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Vartotojy elgsenos kaitos valdymas
neapibréztumo salygomis: NT rinkos atvejis

Ivadas

Neapibréztumo laikotarpiai daZniausiai paveikia didele dalj ekonomiky ir veikly. Dél pasikeitusios vartotojy
elgsenos pokyciy priverstas imtis ir verslas, daZniausiai nepriklausomai kokioje tkio $akoje jis baty. Tai taip pat
galioja ir nekilnojamo turto rinkai — statytojai priversti imtis pokyciy, nes jy produktas gali bati nebepatrauklus
klientams. Nuo 2019 mety visas pasaulis susidaré su COVID-19 pasauline pandemija, o nuo 2022 m. prasideé-
jo neramumai Ukrainoje. Tai, kad COVID-19 pasauliné pandemija paveiké nekilnojamojo turto rinka, galime
pamatyti uzsienyje atlikty tyrimy rezultatuose. Pavyzdziui, 2020 m. Krokuvoje atlikto tyrimo metu paaiskéjo,
kad dél COVID-19 pandemijos nekilnojamojo turto brokeriy klientai — nuomotojai, daugeliu atvejy keité savo
strategijas, t. y. persirasé sutartis i$ trumpalaikés nuomos j ilgalaike bei émeé reikalauti mazesnés nuomos kai-
nos ir aukstesniy buto standarty (Morona et al, 2020). O 2020 m. JAV atlikto tyrimo metu nustatyta, kad po
COVID-19 karantino jvedimo gyvenamuyjy namy kainos sumazéjo tankiai apgyvendintose vietose, o maziau
tankiai apgyvendintose vietose — padidéjo. Taip pat nustatyta, kad po karantino, maziau apstatytose zonose
nekilnojamojo turto vidutiné verté padidéjo, ypac¢ tose vietose, kur gyventojy tankumas yra mazas (D’Lima
et al, 2020).

Sio darbo atliekamas tyrimas yra ypa¢ aktualus $iomis dienomis. Nors jau yra atlikta nemazai tyrimy apie
COVID-19 poveikj nekilnojamo turto srityje uzsienyje, Lietuvoje tokiy tyrimy atlikta beveik nebuvo. O dél
ivykiy Ukrainoje naujumo, tyrimy nekilnojamo turto sektoriuje praktidkai idvis néra. Siame darbe sprendZiama
tyrimo problema — Kaip neapibréztumo salygomis valdyti NT rinkos vartotojy elgsenos pokycius?

Sio straipsnio tyrimo objektas — vartotojy elgsenos pokyciy valdymo badai neapibréztumo salygomis NT
rinkoje. Straipsnyje pristatomo empirinio tyrimo tikslas — nustatyti vartotojy elgsenos poky¢iy valdymo badus
neapibréztumo salygomis NT rinkoje.

lgyvendinant tyrimo tikslg buvo pasitelkti Sie tyrimo metodai: vartotojy elgsenos kaitai tirti kiekybinis
tyrimo metodas anketiné apklausa, o pokyciy valdymo tyrimui — kokybinis tyrimo metodas standartizuotas
interviu. Matematiné analizé buvo naudojama surinkty ankety duomeny analizei. Visiems reikalingiems duo-
menimis apdoroti, matematiniams ir statistiniams skaic¢iavimams atlikti buvo naudojama IBM SPSS programa,
o diagramy ir grafiky sudarymui pasitelkta Microsoft Excel programa. Statistinés analizés metu buvo skaiciuo-
jami vidurkiai, standartinis nuokrypis, moda, mediana. Gautos duomeny lentelés Excel programa paverc¢iamos
diagramomis. Interviu teksto analizé atlikta po interviu transkripcijos. Remiantis interviu anketos klausimynu
sudaroma faktoriy lentelé, kurioje panaudojami interviu metu gauti pagrindziantys teiginiai.

