio darbo
reikalingumas, pritaikant ji aukStosios kooperacijos mokyklos marketingo kurso déstymo
reikalavimams ir programai. Sio darbo tikslas — paskatinti studenta daugiau laiko skirti savarankiskam
kurso studijavimui, taupyti studijuojanciyju laika konspektuojant déstoma medziaga bei suteikti
galimybeg uzsiémimu metu iSsiaiSkinti sunkesnius kurso klausimus bei aktyviau (dialogo forma)
dalyvauti studijuojamo dalyko nagrinéjime.

Siuos paskaity konspektus autorius parengé vadovélio “Marketingas” (autoriy kolektyvas:
V .Pranulis, A.Pajuodis, S.Urbonavi¢ius, R.Virvilaité); S.Urbonaviciaus vadovélio “Marketingo
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pagrindai”, V.Pranulio vadovélio Marketingo tyrimai”, Ph.Kotler monografijos ‘“Marketing
Management. Analysis, Planing, Implementation and Control”, I'omybkoB E. «Mapketunrosoe
¥CcCIIeIOBaHNe- TeOpHs, MeTofoNorus u npakTuka», VU doktoranto R.Caso metodinés medziagos bei

kity darby ir mokymo priemoniy pagrindu. Be to Siame darbe pabandyta jvertinti pazangia kity musy



profiliui gimingy mokslo istaigy mokymo proceso patirti. Minéty autoriy vadovélius ir kitus Saltinius
taip pat rekomenduojama naudoti papildomiems darbams, gilesniam savarankiskam marketingo dalyko
studijavimui.

Autorius tikisi, kad parengti konspektai bus Jums naudingi ir paskatins dométis verslo dalykais.

Konspektai isleisti kolegijos direktoriaus p. J.Jakubausko, dir. pav. R.Vipartienés iniciatyvos ir
nuosirdaus ripinimosi déka. Autorius dékoja kooperacijos kolegijos vyr.dést. O.Zigutienei ir kitiems
mokyklos déstytojams bei specialistams, pateikusiems vertingy pastaby ruosiant §j darba.

Bisiu dékingas Jums uz pastebétas leidybinio ar kitokio pobiidzio klaidas bei iSsakytas
pastabas. Jos bus jvertintos ateityje i§leidZiant antra Sio konspekto pataisyta ir patobulintg leidima.

Sékmés Jums studijose ir asmeniniame gyvenime!

Autorius
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1. [vadas

Marketingo tyrimai marketingo valdymo sistemoje turi dvejopa reikSme. Pirmiausia, tai
griztamojo rysio informacija. Ji darbuotojams, priimantiems sprendimus, teikia ziniy apie tai ka reikia
ir galima padaryti, kokios galimybés yra padidinti priimamy sprendimy efektyvuma, kokie yra jau
naudojamo marketingo komplekso priemoniy (instrumenty) trikumai. Antra vertus, tai yra labai
efektyvus instrumentas dirbant konkreciose rinkose ar ieskant naujy galimybiy naujose rinkose.
Marketingo tyrimy pagalba siekiama iSsiaiskinti vartotoju poreikius, pirkimo paprocius ir galimybes,
poziiirius bei verslo veiklos apim¢iy galimybes.

Marketingo tyrimy turinio apibrézimas néra vienintelis. Jis keitési kartu su marketingo, kaip
tkinés veiklos funkcijos turinio evoliucija ir praktine patirtimi. Pateiksime keleta marketingo tyrimy
turinio apibrézimuy:

Marketingo tyrimai — marketingo sprendimams reikalingos informacijos paieska, rinkimas,
apdorojimas ir interpretavimas.

Marketingo tyrimai — funkcija, kuri per informacija sujungia vartotojus, pirkéjus ir visuomeng
su rinka.

Marketingo tyrimai — vadybos sprendimams, susijusiems su marketingo kompleksu, priimti
reikalingos informacijos apie rinka planavimas, rinkimas, analize, iSvady ir sitilymy rengimas bei

perdavimas sprendimus priimantiems vadovams. (F.Kotleris)

UZduotis:

Pateikty marketingo tyrimy apibrézimy pagrindu pakomentuokite informacijos rinkimo ir naudojimo
tikslus bei paskirtj. Susiekite tai su marketingo komplekso elementy kiirimu, tobulinimu ir vadybos
proceso kontrole ir gerinimu.

Kuris is pateikty apibrézimy Jiisy nuomone yra imlesnis ir kodél?

Pirmieji marketingo tyrimai JAV buvo atlikti 1824 metais ir buvo susij¢ su rinkimine apzvalga.
Juose buvo jvertintos Zmoniy nuotaikos. Pirmuoju Zinomu praktikos tyréju galima laikyti Jacob Astor,
kuris dar 1790 m. nusamdé¢ dailininka tam, kad kopijuoty madingy damy skrybéliy eskizus ir

neatsilikty nuo mados. RySkesnis marketingo tyrimu panaudojimas prasidéjo nuo 1900 mety, kada



prasid¢jo rinkos ir verslo tyrimy firmy steigimas ir veikla. Tai davé gera impulsa tolimesnei tyrimy
raidai, nes didé¢jo juy paklausa ir vykdytoju skaidius. 1919 metais Cikagos universitete buvo ileista
knyga “Komercijos tyrimai:darbo principy konttirai”, 1921 metais i$¢jo P.Vaito”Rinkos analizé”. 1937
metais buvo iSleista Lindono Brauno knyga”Marketingo tyrimas ir analize¢”. Plito marketingo tyrimy
kurso déstymas verslo mokyklose. Ypa¢ marketingo ir jo tyrimy populiarumas plito po antrojo
pasaulinio karo. Didéjo i§laidos marketingo tyrimams. Pav. Sios i§laidos nuo 50 min. JAV doleriy 1947
metais iSaugo iki 11 mlrd. USD 1998 metais. Palyginimui galima paminéti, kad Lietuvoje, po
nepriklausomybés atstatymo, marketingo tyrimams i§leidziama apie 20 mln. Lt per metus. Sia veikla
uzsiima apie 20 specializuoty imoniy. IS ju paminétinos “Baltijos tyrimai”, ”Vilmorus”, “Ekonominés

konsultacijos ir tyrimai”.

UZduotis:

Paaiskinkite marketingo tyrimy istorijq (JAV pavyzdziu), susiejant su pramonés ir mokslo vystymosi

etapais ir informacijos poreikiu. Kokie pasiekimai Sioje srityje stebimi Lietuvoje?

Marketingo tyrimy pagalba informacija gali buti renkama apie:

e Imonés makro aplinka.
e Imonés mikro aplinka.
e Marketingo komplekso elementus.
Vieni tyrimai yra naudojami planavimui (galimybéms iSsiaiskinti), kiti problemy sprendimui ir
kontrolei (ilgalaikiai ir trumpalaikiai sprendimai).
Pateiksime keleta klausimy (pagal veiklos sritis), kuriy sprendimams gali buti panaudota

tyrimy metu gauta informacija.

Veiklos sritis Klausimai
1 2
Planavimas Kokiy pasikeitimy galima tikétis vartotojy pirkimo iprociuose?

I kokias naujas rinkas mes norétuméme eiti?

Kokiu potencialiy rinky mes neaptarnaujame?




1 2

Ar yra efektyvesni kanalai miisy produkcijos paskirstyme?

Kokios miisy produkto galimybés kitose Salyse?

Preke Kokie miisy prekés privalumai pirkéjy akimis?
Koks jpakavimas turi biiti?
Ka sitilo konkurentai?

Ka turime tobulinti, kad nurungtume konkurenty pasitilyma?

Kaina Kokia kainy strategija mes panaudosime?

Ar paklausa yra elastinga ar neelastinga?

Paskirstymas Kokie bus pasirinkti miisy tarpininkai?

Koks bus nuolaidy dydis?

Kokie reikalingi paskatinimai tarpininkams?

Kokius sandéliavimo pajégumus turi jmoné?

Kokios transportavimo formos turi biiti naudojamos?
Kokio dydzio atsargos turi biiti sandéliuose?

Koks bus rémimo biudzetas ir kaip jis bus paskirstytas?
Kas turi buti pateikta reklamoje?

Kokios bus panaudojamos pardavimo skatinimo formos?

Suprantama, kad tai tik dalis galimy klausimy.

UZduotis:
Pagal pateiktas veiklos sritis suformuluokite daugiau klausimy, kuriy sprendimui ,Jiisy nuomone,

reikalinga atlikti marketingo tyrimq.

Kad marketingo tyrimas biity sékmingas, pateiksime keleta bendro pobiidzio nuorody:
e Reikia turéti specialiy Ziniy.
e Reikia turéti pakankama finansavima.
e Tyrimy rezultatai turi biiti susieti su praktika.
e Tyrimas reikalingas sprendimy argumentavimui.
e Pakankama vadovo kompetencija.
e Tinkamas metas rinkoje.

e Aiskiai suprastas tyrimo tikslas (tikslai), paskirtis.




e Reikia isitikinti, kad informacijos negalima gauti i§ pigesniy Saltiniy.

e Tyrimo kastai neturi virSyti i$ jy gaunamos naudos.

UZduotis:

Pakomentuokite pateiktas séekmingo tyrimo nuorodas.Kaip Jis suprantate "tinkamq metq rinkoje”’?

2.Tyrimo procesas

Tyrimo procesas yra tyrimo projekto, jo etapy ir sudétiniy daliy numatymas ir su tuo susijusiy
procediry atlikimas siekiant uzsibrézto tikslo. Paciu bendriausiu poziiiriu tyrimo procesa galima
suvokti, kaip tam tikra logiSka veiksmu seka, kuria galima vadovautis sudarant ir atliekant tyrimo
projekta. Ta seka pateikta diagramoje (1 paveikslas):

Tyrimo proceso veiksmy seka

1 paveikslas

Problemos formulavimas <

v

Tyrimo tipo parinkimas

A4
Duomeny rinkimo formos
parinkimas
v

Atrankos buido parinkimas

v

Imties dydzio nustatymas

A 4
Duomeny rinkimas

A 4
Duomeny analizé ir interpretavimas

A 4
Tyrimo ataskaitos parengimas
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Nors pateikta schema yra gana paprasta ir logiSka, ta¢iau mums vertéty aptarti Siuos dalykus kiek

placiau.

e Labai svarbu yra teisingai suformuluoti pacia problema. Kiekvienas tyrimas gali turéti viena ir
daugiau tiksly, kuriuos mes stengiameés pasiekti.

e Kas yra Zinoma apie pacia problema? Jei tai mazai tyrinéta sritis, reikalingas Zvalgybinis
tyrimo tipas. Jis apima pokalbius su tos srities specialistais, jau sukauptos medziagos
perziur¢jima. Jei problema aiski ir tiksliai suformuluota, tada naudojamas apraSomasis ar
priezastinis marketingo tyrimo tipas.

e Kokiu budu bus renkami duomenys- stebint, atlieckant eksperimenta ar apklausiant
respondentus? Respondentus galime apklausti tiesiogiai (interviu) bei telefonu ar pastu.

e Fiksuoti ir nestruktiirizuoti klausimai bei atsakymai. Ar respondentui paaiSkinami apklausos
tikslai, ar ne? Kokio ilgio anketa? Kokias skales naudosime? Kaip turi biiti sustatyti klausimai
anketoje, kad respondentas | juos noréty ir galéty atsakyti? Kokius respondenty demografinius
rodiklius pasirinksime?

e Ar tirti visus respondentus, ar daryti jy atranka? Kokia tai bus atranka - atsitiktiné ar ne?

e Nustatoma kiek respondenty turéty biiti apklausta, kad to pakakty patikimam sprendimui
atlikti.

e Pats duomeny rinkimas susij¢s su tyréju kompetencija ir patikimumu.

e Duomeny perzitir¢jimas, kodavimas, suvedimas { kompiuteri.

e Visi duomenys turi buiti pateikti sprendimo priéméjui. Labai svarbi pateikiamos medziagos
forma ir iSvady argumentacijos gilumas, mokéjimas iSryskinti tiriamos problemos tendencijas
ir atskiry jos sudedamuyjy daliy sarysi.

Biitina pabrézti pacios tyrimo problemos formulavimo svarba. Tai reikalauja gero
komunikavimo tarp tyr¢jo ir sprendimy priéméjo arba tyrimo uzsakovo. Svarbu nustatyti ar mes
tiriame pacia problema ar tik jos simptomus — problemos pasireiskimo budus. Formuluojant
problemgq, paprastai nustatoma ir biisimo tyrimo verte.

Reikty skirti sprendimo ir tyrimo problemos suvokima. IS esmés tai sprendimo priémimo
formulavimas tyrimo terminais (kalba). Pateikiamoje lenteléje parodyti sprendimy ir tyrimo problemy

skirtumai.
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Sprendimo problema

(kas reikalinga padaryti)

Tyrimo problema

(kokia informacija turi buti pateikta)

Sukurti nauja jpakavima prekei

Ivertinti skirtingy ipakavimy efektyvuma

Atidaryti nauja parduotuve

Ivertinti galimas vietas parduotuvei kurti

Padidinti parduotuvés lankomuma

Padidinti pakartotiny pirkimy skaiciy

Ivesti nauja produkta

Istirti dabartini parduotuves ivaizdi
Istirti pirkéjy elgesi

Atlikti  rinkos  testavima (naujo  produkto

priimtinuma)

Matome, kad panasios problemos formuluojamos skirtingai.

UZduotis:

Paaiskinkite, sprendimo problemos ir tyrimo problemos panasumus ir skirtumus. Kaip geriausia gauti

reikalingq informacijq? Kokie egzistuoja alternatyviis sprendimai problemai spresti? Kokiais

kriterijais vadovaujamés analizuodami ir atrinkdami alternatyvas?

