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Jvadas

Verslumas reikalauja vizijos ir savo verslo, aplinkos ir tinkamosios strategijos analizés.
Tai butina, nes aplinka nuolat kinta, o Jusy situacija visada unikali.

Sie interaktyvaus strateginio valdymo mokymai skatina analizuoti save, savo verslg ir
aplinkg tam, kad aiskiai suvoktumeéte ir suformuluotuméte savo verslo vizijg ir strategija. Tai
atsakymas | klausimag: kuri strategija labiausiai tinka man ir mano verslui, ir kaip tai
jgyvendinti?

Si internetiné programa apima strateginio valdymo priemone ir strateginio valdymo
ataskaita. Tai padés kurti savo strategijg ir numatyti veiksmus, kuriy reikés imtis.

Sékmeés!
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Interaktyvus strateginis valdymas (ISV)

Siame skyrelyje pateikiamos interaktyvaus strateginio valdymo (ISV) prielaidos, susije
procesai ir rezultatai.

Prielaida

Pildydami Strateginio valdymo ataskaitg, keliais lygmenimis iSnagrinésite savo padétj ir
plétosite gerai strategiSkai apgalvoty ir pasirinktg plang. Labai naudinga analizuoti ir
diskutuoti su kitais dalyviais!

Plétojant strategijg, svarbus ne tik galutinis strategijos pasirinkimas, bet ir viso proceso
privalumai. Todél itin reikSmingi Sie dalykai:

a. Verslininkas yra svarbiausias proceso dalyvis.

b. Strategijos kurimas yra interaktyvus procesas.

c. Strategijos kurimas — nuolatinis analizavimas, realizavimas, vertinimas ir pritaikymas.
Taip plétojamas poZilris j verslg: ieSkoti tinkamiausios strategijos jvertinant iSorines ir
vidines verslo sglygas. Tai taip pat suteikia galimybe pasirinktg strategijg aptarti su
pasaliniais Zzmonémis.

Procesas

Strategijos suformulavimo proceso esmé:

1. Isanalizuoti, kas esate, kokios yra Jisy kompetencijos (Zinios, gebéjimai, stipriosios
asmeninés savybés), iSnagrinéti verslg ir ir iSorinius jj veikiancius veiksnius. JvairQs
pratimai ir priemonés padeda aiskiai ir realiai suprasti savo padétj. JUs taip pat
apgalvosite savo misijg, vizijg ir tikslus: kg norite pasiekti?

2. Nurodysite ir suformuluosite strategijg, kuri geriausiai atitinka Jusy padétj ir
troskimus. Atitinkamai strateginio valdymo priemoné pristatys tinkamiausig
strategija, remiantis Jlsy, kaip verslininko, verslo ir aplinkos analize (atsakymais j
priemonéje pateiktus klausimus).

Rezultatai

Interaktyvaus strateginio valdymo pozitris:

padeda geriau jZvelgti savo paskatas, kas jums yra svarbu ir kokiy tiksly siekiate;
padeda jvertinti dabartine verslo padétj ir tikslus;

padeda nustatyti stiprigsias ir silpngsias verslo vietas ir apiblidinti veiklos vykdymg;
padeda geriau suprasti aplinkos pokycius ir sunkumus;

stiprina jgtdzius formuluoti strateginius planus;

didina pagrindinius valdymo gebéjimus;

skatina galvoti apie ilgalaikius tikslus ir paversti juos konkreciais veiksmais;

padeda lengviau dalyvauti diskusijose su kitais;

leidZia keistis Ziniomis ir mokytis i$ kolegy;

strateginio valdymo ataskaita padeda pagrjsti savo idéjas kitiems.
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Strateginio valdymo priemoné

Strateginio valdymo priemonéje (SVP) yra Sie skyreliai, kuriuos galima uZpildyti internetu:
1. Verslas

2. Aplinka (iSoriniai veiksniai)

3. Verslininkas

4. Misija, vizija, tikslai

5. Strategijos

6. Séekme jvertinantys veiksniai

7. Veiksmy ir realizacijos planas.

Verslo, aplinkos, verslininko ir strategijy skyreliai sudaryti is dviejy daliy. Pirmoje dalyje
pateikti atviri klausimai, kur galima jrasyti iSsamesnj savo atsakymq. Antroje dalyje pateikti
uZdari klausimai. Pirmuose trijuose skyreliuose pagal pasirinktus, pazymétus atsakymus
priemoné apskaiciuos balus. Ketvirtame skyrelyje pasirenkama tikslo strategija. Priemonéje
sios dalys vadinamos ,,aprasomoji“ir ,,balai”.

Kiekviename skyrelyje pateikti paaiSkinimai ir pavyzdziai.

Siuose mokymuose sgvoka ,strategija“ yra svarbiausia. Strategija apibréZia badus (kelius)
pasiekti savo tikslus.

Strategijos pavyzdys — verslo plétra, siekiant uZtikrinti savo Gkio gyvybinguma. Siame
pavyzdyje ,ilgalaikis gyvybingumas” yra tikslas, o ,verslo plétra® yra strategija.

Kuri strategija geriausiai tinka man ir mano verslui?
Atsakymas prasideda nuo vizijos. Sie mokymai kviecia jvardyti savo vizijg apie save, savo
verslg ir savo aplinkg. Remiantis Sia vizija, iSsirutulios JUsy strategija.

Diskusijos su kitais

Jvairiuose mokymo etapuose busite skatinami diskutuoti tam tikromis temomis su kitais. Tai
vertinga, nes galite pasidalyti savo idéjomis su kitais ir gauti idéjy realumo patikrinima. Tai
gali bati jdomu ir naudinga, renkantis geriausiai tinkancig strategijg ir aptariant jg su Seima,
konsultantais, kaimynais, buhalteriu ir kt.

Darbas strateginio valdymo priemone

Strateginio valdymo priemoné pildoma tiesiogiai internete, prie priemoniy galite prisijungti
http://www3.lei.wur.nl/LEl WebTools/. Vartotojo vardg ir slaptazodj gausite iS savo
instruktoriaus.

Sis naudotojo vadovas toks pat kaip ir internetiné priemoné, todél gali pagelbéti jg pildant.

O Papildoma informacija Siame naudotojo vadove pateikiama geltonuose laukeliuose.


http://www3.lei.wur.nl/LEI_WebTools/
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ith vision

Darbas su priemone

Darbo pradzia

Strateginio valdymo priemoné pildoma tiesiogiai internete, ir prie jos galite prisijungti Siuo

adresu: http://www3.lei.wur.nl/LEl WebTools/.

1 Zingsnis. Prisijungti.
Vartotojo vardg ir slaptazodj gausite i$ savo instruktoriaus.
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Atsakymai j klausimus

Pirmame klausimyno puslapyje pateiktas jvadas. Norint pereiti prie pirmo klausimo, spausti —
ykitas“. Pirmi du klausimai yra jvadiniai — apie JUsy sektoriy ir Gkio dydj.

Strateginio valdymo priemone sudaro 7 skyreliai (verslas; aplinka; verslininkas; misija, vizija,
tikslai; strategija, sékme jvertinantys veiksmai; veiksmy planas).
e SpaudZiant atitinkamo skyrelio pavadinimo mygtukg, galite pereiti i$ vieno skyrelio j
kita.
e Skyreliuose, spausdziant kairéje puséje esanciy klausimy pavadinimus, galima pereiti
nuo vieno klausimo prie kito.

Gali atsitikti taip, kad spaudziamas mygtuka , kitas”, ta¢iau ne visi atsakymai uzpildyti. Tokiu
atveju priemoné primena, kad reikia atsakyti j klausimus. Galima testi ir neatsakius j
klausima, o dar kartg paspaudus ,kitas“. Taciau rekomenduojama atsakyti j visus klausimus,
nes kitaip bus nejmanoma gauti priemonés pateikiamos ataskaitos.
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lataskaita  kas mes?  pagab

Siame skyriuje apibudinsite savo versla.

Apibudinkite savo versla: vieta.

Paaiskinimas: Sie klausimai apima dabartine Jasy verslo situacijq ir analize, kokiy svarbiy Zingsniy imtasi iki Siol. Tai padés Jums (ir kitiems) jZvelgti
galimybes, kuriomis jau pasinaudojote, ir suteiks kryptj ateities perspektyvoms.
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Uzsiémimai

Priemoné suteikia galimybe pasinaudoti ja daugiau nei vienam asmeniui i$ tkio, pvz., Jisy
verslo partneriui/Seimos nariui, pridedant uzsiémima. Keliy uzsiemimy rezultatai gali bati
jtraukti j vieng bendrg ataskaita.

Sukurti uzsiémima

1 Zingsnis. Pasirinkti meniu juostoje: , Klausimynas/UZsiémimy tvarkymas“

— T i AgroCenter Tools

WAGENINGEN

UNIVERSITY & RESEARCH

I pagrindinj puslapj Il\lartotojq valdymas TKlausimynas |Ataskaita :Kas mes? :Pagalba :Atsijungti

= UZsiémimy tvarkymas

- Priemones

Entrepreneu

Jprastai vienoje paskyroje blna vienas uzsiémimas, prie kurio galima prisijungti su savo
prisijungimo duomenimis. To uZsiémimo istrinti nejmanoma.

2 Zingsnis. Pridéti uzsiemima paspaudus mygtuka ,,Pridéti uzsiémima“

I pagrindinj puslapj l\lartnto]q wvaldymas 1 Klausimynas ‘rAtaskalta :Kas mes? :Pagalba :Atsljungtl

3 UZsiemimy administravimas

Naudojant uzsiémimus galima uzpildyti SVA/SVP klausimynus skirtingai situacijai ar @

Pridéti uZsiémima

3 Zinsnis. Suteikite naujam uZsiémimui pavadinimg ir paspauskite , pridéti“.
Kartais mygtuka , pridéti“ reikia paspausti kelis kartus.

12
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Jeigu priemoné parodé klaidg),
kartg paspauskite ,pridéti“.

1 pagrindinj puslap|

1 pagrindin| puslap| Il\lartotojq wvaldymas : Klausimynas

3 Pridéti uzsiemimg

m
o €

Entrepreneurship

Vardas

Testas

Kartais raiem du kartus spragteléti klavisa "Pridéti”

tojy valdymas : Klausimynas :Ataskaita :Kas mes? :Pagalba

3 Pridéti uzsiemima

Kartais reikia du kartus spragteléti klavigg "Pridéeti"
Toks usiemimo pavadinimas jau yra (galbit naudojamas kito vartotojo), praSome pasirinkii kita pavadinima.

Naujas uzsiémimas bus pateiktas ekrane.

1 pagrindinj puslap]

3 UZsiemimy administravimas

Naudojant uZsiémimus galima uzpildyti SVA/SVP klausimynus skirtingai situacijai ar (2]

Il\lartotojq valdymas | Klausimynas I,Ataskaita :Kas mes?

Pridéti uZzsiémim

Galite keisti uzsiémimo pavadinimg arba uzsiémimga istrinti.

:Pagalba :Atsijungti

Kai sukurti keli uzsiémimai, pradedant dirbti su priemone, pasirodys uzklausa su esanciy
uzsiémimy pavadinimais. Pasirinkite uZsiemimg, su kuriuo norétumeéte dirbti, ir spauskite

»pradéti klausimyna*“.

13
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o =
Entrepreneurship =

[ pagrindinj puslap]  Vartotojy valdymas

Klausimynas

Pasirinkti uzsiémimag

Pradeti apklausg

14
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Ataskaita verslininkui

Jeigu sukdréte keletg uzsiémimy, galite pasirinkti, kurio i§ jy ataskaitg norite matyti.
Kiekvienas uZsiémimas bus pateikiamas tam tikromis diagramomis. Paspauskite mygtuka
»paruosti ataskaita”.

L 1
I pagrindinj puslap]  |Vartotojy valdymas : Klausimynas :Ataskalta [Kas mes? :Pagalba 1Atsuungtl

Strateginés valdymo priemonés (SVP) ataskaita

Sessions [ Result ‘

Pasirinkti uzsiémima:

- @Stalg12
- bandymas

- bandymas1

- bandymas2

- bandymas3

Ar atsakéte j visus klausimus? Jeigu ne, spustelékite mygtuka, kad suzinotuméte, kokie
klausimai liko neatsakyti. Jeigu atsakéte j visus klausimus, Sis myktukas nereaguos.

1 pagrindinj puslapj :\Iartutu]q valdymas : Klausimynas :Ataskaita :Kas mes? :Pagalba :Atsijungt\

Strateginés valdymo priemoneés (SVP) ataskaita

Sessions Result

[ Ivesta212i3, nuo240 (88%) Spustelékite, kad gautuni Pasirinkti vartotoja Stalg12 -

Jeigu bus neatsakyti atviri klausimai, jie bus pateikiami lenteléje. Spustelékite mélyng
nuorody, ir pateksite j neatsakytg klausima.

‘ Tool page
Status
‘Tminee ‘ PID ‘ Onderdeel ‘Quainn Answer Status ‘
|boempt 29 142 Produclgericht noanswer |

Status: 1 /89 (50
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Jeigu neuzpildéte visy klausimy, negalésite pasiziureéti atitinkamos diagramos.

Strateginés valdymo pr

Result |

Ivedimas baigtas (100%)

Verslininkas
in compleet

Aplinka

Apskaiciuota strategija &
Strateqgija pagal jvestis

-

i
m

Entrepreneurship
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2a. Verslas

Po jvado pradedate dirbti su strateginio valdymo priemone (SVP). Pirmiausia esate
nukreipiami atsakyti j atvirus, vadinamuosius verslo veiksniy klausimus (Zemés Ukyje jie
galéty bati vadinami Gkio veiksniais, Gkio strukdra ir rezultatais). Sie klausimai padés geriau
atspindéti dabartine situacijg. Geriau suprasti dabartine savo padétj galima palyginus savo
situacijg su panasiais ukiais, pvz., naudojant lyginamajg priemone.

