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Anotacija

Skaitmeniniy technologijy plétra daro reikSmingg jtaka verslo procesy organizavimui, ypa¢ finansy ir apskaitos srityje,
kur verslo valdymo sistemos ir apskaitos programos tampa esminiu jrankiu duomeny valdymui, tikslumui ir sprendimy
priémimui uztikrinti. Atsizvelgiant | rinkoje esancig apskaitos programy jvairove, programinés jrangos pasirinkimas
reikalauja ne tik techninés analizés, bet ir vartotojo — apskaitos specialisto — pasitenkinimo bei lojalumo jvertinimo. Tyrimo
tikslas — iSanalizuoti veiksnius, lemiancius apskaitg tvarkanciy asmeny lojaluma apskaitos programai. Tyrimas atliktas
apklausiant Klaipédos miesto ir rajono apskaita tvarkanéius asmenis. Tyrimo rezultatai atskleidé, kad apskaitg tvarkanciy
asmeny lojalumg lemia tokie veiksniai: programos derinimas prie iSmaniyjy sistemy ir programos naudojimo galimybés,
programos aptarnavimo ir prieziiros kokybé bei greitis, galimybés dirbti namuose ir tvarkyti keliy jmoniy apskaita,
programos ir aptarnavimo kaina. Tyrimo rezultatai gali biiti aktualiis tiek programinés jrangos tiekéjams, tiek organizacijoms,
siekian¢ioms uZztikrinti sklandy apskaitos programos diegima ar keitima.

Pagrindiniai ZodZiai: apskaitos programa, lojalumo veiksniai, apskaitg tvarkantis asmuo, verslo valdymo sistema.

Ivadas

Temos aktualumas. Imonés Lietuvoje ir pasaulyje naudoja jvairias verslo valdymo sistemas
(VVS). Dauguma organizacijy visame pasaulyje diegia VVS, nes jmonés iStekliy planavimas didina
veiklos efektyvuma ir gerina organizacijy veikla (Jo, 2023). VVS naudojimas laikomas pagrindiniu
konkurencinio pranasumo veiksniu (Dezdar, 2017). Pagrindiné jmoniy, diegian¢iy VVS, motyvacija yra
ta, kad jos gaus daug naudos (Weli, 2018). Kanellou ir Spathis (2013) nuomone trys svarbiausi motyvai,
paskating VVS diegima buvo padidéjusi realaus laiko informacijos paklausa, informacijos generavimas
sprendimy priémimui ir programy integracijos poreikis. VVS reikSmingai pakeité verslo duomeny
rinkimo, saugojimo, platinimo ir naudojimo biida (Sutton, 2006). Sis informacijos apdorojimo
orientacijos pokytis turi jtakos apskaitos procesui. Al-Jabri (2015), Jo (2023), Laumer ir kt. (2017),
Tenhidld ir Helkio, (2015) teigia, kad vienas 1§ parametry, kurj galima naudoti VVS sékmei matuoti, yra
vartotojy pasitenkinimas ir lojalumas. Pasitenkinimas yra biitinas lojalumo prognozavimo veiksnys
(Ofosu-Boateng ir Agyei, 2020; Wang ir kt., 2018). Kai VVS vartotojai yra patenkinti visa sistema, tai
reiSkia sistemos sékme ir yra tiesiogiai susij¢ su jmonés veiklos rezultatais. Jei VVS vartotojai yra
patenkinti, tai gali lemti stabily informacinés sistemos naudojima (Jo, 2023). Nguyen ir Nguyen (2020)
teigia, kad vartotojo pasitenkinimo apibrézimas yra vartotojo supratimas apie jy reikalavimy ir VVS
funkcionalumo atitikties laipsnj. DeLone ir McLean (2003, 2016), Kalankesh ir kt. (2020) bei Laumer
ir kt. (2017) teigia, kad vartotojy pasitenkinimas yra populiarus informacinés sistemos efektyvumo
matas ir geriausias alternatyvus sistemos sékmés matas informaciniy sistemy tyrimuose. Shee ir Wang
(2008) nuomone suvokiamas pasitenkinimas laikomas bet kurios informacinés sistemos patikimumo
matu, kuris nulems, ar vartotojas ir toliau naudosis sistema. Kim (2019) bei Yen ir kt. (2015) nuomone
pastaruoju metu lojalumas tapo pagrindiniu informaciniy sistemy sékmés matu. Watson ir kt. (2015),
apibendring vartotojy lojalumo vertinimy praktika ir identifikave pagrindinius vartotojy lojalumo
vertinimo principus, padaré iSvadg, jog vartotojy lojalumg lemiantys veiksniai yra jsipareigojimas,
pasitikéjimas, pasitenkinimas ir lojalumo iniciatyvos. Visi §ie veiksniai yra tiesiogiai susij¢ su vartotojy
lojalumu.