Daznai marketingo problema pasireiskia tik atskirais pastebimais simptomais. Jei sprendimo

priém¢jas nezino, ko jis nori, arba nepakankamai suvokia pacia problema, rezultata pasiekti gana

sunku. Tyrimo reikalingumo uztikrinimui tikslinga sprendimo priéméjui ir tyréjui susitikti ir

i$siaisSkinti kokia yra sprendimo problema ir kokia informacija yra reikalinga. Taip pat bitina

i8siaiskinti klausimus, i kuriuos sprendimo priéméjas turi gauti atsakymus. Tai gali biti ir tiksliniy

grupiy nustatymas, laiko ir piniginiy iSlaidy apytikris nustatymas, veiksmus, kurie bus daromi tyrimy

rezultaty pagrindu ir t.t.

Jei egzistuoja galimybé, jog néra sprendimo alternatyvy - tokiu atveju tyrimo rezultatai

nepaveiks sprendimo. Tokiu atveju tyrimas yra beprasmis ir neturi biiti atliekamas.

UZduotis:

Kokiy klausimy ir gauty atsakymy pagalba galima issiaiskinti tyrimo reikalingumq?
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Tyrimo tikslai

Tai teiginiai, kuriuose tiksliai suformuluota, kokia informacija yra reikalinga.

Tyrimo tikslai — tai tyrimo klausimai ir hipotezes.

Hipotezés formuluojamos atsizvelgiant { ankstesniy tyrimy rezultatus, teorines Zzinias iS$
marketingo, psichologijos, sociologijos, ekonomikos moksly. Pav., ekonomikos teorija gali paaiskinti
kainos svarbuma prekybos apim¢iy pasikeitime ir pan. Taciau jei rezultatai yra jau Zinomi i§ anksto ir
sprendimas niekaip negali biiti paveiktas tyrimo informacija, tai sukaupti duomenys neturés jokios
vertes.

Labai svarbu jvertinti tyrimo naudinguma ir palyginti tai su tyrimo kastais. Jei tyrimas kainuos

daugiau, nei galima nauda — tyrima atlikti netikslinga.

UZduotis:

Paaiskinkite sprendimo verte be tyrimo ir atlikus tyrimq konkrecios prekés atzvilgiu, kada jmoné gali
ir nori nustatyti skirtingus kainos lygius turimai prekei.Jiisy pasirinkimas priklauso nuo paklausos Siai
prekei (esant vienai is taikomy kainos varianty). Koks kainos lygis yra tinkamiausias? Sprendimo
prieméjas remiasi:

a) savo asmenine patirtimi;

b) paklausos tyrimy rezultatais.

Tikétina pelno verté, kuria imoné gaus turédama patikima informacija visada yra didesné uz
analogiska tikimybe, kada patikimos informacijos néra.

Jei mes apskaiciavome skirtuma tarp tikétinos pelno vertés, kai turime patikima informacija ir

tarp geriausio pasirinkimo, kai tokios informacijos neturime.galime teigti, kad marketingo tyrimy

iSlaidos neturi virSyti Sio skirtumo sumos. Kitaip tariant, jei marketingo tyrimy iSlaidos vir§ys minéta

dydji, tyrimo atlikti netikslinga.
3.Tyrimo tipai
Tyrimo tipas — tai tyrimo biidas arba, papras€iau tariant, duomeny rinkimo ir analizavimo

biidas. Sakoma, kad pasiekti norimam rezultatui, visi biidai yra geri. Taciau vieni i pasirinkty budy

yra brangiis, todél neekonomiski, kiti neuztikrina patikimo rezultato, dar kiti nebus susij¢ su problema,
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del ko bus neefektyviai panaudoti tyréjy laikas ir kiti resursai. Pabandykime suklasifikuoti tyrimo
biidus.

Literattiroje sutinkamas tyrimo skirstymas i Zvalgybinj, aprasomqji ir priezZastinj.

UZduotis:

Pabandykite suformuluoti hipotezes ir paaiskinimus situacijose, kada, pav.:
a) mazéja pardavimai;
b) mazéja pelno apimtis;

¢) pasiiilykite kitq konkreciq verslo situacijq.

Zvalgybiniu tyrimu:

1) stengiamasi atrasti (suformuluoti) idéjas ir kryptis. Stambios ir neaiSkios problemos
skaidomos 1 smulkesnes, formuluojamos hipotezés. Hipotezé ekonomikos srityje
suprantamas kaip teiginys, kuris parodo, kaip du ar daugiau kintamyju yra susijg.
Zvalgybinis tyrimas — tai tik pradinis Zingsnis. DaZniausia tokiais atvejais
susiduriama su problema, kada triksta informacijos, todél sunku suformuluoti
specifines problemas. Pav., formuluoté: “prekés “N” pardavimai smarkiai mazé¢ja“
yra per daug plati, kad galéty bati tyrimo tikslu.

2) Zvalgybinis tyrimas taip pat naudojamas nustatant problemos paaiskinimy

prioritetus juos tiriant.

3) Zvalgybinis tyrimas naudojamas taip pat siekiant padidinti tyréjo zinomuma apie
pacia problema.
4) Zvalgybinis tyrimas naudojamas siekiant i$siaigkinti(patikslinti) koncepcijas.
UZduotis:

Pateikite konkreciy pavyzdziy tyrimo tikslams apibidinti.

Apibendrintai galima pasakyti, kad Zzvalgybinis tyrimas pasireiSkia dideliu lankstumu
(naudojamy metody atzvilgiu). Jie retai detalizuojami klausimynais. Dazniausia tokiuose tyrimuose
vadovaujamasi patirtimi, nuojauta ir s€¢kme. Naudojami sukauptos literattiros, ekspertuy bei atrinkty

situacijy analizé.
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ApraSomuoju tyrimu:
1) bandoma paaiskinti tam tikry grupiy charakteristikas (rengiant vidutinio vartotojo profilj ir t.t.);
2) {vertinamos zmoniy proporcijos tam tikroje populiacijoje, kurie elgiasi tam tikru biidu;

3) prognozuojama arba atlickami tam tikri spé&jimai.

Aprasomasis tyrimas tai nereiskia, kad bus be jokio plano (ar projekto) aprasSinéjami stebimi
faktai. Sakoma, kad faktai patys savaime, yra pati pigiausia ir todél pati maziausia naudinga preké.
Faktus vertingais padaro geras teorijos ir praktinés veiklos modelio veikimo principy supratimas.
Aprasomasis tyrimas charakterizuojamas aiSkiu iSdéstymu ka, kaip, kada ir kodél reikia tirti.
Maketinés lentelés (naudojamos surinktiems duomenims suriSiuoti) turéty biiti sudaromos pries
duomeny rinkima. Tai reikty daryti ir todél, kad pradiniuose tyrimo etapuose yra sunku nuspéti visas
analitines problemas, su kuriomis gali tekti susidurti po atlikto tyrimo. Paprastai yra tikimasi, kad
surinkty duomeny gausa bus pakankama salyga iSspresti bet kokia problema. Taciau daznai ka nors

papildyti jau surinktoje medziagoje biina labai sunku arba beveik neijmanoma.

Priezastiniu tyrimu siekiama iSanalizuoti priezas¢iy pasekmes, ju patikimuma. Reikty skirti buitinj ir
mokslini poziiirius { priezastinguma. Mokslinis pozitris sako, kad viena, atskirai paimta priezastis,
gali biti tik viena i§ eilés apsprendzianciy pasekmés salygu. Ir ta priezastingumo ry$i reikty traktuoti
ne kaip visiskai apsprendzianti, bet tik kaip hipotetini - t.y. galima. Taigi, tiksliai jrodyti, kad A yra B
priezastis, moksliniu pazitiriu beveik nejmanoma. Mes vienareikSmiskai negalime nustatyti, kad rySys
egzistuoja, bet galime padaryti gana tikéting iSvada apie tokio rySio egzistavima. Egzistuoja kelios
tokio {rodymo raSys - lydinti variacija, kintamyjy atsitikimo laiko tvarka ir kity galimy priezastiniy

faktoriy eliminavimas.

UZduotis:

Pabandykite savarankiskai apibiidinti visy jums Zinomy tyrimo tipy bruoZus, panasumus ir skirtumus
(turinio ir metodologijos poziiriu). Pateikite konkreciy situacijy pavyzdziy, patvirtinanciy jisy
teiginius.Atsakykite i klausimq - ar galima informacijos, kurios prigimtis yra is esmés subjektyvi,

pagrindu daryti objektyvias isvadas?
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4.Duomeny Saltiniai

Marketingo tyrimai gali biiti atliekami remiantis pirminiais ir antriniais duomenimis.

Pirminiai duomenys - tokie, kurie renkami konkrec¢iai marketingo problemai spre¢sti. Taciau verta
prisiminti, kad tai gana brangus ir darboimlus procesas. Pirminiai duomenys renkami tada, kai
iSrySkéja problema ir tampa aiSku, kad vien antriniy duomeny nepakaks iSsamiam ir tikétinam
problemos sprendimo biidui surasti.

Pagrindiniai pirminiy duomeny Saltiniai yra apklausa ir stebéjimas. Apie tai mes placiau kalbésime

kituose Sio darbo skyriuose.

Antriné informacija- susideda i§ informacijos, kuri jau buvo surinkta kity tyréjy ir skirta kitoms
problemoms spresti, tac¢iau gali biiti naudinga ir miisy problemai spresti.
Duomeny Saltiniai

2 paveikslas

INFORMACIJOS
SALTINIAI

Neformali
informacija

Formali informacija

Antriné
informacija

Pirmine
informacija

Vidin¢ informacija

[Soriné
informacija

Kiekybine Kokybin¢ informacija
informacija
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Kaip matyti i§ pateiktos schemos, informacijos $altiniai, naudojami marketingo tyrimuose yra
labai jvairts, kurie skiriasi tiek savo forma, tiek savo gavimo biidu. Pav., neformali informacija tai yra
neorganizuoty ir nereguliariy bendravimu iSdava. Sios informacijos Saltiniais gali biiti tiekéjai,
konferencijos, zurnalai, knygos, virSininkai ir vartotojai. Tai daugiau zodinio komunikavimo forma
turintis bendravimas, kuris gali biiti atitinkamai paveiktas emocijy, néra labai tikslus ir sistemiskas.

Formali informacija kuriame jmonéje planingai .Ji skirstoma { pirming ir antring. Tokia
informacija gali biiti tiek vidiné, tiek iSoriné. Pateiktoje schemoje mes bandysime paaiskinti vidiniy ir

iSoriniy informacijos gavimo (generavimo) Saltinius.

Vidiniai duomenys ISoriniai duomenys
Gamybos skyrius Vyriausybé (statistika)
Apskaitos skyrius Asociacijos

Pardavimo skyrius Vertybiniy popieriy birzos
Transporto skyrius Spausdinti $altiniai
Personalo skyrius Internetas

Marketingo padalinys Imoniy metings ataskaitos
Klienty aptarnavimo Parodos

skyrius Privatiis tyrimai
Apskaitos skyrius Kiti Saltiniai

Kiti Saltiniai

Suprantama, kad Sie duomenys skiriasi ir savo naujumu ir objektyvumu, gavimo greitumu bei
atitikimu konkrecios marketingo problemos sprendimui.

Kai kurios informacijos rusys daznai egzistuoja tik vykdytoju, personalo, dileriy ir kity
atmintyje.Tod¢l tokia informacija reikia mokéti surasti, apdoroti. Tam Siandien placiai naudojamos
Siuolaikinés informacinés technologijos.

Be abejo, pries naudojantis antriniy duomeny bazémis, duomenis (informacija) biitina ivertinti

jos svarbos, naujumo, kasty, patikimumo, aktualumo ir kitais aspektais.

UZduotis:

Suformuluokite klausimus, kuriuos Jiis turite issiaiskinti pries jsigyjant (jkuriant) jimone.

Kokie is Jusy pateikty klausimy gali biiti atsakyti remiantis pirminiais ir antriniais duomenimis?
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5.Kokybiniai ir kiekybiniai tyrimo metodai

Kokybiniai tyrimo metodai daugiausia naudojami Zvalgybiniuose marketingo tyrimuose, kada

stengiamasi gauti jvairiausias mintis ir id¢jas apie tam tikra problema, generuoti hipotezes ir

identifikuoti kintamuosius tolimesniems tyrimams. Sie metodai yra mazai struktirizuoti, paremti

interviu. Taciau kokybiniuose tyrimuose bendravimas su respondentu yra lankstesnis ir turiningesnis,

kas leidzia pazvelgti 1 problema daug giliau ir placiau. Pateikiamoje lenteléje mes pasistengsime

parodyti kokybiniy ir kokybiniy tyrimy skirtumus.

Kokybiniy ir kokybiniy tyrimy skirtumai

1 lentele
Kokybinis tyrimas Kiekybinis tyrimas
Tikslas Gauti supratimg apie esmines | Gautus duomenis ir gautus
priezastis ir motyvus rezultatus iSplésti visai populiacijai
Didelis nereprezentatyviy atvejy
Imtis Mazas nereprezentatyviy atvejy | skaicius
skaicius
Strukturizuotas
Duomeny rinkimas | Nestruktiirizuotas
Duomeny analizé Statistiné
Nestatistiné
Rezultatai Rekomenduojami galutiniai
Pradinio supratimo iSvystymas veiksmai

Pagrindinés kokybiniy tyrimy metody naudojimo kryptys yra:

e Zvalgyba — kada siekiama geriau nustatyti problemas, siekiant i§vystyti hipotezes, naujas

1d¢jas, gauti reakcijas 1 pateiktos prekés koncepcija, testuojant klausimynus irt.t.

e Susipazinimas- su vartotojo Zodynu, su nezinoma aplinka, poreikiais, naudojimo situacijomis ir

problemomis.

e Klinikiné-siekiant gauti informacijos apie temas, apie kurias nejmanoma gauti informacijos

struktirizuotais tyrimo metodais.
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Kokybiniy tyrimy klasifikavimas pateiktas schemoje.