Paaiskinimas: tai yra ,augantis” dokumentas. Mokymy metu daugés jzvalgy, pvz.,
apie save kaip verslininkg. Dél to gali kilti noras patikslinti ar papildyti kai kuriuos atsakymus.
Taip ir darykite, kad galutiné analizé bty kiek galima tikslesné, nes tai puikus pagrindas
planavimui.

Atsake j Siuos atvirus klausimus, strateginio valdymo priemonéje balais jvertinsite
savo versla. Sie jvertinimai atsispindés grafike — tinklinéje diagramoje, tokioje kaip 1 pav.

Kaip verslo veiksniai gali turéti jtakos strategijai? Pastaty amzius ar jy gausa gali
trukdyti pléstis ar taupiai naudoti darbo isteklius ir pan. Tai gali bati vertinama ir teigiamai,
nes turint daug naujy pastaty, kurie netinkami pagal poreikius, sunku jy atsisakyti dél didelés
likutinés vertés. Renkantis strategijg, lemiama reikSme turi verslo rezultatai. Jeigu jie geresni
(apima kelis aspektus — techninj ir finansinj), Gkininkas turi daugiau galimy strateginiy
pasirinkimy. Jeigu rezultatai prastesni, strateginiy galimybiy yra maZiau. Siuo atveju
ukininkui reikéty daugiausia démesio skirti GOkio rezultatams gerinti ir tik véliau svarstyti
naujas strategijas.

Dabartiné verslo padétis

1. Apibudinkite savo versla:
a. Pagrindiné veikla/produktai ir antraeilé veikla/produktai;
b. Dydis (Zzemés ukio naudmeny plotas, gyvuliy skaicius ir kt.);.
c. Vieta;
d. Dirbanciy Seimos nariy ir samdomy darbuotojy skaicius;
e. Kiti svarbis mano verslo ypatumai (arti miestas, kita veikla Ukyje, ekologiné
gamyba ir kt.);
f. Svarbiausia verslo plétra ar inovacijos per pastaruosius 5-10 m.

Paaiskinimas: Sie klausimai apima dabartine Jusy verslo situacijg ir analize, kokiy
svarbiy Zingsniy imtasi iki Siol. Tai padés Jums (ir kitiems) jzvelgti galimybes, kuriomis jau
pasinaudojote, ir suteiks kryptj ateities perspektyvoms.

2. Kokie Jasy verslo rodikliai svarbiis siekiant savo tiksly? (jsivertinkite, lyginant su savo
sektoriaus vidurkiu, aukstu, vidutiniu ar Zemu balu).

Rodiklis zemas vidutinis aukstas
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Paaiskinimas: tai gali bati struktQriniai aspektai (m2, hektarai, gyvuliai ir t.t.) ar
produkcija (pieno kg i$ karvés, pomidory kg/m2, parseliy skaicius i$ parSavedés, rezultatai i$
ha, m2, gyvulio ir t. t.). Sios charakteristikos turéty sietis su Jisy paskatomis ir tikslais. Visy
pirma, ar norite stambaus verslo, gery technologiniy rezultaty ar gery bendry rezultaty?

3. Kokios Jusy verslo stipriosios pusés, pvz., verslo ypatumai (dydis, vieta, struktdra ir
kt.) ar verslo rezultatai (produktyvumas, pelningumas, bendri rezultatai, poveikis aplinkai ar
individualUs aspektai, pvz., personalo kaita)?

4. Kokios Jiisy verslo silpnybés (pvz., verslo planavimas arba rezultatai):

5. Kodél Sios silpnybés Jums sukelia sunkumy?

Paaiskinimas: kai kurios silpnybés gali buti tiesiog faktai, pvz., dirbate Salia saugomos
teritorijos arba joje. Tai riboja ganomy gyvuliy skaiciy hektare. Taciau kitose situacijose
silnybés rodo, kad dabartine veikla galima tobulinti. [Sskirstykite silpnybes | faktus
(daZniausiai susijusias su verslo ypatybémis) ir keistinus dalykus (daZniausiai susijusius su
verslo metodais). Kartais verslininkai pernelyg daug démesio skiria verslo plétrai, nors
reikéty daugiau démesio skirti dabartinei padéciai. Tokiu atveju efektyviau (finansiskai)
pirmiausiai susitvarkyti su savo silpnybémis. Tai darant atsiras daugiau galimybiy (finansiniy)
imtis tolimesniy Zingsniy.

Savo verslo veiksniy jsivertinimui Zitréti geltoname teksto laukelyje pateiktus pavyzdZzius ir
paaisSkinimus.

Svarbus Siy mokyky aspektas yra tas, kad dkininkas suprasty, jog individualus grafikai gali
bati labai skirtingi. Taip pabréZiama, kad kiekviena situacija skirtinga, ir Gkininkas turéty labai
atidziai jsigilinti j savo situacijg ir nekopijuoti savo kaimyno strategijos.
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Entrepreneurship

“Verslas

Verslininky skai€ius
Orientacija | visuomeng 0 Specializacijos laipsnis
K]
Orientuotas | tiekimo granding . 78 . Siuolaikiskumas, modernumas
6

Creintuotas | versla - - Kapitalo intensyvumas

3 Zmones - - Investicinial pajegumal
v Planeta ~ ~Kooperacija
Pelno marZa ‘Darbo intensyvumas
Produktyvumas ' ‘Ziniy intensyvumas
Inovacine galia
- @Staig12 @m)

1 pav. Dabartinés verslo padéties jvertinimas balais
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2b Verslo veiksniy paaiSkinimas

Tai yra Jisy verslo ypatumy ir padéties apzvalga. Kokiu balu jvertintuméte savo versla
pagal pateikta klausima? Pirmiausiai tai siejama su dabartine Jusy situacija, kaip ja
suvokiate. Jeigu neaiSkus koks nors terminas, drgsiai klauskite instruktoriaus.
Siame skyriuje pateikiami jvairis klausimai. Kiekvienam jy parinkite atsakyma.

Verslininky skaicius
Aukstas Sio veiksnio vertinimas rodo, kad tkyje yra daugiau negu vienas aktyvus
savininkas. Didesnis savininky skai¢ius leidzia geriau paskirstyti kapitalo rizika, efektyviau
pasiskirstyti uzduotimis ir turima daugiau ziniy.

Kiek asmeny aktyviai valdo Jisy versla?

Specializacijos lygis
Ukio specializacijos lygis rodo, kiek skirtingy produkty rusiy gaminama tukyje. Aukstas
balas rodo mazesnj produkty kiekj ir aukstesnj specializacijos lygj.
a) Kiek esate susitelke j vieno ar keliy produkty gamyba?
b) Kiek tiekimo grandinés daliy, susijusiy su gamyba ir pardavimu, integruota Jisy
versle?
C) Ar Jusy versle yra kity pajamy S$altiniy, be tkininkavimo ar sodininkystés? Pvz.,
energijos pardavimai, konsultavimas, mokymai, sveikatinimo ukininkaujant
programos ir Kkt.

Modernizacijos lygis

Sis veiksnys rodo, kokia iikyje situacija, palyginti su visiskai nauju akiu, ar tikio jrengimai.
Ar pastatai, Siltnamiai ir tkio jrengimai, technika yra nauji ar aprudij¢ ir nurasyti? Aukstas
jvertinimas rodo, kad tkininkas dirba salyginai naujame Ttkyje, kuriame neseniai
investuota.

a) Kokio amziaus dauguma Jisy tikio statiniy (darzinés, tvartai, Siltnamiai ir kt.)? Kaip
Jums atrodo? Pvz., nauji: 0-5 mety, vidutinio: 5-10 mety, seni: daugiau kaip 10
mety. Tai gali skirtis priklausomai nuo sektoriaus ar Salies.

b) Kokio vidutiniskai amZziaus energijos sistemos Jisy versle (vandens Sildytuvai,
vamzdziai ir kt.)?

c) Kokio vidutiniSkai amziaus naudojama gamybos jranga Jusy versle
(kompiuterizuota klimato kontrolés jranga, juostiniai konvejeriniai ir kt.)?

Kapitalo intensyvumas

Sis koeficientas yra santykinis gamybos intensyvumo rodiklis. Aukstas kapitalo
intensyvumas rodo didelj investuota kapitala gyvuliui, m2 ar ha, pvz., per didelj
automatizavimg, perdirbimg, aplinkos apsauga ar gyviiny gerove. Tokios nuostatos
reikalauja dideliy investicijy ir sukuria gana didele tkio rizika.
a) Investicijy, investuoty j Jasy versla, lyginant su panaSiais, analogiSkais tkiais,
dydis:
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Verslo veiksniu paaiSkinimu tesinys

5. Investicinis potencialas

Sis veiksnys rodo finansines galimybes tolimesnéms investicijoms. Aukstas vertinimas
reiskia, kad yra daug galimybiy investuoti, o zemas — ribotg investicinj potencialg.

a) Koks Jasy verslo mokumas, lyginant su panasiais, analogiskais tikininkais?

b) Ar Jusy finansiné padétis leidzia daryti dideles investicijas?

6. Kooperacija

Sis veiksnys rodo tikio kooperacijos su kitais tikiais ar grandinés partneriais intensyvuma,
siekiant savo tiksly. Pvz., tikio vaidmuo gamintojy organizacijoje (horizontali kooperacija)
ir studijy grupéje. Sis veiksnys taip pat apima kooperacija grandinéje (vertikalia
kooperacijg).
a) Ar esate kooperatyvo ar augintojy asociacijos narys, pvz., savo produkty
pardavimo?
b) Ar pleciasi Jusy bendradarbiavimas, dalyvaujant sektorinéje organizacijoje?
C) Ar turite ilgalaikiy susitarimy su kitais tiekimo grandinés nariais? Pvz., galutinio
produkto  gamintojais,  veis¢jais, platintojais, pardavimo tarpininkais,
prekybininkais.

7 Darbo intensyvumas

Sis veiksnys jvertina, kiek darbo sanaudy reikia ploto vienetui ar gyvuliui. Jis parodo, ar
tikis naudoja palyginti daug ar mazai darbo.
a) Ar Jusy versle jdarbinama daugiau Zmoniy per metus (tiek nuolatiniy, tiek laikiny)
nei panasiuose, analogiSkuose tikiuose?
b) Ar Jasy versle reikia daugiau darbo valandy per metus nei panaSiuose,
analogiSkuose tikiuose?

8  Ziniy intensyvumas
Sis veiksnys siejamas su visais {ikio ar organizacijos nestandartiniais procesais. Aukstas
ziniy intensyvumas rodo, kad tkyje aukstas ziniy intensyvo lygis, suteikiantis galimybe
numatyti rinkos pokycius.
a) Ar Jasy verslui reikia daugiau iSsilavinusiy darbuotojy nei panaSiuose,
analogiSkuose tikiuose?
b) Ar Jasy verslas apima veiklas, kuriose yra maziau rutinos darbuotojams nei
panasiuose, analogiSkuose tikiuose?

9 Inovacinis potencialas

Sis veiksnys siejamas su ikio orientacija j inovacijas. Aukstas jvertinimas rodo, kad tikis
vienas i$ pirmyjy diegia inovacijas. Dél to tkis jgyja patirties, taikant naujus metodus ir
gali turéti pranaSuma, palyginti su konkurentais.
a) Ar Jusy verslas orientuojasi j naujy produkty kiirima, plétra?
b) Ar per pastaruosius trejus metus dél naujy produkty plétros ir inovacijy Jiisy verslo
apyvarta buvo didesné nei panasiuose, analogiSkuose tikiuose?
C) Ar per pastaruosius trejus metus Jusy verslas jdiegé daugiau naujy gamybos
procesy nei panasiis, analogiski tkiai?
d) Ar esate vienas i§ pirmyjy, diegiantis naujausias technologijas ir naujus produktus,
vos tik jie pristatomi?
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Verslo veiksniu paaiskinimu tesinys

10  Produktyvumas

Labai svarbi produkcija vienam gamybos vienetui (m2, gyvuliui, valandai). Tai rodo, kokie
yra tkio rezultatai, palyginti su sektoriaus kolegomis/konkurentais.
a) Kokia Jasy verslo materialioji produkcija (tonomis, litrais ir pan.), palyginti su
panasiais, analogiskais tikiais?

11 Marza

Tai tkio ekonominis veiksnys, siejamas su iikio veiklos rezultatais (pelnu). Aukstas
jvertinimas rodo, kad tikio marza palyginti auksta.
a) Kokia Jasy verslo produkty pelno marza, palyginti su pana$iais, analogiSkais
tkiais?

12 Planeta

Sis veiksnys susicjamas su ikyje naudojamais energijos, pesticidy, vaisty, vandens ir
maistiniy medziagy kiekiais. AukStas ,,planetos” veiksnio vertinimas rodo palyginti
draugiska aplinkai gamyba ir tai, kad tikis siekia darnos su aplinka.
a) Koks Jasy versle per metus sunaudojamas energijos kiekis m2, palyginti su
panasiais, analogiskais tikiais?
b) Energija ir klimatas: kaip, palyginti su panaSiais, analogiSkais tkiais, taupote
energijq ir/ar naudojate Zaligjg energija ir/ar pats gaminate energija?
C) Ar Jusy verslas turi aplinkos sertifikata? Jeigu taip, kiek esate | tai jsitrauke?

13  Zmonés

Sis veiksnys siejamas su personalo politika ikyje. Aukstas $io veiksnio jvertinimas rodo,
kad tikyje skiriama palyginti daug démesio darbo salygoms ir personalo plétrai.
a) Ar Jusy versle dedama daugiau pastangy didinti darbuotojy ar sezoniniy darbininky
pasitenkinimg darbu nei panasiuose, analogiSkuose tikiuose?
b) Ar stengiatés didinti tiek savo, tiek darbuotojy darby sauga?
C) Ar geri Jusy verslo ir kaimyny santykiai, ar uztikrinama, kad Jasy vykdoma veikla
nekelty nemalonumuy, netgi sukurty papildoma vertg aplinkiniams?