Tyrimo problema. D¢l nuolat kintancios verslo aplinkos ir technologijy pazangos Lietuvos
jmonése ir organizacijose naudojamos, atnaujinamos, diegiamos verslo valdymo sistemos ir apskaitos
programos. Siy sistemy jvairové, pasiiila ir pasirinkimas yra didelis, todé¢l galima iskelti probleminij
klausima — kokie veiksniai lemia apskaitg tvarkanc¢iy asmeny lojalumag apskaitos programai?

Tyrimo objektas — veiksniai, lemiantys apskaitg tvarkanciy asmeny lojaluma apskaitos programai.

Tyrimo tikslas — iSanalizuoti veiksnius, lemianCius apskaitg tvarkanéiy asmeny lojaluma
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apskaitos programai.
Tyrimo uzdaviniai:
1. ISnagrinéti veiksnius, lemiancius vartotojy lojalumg verslo valdymo sistemoms teoriniu
aspektu.
2. Nustatyti apskaitg tvarkanciy asmeny lojalumo apskaitos programai veiksnius.
Tyrimo metodai: mokslinés literatiiros analizé, sisteminimas, lyginimas, apibendrinimas,
anketiné apklausa.

1. Veiksniy, lemianciu vartotoju lojalumg verslo valdymo sistemoms, teoriniai aspektai

Sudhahar ir kt. (2006) teigia, kad lojalumo paslaugai pagrinda sudaro pacios paslaugos specifika,
paslaugos kokybé, paslaugos jvaizdis bei teikiama suvokiama verté. Kumar ir Shah (2004) palaiko
nuomong, kad vartotojy lojalumas gali biiti apibréztas elgsenos ir nuostaty pozymiais ir pagal tai
vartotojy lojaluma skirsto | du tipus — elgsenos ir nuostaty lojalumg. Anot Kuusik (2007) poziiirio
lojalumas yra gerokai stipresnis uz elgsenos lojaluma. Poziiiris | produkta rodo vartotojy nuostatas
konkretaus produkto atzvilgiu.

Uncles ir kt. (2003), apibendring literatiiroje i§sakytas vartotojy lojalumo sampratas, pateikia tris
vartotojy lojalumo tipy modelius:

1. Nuostaty lojalumas, kuris kartais saglygoja rysius su prekés Zenklu.

2. Lojalumas, kurio pagrindas yra elgsena, pavyzdziui, praeities elgsenos Sablonas.

3. Pirkimas, sglygojamas individualiy bruozy, aplinkybiy ir /ar pirkimo situacijos.

Dick ir Basu (1994) teigimu nuostatos gali biiti iSmatuotos, atliekant potencialiy pirkéjy apklausa.
Ar jiems patinka prekés Zenklas, kiek jie jauciasi jam jsipareigoje¢, ar rekomenduoty jj kitiems bei kokie
ju teigiami jausmai ir nuomoné, lyginant prekés zenkla su konkurentais.