Kokybiniy tyrimy klasifikacija

2 paveikslas

A

Kokybiniai
tyrimai

Netiesioginiai

Tiesioginiai

Projekcines Situacijy
technikos analizé

Giluminiai
interviu

Fokus grupés

Vaidmenuy
vaidinimas

Piesiniy
testas

Istoriju
uzbaigimas

Sakiniy
uzbaigimas

Zodziy
asociacija

Tiesioginiai ir netiesioginiai tyrimo budai dar skiriasi ir respondento informuotumu apie atliekamo

tyrimo tiksla. Giluminiai interviu naudojami tam, kad surasti daugiau ir geresnés kokybeés idéju i$
respondento. Giluminio interviu yra ypa¢ naudingas tam tikrose situacijose:

e Kada diskutuojama jautriomis temomis.

e Kada interviu atliekamas su profesionalais.

e Interviu su konkurentais.

e Kur vartojimo patirtis yra jausminio pobtidzio.

e Situacijose, kur egzistuoja stiprios priimtinos socialinés normos.

e Kada reikalingas ypac kruopstus respondento tyrimas.
Giluminis interviu gali biiti dviejy tipy:

e laisvo pokalbio;

e pusiau struktiirizuotas.
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Daug kas priklauso nuo interviuotojo sugeb¢jimy ir kvalifikacijos. Laisvo pokalbio interviu
metu respondentui suteikiama maksimali laisvé atsakyti | interviuotojo pateiktus klausimus. Gali biti
panaudojamos audio ir video technika (su respondento sutikimu). Tokio interviu metu sukuriama
palanki tarpusavio atmosfera, interviuotojo pastangomis diskusija bet kada gali biiti grazinta i
pageidaujama kryptj ir t.t.

Pusiau struktirizuoty arba fokusuoty individualiy interviu metu interviuotojas vadovaujasi i$
anksto nustatytu temy sarasu. Taciau jo tyrimo laisvé yra nevarzoma (klausimy pateikimo
eiliSkumas,laikas, skiriamas kiekvienam klausimui ir t.t.). Tai gana paplitgs interviu tipas.

Giluminio interviu metu klausimai konstruojami taip, kad respondentas galéty kuo placiau
atsakyti { pateiktus klausimus. Naudojamos taip vadinamos “laipiojimo”, “pasléptos problemos” ir
kitos technikos.

Taciau giluminis interviu turi ir eilg trikumy:

1. Mazas imties dydis

2. Didelé subjektyvumo galimybeé

3. Redagavimo, kodavimo ir analizés sunkumai.

Fokus grupés

Sio metodo esmé yra grupinés saveikos rezultatai, kai koncentruojamasi i serija temy, pateikiamy
diskusijos lyderio. Grupés nariai (8-12 zmoniy) yra skatinami iSreiksti savo poziiiri i kiekviena tema
bei jvertinti ir redaguoti kity pasisakiusiyjy nuomones.Labai svarbus tampa moderatoriaus (diskusiju
vedéjo) vaidmuo. Fokus grupé yra gana sudétinga ir brangi technika. Be to, labai svarbu yra pats
dienotvarkés planavimas, efektyvus vedimas, dalyviy parinkimas, rezultaty analizé ir interpretacija.

Bet svarbiausi yra specifiniy tyrimo tiksly nustatymas, pacios problemos suvokimas.
UZduotis:

Kokiais kriterijais vadovaujantis, Jisy nuomone, turéty biiti parenkami fokus grupés dalyviai? Kaip

turéty buti vedama pati diskusijy sesija?

Naudojamos kelios tokios diskusijos vedimo technikos:

e “grandininé reakcija”- kada moderatorius skatina i$sakytos minties komentavima, prapleciant
tema,
e ‘“advokatavimas”- kada moderatorius iSreiSkia ekstremalius poziiirius ir provokuoja grupés

reakcija;
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e “klaidingas apibiidinimas”- kada moderatorius klaidingai apibiidina diskusijos rezultatus, tuo
biidu stengdamasis paskatinti diskusija.
Fokus grupés yra ypac naudingos Zvalgybiniame tyrime.
Siekiant gauti kuo iSsamesnius ir tikslesnius atsakymus diskusijos metu, naudojamos kai kurios

fokus grupés modifikacijos:

e dviejy krypciu fokus grupés;

e dvieju moderatoriy grupés;

e prieSingy moderatoriy grupés;

e mini grupés;

e profesionaly grupes;

Fokus grupiy privalumai ir tritkumai
Privalumai: sinergizmas, atsakymuy grandiné,saugumas,idéjy gimstamumas, greitis ir t.t.
Trukumai: ribotas panaudojimas, sunkumai vedant sesija, kodavimo, analizés ir interpretavimo

problemos, nereprezentatyvumas.

Projekcinés technikos

Sio metodo esmé yra ta, kad pateikiamas neaiskus, nestruktiirizuotas objektas, veikla ar asmuo,
kuriuos respondentai pragomi paaiskinti ar interpretuoti. Sie paaiskinimai remiasi turima respondento
patirtimi, nuomone ar vertybiy skale. Sios technikos naudojamos kai norima i3siaiskinti tam tikro
elgesio ar nuomoniy priezastis, kai respondentas nenori ar negali iSsakyti savo uzslépty jausmy ir

nuomoniy tiesiogiai.

Prie pagrindiniy projekciniy techniky budy priskiriama:

1. Zodziy asociacijos - pateikiama serija neutraliy ir susijusiy su tema Zodziu, i kuriuos praSoma
greitai atsakyti pirmu atéjusiu i galva Zodziu.

Sakiniy uzbaigimas - sakinio uzbaigimas pirma | galva atéjusia mintimi.

Istorijos pabaigimas - pateikiama istorijos pradzia ir praSoma ja pabaigti.

Vaidmeny vaidinimas - pav.biiti pardavéju ir “parduoti” preke vartotojams.

A

Piesiniy testas - dviprasmiskos situacijos (Zzmonés su “burbulais® vir§ galvy), kada prasoma pateikti

stimulus, artimus problemai.
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Projekciniy techniky privalumai ir trickumai
e [galina gauti informacija, kurio negalima gauti kitokiu biidu.
e Gaunama naudinga informacija, ypac Zvalgybiniame tyrime.
e MaZina tolimesniy tyrimy sanaudas.
e Si technika yra palyginti brangi.
e MaZos imtys.

e Sudétinga apibendrinti ir interpoliuoti atsakymus.

UZduotis:

Paaiskinkite projekciniy tyrimo technikose naudojamo pirmu atéjusiu § galvq greito atsakymo i

pateiktq klausimq(situacijq, piesing) idéjq.

Be jau minéty tyrimo budy, naudojamos, taip vadinamos, situacijy analizés, kuriy metu
stengiamasi i$siaisSkinti faktorius, kurie galéty nustatyti specialisto (pretendento) kvalifikacija, ar padéti

suprasti sudétinga situacija.

Stebéjimas

Daznai vietoj gana brangaus apklausingjimo pigiau ir efektyviau yra stebéti Zmoniy elgesi.
Stebéjimas apima Zzmoniy objekty ir jvykiy elgesio fiksavima, stengiantis gauti informacija apie
dominancia problema. Stebéjimas gali buti atlickamas natiiraliose ir dirbtinose aplinkybése,
priklausomai nuo to ar asmuo zino, ar ne, kad dalyvauja steb&jime, ar steb&jimas yra struktiirizuotas, ar
ne ir t.t.

Natiiralus steb¢jimas pasireiskia tuo, kad mes stebime elgesi, kuris vyksta nattralia eiga.
Tyréjas visiSkai nesikiSa | stebimuy objektu elgesi. Tokiu budu galima stebéti pirkéju elgesi
parduotuvéje, maitinimo jstaigoje, stebéti, kiek vartotojas praleidzia laiko, rinkdamasis viena ar kita
preke. Dirbtingje aplinkoje tyréjas sukuria tam tikra situacija nelaukdamas, kada tokia situacija
susidarys savaime. Taciau natirali {vykiy eiga geriau atspindés stebimojo elgesi.

Naudojami uZslaptinti ir atvirieji stebéjimo biidai. Zinoma, kad stebimasis elgiasi kiek kitaip,
jei zino, kad yra stebimas, o tai neiSvengiamai jtakos steb&jimo rezultatus. Stebéjimas atlieckamas

pasitelkus vaizdo kameras, veidrodzius ir kitus mechaninius fiksavimo prietaisus.
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Struktiirizuotas ir nestruktirizuotas stebéjimai. Naudojant stuktirizuotq stebéjimq, mes i$
anksto zinome ir suvokiame marketingo problema, Zinome stebimos veiklos charakteristikas ir pan.
Stebéjimo formose daug arba visi galimi stebimojo reiSkinio parametrai yra zinomi ir stebétojo
nesunkiai fiksuojami. Pav., Zmogaus lytis, automobilio marke, data, laikas ir pan.

Nestruktirizuotame stebéjime stebétojas stebi bet ka, kas jo nuomone susij¢ su stebima
situacija.

Labai idomiis yra steb¢jimai, kada naudojami tam tikri mechaniniai prietaisai, irengimai bei
dirbtinai sukuriamos situacijos (apsimetg¢ “pirkéjai “konkurenty jmonése ir pan.). Be ju dar
naudojamos specialios technikos, kuriy pagalba fiksuojami TV Zitrovy skaiCius ir kanalo zitir¢jimo
trukme, prietaisai fiksuojantys akies judéjima, akies lgSio pasikeitimus, balso tono dazni, smegeny
bangu elektroninius impulsus (pav., Zzinoma, kad kairysis smegenu pusrutulis siejamas su logika ir

racionalumu, o deSinysis su emocijomis ir jausmais).
Be jau minéty stebéjimo biidy, naudojami zymiai sudétingesni ir reikalaujantys didelio
pasiruo$imo ir aukstos tyréjo kvalifikacijos buidai. Tai problemos turinio analizé, auditas, UPK

skanavimas ir kt.

Stebéjimo privalumai ir trikumai:

e Mazesné klaidy tikimybé.
e Duomenys gali biiti laikomi, saugomi ir analizuojami labai greit po ju surinkimo.

e Steb¢jimo duomenys daznai negali biiti gauti kitais bidais (pav., vaiky elgesio motyvai).

Prie trikumy galétume priskirti tai, kad stebédami mes negalime nustatyti elgesio priezasciy,
motyvy, isitikinimy, nuomoniy ir pan. Pav., Zmogus neriiko, bet cigaretes perka kazkieno praSymu.
Stebéjimui daznai biidingas subjektyvumas renkant marketingo informacija. Be to gana brangiis yra
stebétojy atrinkimas, apmokymas ir i§laikymas.

Stebéjimas apima tik labai trumpalaiki elgesi (dabar). Daugeliu atvejy pats steb¢jimas, be

zmogaus sutikimo, gali biiti neetiskas.

UZduotis:

Sudarykite stebéjimo formos maketq (pav.:darbo laiko sqnaudoms fiksuoti).
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Stebéjimo metody palyginimas pateiktas 2 lenteléje.

Steb¢jimo metody palyginimas

2 lentele
Kriterijus Zmogaus Mechaniniai Auditas Turinio Pédsaky
atliekami analizé analizé
Struktiirizavimo laipsnis | Zemas Nuo auksto iki | Aukstas Aukstas Vidutinis
Zemo
UZslaptinimo laipsnis
Vidutinis - Zemas Aukstas Aukstas
Galimybé stebéti
natiiraliomis sqlygomis Didelé Nuo mazos iki | Didelé Vidutiné | Zema
didelés
Stebéjimo paklaida Zema
Didelé Nuo mazos iki | Zema Vidutiné Vidutiné
Analizés paklaida didelés
Didelé MaZa Maza Vidutiné
Bendros pastabos Labiausiai Brangus | Skirtas “paskutinésp
lankstus komuni- riemonés”
kavimui metodas

6. Eksperimentas

Eksperimentas yra tokia tyrimo technika, kada mes manipulivojame vienu ar daugiau

nepriklausomy kintamyjy ir nustatome tokio manipuliavimo poveiki priklausomam kintamajam. [

daugeli klausimy galima atsakyti naudojant zZvalgybinij ir apraSomaji tyrimo tipa, taciau yra situaciju,

kai tiksly atsakyma galima gauti tik patikrinus situacija. Pav., kiek galime padidinti pelninguma, jei

kainas pakelsime

sumazinsime 15% ?

10% ?. Kaip sumazés pardavimai, jei eksponuojamos prekés lentyny plota
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Nepriklausomas kintamasis yra kintamasis, kurio efekta norime nustatyti. Pav., kainy
pasikeitimas, produkto variacijos, alternatyviis reklamos sprendimai ir pan.

Priklausomasis kintamasis yra tas, kuris gali biiti veikiamas priklausomojo kintamojo. Pav.,
rinkos dalis, pardavimy apimtys, palankumas prekés markei ir pan.

Pasaliniai kintamieji - kurie gali paveikti tyrimo rezultatus (vertg), arba mes jy nezinome, ar
negalime kontroliuoti.

Testavimo vienetai tai yra visumos, kurias tirdami mes darome iSvadas, paaiskinancias efekta,
kuri turi nepriklausomas kintamasis priklausomam.

Labai daznai eksperimente iSkyla klausimas, ar rezultatai yra tikri. Yra iSorinis ir vidinis
patikimumas (validumas).

Vidinis validumas (koreliacija) - laipsnis, kuriuo galime biiti tikri, kad rezultatai gauti dél miisy
atliekamy manipuliacijy tyrime.Pav. klausimas -ar tikrai X jtakoja skirtumus?