14 Orientacijq j iSore

a Orientacija | produkta

Verslininkas visiskai susikoncentraves i produkcija ir jos kokybe;
a) Ar dalyvaujate priimant sprendimus dél derliaus nuémimo ir perdirbimo?
b) Ar dazniausiai pats nustatote savo verslo kryptj, nors ji dar nesuformuluota rastu.
c) ArJums svarbiausi pirkimo kriterijai yra kaina ir pristatymo terminai?
d) Ar labai svarbiis Jusy darbuotojy prekybiniai gebéjimai?
e) Ar atidziai stebite bet kokius atsiliepimus apie savo produkty kokybe? Ar i$ karto
koreguojate savo verslo procesus, jeigu kokybé suprastéja?
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Verslo veiksniu paaiSkinimu tesinys

b Orientacija | procesa

Verslininkas zengia dar daugiau zingsniy nei verslininkas, orientuotas j produktus. Jis
jvertina vidinius verslo procesus ir bando juos tobulinti.

a) Ar aiskiai jsivaizduojate, kaip turi funkcionuoti verslas? Jeigu uzduotj reikia atlikti
kitiems, ar jsitikinate, kad iSsamiai paaiskinote, kg ir kaip reikia daryti?

b) Ar bet kokie veiklos valdymo ar Jusy verslo strategijos pokyciai vyksta tik po
konsultacijy su visais tiesiogiai susijusiais (Seimos nariais, bendradarbiais,
konsultantais, kt.)?

C) Ar tiekéjai privalo jrodyti jy tiekiamy dalyky kokybe?

d) Ar esate suinteresuotas savo darbuotojy jsipareigojimais ir tobuléjimu? Pvz., nuolat
kalbate su darbuotojais apie jy pareigas, turite savo personalo politikg ir mokymy
plana, pristatote veiklos rezultaty vertinima.

e) Ar dirbate su kokybés uztikrinimo sistema ir nuolat stebite techninius ir
ekonominius savo verslo rezultatus?

C Orientacija | sistemg

Verslininkas taip pat jvertina rySius tarp skirtingy vidiniy verslo procesy. Stengiasi
optimizuoti visg procesg. Daugiau atsakomybés perduoda darbuotojams.

a) Ar Jusy verslo vizija remiasi turimomis ziniomis apie rinka, socialing plétra,
konkurenty analize ir esamomis naujomis technologijomis?

b) Ar turite uzsiraS¢s savo strategijg ir tikslus ant popieriaus ir pagal juos
suformuluotus verslo procesus? Ar tai atlikote kartu su Seima, (atsakingais)
darbuotojais ir/ar konsultantais?

C) Ar Jums jprasta vertinti, planuoti ir kontroliuoti, atsizvelgiant j biudZeto ciklg?

d) Ar Jusy versle svarbiausia yra strategija, vadovaujant zmonéms, su kuriais dirbate
(darbuotojams, sezoniniams darbuotojams, konsultantams)?

e) Ar Jusy verslo veiklos procesai yra surasyti ir sertifikuoti?

d Orientacija | tieckimo granding
Verslininkas jvertina bendradarbiavima su skirtingais grandinés partneriais ir stengiasi
padidinti kooperacijos su jais efektyvuma. Verslininkas paskiria atsakingus uz bendravimag
su grandinés partneriais savo organizacijos darbuotojus. Sie darbuotojai taip pat skatina
tobulinima.
a) Ar nuolat konsultuojatés su pirkéjais ir tiekéjais, kad suderintuméte savo veiklos
valdymg su optimalaus tickimo grandinés veikimo principais?
b) Ar Jisy vizija dera su tieckimo grandinés partneriy vizija?
C) Ar tiekéjai ir vartotojai parinkti turint omenyje ilgalaikj bendradarbiavima?
d) Ar darbuotojai patys dirba su tiekimo grandinés partneriais, ir ar jie yra varomoji
tobuléjimo jéga?
e) Ar pateikiate savo verslo informacija ir duomenis vartotojams ir tiekéjams,
siekdami efektyviau keistis informacija ir duomenimis sektoriuje?
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Verslo veiksniu paaiSkinimu tesinys

e Orientacija | visuomeng

Tai auk3ciausias iSorinés orientacijos lygmuo (didéjantis nuo a iki e). Ukis vertinamas i$
visuomeninés perspektyvos. Verslininkas aktyviai dalyvauja veiklose uz tkio riby,
kasdienes verslo veiklas palikdamas savarankiskai dirbanciai komandai.

a) Ar Jusy versle vyrauja lanksti organizaciné struktiira tam, kad bity galima greitai
prisitaikyti prie poky¢iy ir inovacijy? Ar verslumas yra visy verslo aspekty
pagrindas?

b) Ar Jusy verslas orientuojasi ] ilgalaikiSkumag, ir ar yra keletas galimy ateities
scenarijy, jtraukianciy galimg technologing ir socialing plétra?

C) Ar Jusy verslo varomoji jéga ateityje yra inovacijos ir naujos technologijos?

d) Ar Jums svarbu, kad Jus ir/ar kiti, jtraukti j Jisy versla, ripintumétés savo socialine
aplinka?

e) Ar zinote ir nustatéte, kokj efekta Jusy verslas daro visuomenei?
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3a. Aplinka

Siame skyrelyje, toliau naudodamiesi SVP, atsakysite j atvirus klausimus apie aplinka, kurioje
funkcionuoja Jisy verslas. Sie klausimai daugiau orientuoti j ateitj: ko tikités (artimiausioje)
ateityje? Aplinka apima daug jvairiy aspekty. Zinoma, rinka labai svarbu, pvz., kokios
numatomos Jusy produkty kainy tendencijos? Taip pat svarbu, kokios numatomos Jisy tkiui
reikalingy istekliy (pasary, trgsy ir pan.) kainos? Artima aplinka taip pat svarbu, pvz., ar
jmanoma plésti Ukj? Kokie santykiai su kaimynais? Kokios socialinés tendencijos gali daryti
jtaka Jusy Gkiui? Kokios prieinamos technologinés galimybés?

1. Kaip apibiidintuméte savo aplinkg?

a) Kokia Jasy tiesioginé asmeniné aplinka (pvz., Seiminé padétis,
paveldéjimas/jpédiniai ir kt.)?

b) Kokia tiesioginé Jasy verslo aplinka (pvz., arti miestas, gamtos draustinis,
stovyklavieté ir kt.)?

c) Kokios visuomenés pokyciy tendencijos (bendros aplinkybés, taip pat taisyklés ir
jstatymai) gali bati svarbios JUsy verslui ateityje?

1. Kur yra Jiisy verslas rinkos/vartotojy ir kity grandinés nariy atzvilgiu?

a) Kokie Jasy rysiai su rinka (pvz., tiesioginiai su vartotojais, per prekybininkus,
perdirbéjus ir t. t.)?

b) Koks Jisy vaidmuo, pozicija grandinéje (nuo tiekéjy iki vartotojy)?

c) Kokig galima grandinés ir rinkos plétrg jzvelgiate?

Paaiskinimas:Zitréti j iSsamius klausimus geltoname teksto laukelyje.

3. Ar teko daug kalbétis su Zmonémis apie savo versla? Kokios svarbiausios,
jsimintiniausios Siy pokalbiy mintys?

Paaiskinimas: pagalvokite apie pokalbius su partneriu, draugais, vaikais, tévais,
konsultantais, buhalteriu ir pan. Svarbu, kad jie gebéty ir bty pasiruose pateikti
konstruktyvig ir objektyviag nuomone apie plétrg, kuri sukuria galimybes ar grésmes Jusy
verslui.

Aplinka arba iSoriniai verslo veiksniai, pateikti 3.1 pav., yra paaiskinti geltoname teksto
laukelyje po papildomy klausimy.
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D Klientai, D produktal
MaZy islaidy gamybos veiksniai, 10 N klientai, D produktai

Politine erdve . . D klientai, N produktai

Socialinial gebepmal - -N Klientai. N produktal

Prieinamos rinkodares Zinios - - Konkurencinis pajegumas

Prieinamos gamybines Zinlos ~ “Platinimo gakmybes
Esama vieta "Darbo rinka
Technologine rinkodaros pletra ! ‘Technologiné produkio pletra
Gamybos proceso technologine plétra
. @stalg12 @)

2 pav. Dabartinés aplinkos padéties jvertinimas balais.
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3b. Aplinkos veiksniy paaiskinimas

Pastaba visiems aplinkos veiksniams:

Ivairiy veiksniy apraSyme daznai vartojamas teiginys ,,aukstas jvertinimas“. AukStas tam
tikry veiksniy jvertinimas reiskia, kad Jums kaip verslininkui, yra daug galimybiy. Aukstas
jvertinimas bus atsakius j konkrec¢ius klausimus ,,sutinku‘ arba ,,visiskai sutinku®.

1. Rinkos augimas

Rinkos augimas — tai augancios tikio produkty paklausos rodiklis. Rinkos augimo tikimasi
viename ar keliuose 1§ pateikty deriniy:
a) Vertinant dabartinius pirkéjus ir dabartinius produktus:
- Ar auga Jusy dabartiniy produkty paklausa dabartinéje rinkoje?
- Ar Jusy produkty rinka politiskai stabili?
- Ar Jusy verslo neveikia euro kurso svyravimai?
b) Nagring¢jant naujus pirkejus ir dabartinius produktus:
- Ar auga Jusy dabartiniy produkty paklausa tarp naujy pirkéjy?
- Ar auga Jusy dabartiniy produkty paklausa, augant nuolatiniy pirkejy skaiciui?
C) Nagrin¢jant dabartinius pirkéjus ir naujus produktus:
- Ar Jusy dabartiniai pirkéjai nuolat praso naujy produkty dél greitai besikei¢ianciy
savo pageidavimy?
d) Nagrinéjant naujus pirkéjus ir naujus produktus:
- Ar naujy produkty pasitila yra gera proga isigyti naujy klienty?

Aukstas jvertinimas rodo, kad tam tikras derinys suteikia Jums daug galimybiy.

2. Konkurencinés galimybés

Konkurenty analizé gali padéti jzvelgti Jusy konkurenty puolimo ar gynybing galia.
Konkurencingos kovos pobiidis ir intensyvumas priklauso nuo konkurenty skaiciaus, jy
padéties rinkoje ir jy galios prisitaikyti. Jusy konkurenty ,rinkos pozitiris“ gali labai
paveikti Jisy rezultatus. Zemas jvertinimas reiskia, kad susiduriate su didele konkurencija,
kuri kelia grésme. Aukstas jvertinimas reiSkia, kad turite daug galimybiy dél mazos
konkurencijos.

a) Ar egzistuoja stipri vietiné konkurencija Jtsy produktams?

b) Ar egzistuoja stipri uzsienio konkurencija Jasy produktams?

C) Ar Jusy produkty marza sglyginai maza?

d) Ar Jasy konkurentai inovatyvesni, vykdydami savo gamybg?

e) Ar Jusy konkurenty rinkodara inovatyvesné?

3. Platinimo galimybés
Kelios organizacijos gali padéti tkiui reklamuoti, parduoti ar platinti savo produktus
galutiniams naudotojams, pvz., didmeniné ir mazmeniné prekyba, kuri tampa parduoty
produkty savininke. Aukstas jvertinimas (kai daznai renkatés ,,sutinku“ arba ,,visiSkai
sutinku*) rodo, kad matote pakankamai galimybiy platinti produktus ir kad Jiis tam turite
jtakos; parduodant produktus yra pakankamai rinkos kanaly ir grandinés partneriy.
a) Ar yra naujy kanaly, suteikianéiy jdomiy galimybiy Jasy produkty rinkodarai ir
pardavimams?
b) Ar dabartinis Jasy produkty platinimas (logistika) gerai organizuotas?
C) Ar sektoriuje, kuriam priklausote, yra daug versly Jusy produkty pardavimui
tinkamy kaip nuolatiniai partneriai?
d) Ar Jums svarbiausi pardavimai aukcionuose ar per savo kooperatyva/gamintojy
organizacijg?
e) Ar Jus gaunate didziausiga pelna, priklausydamas glaudziai grandinei (su
partneriais)?
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Aplinkos veiksniu paaiSkinimu tesinys

4. Darbo rinka

Darbo rinka apima dvi dimensijas: kiekybine (personalas gamybai) ir kokybine
(apmokytas personalas skirtinguose iikio valdymo lygiuose). Aukstas jvertinimas rodo, kad
darbo rinka Jums sitilo pakankamai galimybiy rinktis tinkama personalg.

a) Ar Jusy versle pakanka prieinamos darbo jégos gamybiniam darbui?

b) Ar Jusy verslo valdymui pakanka prieinamos i$silavinusios darbo jégos?

5.—1. Produkty (5), procesy (6) ir rinkodaros technologiné plétra (7)

Ukyje esancios technologijos prisideda prie okio galimybiy. Technologija gali lemti
efektyvuma ir pasitlyti naujy produkty bei gamybos buidy vartotojy likes¢iams patenkinti.
Technologija gali daryti jtakg gamybos procesui, pvz., mazinti priklausomyb¢ nuo darbo
iStekliy. Ji taip pat gali paveikti rinkodara, kurdama naujus bendravimo budus. Arba net
pasitlydama visiskai naujg esamy produkty pritaikyma.
Aukstas jvertinimas rodo, kad plétojant technologijas savo tikyje turite daug galimybiy
tobulinti produktus, gamybos ir rinkodaros procesus.
a) Ar nauja technologiné plétra sektoriuje padidina Jisy galimybes gaminti geros
kokybés produkta?
b) Ar naujausia technologiné plétra Jisy sektoriuje padidina galimybes efektyvinti
gamybinius procesus?
C) Ar naujausia technologiné plétra sektoriuje padidina Jisy galimybes sékmingai
parduoti savo produktus (pvz., internetas, naujos pardavimo koncepcijos)?