Lojalumg lemia vartotojo iStikimybé ar prieraiSumas tam tikram objektui (Rundle-Thiele, Mackay,
2001), vartotojo polinkis ir jsipareigojimas nekeisti paslaugos teikéjo (Yang ir kt., 2014), vartotojo
pasitenkinimas teikiamu produktu, ilgalaikis pasitikéjimu gristo rySio uzmezgimas, pakartotinis
pirkimas ir organizacijos teikiamo produkto rekomendavimas savo aplinkai (Kahraman Arslan, 2020),
taip pat kliento demonstruojama pirkimo elgsena, kuri apibréziama kaip neatsitiktinis pirkimas,
pasikartojantis per laikotarpj (Gunawan, 2022).

Curran ir kt. (2010) nustatyti tokie vartotojy lojalumg lemiantys veiksniai: vartotojo patiriamos
teikéjo pakeitimo iSlaidos, kaina, vartotojo suvokiama vartojamoji verté, rySiy tarp organizacijos ir
vartotojo stiprumas, ankstesné vartotojo patirtis. Vartotojy lojaluma lemiancius veiksnius konceptualiu
lygmeniu tyré¢ Agrawal ir kt. (2012). Mokslininkai jvardijo ir apibiidino tokiy veiksniy, kaip paslaugos
kokybé, vartotojo pasitikéjimas, organizacijos jvaizdis, vartotojo pasitenkinimas, prieraiSumas, vartotojo
suvokiama vartojamoji verté, vartotojo emocijos, poveikj vartotojy lojalumui. Anot Calin (2013),
neatsizvelgiant j paslaugos tipa, vartotojy lojaluma lemia vartotojo patiriamos teikéjo pakeitimo islaidos,
organizacijos ir vartotojo bendravimas, paslaugos prieinamumas, paslaugos inovatyvumas, papildomos
paslaugos, vartotojo suvokiama prisiimama rizika, organizacijos zinios apie rinkg ir konkurencijg.

Jo (2023) teigia, kad jsitraukimas yra esminis lojalumo ir pasitenkinimo veiksnys. [sitraukimas yra
subjektyvi teigiama proto biisena, kuri atsiranda, kai Zmonés yra visiSkai pasinérg j veiklg. Jei VVS néra
naudingos, paprastos ir malonios naudoti, vartotojams gali biiti sunku sutelkti démesj ] sistema. Jis
nustaté, kad suvokiama nauda, suvokiamas naudojimo paprastumas ir suvokiamas malonumas yra
jsitraukimo formavimosi veiksniai. Jo (2023) atskleidé¢ jsitraukimo svarbg lojalumui ir pasitenkinimui.
Jei VVS yra lengvesnés, greitesnés ir malonesnés, darbuotojai gali labiau susikaupti ir sutelkti démes; |
savo darba. Isitraukimas reikSmingai tarpininkauja suvokiamo naudingumo, suvokiamo naudojimo
paprastumo ir suvokiamo malonumo vaidmenims lojalumo ir pasitenkinimo srityse.

Lashayo ir Mhina (2023) tyré veiksnius, darancius jtaka VVS sistemy naudotojy pasitenkinimui ir
lojalumui: informacijos kokybé, sistemos kokybé, suvokiamas naudingumas, socialin¢ jtaka ir
pasitenkinimas. Jie nustaté, kad socialin¢ jtaka (kolegy spaudimas) buvo svarbiausias veiksnys, dares
itaka tiek darbuotojy pasitenkinimui, tiek lojalumui VVS. Suvokiamas naudingumas rodo viduting jtaka
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darbuotojy pasitenkinimui. Kiti rezultatai patvirtino, kad be pasitenkinimo ir jprasto naudojimo,
lojalumas egzistuoja ir efektyviam VVS sistemy naudojimui.

Weli (2018) tyré veiksnius apskaitos pozitriu, darancius jtakg buhalterio pasitenkinimui naudojant
VVS:

- apskaitos nauda (paspartino informacijos rinkimo ir kasdieniy operacijy procesus, uzduociy

atlikima, pateiké atnaujintg ir tikslesn¢ informacija, finansiniy ataskaity kokybg);

- veiklos nauda (pagerino sistemos integracija, sumazino klaidy, pagerino finansinés analizés

igudzius, suteiké lankstumo pasiekti finansing informacija, pagerino viding komunikacija);

- individuali nauda (padé¢jo atlikti daugiau darby, grei¢iau atlikti uzduotis, padidino darbo

produktyvuma);

- vadovybés nauda (pagerino valdymo kontrole, padidino jmonés pinigy srautus).