Vidinj pagristuma ijtakoja visa eilé¢ grésmiy - papildomai panaudojus reklama, padidéjus
informuotumui, dél konkurenty veiksmy, pasikeitus vertinimo dalyviams ir pan.

ISorinis validuma - laipsnis, kuriuo rezultatai gali buti pritaikomi uz tyrimo riby. Pav.,
klausimas - “tai kas, kad X jtakoja skirtuma? Kaip tai gali biiti perkelta visumai?”

Laboratoriniai tyrimai atliekami paprastai dirbtinése salygose, kurios biina sukurtos specialiai
tyrimo tikslams.

Lauko eksperimente tyrimas atlickamas nattraliose salygose - respondenty namuose, prekybos
imoneése ir t.t.

Pasirenkant eksperimento metoda dazniausia vertinami laiko ir sanaudy kriterijai. Misy
konkurentai taip pat stebi miisy eksperimentg ir gali pasinaudoti rezultatais savo tikslams.

Marketingo testavimai yra naujo produkto ar marketingo komplekso elementy testavimai
bandymo ribose. Jie atlieckami tiek su vartotojais, tiek su atskiromis jmonémis, regionais.

Jy metu siekiama pagrindinai dviejy tiksly: gauti idéjy apie produkto priimtinumq ir
pardavimo potencialq bei isbandyti alternatyvias marketingo strategijas.

Sie tyrimai yra labai brangiis ir uzima daug laiko. Norint i§vengti minéty problemy, naudojami
supaprastinti (mazesnés apimties) rinkos testai, imitaciniai rinkos testai, kada naudojama imitaciné
pirkimo aplinka uZ sponsoriaus lésas, pardavimy bangos metodas, kada produktai yra pateikiami

vartotojui bandomajam vartojimui jy paciy namuose ir pan.
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UZduotis:

Paaiskinkite, kokias sqlygas reikia jvertinti norint jrodyti priezastingumaq?

Kaip galétuméte apibidinti eksperimento privalumus ir trickumus?

7. Apklausa

Jau anks¢iau miné¢jome tris pirminés informacijos rinkimo metodus. stebéjimas, eksperimentas
ir apklausa. Tai galime daryti pastu ir telefoninés apklausos biidu ir asmeninio interviu budu.

Sudaromas klausimynas. Kam jis adresuotas? Amzius, vyras, moteris? Jei bus dideli skirtumai
i$silavinime, pajamy dydyje, sampratoje apie gyvenima, duomenys bus labai skirtingai suvokiami ir
interpretuojami.

Informacijos gavimas labai priklauso nuo to, kaip bus paklausta.

Atviri — uzdari klausimai

IS anksto nustatomi klausimai ir atsakymuy kategorijos ir respondentui reikia tik pasirinkti
atsakyma. Tuo atveju reikia i§ anksto nustatyti galimus atsakymus.
Atviri klausimai respondentui leidZia laisvai iSreikSti savo nuomong. Problema - atsakymuy

kodavimas ir respondenty nerastingumas.

Tiesioginiai-netiesioginiai klausimai

Daznai respondentai nenori pasakoti apie savo elgesi tam tikrose situacijose.

Gali biiti naudojami ir neverbaliniai informacijos rinkimo metodai - kortelés su produkty
pavyzdziais, pieSiniai, vaizduojantys jvairias zmogaus biisenas.

Kartais sunku palyginti skirtingy uzsiémimy respondentus - misy tkininkas ir, pavyzdziui,
Danijos ar Olandijos fermeris. Namy tikio dydis taip pat labai gali skirtis. Skiriasi ir Seimos samprata
(nesusituoke). Skiriasi pirkimo elgsena ir vartojimas, nuomonés ir gyvenimo stiliai (moters padétis

Seimoje ir visuomenéje, alaus vyno ir degtinés vartojimas ir pan.

Budingos klaidos apklausose.

Socialinio teisingumo troskimo klaidos - stengiamasi pateikti kad viskas vyksta gerai.
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Temos klaidos - pajamos, alkoholio vartojimas seksualinis elgesys yra jautrios temos ar net tabu.
Kultariniy bruozy klaidos - emocingi pilieciai renkasi kraStutines skalés kategorijas ir atvirksciai.
Respondento charakteristikos - skirtingo amziaus poziiiris | ekologines problemas, maziau iSsilaving
dazniau sako taip (reikSdami savo sutikima)

Apklausos pagalba gaunama informacija apie respondenty nuomones. I§ Zinomumo, Ziniy ir
suvokimo susijusio su tam tikru produktu, jo privalumais, galimybe isigyti, kaina ir kitais marketingo
aspektais. Specialistus domina klausimas “kodél”- kodél vartotojai elgiasi vienu ar kitu budu. Elgesys
yra nukreiptas poreikio patenkinimui, todé¢l atsakymas gaunamas tiriant ry$j tarp veiksmuy ir poreikiuy,
troSkimy, preferencijy, motyvy ir tiksly. Tiriama ka respondentas daré¢ ar ko nedaré¢ ,kur vyko
veiksmas,, kokiu laiku (praeityje, dabar, ateityje), elgesio pasikartojimo daznumas. Surenkama
informacija apie apklausiamaji: lytis, amzius, iSsilavinimas, socialinis statusas, uzsiémimas, pajamos,

Seimos dydis.

Komunikacinés problemos

Did¢ja atsisakymai dalyvauti apklausose. Taciau daugelis nori biiti apklausti.

Pasitenkinimas ir motyvai. Zmonés nori padéti i§ draugiskumo, politiniy isitikinimy ar noro
padéti. Tas noras padidéja , jei randama jdomi, aktuali tema. Noras padéti néra susijgs su nuomone
apie tyrimo naudinguma. Tyrimai tai naujové. Nors daugelis apie tai yra girdéje, bet nedaugelis

dalyvavo tyrimuose. Zmongs tikisi atlygio ir naudos. D¢l to, kartais gal verta pasialyti ir dovanas.

Faktoriai jtakojantys rezultaty tiksluma

1. Teisingai pasirinkta tiriamoji visuma.

Tyrimo imtis( reprezentacija).

Respondentai nori bendradarbiauti.

Respondentai yra pasiekiami.

Respondentai supranta klausimus.

Respondentai turi reikalingy Ziniy, nuomoniy, fakty.

Respondentai nori ir gali atsakyti.

e A U

Respondentas teisingai supranta ir uzraso atsakymus.
Sios salygos daznai nepatenkinamos dél interviuotojo klaidy, klausimy ir atsakymuy neteisingo

interpretavimo ir netikslumo atsakant i klausimus.
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Pagrindiné priezastis - nenoras dalyvauti apklausoje. Jei tai daroma betarpiskai asmeniskai,

atsisakymai sudaro apie 5% ir apie 30%, kai siun¢iame klausimynus pastu ar telefonu.

Atsisakymo prieZastys

Baimé. (isileidimas i buta, informacijos suteikimas, nusikalstamumo did¢jimas, galima tikétis,
kad interviuotojas yra mokesciu inspektorius, kredito istaigos atstovas ir pan.)

Jei tyrimas daromas dél tokiy paslaugy kaip draudimas ir pan., atsisakymuy laipsnis zymiai
padidés. IS esmés tai invazija | asmeniSkumgq.

Gali buti priesiskumas ir klauséjo atzvilgiu. Tokie dalykai kaip seksualinis elgesys, mirtis ir kt.
yra labai jautris.

Kita problema yra netikslumai atsakinéjant - nesugeb€jimas ar nenoréjimas atsakyti.

Respondentas nezino atsakymo dél ignoravimo, uzmirsimo ar nesugebéjimo isreiksti mintj.
Respondentas nenori pripazinti, kad nezino atsakymo ir kuria atsakymus. Daznai jie meégsta biiti
ignoruojanciais. Pavojinga kai vienas asmuo kalba uz kitus Seimos narius.

Gali baiti ir uzmirsti faktai - gal jie ne tokie svarbiis ar tuo metu vyko svarbesni dalykai.
Atmintis gali biiti ir pagerinta, jei respondentui pateiksime objekty ar pan. sarasSus.

Respondentas gali nesugebéti suformuluoti teisingo atsakymo.

Nenoras tiksliai atsakyti yra susijgs su neigiamomis motyvacijomis (ilgi ir nuobodis
klausimynai), konfidencialumo neuZztikrinimas, laiko spaudimas ir nuovargis.

Respondentas gali atsakyti ta linkme, kad pakelti savo prestizq interviuotojo akyse (kiek knygu
perskaité, gyvenimo budas, iSsilavinimas ir pan.).

Gali buti paslaugumo ar neinformuotumo klaidos - suteikiama informacija, apie kuria
respondentas neturi supratimo.

Atsakymy stilius - “perdéti” atsakymai.

Interviuotojo klaidos

Tyré¢jai labai skiriasi - savo patirtimi, motyvacija, sugeb¢jimais ir stimulais.

Tyréjo primetimas savo nuomonges, intymumo ir pasitikéjimo atmosferos sukiirimas. [Ziilumas
ir nuobodumas, lengvumas ir saugumas.

Netinkamas klausimo pateikimas (interviuotojas primeta galima atsakyma).

Apgavysté ir melas - uzpildyti anketas neapklausiant, namuose.
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Apklausos metodai

Asmeninis interviu, interviu telefonu, apklausa pastu ir faksu. Priklauso nuo tyréjo patirties.
Pats brangiausias metodas yra asmeninis interviu, bet ir pats patikimiausias.

Tai betarpiSkas bendravimas tarp interviuotojo ir respondento, kur sékmé ir Kkryptis
apsprendziama interviuotojo.

Profesionalumas, iSvaizda ir buvimas respondento pusé€je - s€kmes faktoriai. Respondentas turi
pajausti, kad jo atsakymai yra svarbiis. Padrasinimas (links¢jimas, pakartojimas, pra§ymas detalizuoti
atsakyma).

Interviu privalumai: galima buti patikslinimai, pakartojimai, detalizuoti, parodytos vaizdinés

priemonés, mazesné paklaida. Sunkiau pasakyti “ne” negu iSmesti laiSka i Siuksliy kibira., trumpas
laikas,gaunama daugiau informacijos.

Trakumai — budas labai brangus (geografiskai), blogai parengti interviuotojai.

Prisistatymas - malonus balsas, temos pristatymas turi biiti pakankamai trumpas ir aiskus.

Apklausa pastu.

Néra interviuotojo, todel svarbu tyrimo tiksly iSaiSkinimas, respondento dalyvavimas, klausimyno
konstrukcija, kokybé, patrauklumas, jtikinéjimo galia, voko forma tai yra miisy firmos atspindys
respondento ofise ar namuose. Turi buti sukeltas smalsumas ir entuziazmas bendradarbiauti.
Klausimynas trumpas (jo uzpildymas neturéty virSyti 20 min.).

Lydimasis laiSkas. Jis turi biiti trumpas ir lengvai perskaitomas, turi biti susij¢s su tyrimo
pobiidziu, kod¢l medziaga atsiysta respondento, kas sponsoriauja, kod¢l tai yra svarbu, ka turéty atlikti
respondentas, kokia nauda bus gauta, anonimiSkumo uztikrinimas. [tikinimas uZzpildyti ir grazinti
anketa.respondentas turi pasijusti labai svarbus ir jo atsakymai labai svarbis.

Privalumai - leidzia atidziai formuluoti savo atsakymus, laiko ekonomija, patogumas, galimybé
surinkti papildoma informacija

Tritkumas — neatsakymai. Ribotas informacijos kiekis ir gylis. Atotriikis nuo respondento.

Tyrimo metodai gali biiti kombinuojami. Asmeninis interviu - klausimyno palikimas,

perskambinimas ir t.t.

Strategijos, padedancios sumazinti neatsakymo klaidas
1. Nerespondenty skai¢iaus sumazinimas;

2. Negauty atsakymy kompensavimas gautais duomenimis.
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AsmeniSkai bendraujant atsisakymy laipsnis bus gana Zemas. Sugebé¢jimas bendrauti su
potencialiais respondentais. Pasto apklausoje - svarbu laiSkas, sugebéjimas itikinti, sudominti
("Pakuoté™!).

ISankstinis malonus ir mandagus bendravimas, susitarimai, atsiklausimas.

Klausimyno ilgis - tik tie klausimai, kurie reikalingi, A4 formatas, patogiis ir paprasti
klausimai.

Lydintis laiskas. Pazitiréti i ji respondento akimis.

Atgalinis vokas su pasto zenklu, suasmenintas adresas, kreipimosi tipas, forma ir turinys.

Tyrimo rezultaty atsiuntimo pazad¢jimas. Padékojimas. IS tikro labai mazai panorés gauti
rezultatus, todél iSlaidos nebus didelés, o nauda bus reikSminga.

Neatsakymai apklausose ir galimos iSvados apibendrinant medziaga.

Jei pakankamas kiekis respondenty atsaké teigiamai, tai galimos kelios i§vados - visi kiti- pries,
nors itikétina, kad ir atsake néra Salininkai. Neatsake respondentai gali biiti nesutinkantys su atsakymu,
o ne klaidos iSdava.

Strategijos pasirinkimas remiasi:

e kaip stipriai vertiname atsakymuy (neatsakymu) jtaka miisy sprendimams;

e kokie yra misy laiko ir finansiniai iStekliai.

Turi biti jvertinta suklydimo galimyb¢ vertinant neatsakiusiy anketas.

8. Klausimyno sudarymas

Etapai:

e Nustatyti kokia informacija yra reikalinga.
e Apklausos metodo nustatymas.

e Klausimo turinio nustatymas.

e Klausimo struktiiros nustatymas.

e Tinkamy zodziy parinkimas.

e Klausimy eilés nustatymas.

e Nustatyti forma ir iSdéstyma.

o Atlikti testavima.
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Dazniausiai klausimynas.sudaromas vadovaujantis patirtimi.

