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Anotacija

Tie$saistes tirgii transakcijas dalibnieki ir atdaliti laika un telpa. Sie apstakli ievérojami
palielina nenoteiktibu un samazina uzticibu Iimeni, kas ir katras socialas dilemmas pamata.
25% Eiropas iedzivotaju min uzticibas trikumu ka iemeslu neveikt pirkSanas darfjumus
interneta.

Darba galvenie jautajumi ir saistiti ar e-komercijas attistibu un to kav&joSo faktoru
analizi. Darba ir apskatiti online tirgu nenoteiktibas un sarezgitibas minimizeSanai piedavatie
risinajumi, ka ar1 pieradits reputacijas nozimigums $0 risindjumu izmanto$anas procesa.

Analize, balstita uz sp€lu teoriju, informacijas teoriju un statistiski iegiito datu apstradi,
laus sekmigi sasniegt darba merki — noskaidrot faktorus, kas ietekmé e-komercijas risinajumu
izmantoSanu un apstiprinat hipot€zi par reputacijas lietderigumu uzticibas Ilimenu
paaugstinasana.

Atslegvardi - e-komercija, tieSsaiste, nenoteiktiba, uzticiba, reputacija.



Annotation

In online markets transaction participants are dividend in terms of time and space. These
obstacles significantly increase uncertainty, that is the base of every social dilemma. 25% of
europeans mention the lack of trust as a reason not to buy through the internet.

This work’s main questions are connected with the development of e-commerce and an
the analysis of factors that slow it down. In this work there are proposed solutions to
minimize uncertainty and complexity of online markets and is shown the importance of
reputation in the use of these solutions.

The analysis, based on game theory, information theory and study of statistical data,
helps to achieve the aim of this work — to discover the factors that influence the use of e-
vommerce solutions and to prove the hypothesis of effectiveness of reputation at raising the
level of trust.

Key words — e-commerce, online, uncertainty, trust, reputation.
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Ievads

Katras transakcijas jeb apmainas darjjuma pamata ir sociala dilemma. Ar jédzienu
“sociala dilemma” tiek apziméta tada uzvediba, kura ir racionala no individa viedokla, bet
kura noved pie neracionala kolektiva rezultata (irrational collective outcome). Veicot
divpusgju darfjumu, individiem pastav tiecksme iegiit preci vai pakalpojumu bez apmainiSanas,
bet, ja abas puses nepiedalas apmaina, t.i. katrs no tiem nedod neko preti, darjjums nekad
nenotiks. Tap&c divpusgjie vai pat daudzpusgjie darjjumi, kurus neietekmé no arpuses, biezi
vien pienem Prisoner’s dilemmas formu.

Individu tieksme trauc€t darfjuma noslégSanai ir novedusi pie formalo un neformalo
mehanismu radiSanas, kas cinas ar risku. Fakts, ka veicot darfjumu personas satiekas, palidz
samazinat iesp&ju, ka viena no pusém paliks ar tuk§am rokam. Atdalot transakcija piedaloSas
puses laika vai telpa (pieméram, gadijumos, kad notiek precu pirkSana pa pastu), jasastopas ar
ieveérojami lielaku riska pakapi: tai pusei, kura rikojas otra, jabiit uzticibas cienigai, droSai un
jagaranté darfjjuma taisniga norise. lepriek§ min&to risku parvaldibas infrastruktiira sastav no
veselas elementu kopas, kuru parstav kreditkompanijas, kas darjjuma nevélama iznakuma
gadijuma versas paradu piedziSanas kompanijas vai tiesa.

Tomer ar1 $adi treSas puses spiediena mehanismi ir nepilnigi un uzliek darfjuma
domingjosam pusém atseviskas un tatad papildus izmaksas. Nevilus rodas jautajums, ko darit
gadijumos, ja pienemsim, ka §is izmaksas ir loti lielas vai arT individiem nepastav iesp&ja
piesaistit treso pusi - ka risks tiks parvaldits $ados gadijumos.

Riska mazinasanai piedavatas metodes pamata balstas uz treSo puSu pakalpojumu
attistibu, identific§jamibas svariguma izprasanu un it 1pasi uz reputacijas vadiSanas sist€tmu
ieviesanu tieSsaistes tirgos.

Tadel bakalaura darba merkis ir noskaidrot faktorus, kas ietekmé& e-komercijas
risinajumu izmantojoSu uznémumu darbibu un talako izaugsmi, ka ar1 parbaudit hipotézi par
reputacijas sistétmu lietderigumu uzticibas un uzticamibas Ilimenu paaugstinaSana.. Lai
sekmigi sasniegtu izvirzito mérki, analize biis balstita uz sp€lu teorijas un informacijas
teorijas pamatnostadn€m, tiks izmantoti OECD un Eurostat statistiskie dati, ka ar1 aptaujas
anketu dati, un biis veikti sekojosi uzdevumi:

1. Definét tadu jedzienu ka wuzticiba, pamatojoties uz iepriek§ veiktiem
pétijumiem un izstradatam teorijam. Ka ar1 noradit uz pastavosam biitiskam atskirtbam

starp uzticibu un ar to saistitam paradibam.



2. Uzsvert informacijas teorijas principu svarigumu e-komercijas attistibas gaita,
it seviSki izcelot no transakcijas atkarigu nenoteiktibu un uzticibas lomu S§is
nenoteiktibas samazinaSana.

3. Piedavat problému, saistitu ar uzticibas trukumu, risinajuma iesp&jas, ka ar1
apskatit ar iesp&jamo risinajumu izmantosanu vai to ignorésanu saistitas komplikacijas.
Uzsvert reputacijas sist€tmu svarigumu un apskatit dota risinajuma piemérosanas
veiksmigumu un efektivitati, ka izejas bazi nemot eBay tieSsaistes izsoles pieméru un uz
spelu teoriju balstito veikto eksperimentu aprakstu un to gaita sasniegtiem rezultatiem.

4. Apskatit tadus uzticibas trikuma problémas aspektus ka koordinacija un
kooperacija, pamatojoties uz spélu teorijas principiem un teorétisko sp&lu aprakstu.

5. Apstradat datu masivu un analizét iegiito informaciju ar merki aprakstit
situdciju Eiropa un situaciju Latvija, ka arT noskaidrot saistibu starp dazadam uzgpémumu
pazim&€m un e-komercijas lietoSanas intensitates biitiskakajiem iemesliem.

6. Noskaidrot galvenos aptaujas respondentu atlases krit€rijus un problémas, kas
rodas sakara ar e-komercijas atSkirigo klasifikaciju dazadas iestades.

7. Izveidot Logit modeli un parbaudit vai tas ir piemérots, novertéjot pozitivas
atbildes varbiitibu uz tadiem jautajumiem, kas saistiti ar e-komercijas lietoSanas ietekmi
uz uznémuma attistibu, ka ar1 e-komercijas risinajumu ievieSanas traucékliem.

Lai veiktu galvenos darba uzdevumus, attiecigi ir izveidota darba struktiira. Pirmaja
dala tiks noskaidroti uzticibas veidi un uzticibas tritkuma rasanas iemesli, lai turpmakaja dala
uzmaniba tiktu pievérsta metodeém, ka palielinat uzticibas limeni.

Ka pirma tiks apskatita garant€Sana, kas buitiba ir tresas puses izmantoSana ka darjjuma
drosibas garants. Tiks apliikota garantijas atSkiriba no apdroS§inasanas un iesp&jamie gadijumi,
kad vispar paradas vajadziba peéc Sadas garantijas, ka arT iemesli, kap&c biezi vien tresas puses
pakalpojumus neizmanto.

Ka otra metode tiks apskatita identific§jamibas paaugstinasana, jo ta ir butisks faktors
cilvéka neuztic€Sanas pamata. Tiks apskatiti dazadi veidi, ka samazinat risku pirms darijuma,
uzzinot vairak par otru iesaistito pusi.

Ka pédgja metode tiks analizéta reputacijas paaugstinasana. Tiks runats par pozitivam
un negativam reputacijas sisttmam, un to izmantoSanu interneta darfjumos. Ka piemérs tiks
apliikota eBay iepirkSanas sist€ma, tas veidoSanos un galvenie uzticibas paaugstinasanas
plusi.

P&c eksperimentalas sp€lu teoriju ievieSanas tiks aprakstits eksperimentu pamatojums ar
klasiskas sp€lu teorijas principiem. Analiz&jot izvirzitas problémas dabu bus nepiecieSams

izprast galvena uzticibu ietekméjoSa faktora, t.i. nenoteiktibas rasanas iemeslus. Ar spélu



teorijas palidzibu tiks atdalitas kooperacijas un koordinacijas jédzieni, un tiks atseviski
apskatiti gan kooperacijas problémas, gan koordinacijas problémas daba.

Veiksmiga uzdevumu izpilde laus izdarit secinajumus par e-komercijas vides attistibu,
ka arT rast varbiitgjos virzienus, ka uzlabot jau $aja nozar€ jau esoSu uzpémumu aktivitati un
vienlaicigi atvértu jaunas iespg&jas ari tiem, kas lidz $im bijusi arpus §T tirgus segmenta.

Darba izstradei izmantota speciala literatiira, normativie dokumenti, statistiskie dati,

zurnalu raksti, interneta majas lapas.



1. E-komercija un uzticibas jedziena nozime tas attistiba

1.1. E-komercijas definicija

Uznémumu tieSos elektroniskos tirgus var definét ka interneta izveidotas tirdzniecibas
platformas, kur uznémumi apmainas ar precém un pakalpojumiem. ST diezgan plasa definicija
atkariba no dazadajiem darfjumu veidiem lauj sagrupet uzn€mumu tieSos e-tirgus S$adas
kategorijas:

1. Zinojumu deéli (kas ir vienkarSakais tirgus paveids, piedavajot tikai ierobezotu
darfjumu loku). Darfjumu var sagatavot, piedavajot iesp&ju pazinot par konkrétu vélmi kaut
ko pirkt vai pardot;

2. Apmainas darfjumi, kas ir vairak ka tikai “zinojumu d&li”. Parasti tiek piedavati
mehanismi, kas pardev€jiem un pircgjiem lauj vienam otru atrast, savstarp&ji kontrolét
darfjuma norisi, ka arT vest parrunas, izmantojot e-platformu;

3. Uz katalogu balstiti e-tirgi, kas piedava kombin€tu, no dazadu pardeveju
katalogiem sastaditu produktu katalogu;

Izsoles pakalpojumi, kas ir formalas interneta tirdzniecibas platformas atbalstitas cenas
noteikSanas procediiras, kur pardoSanas izsoles uzsak pardevejs ar merki pardot produktus vai
pakalpojumus par visaugstako iesp&jamo cenu. Izsoles terminu médz iedalit ari sikakas
apakskategorijas, pieméram, apgrieztas izsoles jeb “iepirkuma izsoles”, ko uzsak pircgjs ar
mérki iegtt produktus vai pakalpojumus par viszemako iesp&jamo cenu (Eiropas Ekonomikas
un socialo lietu komitejas atzinums. Brisele, 11.04.2005.).

No ekonomikas teorijas zinams, ka finanSu apmainai ir vairakas pazimes:

e  savietoSana (matching),

e likviditate (liquidity),

e informacija (information)
e  noskaidrosana (clearing).

FinanSu apmainas mehanismi veicina savietoSanu, kas biitiba ir tikai centralizéti
noteiktas vietas piedavasana, kur pardevéji un pircgji var satikties. Tirgus raditaju pastavésana
nozimée, ka pardevé&jiem un pirc€jiem nav obligati jasaskano savs tirgii ierasanas laiks. Tirgus
veidotaji ir tirgd, lai ienemt otras puses vietu, kad ierodas pirma puse, tada veida garant&jot
likviditati. FinanSu apmaina piedava ari vietu informacijas apkopoSanai, glabasanai un
sadaliSanai. Visbeidzot finanSu apmaina piedava noskaidro$anas pakalpojumus, lai garantét

transakcijas taisnigumu un noverstu risku.



Ekonomisko komunikaciju un koordinaciju pé&toSie zinatnieki, pieméram, Kolloks
apgalvo, ka arT tieSsaistes tirgi var sasniegt tadu attistibas pakapi, kura dos iesp&ju piedavat
savieto$anas un informacijas funkcijas (Kollock, 1999). DaZos tieSsaistes tirgos, galvenokart
tieSsaistes izsol€s, var noverot ari tirgus veidotajus. Tomér daudz svarigaks ir tas, ka starp
tieSsaistes un finansu tirgiem pastav atskiribas, precizak, noskaidroSanas funkcijas trikums
tie§saistes tirgos. Si, varétu teikt, ipaSiba tiks izmantota ka noteico$d pazime tie$saistes

tirgiem un attiecigi ar1 e-komercijas raksturoSanai.
1.2. UzticeSanas definicija

Uzticesanas ir jebkuras sadarbibas pamats. Ta var but gan ekonomiska sadarbiba gan
personiska mijiedarbiba; ir jauzticas pastavoSajai valdibai (idealaja gadijuma),
kreditkompanijai, bankai, skolotagjam un arstam. Tas, cik liela ir varbutiba, ka apkartgji
subjekti ir uzticibas cienigi un vinu uzvediba ir raksturojama ka atsauciga un kooperativa,
ietekm@ visu sabiedribu, tas institlicijas, uznémumus un tadgjadi ar1 visas valsts kopgjo
ekonomisko stavokli un labklajibu. Jasaka, ka jo lielaka ir §1 varbiitiba, jo lielaks ir labums no
individu mijiedarbibas; savukart, jo mazaka varbiitiba, t.i. jo mazaka parliecinatiba, ka tevi
nepiemants, jo trauslaka un apSaubamaka bus sadarbiba un tas rezultati.

Individi sabiedribas ar augstaku uzticibas pakapi pate€ré mazak gan materialo, gan
mentalo resursu, lai pasargat sevi no iespgjas biit izmantotiem, t.i. no iesp&jas, ka vini tiks
iesaistiti transakcija, kura ne tikai nenes ieguvumus, bet arm nes zaud&umus. Uzticiba ir
ekonomisks aizstaj€js istermina ilgtermina kontraktiem (VB - lielaka méra ilgtermina neka
istermina), parraudzibai, kas sava veida pastav jebkura transakcija, un pat tiesaSanai, t.i. ja
uzticéSanas pakape ir pietickami augsta var iztikt bez lietas izskatiSanas tiesa. No augstak
teikta var secinat, ka uzticibas maksimizéSana minimiz€ darjjumu izmaksas (Keser, 2003).

Saskana ar dazu pétjjumu rezultatiem atskiribas, kas eksist€ starp valstu investicijam un
ekonomisko augsmi, var izskaidrot ar uzticibas lItmenu starpibu katra valsti. Pieméram, var
minét tadus petniekus ka Kneks un Kifers, kas savos darbos, pamatojoties uz empiriskiem
datiem, ieglitiem pamatojoties uz World Values Surveys indikatoriem. Uzticibas pakape tika
meérita ka procents no respondentiem, kas uz jautajumu: “Vai pec Jisu domam lielakai dalai
cilveku var uzticties vai tomér jabut loti piesardzigiem, iesaistoties jebkada veida
darfjumos?” (Knack, Keefer, 1997). Diemzgl §is pétijums tika veikts 1981.gada un véelak
1990.-1991.gados un tapéc var rasties Saubas par datu atbilsttbu miusdienam, tomeér
neapSaubams paliek fakts, ka jebkura darfjuma pamata ir uzticiba un drosiba un jo augstaks ir

to limenis, jo ar augstaku varbiitibu var apgalvot, ka §1s darfjums biis veiksmigs.



Pamatojoties uz augstak mingtiem uzticibas indikatoriem tika pieradits, ka vairak
“ticosas” valstis interneta iekliiSana sabiedribas dzivé ir dzilaka (Huang, Keser, Leland,
Shachat, 2003).

Varians savos darbos prognoz€, ka pateicoties samazinatam transakcijas izmaksam,
saistitam ar produktu un pakalpojumu razoSanu un izplatiSanu, Internets pozitivi ietekmés
produktivitati nakamajos gados. Ta ka produktivitates ieguvumi ir tieSi proporcionali
Interneta apgiisanai, valstis ar zemu uzticibas Itmeni, kas lielakoties ir ar zemiem un vidgjiem
ienakumiem, sava ekonomiskaja izaugsmé cies§ divreiz. Pirmkart saistiba ar zemo uzticibas
Itmeni, ja skatas uz $o situaciju no investiciju intensitates un izaugsmes lieluma viedokla. Un
otrkart sakara ar zemako izaugsmi palielino$o tehnologiju “adaptacijas” limeni (Varian).

1.1. attels apkopo augstak minétos secinajumus. Var redzet, ka pastav tieSa mijiedarbiba
starp uzticibas Itmeni un ekonomisko izaugsmi, ka ar1 mijiedarbiba starp uzticibas Iimeni un

jaunu tehnologiju ievieSanu, konkrétaja pieméra — interneta apgiiSana.

Kneks un Kifers

v

UzticéSanas

Huangs\A A;ians

1.1. att. Faktoru mijiedarbiba (Avots: Keser, C. Experimental Games for the Design of

Reputation Management Systems. /BM Systems Journal, 2003, N 3, vol. 42, p. 498-506.)

Uztic€Sanas biezi palidz atrisinat tas problémas, kas rodas socialas nenoteiktibas del.
Kas slépjas aiz vardiem “sociala nenoteiktiba™? Si paradiba ir izskaidrojama ka situacija, kura
sabiedribas locekli nevar noteikt, kada ir apkart&jo cilvéku (vai organizaciju) motivacija — nav
zinams, vai vini uzvedisies vélamajas interes€s vai méginas sabojat iecerétos planus. Saskana
ar JamagiSi un JamagiSi var definét uzticéSanos ka ceribas uz citu individu labu gribu un
ricibu ar labdabigu noliiku, kas netie$i norada uz to, ka zinamas situacijas Sie individi citu
intereses nostadis pirms savam.

Jamagisi un Jamagisi liek uzsvaru uz to, ka ir svarigi atskirt uztic€Sanos no garantijas,
kas biezi tiek salidzinata ar apdroSinasanu (Yamagishi, Yamagishi, 1994). Tomér Saja darba
defin€ta garantija nav gluzi tas, pie ka pierasts. Tatad garantija ir ka ceribas uz citu individu

labu gribu un ricibu ar labdabigu noluku, kas pamatojas uz zinaSanam par stimuliem, kas
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mudinas Sos individus rikoties $adi vai citadi. Var mingt pazistamu piemeru par mafiju.
Mafijas loceklis, kas sagaida, ka vina darfjuma partneris (kas nav mafijas loceklis, bet zina par
sava darfjuma partnera piederibu kadai grupai) rikosies godigi, nevis tapéc, ka vin$ ir
labdarigs un labsirdigs cilvéks péc savas dabas, bet tapéc, ka saprot, kadas var biit sekas péc
aferas, kas versta pret mafiju. Var redz€t, ka Saja situacija partneris uzvedas godigi tapec, ka
tas bija vina paSa interes€s. Tada veida garantija var kliit par uzticibas aizvietotaju vai ari
papildinataju.

Par sava veida uztic€Sanas garantu par nosaukt saistibas. Zem varda “saistibas” Seit
saprotams fakts, ka darfjuma partneri kadreiz bija saistiti darfjuma vai vairaku darfjumu
meéroga, t.i. vini ir pazistami sava starpa un sava veida ir “piek€rusies viens otram”. Tadél
situacijas, kad jaizvelas darfjuma partneris, lielakoties centisies izvel&ties tos, par kuriem jau
ir pieejama informacija. Saja gadijuma kooperativas uzvedibas pamata drizak biis 3is
“piekerSanas”, nevis uzticiba. Citadak sakot, dalu no uzticibas, kas ir jebkuras transakcijas
pamata, aizvieto informacija no pieredzes darfjumos ar dotiem partneriem. Stratégiskas
uzvedibas pétijumos biezi tiek analizétas atkartotas spéles, t.i. spéle, pieme&ram, Prisoner’s
dilemma, tiek speléta vairakas reizes un tadgjadi speletajiem tiek dota iesp&ja velreiz satikties
ar jau pazistamiem spéles partneriem. Jasaka ari, ka, ja speletaji, uzsakot spéli, zina, ka ar
Siem spélétajiem vini satiksies vel reizi vai vairakas reizes, sp€lu uznakums ir atskirigs no to
spelu rezultatiem, kur sp€letaji zina, ka vairak nekad nesatiksies ar dotiem spéles partneriem.
Tas ir, zinot par to, ka saskarsme nebis vienreizgja, cilveki ir vairak gatavi dibinat stabilas
attiecibas, sadarboties un pat dazreiz kaut ko ziedot, lai saglabat §is ilgtermina attiecibas.
Tatad, uzsakot spéli, dalibnieki signalizé par savu vélmi sadarboties; talak tiek analizets ta
saucamais reciproks — ja partneris ari izsaka v€lmi sadarboties, spéle turpinas, un otradi
(Keser, 2003).

Interesanti iznakumi tiek veroti spélés, kas spelétajus pirms spéles sakuma informe par
to, cik spelu ir palicis lidz beigam. Sim jautajumam ir pievérsta dzilaka uzmaniba 2.3.3. dala
“Reputacijas sist€ému izmantoSana”.

Laba priekSmeta parzinaSana var kliit par uztic€Sanas papildinataju. ParzinaSana ka
jédziens apliko situacijas, kad ir saprotama partnera riciba, bet uzticéSanas — kad tiek ceréts
uz konkréta veida (visbiezak - labdabigu) ricibu. Jasaka, ka otrais neizslédz pirmo un biezi
pirmais ir pamats otrajam, t.i. parzinasana ir pamats uzticibai.

Pieméram, biezi tiek pasititas gramatas interneta. Tas tiek darits, izmantojot kadu
konkrétu interneta veikalu. ZinasSanas par §o majas lapas struktiiru, par to, ka meklet gramatas
un informaciju par tam, ka arT to, ka japasiita gramatas, nozim& kop€ja procesa parzinasanu.

Uzticibu $im interneta veikalam var aprakstit ar savas kreditkartes informacijas sniegSanu, kas
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savukart balstas uz gaidam, ka S$1 sniegta informacija bls pienacigi izmantota. Tap&c var
apgalvot, ka kaut arT parzinaSana un uztic€Sanas ir atskirigi jédzieni, tie ir sava starpa saistiti.

Vel viens uztic€Sanos papildinatajs ir reputacija. Runajot par reputaciju, var uzreiz
pateikt, ka ta ne tikai ir vissvarigakais papildinatajs uzticibai, bet arT uzticibu vairojoSs
faktors. Reputacijai ir divas dazadas nozimes socialas saskarsmes situacijas.

Pirma ir informacionala. Vairak uzticas tiem sadarbibas partneriem, par kuriem ir
pieejami informacija, kas raksturo vinus ka godigus un labpratigus. Ka jau tika pateikts
ieprieks, ar uztic€Sanas tiek saprasts, ka ceribu uz to, ka sadarbojoties individi rikosies godigi.
Ta ka perfektas informacijas nav, atliek vertet potencialus sadarbibas partnerus, pamatojoties
uz to informaciju, kas ir pieejama, t.i. uz vinu reputaciju.

Otra reputacijas loma ir signaliz€Sana. Reputacija kalpo ka instruments, ar ko negodigie
partneri var tikt soditi, bet labpratigie sava veida atalgoti. Sis reputacijas aspekts liek pusém

darboties uzticibas cienigaja veida (Keser, 2003).
1.3. Uzticibas loma iepérkoties online

Daudzi patérétaji skeptiski un aizdomigi uztver e-komercijas procesu un tas efektu uz
darjjuma droS§ibu un caurskatamibu. Vini apSauba piedavato produktu kvalitati un vispar e-
komercijas pastavésanu. Saja sadala tiek aprakstita pircgju uzticibas loma, kas ir e-komercijas
pienemsanas un izplatiSanas pamata.

Uzticibas ka paradibas galvena funkcija ir nenoteiktibas un sarezgitibas samazinasana
tie§saistes transakcijas un saistibas. Sada analize balstas uz informacijas teoriju, kas apraksta
divus nenoteiktibas veidus: nenoteiktiba, kas ir atkariga no sist€mas kopuma (system-
dependent), un nenoteiktiba, kas ir atkariga no katras konkrétas transakcijas specifikacijas
(transaction-specific) (Hirshleifer, Riley, 1979).

Misdienu tirgii piedavataji uzskata par nepiecieSamu atrast veidu, ka parstavet sevi un
savu produktu Internetd, ar mérki paplaSinat patérétaju loku, paaugstinat informétibu par
kompaniju un tas piedavatam precém, ka arT palielinat pardoSanas apjomus, kas ir tiesi saistits
ar iepriek§ minétiem c€loniem reprezentet sevi tieSsaistes videé. Tomer, ka pierada laiks,
panakt to, lai potencials pirc€js nospiestu taustinu “Pirkt”, ir gruti. Svarigs iemesls, kapéc
online pat€rétaji negribigi perk tieSsaistes veikalos, ir ticibas nepietickamiba. Uzticibas
trakums nav Tstermina probléma, tas ir visbitiskakais ilgtermina Skerslis e-komercijas
attistiba.

Minétu apsveérumu dél| ir arkartigi nepiecieSams saprast, kadi faktori ietekmé uzticibas
problému rasanos un risinaSanu tieSsaistes darfjumos. Online transakcijas reti notiek

vienlaiciga apmaina ar precém un naudu, pastav telpiskie un laika ierobezojumi. Asas
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konkurences apstaklos elektroniskajos tirgos pircgjs ir parpliidinats ar Iidzigu piedavajumu
neskaitamu daudzumu un apjucis no biezi pretrunigu reklamas zinojumu. Tikt gala ar
tieSsaistes transakciju nenoteiktibu un sarezgitibu patérétajam palidz paSa izzinpas resursi.
Viens no tiem ir uzticiba. Nenoteiktibas samazinaSana no vienas puses ir atkariga no iemeslu
tas raSanai izpraSanu, no otras puses — no darjjuma veida (Grabner-Kraeuter, 2002).

Ka bija minéts ieprieks, saskana ar informacijas teorijas pamatnostadném nenoteiktibu
var klasificét péc tas atkaribas no sist€mas ipatnibam vai ari peéc saistibas ar konkréta
darfjuma specifikaciju. Iemesli pirmas pastavésanai e-komercija ir tehnologiskas problémas
un skaidri definétu likumu normu triikkums. System-dependent nenoteiktiba aptver tos
notikumus, kas ir arpus darfjuma dalibnieku tieSas ietekmes; So nenoteiktibas veidu var
raksturot ka eksogénu vai ar1 apkartgjas vides nenoteiktibu. Vispargji eksogénas nenoteiktibas
jédziens ir saistits ar nenoteiktibu pasaulé (vidé un sabiedriba). E-komercijas konteksta
eksogéna nenoteiktiba galvenokart tiek attiecinata uz tehnologiskam plaisam un drosibas
sistému nepilnibam. Jabut saprotamam, ka vards “cksogéns” norada uz to, ka tehnologiju
atkarigi riski nevar tikt likvidéti vai samazinati ar liguma sastadiSanu starp darfjuma
partneriem.

TieSsaistes transakcijas tehnologiskais nodro$inajums ir atkarigs no tehniska
nodroSinajuma un programmatiras, ka ari no pakalpojumu, kas piedava datu apmainu,
drosibas. Var secinat, ka augstak aprakstitu problému var atrisinat ar valsts institiiciju
palidzibu, kas ar savu darbibu var sekmét jauno tehnologiju ieviesanu, lietotaju apmacibu un
informét sabiedribu par tehnologiskiem jauninajumiem.

Lai tiktu gala ar system-dependent nenoteiktibu nepiecieSams pieverst uzmanibu ar1
likumu normam, kas regul€ tieSsaistes tirgu darbibu. Uzticiba limenis ir atkarigs ne tikai no
individualam raksturipasibam un pieredzes online vide, bet ar1 no formaliem mehanismiem.
Bez tradicionalajam starpnieciskam institiicijam, pieméram, tadam ka bankas un patérétaju
organizacijas, tieSsaistes videé ir raduSies jauni starpnieki, kas piedava treSo pusu
pakalpojumus. So pakalpojumu piedavatajiem ir nozimiga loma e-komercija, vini palidz
dibinat uzticibu starp darjjuma partneriem, minimiz€ produkta viltojuma iespé&jas, kalpo ka
preces kvalitates garantija un tad€jadi veicina paterétaju iesaistiSanos online darjjumos.

Kopa ar augoso treSo puSu pakalpojumu izmantoSanu (sikak $1 pakalpojumu sfera ir
izskatita 2.1.dala “TreSo pusu pakalpojumi’) e-komercija, palielinas patérétaju parliecinatiba
par to, ka vinu kredita karSu numuri un personiga informacija nebiis launpratigi izmantota (sk.
2.2.dalu “Identificgjamiba”). Tatad uzticibas Itmenis paaugstinas, bet no citas puses pedeja

laika paterétaju vidid ir v€rojama tendence novirzities no problémam, kas rodas no
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nenoteiktibas tieSsaistes darfjumu noslégSanas procesa, uz problemam, kas ir izraisitas ar
neticibu konkrétai interneta kompanijai.

Transakcijai specifiska nenoteiktiba rodas tieSsaistes darfjumu dalibnieku, kuriem
diemzel ir pieejama asimetriska informacija, uzvedibas rezultata. Galvenokart, tiesi $is otrais
nenoteiktibas c€lonis ir saistits ar petijuma objektu — uzticibas Itmeni. Tadél, ka uzticiba ietver
sevi individu subjektivas gaidas, to nosaka vairaki faktori — ticoSa individualas
raksturipaSibas, vina gataviba uztic€ties, individuala pieredze, utt.