8. Prieinamas plotas

Kai kuriuose pasaulio regionuose stipriai konkuruojama (Zemés ukis, rekreacija, verslas ir
kt.) dél laisvo ploto (Zemes). Aukstas jvertinimas reiSkia, kad Jums prieinamas plotas tikio
plétrai.
a) Ar dabartiné Jusy vieta suteikia pakankamai galimybiy Jusy verslo plétrai (zemé,
leidimai, aplinkosauginiai teisés aktai)?
b) Ar kitos vietovés (regioninés, nacionalinés ir t. t.) suteikia daugiau galimybiy plésti
gamyba nei Jiisy dabartiné buvimo vieta?
C) Ar naujoje vietoje biity lengviau prieinami tokie istekliai kaip darbo jéga, energija,
vanduo ir kt.?
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9. Prieinamos gamybinés Zinios
Zinios yra galia ir suteikia galimybiy naujovéms (prisitaikyti prie aplinkos). Zemés tkis
skirtinguose regionuose ir sektoriuose skiriasi ziniy lygmeniu ir §iy Ziniy prieinamumu
verslininkams. Auk$tas jvertinimas reiSkia, kad manote, jog yra pakankamai daug
prieinamy ziniy.
a) Ar Jasy Salyje gerai organizuota ziniy infrastruktira, plétojant Jasy verslg
(konsultacijos/mokymai)?
b) Ar lengvai galite pasinaudoti priecinamomis ziniomis (mokykly, tyrimy programuy,
konsultanty)?
C) Ar pakanka galimybiy rinktis testinj Svietimg ar profesinj tobulinimasi?

10. Prieinamos rinkodaros Zinios
Jau yra informacijos apie geresn¢ produkty rinkodarg.

11. Visuomenés aspektai

Pilieciai ir vartotojai vis dazniau dalyvauja diskusijose apie produktus ir gamintojus
(Gkininkus). Taigi jy jtaka teisinei sistemai, su kuria tkininkai susiduria savo versle, nuolat
auga. Zemas jvertinimas rodo, kad visuomenés parama yra ribota; visuomené ir pilie¢iai
riboja Jusy tikininkavima. AukStas jvertinimas — galite Gikininkauti taip, kaip Jums patinka.

a) Ar patiriate visuomenés spaudima (i§ vartotojy ir kaimyny) verslui tapti draugiskam
aplinkai?

b) Ar jauciate spaudimg aktyviai diegti socialinés atsakomybés principus savo veiklos
valdyme? (pvz., gamybos sertifikatai, skirti labdarai ir remti bendruomenés veiklas,
apdovanoti gerai dirbancius darbuotojus).

c) Ar reikia nuolat pristatinéti savo veikla kaimynams ir bendruomenei, norint
i8laikyti ,,veiklos licencijg“?

12. Politiniai aspektali

Viena vertus, politikai rengia jstatymus ir taisykles, kurios gali riboti verslumg. Kita
vertus, jie gali paskatinti versluma, vykdydami savo politikg ir finansiniais veiksniais
(pvz., subsidijomis). Zemas jvertinimas rodo, kad jstatymus ir taisykles vertinate kaip
ribojancius ar gasdinancius; aukStas — galite laisvai Gikininkauti taip, kaip Jums patinka.
a) Ar Jusy veiklos valdymui trukdo taisyklés ir jstatymai?
b) Ar matote galimybes, nes Jisy gamybos iSlaidos mazesnés nei kolegy verslininky?
C) Ar svarstote galimybe savo versla perkelti kit Salj, nes ten maziau taisykliy,
jstatymy ir yra palankesnés sglygos verslumui?
d) Ar Jusy salyje palankus verslumo klimatas (mokesciai, administraciniai aspektai,
procediros kuriantys verslg ir pan.)?

13. Mazy islaidy gamybos veiksniai
Gamybos veiksniai yra zemé, darbas ir kapitalas, jskaitant maSinas, jrangg ir pastatus.
Zemas jvertinimas rodo, kad gamybos veiksniai yra palyginti brangis, tai riboja Jiisy
galimybes jais pasinaudoti. AukStas jvertinimas rodo, kad galite jais naudotis palyginti
Zema kaina.

a) Ar tikités bent dviejy pagrindiniy gamybos priemoniy reik§mingo kainy augimo per

ateinancius dvejus metus (zeme, kapitalas, Zinios, zaliavos, kt.)?
b) Ar Jums svarbiy gamybos priemoniy kainos yra mazesnés nei kolegy verslininky?
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4a. Verslininkas

Sis skyrelis apie Jus, kaip apie verslininka (kininka, komercinj augintojg ar kt., nelygu, kaip
save vadinate). Verslumas pagal apibrézimg yra Zmoniy gebéjimas. Verslininkas sprendzia,
kaip plétoti verslg ir kaip tai susije su jj supancia aplinka. Tam reikia jZvalgos ir supratimo, kas
esate ir ko norite. Tai vienas svarbiausiy dalyky, kuriant savo ateit;.

Skirtingoms strategijoms reikalingi skirtingi jgudzZiai. Jeigu norite prekiauti savo produktais
ukyje, privalote tureéti gerus bendravimo su pirkéjais jgtdzius. Jeigu norite sukurti labai didelj
kj, privalote bati geras organizatorius. Seimos Gkiuose, renkantis strategija, ypatinga
vaidmenj turi Gkininkas ir jo Seimos nariai, nes butent jie ir turés jg jgyvendinti! DaZniausiai
tai reiskia, kad reikia dirbti su turimais jgldziais. Néra taip lengva pasisamdyti papildomy
Zmoniy, turinciy specifiniy jgudziy.

Siame skyrelyje pristatysite save ir savo versla. Verslo strategijos pasirinkimas yra
besitesiantis procesas. UZzbaigti pasirinkimo iki galo nejmanoma, nebent galima sudaryti

strategijos pasirinkimo proceso ataskaita.

1. Trumpai apibudinkite save (trumpas Jisy, Jisy Seimos aprasymas, jtraukiant savo
asmenines savybes):

Paaiskinimas: jtraukite tuos dalykus, kurie geriausiai apibudina Jus kaip asmen;.
2. K3 veiktuméte, jei nebutuméte Zzemés ukio verslininkas?

Paaiskinimas: Sis klausimas skirtas padéti Jums suprasti, kad esate daugiau negu tik
ukininkas. Netiesiogiai tai gali atskleisti JUsy aistras ir konkrecias savybes.

3. Koks labiausiai jkvepiantis ir motyvuojantis Jusy darbo aspektas ar geriausia Jisy
profesijoje?

Paaiskinimas:Siuo klausimu siekiama issiaiskinti, kas labiausiai Jus skatina/jkvepia,
nes Cia yra Jusy, kaip verslininko, galia. Pasirinkta strategija turi sietis su Jisy paskata. Todél
nesvarstykite netgi puikiausiai atrodancios strategijos, jeigu ji nesuteikia Jums energijos.

4. Kokias asmenines savybes naudojate kaip verslininkas?

Paaiskinimas: skirtingai negu 1 klausime, Sis klausimas apie Jusy, kaip verslininko,
savybes.
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5. K3 mégstate veikti, koks Jusy hobis, be darbo ir verslo?

Paaiskinimas: supraskite, kad veikla uz Jusy darbo riby veikia Jus kaip verslininka.
Galite gauti skirtingy ir/ar platesniy jZvalgy, kurios padés apibrézti planus ir priimti
sprendimus.

6. Kokios Jusy stiprybés?
7. Kokios Jusy maziau stiprios savybés?

Paaiskinimas: pasirinkta strategija turi atitikti jusy asmenybe, todél svarbu Zinoti
savo stiprigsias ir maZiau stiprias savybes. |sivaizduokite, kad nusprendzZiate atidaryti savo
dkio parduotuve. Tai labai paranku, jei Jums patinka bendrauti su Zmonémis. Bet jeigu ne,
sumanes atidaryti parduotuve turésite samdyti bendrauti mégstantj Zmogy, kuris dirbty uz
Jus.

8. Kokia Jisy nuomoné apie darbo nasumo, malonumy, darbo valandy ir darbo sglygy
pusiausvyrg?

Paaiskinimas: ar Jas patenkintas darbo valandy skai¢iumi per dieng ar savaite ir
turimu laisvu laiku?

9. Kur dalyvaujate, siekdamas gauti reikiamos informacijos ir Ziniy?
Paaiskinimas: turimi omenyje jvairts kursai, bureliai, bendruomenés veikla ir t. t. Tai
gali nepaprastai padéti, ieskant naujy idéjy ir problemy sprendimo bidy. Bet susiblrimas

taip pat gali bati dalykinis (verslo) ir apimti bendradarbiavimo formas.

10. Su kuriais kolegomis, kaimynais ir bendruomene savo artimiausioje aplinkoje, uz savo
sektoriaus riby ir kitose grupése esate labiausiai susijes? Surasykite pacius svarbiausius:

11. Su kuriais Zmonémis ir grupémis Jisy santykiai geri ar labai geri?
12. Su kuriais Zmonémis ir grupémis Jasy santykiai prasti arba labai prasti?

Paaiskinimas: kai kurie Zmonés, organizacijos, verslas ir kt. gali turéti milziniska jtaka
Jusy verslo plétrai. Pvz., jsivaizduokite, kad Jlsy neikininkaujantis kaimynas nesutinka arba
sutinka tik su tam tikromis iSlygomis leisti Jums padidinti savo tvarta, darZine ar Siltnam;.
Dalis Jusy strategijos gali buti pagrjsta teigiamo, atviro bendravimo su tokiomis grupémis
plétra. Bet pirmiausia privalote jvertinti, kas i$ jy yra svarbus Jasy udkiui. Tam, kad tai

nustatytumeéte, galite atlikti ,tinklo” testa.

13. Kuriose srityse (verslumo aspektai) ateityje reikés daugiau verslininky?
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Paaiskinimas: tai pasakytina apie Zinias, savybes ir gebéjimus. Pildant pirmuosius
ataskaitos skyrelius, gali bati sunku tinkamai atsakyti j $j klausima. Galite tai padaryti véliau,
tolimesniuose mokymy etapuose.

14. Atsizvelgdamas j atsakymus j pries$ tai buvusius klausimus, kuriose srityse norétuméte
toliau save lavinti?

Savo kompetencijy jvertinimui geltoname teksto laukelyje pateikti pavyzdziai ir paaiskinimai.

Verslininkas
Analize ir diferencyacla
- 70 -
Karybingumas o JPradejimas ir iSsilakymas
8
7
6
A ’ = 5
Atvaizdas / pamastymui - r: - Tinklai ir komunikacija
4
3
(@] 2
N ’ )
4 3
' | °
:| 0 =
Technologine orientacija - s 8 * Orientacija | rinka
/"moquél\u}u istekliy vaklymas O o "Onentacija | vartotopus
diganizacha’ Lyderyste
@Stalg12 @

2 pav. Ukininko kompetencijy jvertinimas balais.
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4b. Kompetencijy paaiSkinimas

Kompetencijos — asmeniniai jgiidziai ir savybés: kaip Jiis asmeniSkai tai suprantate. Jei kai
kurie terminai yra neaiSkis, kreipkités ] instruktoriy. Kaip vertintuméte savo
kompetencijas skal¢je nuo ,,stiprus* iki ,,silpnas*?

Kiekviena nurodyta kompetencija reikia jvertinti balais — nuo O iki 10. Pirmiausia
pasistenkite jvertinti, ar esate tuo klausimu stiprus ar silpnas. Jei manote, kad kuris nors
Jusy igudis ar savybé yra silpni, turétuméte vertinti ne daugiau kaip 5 balais. Nebijokite
krastutiniy — labai auksty ar Zemy rezultaty. Kiekvienas atskiras skaicius neturi absoliucios
vertinamosios reikSmés. Vertinimg atlikite Strateginio valdymo ataskaitoje.

1. Analitiniai jguidZiai
Atsiradus internetui, elektroniniam pastui, automatizavimui, iSmaniesiems telefonams ir
kt., spar€iai iSaugo informacijos, su kuria susiduria verslininkas tiek iikyje, tiek uz jo riby,
kiekis. Verslumas reiskia, kad informacijos sraute atpazjstami esminiai Klausimai,
atskiriami faktai nuo nuomoniy, identifikuojamos galimos problemos ir galimybés. Tada
esate pasirenges analizuoti savo verslo alternatyviy sprendimy pridéting verte Jisy tkiui.
Tokiu atveju renkatés tai, kas tinka ne tik pagal Jusy stiprybes ir silpnybes, bet ir
atsizvelgiant | Jusy verslo iSorines galimybes ir grésmes.

a) Ar sutelkiate démesj ] svarbiausig problemg ir galite atpazinti problemos esme savo

versle?

b) Ar lengvai atskiriate faktus nuo nuomoniy?

c) Ar suvokiate savo stiprybes ir silpnybes?

d) Ar galite suformuluoti savo verslo tikslus?

e) Ar lengvai nustatote sgsajas tarp skirtingy perspektyvy ir pozitiriy?

f) Ar aiskiai jsivaizduojate, koks bus Jusy verslas po penkeriy mety?

2. Inicijuojant ir tesiant
Verslininkystés esmé — matyti naujas galimybes. Naujy galimybiy $altinis yra technologiné
plétra, politikos ir jstatymy, socialiniai ir demografiniai pokyc¢iai. Ar pamastote, pvz., apie
gamybos masto didinimg, naujg grandinés koncepcija, Siltnamj kaip energijos Saltinj, plétra
naujose rinkose, gamybg kitoje vietovéje ir t. t. Norint pamatyti naujas galimybes kaip
verslininkui, labai svarbu biiti susijusiam su savo iSorine aplinka, atviram naujiems
dalykams ir aktyviai ieSkoti naujos informacijos.

a) Ar nuolat ieskote naujos informacijos?

b) Ar nuolat ieskote naujy galimybiy?

C) Ar daznai esate vienas i$ pirmyjy, iSbandantis naujus dalykus?

d) Ar dazniau nei kolegos tikininkai esate pasirenges naujiems i$§tkiams?

e) Ar esate sunkiai atitraukiamas nuo tiksly, kuriuos sau issikéléte?

f) Ar daznai deratés su tiekéjais ir pirkéjais dél kainos?