1. Kokia informacija bus reikalinga? Naudojamos maketinés lentelés, kurios bus naudojamos
kai duomenys bus surinkti. Klausimai, kurie tinka vieniems, gali visai netikti kitiems. Koks metodas
bus naudojamas?

Klausimo turinys.

Ar klausimas yra bitinas? Jei toliau nenaudojamas - klausimas nereikalingas. Taciau gali bti
uzduoti ir neutraltis klausimai palankiai situacijai sukurti. Gali buti pateikti ir dubliuojantys klausimai,
kad respondentai neteikty klaidinanc¢iy atsakymuy.

2. Ar vietoj vieno klausimo reikalingi keli? Jei { klausima galima atsakyti skirtingai, reikia
uzduoti kelis klausimus. Pav., kodél naudoji Coca-cola? Atsakymai gali buiti — skanu, pigu, draugai
rekomendavo ir pan.

Gali buti ir klausimas, | kuriuos reikia atsakyti skirtingai. Pav., kaip tu vertini prekiy kainas ir
ju i8déstyma? Tai i§ esmés du klausimai.

Atsakyti nesugebéjimo sumazinimas.

Respondentai gali nepateikti tiksliy ir tikry atsakymy. Tai reikia jveikti. Tai gali biti
filtruojantys klausimai, kad isitikinti respondento informuotumu. Zmogus gali visko ir neatsiminti. Jei
jus klausite kokius produktus jis pirko paskutini karta jis gali neprisiminti viso saraSo. Tai reikalauja
per daug pastangy i$ respondento. Pav., galima pateikti galima prekiy sarasa ir paprasyti atzyméti
1sigytas prekes.

Klausimai formuluojami pagal tam tikra situacija ir teisini pagrinda. Tam reikalingas tinkamas
paaiskinimas kodél jums tos informacijos reikia. Sunkiai atsakin¢jama | jautrias temas- pinigai,

Seimyniniai reikalai, religiniai isitikinimai, teistumas ir pan.

Kaip padidinti norq atsakyti | klausimq?

1. Jautrius klausimus patalpinti | klausimyno pabaiga.

2. Pateikti klausima rodantj, kad dominantis elgesys yra visuotinis.
3. Perfrazuoti klausima lyg susijusi su kitais Zzmonémis.

4. Pasleépti klausima tarp kity klausimy ir greitai juos uzdavinéti.

5. Pateikti skai¢iy kategorijas, o ne prasykite konkreciy skai¢iy. Pvz., atlyginimas nuo 400 iki 800 Lt.
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Klausimo struktira

Nestruktiirizuoti klausimai yra atviri klausimai, i kuriuos respondentas atsako savais zodziais.
Pav., koks Jiisy uzsiémimas? Apklausiamajam mes nepasakinéjame, nereikia rinktis, galima iSgirsti
originaliy minciy, padés geriau isivaizduoti reikalo esmg. Taciau juos sunku ir nepatogu (laiko prasme)
uzrasyti ir priskirti kokiai nors kategorijai. Diktofono naudojimas padeda iSspresti problema, bet su jo
naudojimu ne visi sutinka.
Tokie klausimai nustato alternatyviy atsakymuy eilg bei atsakymo forma.
Jie gali buti plataus pasirinkimo (klausimas ir eil¢ alternatyvy. Pavyzdziui, ka Jus valgéte
pusryCiams?).
Galimi atsakymai:
Duona
Sviesta
Desra
Sarj
KiausSinius
Arbata
Kita- jrasykite
Tokie klausimai labai konkretiis, maza netikslumo galimybé, lengva i juos atsakyti, jie paprasti,
1 juos atsakyti nereikia daug pastangy. Tritkumai gali biiti ne visos alternatyvos, kelios alternatyvos
respondentui gali turéti vienoda reikSmg. Jei respondentas nesutinka nei su viena alternatyva jis gali
parasyti — nei viena i$ pateikty arba ““ neturiu nuomoneés”.
Respondentas gali pasirinkti pirma, viduring ar paskuting alternatyva.

Arba-arba klausimai

Tie klausimai turi dvi alternatyvas, i§ kuriy reikia pasirinkti. Tai paprastai biina atsakymai:
“taip” arba “ne”, “sutinku” ir “nesutinku”. Gali biti pridéta ir treCia alternatyva -“ nezinau” arba”
neturiu nuomones”’. Kai klausimas reikalauja vienintelio atsakymo (pagal prasme) tokia alternatyva dél
paprastumo nepaliekama. Pav., ar turi laikrod?

Kai kurie klausimai negali buti suformuluoti “arba- arba” principu. Pav., ar pritariate dabar

mokamiems mokes¢iy dydziui? Versdami pasirinkti vieng ar kita krasting alternatyva mes gausime

klaida.
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Skalés

Vertinimo problema - skai€iy ar simboliy priskyrimas tam tikroms objekto charakteristikoms pagal

tam tikras taisykles. Skaliy tipy iSskiriame 4 grupes:

e Nominalinés( skaiciai atlieka identifikavimo funkcijas).

e Ranginés(numeriy seka, kurioje skai¢iy dydis pateikia rangavimo tvarka.

Pvz.: 1 - maziau Smin.
2 - daugiau 5 min.
3 - daugiau 15 min.

e Intervaly. (skaiCiy seka, kurioje skirtumai tarp skai¢iy gali biti prasmingai interpretuojami.
Pvz.: 1 - tikrai nepirksiu, 2 - maza tikimybe¢, 3 - dideleé tikimybe, 4 - labai didel¢ tikimybe, 5 -
tikrai pirksiu. Tai yra sutartiné konstanta.).

e Santykiy (skaiciy eilé, kurioje santykiai tarp skai¢iy gali biti prasmingai interpretuoti. Pav.,
koks atstumas Jiisy darbo iki namy? Naudojama nuliné reikSmé.. Galima ranguoti objektus
pagal dydi ir naudoti skaicius objekty identifikavimui.).

ZodZiy parinkimas.

Tai klausimo turinio pavertimas zodziais kuriuos respondentas gali ir turi suprasti.

Temos esmg patariama nustatyti atsakant | klausimus: kas, kada, kur, kodél, ir kaip (6K).

Pav., klausimas — kokia Samptino marke Jiis naudojate?

Tokiu biidu mes nesuzinom - o kokia naudoja respondento Seima, o jei naudoja kelias markes?
Kada—neaisSku—ar dabar, ar visada, ar pernai ir pan.

Geresnis klausimas - “Kokias markes Jis naudojate asmeniskai per pastaraji ménesi? Jei

naudojate daugiau kaip viena marke - pateikite sarasa”.
Naudojami paprasti ZodZiai
Zodzius turi suprasti ir respondentas ir tyréjas. Reikia Zinoti vidutini respondenta, jo

i$silavinima ir pan. Vengti techninio Zargono.

Vengti dviprasmisSky zodziy

Zodziai - retai, da¥nai, labai daznai yra dviprasmiski. Juos respondentas supranta skirtingai.
Zodis “daznai” - vienam respondentui reiskia karta per savaite, kitam- karta per ménesi.Todél
geriau uzduoti klausima taip:

Kaip daznai per meénesi Jus lankotés parduotuvéje?
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A/ re€iau nei karta;

B/ 1-2 kartus;

C/ 3-4 kartus;

D/ daugiau kaip 5 kartus.

Mes gauname tikslesng informacija. Verta atsakyti | klausimus:
Ar tas zodis reiSkia tai, ka mes norime suvokti?

Ar jis turi dar kokiy reikSmiy?

Ar galime ji pakeisti paprastesniu?

Vengti” uzvedandiu “Zodziy

Jie pastiméja respondenta | tam tikra atsakyma. Pav., ar Jis manote, kad prekiy kokybe per
paskutiniuosius 10 mety zymiai pageréjo?

Jei respondentas turi stipria nuomong apie klausima, jis atsakys teisingai, taciau yra tikimybe,
kad daugelis pasirinks neigiama atsakyma “ne”. “UZvedantys ZodZiai yra pavojingi, kada tiriame
zmoniy nuostatas poziiirius ir isitikinimus. Paminéta klausima galima pakeisti neutraliu: Kaip Jis
vertinate dabar esancia rinkoje prekiu kokybe lyginant su kokybe . kuri buvo pries 10 mety?
Atsakymai: geresné

tokia pat
blogesné
neturiu nuomoneés

Vengti numatomy alternatyvuy

Klausimas: Jis mieliau skrendate 1¢ktuvu ar vaZiuojate automobiliu, kai keliaujate trumpais atstumais?
Klausimas: Ar Jums patinka skristi, kai keliaujate trumpais atstumais?

Antrame klausime alternatyva tik numatoma, pirmame ji pateikta. Tikétina kad i antra klausima
teigiamai atsakys daugiau respondenty.

Vengti numatomy prielaidy, vengti apibendrinimy ir jvertinimy. Nereikia respondento versti
atlikti skai¢iavimus( dalijant pajamas i§ Seimos nariy skai€iaus, dauginant i§ ménesiy skaiCiaus ir t.t.
Tai gali padaryti pats tyréjas véliau.

Klausimy i§déstymas klausimyne

Klausimyno informacija skirstoma i: pagrinding informacija (susijusi su tyrimo problema) ir
identifikavimo.
e Klasifikavimo informacija (socialinés-ekonominés ir demografinés charakteristikos).

e Identifikavimo informacija (pavardés ir pavadinimai adresai ir tel. Nr.).
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Pirmiausia yra renkama pagrindiné informacija, po to klasifikavimo ir tik po to
identifikavimo.

Reikia nurodyti respondentui kas atliecka tyrima, kokiu tikslu, prisistatyti, uztikrinti
anonimiskuma ir surinktos informacijos konfidencialuma.

[Zanginiai klausimai yra labai svarbiis nes stengiamés igyti respondento palankuma. Pradiniai
klausimai paprasti, idomils ir negrésmingi. Pirminiai klausimai gali biiti susij¢ su respondento
nuomone

Grup¢ klausimuy susiejama taip, kad respondentas islaikyty démesi ties tam tikra tema kurj
laika.

Specifinius klausimus reikia uzduoti po bendryjy, kad tai neitakoty vélesniy atsakymu.

Sunkius ir jautrius klausimus patalpinkite anketos gale. Taip igyjamas pasitik¢jimas ir yra
didesné tikimybé tolimesniam sékmingam bendradarbiavimui.

Demografiniai klausimai paliekami anketos gale.

Nepamirskite padekoti uz bendradarbiavima.

Klausimyno fiziné iSvaizda

Ypac svarbi. Klausimynas neturi biiti labai ilgas ir perkrautas. Tarpai tarp pastraipy turi biiti
pakankamai mazi. Klausimai turi buti sunumeruoti. Tai palengvins ir anketos kodavima. Kopija turi
biiti Svari ir atspausdinta ant kokybisko popieriaus.

Testavimas ir koregavimas tai padeda nustatyti sunkumus, kurie gali atsirasti realios apklausos
metu.

Jei tai daroma paStu, bitinas lydimasis laiSkas, kurio tikslas pasiekti bendradarbiavima su
respondentu.

Reikia pasakyti, kas yra tiriama ir pateikti kliento bendradarbiavimo svarba. Pagrindinis tikslas
yra pademonstruoti kuo daugiau respondento dalyvavimo apklausoje privalumuy.

Pav.,

Gerb.Petraiti,

Gal Jus galite mums padéti?

Mes atliekame Lietuvoje tyrimq, kurio metu apklausiami metalo apdirbimo imoniy vadovai. Sio tyrimo
metu mes stengiamés suzinoti Jiisy bei kity eksperty nuomone apie naujy metalo produkty naudojimo
privalumus ir tritkumus. Jisy atsakymai padés metalo gamintojams suZinoti vartotojy keliamus
reikalavimus bei nuomones ty, kas anksciau nenaudojo ty produkty. Tai leis gamintojams sukurti
tokius produktus, kurie geriausiai patenkinty Jisy poreikius.

Jisy firma buvo pasirinkta kaip viena labiausiai Zinomy rinkoje metalo produkty naudojimo jmone.

Jiisy atsakymai yra labai svarbiis, nes jie uztikrina musy tyrimo tikslumq.
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Atsakymai | paprastus klausimus, pateiktus pridedame klausimyne, bei klausimyno grqzZinimas, jdedant
i pridedamaq vokq, tikrai uzims daug Jisy laiko.

Zinoma, visi atsakymai yra konfidencialiis ir naudojami tik apibendrintoje formoje kartu su rezultatais,
gautais is kity Lietuvos metalq naudojanciy jmoniy vadovy ir eksperty.

Jei Jus domina tyrimo rezultaty santrauka, tokiu atveju Jis tik uzZraSykite savo pavarde ir adresq
klausimyno pabaigoje. O jei Jus domina pilna tokio tyrimo ataskaita, tai prasymq idékite | atskirq
laiskq. Kai ataskaita bus galutinai parengta, mums bus malonu Jums jq atsiysti.

Prasome grqzinti uzpildytq klausimynq Jums patogiausiu laiku.

Dékojame uz pagalbq

Nuosirdziai Jisy

Parasas

Jonas Kristinaitis

Direktorius

P.S.Pridedama dovanélé yra tik padéka uz Jisy sutikimq dalyvauti. Si dovanélé galéty pralinksminti

bet kurio Jums pazistamo vaiko dienq.

Geri prisistatymai yra reikalingi ir asmeniniame interviu

Pavyzdziui, pasisveikinimas:-AS esu Sonata .............. 1§ kooperacijos kolegijos

Mes atliekame Seimos tyrimus, norédami issiaiskinti ju nuomones kaip turi atrodyti modernus namas.
Mums labai svarbi Jusy nuomoné

Si apklausa neturéty uzimti daugiau nei 10 minugiu. . Pragome padéti mums.

Pateikiame kiek sutrumpintg klausimyno pavyzdi.