Transakcijai specifiska nenoteiktiba ir endogena nenoteiktiba. Apskatot So problému no
patérétaja redzes punkta, nenoteiktiba ir galvenokart saistita ar tieSsaistes vidé piedavato
precu un pakalpojumu kvalitati, kas savukart ir atkariga no pardevéja sp&jam un velmem
adekvati prezenteét produktu. Kvalitates novert€Sana online vidé biezi vien ir daudz
sarezgitaka neka tradicionalaja tirgii. Bez tam tieSsaistes darjjuma partneriem nav tadu sakaru
elementu, kas ir raksturigi personigai saskarsmei un tiek izmantoti realaja pasaulé, ka mimika,
zesti, kermena valoda.

Tomér tieSsaistes paterétajiem ir pieejamas dazadas riska, saistita ar nenoteiktibu
darfjumu specifikacijas dél, vadiSanas stratégijas. Pirkuma kvalitates novértésana balstas uz
trim principiem: mekl€Sana, pieredze un parlieciba (Grabner-Kraeuter, 2002).

Preces mekléSanas procesa nak klaja tas produkta 1pasibas, ko pircéjs pieskir precei un
asoci€ ar tas kvalitati produktu SkiroSanas gaita, t.i. produkta cena, krasa, svars, utt.

Pieredze nosaka tas preces ipasSibas, ko var atklat tikai péc pirkuma veikSanas,
piem&ram, konfekSu garsu vai datorprogrammas funkcionalitati.

Parlieciba ir asoci€ta ar tam preces Ipasibam, kas nevar but novertétas produkta
tradicionalas izmantoSanas procesa. Iemesls tam var biit gan tas, ka pat€rétajam nav zinaSanu
par atbilsto§am novértésanas iespéjam, gan tas, ka produkta novértesana ir loti darga. So
kvalitates 1paSibu pieme@ri ir tadi produktu raksturojumi ka “bez konservantiem”,
“eksperimenti uz dzivniekiem netika veikti”, “ekologiski tirs” — biitiba viss tas, kas attiecas uz
produkta izcelsmi un izgatavoSanas procesu un kas ir biezi vien griiti pieradams.

Visi tr1s minétie kvalitates novertéSanas principi ir sava starpa papildinoSie. Tomer katra
atseviska darfjuma specifikacijas nosaka to, ka kada viena no aprakstitajam Tpasibam
konkrétaja gadijuma atradisies trijstira virsotngé. Tadel katra atseviskaja gadijuma tiek
izmantota sava Ipatn&ja nenoteiktibas minimizéSanas stratégija. Parasti katra konkrétaja
darfjuma tiek izmantota nevis kaut kada izolcta stratégija, bet stratégiju kombinacija.

Eksiste informacijas mekléSanas un informacijas aizvieto$anas strat€gijas. Ja dotas
preces vai pakalpojuma kvalitates noteikSana galvenokart pamatojas uz mekl€Sanas principu,

tad adekvata stratégija nenoteiktibas samazinaSanai bis veérsta uz tieSu iepriek§ definétu,
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precei raksturigu pazimju mekl€Sanu, t.i. dominé informacijas mekl&Sanas stratégija. E-
komercijas videé mekléSana biezi balstds uz negativo pieredzi tadél, ka konkrétas preces
ipasibas var biit noteiktas tikai eksperimentalaja veida, t.i. izt€lojoties kadas krasas
(pienemsim, ka zilas krasas) apgerba gabalu un pat redzot ta bildi interneta, vajadz&tu bt
gatavam tam, ka sanemot $o apgérba gabalu, izt€lota zila krasa atskirsies no realas §is preces
zilas krasas.

PirkSanas procesos, kur produkta novértéSana lielakoties balstas uz pieredzi, patérétajs
var izmantot tadu preces indikatoru ka pre¢zime, kas var samazinat vina nenoteiktibu attieciba
uz preces kvalitati. Informacijas aizvietoSana kliist par domingjoso stratégiju. Ka ari pircgjs
var izmantot visparéjus informacijas aizvietotajus, kuri ir mazak specializ€ti un ir saistiti ar
dota pardevéja reputaciju un telu tirgdi. Sie vispargjie informacijas aizvietotaji klist vél vairak
nozimigi tajos precu iegades procesos, kuros dominé produkta kvalitates novertéSanas
parliecibas princips (uzticiba informacijai par produkta izcelsmi). Ka tika minéts, méginajumi
parbaudit produkta izcelsmi vai atrast papildus informaciju par produkta razoSanas procesu
var biit neiesp&jams vai ari biit saistits ar Joti augstam izmaksam.

Tadgjadi uzticiba var klit par paligu, papildinataju vai art aizvietot (pilnigi vai dal&ji)
citas strat€gijas, kas tiek izmantotas nenoteiktibas samazinaSanai. Uzticiba ir vairak nozimiga,
ja transakcijas objekta kvalitate galvenokart ir nosakama, balstoties uz pieredzes un/vai
parliecibas principu, un mazak nozimiga, ja preces kvalitate tiek noteikta, pamatojoties uz

mekl&Sanas principu (sk. 1.1.tabulu).
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1.1. tabula

Dominéjosas stratégijas nenoteiktibas samazinaSana (Avots: Grabner-Kraeuter, S.

The Role of Consumer’s Trust in Online-Shopping. Journal of Business Ethics, 2002, N 39,

p.45-50.)
Nenoteiktibas
samazinasanas . = es e o _ees = s .
Informacijas | Informacijas | Vispareji informacijas Uzticibas
stratégijas . . .
. meklésana aizvietoSana | aizvietotaju izmantosana | nozimigums
Kvalitates
novérteésanas principi
5 Domingjosa
Meklesana . Zems
strat€glja
Domingjosa ‘ o
Pieredze . Papildstratégija Vidgjs
strategija
Domingjosa
Parlieciba . Augsts
strat€gija

Ipasi izteikti augstakmingtais ir novérojams, kad par tie$saistes darfjuma priekSmetu
klast individuali izgatavota, ta teikt, personalizéta, prece vai pakalpojums. Saja gadijuma vél
nozimigaki kliist pieredzes un parliecibas principi, kas attiecigi vél vairak paaugstina uzticibas
nepiecieSamibu pirc€ja un pardeveja attiecibas. Savukart, ja pardevejs piedava “personalizétu”
preci vai pakalpojumu, vins tada veida garant€ pasiitijuma izpildi, un pircgja gataviba sniegt
informaciju, pieméram, par savas kreditkartes numuru biis ievérojami atkariga ne tikai no
vina, novertéjuma par pardev€ja uzticamibu, bet arT no e-komercijas sist€mas uzticamibas.

Attieciba uz transakcijai specifisku nenoteiktibu, uzticibai ir divkartéjs nozimigums. No
vienas puses informacijas aizvieto$anas strat€giju izmantosana tados kvalitates novertésanas
principos ka pieredzes un parliecibas principi ir uzskatama par pardevéja uzticamibas
indikatoru. No cita aspekta tads jédziens ka uzticiba pats par sevi kalpo ka sarezgitibu un
nenoteiktibu samazino$s mehanisms un tadejadi vismaz dalgji aizvieto informacijas

meklesanu online pirkSanas procesa (Grabner-Kraeuter, 2002).
1.4. Nodalas secinajumi

Katra transakcija pamatojas uz uzticibu, it 1pasi ja ta notiek tieSsaistes vide. Uzticiba ir
sadarbibas fundamentalais elements, bez kura sadarbiba art realaja tirgii nebiis veiksmiga un
darTjums beigsies ar zaudéjumiem katrai vai abam darTfjuma pusém vai vispar nenotiks.

Maksimizgjot uzticibu, tiek minimizetas transakcijas izmaksas, kuras savukart ir tiesi
atkarigas no interneta iekliSanas sabiedriba. Jo dzilaka ir interneta iesaistiSanas iedzivotaju
dzivé, jo augstaka ir tieSsaistes tirgu produktivitate. Saja nodala tika mingti p&tfjumi, kuru
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rezultata pastavosas atSkiribas starp valstu ekonomisko stavokli pasaules tirgl tika
izskaidrotas ar uzticibas Iimenu starpibam. Tad&jadi var apgalvot, ka uzticiba risina socialas
nenoteiktibas problémas, kas ir vérojamas katra sabiedriba. Kadas valsts augstaks uzticibas
Iimenis norada uz to, ka ar So problému ir veiksmigak tiekams gala, neka valsti ar zemako
uzticibas Iimeni. So pétfjumu rezultati $aja darba ir pamatoti ar statistiskiem datiem (sk. 4.2.
dalu “E-komerciju Eiropa ietekmé&joSo faktoru apskats”). Apskatot Skersgriezuma datus pa
Eiropas valstim, var vérot augstak aprakstito tendenci.

Saja nodala tika definéta pircéju uzticibas loma e-komercijas izplati§anas un attistibas
procesa. Telpiskie un laika ierobezojumi neapSaubami ir tieSsaistes darfjumu veikSanas
kavekli, bet svarigi saprast, kadu papildus faktoru ietekme uzticibas Iimenis var paaugstinaties
vai samazinaties. Sie faktori 1.3. dala tiek klasificéti péc atkaribas no online tirgus sistémas
Ipatnibam un saisttbam ar konkréta darjjuma specifikaciju — attiecigi eksogéna un endogena
nenoteiktiba.

Tiessaistes tirgu nenoteiktiba un sarezgitiba, ja ta ir saistita ar sist€mas Ipatnibam, var
tikt parvaréta, atrisinot tehnologiska rakstura problémas, ka ari ievieSot un skaidri defingjot
likumu normas. Savukart konkréto darjjumu specifikacijas problémas, kas galvenokart rodas
asimetriskas informacijas par pre¢u un pakalpojumu kvalitati del. Ka risinajums pieprasijumu
parstavosai puseli, t.i. pirc€jam, tiek piedavati tris kvalitates novertéSanas principi un ar tiem
saistitas nenoteiktibas minimizé$anas stratégijas.

Attiecigi piedavataju vidi ir verojama tendence meklet veidu sevis parstavéSanai
interneta, kas balstds uz informacijas par savu darbibu un piedavatam prec€m un
pakalpojumiem sniegSanu. Tadas uzvedibas mérkis ir paterétaja loka paplasinaSana un
pardosanas apjomu palielinaSana. Lielaka uzmaniba un pamatojums ar statistiskiem datiem

tiek sniegts 4. dala “E-komerciju ietekm&joSo faktoru apskats”.
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2. Uzticibas attistiSanas un saglabasanas metodes

TieSsaistes tirgll piedavatajiem ir pieejama virkne ar metodém, kas palidz attistit, t.i.
palielinat uzticibas Iimeni, un saglabat uzticibu, t.i. nesamazinat sasniegtu uzticibas limeni. So
metozu parskata tiks izmantota sekojosa klasifikacija: garanteésanas, informétibu paaugstinosa
un reputacijas vadiSanas politika.

Runajot par garant€Sanas politiku, v€lreiz jaatceras par atSkiribam starp garantijas un
apdroSinasanas jeédzieniem. Saskapa ar JamagiSi un JamagiSi “garantija ir ceribas uz citu
individu labu gribu un ricibu ar labdabigu noluku, kas pamatojas uz zinasanam par stimuliem,
kas mudinas Sos individus rikoties $adi vai citadi” (sk. 1.2.nodalu “Uztic€Sanas definicija”).
GarantéSanas politikas mérki galvenokart tiek sasniegti ar treSo puSu pakalpojuma tirgus
attistibu, kas tiek apskatits nakamaja nodala.

Inform@tibas paaugstinosas politikas mérkis ir samazinat asimetriju, kas rodas pircgja un
pardevéja attiecibas. Labaku Sis politikas strat€giju izpratni sniedz 2.2. nodala
“Identificéjamiba” sniegta analize.

Savukart reputacijas vadiSanas politika Sodien ir kluvusi par svarigako min&to politiku
vidii. Ta ir visvairak attistita un iesp&jams ari tade] visefektivak izmantojama. 2.3. nodala
“Reputacijas sist€mas” tiks siki apskatiti un aprakstiti visi reputacijas sist€ému aspekti, ka ari

So sistemu lietderiba un efektivitate.
2.1. TreSo pusu pakalpojumi

Vairaki gadijumi tieSsaistes tirgos liecina par to, ka abas puses, t.i. gan pircgjs, gan
pardevejs, biezi nes zaud&jumus. Lai uzlabot koordinaciju un kooperaciju eksisteé dazadi
risinajumi. Viens no tiem ir treSo pusu pakalpojumu izmantoSana. Jasaka, ka §1 pakalpojumu
nozare nav visai izplatita, jo ta ne vienmér aizsarga no visiem iesp&jamiem riskiem, pie tam
preces vértibai pievieno savas izmaksas, un gan $o gan ari citu apsverumu del, kuri tiks
izskatiti zemak, reti tiek izmantota tieSsaistes tirgos. Tomer iz vérts apskatit So nozari, jo ta,
neskatoties uz to, ka nav liela, piedava interesantus veidus, ka var samazinat risku online
tirgos.

No sakuma tiek Tsi apskatiti gadijumi un notikumi, kas mudina cilvékus meklet
palidzibu pie treSajam pusém un to, kas liek rasties §Tm treSajam pusém, t.i. tiek aplikots tas,
kadel rodas pieprasijums un piedavajums treSo pusu pakalpojumu tirgi.

Kas var notikt? Pieméram, Jiis pasutijat preci, bet ta nav atnakusi. Dazos gadijumos,
kaut prece ar1 atnak, sanéméjs pasludina nosttitaju par krapnieku, pasakot, ka prece nav
atnakusi. NecenSoties izskaidrot dazu individu ricibu, jauzsver, ka vienigais, ko lasot So darbu
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butu labi paturét prata ir tas, ka cilveki tieSsaistes sfera uzvedas tapat ka realaja dzive, t.i.
biezi vien neizskaidrojami un nesaprotami priekS apkart€jiem. Atgriezoties pie jautdjuma
biitibas, atcer€simies pastu (realo, nevis elektronisko), kas piedava vienkarSu un visiem
zinamu pan€mienu, kas garante to, ka neviena no pusém, t.i. ne nosititajs, ne san€mgjs, ne
pasta darbinieki nebiis apvainoti negodiguma. Seit tiek runats par ierakstitam véstulem ar
pazinojumu par sanemsSanu. Tas garant€ nosutitajam, ka vestule vai kada cita prece, kas tiek
sitita pa pastu (bandrole vai paka) tiks piegadata sanémé&jam. Tatad pasts Saja situacija
parstav treSo pusi, kas uznemas atbildibu par preci (Kollock, 1999).

Augstak tika aprakstita situacija, kura risks tiek noversts, pareizak sakot, to uznemas
tresa puse. Ja tiek runats par tieSsaistes tirgu, kura ir nevis pirkSanas — pardoSanas attiecibas,
bet bartera attiecibas (loti biezi sastopamas interneta kopienas, kas sava starpa apmainas ar
diskiem, koncertu ierakstiem, fotografijam, plakatiem, slaveno cilvéku autografiem utt.), tad
treSo pusu pakalpojumi var tikt uzskatiti par idealu risinajumu. Vienigais minuss ir tas, ka tie
nes papildus izmaksas, kas, protams, ir visai biitisks jautajums. Tomér tagad vairak uzmanibas
veltisim citam aspektam.

Tiek dota situacija, kad tieSsaistes tirgos ir pirc€js un pardevejs, nevis bartera attiecibas.
Piem&ram, kada mizikas virziena cienitaju kopiena. Divi §1s kopienas locekli saruna veikt
darfjumu. Pardevéjs nosiita disku ar ierakstu, bet pirc€js nostta ¢eku. Gan pirmais, gan otrais
tiek nosttits treSajai pusei. Tresa puse (kas $aja gadijuma vairs nebis pasts), sanemot ¢eku un
disku ar ierakstu, parsiita tos talak attiecigi pardevéjam un pirc€jam. Bet neviens nevar
garantet, ka ¢eks nebis viltots, tresa puse diez vai uznemsies parbaudit ta pareizibu. ArT tresa
puse nenes atbildibu par nosiitito paku, jo ta nevar atvért kasti un parbaudit tas saturu.

Jau ieprieks tika minéts, ka bartera mainu darfjumos treso pusu pakalpojumi var klit par
labu risinajumu. Tomer ar1 Saja gadijuma rodas dazas problémas. Tresas puses nenodarbojas
ar labdaribu un tapéc biezi vien nosaka savu pakalpojumu apmaksu ka procentu no darjjuma
vertibas (tarifs svarstas no 2 Iidz 15 % no darTjuma vértibas). Bet ka noteikt darfjuma vertibu,
ja 8is darfjums ir bartera pre¢u maina? Kada vertiba ir autografam, kas ir siitits pret koncerta
ierakstu?

Eksisté vel dazi ierobezojumi — tadi ka teritorialie. TieSsaistes tirgu prieksrociba ir tas,
ka tie aptver loti lielas teritorijas un biezi vien ir nevis lokalie, bet globalie. Savukart treso
pusu pakalpojumus tirgus diemZz€l v€l nav attistijies lidz tadam Itmenim, lai aptvert visas
iesp&jamas teritorijas, kur ir pieejams internets.

Bitisks ierobezojums ir tas, ka lielakaja gadijumu skaita treSo personu pakalpojumu
izmantoSanai ir jéga tikai tad, kad preces vertiba, t.i. darfjuma vertiba, ir pietickami augsta.

Pasiitot preces caur internetu, censamies izvairities no darfjumiem, kas prasa lielus naudas
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ieguldijumus, jo to riska pakape ir parak liela, lai pasititajs var€tu uztic€t visai sirrealai
substancei (tadai ka internets) savus uzkrajumus, kas ir pietickami reali, lai to pazuSana
ietekmétu individa materialo stavokli (Froomkin).

Visu minéto apsvérumu dé| treSo puSu pakalpojumu tirgus attistiba ir Iéna un So
pakalpojumu popularitate interneta lietotaju vida ir zema. Tap&c nakamaja dala tiek apskatitas
dazas citas riska, saistita ar tieSsaistes tirgiem, samazinaSanas stratégijas. lesp&jams, ka to

lietderibas pakape biis augstaka un to izmantojamiba biis biezaka un veiksmigaka.
2.2. Identificéjamiba

Cilveks péc savas dabas ir biitne, kura biezi Saubas. Kad dartjums liekas parak labs, lai
biutu reals, tas liek aizdomaties: “Varbiit, ta ir €sma? lesp&jams, mani grib pievilinat, lai
apmanit vai ari vélak giit ieguvumu no manis?”. Sadas domas kads var nosaukt par
paranoiskam, bet aizdomigums normas robezas nekad netraucs. Vieglpratibu naudas
darfjumos ir griiti nosaukt par pozitivu faktoru.

Sakaru neuzturé$ana un parpratumi, kas tad¢] rodas, biezi sarezgi darjjuma veikSanu pat,
ja puses pasas pec sevis var uzskatit par drosam un ticamam. Tapéc vairaki tiessaistes kopienu
un tirgu pétnieki uzsver to, cik svariga ir pastaviga komunikacija (pieméram, izmantojot e-
pastu) starp pirc€ju un pardevéju, ka nekad nebis par daudz velreiz un velreiz aprakstit preci,
nositiSanas un apmaksas terminus, ka ar1 turpinat saskarsmi ari péc ta, kad gan prece, gan
nauda ir sanemta, lai v€lak nerastos nesaskanas un parpratumi. Dazos tieSsaistes tirgos
dalibnickiem piedava izmantot sekojoSo stratégiju — uzsakt sadarbibu ar kadu konkrétu
partneru ar maza darijjuma veikSanu, lai vélak paplasinat sadarbibas lauku, ja pirmie darjjumi
bija veiksmigi. Tada uzvediba palidz uzbivet ilglaicigas un stabilas attiecibas starp
partneriem (Weiber, Meyer, 2000).

Lielaka dala padomu, ko dod gan pieredz&jusie online tirgus dalibnieki, gan pétnieki,
kas Sos tirgus analiz€, balstas uz vienu parastu secinajumu — kooperacija un sadarbiba ir
drizak iesp&jama un veiksmiga, ja darfjuma partneriem ir pieejams kaut neliels informacijas
daudzums, kas palidz identificét partnerus. ST téze ir pamats visiem padomiem, kas parsvara
iesaka uzvesties ta, lai gut papildus informaciju par kadas personas fizisko vai elektronisko
identitati.

Protams, idealaja gadijuma vajadz&tu uzzinat potenciala darfjjuma partnera vardu,
uzvardu, talruna numuru un adresi un nesadarboties ar personu, kura slépj So informaciju.
DiemZgl tas nav iesp&jams, jo arl persona, par kuru gribam uzzinat, var aizdomaties, ka més
velamies nelabpratigi izmantot datus par vinu. Tomer ja tiek ceréts uz sadarbibu, tad diez vai

ka partneru ilgtermina attiecibam biuitu jaizve€las to cilvéku starpa, kas adreses vieta norada
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pasta kastes adresi (pat ja Jus sarunijat darfjumu, kura Jis appemieties nosiitit preci uz p/k,
tad méginat sarunat to, ka preces biis apmaksata pirms tas nosttisanas).

Dazreiz rekomendé piezvanit savam sadarbibas partnerim, lai kaut vai saruna uzzinat
vairak par vinpu un pec manieres runat atpazit vind godigu vai negodigu cilvéku. Ar
ieprieks$€jo padomu saistits ieteikums ir piezvanit vairakas reizes, nejausi, tad, kad zvans
nebija iepriekS sarunats, dazadas dienas un dazados laikos (no rita, pa dienu vai vakara), lai
parbaudit, vai persona, ar kuru Jis méginat uzbiivét attiecibas, ir iedevusi Jums pareizu
talruna numuru, t.i. savu, nevis kada koplietojama publiska talruna numuru, kura apkartné ta
atradas, gaidot zvanu no Jums.

Beidzot, dazi mégina sasaurinat potencialo partneru grupu, izvéloties tos tikai no savas
geografiskas apkartnes. Pieméram, sadarboties tikai ar tiem, kas dzivo taja pasa pilséta. Tada
gadijuma pastav iespgja pat satikties ar savu partneru. ST iesp&ja kaut arf samazina risku, tatu
pievieno tadas papildus izmaksas ka laiks un pules, kas ir nepiecieSamas, lai atbraukt uz
norunato vietu, ka ar1 gandriz likvide lielako prieksrocibu, ko piedava tieSsaistes tirgus, t.i.
pieeju globalajiem tirgiem ar visiesp&jamakajiem preCu un sadarbibas attiecibu veidiem
(Kollock, 1999).

TieSsaistes tirgu locekli, protams, lielu uzmanibu piever§ ari personas elektroniskajai
identific§jamibai. Kam Jius labpratak wuztic€sieties — personai ar e-pasta adresi
j.leland@lanet.lv vai personai ar e-pastu geezer@hotmail.com? Protams, ka uzticamaks
izskatas pirma e-pasta T1paSnieks. Pazistamas universitates (lanet.lv), kompanijas
(rix.latvia.com), valsts iestades (em.gov.lv) e-pasta paplasinajums nozimé ne tikai sava veida
cienfjamu stavokli, bet arT lielaku varbutibu, ka negodigas uzvedibas gadijuma tada e-pasta
1pasnieku biis iesp&jams izsekot un identificét.

Tiks 1si apskatita tada paradiba, ka maksas e-pasts, kas Latvija ir loti reti sastopama.
Savukart, daudzas valstis par e-pastu bez reklamas (ta saucama “spama”), ar lielu apjomu,
aizsargatu no virusiem utt. ir jamaksa. Visu So apsvérumu d€] maksas e-pastkastites ir plasi
izmantojamas un popularas online vidé. Tapéc tieSsaistes kopienu dalibnieki var viegli
saranz&t savus partnerus péc uzticamibas pakapes, izmantojot vinu e-pasta adreses —
uzticamaka biis ta persona, kuras e-pasts ir maksas pasts. Individu, kas izmanto maksas e-
pastu taja pasa laika, kad tas var izmantot bezmaksas e-pasta pakalpojumus, var aprakstit ka
uzmanigu, stabilu cilvéku, kuram nepatik risks un nenoteiktiba un kam kvalitate ir svarigaka
par kvantitati taja nozim€, ka vin$ ir gatavs maksat par kvalitativu pakalpojumu, nevis
izmantot to bezmaksas un ciest no spama, nepietickama pastkastes apjoma un citu neértibu.

Padomi, kas aprakstiti Saja apakSpunkta, attiecas vairdk uz riska samazinaSanas

iespejam pirms darfjuma tieSsaistes tirgl 1stenoSanas. Protams, arT gadijuma, ja darfjums jau ir
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1stenots, eksist€ vesela kopa ar padomiem: pirmkart, biit pacietigam un negaidit, ka prece vai
naudas lidzekli biis sanemti jau nakamaja diena péc darijuma noslégSanas; otrkart, turpinat
sazinaties ar partneru visu laiku, kamér preces ir cela un ari pat kadu laika péc preces
sanemsSanas; treskart, ja pec kada laika Jus nesanemat gaidito preci vai apmaksu par Jisu
nosiitito preci un Jums saprotat, ka esat krapti, paliek iesp&ja iesniegt siidzibu taja kopiena,
kur Jiis veicat So darfjumu (diemz€l, tadas stidzibas netiek izskatitas tiesa un kaut kada veida
izmekl@tas, bet tas ir publicétas, kas savukart var klat par bridinajumu citiem §is kopienas

biedriem un pasargat vinus no nonaksanas lidzigaja situacija).
2.3. Reputacijas sistémas
2.3.1. Negativas reputacijas sistémas

DarTjums tieSsaistes tirgii. Neveiksme. Jiis pazaudgjat laiku, naudu un nervu $iinas, kas,
ka zinams, nav atjaunojamas. No ta, ka Jus klusi cietisiet, nevienam neklus labak. Ja Jis
apmanija un darjjuma beigas Jus palikat ka zaudetajs, tad vienigais veids, ka giit kaut nelielu
apmierinajumu, ir iesniegt publisku stidzibu tieSsaistes tirgii, kur Jums bija japiedzivo
neveiksme.

Realaja pasaulé var stidz&ties saviem draugiem vai kolégiem, aiziet uz Paterétaju tiesibu
aizsardzibas centru un tur iesniegt sudzibu. Ari online videé var sudzgEties, pie tam visai
pasaulei un gandriz bez maksas, ja neskaititu patéréto laiku stidzibas teksta sastadiSanai.

Interneta pieejamiba ir ievérojami samazinajusi izmaksas, saistitas ar informacijas
izplatiSanu. Ar teritorialie ierobezojumi ir minimiz€ti — var izteikt savas domas visai pasaulei,
ti. visiem tiem cilvékiem, kuriem ir pieeja internetam. Ja Jis bijat pievilti tieSsaistes
darfjuma, Jums ir iesp&ja izvietot savu stidzibu atseviskaja majas lapa. Dazreiz personas tadas
majas lapas izvieto Joti detaliz€tu informaciju par krapnieku; tas nozimé, ka Jis varat atrast ne
tikai pasu stidzibu ar siku notikuSa aprakstu, bet ar skenétus ¢ekus, bildes, tadas detalas ka e-
pasta adrese, iesp&jams, ar1 vards, uzvards, talrunis vai dzives vietas adrese, t.i. visu, kas var
noradit potencialajam upurim uz viltnieku. Tomer jasaka, ka tadu majas lapu trikums ir tas,
ka tas ir pieejamas nelielam cilvéku lokam. Iemesls ir tas, ka §is majas lapas biezi vien
apraksta tikai viena vai dazu cilvéku neveiksmes, §1s majas lapas ir jamekle, tas nav
apkopotas vai kaut kada veida centralizetas.

Daudzas kopienas tipiska reakcija uz zaud€jumu darjjuma ir pazinot apkartjiem par
notiku$o ar zinojuma public€Sanu atseviskaja konkrétas majas lapas nodala. Tadas nodalas var

ne tikai publicét piedzivoto gadijumu aprakstu, bet ari apspriest citus svarigus aspektus, lugt
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un ar1 dot padomus utt. Tadas siidzibu sist€mas prieksrociba ir tas, ka pie sudzibu aprakstiem,
padomiem un ieteikumiem var pieklit katrs, kas darbojas Saja tieSsaistes tirgti (Froomkin).

Interesanta sistema eksist€ viena no plasakajam tieSsaistes tirgu nozarém — miizikas
ierakstu nozarg. Seit Jiis varat atrast ne tikai originalus diskus, kasetes un pat platnes, bet arT
gramatas, autografus, fotografijas un privati veiktus ierakstus koncertos, improvizacijas,
melodiju parveidojumus, pasu izpilditas dziesmu vai melodiju ierakstus, ka ar1 videoierakstus.
Tadu kopienu tirgus darbiba galvenokart balstas uz apmainu preci pret preci, bet pardoSanas
darjjumi ar1 daZreiz notiek. Uzmanibu ir japievers ar1 tam, ka kopienu locekli izce] to, ka
pastav liela atSkiriba starp vinu darbibu un piratismu; So tieSsaistes tirgus nozares dalibnieki
lieck uzsvaru uz to, ka vini neparkapj autortiesibas, jo nenodarbojas ar patvaligu kada
muzikanta ierakstu parrakstiSanu, lai vélak nodot tos par originalajiem.

Jau tika pieminéta tada tieSsaistes tirgu kategorija ka mizika, kad tika runats par treSo
pusu pakalpojumu izmantoSanu riska minimiz€$anai. Tom@r tagad uzmaniba tiks pieversta
citam riska samazinaSanas aspektam.

TreSo pusu pakalpojumi nozar€, kas tika aprakstita augstak, biezi nevar tikt izmantota
riska samazinaSanas metode, jo pastav viens biitisks ierobezojums — kvalitate. Pirc&ji Saja
tirgll, patiesiba, atrodas Akerlofa aprakstitaja “citronu” tirgli (lemon’s market) — preces ir
iegadatas pirms to kvalitate ir iesp&jams noteikt. Ja tiek runats par bartera vai ari
pirkSanas/pardoSanas darjjumiem ar mizikas audio ierakstiem (tie var biit gan video ieraksti,
gan plates, gan viss cits, kas ar laiku var zaudét kvalitati — pieméram, daudzkart parrakstita
audio vai video kasetei ar katru nakamo “paaudzi” kvalitate pazeminas), tad tikai ieraksta
pircgjs var novértét preces kvalitati un atbilstibu sagaidamam ipasibam. So problému esamiba
savukart stimul€ jaunu riska vadiSanas stratégiju paradiSsanos (Kollock, 1999).