3. Tinklai ir sgveikos

Modernus verslas veikia laisvoje rinkoje, kur tinklai yra esminiai atpazjstant naujas
galimybes. Sis veiksnys siejasi su Jisy, kaip verslininko, gebéjimais uzmegzti ir palaikyti
kontaktus daugiausiai uz savo verslo riby (klientai, kolegos, grandinés partneriai).

a) Ar turite daug rysiy ne zemés tikio sektoriuje?

b) Ar galite aiskiai iSdéstyti savo id¢jas auditorijai (kolegoms, partneriams) per

pristatyma?

C) Ar stengiuosi jtraukti visuomenés grjztamajj rysj j savo veiklos valdyma?

d) Ar Jums labai svarbi Jusy sektoriaus verslininky kooperacija?

e) Ar priimate kity Zmoniy (kolegy, bendradarbiy, kt.) kritikg?
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4. Orientacija | rinkg
Orientacija ] rinkg reiSkia, kad jsivaizduojate (potencialiy) vartotojy poreikius ir
pageidavimus, ir dél to siejate tai su savo tkiu. Sékmingi verslininkai atsako ] aiSkiai
apibréztos vartotojy grupés konkreCius poreikius. Jie taip pat tiksliai zino, ka daro jy
konkurentai. Jie skaito aktualig literatirg ir bendrauja su vartotojais tam, kad numatyty
rinkos pokycius. Nesékmingi verlininkai nesugeba jzvelgti savo vartotojy poreikiy arba
jzvelge, nesugeba to pritaikyti savo tikyje. Jie daugiau orientuoti ] produkty ir
nesiorientuoja ] gamyba konkreciai vartotojy grupei.

a) Ar Jums rapi sektorius, kuriame dirbate?

b) Ar stebite savo sektoriaus plétra?

C) Ar zinote, kas yra Jusy konkurentai?

d) Ar zinote, kas yra svarbu Jusy konkurentams?

e) Ar zinote, kg Jusy konkurentai galvoja apie Jus?

5. Orientacija i vartotoja

Biiti ,,orientuotu ] vartotoja“ reiSkia orientuotis ] dabartinius ir galimus Zemés ikio
produkty vartotojy poreikius. Zemés tikio sektoriuje dazniausiai biina keletas grandinés
nariy tarp tkininko ir galutinio vartotojo. Tai trukdo geriau suprasti galutinio vartotojo
pageidavimus. Taciau sékmingi verslininkai sugeba jzvelgti tiesioginius ir netiesioginius
vartotojy pageidavimus.

a) Ar zinote, ko vartotojai nori/tikisi?

b) Ar zinote, kokie vartotojy poreikiai dar nebuvo ispildyti?

c) Ar visada kurdami produktus galvojate, kad jie bttty naudingi vartotojui?

6. Lyderysté (lyderystés stilius)
Versle lyderysté yra labai svarbi. Remdamasis vizija, lyderis suformuoja aiskig strategija,
itikina ir perduoda ja kitiems tam, kad kartu galéty jos siekti. Jis naudojasi Siais geb¢jimais
kurti strategijg ir palaikyti jg jvairiais lygiais — tiek Gikio viduje, tiek ir i1Sor¢je. Gali biiti
skirtingi lyderystés stiliai. Lyderis gali buiti dominuojantis, daugiausiai duodantis jsakymus
savo personalui ir daznai tikrinantis rezultatus. Lyderis gali biiti demokratiSkas, skatinantis
savo personalg dalytis su juo id¢jomis, poziliriais ir sprendimais (pvz., smegeny Sturmas).

a) Ar kiti mano, kad giméte buti lyderiu?

b) Ar kiti visada iSklauso Jusy argumenty?

c) Jeigu pertraukingjate kitus, ar tai dazniausiai biina priimtina?

d) Ar esate dominuojantis asmuo?

e) Jeigu zmogus Jus sutiko, ar jis/ji greitai Jusy nepamirs?

f) Ar dazniausiai esate savo grupés lyderis?

g) Ar galite lengvai priimti sprendimus, kuriy pasekmés neigiamos kitiems, jeigu tai

butina?
h) Ar visada stengiatés jtikinti kitus savo nuomone?
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7 Organizavimas
Verslininkui labai svarbiis organizciniai jgiidziai. Jeigu Sie jgudziai jtvirtinti, verslininkas
gali pradéti tikio plétra ir tinkamai tvarkytis savo tkyje. AukStas Sio veiksnio balas rodo
iniciatyvy elges].
a) Ar gerai planuojate savo verslo veiklos procesus?
b) Ar jsitikinate, kad Jusy verslas turi prieigg prie tinkamy zmoniy ir iStekliy
(infrastruktiiros), siekiant optimalaus veikimo (paciame versle)?
C) Ar zinote, kur rasti tinkamy zmoniy ir iStekliy (Jasy verslo iSor¢je), reikalingy
optimaliam verslo veikimui?
d) Ar jsitikinate, kad Jusy verslas veikia sklandZiai?
e) Ar gerai koordinuojate biitinas savo verslo uzduotis?
f) Ar gerai organizuojate darbuotojus ir kity gamybos iStekliy naudojimg
(infrastruktiirg)?
g) Ar gebate efektyviai spresti savo versle kylanéias problemas?

8. Personalo valdymas

Verslininko vaidmuo personalo valdyme labai platus. Tai apima komplektavimg ir atranka,
atlyginimy klausima, personalo rysj su jy darbu (motyvacija, kooperacija, komunikacija),
mokymus ir plétra. Sis veiksnys orientuojamas j verslininko démesj personalui, Kkaip
Zmonems.

Seimos iikiuose is verslininko vaidmuo pasireiskia kaip tikininko elgesys su savo Seimos
nariais, dirbanciais tkyje. Tokiu atveju visas démesys tenka ne atrankai ir komplektavimui,
kaip dideliame versle, o daugiau bendradarbiavimui Seimoje, dalijantis informacija,
uzduotimis ir riipinantis vienas kito gerove ir sveikata.

a) Ar rengiate veiklos rezultaty vertinimg ir/ar plétros vertinimg su savo darbuotojais
karta ar du kartus per metus? Jeigu tai Seimos tkis, ar Jis, kaip Seima, vertinate
tkio ir Seimos nariy rezultatus kartg ar kelis kartus per metus?

b) Ar daznai naudojate mokymy/Svietimo planus savo darbuotojams? Jeigu tai Seimos
ukis, ar skiriate laiko savo Seimos nariy dalyvavimui kursuose, gilinant jy Zinias ir
gebéjimus?

c) Ar darbuotojai turi galimybe dalyvauti mokymuose/kursuose darbo valandomis?
Jeigu tai Seimos ikis, ar gali Seimos narys dalyvauti tkininkams svarbiame
susitikime?

d) Ar planuodami darbus, atkreipiate démesj j darbuotojy pageidavimus dél mokymy?
Jeigu tai Seimos ukis, ar planuodami darbus atkreipiate démesj 1 Seimos nario
pageidavimg dalyvauti kursuose?

e) Ar Jusy verslas turi komunikacijos plang? Jeigu tai Seimos tkis, ar Jiis, kaip Seima,
diskutuojate, kaip bendrauti su vartotojais ar kitais savo tinklo atstovais? Ka
pasakojate kitiems ir kg norite, kad kiti apie Jus Zinoty?
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9 Technologija

Norint bati sékmingam verslininkui, labai svarbu stebéti technologing plétrg. Tada galima
adekvaciai reaguoti ] naujausius pokycius ir pritaikyti juos, jeigu viska apie juos Zinote. Tai
prisidés prie tkio sékmés. Nauja technologiné plétra gali biiti Jusy sektoriaus viduje ar
1Sor¢je.
a) Ar atidziai stebite technologijy pokycius arba pats tokiy sugalvojate?
b) Ar pasinaudojate nauja technologija, net jeigu ji dar tik vystymo procese?
C) Ar savo versle naudojate auksStyjy technologijy sistemas augalams auginti ir
produktams perdirbti?
d) Ar nuolat tikrinate, kad visa jranga veikty tinkamai ir biity gerai sureguliuota?
e) Ar nuolat investuojate, kad Jisy verslas buty SiuolaikiSkas, ir ar diegiate naujausias
inovacijas?

10. Savianalizé/analizavimas

Sékmingi verslininkai geba kritiSkai analizuoti savo, kaip verslininko, elgesj. Tokiu atveju
jie gali anks¢iau mokytis i§ galimy sékmiy ir nesékmiy.

a) Ar suprantate ir jsijauciate j savo klienty pageidavimus?

b) Ar rimtai zidrite j vartotojy nusiskundimus?

C) Ar kritika skatina Jus pazvelgti j dalykus i§ kitos perspektyvos?

d) Ar esate savikritiSkas?

e) Ar sutinkate, kad be savikritikos (savianalizés) néra tobuléjimo?

f) Ar pasitaiko, kad po keliy dieny j problemg zvelgiate i$ kitos perspektyvos?

11. KarybiSkumas
Kirybiskumas — tai geb¢jimas Zaisti mintimis, surasti ir iSbandyti naujas galimybes.
Sékmingi verslininkai yra atviri, nepaisant to, kas vyksta aplinkui. Jy netrikdo situacijos
pramintais takais. Taip jie pavercia problemas ] naujas galimybes ir iSdrjsta rizikuoti.
Nes¢kmingus verslininkus riboja jy mastymas, ir jie neskuba eksperimentuoti.

a) Ar lengvai jzvelgiate skirtingy problemy bendrus aspektus?

b) Ar daznai zvelgiate j dalykus kitaip, netradiciSkai, nauju zvilgsniu?

C) Ar kiti galvoja, kad esate iSradingas?

d) Ar Jums patinka sugalvoti ir iSrasti naujus dalykus?

e) Jei matote, kad kazkas veikia negerai, ar Jums patinka mastyti, kaip tai patobulinti?

f) Ar problemos skatina Jus sugalvoti naujus sprendimus?
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5. Misija, vizija ir tikslai

Sis skyrelis skirtas misijai, vizijai ir ateinan¢iy mety tikslams. Tai sudaro kuriamos strategijos
dalis, taip kaip parodyta:

Verslo planas

Misija
Kodélmes esame
Pagrindinés funkcijos
Nuolatinésuzdunotys

Vizija
KoKkiemesnorime biiti
Ambicingas ateities vaizdas
Pagrindinés vertybes
Kuomes tikilne
Organizacijos vertybésir standartai, etikos
kodas

Strategija

Kair kaip mes turime daryti

¢ 1 ¢ ¢ T 3

Kuriamos strategijos blokai

Paveikslo ,verslo planas” paaiSkinimas

Paveikslélyje pateikiami verslo plano analizés ir formulavimo etapai. Tokiu atveju mes
dirbame ,,iS virSaus j apacig”:
1. Pirmiausia stengiamés jvardyti ir apibudinti savo misijg. Kodél vykdome 3§j verslag? Ka
norime pasiekti savo profesiniame gyvenime?
2. Tada analizuosime savo verslo ateitj, svajone apie versla, kuri ir bty verslo vizija;
3. Pagrindinés musy verslo vertybés padeda mums suformuluoti tikslus, kuriuos norime
nustatyti savo verslui ir asmeniniam gyvenimui;
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4. 1-3 etapy elementai yra misy ieskomos, tinkamai suderintos, strategijos (ar
strategijy rinkinio) sudedamosios dalys.

5. Strateginius sprendimus paversime tikslais (SMART biddu, 3 etapo tikslai yra
bendresni, SMART reiSkia konkretus, iSmatuojamas, pasiekiamas, realistinis ir
atliekamas laiku).

6. Formuluojame kritinius sékmés veiksnius, t.y. rodiklius, kurie padeda stebéti, ar
pasiekiame SMART tikslus (jiems pasiekti turime imtis veiksmy), pvz., misy pajamos.
Jei norime kasmet jas padidinti 10 proc., bet jos visais metais iSlieka tokio paties lygio,
tada darome iSvada, kad strategija nepasiteisino, kaip buvo tikétasi. Turime
persvarstyti savo strategija ir galblt paprasSyti patarimo. Parengsime ateities
scenarijus ir turésime imtis priemoniy.

7. Visais Siais Zingsniais svarbu patikrinti, ar priimsime geriausius sprendimus ne tik dél
struktdros, turto (muasy verslo istekliy) ir verslo rezultaty, bet ir uz visg granding,
Zmones, kultdra.

Pildant SVP, 1-4 etapams skiriama daug démesio. Taciau geriausio strateginio sprendimo
priémimas yra tik pradZia. Konkretaus plano rengimas ir jgyvendinimas yra dar svarbesnis ir
jdomesnis!

1. Kokia Jusy misija (pavyzdziai ir pagalbiniai klausimai)?

Pavyzdziai:
* Mano misija — patobulinti Gkio kokybe ir tinkamai paruosti jj kitai kartai;
* Mano misija — gaminti sveikatg gerinancius produktus savo pirkéjams;
* Mano misija — puoseléjant savo ukj, ripintis bendruomenés, kurioje gyvenu, gerove ir
pajamomis.

Pagalbiniai klausimai:

e Kaip norétuméte, kad atrodyty Jusy verslas, kai iSeisite j pensijg? Kg norétuméte
pasiekti iki to laiko?

* Ar uzZsiimate verslu tik dél pinigy, ar ir dél kokiy nors kity priezasciy (pvz., profesiniy)?
Gal galite iSreiksti savo profesinio gyvenimo reikSme Jums, Jasy Seimai ir Jusy
bendruomenei vienu sakiniu? Pvz., bendrové ,Philips“ (elektronika) turi tokia vizijg -
,Padarykime dalykus geriau!”

* Ardalijatés savo mintimis apie gyvenimo prasme su savo Seimos nariais ar kaimynais?
Kaip tg darote?

2. Kaip norétuméte, kad Jusy verslas atrodyty po deSimt mety? (Kokia JUsy vizija ar
svajoneé?)

Paaiskinimas: Sis ateities vaizdas gali remtis Jusy ambicijomis ir Jlsy verslo situacija,
bet taip pat gali biti JUsy aplinkos plétros iSvada apie rinkos perspektyvas, pvz., poreikis

siekti tam tikro masto.