Tyrimo teorinés nuostatos

Vartotojy elgsena svarbi bet kurioje tkio Sakoje. Dudzeviciuté ir Peleckiené (2010) teigia, kad vartotojy nory
patenkinimas yra vienas i$ svarbiausiy veiksniy, kurie rodo sékminga marketingo veikla. Panasiai teigia ir
Sliazaité ir Pabedinskaité (2012), kad ,kiekviename versle tikslus geriausiai galima pasiekti tada, kai gerai
Zinomi vartotojy norai ir reikmés, nes tik tuo atveju juos jmanoma geriau tenkinti. Jmoné turés konkurencinj
pranasuma pries kitus konkurentus, jei geriau supras savo klienty norus, pomégius (Kotler, 2004; Turban et al.,
2004). Pacia vartotojy elgsenos savoka autoriai apibrézia skirtingai. Mowen (1987) tai apibtdina, kaip Zmoniy
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veiksmus, siekiant patenkinti savo norus ir poreikius, perkant prekes ar paslaugas. Remiantis Bakanausku
(2006) vartotojy elgsena tai mokslas apie individus, grupes ar organizacijas, jy taikomus procesus renkantis,
jsigyjant arba perkant, vartojant ir pasalinant gaminj, paslauga, idéja, kad galéty patenkinti savo poreikius ir
norus. Armstrong et al. (2003) teigia, kad pirkéjy (vartotojy) elgsena yra galutiniy vartotojy — asmeny ir namy
tkiy — elgesys perkant prekes bei paslaugas asmeniniam vartojimui. Panasios nuomonés ir kiti autoriai, kurie
teigia, kad vartotojo elgsena - individo veiksmai jsigyjant ir vartojant prekes bei paslaugas, jskaitant sprendimo
pirkti procesa, kuris ir lemia Siuos veiksmus (Lancaster ir Reynolds, 2005). Abdallat ir Emam (2007) teigia, kad
vartotojy elgsena apima tai, kaip asmuo priima sprendima isleisti (panaudoti) savo isteklius (pinigus, laika,
pastangas) vartojimui. Pagal Solomon (2006) vartotojy elgsena apima asmens arba grupés pasirinkima jsigyti ir
naudoti produktus tam, kad patenkinty savo norus. Vartotojy elgsena — vartotojo elgesys, susijes su poreikius
tenkinanciu produkty, paslaugy ie$kojimu, jsigijimu, vartojimu, pasalinimu ir nuomonés susidarymu (Samos-
kiené, 2011). Naujesnéje literataroje vartotojy elgsena apibréZiama kaip mokslas apie grupiy, individy ir orga-
nizacijy vykdomus procesus, kaip, pavyzdziui, prekiy ar paslaugy pasirinkimas, patirtys ar inovacijos, kurios
turi paveikti vartotoja arba visuomene (Chen et al., 2018). Valaskova et al. (2015) vartotojy elgsena apibtdina,
kaip svarby ir pastovy sprendimy priémimo procesa, kurio metu ieskoma, perkama, vartojama, jvertinama ir
utilizuojama paslauga ar preke.

Kaip teigia Mehta et al. (2020), néra dviejy vienody vartotojy, kuriy norai ir poreikiai visiskai sutapty. Kiek-
vienas individas skirtingas, turi individualius norus ir poreikius ir jie nuolat kinta, ypac vykstant staigiems poky-
¢iams. Mehta et al. (2020) taip pat priduria, kad krizés metu vartotojy elgsenoje formuojasi naujos tendencijos.
Svarbiausi faktoriai, kurie modeliuoja vartotojy elgseng yra poZiaris j rizika ir jos suvokimas. Kaip autoriai teigia,
pozidris j rizika parodo, kaip vartotojai interpretuoja rizikos turinj. Tuo tarpu rizikos suvokimas parodo, kaip
vartotojai jsivaizduoja save rizikai juos paveikus. Nagrinéjant Flatters ir Willmott (2009) atlikta tyrima buvo rasta
nauja tendencija, kad vartotojai, esant krizinei situacijai (kai vyko 2009 m. pasauliné ekonominé krizé), supa-
prastino savo poreikius, sumazindami bendrg prekiy paklausa, o $i elgsena isliko ir pokriziniu laikotarpiu. Svarbu
paminéti, kad i elgsena atsispindéjo ir aukstos klasés (gaunantiems daugiau nei vidutinj atlyginima) vartotojams.
Tyrimas taip pat parodé, kad tévai buvo labiau linke keisti savo vaiky pirkimo poziarj, perkant tik tai kas batina.
Tyrimo i$vadose buvo nurodyta, kad recesijos laikotarpiu vartotojy elgsenos tendencijos keiciasi kritiskai. Ga-
briela (2010) savo straipsnyje taip pat teigia, kad recesijos laikotarpiu vartotojai turi tendencija keisti dabartine
pirkimo elgsena, dél finansiniy sunkumy, kurie dazniausiai atsiranda dél ekonominiy kriziy. Kitas tyrimas parodeé,
kad kriziniu laikotarpiu pradéjo formuotis nauja tendencija rinkoje: praktinis vartotojiskumas. Vartotojai, dél eko-
nomineés situacijos, buvo priversti kur kas atidZiau rinktis prekes ar paslaugas, issirinke pagalvoja ne vieng karta
ar to produkto tikrai reikia bei nebetaiko impulsyvaus pirkimo (McPartin et al., 2010).