Ka risinajumu kads var piedavat sastadit vienu lielu dokumentu ar stkam un detalizétam
atbildém uz biezi uzdotiem jautajumiem (FAQ — frequently asked questions). Protams, tads
dokuments ir liels paligs darfjumos, bet diemze€l tas, ka ar1 loti liela no likumiem, ko biitu
visai vertigi parzinat ne tikai juristiem, bet ar1 visiem sabiedribas locekliem, loti reti ir sakts
lastt un vél retak izlasits l11dz beigam.

Tomeér laiks ir pieradijis, ka daudz efektivakas ir citas metodes. Piem&ram, daudzas
kopienas pastav iespgja iesniegt siidzibu uz kadu no kopienas locekliem, kas, veicot darfjumu,
paradija sevi no sliktas puses; $is siidzibas ir publiski pieejamas un tada veida kalpo par
negativas reputacijas sisteému sakumu.

Kas ir negativas reputacijas sistémas? Butiba tas ir publiskas sistémas, kas izplata
informaciju par tiem partneriem, kas nav uzticibas cienigi. Jasaka, ka vienkarSa siidzibu

publicéSana kada no majas lapas sadalam nav visu problému atrisinajums. Ja kads pastavigi
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neparbauda, vai gadijuma nav public€tas jaunas siidzibas, var viegli nepamanit jaunas
stidzibas, palaist tas garam vai ar1 vienkar$i aizmirst to, ka vina darjjuma partnera vards vai
citas raksturigas ipasibas bija min€tas kada no publicétajam stdzibam. Neapkopota
informacija biezi vien ir slikti uztverama un analiz€jama. Tatad — ta ir jaapkopo (Einwiller,
Will, 2001).

Ka nakamais pakapiens negativas reputacijas sisttmu uzbiivei ir melno sarakstu
paradiSanas (blacklists), kuros ir ieklaujami visi tie kopienas locekli, kas izraisa aizdomas vai
arT uzskatami par negodigiem darfjumu partneriem. Sie melnie saraksti ir sava veida tenku
hronika, kas atspogulo notiekoSo kopiena. Dazi saraksti piedava tikai sarakstu ar negodigo
dalibnieku vardiem tai pasa laika, kad citi ne tikai apkopo neuzticamo loceklu vardus viena
saraksta, bet arT ietver apsiidz€ta un siidzibu iesniegusa vardus un e-pasta adreses, ka ar1 isu
notikusa izklastu ar paskaidrojumiem.

Lai arT melno sarakstu sastadiSana ir solis uz prieksu, uzreiz péc to paradiSanas kluva
skaidrs, ka jaatrod kads cits riska minimiz€Sanas panémiens. TieSsaistes tirgu dalibnieki un ar1
So tirgu petnieki atklaja vienu no butiskakajiem $adu sarakstu trikumiem.

Pirmkart jaatzime, ka pastav varbitiba, ka kads biis nepareizi apsiidzets. Biezi vien
kadas personas varda pievienosana balstas uz vienu stidzibu, t.i. viena notikuma aprakstu, un
nekada izmekléSana netiek veikta. Signaliz€Sanas modelu ietvaros tada sliekSpa noteikSana
nozime to, ka ja paradas kaut mazakais majiens uz neuzticibu, tas uzreiz liek izol€t personu,
kas rada aizdomas. lesp&jams, tdda uzvediba ir pareiza, jo, ja atceras par iesp&jamiem
transakciju riskiem, tad, protams, gribas norobezot sevi pat no mazakas iespgas tikt
apmanitam. Tap&c jebkuras aizdomas var aptraipit kada reputaciju. Tacu daudz nopietnaki
draudi pastav no ta, ka kadu nezinamu apstaklu d¢l, kada parpratuma rezultata vai ar tadel, ka
kada tresa persona vélas sabojat konkrétas personas godpratigu vardu, kartigs tieSsaistes tirgus
dalibnieks biis nepamatoti apstidz&€ts un vinam biis jauznemas visi zaud&jumi (gan moralie,
gan materialie), kas seko no apvainojuma negodiguma. So apsvérumu dé| apvainotai personai
tiek dota iesp€ja iesniegt atsp€kojumu vai pat panakt sava varda iznemsanu no melna saraksta,
ja apstdzetai personai sanaks pieradit kopienas majas lapas administratoram savu patiesibu,
t.i. to, ka §1 persona bija apmelota un aprunata.

Ka otro aspektu jamin tada negativas reputacijas sisttmu vajiba, kas izpauzas ka
neidentific§jamiba (Weiber, Meyer, 2000). Melnie saraksti ir neefektivi ta iemesla dél, ka
individam tieSsaistes vid€ ir viegli nomainit savu identitati, tad€jadi atbrivojoties no negativas
reputacijas, kas ir saistita ar esoSo identitati. Taja laika, kad realaja pasaul€ identitates maina
ir gandriz neiesp&jama, online vide identitates maina ir triviali viegla; plaSi zinams, ka

daudziem tieSsaistes tikla neierobezo sevi ar vienu “lomu”, identitates ir vairakas.
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Apkopojot visu augstak teiktu, var secinat, ka Sodienas tieSsaistes vides apstaklos

negativas reputacijas sist€mas ir lemtas neveiksmei.
2.3.2. Pozitivas reputacijas sistéemas

Alternativs veids, ka uzbiivét reputacijas sistému, ir tas pamata likt pozitivas
atsauksmes. Pozitivas reputacijas sist€mas atklaj uzticamibas izplatiSanas otro pusi. Ja
negativas reputacijas sistému gadijuma tiek izcelti uzticibas necienigi partneri, un picaug
vElme izvairities no sadarbibas ar tadiem, tad pozitivas reputacijas sisttmu meérkis ir izcelt,
sava veida atzimét, tos, kuru darfjumu vésture liecina par godigumu, tadgjadi tos, ar kuriem ir
verts sadarboties.

Pozitivas reputacijas sist€mas var pienemt augstak aprakstitas formas, tas ir formas,
kuras tiek izdalitas, run3jot par negativas reputacijas sisttmam — individualus vai kolektivus
liecinajumus par veiksmigiem darfjumiem ar pozitivam atsauksmém, kas biezi vien piepem
saraksta formu.

Pozitivas reputacijas sist€tmu prasibas salidzinajuma ar negativas reputacijas sist€mam ir
mazak “apgriitinoSas” — vadoSais princips pamatojas uz to faktu, ka pozitivas atsauksmes
nekada veida nevar sabojat kada reputaciju, tapec briva brauc€ja (free-rider) probléma pati
par sevi tiek atrisinata ($aja gadijuma tiek izmantots brivbraucgja jédziens taja nozimé, ka tiek
brivi izmantota kadas personas reputacija; ka jau bija minéts pie negativas reputacijas sist€mu
apraksta, dazreiz ir vérojama nepamatota kada individa aprunaSana).

Art identifikacijas probléma kliist mazsvariga. Pozitivas reputacijas apstaklos identitates
maina ir bezjédziga, jo ar identitates mainu reputacijas kapitals nevar biit parnest uz jauno
identitati. Identitates mainu var izskaidrot, ka vismaz neitralas reputacijas saglabasanas veidu,
bet ja pargji tirgus dalibnieki sadarbosies tikai ar tiem, kuriem ir pieredze veiksmigo darijumu
virtkn€, un pargjiem (tirgus dalibniekiem ar neitralo reputaciju) liks izpildit papildus
nosacTjumus (tuvak pieversisimies $Tm jautagjumam véelak), tad tadu strateégiju, neitralas
reputacijas uzturéSanu, diez vai var nosaukt par riipigi apdomatu un sekmigu (Kollock, 1999).

Ir vertigi apskatit dazus piemé&rus. Varbiit daziem ir zinams, ka tieSsaistes vidé
azartspéles, it Tpasi karsu spéles, ir loti popularas un ienem nozimigu vietu tieSsaistes darbibu
klasifikacija. Art Latvija ir iesp&ja piedalities online karSu spéleés, pieméram, pokera. Plasi
pazistams, ka tadas karSu spéles ka pokers daudz kas ir atkarigs no veiksmes, ta teikt no
liktena, kas pieSkir Jums $adu vai citadu karSu komplektu, no kura attiecigi ir atkarigi Jisu
panakumi spélé. So apstaklu dél rodas blakus tirgus, kura tirgo ar kartim. Daudziem

speletajiem lidzdaliba Saja tirgi ir aizvietojusi pasu spéli, daudzi no darbibas Saja ta teikt
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apakstirgli glist ievérojamu pelnpu, jo dazu karSu vertiba ir loti augsta. Tomer jasaka, ka
vairums darfjumu ir raksturojams ka bartera darfjumi, t.i. karts tiek apmainita pret karti.

Lai samazinat krapSanas iesp€jas un tadejadi samazinat risku, asociétu ar darijjumiem,
tika izstradata patn€ja sistéma. Ta pamatojas uz pozitivam atsauksmém, kas tiek iegiti
ieprieksgju darfjumu partneriem. Darfjuma laika tie tirgus dalibnieki, kuriem ir mazak
atsauksmju, pirmie aizsiita savu karti. Kad karts ir sapemta, parbaudita un sanémgjs ir
apmierinats, tad vins, attiecigi tirgus loceklis, kuram ir vairak pozitivo atsauksmju, izsiita savu
karti. Tada veida darfjums tiek pabeigts. Tirgus dalibniekiem ar aptuveni vienadu pozitivo
referencu skaitu ieteikts vienlaicigi izsutit savas kartis. Ieveérojams, ka, sekojot augstak
aprakstitiem noteikumiem, jasaprot tas, ka neitralas reputacijas saglabasana nebiis sekmiga, jo
sada gadijuma dalibnieks ar neitralo reputaciju (tas ir bez pozitivam atsauksmém) gandriz
vienmer bis neizdevigaja stavokli; iznémums ir gadijums, kad abiem darfjuma partneriem ir
neitrala reputacija un tade] abiem savas kartis ir jasiita vienlaicigi. Tadgjadi identitasu mainai
nav jégas pozitivas reputacijas sistemas (Weiber, Meyer, 2000).

Vel viena Ipatniba, kas ir saistita ar pozitivas reputacijas sist€mam, ir ieeja tieSsaistes
sabiedriba. Pieméram, ieejot augstak aprakstitaja kopiena, jaunatnacgjam bis pirmajam jasiita
sava karts un tas turpinasies Iidz bridim, kamér vin$ uzbuves savu reputaciju. Tadel, ka
jaunatnac€jiem biis janes sava veida zaud€umi un jauznemas ieveérojama riska dala, kas ir
saistita ar darjjuma veikSanu, iesac€jiem rekomend€ sadarboties ar tiem tieSsaistes kopienas
dalibniekiem, kuriem ir iespaidigaks saraksts ar veiksmigi veiktiem pre¢mainas darfjjumiem,
tada veida minimizg&jot pasa risku.

Virkn@ ar padomiem ir v&l viens padoms, kam jabit ievérojamam ne tikai ar iesacgjiem,
bet ar1 ar pieredz€juSiem tieSsaistes tirgu dalibniekiem. Runa ir par to, ka katram darijumam ir
jabit kultivetam un pardomatam, darjjums javeic ta, lai Jisu sadarbibas partneris biitu
apmierinats, lai vélak Jums biitu iesp&ja atsaukties uz vinu.

TieSsaistes tirgus dalibniekiem ir jaatceras viens no svarigakajiem gan tieSsaistes, gan
realo tirgu likumiem — katrs nakamais darfjums ir tiesi saistits ar iepriek$gjo. Sis pagalvojums
ir piem@rojams gan negativas, gan pozitivas reputacijas sistemas (Einwiller, Will, 2001).

Secinajuma atcerésimies, ka nedrikst zaudeét modrumu pat, ja Jisu darfjjuma partneriem
ir visgarakais saraksts ar pozitivam atsauksmém. Ir vérojami gadijumi, kad personas, lai
uzbiivet iespaidigu reputaciju, veic virkni ar sikiem darfjumiem ar mérki v€lak izmantot to ka
garantiju darTjumos ar augstvertigajam precém. Svarigs nav tas, ka reputacija tiek izmantota
ka garantija, bet tas, ka noliiks $ados darfjumos visbiezak ir Jauns un reputacijas kalpo ka akis.
Tapec veikto darfjumu “svaram”, t.i. darfjumu veértibam, jabit ieverotai ar tiem, kas apdoma

iespeju sadarboties ar doto personu.
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Japiever§ uzmaniba ar1 tam, kas ir minéts ka referencu avots. Biezi tirgus dalibnieki
“uzpis” savu reputaciju, izmantojot savas vairakas identitates. Tas ir personai kada kopiena ir
vairakas identitates un lai uzbiivet reputaciju ta atsaucas pati uz sevi ar piebildumu, ka tikai §1
persona zina par “neunikalitati” tieSsaistes tirgii. Tapéc biezi vien ka viena no ievérojamakam
prasibam atsauksmju ieskaitei pozitivas reputacijas sist€mas ir tas, lai atsauksmes, piemeram,

biitu no personam, kuru e-pasta adreses piestiprinatas pie dazadiem domé&niem.
2.3.3. Reputacijas sistému izmantoSana

E-tirdznieciba ir vé€rojami vairaki veiksmigo uzticibu paaugstinoSo reputaciju sist€ému
pieméri. Vispopularakais no tiem ir eBay’s Feedback Forum (eBay Atsauksmju Forums).
eBay ir tieSsaistes izsole, kur anonimie individi no visam pasaules malam satiekas, lai pirkt un
pardot. Par preci var klat viss, kas ienaks prata — no veciem apgérba gabaliem lidz luksus
klases automasinam un pilim. Izsole eBay — tas ir aptuveni 50 milj. registréto lietotaju, 170
milj. darfjumu, kuru vértiba 2001.gada bija $9.3 biljons, kas izvirza $o online-tirgu uz pirmo
vietu tieSsaistes vide (eBay, Inc.).

Minétie skaitli rada vél izteiksmigaku iespaidu, ja atcer€ties par to, kadam riskam ir
jastajas prieksa, iesaistoties tieSsaistes darfjumos. Pirc€jam netiek dota iesp€ja parbaudit
preces kvalitati pirms tas apmaksas, ka arT nav iesp&jams atgriezt preci un dabiit savu naudu
atpakal, ja preces stavoklis nav apmierinoss. V&l vairak — pirc€jam nav nekadas garantijas, ka
vin$ vispar sanems preci. No citas puses ar1 pardevéjam, ja vins izvélas nosiitit preci pirms ta
tiks apmaksata, jastajas prieksa lidzigiem riskiem. Tatad abas puses, iesaistitas darfjuma, var
biit turétas aizdomas.

eBay tirgus saviem dalibniekiem piedava aizsardzibas pret krapsanu programmas, kas ir
treSo pusu pakalpojumu paveids un kas dazos gadijumos kompensé zaud&jumus lidz $200.
Neskatoties uz So iesp&ju, eBay locekli reti izmanto Sos treSo pusu pakalpojumus (iesp&jams,
to dardzibas dgl), kas liek domat, ka starp §is kopienas dalibniekiem ir augsts uzticamibas
Iimenis.

Uzticamibas un droSuma dalibnieku starpa paaugstinasanai eBay ir izveidots
Atsauksmju Forums (turpmak tekstd FF — Feedback Forum). Transakcijas dalibniekiem ir
janoverte viens otru, ievietojot partnera profila gan atzimi, gan komentaru par darfjumu norisi.
Atzime var pienemt tris vertibas: “+1” ka pozitivs vert€jums, “-1” ka negativs un “0” ka
neitrals vertejums. Visi vertgjumi, ko iegiist kads eBay lietotajs, ir saskaititi kopa un veido
atsauksmju koeficientu. Tads koeficients ir piesaistits pie katra dalibnieka varda, neatkarigi no

ta, kas vins ir - pardevéjs vai solitajs.
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Lietotajam ar atsauksmju koeficientu 195 var but 195 pozitivi vért€jumi un neviena
negativa. Taja pasa laika lietotajam ar 223 pozitivam un 28 negativam atzimém bis identisks
atsauksmju koeficients. eBay dalibnieks, kura atsauksmju koeficients pazeminas lidz —4, ir
automatiski izslégts no tirgus.

Atsauksmju koeficients ir tikai dala no lietotaja profila, kas ietver sevi visus
komentarus, kas attiecas uz konkréto lietotaju, ka art pe€dejo sanemto vert€jumu sadalijumu (ir
iesp&jams aplikot sadalijumu pa pedéjo nedelu, pedejo menesi vai arT pa pedejiem seSiem
méneSiem). Nesen tika ievesta jauna sist€éma, kas paredz negativo vert€jumu procentualas
attiecibas pret pozittiviem veértejumiem izdaliSanu lietotaja profila (eBay, Inc.).

eBay tika vairakkart&ji pétits ar daudziem tieSsaistes tirgu analitikiem. Visbiezak tiek
analizéta korelacija starp preces cenu un pardevéja reputaciju. Petijumu rezultata tika secinats,
ka pircgji ir ar mieru maksat vairak par preci, ja §is preces pardev€jam ir augsts reputacijas
Iimenis.

Pieméram, tika veikts sekojoSs eksperiments — pardeva lidzigas preces, konkréti —
komplektus ar vecam pastkarteém; pardoSana notika caur diviem kanaliem: viens no
pardevgjiem bija ar loti augstu reputaciju un otrs jaunatnacgjs. Turklat velak tika veikts
eksperiments, kur viens no pardevéjiem bija jaunatnacgjs bez ierakstiem reputacijas vesture,
bet otrs — ar dazam negativam atsauksmém. Apkopojot veiktus eksperimentus, tika secinats,
ka pardev€js ar augstu reputdciju savas preces vargja pardot par augstaku cenu neka
jaunatnacgjs. Tacu dazas negativas atsauksmes biitiski neietekméja pardotas preces cenu, kas
norada uz to, ka jaunatnacgjs uzreiz tiek pienemts ar piesardzibu (Keser, 2003).

Sie pétijumi norada uz to, ka cenu dispersija tados tie§saistes tirgos ka eBay ir stipri
atkariga no reputacijas Itmenu neviendabiguma. Nevar analizé€t cenu dispersiju, ja tiek
pienemts, ka vadoSais faktors, kas to ietekm€, ir zemakas cenas mekl€Sanas princips.
Reputacija, kas ir viens no uzticibas pamatiem, ir viens no biitiskakajiem cenu nosakoSiem
faktoriem tieSsaistes vide.

Atgriezoties pie eBay reputacijas sist€mas, jasaka, ka, protams, krapSanas gadijumi ir
verojami. Dingledins, Fridmans un Volmars, piem&ram, apraksta gadijumus, kad individi veic
virkni ar zemas vértibas darfjumiem, lai uzbuvét iespaidigu reputacijas sist€ému. Tada veida
sagatavo augsni, lai ve€lak veicot augstas vertibas darfjumu pazust ar partnera naudu
(Dingledine, Freedman, Molnar, 2001). Sie incidenti norada uz to, ka FF funkciong$ana ir
trukumi. FF koeficients ir atsauksmju apkopojums, tacu §is atsauksmes netiek nekada veida
klasificetas, t.i. dalibnieka atsauksmju koeficienta ir atspoguloti visi tie vertejumi, ko vins

iegiist gan ka pardevejs gan ka pircgjs.
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Ar laiku klaja naca tas fakts, ka pirc€jam ir daudz vieglak sanemt pozitivu vertgjumu,
neka pardevéjam. So faktu var izskaidrot ar to, ka pretenzijas pret pardev&ju ir vairak
iesp&jamas, neka pret pircéju. ledomajoties kadu abstraktu darfjumu, var saprast, ka no pircgja
tiek prasita tikai laiciga apmaksa; savukart, pardevéjam sava veida jagaranté preces kvalitate,
kas pati par sevi ir subjektivs lielums un tadgjadi biezi atSkirigi uztverama ar katru konkrétu
individu.

Reputacijas sistemas uzlaboSanai iesaka sadalit atsauksmju koeficientu ne tikai pa
dalibnieka lomam darTjumos (atsauksmes par pardevé€ja vai pircgja lomu), bet art pa produktu
kategorijam. Lieto disku pardev€jam var biit perfekta reputacija automasinu rezerves dalu
pardevéju un pirc€ju vidid, tomer meZginu izstradajumu cienitaju vida vins var zaudét dalu no
ietekmes, ko rada vina reputacija, ta fakta dél, ka mezginu cienitaji neuztvers vinu ka ekspertu
Saja lauka (tika minéts, ka tikai dala no ietekmes var biit nozaudéta, jo, neskatoties uz
produkta kategoriju, kura gtita atsauksme, individs ir raksturojams ka uzticibas cienigs).

Ka vertigu padomu eBay FF administratoriem var minét atsauksmju diferenciaciju pa
zemas un augstas vertibas darjjumiem.

lespgjams, ari identitates maingu ir japadara sarezgitaku. Ka bija minéts augstak,
individam ar atsauksmju koeficientu “-4” ir jaatstaj tirgus, tomé&r jebkur§ dalibnieks (art
dalibnieks ar negativo reputaciju) var vairakkart€ji mainit identitati un katru reizi ieiet tirg ar
tiru reputacijas vesturi (Keser, 2003).

FF sisttema kopuma darbojas efektivi. Griti prognozet, ka tas modifikacija un jaunu
lielumu ievieSana varétu ietekme& eBay dalibnieku uzvedibu. Tagad tiks apskatits, ka
eksperimentali var noteikt uzticibas un droSuma Itmeni, ka arT to, ka Sos raditajus var uzlabot,
izmantojot dazadas reputacijas vadiSanas stratégijas.

Simulgjot realo e-komercijas vidi, t.i. spél&jot un analiz&jot So sp€lu rezultatus, jaizdala
divi jédzieni — uzticiba (raksturiga pirc€jiem) un uzticamiba (raksturiga pardevéjiem). Lai
labak saprast Sos jédzienus, tiks apskatita Berga, Dikhauta un Makkeiba ieviesta “ieguldijumu
spele” (“investment game”), kas biezi ekonomiskaja literatiira tiek déveta par “uzticibas speli”
(“trust game”).

Diviem spélétajiem Saja spelé (pienemts, ka tie ir pirc€js un pardevejs) ir pieskirti
naudas Iidzekli - $10 katram. Abiem spé&létajiem jauzvedas saskana ar spéles noteikumiem,
par kuriem vini ir pilniba informéti. Pirc€js var nositit (ieguldit) dalu no saviem Iidzekliem
pardev€jam, bet S$1 ir iesp&ja, nevis nepiecieSamiba, t.i. pirc€js nav spiests ieguldit savus
lidzeklus, tie var but atstati neskartie. Summa, ko pircgjs investgja, bus triskarSota (papildus

naudas Iidzekli tiek ievesti sp&l€), tade] pardevejs sanems summu tris reizes lielaku par to, ko
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ieguldija pircgjs. Pardev&jiem ir iesp&ja atgriezt dalu vai visu sanemto summu pircgjam, bet
tas nav obligata prasiba. Saja etapa spéle ir pabeigta (Berg, Dickhaut, McCabe, 1995).

Uzskatits, ka spé€létaju riciba Saja spelé saskanojas ar tipisko ekonomiskas teorijas
pien@émumu par to, ka sp€létaju motivacija pamatojas uz pasa interes€m un sava deriguma
maksimiz&Sanu. Katrs no speletajiem saprot, ka vina partneris art ir motiveéts maksimizet savu
ieguvumu.

Speles risinajums visiesp&jamak biis sekojoss (analizi vertigak sakt no spéles beigam):
ja pardevgjs ir ieintereséts tikai sava izdeviguma, tad vinam nav motivu atgriezt kadu dalu no
sanemtas naudas pirc€jam neatkarigi no ta, kadu summu vin$ ir sanémis. Ar1 pircgjs, kas
cenSas maksimize€t savu ieguvumu, nojausot, ka preti savam siitjumam neko nesanems no
pardev€ja (jo ir informéts par pardevéja labumu maksimizéSanas dzenuliem), nesiitis neko
pardevéjam. Tatad saskana ar ekonomikas teoriju ir sagaidama nulles naudas pliisma.

Eksperimentu gaita ka arT realaja dzivé var biezi satikt cilvékus, kas uzvedas mazak
egoistiski, neka to prognoz€ ekonomikas teorija. Eksperimenti, kurus veica Bergs, Dikhauts
un Makkeibs, tika veikti ar striktu anonimitates nosacfjumu, t.i. ne kads no spéles
dalibniekiem, ne kads no spéles parraudzitdjiem nevar&ja sadarboties ar kadu konkrétu
individu. Eksperimenta laika sp€les dalibnieki bija sadaliti divas grupas — pirc€ji un pardeveji.
Pircg€ji un pardevéji bija disloceéti dazadas telpas ta, lai vieni ar otriem nevarétu satikties.
Eksperimenta laika tika izmantota aplokSnu sist€ma — pirc€js var€ja ielikt aploksné jebkuru
summu no $0 Iidz $10, aploksne savukart tika ielikta pastkastité, ko pircgjs koplietoja ar
vinpam nezinamo pardevéju. Eksperimenta parraudz€tajam bija jatriskarSo summa aploksné
pirms to ir san@mis pardevéjs. Pec aploksnes sanemsSanas pardevejs vargja atgriezt dalu no
sanemta naudas daudzuma pirc€jam, ieliekot naudu aploksné un aploksni pastkastite.
Aploksnes atpakalcela eksperimenta parraudzitais nepiedalijas.

Berga, Dikhauta un Makkeiba eksperimentos piedalijas Minesotas Universitates pedgjo
kursu studenti, kas spélgja ar realo naudu. Vairak ka 90% no pircgjiem siitfja naudu
pardevgjiem (vidg€jais siititas naudas apmérs ir $5,16) un aptuveni 45% no pardevejiem, kas
sanéma naudu no pirc€jiem atgrieza dalu no tas atpakal pirc€jiem (vid€jais atgrieztas naudas
apmérs ir $4,66). Pircgju iegulditas summas kalpo ka uzticibas meérs, savukart pardevéju
atgrieztas summas norada no uzticamibas lielumu. Eksperiments pierada to, ka cilvéki kaut
cik, bet tomer tic citu labveliba. Pie tam sava zina cilvéki ir uzticamibas cienigi — pardeveju
atgriezta summa ir gandriz vienada ar pirc€ju investeto ($5,16 ~ $4,66) (Berg, Dickhaut,
McCabe, 1995).

Tomér jasaka, ka pirc€ju uzticiba $aja spelé neatmaksajas pilna mera. Pardevgjiem ir

raksturiga tendence saglabat neatgrieztu dalu no pirc€ju iegulditas summas, kas netiesi norada
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uz netaisnigu naudas lidzeklu sadaliSanu starp divam grupam. lev€rojams, ka uzticibas
Iimenis ir talu no potenciala efektivitates maksimuma — sp€l€s beigas iegiitas summas varétu
biit daudz lielakas, ja pircgji iegulditu vairak. Citiem vardiem, tikai absoliita uzticiba ved pie
maksimali efektiva galarezultata. Pilnigas uzticiba no pirc€ja puses kopa ar gadijumu, kad
pardevéja atgriezta summa ir vienada vai lielaka par $10, ved pie Pareto efektiva iznakuma —
neviens no spélétajiem nevar uzlabot savu stavokli, nepazeminot otra ieguvumu.

Berga, Dikhauta un Makkeiba eksperimentos iegiitie rezultati tika apstiprinati
turpmakajos petijumos un eksperimentos. Rezultatiem nav krasas atSkiribas, neskatoties uz to,
ka liela dala no eksperimentiem tika veikta dazadas valstis, kas netiesi norada uz sagaidamam
uzticibas un uzticamibas Itmenu atSkiribam starp valstim. Salidzinot dazadu eksperimentu
rezultatus atSkiribas tika nemtas veéra; interesanti, ka tie sakrit ar World Values Survey
uzticibas indikatoriem.

Vilidzers sava p&tijuma secinaja, ka vaciesi uzticas vairak, neka franci. Bu¢ans, Krosons
un Deivs ievéroja, ka starp amerikaniem un kinieSiem uzticibas limenis ir austaks, neka starp
korejieSiem un japaniem. Ensmingers savos darbos analizgja uzticibu, altruisma izpausmes un
kooperacijas iesp&jas Jaungvinejas, tropu mezu regiona (Amazones upes teritorijas), Kenijas
un Misiri upes pils€tas un lauku teritoriju iedzivotaju vidi. Ensmingera pétijjumu rezultati
norada uz mazaku uzticamibas limeni Sajos smaller-scale regionos salidzinajuma ar ASV
(Keser, 2003).

Neskatoties uz to, ka izsoles aspekts netiek nemts vera, situacijas, kas tiek simul&tas
uzticibas spélés, ir lidzigas tieSsaistes tirdzniecibai. Merkis ir uzticibas un uzticamibas
analize. Veicot pirkumu eBay izsol€ jastajas prieksa riskiem, Iidzigiem tiem, kuriem bija
jastajas priekSa pirc€jiem augstak aprakstitajos eksperimentos. Kaut gan naudas Iidzeklu
triskarSoSana neatbilst realajiem apstakliem, ta vienkarSaja veida parada uzticamibas
problémas aspektus.

Pienemts, ka triskarSoSana spélés atbilst ieguvumiem no darfjumu veikSanas tirgus
konteksta. Apskatot eBay izsoles FF plusus un minusus, var nonakt pie secinajuma, ka pircgja
risks ir sava veida mikstinats, atvieglots salidzinajuma ar pardevéja risku tadel, ka labas
reputacijas uzturéSanai pircéjam japielieck mazak ptlu neka pardevéjam (pirc€jam jagaranté
laiciga preces apmaksa, savukart pardevéjam jadarbojas ar tadu lielumu ka kvalitate, kas loti
biezi kliist par stridu iemeslu partneru neapmierinatibas ar darjjumu gadijumos). Ka arT nav
jaaizmirst par to, ka ja no vienas puses pardevéja reputacija var ietekmét pirc€ja gaidas, ka ari
cenu, ko pirc€js biis gatavs maksat, tad no otras puses ar1 negativas atsauksmes bailes motive

pardevE&ju uzvesties godigi.
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Tagad tiks apskatiti eksperimenti, kuru mérkis bija noteikt vajas un stipras reputacijas
vadiSanas sisttmas puses. Veikto eksperimentu rezultati palidzés saprast, kada mera
reputacijas sist€éma ietekme uzticibu un uzticamibu.