Pavyzdziai:
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* Galvoju, kad alyvuogiy aliejaus rinka Europos Sgjungoje augs. Mano vizija tokia, kad
alyvuogiy auginimas taps pelningas. Jau Siais metais pradésiu sodinti daugiau
alyvmedziy.

* Svajoju, kad per deSimt mety mano sunus perimty ukj, ir pajamy uztekty dviem
$eimoms. Siais metais sinus stos j Zemeés Gkio mokykla, ir diskutuosime su juo, kaip
plétoti Ukj, kad mano svajoné iSsipildyty.

Pagalbiniai klausimai:
* Kokia bus Jusy produkty rinka po deSimties mety?
e Kaip norétuméte, kad atrodyty Jasy Ukis po deSimties mety? Kokio dydzio, kiek
gyvuliy, kokie Seimos nariai jtraukti, kt.?
» Kaip galvojate, ar Jusy ukis bus pelningas po deSimties mety? Jeigu ne, k3
norétuméte pakeisti, kad baty pelningesnis?

3. Kokios Jusy pagrindinés vertybés? (pavyzdziai ir pagalbiniai klausimai)

Pagrindiniy vertybiy pavyzdZiai yra saZziningumas, istikimybé, pasiryZimas, atvirumas,
draugiSskumas, noras padéti kitiems, draugiskumas gyvuliams ir pasiruoSimas kooperuotis.

Pagalbiniai klausimai:
* Kokios Jusy pagrindinés vertybés?
* Kaip Sios vertybés veikia JUsy verslo sprendimus?
* Ardiskutuojate apie savo vertybes su Seimos nariais, pirkéjais ar konsultantais?

4. Kokios strategijos laikétés iki Siol (ZiGréti strategijos aprasyma SVP ar vartotojo vadova).
Ar §i strategija buvo sékminga?

Paaiskinimas: Zinoma, kad Jas visada laikétés strategijos, pvz., laipsniskos verslo
plétros, net jeigu ir nevartojote termino ,strategija“! Sis klausimas siejamas su klausimu 14g
— apie jau nueitus Zingsnius. Atsakant j Sj klausimg, aktualiausia pasirinkta strategija, kuri
padéjo pasiekti tuos tikslus.

5. Kokius informacijos Saltinius naudojate, priimdami tinkamus sprendimus? Tai gali biiti
internetas, Zurnalai, konsultantai, studijy grupés, kt. Kaip tai vertinate, jeigu Jlsy praeityje
padarytas sprendimas buvo teisingas?

Paaiskinimas: nagrinédami Zmones ir Saltinius, kuriy informacija pasinaudojote,
galite suprasti, kokiy Saltiniy triksta arba kurie gali turéti potencialios pridétinés vertés.
Galbit bty naudinga paklausti patarimo ko nors, dirbancio visiskai kitame sektoriuje, nes tai
gali suteikti visiSkai naujg perspektyva Jusy sektoriui.
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6. Strategijos

Lemiama mokymy vieta — nuo analizés pereiti prie strategijos vystymo. Viskas pradedama
galvojant apie asmenines ambicijas, kas Jus skatina ir apie kg svajojate. Jusy ateities
strategijai reikty pasirinkti tris variantus (vadinamasias tikslo strategijas), tinkamus pagal
atlikta analize. Daugiau nei vieno varianto pasirinkimas skatins Jus mastyti ,,uz riby“. Sias tris
pasirinksite i§ vienuolikos strateginio valdymo priemonéje pateikty strategijy. Sios strategijos
pagal jvertinimo balg bus pateiktos diagramoje (6 pav.). Tai tik bendros, o ne konkrecios Jlsy
ukio strategijos, taciau jos gali suteikti naujy idéjy.

Skyriaus pabaigoje pasirinkite tris tikslo strategijas.

Zemiau idvardytos kelios alternatyvios strategijos, kurios remiasi Jisy verslo veiksniais
(1 skyrius), aplinka (2 skyrius), kompetencijomis (3 skyrius), suformuluota ateities vizija ir
tikslais (4 skyrius), kurie iki Siol buvo jvardyti.

Paaiskinimas: svarbiausias Siy mokymuy tikslas yra pasirinkti strategijg, kuria buty
vadovaujamasi priimant taktinius ir operatyvinius savo verslo sprendimus. Sis pradinis taskas
pagrjstas Amerikos ekonomisto M. Porterio teorijomis. Jo teigimu, kiekviena sékminga
strategija — tai puiki turto ir galimybiy kombinacija. Veikiant agrariniame sektoriuje,
pasirinkta strategija turi kuo geriau suderinti tris sritis: verslininka (jo gebéjimus ir ambicijas),
verslg ir aplinkg. Pasirinkus strategijg, turi bati sukurtas ir vykdomas konkretus veiksmy
planas, kad tikslai buty pasiekti paciu tinkamiausiu badu.

Strategija \

Laukti ir Zidireti
. ."J x
Veiklos meistriskumas ; MaZinimas
< 8
9 -
7
6
5
Predukto lyderyste - .Padidinimas
4
N3
33
'l {
. .,."
o¥T s
Vartotoju artumas * e “Perkélimas
|
4
Gamintoju tinklas Specializaciya
c
Vertikali v,r):x;u!rarzx]d' '[)l-n:l's‘lm.-u,lm

@Stalg12 (apskaiciuota) @) @Stalg12 (tkslas) 3

6 pav. Strateginio valdymo priemonés apskaiciuotos ir tkininko pasirinktos strategijos.
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6.1. Uzduotis — ,spontaniskai“ surasyti balus jvairioms strategijoms

»Spontaniskai“ uZpildyti toliau esancig lentele reiSkia, kad balu jvertinsite kiekvieng
strategijg. Nustatykite laipsnj, kuriuo skirtingos strategijos Jums tinka. Norint suprasti, kiek
kiekviena strategija galéty Jums tikti, turituméte pasitikrinti pagal tris sritis (verslininka,
versly, aplinkg), kaip jas analizavote ankstesniuose skyreliuose. PaZilrékite j 6.2 skyrelyje
pateiktg trumpa klausimyng ir platesnj 11 strategijy apraSyma. Pirmiausiai surasykite tik
balus visoms strategijoms. Trims, didZiausiais balais jvertintoms strategijoms uZpildykite ir
stulpelius ,verslininkas”, ,verslas” ir ,aplinka“, tam, kad paaiskéty aukSto tam tikros
strategijos jvertinimo priezastis.

Remaintis Jusy jvertintais verslo, aplinkos ir verslininko skyreliy klausimy balais, strateginio
valdymo priemoné ataskaitoje pateikia apskaiciuotus rezultatus.

Strategija Jverti- | Kodél Sistrategija man tinka ar netinka:

nimas | Kiekvienos srities paaiskinimas

Verslininkas Verslas Aplinka

1 Veiklos meistriskumas

2. Produkto lyderysté

3. Vartotojy artumas

4. Gamintojy tinklai

5. Vertikali kooperacija (tinklo
integravimas)

6. Diversifikavimas

7. Specializacija

8. Perkélimas

9. Didinimas
(hektarai, organizacija)

10. Mazinimas

11. Laukti ir ziGréti — (jokiy
reikSmingy pokyciy)
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Strategijy paaskinimas

Pirmosios trys yra rinkos strategijos, kitos aStuonios yra ikio plétros strategijos. U
tikininkas gali pasirinkti konkrecig rinkos strategija kiekvienam i§ savo produkty, bet
dazniausiai jis pasirenka rinkos strategija visiems iukio produktams. Be to, jis gali
pasirinkti daugiau negu vieng tikio plétros strategija.

1 Veiklos meistriSkumas
Orientacija | produkto ir/ar paslaugos paketo uz geriausig bendra kaing sitilymg. Kliento
bendroje kainoje jskai¢iuojamos ne tik finansinés islaidos, bet ir kliento pastangos gauti, ir
vartoti §j produkta. Todél pagal Sig strategija sitilomi patikimi produktai ir/ar paslaugos
pries konkurencingg kaing su kuo maziau nepatogumy perkant ar aptarnaujant. Pvz., Ikea
verslo strategija — vertés ir kainos derinys. Zemés tikyje tai yra efektyvumo strategija ir/ar
stambi masiniy produkty gamyba, aukstos kokybés, didelio derliaus i$ m?, ha ar gyvulio. Si
strategija pasireiskia tokiomis savybémis:

» pagrindinés produkcijos, logistikos ir paskirstymo procesy standartizavimas ir

racionalizavimas;

« valdymas ,.i§ virSaus j apa¢ig®;

» pats verslininkas nejtrauktas j produkto plétrg ir rinkodarg;

 principai, pagal kuriuos efektyvumas apdovanojamas, o eikvojimas nepopuliarus.

Pvz., 1) specializuoti pienininkystés tkiai, uzsiimantys tik pieno gamyba, turintis daug
karviy, aukStus primilzius, galbiit turintys automating pieno melzimo sistema (robotg); 2)
grudy tikiai, auginantys gery kokybiniy rodikliy gridus dideliais kiekiais.

2 Produkto lyderysté

Koncentruojamasi j geriausios kokybeés produkto gamybg ir/ar paslaugy paketa. Siilomas
produktas ir/ar paslauga yra geriausi pagal esamus poreikius ir naudojamas naujausias
technologijas. Pirkejai gali buti uZztikrinti, kad gaus moderniausig ir geriausig produkta.
Atnaujinate savo produktus ar paslaugas, net jeigu ir neatsipirko prie§ tai darytos
inovacijos. Zemés ikyje §i strategija siejama su specialiais, pvz., ekologiskais ar
tradiciniais produktais, daugiausiai nidinése rinkose ar parduodant specifiniais kanalais. Si
strategija pasiZymi tokiomis savybémis:
* inovacijos, produkto plétra ir rinkos iSnaudojimas — svarbiis tikio procesai;
* gamyba orientuota | niSines rinkas, tokias kaip ekologiski jogurtai ar aukstos
kokybés regioniniai produktai;
» 1kis koncentruojasi pirmiauiai ne j efektyvuma, bet | kokybe ir/ar ,,naujausius‘
produktus ir gauna aukstesn¢ kaing nei masiniai produktai;
» kooperacija su labai kvalifikuotais, kiirybingais darbuotojais tiek tikyje, tiek uz jo
riby;
* principai, pagal kuriuos skatinama vaizduot¢ ir gebéjimas galvoti ,,uz riby*.
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3 Vartotojy artumas

Orientacija j produkto gamybos ir/ar paslaugos teikimo paketg yra geriausias sprendimas
i§skirtiniam vartotojui. Sitllomas produktas ir/ar paslauga yra tiksliai pritaikyti konkretiems
pageidavimams ir padeda dar geriau iSsiaiskinti $iuos norus. Pelnas gaunamas geriau
suprantant ir suteikiant paslaugas (dabartiniams) klientams. Patenkinant vartotojo
poreikius, stengiamasi gauti didesn¢ jo biudzeto dalj.

Pvz., | vartotojus susikoncentravusi tokia jmoné kaip IBM (ypa¢ ankstyvaisiais jos
gyvavimo metais, kai IBM galéjo patenkinti visus informacijos ir komunikacijos
technologijy (IKT) vartotojy poreikius; viskag nuo produkto kiirimo, pardavimo ir
montavimo aparatliros ir programinés jrangos, techninés priezitros ir valdymo iKi
strateginiy konsultacijy dél busimy IKT kliento poreikiy). Veikti verslo tinkle yra Jisy
verslo modelio dalis. Vartotojams tiekiate ne tik Jasy, bet ir kity versly produktus ir
paslaugas. Zemés ikyje §i strategija siejama su ypatingais produktais ir paslaugomis
vartotojams, kurie lankosi tkyje, pvz., skirtingy produkty (pvz., ,.karviy su ragais“ pienas)
pardavimai i$ Gikio (tiesioginé prekyba), darbo terapija tkyje (leidziant tam tikroms zmoniy
grupéms (pvz., nejgaliesiems, vaikams) atlikti tam tikras uzduotis iikyje). Siai strategija
svarbiis asmeniniai rysiai ir tam tikras poziiiris. Si strategija pasiZymi tokiomis savybémis:

» visas procesas orientuotas j vartotojy poreikius (kur tiksliai yra problema?), o tai
gali biity paversta skirtingais produktais ar paslaugomis;

 Sioje tikio struktiiroje produktai parduodami trumpoje grandinéje;

» verslas nesiorientuoja ] efektyvuma, didelius vienariiSius kiekius ar net (stambig)
nidg rinkoje. Cia koncentruojamasi j paslaugy teikima mazai vartotojy grupei su
ypatingais poreikiais ir mokanciai uz tokj asmeniska pozitirj;

* principai, pagal kuriuos mokama ne uz paprastus, o uz specifinius sprendimus,
pabréziamas paslaugumas ir lojalumas vartotojams.

4 Gamintojuy tinklai

Stengiatés kooperuotis su kolegomis tam, kad sudarytuméte didesnj vieneta rinkoje
gamybos priemonémis ir/ar produktais. To tikslas — siekti masto ekonomijg (gamyboje ar
rinkodaroje), pasialyti kompleksinius? sprendimus (pvz., platesnj Svieziy produkty
asortimentg, ilgesnj tiekimo laikotarpj), ir/ar keistis ziniomis tame tinkle (d¢l ko sparc¢iau
idiegiamos inovacijos).
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5 Vertikali kooperacija (tinklo integravimas)

Koncentruojatés | kooperacija su pries ir uz Jusy esanciais grandinés dalyviais, pvz.,
prekybininkais ir zemés tkio produkty perdirbéjais, pasary, trasSy tiekéjais ir Kkitais,
atitinkamais gamybos priemoniy pardavéjais. Sios kooperacijos tikslas — pasiekti didesnj
grandinés efektyvuma (sumazinti kiekio ir kokybés svyravimus), perskirstyti pelno marza
grandin¢je (didesn¢ grandinés pelno dalj), ir/ar padidnti orientacija j rinka (dalytis su
klientais informacija ir naujovémis). Zemés tkyje §i strategija taikoma, pvz., tiesiogiai
tiekiant darzoves, bulves ar vaisius | bakalé¢jos parduotuve ar mazmenininkams ar tiekiant
tikyje gamintg surj, tai derinant su pardavimais is$ wikio ir kitais platinimo kanalais.