Weli (2018) nustaté, kad visi naudos elementai yra susij¢ su vartotojy pasitenkinimu. VVS buvo
naudingos apskaitos darbui kasdienéje informacijos apdorojimo veikloje iki ataskaity rengimo. VVS gali
integruoti visus verslo procesus. Respondenty nuomoné apie pasitenkinimg VVS naudojimu rodo
pakankamai auksta pasitenkinimo sistemos stabilumu, atitikimu jmonés reikalavimams, tinkamos
informacijos prieinamumu ir VVS mokymosi paprastumu verte. Tai paaiSkina VVS vartotojy
pasitenkinima, kurj galima jvertinti pagal tai, kaip VVS reaguoja j imonés poreikius, kaip lengva mokytis
ir naudoti sistema.

Zakarya ir kt. (2023, 2024) pasitenkinimui VVS diegimu prognozuoti i$skiria §iuos veiksnius:
organizacinius veiksnius (poky¢iy valdymas ir verslo procesy pertvarkymas), valdymo veiksnius (laikas
ir biudzetas), socialinius veiksnius (auksc¢iausioji vadovybé, tiekéjy santykiai, konsultacijy parama ir
bendravimas), techninius veiksnius (sistemos kokybé ir informacijos kokyb¢) ir pasitenkinimo veiksnius
(naudotojy pasitenkinimas, suvokiamas naudingumas, suvokiamas naudojimo paprastumas, vidiné
parama, rezultaty demonstruojamumas ir suderinamumas).

Kim ir Kim (2018) bei Ofosu-Boateng ir Agyei (2020) teigimu informacines sistemas galima
matuoti pagal vartotojy aktyvy, ilgalaikj sistemos naudojimg ir nora priimti teigiamas tokiy vartotojy
rekomendacijas kitiems. Pagrindiniai lojalumo veiksniai yra pasitikéjimas, pasitenkinimas, emocijos,
suvokiama verté ir paslaugy kokybé.

Calisir ir Calisir (2004) teigia, kad vartotojy pasitenkinimas matuojamas pagal sistemos naudojimo
paprastumo ir dizaino suvokima. Manoma, kad naudojimo paprastumas ir sistemos generuojamos
informacijos kokybé¢ yra veiksnys, lemiantis vartotojy pasitenkinimo sistema lygi.

Lin (2010) teigia, kad informacijos kokybé yra esminis veiksnys matuojant informaciniy sistemy
s¢kme, o informacijos kokybé¢ ir sistemos kokybé daro jtaka darbuotojy pasitenkinimui.

Anot Yen ir kt. (2015), vertinant sistemos kokybés poveikj darbuotojy lojalumui, sistemos kokybé
netiesiogiai (per suvokiama naudg ir suvokiamg darbo kriivj) daro jtakg lojalumui.