Tika veikti tris eksperimenti. Uzticibas spéle tika spéléta divdesmit reizes, t.i. ta bija
atkartota divdesmit reizes. Katra perioda sakuma spéletajs sanéma 10 ECU (Experimental
Currency Units), kas spéles beigas tika konverteti realaja valiita. Sis nosacijums nodrogina to,
ka speletaju motivacija lidzinasies realas dzives apstakliem (Keser, 2003).

Dalibnieki nemaina savu lomu (pirc€js vai pardevejs) visu divdesmit periodu garuma.
Pircgja un pardev&ja paroSanas katra perioda ir nejausa, bet divi speletaji nedrikst satikties
divos secigajos posmos.

Pirmais eksperiments, kas tiek dévéts par sakumposma eksperimentu, pamatojas uz
ieguldijumu spéli (uzticibas spéli), kas tika aprakstita iepriekS. Pargjo divu eksperimentu
pamata ir nedaudz modificéta uzticibas spéle, kas ietver sevi reputacijas vadiSanas sistemu,
aprakstitu zemak.

Katra perioda beigas pircgjam, sanemot kadu naudas summu no pardevéja (jaatceras, ka
§T summa, no kuras pardevéjs var dalu atgriezt pirc€jam, ir triskarSota pirc€ja izsutita naudas
summa), ir janoverte pardevéja kooperacija ka pozitiva, neitrala vai negativa. Sis vertgjums ir
piestiprinats pie katra pardevéja, tad¢jadi katra nakamaja perioda sakuma pirc€js ir informéts
par ieprieks€jam atsauksmém par konkréto pardeveju.

Otraja eksperimenta, dévéta par istermina eksperimentu, pirc€js tiek informéts tikai par
pedgjiem vertgjumiem, ko no pargjiem pirc€jiem ir guvis pardevejs. Bet tresa eksperimenta,
saukta to par ilgtermina eksperimentu, gaita pirc€jam ir sniegta pilniga informacija par
pardeveja atsauksmju vesturi. Jaatzime, ka S$is treSais eksperiments ir visvairak 1idzigs eBay
izsoles atsauksmju profilam.

Eksperimentos piedalijas 320 brivpratigie studenti no dazadam Monrealas Universitates
fakultatem. Tika veiktas 32 eksperimentalas sesijas: 8 sesijas sakumposma eksperimentam un
pa 12 sesijam istermina un ilgtermina eksperimentiem. Katra sesija piedalijas 10 cilveki — 5
pirc€ji un 5 pardevgji. Pirc€ja-pardevéja pari tika nejausi atlasitas katra no divdesmit
periodiem, ar nosacijumu, ka partnerim katra sekojoSaja perioda jaatSkiras no iepriek$eja
perioda partnera. Spéles noteikumi visu divdesmit periodu garuma netika mainiti (Keser,
2003).

Sakumposma eksperimenta rezultati atbilst iepriek$&jo eksperimentu rezultatiem.
Aprakstitaja eksperimenta pirc€ju vid€jais ieguldijums bija vienads ar 3,91 ECU un pardevéja
vidgja atgriezta summa ir 3,3 ECU, kas nosaka to, ka relativa atdeve salidzinajuma ar sanemto

naudas apjomu ir 33% (S1s procents kalpo ka uzticamibas mérs dotaja eksperimenta). Citiem

32



vardiem, kopuma pircgji atpakal sanem nedaudz mazak par invest€to naudas apjomu, kas
nozimé, ka pardeveji ne tikai patur sev absoliito parpalikumu (triskarSotais pirc€ja siititas
naudas daudzums minuss pircgja iegulditais naudas apjoms), bet ar1 dalu no pirc€ja investetas
summas. Sada nevienmériba nosaka to, ka, ja uzticamiba ir visai stabila visu periodu garuma,

tad uzticiba ievérojami mainas, ja salidzinam pirmajos 10 ar p&dgjiem 10 periodiem.

-» Sakumposma eksperiments
+. Istermina reputicijas sistéma
1 - Tlotermina reputacijas sistéma
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2.1. Att. Vidgjais ieguldijums sadalijjuma pa spéles periodiem un eksperimentu etapiem
(Avots: Keser, C. Experimental Games for the Design of Reputation Management Systems.

IBM Systems Journal, 2003, N 3, vol. 42, p. 498-506.)

Veiktie eksperimenti parada, cik nozimiga ir reputacijas sisteémas ietekme uz uzticibu un
uzticamibu. No 2.1.att€la redzams, ka salidzinajuma ar sakumposma eksperimentu istermina
reputacijas sisttma paaugstina uzticibu un uzticamibu vairak ka par 30%: uzticiba ir
palielinajusies par 5,15% un uzticamiba — par 46%. Savukart ilgtermina reputacijas sistéma
strada vel efektivak; verojams, ka kopuma uzticiba un uzticamiba palielinas par vairak ka
50%: uzticiba ir pieaugusi par 6,05% un uzticamiba — par 49%.

Ja 2.1.attela var noverot uzticibas izmainas laika gaita, tad 2.2.attels parada, ka mainas

uzticamiba spéles gaita.
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2.2. Att. Relativa atdeve sadalijjuma pa spéles periodiem un eksperimentu etapiem (Avots:
Keser, C. Experimental Games for the Design of Reputation Management Systems. /BM
Systems Journal, 2003, N 3, vol. 42, p. 498-506.)

Abi att€li norada uz to, ka kopuma eksperimentos, kuros tika ieviesta reputacijas
sist€éma, gan uzticiba, gan uzticamiba ir iev€rojami augstaka salidzinajuma ar sakumposma
eksperimentu. Izn€mums ir sp€les pedgjais periods. Liels kritums uzticibas un uzticamiba
Iimen1 ir izskaidrojams ar paradibu, kas ir tipiska visam spélém un tiek devéta par spéles
beigu efektu (end-game effect). Lielakaja dala spelu, kuras sava pamata balstas uz Prisoner’s
dilemmu, sp€lu beigas, ja spelétajiem ir zinams vai ar1 vini nojaus, kads ir to kopgjais skaits,
kooperacija samazinas un tas likne tiecas uz leju.

Reputacijas sisttmu spélu ieguvgji giitu labumu zina ir pardeveji. Tomér pastavot
reputacijas sist€mai, pardevéjiem, lai iegiit pozitivu atsauksmi, jaatgriez pirc€jiem lielakas
summas neka sakumposma eksperimenta. Pirc€ja vid€jais ieguvums paaugstinas no 9,80 ECU
sakumposma eksperimenta lidz 11,95 ECU, pastavot istermina reputacijas sist€mai, un lidz
12,83 ECU, pastavot ilgtermina reputacijas sistémai. Ar1 pardevéji, neskatoties uz to, ka tagad
spiesti vairak atdot atpakal] pirc€jiem, ieglst vairak eksperimentos, kas izmanto reputacijas
vadiSanu. Pardev€ja vid€jais ieguvums ir 17,93 ECU sakumposma , ievieSot Istermina
reputacijas sisteému, tas paaugstinas Iidz 18,30 ECU un ar ilgtermina reputacijas sisteémas
ievieSanu — lidz 19,27 ECU. Kopuma no reputacijas esamibas iegiist gan pirc€ji, gan

pardeveji.
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Jasaka, ka pardevg&jiem visvairak rip vinu ilgtermina reputacija, kas ir ka dala no spéles
likmes; pirc€ju uzticiba ieverojami pieaug, pieaugot pardev&ju ilgtermina reputacijas
koeficientam, kas nosaka to, ka ar1 pardev&ju ieguvums strauji pieaug (jaatceras tas, ka pircgja
ieguldita summa ir triskarSota). Ilgtermina reputacijas koeficients ir nosakams, saliekot kopa
visus iegltus vertejumus. Tika novérots, ka pircgji iegulda vairak, ja ilgtermina reputacijas
koeficients ir pozitivs. Istermina reputacija arl ir svariga, bet, ja ir pieejama informacija par
ilgtermina reputaciju, papildus informacija par Tstermina reputaciju var nopietni ietekmét
ieguldijuma apjomu tikai, ja ta ir pozitiva. Tatad ja reizé ar informacijas par istermina
reputaciju ir pieejama reputacija par ilgtermina reputaciju, Istermina reputacijas koeficienta
neitrala vai negativa vertiba netiks nemta véra. Gadijuma, ja ir pieejama informacija tikai par
istermina reputaciju, gan pozitivs, gan negativs koeficients ievérojami ietekmés pircg€ja izveli
par ieguldijuma apméru (Keser, 2003).

Secinajuma apkoposim ieguvumus, kas tiek giiti no reputacijas vadiSanas sist€mas
ievieSanas. Maksimals ieguvums, kas var tikt sasniegts, pastavot aprakstito spélu
noteikumiem, un kas tiek iegiis, saskaitot kopa pirc€ja un pardevéja individualus ieguvumus,
ir 40 ECU. Defingjot spéles efektivitati ka kop€jo para ieguvumu attieciba pret maksimalo
ieguvumu, redzams, ka vid&ja efektivitate palielinas no 69% sakumposma Iidz 76%, pastavot
istermina reputacijas sist€mai, un Iidz 80% ilgtermina reputacijas eksperimenta.

Tatad reputacijas sist€émas ieveSana virza spéleétus uz Pareto efektivo iznakumu ta
iemesla dél, ka abi sp€les dalibnieki gust lielaku ieguvumu. Taja pasa laika reputacijas
sisteémas apstaklos ieguvumu sadale spéles dalibnieku starpa kliist taisnigaka.

Salidzinot Tstermina un ilgtermina reputacijas sist€mas, jasaka, ka pec veiktiem
noveérojumiem ilgtermina reputacijas sistema ir lietderigaka. Tas izmantoSana ved pie lielakas

uzticibas un uzticamibas [Tmenu paaugstinasanas, neka istermina reputacijas pielietosana.
2.4. Nodalas secinajumi

Diskusiju par uzticibas lomu tika sakta ar uzticibas nozimes apskatu dazados limenos —
individualas transakcijas, uznéméeju sadarbiba nacionalaja un starptautiskaja lIimeni, pasaules
ekonomika. Uzticiba mainas, ja skatit to Skérsgriezuma pa valstim, bet eksisteé metodes, kas
var palidz€t valstim ar zemu uzticibas Iimeni aizvietot vai paaugstinat uzticibu.

Saja nodala tika aprakstiti tadi uzticibas limena paaugstinasanas veidi ka tre§o pusu
pakalpojumi, identifikacija un reputacijas sist€mas.

TreSo pusSu pakalpojumi var kliit par labu risinajumu bartera darijumos, bet diemzel ar1
sada veida darfjumos tiem ir trikumi. Viens no biutiskakajiem minusiem ir treSo pusu

pakalpojumu pasizmaksa. Izmantojot treSo pusu piedavatus pakalpojumus, darfjuma
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dalibniekiem jar€kinas ar papildus izmaksam. Tadgjadi treSo pusu iesaiste darfjuma klust
lietderiga tikai augstas vertibas darjjumos. Virkne ar ierobezojumiem (pieméram, teritorialie
ierobezojumi) bremzg treSo pusu pakalpojumu tirgus attistibu. Kopuma jasaka, ka treSo pusu
pakalpojumiem tieSsaistes tirgus loceklu vidi ir zema.

Apskatot identificEjamibas biitibu, tika atziméts, ka kooperacija un sadarbiba biis drizak
iespejami, ja tirgus dalibniekiem ir vairak informacijas par savu potencialo partneru
identitatém. Nepartraukta sakaru uzturéSana tieSsaistes kopiena un arpus tas (sarakste, zvani,
elektroniskas identitates un piederibas analize, tirgus geografiskas apkartnes ierobezos$ana) ir
pamats ilglaicigu sadarbibas attiecibu uzbiivei.

E-komercija var noveérot veiksmigu uzticibas [imena paaugstinasanu tajos online tirgos,
kur tiek izmantotas reputacijas vadiSanas sistémas. Tika minéti ar1 vairaki p&tijumi par So
sistému, kas norada uz nepilnibam, tomer taja pasa laika tiek veikti arT neskaitami uzlabojumi,
jo analiz€jot pastavosos krapsSanas gadijumus, sistéma tikai pilnveidojas un joprojam ir
populara interneta lietotaju vidi. Tomer pagaidam nav ne kadas konkrétas plasi pielietotas
reputacijas vadiSanas sist€mas (katra tieSsaistes kopiena izmanto savu reputacijas vadiSanas
stratégiju), ne arl skaidri definétu un pienemto pamatnoradijumu efektivas reputacijas
sisttmas modeléSanai.

Jasaka, ka bez reputacijas modela izmantoSanas S$aja nodala aprakstitas tieSsaistes
izsoles eBay attistiba butu bremzeta un eBay dalibniekiem butu jasaskaras ar augstaku
krapSanas Iimeni. Interesanti, bet ne parsteidzoSus secindgjumi tika giiti analizgjot
eksperimentus, kas atseviski atdala pirc€ja un pardevéja uzticibas Iimeni, jo tika konstatets, ka
maksimali pozitivs rezultats ir tikai pilnigas uzticéSanas gadijuma. Tapat ari, apskatot
reputaciju spéles piemerus, bija iesp&jams noverot uzticibas atkaribu no reputacijas, ka ari
limena izmainas laika gaita. Tika pieradits, ka ilgtermina reputacijas sist€mas izmantoSana ir
veiksmigaka par Istermina reputacijas modeli.

Saja nodala ierosinot eksperimentalas spélu teorijas izmanto$anu, nakamaja nodala tiks

apskatits, ka aprakstitus eksperimentus var pamatot ar klasiskas sp€lu teorijas principiem.
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3. Spelu teorijas pieeja

Ieprieksgja tika apskatiti uzticibas Iimeni ietekméjosie faktori un veidi, ka So ltmeni var
paaugstinat. Vislielaka uzmaniba bija veltita reputacijas sist€mu uzbivei un So sist€ému
praktiskas izmantoSanas iesp&jam un piemeriem. Mingtus piemérus (ka ari visas tirgus
transakcijas) var attélot ar sp€lu teorijas palidzibu.

Spélu teorija ir [émumu teorijas paplasinajums, kas bez l@mumu teorijas ietver sevi
stratégiskas mijiedarbibas analizi. Sada veida analize ir loti svariga transakcijas dalibnieku
lémumu izpraSana. Abstrah&joties no visa lieka un konstrugjot modeli (sp€lu teorijas ietvaros
- speli), var saprast, kadi faktori visvairak ietekmé& 1émuma pienemsanu sadarbibas procesa,
kadi stimuli virza darfjuma partnerus sadarboties vai krapt. Spéles teorija piedava vienkarsu
veidu, ka atvasinat realas dzives situacijas lidz abstraktiem situaciju modeliem, gataviem
talakai analizei.

Spéles teorija situaciju reprezentacijai tiek izmantoti sekojoSie elementi:

1. Leémumu pienéméju (speletaju) kopa

2. Katram spélétajam pieejams darbibu kopums

3. Visi darbibu kombinaciju un $o kombinaciju iznakumu attélojums
4. Katra speletaja prioritates atkariba no spéles iznakuma

5. Speletajiem pieejama informacija

Spélétaji — saskana ar spelu teorijas standartiem spélétaji tiek uzskatiti par arkartigi
racionalam, mantkarigam, derigumu maksimiz€josam personam, kas efektivi izmanto visu
viniem pieejamu informaciju. No augstakminéta seko, ka tradicionala sp€lu teorija ignoré
iesp&jamas speletaju atskiribas p&c tadiem faktoriem ka kultora, intelekts un kadu citu motivu
(atSkirigu no savtiguma) esamiba. Tipiski vieniga iesp&jama atSkiriba, kas var pastavet
speletaju vidid, ir spélétaju ieguvumi. Protams, nedrikst aizmirst, ka daudzas spelés
speletajiem sakotngji ir pieejama asimetriska informacija, kas var butiski izmainit potencialo
speles iznakumu.

Darbibas — parasti spelétajiem pieejamas darbibas ir att€lotas abstrakti. Pieméram, ja
speletajam ir pieejama virkne ar trim iesp&jamam darbibam, tas var bt apzimétas ka a,, a; un
az. Tadgjadi tiek pienems, ka katras darbibas apzim&jumam nav nekadas ietekmes uz spelétaju
uzvedibu. Lidzigi speletajiem pieejama informacija aptver tikai spéles abstraktus parametrus
(tadus ka konkr&tu spéles iznakumu vertibas).

Iznakumi — darbibu kombinaciju un kombinaciju iznakumu att€lojums ir sp€létaju

savstarpgjas mijiedarbibas shematisks attéls, kas iezimeé spéles struktiiru. Tas parada visus
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iespgjamus iznakumus, ka arT to, ka spéletajiem ir jasadarbojas, lai sasniegtu tiesi tadus
rezultatus.

Prioritates — spélétaju prioritates attieciba uz katru no iesp&jamiem iznakumiem ir
att€lotas ka deriguma limenu vertibas. Visbiezak deriguma apziméSanai ir izmantotas naudas
vienibas, ieglistamas spéles beigds. Tomér dazas sp€lés sasniegts deriguma Itmenis ir
apziméts ar socialo veértibu palidzibu. Tradicionala sp€lu teorija paredz, ka iesp&jamie
ieguvumi ir pastavigi un nevar bt kaut kada veida ietekméti vai izmainiti spéles gaita.

Informacija — parasti spélétajiem ir informacija tikai par savu stavokli un nav
informacijas par citu spélétaju darbibam vai par to, cik augstas ir apkart&ju likmes, asocictas
ar doto spéli. Toties Sie apstakli var mainities atkariba no katras spéles specifikacijas
(ITeuepckuii, bensena, 2001).

Var aprakstit abstraktu tieSsaistes tirgus darfjumu, izmantojot spélu teorijas definicijas.
Piepemts, ka notiek online pirkSanas/pardosanas darjjums. Tatad ir divi spelétaji — pircgjs un
pardevejs, kas nav sava starpa pazistami un vinus nesaista nekadas attiecibas — radnieciba,
draudziba, utt. Katra sp€létaja mérkis ir maksimizet savu derigumu, tapéc vini darbojas tikai
savas interes€s un neuztraucas par sava partnera labsajitu. Katram spélétajam ir pieejams
kopums ar darbibam. Uzskatits, ka dotaja gadijuma katram spélétajam pieejamas darbibas biis
vienadas, t.i. katrs no spélétajiem ir nostadits tadas izveles prieksa ka — uzvesties godigi vai
krapt. Informacijas par darfjuma partneru spé€létajiem nav. Piepemts, ka vienigais
komunikacijas veids ir pati tieSsaistes vide, kur notiek darijums un sp&létaji nekada cita veida
nekontaktgjas sava starpa, t.i. nesatiekas realaja dzive, nezvana viens otram — sazinas tikai ar
interneta starpniecibu. Spelétaji [émumus pienem vienlaicigi, t.i. taja pasa laika, kas pircgjs
nosiita naudu par preci, pardevejs izsiita preci.

Iesp&jamus spéles iznakumi un sp€létaju prioritates ir att€loti zemak (sk. 3.1. tabulu):

3.1. tabula
TieSsaistes darijums (Avots: Leland, J. Lekciju materiali. Trento, 2005.)

2.speletajs

Sadarboties (S) Krapt (K)
| speletais Sadarboties (S) 1;1 -1;2
Speleta) Krapt (K) 2;-1 0;0

Ja abi spélétaji izvélas nesadarboties, t.i. abu strat€gijas ir “Krapt” (K), tad abiem
speletajiem ir nulles ieguvumi. Tatad, ja pirc€js nesiita naudu un pardevgjs nesiita preci, tad
abi paliek ar to paSu, ar ko uzsaka spé€li — spéles gaita nekas nebija iegilits un nekas nebija

zaudets.
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Ja abi spélétaji izvelas sadarboties (S ; S), tad abu sp€létaju ieguvumi ir pozitivi.
Nosiitot naudu, pirc€js preti sanem preci; pardeveéjs, nosiitot preci, preti sanem naudu.
Iznakumiem ir pozitiva vertiba tadel, ka iesaistoties darfjuma, pircgjs savus naudas lidzeklus
vertgja zemak par (vai vienadi ar) preces vertibu; pirc€ja prioritate ir sanemt preci, savukart
pardevgjs izvelas naudu pret preci. Tap&c SkirSanas ar naudu un preces iegiiSana pirc€jam
(pardevéjam otradi) nozZime pozitivu, nevis nulles iznakumu.

Ja pirmais spélétajs izvelas sadarboties, bet otrais izvelas krapt (vai otradi), tad spéles
beigas atradisimies 3.1. tabulas ziemelaustrumu stiirT — (S ; K) => (-1 ; 2). Pirmais spélétajs,
pienemts, ka tas ir pircgjs, nosiita naudu, bet preci nesanem; vinga ieguvums ir negativs. Toties
otrais spélétajs, attiecigi — pardev€js, nenosiita preci, bet naudu par preci sapem; vina
ieguvums ir pozitivs un lielaks par ieguvumu, ko ir iesp&€jams iegtt, nosttot preci un sanemot

preti naudu (S ; S). Butiba augstak aprakstita spéle ir nekas cits ka Prisoner’s dilemma.
3.1. Kooperacija versus koordinacija

Ka tika mingts iepriekS€ja nodalas probléemas tieSsaistes vidé rodas uzticibas trilkuma
del. Savukart uzticiba balstas uz tadiem jédzieniem ka koordinacija un kooperacija.
TieSsaistes tirgus dalibnieki nekooper€ sava starpa, tapéc biezi vien darfjjumi netiek veikti vai
$ajos darfjumos viens no partneriem krap otru. Sis neveiksmes biedé potencialus tirgus
dalibniekus un pazemina uzticibas Itmeni vinu starpa. Ar1 koordinacija bitiski ietekmé
uzticibu. Koordinacija nereti ir pétita kopa ar kooperaciju. Diemzgl biezi vien Sie jédzieni tiek
skatiti kopa, neatdalot vienu no otra. Sp€lu teorija nodroSina mils ar iesp&u atdalit Sos
jédzienus, lai apskatit tos atseviski un atrast visai biitiskas atskiribas to starpa.

Prisoner’s dilemma ir apskatita kooperacijas probléma. Bet reiz€ ar to tieSsaistes
darfjumos ir jasaskaras ar koordinacijas problému. Ja griitibas spélétaju kooperacija rodas
dalibnieku meérku nesaskanotibas del, tad SkeérSliem koordinacija ir cits raksturs.
Koordinacijas jedziena tiek apskatita sp€létaju darbibu nesaskanotiba. Ka visvienkarSako
pieméru var min&t situaciju, kura diviem cilvékiem nekontaktgjoties, t.i. nekoopergjot, ir
jasatiekas kaut kada konkrétaja vieta. Tad€jadi rodas daudzkartiga lidzsvara un stratégiskas
nenoteiktibas (nenoteiktiba attieciba uz to, kadu darbibu izv€lesies apkartgjie) problémas.

3.2.tabula ir shematiski iezimé€ti aprakstitas problémas pamati.
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3.2. tabula
Koordinacijas spele (Avots: Leland, J. Lekciju materiali. Trento, 2005.)

2.speletajs

A B
i A 0:0 -1;-1
1.speletajs B R 0:0

Saja spéle ka Prisoner’s dilemma ir divi spélétaji un katram spélétajam ir iespéja
izveleties divas darbibas (Saja gadijuma tas ir apzimétas ar A un B). Katrs speletajs pozitivi
verte tikai tos iznakumos, kuros vins un vina partnera ricibas sakrita. Ka redzams, dotai spélei
ir divi lidzsvari — (A ; A) => (0 ; 0) un (B ; B) ) => (0 ; 0). Sp€letajus neinterese, kads
lidzsvars ir sasniegts, interese ierobezojas darbibu harmonizésana. Spéles teorija aprakstita
spele tiek dévéta par tiro koordinacijas spéli. Problémas Saja sp€lé rodas divu pilnigi vienadu
lidzsvaru esamibas dél.

Tira koordinacijas spé€le ir svarigs solis koordinacijas jeédziena izprasSanai.
Augstakminéta spéle satver koordinacijas problému bitibu — stratégisku nenoteiktibu, kas
rodas tadel, ka speletaji nav parliecinati citu darbibas. Svarigi, ka reizé ar kada no diviem
iesp&jamiem lidzsvariem sasniegSanu koordinacijas probléma tiek atrisinata.

Lai uzskatami paradit atSkiribas, kas eksist€ starp koordinacijas un kooperacijas
problémam, japieversas 3.3.tabulai.

3.3. tabula

Stag-hunt spéle (Avots: Leland, J. Lekciju materiali. Trento, 2005.)

2.speletajs

High (H) Low (L)
mm High (H) 1;1 -1;0
1.speletajs Low (L) 0.1 0.0

3.3.tabula ir shematisks Stag-hunt spéles iezim&jums. Ja viens no spélétajiem izvéelas
darbibu L taja laika, kad otrs izvélas H, gala rezultata biis nonakts pie pozitiva iznakuma
prieks ta speletaja, kurs izvelgjas L, un nulles ieguvuma prieks ta spélétaja, kurs izvelgjas H.
Jaatceras, ka Prisoner’s dilemma attiecigs iznakums biitu 3 (nevis 1) prieks ta, kas izv€lgjas
krapt, un 0 (arT Stag-hunt gadijuma - 0) prieks ta spélétaja, kas izv€l&jas sadarboties. Tapéc ja
Prisoner’s dilemma darbiba “Krapt” ir uzskatama par domingjoSo strat€giju, Stag-hunt
gadijuma darbiba “L” nedoming. Ja otrais spélétajs izvelas H, optimala riciba pirmajam
spelétajam ir ari izvel&ties H; ka rezultata bus nonakts tiraja stratégiju lidzsvara.

Stag-hunt spéle ir divu Iidzsvaru (tiro lidzsvaru) sp€le un tapec ir pieskaitama pie

koordinacijas spelém. Ka visas koordinacijas spelés art Stag-hunt spéles gadijuma problémas
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rodas nenoteiktibas dg€l. Ja speletajs ir parliecinats, ka vina partneris izvélesies darbibu “H”,
tad ar1 vins spélés ar H, bet ja prognoze, ka otrais izv€l€sies L, tad optimali biitu arT vinam
izveleties L. Viens no lidzsvariem dod abiem spélétajiem ieguvumus ar absoliiti augstakam
vertibam neka otrs potenciali sasniedzamais lidzsvars((2 ; 2)>(1 ; 1)) un $1 apstakla dél var biit
uzskatits par vairak vélamu un pievilcigaku.

Problému c€lonis Stag-hunt spé€le ir tas, ka spelétajiem griiti koordinét savas ricibas ta,
lai sasniegt lidzsvaru ar augstakam ieguvumu vértibam. Prisoner’s dilemma problémas
c€lonis ir tas, ka bez kooperacijas, lidzsvars (S ; S) vispar nebis sasniegts (Leland, 2005).

Prisoner’s dilemma tiek model&tas situacijas, kur kooperacijas ir griti sasniedzams
meérkis spéletaju motivacijas del, konkrétak — motivacijas triikuma d€l. Prisoner’s dilemmas
spelétaju domingjosa stratégija ir krapt. Protams, sp&létaji saprot, ka biitu labak sadarboties un
sasniegt augstaku deriguma Itmeni, bet tomér abu domingjosa stratégija ir nesadarboties.

Stag-hunt parada situacijas, kur koordinacija ir griita sakara ar sp&létaju nenoteiktibu
attieciba uz par€jo dalibnieku darbibam. Atskiriba no Prisoner’s dilemmas abi sp&létaji Stag-
hunt spélé saprot, ka abiem bitu labak izveleties darbibu “H”, bet negrib izvéleties “H”, ja
doma, ka partneris izvélesies “L”.

Kooperacijas problémas risinajums slépjas dalibnieku parliecinasana, ka, sadarbojoties
un veiksmigi pabeidzot darfjumu, abi bis ieguv€ji. Dalibnieku meérkiem jabiit skaidri
definétiem. Savukart koordinacijas sp€lés, pat ja spélétaju merki ir sakartoti, rodas
nenoteiktibas probléma, kas tiek atrisinata, parliecinot spélétajus, ka darfjuma partneris
izvelesies optimalu darbibu — sadarbosies.

3.4.tabula apkopo abas sp€les un paradu katru no tam ka visparigas situacijas atsevisku
gadijumu.

3.4. tabula

Prisoner’s dilemma (x > 1) un Stag-hunt (1 > x > 0) spéle (Avots: Leland, J. Lekciju

materiali. Trento, 2005.)

2.speletajs

Sadarboties/ Krapt/
High Low
Sadarboties/
. 1;1 -1;x
1.speletajs High
Krapt/ x:-1 0:0
Low

Vertiba, kas atdala vienu spé€li no otras ir X. Ja sp€léta situacijas ir Prisoner’s dilemmas

gadijums, tas nozimé, ka kooperacija klust dargaka — x pieaug — un spélétajiem ir izdevigak
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krapt. Tatad ja x pienem vertibas augstakas vai vienadas par 1, tad sp€létaju individualie
meérki salidzinajuma ar grupas (abu spélétaju) kopigo mérki kliist vairak svarigi un tadejadi
par katra spélétaja domingjoso stratégiju klust “Krapt”. Tomér jamin, ka, ja x ir tieSi vienads
ar 1, “krapt” ir vaji domingjosa stratégija, bet, pieaugot x veértibai, darbibas “krapt” dominance
nemitigi palielinas.