Vilniaus kooperacijos kolegija

Gerb. kolega,

Mes, Vilniaus kooperacijos kolegijos verslo vadybos spec. studentai, atliekame tyrima, kurio
metu yra apklausiami jvairiy specialybiy kolegijos studentai. Sio tyrimo tikslas suZinoti, kur Jiis
ruosiatés dirbti baige studijas kolegijoje ir kokiais kriterijais vadovaujatés pasirinkdami tolimesng
veiklos sritj. Taip pat norétume suzinoti Jusy poziiiri 1 mokslo kokybe¢ kooperacijos kolegijoje. Mes
labai laukiame Jusy nuoS$irdziy ir tiksliy atsakymy. Mums labai svarbi Jisy nuomoné. Su tyrimo

rezultatais mes supazindinsime visus besidomincius Siais klausimais.
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1. Kokia specialybe Jus studijuojate?
(irasykite tiksly pavadinima)

2. Kodél Jus nusprendéte isigyti aukstaji iSsilavinima?
O lengviau rasti darba
O tévy verciamas(a)
O norite toliau mokytis

O kiti

3. Kur Zadate dirbti baiggs studijas kolegijoje?
O valstybinéje imon¢je
O valstybinéje tarnyboje
O privaciose struktiirose
O turésiu savo versla
4.Kurioje Salyje rengiatés dirbti?
O Lietuvoje
O Pabaltijo Salyse (Latvija, Estija)
O Skandinavijos Salyse
O Kitur Europoje
OJAV
O kitur
5. Kuo ir kg norétuméte dirbti?
O vadybininku
O apskaitos darbuotoju
O marketingo specialistu
O techninj darba
O vadovaujanti darba
O kita

6.Kur tikités rasti informacija apie Jus dominantj darba?
O 18 tévy
O 18 draugy
O kolegijoje
O televizijoje
O radijuje
O spaudoje
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O pats surasiu,
O as jau tuo pasiriipinau

O kita

7. Kaip manote ar studijos kolegijoje paruosia Jus savarankiSkam darbui?
O Labai gerai
O gerai
O patenkinamai
O blogai
O visai neparuosia

O kita

8. Ar baigus studijas reikés darbui ruostis savarankiskai?
O reikés daug ruostis
O normaliai
O nereiks daug ruostis
O visai nereiks ruostis

9. Kurie i$ iSvardinty kriterijy yra svarbiis pasirenkant darbovietg? (jvertinkite balais)

10

Atlyginimas

Prestizas

Galimybé¢ tobuléti

Karjera

Lengva patekti

Rekomendacijos

Geografiné padétis

Zinomumas

Kita

10. Kaip manote, lengviau isidarbinti baigus studijas?:
O valstybinéje istaigoje(imongje)
O nevalstybingje imong¢je

O kitur




1. [Ivertinkite pateiktas mokyklas pagal prestiza:
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Labai
presti-

Ziné

Presti-

Ziné

Normali

Nepres-

tiziné

Visai

bloga

NeZinau

Vilniaus

universitetas

Gedimino technikos

universitetas

Vytauto  Didziojo

universitetas

E.Rastenienés
“Kalby ir vadybos
kolegija

Vilniaus
kooperacijos

kolegija

G.Stulpinienés

vadybos kolegija

Kolpingo kolegija

“Interverslas”

12. Koki atlyginima Jus planuojate gauti isidarbinus?

O 1k1 500 1t
0O 500-700 Lt
0O 701-900 Lt

0901- 1100 Lt
O 1101- 1300 Lt

O 1301 ir daugiau

13. Ar pakaks Jiisy atlyginimo butiniausiems Jusy poreikiams tenkinti?

O pakaks
O nepakaks

O nezZinau

14. Ar tévai suteiks Jums finansing pagalba baigus studijas?
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O taip
One
15. Kiek Jus (kartu su tévy pagalba) galésite skirti pragyvenimui baigus studijas?
O iki500 Lt
0O 501-1000Lt
O 1001-1500
O daugiau 1500 It.
16. Kaip Jus galvojate, ar isidarbinant didele reikSmg turi pazintys?
O taip
One
O nezinau
17. Ar tikités pasinaudoti pazintimis jsidarbinant?
O Bitinai
O Gal bt
O Ne
O neZinau
18. Jasy lytis?
O moteris
O vyras
19. Jusy amzius?
O 18-20 m.
021-23 m.
O 24 ir daugiau
20. Jisy gyvenamoji vieta?
O Vilnius
O kitas miestas
O rajono centras, gyvenvieté
O kaimas
21. Jusy gimtoji kalba?
O lietuviy
O rusy
O lenky
O kita Acil uz pagalba!
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UZduotis:

Pabandykite sioje anketoje panaudoti kuo daugiau jums Zinomy atsakymy fiksavimo budy(skalés ir

pan.)

9. Nuomoniy (poziuriy) tyrimai

Zmogaus poziiiriai, nuomoné visuomenés gyvenime turi didele reikime. Jie didele dalimi
nulemia zmogaus sprendimus ir veiksmus. Poziliris yra pirminé jvaizdzio susidarymo pakopa. Kai
daugelio atskiry individy pozitriai sutampa prekés, imonés, firminio Zenklo ir pan. atzvilgiu, mes
kalbame apie ju ivaizdi. Marketinge pozitris i preke, paslauga, imones nulemia ty prekiy pirkima, viso
verslo sekme. I§ esmés, pozZiiiris arba nuomoné yra tiesiogine prasme nematomas reidkinys. Zmogaus
poziiiri galima suvokti i$ to, ka zmogus kalba, fiksuojant jo elgesio iSraiska.

PoZiiiris yra nuostata kylanti i§ Zmogaus emocijy, paZinimo, patyrimo suvokimo ir
motyvacijos.

Ivaizdis yra daugelio Zmoniy poZiiiris | kq nors.

Per komunikacines priemones mes esame skatinami pagerinti miisy nuomong apie komercinius
pasiiilymus. Todél iskyla poreikis tirti tas nuomones, kurias respondentai turi apie marketingo objekta
ir ty tyrimy pagrindu ieSkoti pacio veiksmingiausio marketingo komplekso elementy derinio.

Nuomon¢ yra suprantama, kaip protiné busena, kuri nulemia individa elgtis tam tikrais budais.

Nuomoné, kaip psichofizinis fenomenas turi tris komponentus: paZintinj, emocinj ir elgsenos.

Sie komponentai atitinkamai atspindi subjekto Zinias ir tikéjimus, pozityvius ir negatyvius
jausmus, susijusius su objektu ,elgesio biida konkrecioje situacijoje.

Vertinimas yra skaiciy ir simboliy priskyrimas dominancio objekto charakteristikoms pagal
tam tikras taisykles.

Mes tiriame objekto parametrus, o ne pati objekta. Tam mes parenkame pozymius,
charakterizuojancius patj objekta, arba jo elgesi tam tikromis situacijomis. Tokiais poZymiais gali bti
individo pajamos, socialiné padétis, i$silavinimas ir t.t.

Priklausomai nuo klausimo struktiiros, klasifikuojamy atsakymy ir nuo paciy skaiciy savybiu
mes i$skiriame keleta skaliy tipu:

e Nominalinés.
e Ranginés.

e Intervalinés.
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e Santykiy .

Nominaliné skalé tai skaiciy eile, kurioje skaiciai atlieka identifikavimo funkcija.
Pvz.: Jisy lytis
1. moteris(1)

2. vyras (2)

Sis jvertinimas nereiskia, kad lyties vidurkis yra 1,5 ir tai, kad moterys vertinamos dvigubai
svarbiau, nei vyrai. Jei imtis susideda i§ 40 motery ir 60 vyry, tai galime pasakyti tik tiek, kad 60 %
imtyje yra vyrai.

Ranginé skalé yra numeriy seka, kurioje skaiciy dydis pateikia rangavimo tvarka.

Pvz.: Kiek karty per savaitg lankotés parduotuvéje?
1. Maziau nei 1 kartg

2. Viena karta

3. Daugiau kaip 1 karta, bet maziau 3 karty

Skalés vertés 1,2,3 yra pateiktos prie kiekvieno i§ atsakymy alternatyvos. Taciau be
identifikavimo, skaiciai parodo, kiek karty respondentas per savaite lankosi parduotuvéje. Tiesa,
skaiciai Sioje rangingje skaléje neparodo, kiek realiai karty yra lankomasi parduotuvéje. Mes galime
pasakyti, kad skaicius 2 yra didesnis uz skai€iy 1, o skaicius 3 yra didesnis uz skaicius 1 ir 1 ir 2 kartu
paémus. Skaiciai 1,2,3, yra suranguoti ir didesnis skaicius turi didesng savybg.

Intervaliné skalé skaiCiy seka, kurioje skirtumai tarp skai¢iy gali biti prasmingai
interpretuojami. Pvz.: Kokia tikimybé jog pirksite automobilj per artimiausius 6 mén.?

1. Tikrai nepirksiu

2. Visiskai maza
3. Maza

4. Didele

5. Labai didele
6. Tikrai pirksiu

Tai yra ranginé skal¢, taCiau joje atstumus tarp atsakymy respondentas suvokia kaip lygius.
Intervalai tarp skaiciy yra reikSmingi tuo, kad skai¢iai mums pasako, kaip toli objektai yra pagal tam
tikras savybes. Skirtumai Siuo atveju, gali biiti palyginami. Skirtumas tarp 1 ir 2 yra lygus skirtumui
tarp 2 ir 3, taciau dvigubai mazesnis nei tarp 2 ir 4. Mes nelyginame absoliu¢iy skaiciy dydziy.

Intervalingje skal¢je nulinis taskas pasirenkamas pagal susitarima. Pvz.: temperatiirin¢ skalé.
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Santykiy skalés yra skaiciy eile, kurioje santykiai tarp skai¢iy gali buti prasmingai
interpretuojami. Pvz.: kokios Jiisy pajamos per ménesj? Lt; kaip toli yra Jusu darbas nuo
namy?  km.

Atsakymai i Siuos klausimus turi pradini taska 0. Pav., svoris, aukstis, atstumas ir t.t.

Absoliutus skai¢iy dydziy palyginimas santykinéje skaléje yra prasmingas. Todél 1000 Lt
uzdirbantis zmogus gauna dvigubai didesnes pajamas, nei zmogus, gaunantis 500Lt. Galingesnés
skalés apima maziau galingesniy skaliy reikSmes. Su santykine skale mes galime palyginti intervalus,
ranguoti objektus pagal svarba ir naudoti skaicius objekty identifikavimui.

Marketingo tyrimuose yra daug nuomoniy vertinimo skaliy. Mes kalbésime apie pacias
populiariausias - grafines, papunktinio i§vardinimo, rangy eilés ir kt.

Nuomoniy vertinimo skalése paprastai yra prasoma, kad respondentas pateikty savo nuomong
apie objekta, nurodydamas pozicija, (priskirdamas numerines vertes) kuri geriausiai atspindi jo
nuomong.

Grafinés vertinimo skalés respondentas praSomas nurodyti savo nuomong, paZymint kokj tai
taska tarp galimo vertinimo alternatyvy. Pvz.:

1) Picerija Da Antonio yra:

Blogiausia vieta papietauti Geriausia vieta papietauti

< >

2) Lyginant su picerija  Cili”, picerijos Da Antonio patiekalai yra:
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Blogesnio skonio Nesiskiria Geresnio skonio
Grafines skales lengva sudaryti ir analizuoti.
Papunktinio isvardinimo skalés yra panasios | grafines, iSskyrus tai, kad respondentai yra

prasomi pasirinkti atsakyma 1S riboto skaiciaus alternatyvu.

Pav., kaip Jums patinka aptarnavimas picerijoje da Antonio?

Labai nepatinka Nepatinka Patinka Labai patinka
0 0 0 0
1 2 3 4

arba pvz.: klausimas — kaip Jus vertinate patiekaly kokybg picerijoje Da Antonio?
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Labai prasta Puiki

\ 4

Rangy eilés vertinimo skalés - respondentas yra prasomas sutvarkyti objektu skai¢iy pagal tam
tikrus kriterijus, pvz., skonis, kokyb¢, aptarnavimas, kaina ir t.t. Rezultatas yra ranginé skalé, kuri
apraso objektus nuo labiausiai mégstami iki maziausiai mégstamo, bet nieko nepasako apie atstuma
tarp bet kuriy objekto atstumy. Pvz., respondentas yra praSomas iSranguoti pateiktus alaus pasirinkimo
kriterijus, kai 1 - pats svarbiausias kriterijus, o 5 — maziausiai svarbus.

Alaus baro vieta
Baro pavadinimas__
Alaus skonis
Alaus kaina
Aptarnavimas

Porinio palyginimo skalése respondentas atlieka palyginimus, kuriuose jis pasirenka vieng i§
objekty, kurie pateikti biitinai po du. Pvz.: kokia picerija Jus vertinate labiau?
Da Antonio_ ar “Cili”__

Pastovios sumos (trupmeninés) vertinimo skalése respondentui reikia iSdéstyti taSkus tarp
objekty skaiciaus pagal tam tikrus kriterijus. Pav., padalinti 100 tasky (skirti preferencijas) tarp
skirtingy objekty, norint nustatyti ty objekty vertg respondento nuomone.

Pavyzdziui,- Padalinkite 100 tasky tarp televizoriyu pavadinimy, kad tai atspindéty jusu

nuomong apie ju kokybe.
Sony 45
Panasonic 30

Tauras 10

JVC 2

Daugiaparametriniy skaliy tipai (Likerto skal¢)
Siy skaliy tipo esmé yra tai, kad respondentas prasomas, pavyzdZiui penkiy baly sistemoje
nurodyti savo sutikimo ar nesutikimo laipsni dél kiekvieno teiginio, susijusio su tiriamu objektu.