Nguyen ir Nguyen (2020) atliktame tyrime daugiausia démesio buvo skiriama veiksniams,
turintiems jtakos buhalteriy pasitenkinimui, siekiant pagerinti apskaitos informacijos kokybe: apskaitos
nauda, VVS kokybé¢, vadovybés jsipareigojimas ir vartotojy pasitenkinimas. Nguyen ir Nguyen (2020)
tyrimo rezultatai parodé, kad apskaitos nauda, VVS kokybé ir vadovybés jsipareigojimas teigiamai
paveiké buhalteriy pasitenkinimg. Buhalteriy pasitenkinimo suvokimas didéja dél apskaitos naudos:
padidéjes verslo lankstumas, didesné apskaitos programy integracija, geresné ataskaity kokybé, geresnis
sprendimy priémimo procesas, pagristas savalaike ir patikima apskaitos informacija, ir trumpesnis
operacijy apdorojimo laikas. VVS kokybé taip pat lemia buhalteriy pasitenkinima: VVS patikimumas,
reagavimo laikas, lankstumas, integracija ir patogus prié¢jimas. Vadovybés jsipareigojimas turi jtakos
buhalterio pasitenkinimui. Vadovybés jsipareigojimas diegiant VVS turi du pagrindinius aspektus:
reikiamy istekliy (personalo ir finansy) suteikimg ir vadovavimo VVS diegimo procesy valdymui ir
kontrolei uztikrinima. Vadovams jsipareigojus, VVS veikia stabiliai, grei¢iau renka duomenis ir apdoroja
rezultatus sumazinant klaidy skai¢iy, todél galutiniy vartotojy pasitenkinimas padidéja. Buhalteriy
pasitenkinimas pager¢ja, kai jmonés sukuria daugiau apskaitos naudos, pagerina VVS kokybe ir vykdo
vadovybés jsipareigojimus (Nguyen ir Nguyen, 2020).
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2. Tyrimo metodologija

Tyrimo metodai. Tyrimui atlikti buvo pasirinktas kiekybinis tyrimas. Atliekant tyrima naudotas
anketinés apklausos metodas. Anketinés apklausos metu gauti duomenys buvo analizuojami ir
interpretuojami, daromos isvados.

Tyrimo instrumentas. Tyrimui atlikti buvo suformuota anketa, kurig sudaré 32 uzdaro, pusiau
uzdaro ir atviro tipo klausimai.

Tyrimo imtis. Tyrime dalyvavo Klaipédos miesto ir rajono jmoniy apskaitg tvarkantys asmenys.
Duomenys apdoroti Microsoft Excel.

Tyrimo etika. Atliekant tyrima laikytasi tyrimo etikos reikalavimy: tyrimo dalyviams tiksliai ir
aiskiai paaiSkintas tyrimo tikslas, tyrimo naudingumas, leista apsispresti dél savanoriSko dalyvavimo
tyrime, iSsaugotas tiriamyjy anonimiskumas ir konfidencialumas. Tyrimo duomenys panaudoti
apibendrinti ir tik moksliniais tikslais.

3. Tyrimo rezultatai
Siekiant iSanalizuoti veiksnius, lemiancius apskaita tvarkanciy asmeny lojalumg apskaitos
programai, tyrime dalyvavo jvairiy nuosavybés formy jmonése ir organizacijose dirbantys apskaita

tvarkantys asmenys. Bendra informacija pateikta 1 lenteléje.

1 lentelé. Informacija apie jmones

Nuosavybés forma proc. Pagrindiné veiklos riiSis proc. Darbuotojy skaifius proc.
AB 3 gamyba 20 | neturi samdomy darbuotojy 0
UAB 78 | prekyba 36 | iki 10 darbuotojy 28
individuali jmoné 7 statyba 11 10-100 darbuotojy 46
mazoji bendrija 3 paslaugos 30 | 100-200 darbuotojy 16
vie$oji, valstybés, 9 kita 3 200 darbuotojy ir daugiau 10
savivaldybés jmoné

Saltinis: sudaryta autoriy pagal atlikto tyrimo duomenis, 2025

Didzioji dalis apskaita tvarkanciy asmeny dirba uzdarosiose akcinése bendrovése, didesné dalis
imoniy vykdo prekybos veikla ir daugumoje jmoniy dirba nuo 10 iki 100 darbuotojy.

Tyrimo duomenys rodo, kad 38 procentai apskaita tvarkanciy asmeny dirba tik viena apskaitos
programa, taciau 62 proc. moka dirbti 2-6 apskaitos programomis. Poreikis dirbti keliomis apskaitos
programomis atsirado pakeitus darbo vieta, pradéjus dirbti papildomai ar savarankiskai bei jmonei
pakeitus apskaitos programa.