Savukart ari Stag-hunt spélé risks saistits ar darbibas ‘“Sadarboties/High” izvéli
paaugstinas, piecaugot x vertibai. Palielinoties x vertibai, pieaug ieguvumi no izvéles
“Krapt/Low”, ja partneris izvélas “Sadarboties/High”, tapec arT risks, ka otrais spélétajs ar1
izvelesies “Krapt/Low” pieaug. Ja x it tikai nedaudz mazaks par 1, tad att€lota situacijas
vairak lidzinas Prisoner’s dilemma un pieaug iesp&ja, ka spélétaji izvelesies stratégiju

“Krapt/Low”.
3.2. Spéelu teorijas piedavatie risinajumi

Spélu teorija piedava virkni ar padomiem, kas var palidz&t atrisinat sarezgitas tirgus
situacijas. To starpa: sasniegt to, lai konkrétas darbibas kltitu par nepiecieSami veiktam;
izmantot precedentu koordinacija; samazinat riska limeni, saistitu ar dalibnieku izveli
sadarboties; izmantot autoritati; komunikacijas iesp&ju dalibnieku vida, ka ari atkartotas
mijiedarbibas izmantosana. NepiecieSams apskatit, cik liela méra $os risinajumus ir iesp&jams
pielietot tieSsaistes tirgu vide.

e Darbibu nepiecieSamiba — pastav iespgja parliecinat katru tieSsaistes tirgus
dalibnieku uzvesties saskana ar kopienas prasibam. Ja ir jaatrisina tiras koordinacijas
speles probléma, tad viens no veidiem, ka to izdarit ir likt (vai liigt) visiem kopienas
dalibniekiem darit vienu un to pasu. Realas pasaules apstaklos tas varétu klit par valsts
stratégiju, saskana ar kuru, ta aicina visus savus pilsonus iegadaties savas valsts preces.
TieSsaistes tirgu apstak]os par nepiecieSamu darbibu var klit treSo pusu izmantoSana. Ja
visiem online kopienas, veicot darjjumu, preces un naudu ir jasiita, izmantojot treso
pusu pakalpojumus (kas bils §1 tre$a puse var biit noteikts ar kopienas administraciju),
tas var ievérojami samazinat risku, paaugstinat uzticibu, attistit treSo pusi un tad¢jadi
paaugstinat veikto darfjumu apjomu. Tatad péc darfjuma veikSanas ir svarigs fakts, ka

darTjums bija veiksmigi pabeigts, nevis tas, ka §1s darfjums bija veikts.
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3.5. tabula

Treso puSu pakalpojumu izmantoSana (Avots: Leland, J. Lekciju materiali. Trento, 2005.)
2.speletajs

Izmantot treSo pusu Neizmantot treSo

pakalpojumus pusu pakalpojumus
[zmantot treSo pusu
) 44 2:;3
pakalpojumus
L.speletajs Neizmantot treso
. . 3:2 3:3
pusu pakalpojumus

3.5. tabula iezimétaja situacija ir pienemts, ka darfjuma dalibniekiem ir jaizvelas —
izmantot treSo puSu pakalpojumus vai neizmantot. Ja abi darfjuma partneri ir gatavi
izmantot treSo pusu pakalpojumus, izmaksas, ar tiem saistitas, tiek dalitas uz pusém,
darfjuma veikSanas gaita partneri saglaba mieru un neuztraucas (uzskatisim, ka §is
faktors nav mazsvarigs), papildus augstak teiktam — darfjuma beigas abu dalibnieku
apmierinajums ir tik augsts, ka izmaksas, saistitas ar treSo pusu pakalpojumu apmaksu
klust niecigas — (4 ; 4). Neizmantojot treSo pusu pakalpojumus, darfjuma gaita dalibnieki
uztraucas un tad&jadi ta beigas iesp&jamais ieguvums nav sasniegts - (3 ; 3). Ja viens no
speletajiem izmanto treSo pusu pakalpojumus, bet otrais neizmanto, tad visas izmaksas,
saistitas ar treSo pusu pakalpojumus, jasedz vienam dalibniekiem, turklat rodas
uztraukums, jo partneris uzvedas aizdomigi, izv€loties pret&jo stratégiju. Tatad tikai
lidztiesigo strat€giju izmantosana ved pie lidzsvara sasniegSanas (Leland, 2005).

e Precedents ir saistits ar partneru darfjumu vésturi. Ja ieprieks€jos darijumos
individi nebija saskarusies ar krapSanu, tad vinu uzticibas [imenis biis daudz augstaks,
neka tas biitu, ja individi bija vairakkart&ji viluSies savos iepriek$€jo darijjumu partneros.

e Riska minimizeSana — §1s padoms ir saistits ar ieteikumu atkartoti sadarboties.
Risks tiek minimizets, ja pirmajiem veiktiem darfjumiem bija zema vertiba. Spélu
teorijjas valoda — mainas ieguvumu matrica. Spéletaji riské mazak, ja neveiksmes
gadijuma zaudé mazak.

e Autoritate iesaka dalibniekiem konkrétas darbibas izvéli. Autoritate ir lideris,
t.i. ta persona, kas liek abiem darijuma dalibniekiem izvéleties vienu un to pasu darbibu.
No vienas puses ir griiti iedomaties, kas var klit par $adu “padomu dev&ju” tieSsaistes

kopiena, bet no otras puses par autoritati tieSsaistes tirgu apstaklos var klut jau
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piemingtas tresas puses. Ja darfjuma partneri izvélas izmantot treSo pusu pakalpojumus,
tad jau tas klust par sava veida garantiju, ka darijums biis veiksmigs.

e Komunikacija — vairakkartéji minéts padoms tieSsaistes dalibniekiem.
Komunikacija paaugstina koordinacijas varbiitibu. Komunic€jot darijuma dalibnieki
veido izredzes, prognozg to, ka var uzvesties vinu darfjuma partneris.

e Atkartota mijiedarbiba atkarto dalu no augstak min€tiem darijjumu tieSsaistes
tirgos veikSanas aspektiem. Atkartota mijiedarbiba nodroSina to, ka darjjuma dalibnieki
ir komunic€jusi sava starpa, bija precedents un tada veida darjjuma risks samazinas

(Leland, 2005).
3.3. Nodalas secinajumi

Modelgjot spéles, kie iespgjam abstrah€ties no mazvertigo faktoru ietekmes un apskatit
problémas kodolu. Spélu teorija ir lietderigs Iidzeklis ne tikai realo tirgu, bet ar1 tieSsaistes
tirgu analize.

Ka vairakkart bija minéts, problémas online tirgos galvenokart rodas uzticibas trilkuma
del. Uzticiba balstas uz diviem savstarpgji saistitiem un taja pasa laika dazadas dabas
jédzieniem, t.i. uz koordinaciju un kooperaciju, kuri savukart balstas uz darfjuma
nenoteiktibas c€loniem.

Spé€lu teorija palidz mums atdalit Sos jédzienus vienu no otra un, apskatot katru
atseviski, saprast atSkiribas starp kooperacijas un koordinacijas problémam, ka ari to raSanas
dabu. Ar vairaku spélu piem&riem un modelétam situacijam $aja nodala tika paradits, kadi
faktori katra konkrétaja situacija ietekmé spéles dalibnieku [émumu pienemsanu.

Iesp€jams, sp€lu teorijas piedavatiem risinajumiem ir vaj$ praktisks pamats, bet §is

teorijas analizes derigumu nevar noliegt.
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4. E-komerciju ietekmgjoso faktoru apskats

Ka tika definéts bakalaura darba ievada, darba meérkis ir noskaidrot faktorus, kas
ietekm@ e-komercijas risindjumu izmantojoSu uzn€mumu darbibu un talako izaugsmi. Lai
sekmigi sasniegtu izvirzito mérki, $aja nodala tiks izmantoti statistiski iegiitie dati, ka ar1
aptaujas anketu dati un biis veikti sekojoSie uzdevumi:

1. Noskaidrot galvenos aptaujas respondentu atlases kritérijus un problémas, kas
rodas sakara ar e-komercijas atSkirigo klasifikaciju dazadas iestades

2. Apstradat aptaujas datu masivu un analiz€t iegiito informaciju, ka arl
noskaidrot saistibu starp dazadam uzp@mumu pazimém un e-komercijas lietoSanas
intensitates biitiskakajiem iemesliem

3. Izveidot Logit modeli un parbaudit vai tas ir piemérots, novertéjot pozitivas
atbildes varbiitibu uz tadiem jautajumiem, kas saistiti ar e-komercijas lietoSanas ietekmi
uz uznémuma attistibu, ka ar1 e-komercijas risindjumu ievieSanas traucékliem

Veiksmiga uzdevumu izpilde laus izdarit secinajumus par e-komercijas vides attistibu,
ka arT rast varbiitgjos virzienus, ka uzlabot jau $aja nozaré jau esoSu uzpémumu aktivitati un

vienlaicigi atvértu jaunas iespg&jas ari tiem, kas lidz §im bijusi arpus §T tirgus segmenta.
4.2. E-komerciju Eiropa ietekméjoso faktoru apskats

2000.gada marta Lisabona Eiropas Savienibas (ES) valstu prezidenti un parlamentu
vaditaji pienéma strat€giju, kuras izpildiSana sagatavos Eiropas Savienibu jauna gadsimta
izaicinajumiem. ST stratégija ir pazistama ka “Lisabonas stratégija”. Tas mérki ir ekonomiskas
izaugsmes tempu paatrinasana, darbavietu, kuros nepiecieSamas augstakas zinaSanas un
kvalifikacija, radiSana, ka ar1 ES sabiedribas socialas vienotibas sasniegSana. Minétie mérki,
ka bija atzits “Lisabonas stratégijas” izstradasanas laika, nevar but sasniedzami bez
informacijas un komunikaciju tehnologiju attistibas. Saja sakara Eiropas Komisija izstradaja
“eEurope iniciativu” (Lisbon Agenda. Lisbon, 2000.).

P&c ilgu diskusiju 2005.gada beigas bija izstradats un pienemts eEurope darbibu plans.

Viens no $§1 plana mérkiem ir interneta pieejamibas paaugstinaSana.

45



i &E? Fi ® K
9Pk eg K EE » "Eufux SE i- AL
® PL EU25
CY
S & HU
e L

o
o
1

=

| 20 30 40 48% 60 70 80 90 00

Uznémumiem interneta pieejamibas [imenis, %
[y
]
1

Majsaimniecibam interneta pieejamibas limenis, %
4.1. att. Interneta pieejamiba sadalijuma pa valstim, 2005.gads (Avots: Ottens, M. Use of

the Internet among Individuals and Enterprises. Eurostat: Statistics in Focus, 2006, N 12, p. 8.)"

4.1.att€la ir salidzinati pieejamibas internetam limeni starp EU-25 majsaimniecibam un
uznémumiem. Horizontala ass parada, ka 2005.gada tikai pusei no visam majsaimniecibam
(48%) bija pieeja internetam no majas. Toties ka parada vertikala ass aptuveni 91% no
vidgjiem un lieliem uzn€mumiem (tika apskatiti uzn€mumi, kuros ir nodarbinati vismaz 10
stradnieki) bija pieeja internetam. Somija un Danija ir ve€rojams visaugstakais interneta
pieejamibas Iimenis (attiecigi 98% un 97%); savukart Niderlandeé un Luksemburga -
visaugstakais EU-25 majsaimniecibu vidi (attiecigi 78% un 77%).

Jaunienaku$o valstu vidi Slovénija ir sasniegusi augstaku interneta pieejamibas Iimeni
gan attieciba uz majsaimniecibam (48%) gan attieciba uz uzgémumiem (96% - vienads ar
Zviedrijas limeni).

Visbiitiskakas atSkiribas starp majsaimniecibu un uzp€mumu interneta pieejamibas
limeniem bija novéroti Cehijas Republika, Lietuva, Griekija un Slovakija. Viszemakie
interneta pieejamibas Itmeni ir Lietuva majsaimniecibu vidia (16%) un Latvija uznémumu
vidii (75%).

Lielakaja valstu dala interneta iedzilinasanas ir sasniegusi piesatinadjuma punktu lielo
uznémumu vidid. Interneta pieejamibas Itmenu salidzinajums starp lieliem un vidgjiem
uzpeémumiem ir paradijis, ka Danija, Somija un Slovénija pastavosas atskiribas ir vismazakas.

Savukart Latvija kopuma 75 % uzpémumu ir pieeja internetam un ja skatit So raditaju

! Valstu nosaukumu apzimgjumu at3ifr&jumu skatit 9.pielikuma.
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Skersgriezuma pa uznemumu lielumiem — 98% lielo uzn@mumu, 93% vid€jo uzp@émumu un
tikai 71% mazo uzgpémumu ir pieeja internetam. Mazo uznp€mumu ar pieeju internetam dala
kopgja uzpeémumu skaita ir vismazaka Eiropa (sk. 1.pielikumu “Uzp@mumu ar pieeju
internetam dala kopgja uzn€mumu skaita 2005.gada(%)”).

Apskatisim interneta pieejamibu sadalijuma pa socialam grupam (sk. 2.pielikumu
“Interneta regulara izmantoSana sadalfjuma pa dzimumiem un darbibas veidiem 2005.gada
(%)”). 2005.gada 43% privatu personu bija pieejams internets vidéji vismaz vienu reizi nedéla
un taja pasa laika citi 43% privatu personu nekad nelietoja internetu. Starp EU-15 valstim
iedzivotaju dala, kas izmanto internetu vismaz reizi nedg€la, ir lielaka par to dalu, kas nekad
internetu nelietoja. Tatad, pienemot, ka EU-15 valstis ir vairak attistitas par jaunienaku$am
valstim, kas veido EU-25, var secinat, ka interneta pieejamiba ir atkariga no valsts
ekonomiska un sociala attistibas Iimena. JaunienakusSo valstu vidi tikai Slovakija un Igaunija
ir vérojama EU-15 lidziga tendence, t.i. regulari internetu izmantojoSa iedzivotaju dala ir
lielaka par to dalu, kas internetu nekad nebija izmantojusi. Par&jas jaunienakusas valstis nekad
internetu nelietojoSu iedzivotaju skaits parsniedz regularu interneta lietotaju skaitu; to pasu
var pateikt par tadam EU-15 valstim ka Griekija, Spanija, Italija un Portugale. Sis Getras
valstis pieder pie Vidusjlras regiona un parstavé EU-15 dalu ar visvajak attistitam interneta
tehnologijam.

Ievérojams, ka sadalijuma pa darbibas veidiem visregularakie interneta lietotaji ir
studenti. 48% bezdarbnieku atzina, ka nekad nav lietojusi internetu. Tikai divas ES valstis —
Niderlandg (87%) un Zviedrija (80%) — regulara (vismaz 1 reizi ned€la) interneta izmantoSana
bezdarbnieku vidu ir augstaka par EU-25 vid€jo Iimeni, kas 2005.gada bija 32%. Savukart
Latvija tikai 15% bezdarbnieku regulari lieto internetu, bet to nekad nebija lietojusi 72%
bezdarbnieku, par pamatu tik lielam skaitlim var bt tas, ka bezdarbnieku vidi daudz personu
ar zemaku izglitibu, neka ar augstaku; tas, ka sava statusa dél stavoklis, kura atrodas
bezdarbnicks, vin$ nevar atlauties lictot internetu; ka ar1 tas, ka frikcionalie bezdarbnieki
neinteresgjas ar interneta piedavatam iesp€jam un darbu, izmanotojot internetu, nemekl€. No
visam minétam hipot€z&€m visticamaka biitu hipotéze par atskiribam izglitibas limenos.

Attieciba uz atskiribam starp sievieSu un viriesu interneta lietotajiem jasaka, ka tadas
atSkiribas pastav un starpiba ir 11 procentpunkti (virie$i internetu lieto biezak). Ungarija,
Latvija un Lietuva §1 starpiba bija mazak izteikta — virieSi lieto internetu tikai par 1
procentpunktu vairak neka sievietes. Starp interneta “nelietotajiem” vidéji ir 47% sievieSu un

Ka rada p&dgji tieSsaistes tirgu petijumi online vide€ biezak tiek veikti pasttijumi, neka

pirkSanas/pardoSanas darijumi. No 4.2. attéla redzam, ka noslégto pirkSanas darijumu skaits ir
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ieveérojami lielaks par noslégto pardoSanas darfjumu skaitu visas Eiropas valstls (Saja
diagramma netika ieklauti to valsti raditaji, kas nav ticami; ar pilnu datu parskatu var atrast
3.pielikuma). Sis fakts vélreiz norada uz to, ka pardevéja loma tiesaistes darfjumos ir daudz
sarezgitaka. Ir jaatceras, ka taja laika, kad pirc€jam ir jagarante preces apmaksa, pardev&jam ir

janodrosina tas kvalitate, kas biezi vien ir stridigs un subjektivi vertets jautajums.
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4.2. att. TieSsaistes darfjumi 2004.gada (%) (Datu avots: Ottens, M. Use of the Internet
among Individuals and Enterprises. Eurostat: Statistics in Focus, 2006, N 12, p. 8. Autores

aprekini)

2004.gada 36% uzpémumu izmantoja internetu pre€u un pakalpojumu pasitiSanai —
pirmie to vidd ir Somijas (75%), Zviedrijas (67%) un Danijas (64%) uznémumi. Savukart
veikto darfjumu skaits EU-25 tie$saistes tirgos ir tikai 11%. Iznemot Cehijas Republiku, visas
jaunienakusas valstls vidgjie raditaji (pirkSanas, pardoSanas darfjumu skaits, kopgjais
tieSsaistes darfjumu skaits attieciba uz kop&o apgrozijumu) ir zemaki par EU raditaju
lielumiem (sk. 3.pielikumu “TieSsaistes darfjumi 2004.gada (%)”). Salidzinajumam Latvija
pirkSanas un pardosanas darfjumu dala kop€jo darfjumu skaita ir krietni zemaka par vidgjiem
Eiropas raditajiem — attiecigi 7% un 2%, So tendenci var redzet ar1 4.2. attela.

Jasaka, ka 62% EU-25 uzn€mumu ir sava majas lapa, kas lauj viniem sniegt informaciju
par sevi un savam precém un pakalpojumiem, ka arT apgadat majas lapas lietotajus ar So precu
un pakalpojumu katalogu ar cenam (sk. 4.pielikumu “Uzpémumu dala ar savu majas lapu
attieciba uz kopgjo uzpémumu skaitu 2005.gada (%)”). Tadas majas lapas biitiba tiek izmantotas
ka marketinga instruments. Zviedrijas un Danijas uznémumu vidd ir vérojams visaugstakais
internetd atraSanas (majas lapas esamiba) Itmenis. Salidzinajuma tikai 29% no Latvijas

uznémumiem ir sava majas lapa (pirms Latvijas atrodas Ungarija ar 40% un Lietuva ar 41%).
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Saskapa ar 4.3.att€lu lielaka dala uzp@mumu izmanto e-komercijas risinajumus
galvenokart sava produkta pardoSanai. Mazak ka puse izmanto internetu ka katalogu ar precu
un pakalpojumu cenam izvietoSanas vietu. Mazak ka ceturtdala izmanto internetu péec

pirkuma pakalpojumu piedavasanai pircgjiem.
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4.3. att. Majas lapu piedavaties pakalpojumi (Avots: Ottens, M. Use of the Internet among
Individuals and Enterprises. Furostat: Statistics in Focus, 2006, N 12, p. 8.)

Svarigi apskatit privato personu tieSsaistes vide veikto pirkumu sadalijumu pa precu un
pakalpojumu grupam. 23% privato personu izmantoja internetu precu un pakalpojumu
pasitiSanai. Latvija §1s raditajs sasniedza tikai 4,8%, savukart visaugstakais interneta veikto
pirkumu skaits ir novérots Zviedrija — 50,3%. Lielaka dala EU-25 iedzivotaju lieto internetu
gramatu un celojumu pasitiSanai (sk. S.pielikumu “Visbiezak online pirktas preces un
pakalpojumi 2005.gada (%)”). Aptuveni 8% personu pazinoja, ka perk gramatas un gandriz
identisks procents atbild€ja, ka pasiita celojumus un noruna celojumu ligumus interneta. Starp
citiem visbiezak tieSsaistes vidé pirktiem produktiem ir apgérbs, sporta preces, filmas un
miizika. Sadu pre¢u izvélni var izskaidrot ar to faktu, ka $o pre¢u un pakalpojumu kvalitates
novértéSanai biezak tiek izmantoti mekléSanas un pieredzes principi, kuri, ka bija pateikts
augstak (sk. 1.2. sadalu “Uztic€Sanas definicija”), vismazak izmanto uzticibu. Savukart
Latvija visbiezak interneta pirktas preces atrodas elektropredu kategorija. So var paskaidrot ar
faktu, ka Latvija interneta elektroprecu cenas ir zemakas neka realajos veikalos (veicot pat
vispusigu elektropreu sferas tirgus analizi, var nov@rot So tendenci), bet garantijas un
piegades iesp&jas no realo veikalu piedavatiem pakalpojumiem neatskiras.

4.4.att€ls un 6.pielikums parada cCetru visbiezak izv€leétu precu un pakalpojumu
kategoriju sadalijumu pa pircéju vecuma grupam. Neskatoties uz to, ka 16-24 gadus vecas
personas ir visbiezakie un intensivakie interneta lietotaji (84%), privatas personas vecuma no
25 Iidz 55 gadiem veic lielaku dalu pirkumu. Jaunie cilvéki parada savu interesi muzikas,

filmu un apgérbu online pirkSana. Vid&jas vecuma kategorijas parstavji dod prieksroku
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gramatu iegadei un celojumu pasiitiSanai. 55-74 gadus vecie individi izmanto internetu

vismazak (25%) un ta lietoSanas gaita pasita celojumus un majoklus.
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4.4. att. Visbiezak online pirkto precu un pakalpojumu sadalijjums pa vecuma grupam
2005.gada (%) (Datu avots: Ottens, M. Use of the Internet among Individuals and Enterprises.
Eurostat: Statistics in Focus, 2006, N 12, p. 8. Autores aprekini)

Aptauju rezultati parada, ka majsaimniecibu un individu vidi interneta izmantos$anas
limenis aug visas kategorijas - jaunakie un vecakie, iedzivotaji ar zemu izglitibas Iimeni un
iedzivotaji ar augstu izglitibas Itmeni (sk. 4.5.att€lu a un b). Tomer neskatoties uz $o, intervals

starp §Tm grupam paliek nemainigs.

100
80 - | J _ el
78 77
= K]
-1 — == o 187
]
40 4
ny _____a—5 e e
3 23 pt 23 23
5 *
0
2002 2003 2004 2002 2003 2004 2002 2003 2004
—— 1534 zadi e Augstiks izglitibas imenis == Liclic uznémumi
D 3374 zadi . e ks izglitibas Bmenis i (3712 UzHEmLL

() Tterneta liztotdit sadalfumd pa &) Daterneta listotdji sadalffuma pa

vecumu grupam (%) i haas [Breniem (%6)

mterneta letotdil (uzmEmumi)

[ffuma pa uznimumuy lislumism (96)

4.5. att. Interneta lietotaju sadalijums 2002., 2003. un 2004. gados (Avots: Demunter, C.
The Digital Divide in Europe. Eurostat: Statistics in Focus, 2005, N 38, p. 8.)
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Savukart starpiba interneta izmantosana mazo un lielo uzpémumu vidi samazinas,
dalgji tapéc, ka mazo uznémumu e-komercijas risinadjumu izmantoSana nemitigi pieaug, bet
lielie uzn€mumi $aja zina ir tuvi piesatinajuma punktam (sk. 4.5.att€lu c).

Secinajuma vertigi apskatit atbildes, kuras 2003.gada aptaujas gaita ir sniegusi Eiropas
iedzivotaji uz jautajumu: “Kadi ir iemesli neveikt pirkS8anas darfjumus tieSsaistes vide?” (sk.
7.pielikumu). No 10 iesp&jamiem atbilzu variantiem tikai 3 atbilZu varianti ir sasniegusi 25%
limeni (var apzimét Sos iemeslus ka svarigus) taja laika, kad pargjie atbilzu varianti nav
parsniegusi 7% Iimeni (Sos iemeslus var uzskatit par nenozimigiem). Ka nozimigs iemesls
neveikt pirkSanas darjjumus tieSsaistes vidé tika min&ti atbilzu varianti “Internets nav
pieejams” (57%), “Neinterese iesp€jas iepirkties interneta” (28%) un “Neuzticas internetam”
(25%). Sie skaitli vélreiz norada uz uzticibas problémas aktualitati un tas nepiecie$amu

risindjumu.
4.2. E-komerciju Latvija ietekmgjoso faktoru apskats

Saja darba tika izmantoti SIA “Marketing Group” pétijuma dati, ko 3 sabiedriba veica
péc Ekonomikas Ministrijas pasitijuma. Pirms veikt aptauju SIA “Marketing Group”
parstavji veica izlasi. Sis ricibas pamata ir fakts, ka lielaka uznémumu dala, kurus péc
Centralas Statistikas Parvaldes (turpmak teksta CSP) datiem var uzskatit par e-komercialiem
uznémumiem, patiesiba par tadiem nosaukt nevar. Kaut arl §ie uzp€mumi, piedaloties
ieprieks€jas aptaujas, apstiprindja, ka par vienu no saviem darbibas veidiem uzskata e-
komerciju, tos ieklaut izlas€ nebija vérts. Kadel rodas tada atskiriba? CSP datu baze ieklautie
1.5 takst. uzp@mumu atzina, ka viguprat, par e-komerciju uzskatama ar1 tikai majas lapas
uzturéSana vai iespéja elektroniski sazinaties ar uznp€muma parstavjiem un klientiem, t.i.
vienkarsi elektroniska pasta izmantoSana. Bija ar1 tadi uzn€mumi, kuri uzskatija, ka $is
jédziens nozime iesp&ju uznémumu majas lapa izveleties un pasiitit preces, bet apmaksu veikt
tikai skaidra nauda taja bridi, kad prece ir piegadata. Tomer tadi uzne@mumi neatbilda izveletas
mérka auditorijas Tpasibam. Sie apsvérumi parada problému, kuru varétu atrisinat, ievieSot
skaidru un precizu e-komercijas definiciju (sk. 1.nodalu).

Izejot no visa augstak teikta, visai saprotams un pareizs Skiet SIA “Marketing House”
pétijuma izlases apjoms — tikai aptuveni 300 uzn€mumi no 1.5 tikstoSiem atbilda meérka
grupas pazimém. Diemz€l jasaprot arT tas, ka $ada uzpémumu skaitaneatbilstiba
mérkauditorijai ir skaidrojama ar Latvijas uzpémumu vaditaju izglitibas trikumu un
informétibas par uznémejdarbibas formam zemo Iimeni.

Lai gan ir izpratne par e-uznéméjdarbibas iespgjam un daudzi mazie un vidgji

uznémumi izmanto e-komerciju, pastav problémas, kas joprojam nelauj vairumam uzn€mumu
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pilnigi ieklauties “e-uznéméjdarbibas sabiedriba”. Lai gan tas ir plasaka rakstura un
neierobezojas tikai ar elektronisko tirdzniecibu, tomér S§is problémas attiecas arl uz Saja
petijuma apskatamo jautajumu:

1. Uzp€mumiem ir tendence uzmanibas loka turét neatlickamas problémas. Tie
vilcinas investét tehnologija un procediras, kas neatmaksajas loti 1sa laika.

2. Tadu risinajumu trilkums, kas izstradati un attistiti Ipasi maziem un vid&jiem
uznémumiem. Uzn€mumu vajadzibas nav tadas pasas ka lielakiem uzpémumiem, turklat
mazie un vidgjie uznémumi biezi vien nevar atlauties apmaksat konsultantus, tadel
mazajiem uznémumiem nav viegli izmantot esosas iespejas.

3. Mazajos un vid€jos uzn€émumos biezi vien nav specialistu, kas nepiecieSami
daudziem programmatiru blokiem vai paSiem savu interfeisu izstradei lietoSanai ar
standarta programmattiram.

4. Daudzi lieli uzgpémumi prasa saviem piegadatajiem ieviest 1paSas
programmatiiras ka nosacijumu precu piegades uzsakSanai vai turpinasanai. Tas izraisa
bezizejas situaciju, jo mazie uznémumi nevar ne atlauties ieviest, ne tikt gala ar
sarezgito tehnisko situaciju, kad vairaki klienti katrs pieprasa citu risinagjumu. Ari to var
uzskatit par problému, kas izriet no vispargju standartu trilkuma.

Lai izpilditu ieprieks$ izvirzitos uzdevumus, Saja darba tiks izmatoti dati, kuru mérka
grupa ir uznémgeji, kas sava ikdienas darbiba izmanto e-komercialus risinajumus. Ka aptaujas
metodi So datu iegtSanai SIA ‘“Marketing House” specialisti izmantoja telefonintervijas
latvieSu vai krievu valoda péc respondenta izvéles, anketas ari tika nosttitas pa elektronisko
pastu. Izvéloties mérka grupai vairak atbilstoSus respondentus, pétijuma izlase apjoms tika
definéts ka 261 respondents. Dati tika savakti perioda no 2005.gada 15.novembra lidz
16.decembrim.

Visbeidzot tiks izveidots Logit modelis, kas palidzgs atbildét uz jautajumu, kada ir
varbitiba, ka uznémuma vadiba turpinas attistit e-komerciju, atkariba no tadiem kategoriju
mainigiem, kas veidoti atkariba no atbildes uz sekojoSiem jautajumiem:

1. E-komercijas risinajumi izmantoSana lauj iegit jaunu klientus (atbildes
kodetas ar 1 —ja, 0 — ng),

2.  E-komercijas attisttbu kavé zemais iedzivotaju dzives Iimenis(atbildes
kodgtas ar 1 —ja, 0 — ng),

3. E-komercijas risinajumu izmantoSana paaugstina uznéméeju konkuretsp&ju
(atbildes kodétas ar 1 —ja, 0 — ng),

4.  E-komercijas attistibu kave ierobezota Latvijas iedzivotaju pieeja internetam

(atbildes kodgtas ar 1 —ja, 0 — né),
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5. E-komercijas risinagjumu izmantoSana lauj samazinat administrativas
izmaksas (atbildes kodétas ar 1 —ja, 0 — ng),

6. E-komercijas attistibu kavé Latvijas iedzivotaju pieredzes trikums e-
pirkumu veikSana (atbildes kod@tas ar 1 — ja, 0 — ng),

7. E-komercijas risinagjumu izmantoSana atvieglo jaunu produktu un
pakalpojumu virzisanu tirgii ((atbildes kodétas ar 1 —ja, 0 — ng).