Ivairas trikdziai, jvykiai, kuriy kartais nejmanoma numatyti bei jy sukeliamos neapibréztumo salygos
privercia organizacijas keisti savo veikla, strategija ir jvesti pokyc¢ius. Siam teiginiui pritaria ir Petrauskaité ir
Korsakiené (2019), kurios savo straipsnyje taip pat teigia, kad organizacijos nuolat susiduria su jvairiausias
pakeitimais rinkoje, kaip pavyzdziui didéjanti konkurencija, kintanti vartotojy paklausa, reikalavimai, naujos
technologijos, pakitimai vidinéje aplinkoje. Tai skatina jas nuolat keistis ir atsinaujinti, nes kitu atveju gali
prarasti konkurencines pozicijas rinkoje ir Zlugti. Autorés papildo, kad naujy pokyciy jvedimas taip pat néra
lengvas procesas, vien jau dél daugybés pasipriesinimo veiksniy. Tad norint iSlaikyti savo pozicija rinkoje bei
konkurencinj pranasuma, vienas svarbiausiy aspekty yra mokeéti bei zinoti kaip tinkamai valdyti pokycius,
kadangi neapgalvotas vadovavimas jvedant pokycius gali sukelti didZiulius nuostolius. Graetz (2000) taip pat
teigia, kad gebéjimui valdyti pokycius ypac¢ svarbiu laikomas vadybinis jgidis, o pokyciy valdymas tampa
nenuginc¢ijama Siy dieny valdymo uzduotimi. Autoriaus nuomone organizacijos turi gebéti jvertinti savo
ateities prognozes ir nustatyti, kaip bus valdomi poky¢iai, su kuriais bus susiduriama. Taciau, nors ir bendrai
pritariama, kad pokyciy valdymas yra neiSvengiama batinybé, néra vieno ir unikalaus btado ar apibrézimo,
kaip tuos pokyc¢ius valdyti (Videikiené ir Simanskiené, 2013).

Empirinio tyrimo metodai ir imtis

Siekiant tyrimo tikslo buvo pasirinkta atlikti du tyrimus. Pirmasis — kiekybinis tyrimas, antrasis — kokybinis.
Jais siekiama istirti vartotojy elgsenos pokycius NT rinkoje. Kiekybinio tyrimo objektas — vartotojy elgsenos
pokyciai NT rinkoje. Kokybinio tyrimo objektas — vartotojy elgsenos pokyciy valdymo badai neapibréztumo
salygomis NT rinkoje.
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Duomeny rinkimo metodai:

¢ Mokslinés literatiiros analizé atlikta norint iSnagrinéti vartotojy elgsena, jos apibadinima zvelgiant per

skirtingas autoriy nuomones bei jos modelius. Taip pat isskirti reiskiniai, kurie paveikia vartotojy elgseng ir

privercia ja keistis. Toliau buvo nagrinéjami neapibréztumai ir trikdziai, kurie jvyksta, ir paveikia daugelio
gyvenimus, rinkas.