Dabar jmon¢je naudojama apskaitos programa keisti kita programa rekomenduoty 20 proc.
apskaitg tvarkanciy asmeny. Jei tekty keisti dabar jmonéje naudojama apskaitos programa, apskaita
tvarkanciy asmeny nuomonés buvo jvairios. Komentarai j tyrimo anketos klausimg ,,Jisy nuomon¢ apie
galima programos keitimg* pateikti 2 lenteléje.

2 lentelé. Apskaitg tvarkan¢iy asmeny nuomoné apie galima programos keitima
Komentarai

,,tokia mintis kelty stresg®;

it vél tekty mokintis®;

,»tekty ieskoti papildomy konsultacijy*;

,.uztrukty daugiau laiko tam paciam darbui padaryti ir ataskaitoms parengti‘;
,,bity daug darbo perkeliant informacija*;
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»ieskociau darbo, kuriame jmoné naudoty programa, su kuria jau dirbau®;
»imonei reikty programos su daugiau galimybiy (dabartinéje programoje triiksta banko iSrasy importo funkcijos);
reikéty, kad dirbty su el. parduotuve®;
jau seniai reikéty keisti jmonés programg j kita*;
»programos keitimo nesureik§minu*;
,jau noréciau ko nors naujo“.
Saltinis: sudarytas autoriy pagal atlikto tyrimo duomenis, 2025
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Apskaitg tvarkan¢iy asmeny komentaruose apie programos keitimg atsispinti prisiriSimas prie
programos, ankstesné asmeniné vartotojo patirtis, nepasitenkinimas jsisavinant naujos programos
valdyma bei noras keisti programa, iSmokti dirbti programomis, turiniomis daugiau naudojimo
galimybiy.

Dabar jmonéje naudojamos apskaitos programos keisti kita programa nesutikty 57 proc. apskaita
tvarkan¢iy asmeny ir net 78 proc. apskaitg tvarkanciy asmeny dabar naudojama apskaitos programa
rekomenduoty kitiems. Atlikus tyrimo duomeny analiz¢ nustatyti veiksniai, lemiantys apskaita
tvarkan¢iy asmeny lojalumg apskaitos programai. Apskaitg tvarkantys asmenys nurod¢, kad nekeisty
apskaitos programos ir likty lojaliis, jei juos tenkinty imonéje jdiegty programy kokybé, suderinamumas
ir naudojimo galimybés (1 pav.).

Programos kaina

Programos derinimas prie i$maniujy 57

sistemy: i.MAS, Sodra Programos aptarnavimo kaina

18
20
55
Pakankamos programos naudojimo . . S . .
galimybés 26 Galimybés tvarkyti keliy jmoniy apskaita
28
Programos aptarnavimo ir priezitiros kokybé . e
bei greitis 5 37 Galimybés dirbti ir namuose

Per daug darbo perkeliant informacija

e sutinku ir visiSkai sutinku

1 pav. Kodél nekeistuméte apskaitos programos?
Saltinis: sudarytas autoriy pagal atlikto tyrimo duomenis, 2025

Apskaita tvarkantys asmenys, kaip svarby veiksnj (57 atsakymai), nurodé programos derinima prie
iSmaniyjy sistemy, t. y. jiems bty aktuali galimybé pateikti duomenis j . MAS sistemg — i.SAF, .VAZ
posistemius, mokestines deklaracijas Valstybinei mokes¢iy inspekcijai, pateikti ataskaitas Sodrai,
metiniy finansiniy ataskaity rinkinj Juridiniy asmeny registrui ir ataskaitas kitoms institucijoms. Tai
atitinka Nguyen ir Nguyen (2020) tyrimy rezultatus, kad VVS patikimumas, reagavimo laikas,
lankstumas, integracija ir patogus pri¢jimas yra svarbls veiksniai, prisidedantys prie VVS vartotojy
pasitenkinimo. Tai atitinka ir Weli (2018) tyrimo rezultatus, kad didziausia apskaitos nauda yra pagalba
buhalteriui atliekant finansiniy ataskaity teikimo veikla.