Atsakymai yra sudedami, kad gauti bendra respondento nuomong apie objekta. Pavyzdziui:
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VisiSkai | Nesu-tinku Nei Sutinku | VisiSkai
nesutinku sutinku, sutinku
nei nesu-
tinku
Draugiskas personalas X
Eileés prie kasy juda létai X
Parduotuvéje kainos yra priimtinos
Platus asortimentas X
Patogus darbo laikas x
Prekés isdeéstytos patogiai X
X
2 1 1 1 1

Zinoma, §is pasiskirstymas galéjo biiti kitoks, i§ kurio mes galétumém spresti apie parduotuvés
patraukluma. Metodo esmé yra ta, kad sudarant Sia skalg, reikia sudaryti eil¢ palankiy ir nepalankiu
teiginiy (mazdaug vienoda proporcija) apie objekta. Misy lentel¢je pazymétoms reikSméms
suteikiamos reik§Smes nuo —2 iki +2. Po to gauti duomenys susumuojami.

Nuomoniy tyrimuose dar naudojamos taip vadinamos semantiniy diferencialy, Stapel skalés ir
pan. Siy skaliy esmé yra ta, kad naudojama skalés, susidedandios i§ daug bipoliariniy badvardZiy,
kurie naudojami nustatyti zmoniy reakcija apie dominanti objekta. Pav., blogas-geras; naudingas-
nenaudingas; greitas-1étas ir pan. Jei skalg sudarys daugiau kategorijy (pav.,-7), mes galésime sudaryti
atsakymuy grafika, kuris vaizdziai iliustruos objekto charakteristika.

Pavyzdziui,

Kasininkai draugiski Kasininkai nedraugiski
Eilés prie kasy juda letai Juda greit
Kainos Zemos Kainos aukstos
Asortimentas platus Asortimentas skurdus
Nepatogus darbo laikas Patogus darbo laikas
Nepatogus pateikimas Patogus pateikimas

Stapel skalé yra semantiniy diferencialy skaliy atmaina. Ji skiriasi nuo minéty skaliy tik tuo,
kad taskai skal¢je nurodomi skaiciais, atskirai vertinama kiekvienas poZymis ir yra daugiau skalés

poziciju. (Dazniausia naudojami ivertinimai nuo —5 iki +5) Pavyzdziui,
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...
2)....

3)....
4)zemos kainos —5 -4 -3 -2 -1 0 +1 +2 +3 +4 +5
5)....
0)....

UZduotis:

Ar galima teigti, kad semantiniy diferencialy ir Stapel skalés yra intervalinés skalés?

Kokie siy skaliy naudojimo pranasumai?

10. Atrankos principai

Kai yra aiSki problema, Zinomas tyrimo tipas, svarbu atrinkti tuos elementus, i§ kuriy
informacija bus renkama. Vienas i§ budy yra apklausti visus populiacijos dalyvius (atlikti census-
suraSyma). Taciau tai brangi ir daznai techniSkai neivykdoma procedira. Atranka turi visa eile
pranaSumy. Pirmiausia, tai Zymiai pigiau. Antras privalumas - laikas. Be to tyrimas daZznai yra
destruktyvus procesas. Pvz., tikrinant produkta, daznai jis sudauzomas, atidaromas ir pan. Tuo tikslu
atlieckamos tam tikros atrankos proceduros:

1. Nustatoma atitinkama populiacija ir jos parametrai.
Nustatomi atitinkami atrankos rémai.
Pasirenkama tikimybin¢ arba netikimybin¢ atrankos.

Pasirenkamas atrankos metodas.

A

Nustatoma biitinas imties dydis.

Tikimybinés atrankos metodo esmé yra ta, kad imties nariai pasirenkami atsitiktinai. Kiekvienas
populiacijos narys turi vienoda galimybe biti itrauktas i imti. Pasitikima tyréjo kvalifikacija ir s€kme.
Skiriamos modifikacijos - paprastos tikimybinés, sisteminés, grupinés, sluoksniuotos atrankos.

Netikimybiné atranka yra tokia, kurioje tiriamos visumos elementai yra atrenkami ne atsitiktiniu
bidu. Si atranka remiasi tikslingumu (pav., lengviau pasiekiami elementai). Tikimybiné atranka yra
pranaSesné¢ uz netikimybing, nes tikimybiy skaiciavimais pagrista imtis pakankamai gerai atspindi

visuma, o tyrimo rezultatai gali buti iSplésti visai visumai. Taciau netikimybinés atrankos kastai yra
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mazesni, sugaiStama maziau laiko. Skiriamos modifikacijos - parankios, jvertintos, kvotines, “sniego

kamuolio” atrankos. Kurj atrankos biida pasirinkti néra paprastas klausimas.

Tikimybiniai atrankos metodai.

1.Paprasta tikimybiné¢ atranka - kada visi visumos elementai sunumeruojami, o imtis
parenkama pagal atsitiktinai parenkamus elementy numerius. Apskai¢iuojama pagal formulg:

Parinkimo tikimybé = imties dydis/visumos dydis. Tarkim, visumos dydis yra lygus 10000, o
imties dydis 500. Parinkimo tikimybé lygi 0,05 arba 5 %.

Sisteminé atranka yra tokia, kada visi visumos elementai yra sunumeruojami, o imtis

atrenkama panaudojant intervalo tarp elementy numeriy “Zingsni”. Turint visumos sarasa, Zingsnio
dydis nustatomas atvirkS¢iai paprastai tikimybinei atrankai, t.y. visumos dydi/imties dydzio=
“zingsnio” dydis. Misy atveju tai bus 0,2. Telefonu knygoje, jei “Zingsnis” yra 100, tyrimui bus

atrinktas kiekvienas Simtasis abonentas.

Sluoksniuota atranka yra tokia, kuri suformuota i§ homogenisky visumos pogrupiy. Tiriant su
kiekviena grupe dirbama, kaip su atskira visuma. Naudojant §§ metoda yra mazesné paklaidos
galimybé. Taciau padalinti visuma { grupes daznai triikksta informacijos, be to tai gana brangu ir uzima

daug laiko.

Netikimybiniai atrankos metodai

Paranki atranka yra tokia, kuri grindziama patogiausiy, ar¢iausiai esanc¢iy tiriamosios visumos
elementy atrinkimu. Pav., apklausti savo istaigos darbuotojus ir pan.

[vertinimo imtis yra tokia, kuri parenkama remiantis tyréjo asmeniniais vertinimo kriterijais.
Pav., kur padéti nauja preke, kad pirkéjai ja greiCiausia pastebéty.

Kvotiné atranka yra tokia, kurioje visumos elementy pogrupiams yra nustatomos ju
atstovavimo kvotos.

“Sniego kamuolio” atranka yra tokia, kurios metu priklausomai nuo informacijos, gautos i$

ankstesniy respondenty atsakymu, didinamas respondenty skaicius.

UZduotis:

Pakomentuokite, kokie yra minéty atrankos metody privalumai ir tritkumai.
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11. Imties dydis

Tai praktinis klausimas, kuris iSkyla marketingo tyrimuose. Imties dydis yra susijes su kasty
dydziu. Naudojami tiek statistiniai tiek nestatistiniai (formaliis) metodai. Nestatistiniai metodai
naudojami, kai tyréjas i§ patirties zino, koks turi biiti imties dydis, arba kai yra kokie apribojimai (pav.,
finansinés galimybés) nustatant imties dydj. Naudojamas taip vadinamas apytikslis skaiCiavimas.
Praktiskai, tai reiSkia, kad kiekvienoje grupéje buty bent 100 respondenty. Tarkim, reikia nustatyti,
kiek zmoniy reikia apklausti, norint suzinoti Vilniaus gyventoju nuomong apie naujo stadiono statyba.
Tarkim, kad duomenys bus analizuojami pagal lankymosi stadione (besidomin¢iy sportu) daznuma:

1) besilankantys daznai;
2) besilankantys kartais;
3) nesilankantys;

Taigi, imties dydis turi biiti toks, kad kiekvienoje grupéje buty nemaziau 100 Zmoniy. Tarkim,
kad daZnai besilankantys stadione yra 10% vilnie¢iy. Tokiu biidu reikés apklausti 1000 respondenty,
kad toje grup¢je biity 100 zmoniy. Jei mes toliau analizuosime, pavyzdziui, pagal amziaus grupes - iki
25 mety, 25-40 mety, 41-60 mety ir 66 ir daugiau mety, reikia, kad kiekvienoje i§ ty grupiy biity apie
25 zmones. Miisy pavyzdyje, jei, tarkim, stadione maziausia lankosi pensininkai - 1% gyventojuy, tai
mums, atsimenant reikalavima, kad grupé¢je biity 25 zmonés, reikés apklausti 2500 Zmoniy.

Kai imties dydis yra ribojamas biudzetu, ir jei vieno respondento apklausa kainuos 20 Lt
(biudzetas 2000 Lt), tai respondenty skaicius bus 100 Zmoniy (jei nevertinti duomeny apdorojimo
sanaudy).

Kitas budas, kuris gali padéti mums nustatyti imties dydi, yra pasinaudoti kito tyrimo
duomenimis, su salyga, kad tie tyrimai yra panasiis ir juose buvo pasiektas mus tenkinantis
patikimumo laipsnis.

Imties dydis priklauso nuo keturiy faktoriy.

Pirma- nuo grupiy ir pogrupiy skaiciaus analizuojamoje imtyje.
Antra, nuo informacijos vertes ir reikalingy duomeny tikslumo.
Trecias faktorius yra imties kastai.
Ketvirtas faktorius yra populiacijos jvairove.
Jei visi populiacijos nariai turi identiSkas nuomones apie tam tikra reiSkinj, tada pakanka

paklausti vieno, taciau augant nuomoniy jvairovei, didéja ir respondenty skaicius.
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Naudojant statistinius metodus, mums reikia jvertinti atrankos paklaidos dydi, kuris mums biity
tinkamas ir patikimumo laipsni. Didesné atrankos klaida” kainuos “didesni imties nariy skaiciy.
Didesnis patikimumo laipsnis taip pat “kainuos” didesni apklausiamy nariy skaiciy.

Kiek kitaip imties dydis paskaiiuojamas, kada yra nezinomas populiacijos standartinis

nuokrypis ir kai reikia jvertinti nezinomas populiacijos proporcijas.

12. Duomeny apdorojimas

Surinkus duomenis, jie konvertuojmi | formas, kurios jgalina atlikti duomeny analiz¢.Duomeny
paruos§imo procesas pateikiamas 3 paveiksle:
Duomeny paruosimo proceso sudétinés dalys

3 paveikslas

Atsakymuy tikrinimas

v

Redagavimas

*

Kodavimas

v

Duomeny perkélimas

v

Duomeny valymas

v

Duomeny statistinis suderinimas

Pirmiausia perzvelgiamas visas klausimynas siekiant nustatyti, ar jis pilnai ir tinkamai yra
uzpildytas. Toliau atlieckamas redagavimas, kurio metu nustatomi neperskaitomi, neuzbaigti,
nesuderinami ar dviprasmiski atsakymai. Tokie klausimai negali buti tiksliai uzkoduoti. Be to
klausimai yra tikrinami, lyginant atsakymus i skirtingus klausimus ir nustatant nesuderinamus

atsakymus. Daug klaidy atsiranda, kai respondentas vietoj vieno atsakymo, pazymi kelis ir pan.
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Kodavimas reiskia kodo priskyrimo kiekvienam galimam atsakymui | kiekviena galima
klausima. Uzdaro tipo klausimai dazniausia biina sukoduoti dar pries tyrima, todél didziausia problema
yra atviro tipo klausimai. Struktirizuoty klausimu kodavime tyré¢jas priskiria skaiciy kiekvienam
klausimo atsakymui. Pavyzdziui,

- Ar pritari musy Salies uzsienio politikai?
Taip 1 Ne 2 Nezinau 3

Klausimuose, kur yra daug galimy atsakymu kiekvienas alternatyvus atsakymas koduojamas,
kaip atsakymas i atskira klausima.

Nestruktiirizuoty klausimy kodavimas sudétingesnis. Perzilir¢je visus atsakymus, mes
sukuriame tam tikras kategorijas, prie kuriy priskirsime atsakymus. Kategorijos pasirenkamos taip, kad
apimty visus atsakymus ir kad kiekvienas atsakymas patekty tik i viena kategorija.

Duomeny perkélimas tai fizinis duomeny perkélimas 1 kompiuteriy duomenuy baze, naudojantis
jau sudaryta kodavimo sistema. Tai darbui imlus procesas, gali pasitaikyti mechaninio pobidZzio
klaidy. Sia problema galima spresti pasitelkiant specialias logines programas bei skanerius, kurie
nuskaito uzkoduotus klausimyno atsakymus.

Duomeny valymas apima pakartotini kruopsSty turinio patikrinima, kurio metu nustatomi
atsakymai, kurie nepriklauso duotai atsakymuy skalei, yra neligiSki arba turi ekstremalias reikSmes.
Suradus neteisinga reikSme, galime ja pakeisti neutralia verte(atsakymu vidurkio reikSme), atskirais
atvejais mes atmetame neteisingus atsakymus i klausimus arba visa klausimyna. Taciau tokiu budu
mes prarandame dalj respondentuy.

Statistinio duomeny suderinimo metu atskiriems klausimams, esan¢ioms duomeny bazése gali
biiti:

e priskiriamas svoris, kuris atspindi jo svarba, palyginant su kitais atsakymais (respondentais);

e atlickamas kintamyjy modifikavima (patikslinamos kintamyjy vertés, sukuriami nauji
kintamieji);

e transformuojamos skalés, kad jas galima biity palyginti.