¢ Anketinés apklausos metodas. Tyrimo apklausa buvo vykdoma elektroniniu badu, reikalingas anketas

surenkant ,Google Forms” platforma. Buvo pasitelktas jvertinamojo tipo klausimynas. Sis tyrimas buvo

atliktas siekiant jvertinti gyvenamojo NT vartotojy elgseng bei jy pokycius.

e Struktiirizuotas interviu. Siame tyrime taip pat buvo vertinama minéta vartotojy elgsena, taciau da-

lyvauja vystytojai, kurie ne tik nusako besikeiciancia vartotojy elgsena, bet ir nurodo, kuriy vadybiniy

sprendimy imtasi, siekiant minétus pokycius suvaldyti.

Tiksline kiekybinio tyrimo populiacija sudaro gyvenamojo NT pirkéjai, kurie pirko arba planuoja pirkti NT.
Kadangi kai kurie Zzmonés per pastaruosius 10 mety gali bati pirke NT daugiau nei vieng, o numatyti kiek Siuo
metu planuoja pirkti NT praktiskai nejmanoma, buvo pasitelkti 2021 mety V| ,Registry centro” duomenys apie
jvykdytus buty bei individualiy namy pirkimo sandorius. Tiriamuyjy atrankos procese atrinkta populiacijos da-
lis, reprezentuojanti visa tiriama populiacija. Kiekybiniame tyrime i viso dalyvavo 203 respondentai, kuriy at-
sakymai buvo priimti platformos sistemos (nepilnai uzpildytos anketos buvo automatiskai sistemos atmetamos
su galimybe pataisyti ir i$siysti tinkamai uzpildyta). Kokybinis tyrimas — interviu pagal sudaryta klausimy sara-
$3. Interviu dalyvavo 6 jmoniy pardavimy atstovai, kurios uzZsiima gyvenamojo NT vystymu. Buvo nustatytas
minimalus jmoniy veiklos laikotarpis — 7 metai, o darbuotojo dirbantis su NT projekty vystymu ir pardavimu
5 metai. Respondenty kontaktai rasti NT portale ,Aruodas.It” prie Siuo metu parduodamy projekty. Kadangi
ju buvo daugiau nei 20, buvo atsitiktine tvarka pasirinkti 6 kontaktai (atsizvelgiant j reikalingus minimalius
veiklos metus).

Empirinio tyrimo rezultatai

Vertinant atliktus kiekybinj ir kokybinj tyrimus galima teigti, kad neapibréztumo salygos ar netikéti jvykiai daro
jtaka pirkéjy elgsenai, ta patvirtina ir vystytojy atstovy atliktas interviu. Taciau tik mazam jy skaiciui reikéjo im-
tis priemoniy, pokyciams suvaldyti — taikyti lankstesne kainy politikq. Daugeliui vystytojy pardavimai atsistaté
trumpuoju laikotarpiu. Remiantis 1 lentele, galima teigti, kad jvykiai Ukrainoje vartotojus paveiké trumpu lai-
kotarpiu, kadangi praéjus mazdaug ménesiui pardavimai atsistaté, o basty kurie turéty saugos elementy esant
karui poreikis maziau nei vidutinis (zr. 1 lentele).

1 lentele

Karo Ukrainoje jtakos NT palyginimas tarp skirtingu tyrimu

Karo Ukrainoje jtaka NT

Kokybinis tyrimas - interviu Kiekybinis tyrimas — anketiné apklausa

5 respondentai:
Pardavimai sustojo, ta¢iau trumpuoju laikotarpiu atsistaté | Blste yra risys: 4,25 i§ 7

nesiémus papildomy priemoniy Netoli kolektyvinés apsaugos pastatas:
1 respondentas: 3,521i87
Pirkéjy susidoméjimas padidéjo, taciau pirkimas tapo Bastas turi sléptuve: 3,61 i85 7

atsakingesnis

Remiantis 2 lentele per pandemija pastebétas darbo kambario poreikis, ta pastebéjo 2 i§ 6 apklausty in-
terviu dalyviy. Tac¢iau remiantis anketinés apklausos duomenimis nustatyta, kad pirkéjy norai labai i$siskyre,
rodomas standartinis nuokrypis virsijo 2 balus, o vidurkis buvo daugiau nei vidutinio lygio. Tuo tarpu vertinant
aplinka, kurioje yra laisvalaikio zonos, pastebimas tiek pritarimas i$ interviu dalyviy (3 i$ 6), tiek anketinés
apklausos respondenty aukstas jvertinimas apie netoli esancia poilsio vietg (zr. 2 lentele).
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2 lentelé