Ir butiski noskaidrot ne tikai vidéjo mekl€to varbiitibu, bet arT noskaidrot, ka ta svarstas
dazadas nozargs, ka art atkariba no uzn€muma apgrozijuma un lieluma atkariba no darbinieku
skaita. Tapéc par izskaidrojosajiem faktoriem izmantosim sekojoSos kategoriju mainigos:

1. Nozare (kod€jot izmantosim apzim&jumus: 1 — tirdznieciba, 2 — razoSana, 3
— tarisms, 4 — cita nozare),

2. Tirdzniecibas nozare vai sniegto pakalpojumu veids (kod&jot izmantosim
apzim&jumus: 1 - elektroprecu un saimniecibas precu tirdznieciba, 2 — pakalpojumu
pieteikSana un apmaksa, 3 — interneta veikals, 4 — viesnicu pakalpojumi, 5 — I'T un dator-
pakalpojumi, 0 — citu pakalpojumu sniegSana),

3. Darbinieku skaits (kodgjot izmantosim grupétus lielumus: 1 —no 1 Iidz 9,
t.i. mazie uzn€mumi, 2 — no 10 Iidz 40, t.i. vidgjie uzn@mumi, 3 — no 50 un vairak, t.i.
lielie uznémumi).

No datu apjoma jasecina, ka atbildes biezi vien ir stipri sadalitas starp iesp&jamajiem
variantiem, tapéc veicot darba uzdevumus jaizvelas tas atbildes, kuru varbiitiba ir izteikti
augstaka. Sada izvéle turpmakaja analizé Jaus uzskatit attiecigos iemeslus par nozimigakajiem
un arT komersantus motivéjosakajiem ieviest sava uznémejdarbiba e-komercialus risinajumus.

Pirms sakt analizi japaskaidro, kadas mainigo kategorijas biitu saistosak izmantot, tapec
tiek veikta salidzinos$a analize. Atbildot uz jautajumu “Kadas preces vai pakalpojumus Jisu

uzné piedava iegadaties interneta?”, tika sanemtas sekojosas atbildes, skatit 4.1.tabulu.
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4.1. tabula
Uzpémumu sadalijums péc interneta piedavato pakalpojumu un precu klasta (Datu avots:
Petijuma par e-komercijas attistibas dinamiku Latvija pirmdati. LR Ekonomikas Ministrija,

2005. Autores aprekini.)

esl
—
o
—_
: |5 :
oy
S| :lx| |E :
aQ &¢ e o 2z = g
& & = =Y 3 Z —
pas @ =, =] 2. — ) — he]
S g 8 18 |2 |w]| E S |2lelg&|g s | &
=) N | “ 7 = | = 3 ] = a o - =S I~ T > 5 a
=8 |5 | e |z |2 |88 |2 |7 |2 |8|¢8 ¢ &
) 8. ) N i= ) 2. = a =3 = 3 o =
7 g5 o o g 7 z =3 z. Q 8 =~ = = =4 =
~|g |2 | |2 |e|2|z|& |28 |8 |2 |2 |2 |8|E 2|8 |2 aA
2. = = b a o = o -
= = S e |E |z |&|a| & |5 |B S E|2|E|E|E|= |= |5
=i 2 5 |2 | | € |= |8 z | 5 S 8 S |5 |2 | &S 2 | =
2 8 e |2 | B | E | & | 3 5 = |5 |T |2 |&|ls|&| & |8
73 o g | ad | &l ¢ © =~ ] s °. |38 N @ = sy
< e =] =] < N =1 p »n — =. E Q. E le) B o ?T‘
2 @ =18 |2 |2 |8 |E ® s = S | |2 |g|=|% |B
[ ¢ 714 6 o B =. E S [ "U_
=~ [=1 ! e} €] .-g = =3 cl‘ B sl
F_ﬁ - =] g 5.'. 1) o .
=] = ® o = =
3 o & ) 3
=- N ~ =.
[= = 1%
= 5 ®
- <
°3
o
261 15 47 2 2| 12 7 7 43 2 27 32| 12 9 3 7 5 38 18| 23
119.2 57118010808 |46|27|27]165|08 103|123 |46 |34 |1.1[27|19|146 | 6.9 | 8.8

Vairaku iesp&jamo atbilzu jautajums, tap&c procentu summa var parsniegt 100%

Izmantojot iepriek§ min€to metodi, izveloties tikai svarigakas mainigo vertibas, var
sadalit atbildes sesas grupas:
1. Elektroprecu un saimniecibas precu tirdznieciba
2. Pakalpojumu pieteikSana un apmaksa
3. Interneta veikals
4. Viesnicu pakalpojumi
5. IT un dator-pakalpojumi
6. Citu pakalpojumu sniegSana
Saprotams, ka zem sestas grupas tiek apvienoti visas paréjas un tadéjadi mazsvarigakas
pakalpojumu veidu grupas.
Lai gan ir noskaidrotas nozimigakas grupas, nepiecieSams analizét, vai starp
uznémumiem no dazadas grupas pastav kada saistiba, t.i. vai pastav (un kada attieciba) tadi

uznémumi, kas darbojas vairakas sferas, skatit 4.2.tabulu.
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4.2. tabula
Nozimigako uzpémumu grupu savstarpéja mijiedarbiba (Datu avots: Pétijuma par e-

komercijas attistibas dinamiku Latvija pirmdati. LR Ekonomikas Ministrija, 2005. Autores

aprekini.)
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Elektr.opfecu un saimniecibas precu 4711000 | 3 70l 12| 444 ) 53
tirdznieciba
Pakalpojumu pieteikSana un apmaksa 3 6.4 43 1100.0| 2 7.4
Interneta veikals 121 255| 2 4.7 |27 |100.0 2 53
Viesnicu pakalpojumi 32 | 100.0
IT un dator-pakalpojumi 2 4.3 2 7.4 38 | 100.0

4.2 tabula norada uz to, ar kadu atSkirigu no sniegta pakalpojuma veida, kas nosaka
piederibu pie grupas, pakalpojuma veida sniegSanu nodarbojas uznémumi. Pieméram, kada
kioska vaditajs, kas nodarbojas ar avizu un zurnalu pardoSanu, atbildot uz jautajumiem par
pamatdarbibu, pateica, ka galvenokart pardod preses izdevumus. Bet papildus Sai darbibai,
taja var tikt pardotas arT uzkodas un dzerieni. Analogiski ir konstruéta art 4.2. tabula.

No ieprieksgjas tabulas redzams, ka uzp€mumi, kas pieder pie grupas “Elektroprecu un
saimniecibas precu tirdznieciba”, 3 respondenti piedava ari pakalpojumu pieteikSanas un
apmaksas iesp€jas, veidojot 7% no §is grupas uznémumiem. Tomér nozimigako dalu 44,4%
tie veido tieSi starp interneta veikaliem, savukart tikai 2 respondenti no §is grupas atbild&ja
apstiprinosi par IT un dator-pakalpojumu sniegSanu.

Aprakstot grupu “Pakalpojumu pieteikSana un apmaksa”, jasaka, ka 7.4%, kas gan ir
tikai 2 uznémumi, darbojas ar1 ka interneta veikali. Interesanti, ka $aja grupa atrodas tie pasi
iepriek§ pieminétie 3 uznémumi no elektroprecu un saimniecibas precu tirdzniecibas grupas,
tomer Seit to Tpatsvars ir tikai 6.4%, jo kop€jais uzn€mumu skaits nozar€ ir palielinajies no 43
uz 47.

Analizgjot interneta veikalu grupu, var noverot uz Siem uzp€mumiem stipri izteikto
ietekmi no elektroprecu un saimniecibas precu grupas, veidojot 25,5%. Savukart IT un dator-
pakalpojumus piedavajosie uzn€mumi kopuma ir tikai 38 un nieciga dala no tiem piedava ari
citus pakalpojuma veidus.
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JaatzZim€, ka uzp€mumi, kas nodarbojas ar viesnicu pakalpojumu sniegSanu, citus

augstak min€tus pakalpojumus nesniedz.
4.2.1. Latvijas tieSsaistes tirgu problému analize

Nemot véra informaciju, ka darfjjumu skaits tieSsaistes tirgos naudas izteiksmé ir loti
mazs salidzinajuma ar darjjumiem, noslégtiem finansu tirgos, riska pakape joprojam ir visai
augsta. Vispirms janem véra fakts, ka, noslédzot darfjumu tieSsaistes tirgt, ir jasadarbojas ar
personu, kuru visbiezak ir identific€jama tikai ar e-pasta adresi. Tapéc nav informacijas par
to, cik talu prom no pircgja dislokacijas vietas ta atrodas un vai §is iesp&amais vai
jauniegutais partneris ir kaut kada veida norobezots no (pieméram, otra darfjjuma pusé
iesaistita persona atrodas cita valsti).

4.3. tabula

Uzpémuma atrasanas vieta. Sadalijums pa nozarém (Datu avots: Péfijuma par e-komercijas

attistibas dinamiku Latvija pirmdati. LR Ekonomikas Ministrija, 2005. Autores aprekini.)

VISI NOZARE
Tirdznieciba | RaZoSana Tirisms
N % N % N % N %
Rigas statistiskais regions 229 | 87.7| 133 93.0| 25| 92.6| 29| 61.7
Pierigas statistiskais regions 8 3.1 2 1.4 51 10.6
Vidzemes statistiskais regions 11 4.2 3 2.1 8| 17.0
Kurzemes statistiskais regions 10 3.8 4 2.8 5| 10.6
Zemgales statistiskais regions 7 2.7 4 2.8 1 3.7 1 2.1
Latgales statistiskais regions 2 0.8 2 1.4 1 3.7
Kopa 261 | 100.0 | 143 | 100.0 | 27 | 100.0 | 47 | 100.0

Apskatot 4.3.tabulu, var redz€t, ka noteicoSais Tpatsvars uznémumu atrodas Rigas
statistiskaja rajona. Tas dod tiesibas apgalvot, ka uzn@méji tadgjadi censas izb&gt drosibas
trikuma problémas. Atrodoties viena vieta e-komercijas uznémumi sava veida izkroplo §1
jédziena biitibu, jo ka tika pieminéts ieprieks viena no tieSsaistes e-komercijas tirgu pazimém
ir ta, ka tajos var ta teikt satikties pirc&ji un pardevéji, kas fiziski neatrodas viena telpa. ST
satikSanas notiek virtualaja pasaule. Tas ar bija iemesls tam, ka pirms veikt datu savakSanu
tika veikts liels atbirums. Tomé&r kaut ar1 veikta izlase sastav no tiem uznémumiem, kas
visvairak atbilda e-komercijas definicijas pamatnostadném, analiz€jot respondentu atbildes,
redzams, ka S§1 tieSsaistes tirgu pazime nav noverota. It 1pasi izteikta S§1 paradiba ir
tirdzniecibas un razoSanas sfeéru parstavjiem, kuru Tpatsvars Rigas statistiskaja rajona ir

attiecigi 93% un 92,6%.
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Tikai tirisma sféras parstavjiem ir verojama kaut neliela izkliede Latvijas teritorija.

Labak to var novérot apskatot 4.4.tabulu.

4.4. tabula

Uzpémuma atraSanas vieta. Sadalijums pa sniegto pakalpojumu veidiem (Datu avots:

Petijuma par e-komercijas attistibas dinamiku Latvija pirmdati. LR Ekonomikas Ministrija, 2005.

Autores aprekini.)

SNIEGTIE PAKALPOJUMI
Elektroprecu
un
saimniecibas | Pakalpojumu
precu pieteikSana Interneta Viesnicu IT un dator

tirdznieciba | un apmaksa veikals pakalpojumi | pakalpojumi

N % N % N % N % N %
Rigas statistiskais regions 46 9791 39 90.7| 26| 963 | 14 43.8 | 36 94.7
Pierigas statistiskais regions 3 7.0 4 12.5 1 2.6
Vidzemes statistiskais regions 2 4.7 8 25.0
Kurzemes statistiskais regions 1 2.1 5 15.6
Zemgales statistiskais regions 1 2.1 1 3.7 1 3.1 2 53
Latgales statistiskais regions 1 2.1 1 3.7
Kopa 47| 100.0 | 43| 100.0 | 27| 100.0| 32| 100.0 38| 100.0

Redzams, ka arT Pierigas, Vidzemes un Kurzemes statistiskajos regionos ir vairak ka
10% uzn€mumu, kas sniedz viesnicas pakalpojumus, darbojoties e-komercijas vidé — 12,5%,
25% un 15,8% attiecigi.

So situaciju varétu izskaidrot ari ar regionu nevienmérigu attistibu. Tas, ka Riga ir
visapdzivotaka un visattistitaka pilséta Latvija ir neapSaubams un visiem zinams fakts. Var,
piem&ram, pielaut tadu domu, ka Rigas regiona straujo attistibas tempu ietekmé tas fakts, ka
Riga internets ir vieglak pieejams, tad€jadi ar1 biezak izmantojams. Zinams, ka Riga atrodas
lielaka dala augstakas un profesionalas izglitibas iestazu, kas lauj drosi secinat, ka izglitibas,
konkréti zinasanu iegtiSanas e-vide, iesp&ju Rigas rajona daudz vairak, neka citos Latvijas
rajonos. Tie ir tikai dazi faktori, kas hipot&tiski var ietekm&t tadu sadalijumu, ar kuru
saskaramies, apskatot 4.5. un 4.6. tabulas.

Tagad tiks apskatiti uz to pasu jautajumu sniegto atbilzu rezultati plasaka meroga, t.i.
tas, ka atbild€ja uz jautajumu “Vai Jisu uzn€ izmantojot e-komercijas risinajumus apkalpo

klientus un partnerus tikai Latvija, tikai arvalstis vai arT gan Latvija, gan arvalstis?”.
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4.5. tabula

Uznemuma darbibas lauks. Sadalijums pa nozarem (Datu avots: Pétijuma par e-komercijas

attistibas dinamiku Latvija pirmdati. LR Ekonomikas Ministrija, 2005. Autores aprekini.)

Tirdznieciba | RaZzoSana Tarisms

N % N % N % N %
Tikai Latvija 133 51.0| 98| 685| 15| 55.6 4 8.5
Tikai arvalstis 4 1.5 1 0.7 2 43
grizf;;zvua° 8 124| 475| 44| 308| 12| 444 | 41| 872
Kopa 261 [ 100.0 | 143 | 100.0 | 27 | 100.0 | 47| 100.0

No 4.5. tabulas redzams, ka 51 % respondentu atbildgja, ka vini piedava savus
pakalpojumus tikai Latvija, savukart 47,5% respondentu atzina, ka vigu uzpémumi sniedz
pakalpojumus gan Latvija, gan arvalstis, toties tikai 1,5% piedava savus pakalpojumus tikai
arvalstis. Lai labak aprakstit situaciju par sadalijumu pa nozarém un pa sniegto pakalpojumu
veidiem, parveidosim datus — ir 3 iesp&jami atbilzu varianti, izveidosim tadu sadaltijumu, kura
bis tikai 2 iesp&jamas atbildes, t.i. “ja” un “ne”.

4.6. tabula
Uzpemuma darbibas lauks. Sadalijjums pa nozarem (Datu avots: Pétijjuma par e-komercijas

attistibas dinamiku Latvija pirmdati. LR Ekonomikas Ministrija, 2005. Autores aprékini.)

Tirdznieciba | RazoSana | Tirisms
N % N % N % N %
Latvija 257 66.71 99 | 68.7 | 27| 69.2| 45| 51.1
Arvalstts | 128 | 33.2| 45 | 31.2 | 12| 30.8| 43| 489
Kopa 385 100.0 | 144 | 100.0 | 39 [ 100.0 | 88 | 100.0

Skaidrs, ka kopuma, izmantojot e-komercijas risindjumus, lielaka dala uzp€mumu
piedava savus pakalpojumus Latvijas teritorija. Apskatot katru nozari atseviski nevar novérot
izmainas, parejot no vienas uz otru. Visas nozarés verojama situdcija ir raksturiga
tautsaimniecibai kopuma. Vienigi pie tlirisma nozares piederoSie uznp€mumi gandriz ar
vienadu varbiitiba sniedza atbildi “Latvija” un “Arvalstis”.

Ar nakamas tabulas palidzibu var saprast, kuri uznémumi visvairak un kuri uzpémumi

vismazak saskanojas ar kop€jo ainu.

58



4.7. tabula
Uzpémuma darbibas lauks. Sadalijums pa sniegto pakalpojumu veidiem (Datu avots:
Petijuma par e-komercijas attistibas dinamiku Latvija pirmdati. LR Ekonomikas Ministrija, 2005.

Autores aprekini.)
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N % N % N % N % N %

Latvija 471783 | 42| 62.7| 26| 66.7| 31| 50.8| 38| 90.5
Arvalstis | 13 |21.6 | 25| 373 | 13| 333 | 30| 492| 4 9.5
Kopa 60 | 100.0 | 67 | 100.0 | 39 | 100.0 | 61 | 100.0 | 42 | 100.0

Uzreiz pamanams, ka 90 % no uznémumu, kas sniedz IT un dator-pakalpojumus, sniedz
tos Latvija, tikai 10% darbojas arT arzemés. Komersanti, kas nodarbojas ar elektropre¢u un
saimniecibas precu tirdzniecibu, ar parsvara (78 %) izvélas Latviju ka savas darbibas lauku.
Pakalpojumu pieteikSana un apmaksa, ka arT interneta veikalu darbiba notiek gan Latvija, gan
arvalstis — attiecigi aptuveni 63 % pret 37 %. Viesnicas pakalpojumus sniedzoSie uznémumi
vienmeérigi sadala savas darbibas lauku — 51 % Latvija un 49% arzemes. Loti lidzigu
sadalfjumu turisma sféra var noverot ari apskatot 4.6.tabulu “Uznémuma darbibas lauks.
Sadalijums pa nozarém”.

Augstak apskatitajos gadijumos, t.i. gadijumos, kad tirgus agenti ir sadaliti laika un
telpa, ir jasaskaras ar Prisoner’s dilemmu, kas prasa augstu uzticamibas pakapi. Darba mérkis
ir izpétit, ka kooperacija ir veidota un ka ta ir saglabata tados neko labu nesoloSos apstak]os.
Tapec detalizéti tiks apskatitas reputaciju veidojosas sisteémas, kuru dibinasana veicina
uzticamibu un droSibu mainas (t.i. pirkSanas un pardosanas) darjjumos.

Reputacija ir vispar€js sabiedribas uzskats par kada 1paSibam. Laba reputacija atver
durvis veiksmei darfjumos un ietekm& paterétaju izvéli par labu jisu precém un
pakalpojumiem. Ja jums ir bijusi iepriek$€ja saskarsme ar darjjuma otro pusi, protams, tas
klust par primaro informacijas avotu un ari par noteico$o pazimi, nosakot personas reputaciju.
Tomer palausanas tikai uz tieSo personalo pieredzi ir gan neefektivi, gan riskanti.

Neefektivi tadel, ka individs tadgjadi bis ierobezots sava izvele tikai ar tiem apmainas
partneriem, ar kuriem agrak sadarbojas. Savukart riskanti tadel, ka to, vai partneris ir uzticibas

cienigs vai nav, var uzzinat tikai ilgi un vairakkartgji darbojoties kopa. Daudz lielaku
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ieguvumu var sasniegt, ja informacija par pagatnes sadarbibu ir lidzdalita un pieejama grupai.
Sada lidzdaliba iepriek3gja pieredzé var pienemt vairakas formas, t.i. neformalie tenku tikli,
recenziju un apskatu sist€mas un pat speciali algoti cilveki, kuru pamatdarbiba ir pirkt un
vertét preces vai pakalpojumus.

Svarigi atzimét to, ka reputacija kalpo ne tikai ka informacijas avots, bet ar1 ka
potencials sankciju avots. Personai, kurai ir jaizvélas, iesaistities darijjuma vai ne, iesp&jama
partnera reputacija ir informacijas avots, kura var samazinat nenoteiktibu jeb Saubas un
veicinat uzticamibu partnerim. Vienlaicigi pieminéta reputaciju sisttmu esamiba stimulé
partneri but ticamibas cienigam un uzvesties cienigi un atbilsto$i pienemtajam biznesa &tikas
normam, lai nesabojatu savu reputaciju. Tacu draudi no sliktas reputacijas pastaves tikai tad,
ja patiesa informacija ir savakta un izplatita potencialo partneru loka. Ja cilveki sava starpa
nekontaktg, vai informacija ir nepreciza, vai ja pastav iesp&ja noslépt savu identitati, tad
reputacijas sist€mas nebiis efektivs ierocis cina pret risku.

Jaapskata, vai Latvijas uznémumi, kas izmanto e-komercijas risinajumus sava darbiba,
cinas ar augstak aprakstitam problémam (sk. 4.8.tabulu “Uzticibas veidoSanas metodes
darjjumu veikSanai elektroniskaja vide”).

4.8.tabula

Uzticibas veidoSanas metodes. Sadalijjums pa nozarém (Datu avots: Pétijuma par e-komercijas

attistibas dinamiku Latvija pirmdati. LR Ekonomikas Ministrija, 2005. Autores aprekini.)

Griti
Ja Ne pateikt Kopa
Tirdznieciba 47,6% 45,5% 7,0% 100,0%
Razo$ana 40,7% 59,3% 0,0% 100,0%
Tarisms 46,8% 34,0% 19,1% 100,0%
Kopa 49,0% 41,8% 9,2% 100,0%

Kopuma 49 % uzneéméju ir atbildgjusi, ka vini sava uzp€muma izmanto uzticibas
veidoSanas metodes, 42 % - neizmanto. Ir vél viena atbildes iespéja, ta ir “Griiti pateikt”. Ta
nenes nekadu biitisku informaciju, ta biittba var nozimét to, ka uznémuma parstavis tieSam
nebija parliecinats, vai vina parstavetaja uznémuma izmanto uzticibas veidoSanas metodes,
vai to, ka uzn€muma parstavis nesaprot, kas ir uzticibas veidoSanas metodes un tiesi tapec

nesniedz skaidru atbildi. Japarveido dati, izmetot So atbildi un japarskaita rezultati.
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4.9.tabula

Uzticibas veidoSanas metodes. Sadalijjums pa nozarem (Datu avots: Pétijuma par e-

komercijas attistibas dinamiku Latvija pirmdati. LR Ekonomikas Ministrija, 2005. Autores

aprékini.)
Ja Ja Ne Neé Kopa Kopa
Tirdznieciba 68 51,1% 65 48,9% 133 100,0%
RazoSana 11 40,7% 16 59,3% 27 100,0%
Tirisms 22 57,9% 16 42,1% 38 100,0%
Kopa 128 54,0% 109 46,0% 237 100,0%

Péc veiktajiem aprékiniem sanak, ka 54 % (128/237) uzpémumu tomér izmanto
uzticibas veidoSanas metodes. Apskatot sadalijumu pa nozarém, redzam, ka no Siem 54 %
tirdzniecibas nozaré 51% (68/133) pilnveido uzticibu, 41 % (11/27) razoSanas nozare
nepilnveido un 58% (26/38) uzpémumu tirisma sférd tomér attista uzticibu darfjumu

veikSanai elektroniskaja vide.

Vai Jusu uznémums izmanto uzticibas veidoSanas
metodes darjumu veikSanai elektroniskaja vidé?

70,02/0 64,1% 61,5%
40,0% O Ja
30,0% - B Né
20,0% -
10,0% -

0,0%

Interneta
veikali

Elektroprecu
tirdznieciba
Pakalpojumu
apmaksa
Viesnicu
pakalpojumi
IT un dator-
pakalpojumi

4.6. att. Uzticibas veidoSanas metodes darTjumu veikSanai elektroniskaja vidé (Datu avots:
Petijuma par e-komercijas attistibas dinamiku Latvija pirmdati. LR Ekonomikas Ministrija,

2005. Autores aprékini.)

Savukart 52 % (12/24) no tiem nodarbojas ar elektropreCu un saimniecibas precu
tirdzniecibu, 64 % (25/39) piedava pakalpojumu pieteikS§anu un apmaksu, 62 % (16/26) ir
interneta veikali, 50 % (12/24) sniedz viesnicu un 48 % (16/33) IT un dator-pakalpojumus
(sk. 4.6.attelu).
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Jaapskata, kadas tad ir tas metodes, kuras izmanto uzticibas veidoSanai. Ka tika
pieminéts ieprieks, galvenie papn€mieni droSibas paaugstinasanai tieSsaistes tirgos ir
reputacijas sistému uzbiive vai arl treSo pusSu pieaicinasana konflikta situaciju risinaSanai.
Dotaja tabula ir apskatitas komersantu atbildes attieciba uz abiem Siem panémieniem. Pirms
uzsakt tabulas datu analizi, jaatzZimé, ka nakamaja tabula treSo personu piedaliSanas problému
risinasanai tiek déve€ta par alternativiem stridu risinaSanas mehanismiem (lémumiem no
neatkarigas personas) un savukart reputaciju sistemu uzbiive ka problému risinasanas
panémiens tiek sadalits divas kategorijas — uzticibas zimju jeb kodeksu izmantoSana un
klientu apkalpoSanas un stidzibu mehanismu pielietosana.

4.10. tabula
Utzticibas veidoSanas metoZu veidi (Datu avots: Peétijuma par e-komercijas attistibas dinamiku

Latvija pirmdati. LR Ekonomikas Ministrija, 2005. Autores aprekini.)

Uzticibas zimes jeb uzvedibas kodeksi 74 57,8%
Alternativi stridu risinaSanas mehanismi

(1€ no neatkarigas personas) 21 16,4%
Klientu apkalposanas un stidzibu

mehanismi 86 67,2%
Cits 23 18,0%
Nav atbildes 4 3,1%
Kopa 128 | 100,0%

58 % respondentu, lai pilnveidot uzticibu elektroniskaja vid€ izmanto uzticibas zimes
jeb uzvedibas kodeksus, 67 % sava darbiba izmanto klientu apkalpoSanas un stidzibu
mehanismus. Savukart tikai 16 % pielieto alternativus stridu risinaSanas mehanismus, t.i.
griezas pie neatkarigam personam. Tadgjadi var secinat, ka parsvara tiek izmantoti tieSi
reputacijas uzbtves shémas. Tas ir saskanots ar veikto izvedumu par to, ka Sis pan€miens ir
gan efektivaks, gan ar mazaku paSizmaksu. To apstiprina ari tas, ka gan sadalijuma pa
nozarém, gan sadalijuma pa sniegto pakalpojumu veidiem ir vérojama tada pati situacija (sk.
8.pielikumu).

Svarigi ir aplukot, ka uznémumi, kas darbojas dazadas nozar€s, uztver jautajumu par to,
vai tie ir sapémus$i informaciju par pasakumiem un atbalsta programmam e-komercijas

risinajumu ieviesanai, skatit 4.7.attelu.
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Vai Jums ka uznéméjam bija pieejama informacija
par pasakumiem un atbalsta programmam e-
komercijas risinajumu ievieSanai
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4.7. att. Informacijas par pasakumiem un atbalsta programmam pieejamiba (Datu avots:
Petijuma par e-komercijas attistibas dinamiku Latvija pirmdati. LR Ekonomikas Ministrija,

2005. Autores aprekini.)

Interesanti, ka visas §1 pétijuma ietvaros apskatitajas nozarés — tirdznieciba, razoSana un
tirisma — visstiprak ir izteikta negativa atbilde, atbilstosi 69,2%, 85,2% un 72,3%. Rodas
Saubas, vai respondenti vispar ir sapratusi, kas tiek ietverts zem S$Tm programmam, tadg]
batiski ir aplikot dzelteno stabinu grafika — atbildétaji, kuriem ir griti izskirties. Sie dati
tomer parada, ka uznémumi saprot informacijas biitibu, jo iepriek§ minétas atbildes variantu
min tikai 12,6% respondentu tirdznieciba, 6,4% - tiirisma, savukart neviena Sada atbilde
netika fiks€ta razoSanas nozarg.

Visbeidzot pozitivu atbildi par informacijas sanemsanu e-komercijas ievieSanai
sanémam vid&ji aptuveni 18% gadijumu, kas liek izdarit secinajumus par to, ka lielai dalai
uzpémumu nav pieejama $ada palidziba. Kaut gan japievers uzmaniba faktam, ka tirdznieciba
kopuma atbildot uz konkréto jautajumu, atbildi ieguva no 143 uznémumiem, tomer tlrisma
tikai 47, un razoSana vispar tikai 27. Tas liecina, ka secinajumus par uznémuma parstavosas
sferas ietekmi uz e-komercijas informacijas iegiiSanas intensitati var uzskatit par zimigiem
tikai tirdznieciba, jo tiek parstaveti 68% (=143/210) izlase ieklauto.

Tomér japiemin jau darba ievada dala minéta probléma par uzpémumu vaditaju
kompetenci $ada rakstura jautajumus, tapec stipri iesp&jams, ka ST palidzibas informacija tika
uztverta ka kaut kas pass un arpuskartas, tade] biezi tika sanemta negativa atbilde. DiemZzgl
pieejamie dati nevar sniegt atbildi uz $adu problému, tome&r var pariet pie jautdjuma, vai $ada
informacija vispar ir nepiecie$ama uzpémumos.