Pirminés analizés metu apskaiciuojamas daznumy pasiskirstymas, sudaromos kryzminés

lentelés bei atliekamas hipoteziy testavimas. Tai atlickama siekiant nustatyti centring tendencija,
nustatyti respondenty skaiciy, pasirinkusiy tam tikras reikSmes (daznai jvertinant praleistasias vertes).
Daznumy duomenys yra panaudojami sudarant ivairiausius grafikus. Kitas kriterijus duomeny
pasiskirstymui jvertinti yra procentai. Zinoma, negalima i§vesti procento vidurki! Tam naudojamas
svertinis vidurkis. Pavyzdziui, atlik¢ tyrima radome, kad 40 % i§ 200 respondenty su aukstuoju

i$silavinimu pasake, kad jie palankiai Zitiri { privacia medicing ir 55 % 1§ 300 apklaustyju be aukstojo
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i§silavinimo  teigiamai atsaké | ta pati klausima. Taigi, bendras vidutinis procentas palankiai
atsiliepusiy apie privacia medicing bus:
(200/500*40 % )+(300/500*55 % )= 49%, o ne 47,5, ka gautumém sudéta procenty suma padaling
pusiau.

Padéties vertinimui naudojamos savokos moda ir mediana.

Moda yra verté, kuri pasirodo dazniausia. Ji reprezentuoja auksciausia pasiskirstymo taska.

Mediana yra viduring reikSme, kai duomenys sutvarkyti didéjimo ar mazéjimo tvarka.

13.Rinkos analizé ir prognozavimas

SprendZiant apie marketingo pastangy apimtj ir ju kaStus konkreciam produktui, reikia
isivaizduoti tam tikros rinkos potenciala. Tai gali biiti apibiidinta kaip riba, kuri apriboja rinkos
paklausa tam tikroje aplinkoje, kai marketingo paslaugos artéja prie begalybés. Rinkos prognozés
savoka yra tikétinas paklausos dydis, esant tam tikram pramonés Sakos marketingo pastanguy dydziui.
Yra daug metody rinkos potencialui jvertinti. Aptarsime keleta paprastesniy:

e grandininiy santykiy;
e rinkos suktirimo;
e faktoriaus svorio indekso metodai.

Grandininiy santykiy metodas.

Sis metodas pagristas visos populiacijos interesais, §j dydi dauginant i§ eilés faktoriy, siekiant
gauti tikra pardavimy ivertinima. Pav., siekiama iSsiaiskinti naujos prekés realia paklausa tam tikram
regione. Visa regiono populiacija-100000 zmoniy.

Rinkos potencialas galéty biiti lygus - 100000*procento, kuris naudojasi tokio pobudzio
prekémis*procento vartotoju ,kuriy pajamos sudaro..... Lt per mén.*procento, ty, kurie planuoja isigyti
ta preke ir pan.,

Rinkos sukiirimo metodas

Sio metodo esmé yra ta, kad rinka mes suskirstome i lengvai identifikuojamus segmentus, o po
to jvertiname pardavimo potenciala kiekviename is ju.

Pav., mes esame skalbimo milteliy pardaveéjai ir mums reikia nustatyti buitiniy imoniy pirkimo
potenciala. Mes, remdamiesi imoniy apklausos duomenimis, nustatome imoniy islaidas skalbimo
priemoniy pirkimui i§ visy tiekéju. Po to Sia suma perskaiiuojame vienam apklaustos imoneés

darbuotojui ir padauginame i darbuotojy skaiciaus, kurie dirba buitiniy imoniy sistemoje. (Daznai
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duomenis gauname i§ antriniy Zaltiniy.) Sis metodas daugiausia naudojamas pramoniniy produkty
rinkos potencialui apskaiciuoti.

Faktoriaus svorio indekso metodas

Sis metodas daugiausia naudojamas plataus vartojimo prekiy rinkos potencialui nustatyti tam
tikram regione. Pav., mus domina Jurbarkas, kuriame gyvena 0,2 % visos Lietuvos gyventojy.
Naudojant populiacijos procenta, kaip faktoriy, mes galime spéti, kad Jurbarke bus sunaudojama 0,2 %
visy prekiy. Kai kuriy prekiy paklausa gali buti skirtinga, todél naudojama keletas faktoriy, - t.y. kai
miusy faktoriy svoriy suma sudaro 1(vieneta).

Pavyzdziui, dienrastis, skai¢iuodamas savo rinkos potenciala konkre€ioje geografingje
vietoveje gali naudoti tris faktorius - (P) gyventojuy pajamas, (T) mazmeninj prekiy pardavima (dalis,

tenkanti regionui), (S) gyventoju skai¢iaus dalis (lyginant su visa Salimi).

Rinkos potencialas= 0,5P+0,3T+0,2S. Svoriy priskyrimas atskiriems faktoriams nustatomas

vadovaujantis tyréjo patirtimi ir kvalifikacija.

Prognozavimas

Marketinge prognozuojama daugelis dalyky: pardavimai, rinkos dalis, kastai, pelnas ir t.t.

Aptarsime pardavimy prognozavima. Prognozuoti pardavimus mes galime vadovaudamiesi
formaliais ir neformaliais (intuicija) metodais.I§ paminéty formaliy metody mes aptarsime keleta:
kiekybini, pagrista laiko serijomis, tikimybini, tendencijy.

1) Kiekybiniuose metoduose pagrindiniai kintamieji yra praeities pardavimai ir laikas. Ju

pagalba mes sp¢jame pardavimy apimtj ateityje. Pavyzdziui, tarkime, kad turime pardavimy apimtis uz

eile praéjusiy mety:

Metai Pardavimy apimtis tiikst.[t.
1997 155

1998 170

1999 200

2000 195

Sis metodas apima prognoze “i§ akies”. Galime tarti, kad ateinanéiy mety(2001) pardavimai
bus, kaip ir praeitais metais, t.y. 195000 vnt. Galima tarti, kad kitais metais miisy pardavimas bus

didesnis 5%, t.y. parduosime 195000*1,05=204750 vnt.

2) Tendencijos ekstrapoliavimas - tai praeities duomeny iSplétimas ateiciai, jvertinant augimo

tendencijas, kurias geriausiai galime stebéti pardavimy grafiniuose pavaizdavimuose.
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3) Slenkantis vidurkis — $io metodo esmé, kad i§ miisy duomeny eliminuojame virSutinius ir
apatinius “pikus” ir gauname kreive, kuri artima tikriesiems duomenims. Kiekvienas taskas, gaunamas

Sio metodo pagalba yra keleto praeity mety vidurkis.

4) Tikimybiy prognozavimas. Tai tikimybinis metodas, kuris apima savybés teiginiy ir
tikimybiy ,susijusiy su savybés teiginiais generavima. Pav., mes galime numatyti tris pardavimy lygius
ir tikimybe, kad kitais metais mes pasieksime tuos lygius.

220000 vienety tikimybé=0,3

200000 vienety tikimybé=0,5

180000 vienety tikimybé=0,2.

Kity mety pardavimy lygis bty triju subjektyviai nustatyty jvertinimy svertinis vidurkis:

0,3*220000-+0,5*200000+0,2*180000=202000 vnt.

Rinkos prognozavimui naudojamos ir kitos technikos — pardavéjy (agenty) jvertinimai, vadovy
grupés nuomoné, pirkimo ketinimy tyrimas ir kt.

Vieno ar kito metodo pasirinkimas priklauso nuo to kiek turime laiko prognozei atlikti,

tikslumo lygio, duomeny pobudzio, prognozuojamo laikotarpio trukmes.

14. Tarptautiniy rinky marketingo tyrimai

Su tarptautiniu marketingu pastaruoju metu mes susiduriame gana daznai. [monés plecia savo
veiklos geografija, didéja prekiy eksportas ir importas. Norint sekmingai veikti tarptautinése rinkose,
daznai tose Salyse reikia atlikti marketingo tyrimus. Tyrimuose daZniausia naudojama antriné
informacija. TaCiau daznai reikia surinkti pirming informacija. Pirminés informacijos rinkimas
skirtingose Salyse turi savy ypatumu.

Tam tikry problemy kyla nustatant tyrimo visuma. Pasaulio mastu vartotojai retai apklausiami.
Dazniausia tyrimai atlickami regioniniu mastu - avialinijy, automobiliy, kompiuteriy gamybos ir
naudojimo Salyse.

Daznai iSkylancios problemos - Salys neturi gyventoju saraSy, arba néra nei namo numeriy, nei
gatviy pavadinimy (Saudo Arabija, Japonija, Italija ir pan.).

Kartais pigumo sumetimais tyrimas atlickamas vienos S$alies mastu, o tyrimo rezultatai

pritaikomi ir kitoms Salims.
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Reikia atsiminti, kad net jei gauti duomenys reprezentuoja vienos Salies respondenty
nuomones, tai tie duomenys gali biiti nepalyginami su kitos Salies duomenimis dél skirtumy pajamose,

i§silavinime ar Seimos sampratoje.

UZduotis:

Pakomentuokite keliy saliy skirtingumus, kalbant apie pajamas, issilavinimq, Seimos sampratq, pirkéjy
elgsengq ir kitus socialinius-demografinius rodiklius.
Paaiskinkite skirtingy informacijos rinkimo biidy tarptautinése rinkose privalumus ir trikumus.

Pateikite pavyzdziy.

Stebéjimas, asmeninis interviu ir eksperimentas tarptautiniuose tyrimuose dél savo kasty
naudojamas gana retai. Dazniausiai naudojama apklausa (telefoniné, pastu). Apklausose daznai
naudojami neverbaliniai komunikacijos metodai. Tarptautiniuose tyrimuose daznos yra kalbos ir
nacionaliniy ypatumy, suvokimo, skaliy tipo, baly sistemos, namy iikio sampratos ir kt.problemos.
Daznai labai skirtingi yra gyvenimo stiliai, gyvenimo budas, moters padétis visuomenéje, alkoholiniy
gérimy ir maisto vartojimo tradicijos, kredito naudojimas ir t.t.

Tarptautiniuose tyrimuose galima iSskirti keleta tipiniy klaidy grupiy. Visy pirma, galima
paminéti socialinio pobudzio klaidas - socialinio nuolankumo (Azijos Salyse), troskima pateikti
situacija, kaip teisingg ir teigiama. Respondenty pajamos, seksualinis elgesys yra jautrios temos.
Svarbios yra ir kultiriniy bruozy klaidos, bei klaidos, atsirandancios dél skirtingy respondenty
charakteristiky (motery socialinés padéties, respondenty amziaus, poziiirio i ekologines problemas,

i8silavinimo skirtumo salygojamu atsakymuy).

15. Klausimai pakartojimui ir diskusijoms

1. Kokios yra pagrindinés marketingo tyrimy sritys? Apibudinkite kiekvienos ju ypatumus.

2. Apibudinkite marketingo informacijos griztamojo rysio reikSme priimamiems sprendimames.
3. Kokie veiksniai apsprendzia marketingo tyrimy s¢kmg?

4. Kokios aplinkybés skatino marketingo ir marketingo tyrimy plétojimasi?

5. Aptarkite svarbiausias prielaidas, i kurias reikia atsizvelgti pradedant tyrima?
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6. Kuo marketingo tyrimai gali biiti naudingi pasirenkant rinkos taikini?
7. Kokios yra marketingo tyrimy riiSys? Apibiidinkite jas.
8. Kokius informacijos gavimo kelius ir apribojimus Jus galétuméte iSskirti, kalbant apie Lietuvos
verslo aplinka?
9. Isvardinkite Lietuvoje Jums Zinomus ir prieinamus iSoriniy duomeny Saltinius.
10. Kokie yra kokybiniy tyrimy ypatumai ir skirtumai lyginant su kiekybiniais tyrimais?
11. Kode¢l yra reikalinga tikslinés grupés diskusijos instrukcija? Pateikite jos turinio ir loginés sudéties
schema.
12. Apibudinkite apklausos tyrimy patikimuma salygojancia suming paklaida.
13. Kokiu biidu galima sumazinti matavimo paklaidos pavoju?
14. Apibudinkite apklausos tyrimo privalumus ir trikumus.
15. Kokiy reikalavimy reikia prisilaikyti kuriant apklausos anketa?
16. Pateikite priklausomo ir nepriklausomo kintamuyjy pavyzdziy.
17. Apibudinkite marketingo eksperimento vidinio ir iSorinio patikimumo grésmes.
18. Isvardinkite ir apibiidinkite jums zinomas skaliy rusis ir matavimo paklaidy raisis.
19. ISvardinkite svarbiausius komponentus, formuojancius pirkéjo poziiiri i sitiloma preke.
20. Kokiais biidais galima pasistengti pakeisti vartotojo poziiiri { preke?
21. Pakomentuokite imties atrinkimo procediiros etapus ir jy loging struktiira.
22. Kokia tikimybinés atrankos varianto esmé?
23. Paaiskinkite netikimybinés atrankos metodo esmg.
24. Kas tai yra fiksuotos sumos skalés?
25. Apibudinkite koreliacijos, kaip tyrimo duomeny apdorojimo loginés bazés esmg.
26. Kaip jiis suprantate reklaming apklausa?
27. Koks yra pats brangiausias ir darbo imlumu pasizymintis marketingo tyrimas?
28. Jums pavesta atlikti (koordinuoti) marketingo tyrima. Pakomentuokite logiskai nuoseklia Sio darbo
atlikimo seka. Kokius darbo metodus jiis manote panaudoti? Kodél?
29. Apibudinkite = marketingo tyrimy problemas ir galimas grésmes patikimumui, tikslumui,
reprezentatyvumui ir pan.
30. Kokios salygos (subjektyvia ir objektyvia prasme) apsprendzia marketingo tyrimo biitinuma ir (ar)
racionaluma?
31. Ar jus jauciatés pajégi(-us) (baigus marketingo kurso studijas) savarankiskai atlikti marketingo
tyrima? Jei ne - pakomentuokite priezastis.
Jisy pasitlymai ir pastabos pasitarnaus tobulinant marketingo tyrimuy kurso programa ir

déstymo metodika.
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