6 Diversifikavimas

Orientuojatés | naujos veiklos jvedima savo versle (antroji funkcija). Diversifikavimo
tikslas — sumazinti priklausomyb¢ nuo vieno konkretaus produkto/rinkos derinio (pvz.,
jungiant maisto ir energijos gamybg), ir/ar geriau iSnaudojant jau esancias gamybos
priemones (panaudojant verslo statinius maisto gamybai ar mokymams). Tai gali sietis su
Jusy paciy Ziniomis ir patirtimi (be turto valdymo, savo paties gamybos priemoniy, esate
makleris/konsultantas kitiems). Zemés iikyje i strategija siejama, pvz., jtraukiant daugiau
javy ar imantis naujy veikly tkyje (paukstininkyst¢ augalininkystés tkyje) ir
daugiafunkcinés veiklos (energijos gamyba, rekreacija, socialinés paslaugos).

Pastaba: diversifikacija ir specializacija yra prieSingos strategijos, kiekviena i§ jy
reikalaujancios skirtingy gebéjimy.

7 Specializacija

Orientuojatés j gamyba, kurig gerai iSmanote. Specializuojatés tapti geriausiu konkrecioje
gamybos grandinés dalyje. Laikotés to, ka zinote. Pvz., administracinio pastato
nenaudojate visiems verslams, tadiau tik prekybai automobiliais. Zemés tukyje i strategija
siejama, pvz., su koncentracija i pomidory auginimg nuomojantis zemg¢ i§ kity tkininky
tam, kad kiek jmanoma bity galima padidinti pomidory plota; koncentracija j vienos
gyvuliy risies auginimg tikyje — tegsti pienininkyste, atsisakant Kiaulininkystés.

Pastaba: pagal kryptis, diversifikavimas ir specializacija yra prieSingos strategijos.

8 Perkélimas

Norite pléstis, taiau to neiSeina padaryti dabartin€je vietovéje (ribojantis zonavimas,
aplinkosauginés ar kitos klititys). Svarstote perkelti savo verslg (Salies viduje ar | uzsienj)
ar mastote apie naujg verslg kazkur kitur iSsaugant dabartinj (keliy jstaigy strategija).
niekur kraustytis (del socialiniy prieZzas¢iy: vaiky mokyklos, partnerio darbo, Seimos
artumo, tiekéjy ir galutiniy vartotojy artumo ir kt.). Sagmoningai renkatés likti ir pritaikyti
savo verslo plang ir strategija remiantis vietos galimybémis (pvz., pereinant |
daugiafunkcinj dikininkavimg prie miesto ar gamtos rezervaty). Siuo atveju Jiis nesirenkate
strategijos ,,perkélimas®.

Pastaba: jeigu jvertinote ,,perkélima™ aukstais balais, tokiu atveju esama daug priezasciy
dairytis aplinkui ieSkant kitos vietovés, kuri Jums tiks geriau negu dabartiné. Kita vertus,
mazas $ios strategijos balas rodo, kad néra reikalo persikelti ar emigruoti.
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9 Didinimas (hektarai, organizacija)

Orientuojatés j savo verslo didinimg. ,,Dydis* suprantamas kaip taikomy gamybos veiksniy
kombinacija. Didinimas gali apimti bet kurj gamybos veiksnj (hektarus, darbuotojus,
pardavimus). Didinimo strategija pasirenkama dél poreikio pasiekti masto ekonomija
(vietoje kooperacijos su kolegomis), ir/ar gauti geresng vieta grandinéje. Zemés iikyje tokia
strategija dazniausiai siejama su ukio dydzio didinimu, pvz., gyvuliy skaiciaus. TaCiau
koncentracija | didesnés pridétinés verteés produktus (pvz., tradicinius) gali padéti gauti
didesne grazg ir leisti panaudoti daugiau Ziniy. Tai taip pat vadinama ,,didinimu‘,

10 Mazinimas

Orientuojatés | verslo dydzio mazinimg. ,,Dydis® suprantamas kaip tinkamy veiksniy
kombinacija. Mazinimas gali apimti bet kur; gamybos veiksnj (hektarus, darbuotojus,
pardavimus). Mazinimo strategija pasirenkama, siekiant pasalinti masto trikumus (pvz.,
jeigu tkio dydis per didelis pagal verslininko ar vadybininko valdymo pajéguma) ir/r
atsisveikinant su tikiu tuo metu (pvz., neesant paveldétojo) ir/ar dél to, kad verslininkas i$
zemés tikio pasuko j kitg veikla.

Didinimas ir mazinimas yra prieSingi strateginiai pasirinkimai. Taciau to priezastys
nebitinai turi buti prieSingos (pvz., nusprendziau atsisveikinti su tikiu ir pradéti nauja
versla kaip konsultantas; pastarajam sprendimui gali reikéti panaSiy geb¢jimy, kaip ir
didinimo strategijai).

11  Laukti ir Ziaréti

Stebite ir gerai orientuojatés plétroje, taciau nuspresite veliau. Strateginio pasirinkimo
atid¢jimas reikalingas tada, kai neaiski tam tikra plétra (aplinka (regioning), technologing,
rinkos, ar verslininko sveikatos perspektyvos i§ paveldétojy perspektyvos, netikrumas jei
vienas i§ vaiky nori perimti wkj). Daugeliu atvejy ,laukimo laikotarpis® gali bati
panaudotas susitikimams su konsultantais, kolegomis, potencialiais partneriais ir pan.,
siekiant susiorientuoti dél strategijos po ,,laukti ir zitréti“ laikotarpio.
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6.2. Klausimai, padésiantys pasirinkti geriausiai tinkancia strategija

Trumpas klausimynas, padésiantis pasirinkti geriausiai Jums tinkanc¢ia strategija:

1. Ar siekiate efektyvios gamybos (veiklos meistriSkumo), ar norite susitelkti j niSinius
produktus (produkto lyderyste), galbiit | maza gamybos apimtj (mazinima, vartotojy
artuma)?

2. Ar teiktuméte pirmenybe placiam (diversifikuotam) ar siauram (specializuotam)
produkty asortimentui?

3. Ar verslo buvimo vieta riboja versla (perkélimas), ar ketinate iSplésti savo dabartinés
vietos ribas (didinimas)?

4. Ar Jums svarbu modernizuoti versla ir/ar didinti ekonominj efektyvuma, pvz., skiriant
ypatingg démesj pirkimui ir pardavimui (veiklos meistriSkumas)?

5. Ar jauciate poreikj labiau kooperuotis su kolegomis (gamintojy tinklai) ar Kitais
grandinés dalyviais (vertikali kooperacija)?

6. Gal jau esate pasirinkgs strategija ar vis dar aktyviai ieSkote Jums tinkamiausios (,,laukti

ir Zitréti*)?
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6.3. Tikslo strategijos — pagalba dirbant su priemone
Strateginio valdymo priemonéje spauskite ,Strategija — ,balas”.

Kurias tris strategijas pasirinkote?

Priemonéje paziymeékite, kokias strategijas pasirinkote. UzZpilde 6A skyrelio klausimus,
pereikite prie 6B skyrelio. Kitas blidas — meniu juostoje pasirinkti ,Strategija — balas” ir
kairéje puséje — ,Ataskaita”.

(€) @ hepsr, I/LEL WebTools_D / aspx zow | C || Q search wBe ¥+ A g =

& UNIVERSITY & RESEARCH Sveiki Stalgl2 -

[ pagrindini puslapi otoju valdymas |  Klausimynas  |Ataskaita  |kas m

Active session: Stalg12

© lvadas Bendr Aplinka
Veiklos meistriskumas
Produkto lyderysté

Vartotojy artumas GB SkyrIUS. TIkSlO Stl’ategI]O

Gamintojy_tinklai
) 5 Vertikali kooperacija (tinklo integravimas) .
Diversifikavimas Ataskaita

) 7 Specializacija

Perkélimas Jus atsakéte | visus klausimus ir galima apibendrinti rezs

)9 Didinimas (hektarai, organizacija) strategijos klausimus atskirose diagramose. Taip pat g;
. " suskaitiuotas strategijas su Jusy pasirinktomis naudox

0 MaZinimas

)11 Laukti ir Zioreti

® Ataskaita

zultatai apima ir atsakymus | skyreliy Verslininkas, Verslas, Aplinka ir Tikslo
as, pagal Jasy jvestus atsakymus, suskaitiuotas strategijas. Galite palyginti
nalize. Visa 3iq analize galite gauti PDF formatu.

I

Ziarekite strategijy aprasymus ir pasirinkti savo strategija(as)

Pasirinkite Dabartinis pasirinkimas Balas

- Pasirinkti - - 1 Veiklos meistriskumas | Balas : 9 D=0
- Pasirinkti - - 2 Produkto lyderysté | Balas : 8 O=—————————=l=——0
- Pasirinkti - - 6 Diversifikavimas | Balas : 9 DE—————————0

Pasirinkite tris strategijas, kurias norétumeéte toliau plétoti. Baly Zyméjimo juostoje

jvertinkite jas skaléje nuo 1 iki 10 (1 — nesvarbi, 10 — labai svarbi). Kiekvieng tikslo strategija
jvertinkite atskirai.

© 6 Diversitikavimas - weanuIv e e e Eees
© 7 Specializacija
© 8 Perkélimas Orientacija j produkto ir/ar paslaugos paketo uz geriausia bendra kaing sialyma. Kliento bendroje kainoje jskaiciuocjamos ne tik finansinés islaidos, bet ir
© 9 Didinimas (hektarai, organizaciia) kliento pastangos gauti ir vartoti 3| produkta. Todél pagal 3iq strategija sitilomi patikimi produktai ir/ar paslaugos prie3 konkurencinga kaing su kuo
. ! maziau nepatogumy perkant ar aptarnaujant. Pvz., Ikea verslo strategija - vertés ir kainos derinys. Zemés tkyje tai yra efektyvumo strategija ir/ar
© 10 Mazinimas stambi masiniy produkty gamyba, aukstos kokybeés, didelio derliaus i5 m2, ha ar gyvulio. Si strategija pasireiskia tokiomis savybémis:
© 11 Laukti ir Ziaréti « pagrindinés produkcijos, logistikos ir paskirstymo procesy standartizavimas ir racionalizavimas;
© Ataskaita » valdymas i§ virsaus j apacia ir mazos sprendimy priémimas galimybés zemiausioje grandyje;

* pats verslininkas nejtrauktas | produkto plétra ir rinkodara;

 principai, pagal kuriuos efektyvumas apdovanojimas, o eikvojimas nepopuliarus.

Ziarekite strategijy aprasymus ir pasirinkti savo strategija(as)

Pasirinkite Dabartinis pasirinkimas Balas

1 Veiklos meistriskumas - 1 Veiklos meistriskumas O=———=i=0
2 Produkto lyderysté ~ 2 Produkto lyderysté OE—————i———a
6 Diversifikavimas - 6 Diversifikavimas g0

Spausdami ,kitas“, dar kartg galite pasizitréti strategijy apraSymus.
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6.4. GAP Atotrikio analizé — pagalba dirbant su priemone

Remdamasis balais, kuriais savo atsakymus skyreliuose jvertino verslininkas, verslas ir
aplinka, priemoné taip pat apskaiciuoja 11 strategijy balus. GAP analizé padés analizuoti Jusy
tikslo strategijas. Tai atliekama lyginant Jusy strategijos ir Jlisy apskaiCiuotos strategijos
balus. Jei yra (dideli) skirtumy tarp JUsy jvertinimo ir apskaiciuoty baly, svarbu grjzti atgal
vieng Zingsnj ir pazilréti, kokia pagrindiné to priezastis. Tai galutinis Zingsnis, galutinai
renkantis savo busima strategija.

Galite pasirinkti strategijg, kurig Jums pateiké priemoné, kaip labiausia tinkamg. Taip pat
galite rinktis savo tikslo strategijg, taciau tokiu atveju reikéty atkreipti démes;j j ,atotrikj”
tarp jy. Jei to neissiaiskinsite, pasirinktg strategijg bus sunku jgyvendinti, ir tai gali sukelti

nusivylima.

GAP analizé atliekama trimis Zingsniais, kurie pateikiami paveiksle.

S wwe Balaies @ AR oLt sy

e - :
vireg Lapaing Pragronme
Ledmarde da Vindi

wAEMINGENEDD

7 pav. GAP apzvalga

1 Zingsnis

Patikrinkite apskaiciuoty ir tikslo strategijy rezultatus (virSutiné kairén). Ar tai yra vaizdas,
kurio verslininkas tikéjosi? Ir jei yra skirtumas tarp apskaiciuoty ir tikslo strategijy baly,
vadinamas atotrikiu, ar galite jo atsiradimo priezastj? Tokiu atveju reikéty galvoti apie
alternatyvas, kad vis tiek bty galima laikytis geidZiamiausios tikslo strategijos.
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8 paveiksle pateikiamas pavyzdys, kai verslininkas ,,veiklos meistriskumo* strategijg jvertino
9, o strateginio valdymo priemoné Sios strategijos tinkamumga verslininkui jvertino 6.

Lauktiirg

Veiklos meistriskumas

odukto lyderyste @

e g
;300 n

8 pav. Atotriikis tarp apskaiciuotos ir pasirinktos tikslo strategijos

2 Zinsgsnis
Antrame Zingsnyje reikty pasiziuréti verslo, verslininko ir aplinkos diagramas. Ar esamas
atotrukis galéty buti paaiskintas Zemais tam tikry sriciy jvertinimais diagramose?

3 Zingsnis

GAP atotorukio analizé pateikia veiksnius, kuriuos reikty pagerinti, siekiant jgyvendinti savo
pasirinktg tikslo strategija. Ar atpazZjstate Sios analizés rezultatus? ,,GAP“ skiltyje pateikiamas
atotrukis (9 pav.). Neigiamas atotrukis zymimas ,!“ ir ,per mazas”.