Interesanti, ka, lai gan visas ieprieks apskatitas nozares parliecinosa vairakuma noradija,
ka tam nebija pieejama informacija par pasakumiem e-komercijas risinadjumu ieviesanai,
vairumam no uzgp€mumiem $ajas darbibas sféras ta ari nebija vajadziga, skatit 4.8.att€lu.
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Vai Jums biitu nepiecieSamas kadas apmacibas,
konsultacijas vai atbalsta programmas?
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4.8. att. Apmacibu, konsultaciju vai atbalsta programmu nepiecieSamiba (Datu avots:
Petijuma par e-komercijas attistibas dinamiku Latvija pirmdati. LR Ekonomikas Ministrija,

2005. Autores aprekini.)

Ka redzams no diagrammas, atbildot uz konkrétu jautajumu, tikai trisma nozares
parstavji deva parliecinoSu pozitivu atbildi (53% respondentu, kas atbildgja "ja", pret 32%
respondentu, kas atbildéja "ng"). Savukart tirdzniecibas un razoSanas nozaru parstavju
atbildes nedeva iemeslu apgalvot, ka pozitivam vai negativam atbildém ir izteikts parsvars.
47% no tirdzniecibas uzpémumu vaditaju atbildém ir pozitivas, 39% - negativas atbildes.
Lidzigi arT tiirisma nozaré ir 41% pozitivu atbilzu un 48% negativu.

Rezultata var izteikt domu, par to, ka stipri pienemami ir uzskatit, ka tie respondenti,
kas uz jautajumu par informacijas par pasakumiem un atbalsta programmam pieejamibu,
atbildgja, ka §1 informacija nebija viniem pieejama, nav ieintereséti to iegiit. Saprotams, ka ja
biitu $ada izteikta interese, tad uz jautdjumu par atbalstu no arpuses biitu sniegtas citas
atbildes. Bitu saprotama un logiski izskaidrojama tada situacija, kad uz jautajumu par
informacijas pieejamibu parsvara sniedz negativas atbildes, tas nozime, lielaka dala
respondentu atzist, ka pieejamiba informacijai bija ierobeZota. Un taja pasa laika uz jautajumu
par informacijas un palidzibas nepiecieSamibu dod pozitivu atbildi. Tada gadijuma bitu
pamatots iemesls par vaininieku Sadai situacijai uzskatit valsti un tas politiku attieciba uz
palidzibu uzne€mejdarbibas attistibu. Tomer realitate ir jasaskaras ar probléemu, ka lielaka dala
uznémeju vienkarsi neizrada interesi par tam atbalsta programmam, ko viniem piedava valsts,
tadgjadi iepriekS apskatitas negativas atbildes attieciba uz informacijas nepiecieSamibu ir
nevis informacijas pieejamibas indikators, bet komersantu intereses indikators.

Ieprieks tika noskaidrots, ka kopuma aplikojot uzn@mumus pa to parstavosam nozarém,
lielako v€lmi sapemt informaciju par palidzibas programmam izradija tie, kuri bija
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nodarbinati thirisma nozares. Tomér ir butiski parliecinaties, kads ir sikak iedalijums, jo
iespejams, ka kadas apakSnozares, pieméram, elektroprecu tirdzniecibas parstavoss uzne ir
loti ieintereséts savas darbibas attistiba tieSi balstoties uz e-komercijas risindjumiem, bet tas
Ipatsvars kopuma nav pietickami augsts, lai apliikojot visu tirdzniecibas nozari ka vienotu
veselumu, to varétu ieveérot.

Aplukojot atbildes uz jau zinamo jautajumu, bet nu jau iedalitu pa seSam ieprieks
noteiktajam grupam, redzams, ka biitiba kop&jos nozaru secindjumus var attiecinat ari uz to

parstavosajam apaksnozarém.

Vai Jums butu nepiecieSamas kadas apmacibas,
konsultacijas vai atbalsta programmas?
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4.9. att. Palidzibas nepiecieSamiba (Datu avots: Pétijuma par e-komercijas attistibas dinamiku

Latvija pirmdati. LR Ekonomikas Ministrija, 2005. Autores aprekini.)

Pieméram, tirdzniecibu parstavosas elektroprecu tirdznieciba grupas atbildes ir tik pat
nenoteiktas — aptuveni 49% pozitivas un 38% negativas atbildes. Lai gan ka nozari atseviski
netika izdalita pakalpojumu sfera, redzams, ka to parstavosas grupas rada lidzigu neskaidru
prieksstatu — pakalpojumu apmaksas grupa 35% pozitivu un 42% negativu, bet IT un dator-
pakalpojumu grupa 45% pozitivu un 47% negativu atbilzu. Tomér Saubas rada interneta
veikalu atbildes, kuras ar varétu pieskaitit tirdzniecibai, jo ir izteikts pozitivo atbilzu parsvars
— 56% pret 33%. Sie raditaji skaidri parada iepriek$ minéto problému par pasas apaksnozares
zemo Tpatsvaru, jo Saja grupa tika ieklauti tikai 27 uzp€mumi, kas biitu maznozimiga dala
kopuma, ja jau elektroprecu tirdznieciba vien tika aptaujati gandriz divreiz vairak respondentu
—47!

Tacu var iegiit apstiprinajumu tirisma industrijas parstavoso uznémumu vajadzibai péc

palidzibas programmam e-komercijas ievieSanai, jo, apliikojot viesnicu pakalpojumu

65



sniedzgju atbildes, skaidri redzams pozitivo parsvars — 53% pret 31%. Var izdarit secinajumu,
ka javeic papildus pasakumi, kas versti tiesi uz So mérkauditoriju.
4.10.attels liek saprast, kada veida apmaciba, konsultacijas vai atbalsta programmas ir

vajadzigas.

O Apmacibas par e-tridzniecibu
@ Informacija par likumiem (likumu skaidrojumi, jaunumi likumos)
0O Juridiska palidziba
1 2 8% O Informacija par patérétaju tiesibam
)

B Informacija par iespéjam starptautiskos tirgos

18,2%

N

O Informacija par citu valstu pieredzi
| Informacija par elektroniskajam pavadzimém

O Tirgus situacijas analize, parskati

B Apmacibas par norékiniem e-vidé

B Informacija par e-vides klientu izskaiti, analizi

0O Apmacibas par e-darfjumu droS§ibas paaugstinasanu

O Apméacibas e-darjumu tehnologiju ievie$ana

B E-komercijas marketings

B Pieredzes aopmaina ar citiem uznéméjiem

B Informacijas par sadarbibas iesp&jam ar valsts un pasvaldibu
[ ] i%;:g%?éﬂu pamacias programmas

@ Valsts atbalsta programmas

0O Palidziba sadarbibas partneru mekléSana

0O Vispariga informacija

4.10. att. Apmacibu, konsultaciju un atbalsta programmu veidi (Datu avots: Pétijuma par e-
komercijas attistibas dinamiku Latvija pirmdati. LR Ekonomikas Ministrija, 2005. Autores

aprekini.)

Uzreiz jaatmet tie palidzibas veidi, kas ir mazak nepiecieSami, t.i. juridiska palidzibu,
informacija par paterétaju tiesibam, par iesp&jam starptautiskos tirgos, par citu valstu pieredzi,
par elektroniskajam pavadzimém, par e-vides klientu izskaiti, par sadarbibas iesp&jam ar
valsts un pasvaldibu iestadém, apmacibas tirgus situacijas analizg, parskatu sastadisana, ka ar1
apmacibas par norékiniem e-vidé, par e-darfjumu droSibas paaugstinaSanu, e-darfjumu
tehnologiju ievieSana, visbeidzot ari vismazak pieprasitas ir darbinieku apmacibas
programmas, valsts atbalsta programmas, ka ar1 palidziba sadarbibas partneru mekléSana.

Tomér ka tika secinats ieprieks, palidziba uzpeémeéjiem, kas sava darbiba izmanto e-
komercijas risinajumus, ur vajadziga. Tapéc tagad pamatojoties uz 4.10. attélu var pateikt, ka
visvairak ir nepiecieSama informacija par likumiem, t.i. likumu skaidrojumi un jaunumi
likumos (25.7 %). Patiesam kaut arT ir vairaki preses izdevumi, kas savos rakstos skaidro, ka
japieméro jaunas likumu norma,s kadas izmainas sava darbiba ir javeic utt., tomér nieciga

dala skar e-komercijas sferas problémas. Jamin arf tas, ka valsts atbalsta programmu $aja joma
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vel nav. Tacu ka bija minéts §1 darba sakuma SIA Marketing Group aptauju veica pec
Ekonomikas Ministrijas pasitijuma. Tas liek cerét, ka tagad kadas likumu apmacibas un
konsultacijas sakara ar likumu piemé&roSanu tomér paradisies.
18.2 % uznéméju ir nepiecieSama vispariga informacija par e-komercijas risinajumiem.
Uz ko tas norada? Tas liek pienemt, ka liela dala uznémumu tikai nesen ir ieviesusi sava
darbiba e-komercijas risinajumus. Vini ir attistibas pimajos posmos un tapéc tiecas péc
visparigas informacijas un nekonkretizé savas prasibas. Jaapliko 4.11. tabulu, lai saprast, vai
tieSam tas ta ir.
4.11. tabula

E-komercijas risinajumu ievieSanas gads (Datu avots: Péfijuma par e-komercijas attistibas

dinamiku Latvija pirmdati. LR Ekonomikas Ministrija, 2005. Autores aprékini.)

Gads | 1992 | 1994 | 1995 | 1996 | 1997 | 1998 | 1999 | 2000 | 2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | NA | Kopa
Skaits 1 2 6 4 8 16 17 35 26 31 37 39 35 4 261
Skaits 21 94 142 4 261

Interesanti, ka tiesam lielaka dala uzn€émumu ir tikai nesen ieviesusi sava adrbiba e-
komercijas risinajumus. P&dgjo 4 gadu laika e-komercijas risindgjumus izmanto biezak neka
pirmajos 9 gados péc Latvijas neatkaribas atjaunosanas. Tas apstiprina izdarito piep€émumu
par to, ka liela dala e-komercijas uznp€mumu ir dibinata nesen vai ar1 e-komercijas risindjumus
uznémumi sava darbiba ieviesusi tikai dazus gadus atpakal.

Atgriezoties pie 4.10. attela un uznéméjiem nepiecieSamas palidzibas veidiem, jasaka,
ka 12.8 % uzn€mgju, lai palidz&tu aktivak izmantot uznéméjdarbiba e-komercijas risinajumus,
vajadzigas apmacibas par e-tirdzniecibu, 11.5 % - konsultacijas e-komercijas marketingu un

9.5% - pieredzes pamaina ar citiem uzpemejiem.
4.2.2. Logit modela piemerotibas parbaude

4.2.2.1. Ordinala regresija ar kategoriju “Nozare”, “Sniegtie pakalpojumi” un

“Darbinieku skaits” ieklausanu

Analize tiks sakta ar Logit modela piem@roSanu jautajumam ,,Vai e-komercijas
risindjumi izmantoSana lauj iegiit jaunu klientus?” pozitivas atbildes varbitibas noteikSanai.

Tiks izmantota ordinala regresija, skatit 4.12.tabulu.
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4.12. tabula
Ordinala regresija ar Kkategoriju “Nozare”, “Sniegtie pakalpojumi” un “Darbinieku

skaits” ieklauSanu. Case Processing Summary

Marginal
N Percentage
Jaunu klientu Ne 28 14,1%
iegliSana Ja 171 85,9%
Cita nozare 19 9,5%
Razosana 23 11,6%
Nozare Tiirisms 44 22.1%
Tirdznieciba 113 56,8%
Elektroprecu un
saimniecibas precu 38 19,1%
tirdznieciba
Pakalpojumu pieteikSana 31 15,6%
Sniegtie pakalpojumi un ap maksa.
Interneta veikals 24 12,1%
Viesnicu pakalpojumi 32 16,1%
IT un dator-pakalpojumi 26 13,1%
Citi pakalpojumi 48 24,1%
Mazie uzpémumi 55 27,6%
Darbinieku skaits Vidgjie uznémumi 67 33,7%
Lielie uznémumi 77 38,7%
Valid 199 100,0%
Missing 11
Total 210

Jau darba sakuma tika minéts, ka respondentu izlase sastav no 210 uzgémumiem. To
sniegtas atbildes uz jautajumu ,,Vai e-komercijas risinajumi izmantoSana lauj ieglt jaunu
klientus?” tika sarindotas p&c pakap&m:

e nemaz nepiekrit
o2

o3

o4

e Pilniba piekrit

e Gruti pateikt

Ar SPSS palidzibu §is atbildes tika kod@tas ta, lai izveidotu divas grupas, t.i. ar atbildém
2~ un ,,ne&”. Atbildes ,,Nemaz nepiekrit”, ,,2”, ,,3” un ,,Griti pateikt” tika apvienotas zem
kopg€ja nosaukuma ,,N&”. Savukart atbildes ,,4” un ,,Pilniba piekrit” — zem kop€ja nosaukuma
“Ja”.

Izskaidrojo$ie mainigie ir kategorialie, t.i. tie pienem nevis skaitliskas vertibas, bet tiek

iedaliti dazadas kategorijas atkariba no kadas ipasibas. Tas ir piederiba nozarei, sniegto
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pakalpojumu veidam un kategorija, kas iedala uzp€mumus p€c uzpémuma stradajoso

darbinieku skaita. Pirmas divas kategorijas nav “missing variables”, toties pédg¢ja, t.i.

kategorija “Darbinieku skaits” tadas ir. Tas nozimé, ka respondenti nav atbild&jusi, pie kada
lieluma uzp@mumiem tie pieder.

4.13. tabula

Ordinala regresija ar kategoriju “Nozare”, “Sniegtie pakalpojumi” un “Darbinieku

skaits” ieklauSanu. Model Fitting Information

Model -2 Log Likelihood | Chi-Square df Sig.
Intercept Only 92,103
Final 24,201 67,902 10 ,000

No 4.13.tabulas redzams, ka piemérojot Logit funkciju varam noteikt pozitivas atbildes
varbitibu ar ticamibas [Tmeni 99% - modelis kopuma ir nozimigs (Sig = 0.000).
4.14. tabula

Ordinala regresija ar kategoriju “Nozare”, “Sniegtie pakalpojumi” un “Darbinieku

skaits” ieklausanu. Goodness-of-Fit

Chi-Square df Sig.
Pearson 9,850 10 ,454
Deviance 11,265 10 ,337

4.14 tabula parada divu dazadu testu , kas parbauda to, ka dati ir piemérojami modelim,
rezultatus. Ja testa nozimiba ir maza, t.i. Sig. < 0,05, tas nozimé, ka modelis un dati ir sava
starpa nesavienojami. Saja situacija Sig. > 0,05, tapec var secinat, ka saskana gan ar Pearson,
gan ar Deviance testiem, dati ir piem&rojami modelim.

4.15. tabula

Ordinala regresija ar kategoriju “Nozare”, “Sniegtie pakalpojumi” un “Darbinieku

skaits” ieklausanu. Pseudo R-Square

Cox and Snell ,289
Nagelkerke ,520
McFadden ,420

Savukart 4.15.tabula parada, ka kopuma modelis ir ticams, jo determinacijas koeficients
ir tuvs 0.3. Cox and Snell raditajs ir noteicamibas meérs, ka norada uz to dispersijas dalu, kuru
var izskaidrot ar logistiskas regresijas palidzibu. Nagelkerke ir uzlabojis $o raditaju un
novérsis arpusfaktoru ietekmi uz Cox un Snell raditaju. Tapéc apskatot 4.15.tabulu japievers
uzmaniba Nagelkerke raditaja liclumam. Ja tas ir lielaks salidzinajuma ar Cox and Snell

raditaju, ta ir pozitiva iezime un biitiba parada, ka Pseudo R-Square ir pat lielaks par 0.5.
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4.16. tabula
Ordinala regresija ar kategoriju “Nozare”, “Sniegtie pakalpojumi” un “Darbinieku

skaits” ieklauSanu. Parametru noveértejumi

Estimate | Std. Error Wald df | Sig. | 95% Confidence Interval
Ne ,693 1,323 ,275 1| ,600 -1,900 3,286
Cita nozare ,588 1,400 ,176 1| ,675 -2,157 3,333
Razosana 1,386 1,581 ,769 1| ,381 -1,713 4,485
Tarisms 22,021 | 8271,029 ,000 1| ,998| -16188,899 | 16232,940
Tirdznieciba 0(a) 0
Elektroprec¢u un
saimniecibas precu 25,776 2,103 150,267 1| ,000 21,654 29,897
tirdznieciba
Pakalpojumu
pieteikSana un 25,610 2,026 | 159,826 1| ,000 21,640 29,581
apmaksa
Interneta veikals 25,031 1,729 | 209,491 1| ,000 21,641 28,420
Viesnicu pakalpojumi 42,380 | 8644,188 ,000 1] ,996 | -16899,917 | 16984,677
IT un dator- 1,386 1,581 769 | 1| 381 -1,713 4,485
pakalpojumi
Citi pakalpojumi 0(a) . . 0 . . .
Mazie uznémumi -23,409 1,573 | 221,537 1| ,000 -26,491 -20,326
Vidgjie uzn€mumi -20,901 ,000 1 -20,901 -20,901
Lielie uznémumi 0(a) 0

Regres€jot ka atsauces grupu visos gadijumos tika izv€leta lielaka grupa konkrétaja
kategorija. Atbildés uz jautdjumu “Ja” ir biezak sastopama atbilde neka “Ne”, kategorija
“Nozare” visvairak uznémumu, kas pieder pie tirdzniecibas sferas, kategorija “Sniegtie
pakalpojumi” — kas sniedz citus pakalpojumus, kategorija “Darbinieku skaits” - kas nodarbina
vairak par 50 cilvékiem, t.i. lielo uzpémumu (sk. 4.13. tabulu).

Apskatot 4.16. tabulas rezultatus, var secinat, ka kategorijas ,,Nozare” koeficienti nav
ticami, tatad nevaram izdarft statistiski nozimigus secinajumus par to Zimém.

Kategorijas ,,Sniegtie pakalpojumi” koeficienti ir dal&ji ticami. Piem&ram, fakts, ka
uznémums ir atbildgjis 1 vai 2, t.i. fakts, ka uzn€mums nodarbojas ar elektroprecu un
saimniecibas precu vai pakalpojumu pieteikSanu un apmaksu, ietekme varbitibu, ka petamaja
jautajuma uzné atbild@s ,,ja” vai ,,ne”. Tiesi esosa pieméera, ja koeficienti X2=1, X2=2, X2=3
ir pozitivi, tatad uzn@émumiem, salidzinajuma uz atsauces grupu (X2=6), ir augstaka varbitiba
uz pétijuma jautajumu atbildét ‘Ja’ (proti, zemaka varbiitiba atbildét ,,N&”). Ja uznémums
attiecas uz 4. un 5. grupu, tad Sis fakts neietekme uznémuma varbiitibu atbildét ,,ja” vai ,,ne”
uz uzdoto jautajumu.

Kategorija ,,Uznémuma nodarbinato skaits” nosaka uzp€émuma lielumu. Ja pienem, ka
ticamibas Itmenis ir pat 0.01, tad var teikt, ka visi koeficienti ir ticami. Ta, ka, pieaugot
uznémuma apjomam, koeficienti palielinas, var secinat, ka pieaugot uznémuma izmé&ram,
palielinas ta varbiitiba uz pétijuma jautajumu atbildét ,;ja”. Ta, ka koeficienti ir negativi,
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vismazakajam uzp@mumam attieciba uz vislielako ir zemaka varbiitiba atbildet ,,;j3” uz
jautajumu ,,Vai e-komercijas risinajumi izmantosana lauj iegiit jaunu klientus?”.

Rekinot ordinalo regresiju ka papildus raditajus, kuri bis nepiecieSami, tiek ievests PCP
(Predicted Categorical Probability). Talak S$is raditajs tika salidzinats ar ACP (Actual
Categorical Probability). Ar Excel palidzibu tika aprékinats, cik ir to gadijumu, kad regresija
ir pareizi prognozgjusi raditaja lielumu.Tika iegiits, ka 90.5 % gadijumu PCP sakrita ar ACP
un tikai 9.5 % gadijumu PCP atikiras no ACP. Sie rezultati lauj izdarit secinajumus, ka
modelis ne tikai diezgan labi apraksta apskatamo jautajumu, bet tam ar1 piemit labas

prognozesanas spejas.
4.2.2.2. Ordinala regresija ar kategorijam “Nozare” un “Darbinieku skaits” ieklauSanu

Saja dala tiks izveidota ordinala regresija, kas ka kategorialos mainigos iek]aus tikai
nozari un darbinieku skaitu. Kategorija “Sniegtie pakalpojumi” tiks izlaista.
4.17. tabula

Ordinala regresija ar kategorijam “Nozare” un “Darbinieku skaits” ieklausanu. Fitting

Information
Model -2 Log Likelihood | Chi-Square | df Sig.
Intercept Only 51,165
Final 17,266 33,899 5 ,000

Apskatot 4.17. tabulas raditajus, var (ka ar1 par ieprieks€jo regresiju) pateikt, ka modelis
kopuma ir ticams (Sig. <0.05).
4.18. tabula
Ordinala regresija ar kategorijam “Nozare” un “Darbinieku skaits” ieklauSanu.

Goodness-of-Fit

Chi-Square df Sig.
Pearson ,835 1 ,361
Deviance ,765 1 ,382

Saskana ar Pearson un Deviance testiem modelis ir pietickami piem&rojams datiem.
Nozimigums, t.i. Sig., ir lielaks par 0.05, tapec visai parliecinosi var noraidit hipot€zi par datu
un modela kop&jo nesaskanotibu.

4.19. tabula

Ordinala regresija ar kategorijam “Nozare” un “Darbinieku skaits” iek]lauSanu. Pseudo

R-Square
Cox and Snell ,157
Nagelkerke ,282
McFadden ,210
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Salidzinot 4.19.tabulas rezultatus ar 4.15.tabulas raditajiem, jasaka, ka tie ir
pasliktinajusies — Pseudo R — Square ir samazinajies gandriz divreiz.
4.20. tabula
Ordinala regresija ar kategorijam “Nozare” un “Darbinieku skaits” ieklauSanu.

Parameter Estimates

Estimate | Std. Error | Wald | df | Sig. | 95% Confidence Interval
Ne -,810 ,845 | 919 1 ,338 -2,467 ,846
Cita nozare -,916 962 | ,906 1| ,341 -2,801 970
RazZoSana ,831 986 | 710 1 ,399 -1,101 2,762
Tarisms 22,242 ,000 1 22,242 22,242
Tirdznieciba 0(a) . . 0 . . .
Mazie uzgémumi ,694 915 575 1| ,448 -1,099 2,487
Vidgjie 1,577 909 | 3,006 1 083 -,206 3,359
uzpémumi
Lielie uznémumi 0(a) . . 0

Analizgjot 4.20. tabulas rezultatus, jasaka, ka diemzgl spriest par koeficientu nozimi nav
iesp&jams, jo lielaka dala koeficientu nav ticama. Biitiba redzams, ka tikai vienam (kategorijas
»Sniegtie pakalpojumi” mainigais ,, Turisms”) koeficientam nulles vértiba neieklaujas 95%

intervala.

4.2.2.3. Ordinala regresija ar kategorijam “Sniegtie pakalpojumi” un “Darbinieku

skaits” ieklauSanu

Saja dala tiks izveidota ordinala regresija ar kategorialiem mainigiem ,Sniegtie
pakalpojumi” un ,,Darbinieku skaits”. Tiks salidzinati rezultati ar iepriek§€jam regresijam.
4.21. tabula
Ordinala regresija ar kategorijam “Sniegtie pakalpojumi” un “Darbinieku skaits”

ieklauSanu. Model Fitting Information

Model -2 Log Likelihood | Chi-Square | df Sig.
Intercept Only 62,647
Final 19,233 43,414 7 ,000

P&c 4.21. tabulas rezultatiem redzams, ka butisku atSkiribu $aja zina starp visiem trim
izveidotiem modeliem nav — arT dotais modelis ir statistiski nozimigs (Sig. <0.05).
4.22. tabula
Ordinala regresija ar kategorijam “Sniegtie pakalpojumi” un “Darbinieku skaits”

ieklauS$anu. Goodness-of-Fit

Chi-Square df Sig.
Pearson 5,350 4 ,253
Deviance 5,353 4 ,253
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Pearson un Deviance testu rezultati (sk. 4.22. tabulu) norada uz to, ka dati ir
piem@rojami modelim (hipotéze par datu nepiemérojatibu ir noraidita — Sig. > 0.05).
4.23. tabula
Ordinala regresija ar kategorijam “Sniegtie pakalpojumi” un “Darbinieku skaits”

ieklausanu. Pseudo R-Square

Cox and Snell ,196
Nagelkerke ,352
McFadden ,269

Pseudo R-Square ir labaks, neka ieprieksgja modeli, kur par kategorialajiem
mainigajiem tika izmantoti ,,Nozare” un ,Darbinieku skaits” (var apskatit Nagelkerke
raditaju, jo ka tika minéts ieprieks, tas ir uzlabots Cox and Snell raditajs: 0.282 < 0.352). Bet
tomér tagad Pseudo R-Square vértiba ir zemaka, neka ta bija pasa pirmaja regresija
(Nagelkerke: 0.352 < 0.52).

Apskatot 4.24 tabulu, redzams, ka visi koeficienti ir ticami — standartkliida ir salidzinosi
maza un Sig. < 0.05.

ArT regresija, kur kopa ar kategorijam ,,Sniegtie pakalpojumi” un ,,Darbinieku skaits”
tika ieklauta kategorija ,,Nozare”, kategorijas ,,Darbinieku skaits” koeficienti ir nozimigi un
var noveérot, ka pieaugot uznémuma nodarbinato skaitam, varbiitiba, ka uzpnéméjs uz
jautajumu ,,Vai e-komercijas risinajumi izmantosana lauj iegiit jaunu klientus?” atbildes ,,Ja”
palielinas. Redzams, ka ar1 tagad koeficienti ir negativi, t.i. vismazakajam uzp@mumam
attieciba uz vislielako ir zemaka varbiitiba atbildét ,,ja”” uz uzdoto jautajumu.

4.24. tabula
Ordinala regresija ar kategorijam “Sniegtie pakalpojumi” un “Darbinieku skaits”

ieklauSanu. Parameter Estimates

Estimate | Std. Error Wald df | Sig. | 95% Confidence Interval
Neé -1,012 ,337 9,005 1| ,003 -1,672 -,351
Mazie uznémumi -26,284 1,646 | 255,008 | 1| ,000 -29,510 -23,058
Vidgjie uznémumi -23,776 1,164 | 417,382 | 1| ,000 -26,057 -21,495
Lielie uznémumi 0(a) 0
Elektroprecu un
saimniecibas pre¢u 26,946 1,671 | 259,936| 1| ,000 23,670 30,222
tirdznieciba
Pakalpojumu 26,781 1,612 | 275,840 1| ,000 23,620 29,941
pieteikSana un apmaksa
Interneta veikals 26,201 ,000 1 26,201 26,201
Viesnicu pakalpojumi 45,145 ,000 . 1 . 45,145 45,145
IT un dator-pakalpojumi 2,124 1,076 3,898 | 1| ,048 ,016 4,232
Citi pakalpojumi 0(a) 0
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Saja regresija kategorija ,,Sniegtie pakalpojumi” ir vairak statistiski ticamo koeficientu,
neka pirmaja modeli — péc kategorijas ,,Nozare“ izlaiSanas var novérot, ka mainigais
»Viesnicu pakalpojumi” kluva statistiski ticams. Tas var€tu bt izskaidrojams ar to, ka
pirmatngji netika apsverta varbiitiba, ka starp mainigo ,, Turisms” kategorija ,,Nozare” un
mainigo ,,Viesnicu pakalpojumi” kategorija ,,Sniegtie pakalpojumi” ir tieSa saikne. Tomér
redzam, ka mainigais ,,IT un dator-pakalpojumi” palika statistiski nenozimigs. Par&jie §is
regresijas koeficienti statistiski nenozimigi neatSkiras no koeficientiem, kuri tika iegiiti
pirmaja regresija (sk. 4.16.tabulu).

Rezultata var secinat, ka, izv€loties starp izveidotajam regresijam, ka par atbilstosako
butu jaizvelas pe€dejo modeli, t.i. modeli, kura ka kategorialos mainigos ieklauj faktorus
»Sniegtie pakalpojumi” un ,,.Darbinieku skaits”.

Tomér diemz€l veidojot Logit regresiju, lai parbauditu varbiitibas uz pargjiem
jautajumiem, kuri tika defin€ti darba uzdevumos, tika noverots, ka modeli, ka arT koeficienti
pie izskaidrojoSiem mainigiem nav statistiski nozimigi, tadeél nav nozimes apskatit sikak
iegiitos rezultatus. Un jadoma par kada alternativa modela izstradi, kas biitu piemerotaks $ada

veida jautajumu analizei un iesp&jamai prognozesanai.
4.3. Nodalas secinajumi

Starp uznémumiem pastav dazada izpratne par to, ko 1sti nozimé e-komercijas
risinajumi, tadel biezi atbildes uz jautajumiem, kas saistiti ar $ada veida darbibu, ir pretrunigi
vertéti. Ka risinajumu tika piedavata konkréta definicija, kuru ka pamats tika izmantota, lai
aprakstitu pieejamo datu masivu.

Ka pamata izlasi tika izv€leti SIA “Marketing House” pétijuma aptaujatie 300
uznémumi, tomer pastav zinamas problémas ar iegito atbilzu interpretaciju, jo Latvijas
uznémumu vaditaju izglitiba un informétiba par uznémejdarbibas formam ir diezgan talu no
velama.

Noskaidrojot uzn€mumu sadalfjumu péc to internetad piedavato pre¢u un pakalpojumu
klasta, tika izdalitas tikai seSas svarigakas grupas, kuras tad ari tika nemtas par pamatu
turpmakaja analiz€. Tika apliikota ar1 So grupu savstarpg€ja mijiedarbiba.