Pandemijos jtaka NT pirkéju elgsenai

COVID-19 pandemijos jtaka NT pirkéju elgsenai

Kokybinis tyrimas — interviu Kiekybinis tyrimas — anketiné apklausa
Biste numatytas darbo kambarys:
2 respondentai: Vidurkis: 4,32 i5 7
Darbo kambario poreikis Mediana: 5 i§ 7

Standartinis nuokrypis: 2,132

1 respondentas: s
Prioritetas teiki frastruktrai linkai €ali Netoli poilsio vieta:
rioritetas teikiamas ne infrastruktarai, o aplinkai Salia | .\ .. 6,04 i& 7

NT . .
. Mediana: 7 i§ 7
2 respondentai: o .
M- Standartinis nuokrypis: 1,518
Zalia zona

Vertinant 3 lentelés duomenis. I3 kokybinio tyrimo taip pat buvo isskirtas veiksnys, kad rekuperacija / kon-
dicionavimas taip pat yra svarbus veiksnys pirkéjams, kiekybinio tyrimo duomenys §j teiginj taip pat i dalies
patvirtina. Keturi kokybinio tyrimo dalyviai pilno baigtumo veiksnj isskyré kaip svarby. Panasiai jj jvertino ir
kiekybinio tyrimo dalyviai, kuriy atsakymai, nors ir buvo i$ dalies skirtingi, §j veiksnj jvertino, kaip svarby.
Respondentams svarbu, kad bty suvestos visos reikalingos komunikacijos: vanduo, elektra, nuoteky tinklai,
labiau vertintina ir pilnai jrengto basto pirkimo galimybé (zr. 3 lentele).

3 lentelé

Potencialaus busto privalumai

Potencialaus biisto privalumai

Kokybinis tyrimas — interviu Kiekybinis tyrimas — anketiné apklausa
|rengta ventiliacija/rekuperacija:
1 respondentas: Vidurkis: 5,89 i§ 7
Rekuperacija/kondicionavimas Mediana: 6 i§ 7

Standartinis nuokrypis: 1,541

Pilnai jrengtas:

4 respondentai: Vidurkis: 5,75 i 7

Pilno baigtumo bastas Mediana: 6 i§ 7

Standartinis nuokrypis: 1,679

Vertinant kiekybinio tyrimo duomenis pastebéta, kad respondentams ypac svarbus tinkamas susisiekimas
iki basto, jskaitant susisiekima automobiliu ir vieSuoju transportu. Esant poreikiui tinkamam susisiekimui au-
tomobiliu, kartu respondentai vertina ir galimybe turéti galimybe parkuotis savo automobilj prie namy. Tai
patvirtina ir kokybinio tyrimo rezultatai — trecio interviu dalyviai teigé, kad svarbus patogus susisiekimas, tiek
susisiekimas keliais, tiek vieSuoju transportu. Antro interviu respondentai taip pat nurodé, kad svarbu, kiek arti
yra mokykla / darzelis. Nors kiekybinis tyrimas parodé, kad Sis veiksnys yra svarbus, respondenty atsakymai
labai issiskyre (didelis standartinis nuokrypis) (zr. 4 lentele).

4 lentelé

Pageidaujama socialiné infrastruktara

Pirkéjy pageidaujama socialiné infrastruktara

Kokybinis tyrimas — interviu Kiekybinis tyrimas — anketiné apklausa
Tinkamos baklés keliai:
Vidurkis: 6,35
3 respondentai: Standartinis nuokrypis: 1,294
Patogus susisiekimas [3vystytas susisiekimas vieSuoju transportu:

Vidurkis: 6,18
Standartinis nuokrypis: 1,591
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Apibendrinant gautus rezultatus, dél neapibréztumo ir trikdziy Zmoniy kasdieniame gyvenime, renkantis
NT atsirado naujy poreikiy (pavyzdziui, poreikis darbo kambariui, didesniam bastui ar zaliai zonai), taciau
Sie pokyciai atsirado veikiant pandemijai, kai daugelis Zmoniy turéjo likti namuose. Tuo tarpu karas Ukrainoje
pastebimy pokyciy NT pirkéjy poreikiuose reiksmingos jtakos nepadaré. Minéta pandemija taip pat paskatino
basimus NT pirkéjus rinktis tuos bustus, kurie turi nuosavos Zemés dalj arba yra netoli zalios zonos ar laisva-
laikio praleidimo vietos gamtoje. Respondentams svarbu, kad bastg supanti aplinka baty tyli, mazai uztersta,
o ypac - saugi.