Tyrimo dalyviams svarbus veiksnys biity pakankamos programos naudojimo galimybés (55
atsakymai): reikalingos darbui programos funkcijos, galima informacijos analiz¢, geras eksportas j kitas
programas, finansy, prekybos, sandéliavimo, projekty ir paslaugy operatyvus valdymas, greitai
formuojamos ataskaitos, nesudétingas koregavimas ir klaidy taisymas, prekiy etikeCiy formavimas,
banko iSrasy jkélimas | programa, nesudétingas algy modulis. Tai atitinka Lashayo ir Mhina (2023)
tyrimo rezultatus, kad VVS techninés charakteristikos i§ dalies lemia tolesnj VVS naudojimg ir
rekomendacijas vartotojams ir kad vartotojams jtakos turi dabartinés sistemos teikiamos informacijos
kokybé: tikslumas, i§samumas, aktualumas ir nuoseklumas. Tai atitinka ir Weli (2018) tyrimo rezultatus,
kad respondenty suvokimas apie pasitenkinimg VVS naudojimu rodo pakankamai aukstg pasitenkinimo
sistemos stabilumu, atitikimu jmonés reikalavimams, tinkamos informacijos prieinamumu ir VVS
mokymosi paprastumu verte.

Taip pat svarbus veiksnys ,programos aptarnavimo ir priezitros kokybé bei greitis (52
atsakymai): greitas programos aptarnavimas, programy teikéjy personalo kvalifikacija ir aptarnavimo
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efektyvumas, bendradarbiavimas, paslaugos prieinamumas ir operatyviai suteikiamos konsultacijos,
programy versijy atnaujinimai ir kt.

Keiciant programg yra galimybé duomenis perkelti importuojant, taciau apskaitg tvarkantys
asmenys veiksnj ,,per daug darbo perkeliant informacijg“ iSskyre, kaip svarby (37 atsakymai). Galima
daryti prielaida, kad jiems nepakanka informaciniy technologijy iglidziy ir, turé¢j¢ ankstesng asmening
kad informaciniy ir rySiy technologijy jgudziai daro didelg jtaka lojalumui ir pasitenkinimui. Kuo
aukstesnis informaciniy ir rySiy technologijy igtidziy lygis, tuo lengviau vartotojai pritaiko VVS.

Tyrimo dalyviai nurodé pastaruoju metu aktualy lojalumo veiksnj ,,galimybé dirbti ir namuose*
(28 atsakymai). Tai susij¢ su programy per¢jimu prie inovatyviy sistemy: debesy technologijos,
integracijos su mobiliuoju telefonu. Tai atitinka Weli (2018) tyrimo rezultatus, kad operatyvingje
veikloje didelé nauda yra galimybé pasiekti programas dél integruotos sistemos prieinamumo.

Kadangi, kaip svarbus veiksnys, pasirinktas ,,galimybé tvarkyti keliy jmoniy apskaita” (26
atsakymai), tikétina, kad dalis tyrimo dalyviy buvo ir apskaitg tvarkan¢iy jmoniy darbuotojai. Apskaita
tvarkantiems asmenims taip pat svarbiis veiksniai ,,programos aptarnavimo kaina“ (20 atsakymy) ir
»programos kaina‘“ (18 atsakymy).

ISvados

1. ISnagrinéjus veiksnius, lemiancius vartotojy lojalumg verslo valdymo sistemoms teoriniu
aspektu, galima teigti, kad vartotojy lojalumas ir pasitenkinimas verslo valdymo sistemomis priklauso
nuo daugelio tarpusavyje susijusiy veiksniy. [sitraukimas, kylantis i§ suvokiamo naudingumo ir
naudojimo paprastumo, veikia kaip svarbus tarpinis elementas tarp pasitenkinimo ir lojalumo. Lojalumag
lemiantys veiksniai: informacijos ir sistemos kokybé¢, suvokiamas naudingumas bei pasitenkinimas.
Pasitenkinimui reikSmingi veiksniai: apskaitos nauda, veiklos nauda, individuali nauda ir vadovybés
jsipareigojimas bei vartotojy pasitenkinimas.