E-komercijas risinajumus izmantojo$o uznémumos tika verots teritorials sadalijums, kas
skaidri paradija Latvija pastavoso sava veida noslanosanos, jo skaidri izteikta Rigas statistiska
regiona strauja attistibas tempa ietekme arl uz e-vides izmantoSanu. Bitiba tas ir tikai
apstiprinajums iepriek§ zinamajam, jo parsteigums, ka visai lidziga situacija valda ari citas

uznémgejdarbibas nozares.
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Pievérsoties ar risku un reputaciju saistitajam problémam, tika noskaidrots, vai
uznémumi vispar izmanto kadas metodes uzticibas veidoSanai un kada ir pozitivas atbildes uz
So jautajumu svarstiba jau noteiktajas sesas grupas. Giistot apstiprinajumu iepriek§ minétajam,
tika apliikotas kadas metodes ir popularakas So uzpémumu vidi — 58% izmanto uzticibas
zimes jeb uzvedibas kodeksus, bet 67% pielieto klientu apkalposanas un sidzibu
mehanismus. Savukart par diezgan nepopularu metodi respondenti atzina alternativus stridus
risinaSanas mehanismus, tikai 16%, tadejadi pamatojot izteikto hipot€zi par reputacijas shemu
izveides popularitati uzpémumos.

Interesanti, ka uzn€mumi vertgjot sev sniegto palidzibu, lai uzlabotu darbibu e-vidg,
parsvara atbildgja negativi. Sadi lickot saprast, ka nekas netiek darit nozaru attistiba, tomer
par $adas palidzibas nepiecieSamibu izteikti pozitivas atbildes sniedza tikai tirisma industriju
parstavosi (53% ja pret 32% né). Lidzigi secinajumi tika izdarfti, apliikojot So jautajumu sikak
pa grupam. No otras puses ari tika secinats, ka pastav noteiktas apaksnozares, $aja gadijuma
interneta veikali, kas biitu ieintereséti palidzibas sanemsana, tomer to Ipatsvars ir mazsvarigs,
tapec apskatot nozari kopuma, var tikt izdariti nepareizi secinajumi. Kopuma tas liek izvirzit
jautajumu par to, kas vispar tiek saprasts ar palidzibas jédzienu un vai uznémumi biezi
vienkar$i nesaskata sev sniegtas iesp&jas, uzskatot atbalsta programmas par kaut ko
arpuskartas un ipasu, kas biitu speciali jauzsver — $adam mérkim biitu javeic sikaki un
darbietilpigaki pétijumi tiesi katra no izdalitajam grupam.

Ieprieks secinato tikai apstiprina sadalijums starp uzp€mumiem péc to vélama atbalsta
formas un e-komercijas risindgjumu ievieSanas gada. Viennozimiga parsvara ir tiesi
informativa palidziba, kas norada uz jau zinamo situaciju, ka liela dala uznémumu tikai nesen
ir ieviesusi sava darbiba e-komercijas risinajumus, tadel attistibas pirmajos posmos tie tiecas
pec visparigas informacijas un vél nespej konkretizet savas prasibas

Pielietojot Logit modeli, bija iesp&jams konstatét, ka statistiski nozimigus secinajumus
var izdarit tikai no datiem, kas apvieno atbildes uz jautajumu par to, vai e-komercijas
risinajumu pielietoSana palidz piesaistit jaunus klientus . Paréjo Logit regresiju rezultati ir

statistiski nenozimigi, tapéc to ieklauSanu Saja darba var uzskatit par lieku.
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Secinajumi

P&c §1 darba uzdevumu izpildes japieverS uzmaniba kop€jo rezultatu analizei:

1.

Darba sakuma tika definéts, ka katra transakcija pamatojas uz uzticibu. S darba
apskatita sféra attiecas uz tieSsaistes tirgiem, kuru pamatpazime ir pircgja un
pardev&ja atdali$ana laika un telpas nozimé. Sie apstakli ievérojami paaugstina
darfjuma nenoteiktibas Itmeni, ka arT nedrikst aizmirst par tieSsaistes vides,
butiba - interneta, kop&jo sarezgitibu. Analizes gaita tika secinats, ka uzticiba,
kas ir sadarbibas fundamentalais elements, ievérojamo samazina online tirgu
nenoteiktibu un sarezgitibu.

Kopuma ir noskaidroti e-komercijas veidi un pazimes, ka ar1 pastavosie trukumi
Saja joma. Saprotams, ka viena no galvenajam barjeram darfjumiem ar interneta
starpniecibu ir uzticibas trikkums, tapec tika noteikta arT uzticibas definicija un
analiz€ta saistiba starp to un ekonomisko izaugsmi, 1pasi uzsverot biitisko lomu
mijiedarbibai starp uzticibas Iimeni un jauno tehnologiju ievie$anu, kas tiesi
ietekmé ekonomikas attistibu. Sis analizes rezultata bija iespéjams secinat, ka
bitiska nozime ir reputacijai, kas kalpo ka viens no svarigakajiem indikatoriem
darTjuma apstiprinasana.

Tapat tika noskaidrots, ka zimigs faktors, kas ietekmé uzticibas Itmeni, ir risks,
ko rada individu subjektivas gaidas, kuras savukart nosaka dazadi pienémumi
par konkréto online tirgu, tapéc bija iesp&jams noteikt dazadas stratégijas, kas
samazina nenoteiktibu katra konkrétaja gadijuma.

Svariga pazime uzticibas maksimiz€Sanas procesa ir tas, ka tiek minimizétas
transakcijas izmaksas, kuras savukart ir tieSi atkarigas no interneta iekltSanas
sabiedriba. Analizgjot statistiskus datus tika noverots, ka Eiropas attistitakas
valstls interneta pieejamiba tieSam ir augstaka, neka wvalstis ar zemaku
ekonomiskas un socialas attistibas pakapi. Saja darba tika minéti p&tijumi, kuros
tika secinats, ka pastavosas atSkiribas starp valstu ekonomisko stavokli pasaules
tirgli ir izskaidrojamas ar uzticibas ltmenu starpibam. Tatad var secinat, ka
uzticibas I[imena maksimize€Sana sava veida risina labklajibas problémas.

Tika konstatéts, ka pastav tris pamatveidi, ka palielinat online darfjumu uzticibas
Iimeni. Rezultata tika secinats, ka galvenais iemesls ir izmaksas, jo interneta
darfjumu galvena priekSrociba ir tieSo un netieSo izmaksu samazinaSana un

papildus izdevumi par droSibu nav populari lietotaju vida.
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6. Apskatot uzticibas Itmena paaugstinasanas mehanismus, tika secinats, ka virkng

ar ieteicamam metodém (treSo pusSu pakalpojumi, identifikacija, reputacijas
sisttmas) visefektivakais pap€miens ir reputacijas sist€mu izmantoSana.
Reputacijas vadisanas politika Sodien ir kluvusi par svarigako minéto politiku
vidii. Ta ir visvairak attisttta un iesp&jams ar1 tadel visefektivak izmantojama.
Ka So faktu pieradoSie piemeri tika minéti eBay tieSsaistes izsoles analize un
spelu teorijas eksperimenti, kas pamatojas uz reputacijas sistému konstruéSanu
speles gaita. Svarigs secinajums tika iegiits apskatot atSkiribas starp istermina un
ilgtermina reputaciju. Tika novérots, ka ilgtermina reputacijas modela
efektivitate ir augstaka - tika secinats, ka ilgtermina reputacijas sist€éma ir
lictderigaka, kas btitu logiski, ja tirgus dalibnieks vélas palikt tirgh ari nakotng.
Prezentétie eksperimenti (kuros par pamatu tika pienemtas tadas tieSsaistes
tirgus attiecibas, kas ir raksturigas online izsolei eBay) apstiprinaja hipotézi par
reputacijas  sisttmu lietderigumu  uzticibas un uzticamibas Ilimenu
paaugstinasana.

Analizes gaita tika secinats, ka sp€lu teorija ir [émumu teorijas paplasinajums,
kura nozimigu lomu spélé mijiedarbibas analize. Tika apliikoti tas piedavatie
modeli, kas lauj vienkarsi aprakstit realas dzives situacijas un izdarit visparigus
tomér nozimigus secinajumus. So modelu pamata ir Prisoner’s dilemma spéle,
kas vienlaicigi norada ar uz atSkiribam starp tadiem jédzieniem ka koordinacijas
un kooperacija, ka ari palidz izprast to rasanas dabu. Tapat tika noteikti sp&lu
teorijas pozitivie aspekti, pamatojot tos ar vairdku analitiku pé&tijumiem.
Rezultata bija saprotams, ka piedavatajiem risindjumiem un rezultatiem
iesp&jams ir vajas praktiska pielietojuma iesp€jas, tomér teorijas derigumu nevar
noliegt, jo jebkuras ekonomikas analizes pamata ir dazadi pienémumi, kas lauj
analizet atseviskus faktorus, abstrah&joties no visiem apkartgjas vides faktoriem.
Darba tika iegiits zinams priekSstats par e-komercijas nozares stavokli Eiropa un
Latvija. Tika novérots e-komercijas risinagjumus izmantojoSo uzp€mumu
teritorials sadalijums, kas norada uz e-komercijas nevienmérigu attistibu

(attieciba gan uz Eiropas, gan uz Latvijas teritorialu sadaltjumu).

S1 darba priekslikumi, kas pamatojas uz augstak minétiem rezultatiem, ir:

1.

Nenoliedzami, ka valsts iesaistiSanas e-komerciju kavéjoSo faktoru novérSana ir
svariga. Online tirgu nenoteiktiba un sarezgitiba, ja ta ir saistita ar sisteémas
ipatnibam, var tikt parvaréta, atrisinot tehnologiska rakstura problémas, ka ari

ievieSot un skaidri defingjot likumu normas. Analiz€jot Latvija veiktas aptaujas
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datus, tika secinats, ka liela dala uzpémé&ju nesaprot, ko ietver vards “e-
komercija”. Tapeéc par nepiecieSamam var nosaukt apmacibu programmas un
konsultacijas. Ari aptaujatie ka visvairak nepiecieSamu palidzibas veidu min
informaciju par likumiem, t.i. likumu skaidrojumiem un jaunumiem likumos.
Saskana ar informacijas teoriju nenoteiktibas un sarezgitibas problémas
tie§saistes vide var rasties konkréto darfjumu specifikacijas dg]. Sis problemu
daba ir asimetriskas informacijas par precu un pakalpojumu kvalitati esamiba.
Apskatot piedavatus kvalitates novert€Sanas principus un ar tiem saistitas
nenoteiktibas minimiz&éSanas stratégijas, bija secinats, ka vislietderigak un
vissvarigak izmantot uzticibu palielino$as metodes.

Logit modela ielietoSana noradija uz to, ka tikai atbildes uz jautajumu par to, vai
e-komercijas risinajumu pielietoSana palidz piesaistit jaunus klientus, pozitiva
varbiitiba ir statistiski nozimiga. Savukart pielietojot to paSu modeli pargjiem
ieprieks§ defintajiem jautajumiem, tika iegliti maznozimigi rezultati. Tas liek
apdomat, vai $ads regresijas veids ir atbilsto§s un nevajadz€tu izstradat

alternativus datu pétiSanas modelus.
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Pielikumi

1. pielikums

Uzpeémumu ar pieeju internetam dala kopéja uznemumu skaita 2005.gada (%) (Avots: Ottens, M. Use of the Internet among Individuals and Enterprises.

Eurostat: Statistics in Focus, 2006, N 12, p. 8.)

EU-25|EU-15/BE |CZ |DK|DE |[EE |EL |ES [FR IE | IT |[CY|LV|LT |LU HUMT NL |AT | PL PT| SI |SK| FI | SE |UKJ|ISNO
\Visi Uzpémumi | 91 92 195(92 9794|9092 |90 |:[92]92 |85 758692 |78 | : 919587 |:[96[92[98 96|90 |:|93

Lielie 929 99 |98 [100{100] 99 | 95 100 98 | : [100] 99 [100] 98 [100|100{ 99 | : | 7 [100]99 | : [100| 98 |100[100|100]:|100
\Videjie 98 98 19998 100[99 196 |98 96| : 981989919398 |98 [100] : [96 199 |98 |:[98 9899 |100]99 |:|98
Mazie 90 91 194 (9197193 |88[90 (89 ]:19 91 |82 ]71 (83|91 |74]:[89]94|84|:[95[91[98|95]|88]:]92
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2. pielikums

Interneta regulara izmantoSana sadalijjuma pa dzimumiem un darbibas veidiem 2005.gada (%) (Avots: Ottens, M. Use of the Internet among Individuals and

Enterprises. Eurostat: Statistics in Focus, 2006, N 12, p. 8.)

EU-25/EU-15/BE | CZ |DK|DE |EE |EL | ES |FR| IE | IT |CcY|LV|LT|LU|HU|MT|NL|AT|PL | PT| SI [SK| FI | SE |UK]| IS [NO
Internets ir lietots vismaz reizi nedéla
Kopa 43 | 46 |53]26]73 |54 ]54]18]35] : | : |28]26]36]30][63]34] : [74]49]29]28[40][43]62]76]54]31
Viriesi 49 | 52 [58]29]75 6257 [22]40] : | : |34]28]37]30[76]34] : [79]54]|31[31]42[47]64]80]61]82
Sievietes 38 | 41 (4823|7147 51 ]15[30] : [ : [23]24[36]29]51[33] : [68|43|28[25[39[39[60]72]47]79
Studenti 79 | 81 [88]63]95|88 (9548 77 : | : |66|64|81[85[87 71 : [97]91|74|88 | u|79[79][95]86]98
Nodarbinatie | 55 | 59 [65[33 816463 [28 46| : [ : [39]30]46[38[73[44[ : [85]6138]|34|54]49[76][84]64]385
Pasnodarbinatie 47 | 51 [69[ u [74 73w [20[39] : [ : [38]22]22]16]66]49] : [83]59]24]23] U |63 ]67][79][61]80
Bezdarbnieki | 32 | 38 [39]12]68 /45| u 14]27] . [ : [23]29]15] 7 [45]22] : [87]39]12]15] u26]37][80] u |66
Internets nekad nebija lietots
Kopa 43 | 40 [39]63]14]29[36]73]50] : | : |e2]6a]51]61][29]60] : [18]40][58]63]48]4a2]23]12]28]11
Viriesi 39 | 36 3560|1324 [33[71[45] : | : 566250611760 : [ 1435|5659 [45[38[23[10[26] 9
Sievietes 47 | 44 |43]65]|16[33[38[75[54] : | :|67]66]52]62[40][60] : [22]45]59 66|50 [45[23][13]31]12
Studenti 7 L 7 ezt lululst]al [ :]ol17]3]alaf2o[:]1[3]7]a]lul2[0]1]u]o
Nodarbinatie | 29 | 26 [25[54] 7 [17]25]59]35] : [ : [49]59]39]51]20]48 7 [25[46]5431|35]12] 6 [18]6
Pasnodarbinatie 41 | 38 [24[ u [15]14|27]74]48] : [ : [52]70]65]|77 ][22 |47 9 [32]66]68] ul20[21]11]23]09
Bezdarbnieki | 48 | 41 [48[75] 14284872 ]49] : [ : [64]55]72[82]45]69 8 [45]69]70[ u[53]32] 8] ul2l

: - dati nav pieejami
u - dati nav ticami
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TieSsaistes darTjumi 2004.gada (%) (Avots: Ottens, M. Use of the Internet among Individuals and Enterprises

Visi uznémumi

Lielie uznémumi

Vidéjie uznémumi

Mazie uzpémumi

Online Online Online Online
PirkSanas |PardoSanas darijumu Pirksanas |PardoSanas darijumu Pirksanas |PardoSanas darfjumu PirkSanas |PardoSanas darijumu
darfjumi | darTjumi (ll(ala_r.lo darfjumi | darTjumi dala_l‘lo darfjumi | darTfjumi da!a_r‘no darfjumi | darTjumi da!a_r.lo
opéja kopeja kopeja kopéja
apgrozijuma apgrozijuma apgrozijuma apgrozijuma

EU-25 36 11 2,5 54 21 3,5 45 14 2,0 34 10 1,0
EU-15 39 12 2,7 59 23 3,6 49 16 2,1 37 11 1,3
BE 52 12 2,1 70 23 1,8 60 15 2,7 50 11 2,1
CZ 37 15 3,1 45 16 3,8 46 18 3,4 35 15 1,6
DK 64 35 u 84 45 u 74 34 u 61 34 u
DE 54 17 3,0 64 27 3,5 61 20 2,7 52 16 1,6
EE 23 7 0,9 43 17 1,7 29 9 0,9 22 6 0,8
EL 14 6 1,6 25 10 2.5 19 8 2.9 13 6 0,4
ES 10 2 0,5 19 8 0,7 13 3 0,4 9 2 0,2
FR : : : : : : : : : : : :

IE 53 22 9,6 76 32 10,5 64 30 8,3 50 20 8,8
IT 19 3 0,7 39 10 1,2 31 5 0,5 18 3 0,3
CY 27 4 0,2 43 27 0,6 43 15 0,5 24 2 0,1
LV 7 2 0,6 17 3 C 9 3 0,7 7 2 0,7
LT 15 6 1,8 21 7 1,0 18 6 1,3 14 6 3,4
LU 40 u : 57 u : 44 u : 38 u :

HU 5 5 1,0 7 7 0,8 7 5 0,8 5 5 1,9
MT : : : : : : : : : : : :

NL 35 21 : 56 31 : 45 24 : 33 21 :

AT 39 13 1,0 61 22 0,9 47 15 0,9 37 12 1,1
PL 17 4 1,5 31 8 1,7 24 6 1,6 15 4 1,0
PT : : : : : : : : : : : :

SI 26 9 u 30 18 1,2 24 9 0,9 26 8 u

SK 22 7 0,0 23 6 0,0 25 7 0,0 22 6 0,1
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. Eurostat: Statistics in Focus, 2006, N 12, p. 8.)



Visi uznémumi

Lielie uznémumi

Vidéjie uznemumi

Mazie uznemumi

Online Online Online Online
PirkSanas | Pardosanas darTjumu Pirksanas | Pardosanas dartjumu PirkSanas | Pardosanas darTjumu PirkSanas | Pardosanas darTjumu
.. .. dala no .. . dala no .. . dala no .. .. dala no
darijumi | darijumi . darfjumi | darijumi . darfjumi | darTjumi . darfjumi | darTjumi .
kopéja kopeja kopéja kopéja
apgrozijuma apgrozijuma apgrozijuma apgrozijuma
FI 75 18 4,7 85 29 u 84 22 u 73 17 u
SE 67 22 u 87 37 u 81 24 c 64 22 c
UK 54 15 4,0 69 27 5,2 62 20 2,7 52 13 1,7
IS : : : : : : : : : : : :
NO 57 20 3,7 78 31 2,7 71 23 5,3 55 19 3,5

: - dati nav pieejami
u - dati nav ticami
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4. pielikums

Uznémumu dala ar savu majas lapu attieciba uz kop€jo uznémumu skaitu 2005.gada (%) (Avots: Ottens, M. Use of the Internet among Individuals and

Enterprises. Eurostat: Statistics in Focus, 2006, N 12, p. 8.)

EU-25

EU-15

BE

CzZ

DK

DE

EE

EL

ES

IE

IT

CYy

LV

LT

LU

HU

NL

AT

PL

SI

SK

FI

SE

UK

NO

Kopa| 62

64

65

67

82

72

53

56

43

FR

60

54

44

29

41

59

40

MT

72

70

49

PT

59

61

76

85

74

IS

67

: - dati nav pieejami
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5. pielikums

Visbiezak online pirktas preces un pakalpojumi 2005.gada (%) (Avots: Ottens, M. Use of the Internet among Individuals and Enterprises. Eurostat: Statistics in
Focus, 2006, N 12, p. 8.)

EU-25|EU-15|BE |CZ |DK|DE | EE |EL | ES |FR|IE | IT |CY|LV|LT |LU|HU|MT|NL |AT|PL |PT| SI |SK| FI | SE |UK]| IS |NO
Tedzivotaju dala, kas pedé€jos
12 ménesos ir veikusi
pirkumus tieSsaistes vide 23,1 | 27,2 |16,3]|5,5148,0142,4| 6,8 2,5 |11,7| :15,95,114,8(2,2(39,0/8,1] : © 125,3]16,915,8| u [9,0/38,0/50,344,1|44,0
Gramatas/zurnali/online
apmaciba 7,9 9,3 : 11,6]10,9]16,9(2,3]0,8[1,9] : : 11,6012,0]10,7([0,8[24,1/3,0] : : 110,002,9]1,9] u [2,6]8,5]12,2[14,4]16,1
IAtpiita un celojumi 7,8 9,7 . 10,7 (17,7]10,0[2,2 10,4 |49 : :12,001,3]10,8[04(16,7/1,7] : : 13,410,6(09] u |1,7]10,0[16,3]23,531,1
IApgérbs un sporta preces 7,5 9,1 . | 1,113,7]16,912,4104|1,0]| : : 11,0/1,0]0,6[0,2(10,3]1,2] : : |7411,6(1,1] u |2,9]10,5/12,8]/14,8| 8,7
Filmas/miuzika 7,4 9,0 10,5 (11,3]111,1] u |04 (1,5 | L1]1,2]11,0]0,5(155/1,6] : 14914115 u |1,1]6,8]12,7|123,4{12,3
Biletes 5,6 6,9 : 4,6(11,2| u |03 : :10,5/04108(0,1[7,7/0,7]| : 141010 u | u |1,6[47]3,0](11,2]8,7
Saimnieciskas preces 5,5 6,8 : | 1,0]16,8/7,6(2,8]0,2(3,1] : : 10,9(0,110,6[0,5(12,4/1,6] : : 139]06(14] u |0,8]8,5]9,1]15,9(11,0
[Elektropreces 4,6 5,4 :12,1186|86] u [03[1,2] : : 11,0/09]1,4(0,1]7,3/0,9] : : |44]1,6(1,1| u |1,0]44]7,3]10,2|4,8
Datora programmatiira 4,2 5,0 104185173 u [02]12] : :11,0(1,110,5(0,4(86|14]| : s (2,711211,1 u [1,1]3,9]3,8(10,9]|8.,5
Datora aparatiira 3,5 472 :10,3(10,3/58| u |06]12] : :10,810,7[04(0,2(59]08] : :12,211,3/09] u |0,6]59]5,5(83(4,4
Partika 2,3 2,8 :10213,3]12,5| u [00|1,0] : :104(03]0,1]{0,1(3,1/0,5] : | L8812 u | u |02]u |0,7]87]22
Akcijas/finansSu
pakalpojumi/apdroSinasana | 22 | 28 | : | u |[24]20| u |0,1]06] : | : |05]04]01/01]26/04] : | : |05]/03[07]| u |02]|24]2,7/93]3,1

: - dati nav pieejami
u - dati nav ticami
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6. pielikums

VisbieZak online pirktas preces un pakalpojumi sadalijuma pa pircéju vecumu grupam 2005.gada (%) (Avots: Ottens, M. Use of the Internet among

Individuals and Enterprises. Eurostat: Statistics in Focus, 2006, N 12, p. 8.)

Vecuma no 16

Vecuma no 25

Vecuma no 55

Kopa | lidz 24 gadiem | lidz 54 gadiem | lidz 74 gadiem

ledzivotaju dala, kas péd€&jos 12 méneSos ir

izmantojusi internetu 54,5 83,7 61,7 24,9
ledzivotaju dala, kas peéd€jos 12 méneSos ir

iveikusi pirkumus interneta 23,1 28,0 28,4 9,9
Gramatas/Zurnali/online apmaciba 7,9 7,8 10,2 3,3
Atpiita un celojumi 7,8 5,8 10,1 4,3
IApgérbs un sporta preces 7,5 9,4 9,7 2,3
[Filmas/muizika 7,4 11,0 9,2 1,9
Biletes 5,6 2,7 7,9 2,6
Saimnieciskas preces 5,5 6,1 7,0 2.3
[Elektropreces 4.6 5,2 5,8 1,9
Datora programmatiira 42 4,5 5,1 2,2
Datora aparatiira 3,5 4,3 4,2 1,6
Partika 2,3 1,8 3,1 1,1
|Akcijas/finanSu pakalpojumi/apdroSinasana 2,2 1,6 3,1 0,8
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7. pielikums

Iemesli neveikt pirk§anas darijumus tieSsaistes vide 2003.gada, (%) (Avots: Paltridge, S., Roberts, S., Beuzekom, B. In: Working Party on Indicators for the

Information Society, April 2005. Scoping Study for the Measurement of Trust in the Online Enviroment, Abstracts. 2005, p. 75.)

Neinteresé Online . Nav
Internets i Interneta o . e 1w . | Internets ir oo
Neuzticas | .. . . iespejas | pirksana ir . Nav pietieckamu | ... . .
nav . lietosSanair | . . °. g parak - Citi iemesli Nezinu
. internetam | _ _ " _ iepirkties parak oo kreditkartes| valodas
pieejams parak darga| . = v s sarezgits sy
interneta sarezgita zinasanu

EU-15 57 25 5 28 7 7 7 2 6 2
AT 58 20 7 34 8 7 10 4 9 0
BE 55 31 4 35 5 6 8 2 7 1
DE 64 20 9 36 10 9 7 3 3 2
DK 46 31 4 34 9 8 9 3 7 1
EL 56 27 3 29 4 4 5 5 6 3
ES 56 24 3 21 5 5 3 3 4 1
FI 46 22 3 41 10 6 12 7 8 3
FR 66 31 8 22 8 7 5 2 5 2
IE 50 16 4 24 6 5 14 2 5 8
T 47 26 3 23 3 4 8 1 5 1
LU 42 43 3 28 5 7 7 1 8 2
INL 36 32 7 33 7 6 16 4 11 1
PT 57 20 7 29 6 9 3 3 11 2
SE 33 37 4 45 13 6 6 5 7 4
UK 58 22 2 25 5 7 8 2 9 2
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8. pielikums

Atbilde uz jautajumu: ”Kadas uzticibas veidoSanas metodes darfjumu veiksanai elektroniskaja vidé (interneta) Jisu uznémums izmanto?” (Avots: Pétijjuma par e-

komercijas attistibas dinamiku Latvija pirmdati. LR Ekonomikas Ministrija, 2005.)

VISI NOZARE BIZNESA SFERA SNIEGTIE PAKALPOJUMI DARBINIEKU SKAITS
Elektropre¢u un | Pakalpojumu
saimniecibas |pieteikSana un| Interneta Viesnicu IT un dator
Tirdznieciba | Razo$ana Tarisms B2C B2B precu tirdznieciba| apmaksa veikals pakalpojumi | pakalpojumi 1-9 10-49 50 un vairak

N |[Kol%| N |[Kol%| N |Kol%| N |Kol%| N |Kol%| N |Kol%| N | Kol% | N |Kol%| N |Kol%| N |Kol%| N |Kol%| N |Kol%| N |Kol%| N |Kol%
[Uauiembes 2 Jeb 74| 578 43 632 4 364 11| 5000 61| 581 48 552 14 609 14| 560 10| 62,5 s| 417 100 625 22| 66,7 200 57,1 27 509
uzvedibas kodeksus
Alternativus stridu
Hemasanes mehanismue 21 164 10| 14,7 1 9.1 3| 13,6 18] 17,1 16| 184 4 174 sl 20,0 1 63 3 25,0 3l 18,8 sl 152 8| 22,9 71 132
(lémums no neatkarigas
personas)
Klients apkalpe ona: i 86| 67,2 43| 632 8l 72,7 16| 72,7 72| 68,6 S8 66,7 10| 43,5 15| 60,0 s| 500 10| 833 13| 81,3 21| 63,6 23| 657 38 71,7
stiidzibu mehanismus
Cits 23| 18,0 12| 176 4 364 4 182 200 190 17 195 71 304 4 16,0 4 25,0 2| 16,7 1 63 6 182 71 20,0 9 17,0
Nav atbildes 4 3,1 1| 1,5 4 38 2| 23 1 43 1 40 | 63 3 57
Kopa 128] 100,00 68| 100,00 11| 100,00 22| 100,0] 105| 100,0] 87| 100,0 23 100,00 25| 100,00 16 100,00 12| 100,00 16| 100,00 33| 100,00 35| 100,00 53| 100,0

tie, kuri izmanto uzticibas veido$anas metodes
Vairakatbilzu jautajums, Sum %>100
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Valsts nosaukumu apziméjumi

AT
BE
BG
CY
Cz
DE
DK
EE
EL
ES
FI
FR
HU
IE
IS
IT
LT
LU
LV
MT
NL
NO
PL
PT
RO
SE
SI
SK
TR
UK

Austrija
Belgija
Bulgarija
Kipra
Cehijas Republika
Vacija
Danija
Igaunija
Griekija
Spanija
Somija
Francija
Ungarija

Irija

Islande

Italija
Lietuva
Luksemburga
Latvija

Malta
Niderlande
Norvégija
Polija
Portugale
Rumanija
Zviedrija
Slovénija
Slovakija
Turcija
Apvienota Karaliste

9. pielikums



Bakalaura darbs “Uzticibas Itmena ietekme uz e-komercijas risinajumu izmantoSanu

uznémumu darbiba” izstradats Latvijas Universitates Ekonomikas un vadibas fakultate.

Ar savu parakstu apliecinu, ka petijums veikts patstavigi, izmantoti tikai taja noraditie

informacijas avoti un iesniegta darba elektroniska kopija atbilst izdrukai.

Autore: Veronika Drobova

(paraksts, datums)

Rekomendgju darbu aizstavésanai

Vaditajs: Mg.math.,lektors Edgars Brékis

(paraksts, datums)

Recenzents: Mg.math.,lektore Evija Kopeika

Darbs iesniegts Matematiskas ekonomikas katedra (datums)

Metodike Dace Kevere

(paraksts)

Darbs aizstavéts valsts parbaudijuma komisijas séde:

(datums, protokola numurs, vertgjums)

Komisijas SeKretare: .......ccceeveeecveeenieeenneeennen.

(paraksts)
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