ISvados

Jvairas trikdziai, jvykiai bei jy sukeliamos neapibréztumo salygos privercia organizacijas keisti savo veiklg,
strategija ir jvesti pokycius. DaZniausiai literatGroje nurodomi neapibréztumo salygy pavyzdziai — karas, pan-
demija, ekonomikos poky¢iai, turintys jtakos kasdieniniam gyvenimui. Siems pokyc¢iams suvaldyti, mokslinéje
literataroje aprasoma daugybé pokyciy valdymo budy, taciau pagrinde issikariami 7 pokyciy valdymo meto-
dai, turintys unikaliy savybiuy, kuriy déka kiekviena organizacija gali pasirinkti labiausiai sau tinkama pokyciy
valdymo bada.

Kiekybinio tyrimo metu paaiskéjo, kad respondentams ypac svarbus tinkamas susisiekimas iki basto, o
taip pat ir galimybé parkuotis savo automobilj prie namy. Respondentams svarbu, kad bustg supanti aplinka
baty tyli, mazai uztersta, o ypac saugi. Jiems svarbu, kad baty suvestos visos reikalingos komunikacijos, kaip
vanduo, elektra, nuoteky tinklai. Taip pat pradedama labiau vertinti ir pilnai jrengto basto pirkimo galimybeé.
Respondentams svarbus kainos lygis, o kai kuriais atvejais ir mazesnés islaikymo sanaudos (ypa¢ brangstant
energijos istekliams).

NT rinkos pokyciai neapibréztumo salygomis turéjo jtakos pirkéjy elgsenai, taciau daugeliui vystytojy ne-
prireiké imtis papildomy priemoniy pokyciams suvaldyti, o maza dalis vystytojy dél pandemijos buvo priversti
taikyti lankstesne kainy politika, taciau visais atvejais pardavimai atsistaté trumpuoju laikotarpiu.

Ekonomikos augimas bei infliacijos didéjimas paskatino NT pirkimg, kadangi Zzmonés nori investuoti savo
turimus pinigus ir iSvengti didelio jy nuvertéjimo. COVID-19 pandemija paskatino basimus NT pirkéjus rinktis
tuos bdastus, kurie turi nuosavos Zemeés dalj arba bent yra netoli Zalios zonos ar laisvalaikio praleidimo vietos
gamtoje, o taip pat dél pandemijos padariniy atsirado naujy poreikiy renkantis NT (pavyzdZiui poreikis darbo
kambariui, didesniam bastui ar zaliai zonai). Karas Ukrainoje pastebimy poky¢iy NT pirkéjy poreikiuose reiks-
mingos jtakos nepadare.
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Tautvydas STASIULAITIS
MANAGING CHANGE IN CONSUMER BEHAVIOR UNDER UNCERTAINTIES: REAL ESTATE MARKET CASE

Summary

Results: For many developers, sales have recovered in the short term. Unlike the war in Ukraine or the COVID-19 pan-
demic, which in many cases reduced demand for real estate in the short term, economic growth and rising inflation led
to the increased purchase of real estate. Uncertainty and disruption in people’s daily lives have created new needs in real
estate (such as the need for an office room, larger housing or a green area), but these changes have resulted from the effects
of a pandemic where many people had to stay at home. Meanwhile, the war in Ukraine did not have a significant impact
on the needs of real estate buyers. In both quantitative and qualitative research, the price level and, in some cases, lower
maintenance costs were marked as important.

Conclusions: It is noticeable that various disturbances have not significantly affected the real estate market in the last
10 years, sales have stopped, but have recovered in the short term. Almost no developer has taken any steps to manage
changes. However, some disruptions or events in the world have led to even higher real estate purchases and have also
changed consumer needs.

Keywords: COVID-19, conditions of uncertainty, real estate, market, consumer behavior.
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