2. Atlikto tyrimo rezultatai parodé¢, kad dauguma apskaitg tvarkan¢iy asmeny islieka lojaliis dabar
naudojamai apskaitos programai — ja keisti kita rekomenduoty tik penktadalis respondenty, o didzioji
dalis esamg programa rekomenduoty kitiems. Tyrimo dalyviy atsakymai atskleid¢, kad apskaitos
programos keitimo atzvilgiu jy pozitriai yra jvairts: dalis apskaita tvarkan¢iy asmeny iSreiske
prisiri§ima prie esamos sistemos, nerimg dél papildomo darbo ir mokymosi poreikio, kiti — nora naudotis
modernesne programa, turincia daugiau funkciniy galimybiy.

Empiriné analizé parodé, kad apskaitg tvarkanciy asmeny lojalumg apskaitos programai lemia
veiksniai: programos derinimas prie iSmaniyjy sistemy, pakankamos programos naudojimo galimybgs,
programos aptarnavimo ir priezitiros kokybé bei greitis, galimybé¢ dirbti ir namuose, galimybé tvarkyti
keliy jmoniy apskaitg bei priimtina programos ir jos aptarnavimo kaina. Tai leidzia teigti, kad apskaitos
programos lojalumui svarbus ne tik technologinis, bet ir praktinis sistemos pritaikomumo bei naudotojy
patogumo aspektas.
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FACTORS DETERMINING THE LOYALTY OF ACCOUNTING PERSONNEL TO THE ACCOUNTING
PROGRAM
Giedré Balkyté, Jadvyga JurevicCiené
Summary

The development of digital technologies has a significant impact on the organisation of business processes, especially

in the field of finance and accounting, where business management systems and accounting programs become an essential
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tool for data management, accuracy and decision-making. In view of the variety of accounting software available on the
market, the choice of software requires not only technical analysis, but also an assessment of the satisfaction and loyalty of
the user, an accounting professional. Due to the constantly changing business environment and technological progress,
business management systems and accounting programs are used, updated and implemented in Lithuanian companies and
organisations. The wide variety, range, and choice of these systems raise the question of what factors determine the loyalty
of accounting personnel to the accounting program.

The object of the research is the factors that determine the loyalty of accounting handling persons to the accounting
programme.

The research aims to analyse the factors that determine the loyalty of accounting personnel to the accounting program.

Tasks of research:

1. Examine the factors that determine the loyalty of users to business management systems from a theoretical point
of view.

2. Identify the factors of loyalty of accounting handling persons to the accounting program.

Methods of research: analysis of scientific literature, systematization, comparison, generalization, and questionnaire
survey.

After analysing, from a theoretical perspective, the factors that determine consumer loyalty to business management
systems, it can be said that consumer loyalty and satisfaction with business management systems depend on many interrelated
factors. Engagement, stemming from perceived utility and ease of use, acts as an important intermediate element between
satisfaction and loyalty. Factors determining the loyalty: quality of information and system, perceived usefulness and
satisfaction. Factors relevant to satisfaction: accounting benefits, operating benefits, individual benefits and management
commitment, as well as consumer satisfaction. The survey results found that most accountants remain loyal to the current
accounting programme, with only a fifth recommending it be replaced, while the vast majority would recommend it to others.
The responses of the participants in the survey revealed that they have different views with regard to changing the accounting
programme: some accountants expressed attachment to the existing system, concerns about the need for additional work and
training, while others expressed a desire for a more modern programme with more functional capabilities. Empirical analysis
has shown that the loyalty of accountants is determined by the following factors: adaptation of the program to smart systems,
sufficient use of the application, quality and speed of service and maintenance of the program, ability to work at home, ability
to keep records of several companies, and an acceptable price for the program and its servicing. This suggests that not only
the technological but also the practical aspect of the system's adaptability and user-friendliness is important for the loyalty of
the accounting program.

Keywords: accounting program, loyalty factors, accounting handling person, business management system.
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