GAP apZvalga strategijoms: Veiklos meistriskumas

Veiksnys: Verslininkas GAP Ivertinimas Siejasi su strategija

L . 11
Technologiné orientacija . 5 +++
per Zemas

Veiksnys: Verslas Ivertinimas Siejasi su strategija

1

Specializacijos laipsnis . 5 ++
per Zemas
11
Oreintuotas | verslg .- 5 +++
per Zemas
11
Orientuotas | tiekimo grandine . 5 +++
per Zemas
Kooperacija tinka gerai 3 ++

Veiksnys: Aplinka
Jija . i
Darbo rinka - 0 ++
per mazas
111
Gamvhns nrocesn technnloning nlétra n +++

9 pav. GAP analizé pasirinktai tikslo strategijai

Jeigu pasirinkta strategija nebuvo tinkama, dar kartg pasinaudokite ,trumpu klausimynu,
padésianciu pasirinkti geriausiai Jums tinkancig strategijg” ir iSsirinkite.
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Koreliacija tarp strategijy ir veiksniy

Sioje apzvalgoje pateikiami tik pagrindiniai rysiai tarp strategijy ir trijy veiksniy grupiy
(verslo, aplinkos ir verslininko). Kompiuterinéje programoje kiekvienas rySys turi savo

koreliacijos koeficienta.

Veiklos meistriSkumas
Organizavimas

Orientacija j sistema
Platinimo galimybés
Orientacija j tiekimo grandine
Mazy islaidy gamybos veiksniai
Prieinamas plotas
Technologija

Proceso technologiné plétra
Darbo intensyvumas
Orientacija j visuomene
Marza

Vartotojy artumas

Tinklai ir sgveikos

Konkurencinés galimybés
Orientacija j vartotojg
Visuomenés aspektai

Rinkos augimas D pirkéjai D produktai
Kooperacija

Analitiniai jgudziai

Specializacijos lygis

Orientacija j sistemg

Rinkos augimas N pirkéjai N produktai
Produktyvumas

Vertikali kooperacija

Orientacija j rinka

Konkurencinés galimybés
Orientacija j tiekimo grandine
Rinkos augimas N pirkéjai N produktai
Kooperacija

Proceso technologiné plétra
Analizavimas

+++
+++
+++
+++
+++
+++
+++
+++

+++
+++
+++
+++
+++
+++
++

+++
+++
+++
+++
+++
+++

Produkto lyderysté

Orientacija j rinka

Darbo rinka

Prieinamos rinkodaros Zinios
Prieinamos gamybinés Zinios
Orientacija j vartotoja
KdrybiSkumas

Personalo valdymas

Rinkos augimas D pirkéjai N produktai
Rinkos augimas N pirkéjai N produktai
Specializacijos lygis

Produkto technologiné plétra
Rinkos augimas D pirkéjai D produktai
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Diversifikavimas

Inicijuojant ir tesiant

Prieinamos gamybinés Zinios
Konkurencinés galimybés
Orientacija j vartotoja

Inovacinis potencialas
Visuomeneés aspektai

Rinkos augimas D pirkéjai N produktai
Rinkos augimas N pirkéjai N produktai
Tinklai ir sgveikos

Specializacijos lygis

Darbo intensyvumas

Rinkos augimas D pirkéjai D produktai
Rinkos augimas N pirkéjai D produktai

Specializacija

Specializacijos lygis

Orientacija j sistema

Ziniy intensyvumas

Mazy iSlaidy gamybos veiksniai
Rinkos augimas D pirkéjai D produktai
Rinkos augimas N pirkéjai D produktai
Produktyvumas

Proceso technologiné plétra
Tinklai ir sgveikos

Rinkos augimas N pirkéjai D produktai
Prieinamas plotas

Rinkos augimas N pirkéjai N produktai

Laukti ir Ziaréti

Analizavimas

Politiniai aspektai

Moderniteit

Visuomeneés aspektai

Marza

Inicijuojant ir tesiant
Konkurencinés galimybés
Orientacija j vartotojg

Mazy isSlaidy gamybos veiksniai
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Perkélimas

Inicijuojant ir tesiant
Visuomeneés aspektai
Politiniai aspektai
Analitiniai jgldziai
Konkurencinés galimybés
Personalo valdymas
Lyderysteé

Tinklai ir sgveikos
Organizavimas
Kooperacija

Prieinamas plotas

Mazy islaidy gamybos veiksniai

Didinimas

Technologija

Rinkos augimas D pirkéjai D produktai
Rinkos augimas D pirkéjai N produktai
Prieinamas plotas

Proceso technologiné plétra

Mazinimas

Analizavimas

Tinklai ir sgveikos

Konkurencinés galimybés

Marza

Rinkos augimas D pirkéjai D produktai
Rinkos augimas N pirkéjai D produktai
Rinkos augimas D pirkéjai N produktai
Rinkos augimas N pirkéjai N produktai
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6.5. Tolesnis matricy paaiskinimas

Pastaba: Siame aprasyme skirtingos strategijos aiskiai skiriasi viena nuo kitos. PraktiSkai
strategijos gali sutapti iki tam tikro lygio. Pvz., produkto lyderysté ir vertikali kooperacija ne
visada priestaringi. Tas pats pasakytina ir apie gamintojy tinkly ir didinimo strategijas, kurios
kartu gali labai gerai dereéti.

Veiklos meistriSkumas

Galima kurti veiksmingg ir labai produktyvy verslg, kai esate orientuotas j verslg, kai galite
gerai organizuoti ir esate orientuotas j technologijas. Jums reikés erdvés — prieinamo ploto,
technologijy plétros ir platinimo galimybiy. Didelé visuomeniné erdvé neleidZia pasirinkti
Sios strategijos, ypac gaminti efektyviausiu bidu. Verslininkams, orientuotiems j visuomene,
Si strategija netinka, nes efektyvumas geriau tinka racionaliems ir ryztingiems verslininkams.

Produkto lyderyste

Siai strategijai verslininkas turi turéti daug gamybos ir rinkodaros Ziniy. Jis taip pat turéty
bati kdrybingas, norédamas pasiekti dabartinius ir naujus klientus, kad galéty gauti pelng i$
naujy produkty paklausos augimo. Si strategija reikalauja daugiau kirybiskumo nei
lyderystés. Siai strategijai taip pat reikia personalo, todél Gkininkas turéty turéti personalo
valdymo kompetencijy. Taip pat svarbu nuolat tobulinti gaminius, kad buty galima deramai
patenkinti rinkos pageidavimus. Dabartiniy produkty rinkos augimas neskatina pasirinkti Sios
strategijos. Renkantis Sig strategijg, Gkininkas turéty bati orientuotas j rinka.

Vartotojy artumas

Siekdamas uZmegzti glaudZius rySius su savo klientais, verslininkas turi bati jgudes ,kurti
tinklus ir sgveikas”. Jis turéty sugebéti galvoti apie vartotojg, kad atitikty klienty norus,
pageidavimus ir poreikius. Turi bati konkurencinis potencialas ir visuomeniné erdvé Siam
verslui, t. y. turi bati tokia niSiné rinka, kurios dar neuzémé kiti verslai. Tai strategija, skirta
santykinai maZzam verslui su dideliu produkty pasirinkimu. Todél tai néra strategija
verslininkams, kurie kryptingai orientuoti j verslg su technologijomis arba orientuoti j
nasumag ir specializacijg. Verslininkai, kurie pasirenka Sig strategijg, dirbs kartu su kolegomis,
kad galéty aptarnauti savo nisine rinka.
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Gamintojy tinklai (horizontali kooperacija)

Sig strategija pasirinkes verslininkas privalo labai gerai organizuoti. Jy tarpusavio
bendravimas turéty bati taip pat labai geras (rySiy uZmezgimas ir sgveika). Turéty bati
pakankamai konkurencinio potencialo, nes be Sio potencialo geriau pradéti vykdyti kitg
veiklg. Klrybingi ir j vartotojus orientuoti verslininkai greiCiausiai pasirinks kitg strategijg,
maziau orientuotg j gamybos optimizavimg ir daugiau démesio skiriancig rinkos aspektams.
Kai versle dirba daugiau nei vienas verslininkas, rinktis horizontalig kooperacijg netikslinga. Si
strategija netinkama, kai yra pakankamai ploto, gamybos veiksniai néra brangis ir kai darbo
rinka yra pakankama. Tokiais atvejais didinimas yra logiskas pasirinkimas.

Vertikali ar grandinés kooperacija

Bendradarbiavimas grandinéje yra prasmingas, kai yra pakankamai konkurencinio
potencialo. Verslininkas turi biti orientuotas j rinkg ir grandine. Cia taip pat gali bdti
perspektyvus bendras gamybos ir platinimo proceso tobulinimas ir naujy produkty
pardavimas naujiems klientams. Verslininkai, kurie nori bati lyderiais, tikriausiai pasirinks
produkto lyderystés strategija, o ne kooperacijg grandinéje. Analizavimas geriau tinka
strategijai , laukti ir ziGréti“, grandinéje reikia gebéti veikti greitai.

Diversifikavimas

Renkantis Sig strategijg, Ukininkas pradés gaminti naujus produktus ir juos tiekti
dabartiniams ir naujiems klientams. Verslininkas turi turéti galimybe pasiekti tuos klientus
(rySiy uZmezgimas ir sgveika), o verslas turéty buati inovatyvus. Verslininkas turi Zinoti,
iSmanyti naujg gamybine veikla, pvz., naujg augaly kultdrg, naujg gyvulininkystés kryptj ar
naujus produktus. Turéty bati konkurencinis potencialas, t. y. kiti verslai turéty suteikti jam
galimybe patekti j rinkg. Turéty bati naujy produkty palaikymas (visuomeniné erdvé). Kai
stipriai auga dabartiniy produkty su dabartiniais ar naujais klientais rinka, nepatrauklu rinktis
Sig strategijg, kur numatoma gaminti naujus produktus. Tai taip pat pasakytina apie labai
specializuotus (specializacija — akivaizdziai jy pranasumas) ir daug darbo jégos reikalaujancius
verslus. Pastaruoju atveju per mazai laiko jsitraukti j naujg gamybine sritj.

Specializacija

Si strategija pirmiausia atrodo patraukli, kai verslas jau yra specializuotas, ir pastebimas
dabartinio produkto rinkos augimas. Specializacija skatinama, kai gamybos veiksniy kaina
gana maza, todél palyginti pigu investuoti j dabartinés gamybos jrenginius. Si strategija ypa¢
palanki daug Ziniy reikalaujanciam sektoriui. Tai paranku, kai verslas gerai organizuotas ir
tinkamai plétojamos technologijos. Si strategija néra patraukli, kai auga naujo produkto
rinka. Verslininkai, kurie lengvai uzmezga rysius ir sgveikauja, tikriausiai pasirinks produkto
lyderyste. Kai yra prieinamo ploto, verslininkas greiciau pasirinks didinti visg verslg nei vienos
Sakos plétrg kity Saky sagskaita.
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Perkeéelimas

Si strategija pasirenkama, kai néra galimybiy pléstis dabartinéje vietovéje, ir gamybos
veiksniy kaina Cia yra didelé. Karybingi verslininkai greiciausiai orientuos savo verslo modelj
labiau j vartotojg nei persikels. Perkélimui reikalinga palanki visuomeniné ir politiné terpé
tam, kad palaikyty paliekant senagjg ir jsikuriant naujojoje vietoje. Sprendimas dél
persikélimo neturéty bati atidéliojamas (kad nebaty ,laukti ir ZiGréti“), taciau jj turéty priimti
verslininkas, kuris geba gerai nagrinéti, analizuoti ir vertinti. Taip pat jis turéty bati ryztingas
(lyderysté), kad galéty priimti tokj sprendimg ir nuosekliai spresti klausimus, turincius
ilgalaikiy pasekmiy (inicijuoti ir testi). Tokiems veiksmams reikalinga labai gerai iSvystyta
verslininko organizavimo kompetencija.

Didinimas

Didinimui reikia dabar gaminamy ir galbit naujy produkty paklausos. Turéty bati prieinamo
ploto plétrai, pvz., Zemé naujiems pastatams ar paséliams. Plétra daZnai derinama su
didesniu technologijy taikymu. Tai turéty bati ne tik prieinama, bet ir verslininkas turéty
sugebéti naudotis Sia nauja technologija. Kirybingi ir (arba) j vartotojus orientuoti
verslininkai tikriausiai pasirinks produkto lyderyste arba vartotojy artuma.

Mazinimas

Matzinti daZniausiai nusprendziama po apmastymy, analizés laikotarpio. Verslininkas
tikriausiai pasirinks Sig strategija, kai rinka uzpildyta, o ne tada, kai rinka auga. Jis taip pat gali
pasirinkti Sig strategijg tada, kai lengvai uZzmezga rySius, sékmingai bendradarbiauja su
kolegomis ir gali su jais kooperuotis (pvz., su besiplecianciais kolegomis). Tokiu atveju turéty
biti pakankamas konkurencinis potencialas. Didelé marza netrukus bus mazesné.

Laukti ir ziareti

Sig strategijg pasirinkes verslininkas skiria laikg apmastymams. Tai uZima laiko. Sios
strategijos nesirinks klirybingi verslininkai, mégstantys savo verslg inicijuoti ir testi, norintys jj
organizuoti taip, kad galéty maksimaliai pasinaudoti rinkos augimu. Delsimas priimant
sprendimus galimas, kai politiné ir visuomeniné terpé palanki verslui, kai pakankama marza
ir modernumas. Kita vertus, Si strategija tampa nepatraukli, esant dideliam konkurenciniam
potencialui ir Zemoms gamybos veiksniy kainoms. ] vartotojus orientuoti verslininkai taip pat
nesirinks Sios ,laukti ir ZiGréti“ strategijos.
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6.6. Tikslo strategijy pasékmiy tikrinimas

1. Kiekviena strategija turi jai butinas investicijas, ekonomines pasekmes, susijusias
rizikas, privalumus ir trilkumus. PraSome apibendrinti kiekvienos strategijos sarasa.
(Verslininkas savo strategijoje gali apibdinti strategijas savo paties ZodZiais. Pvz., tai gali bati
dviejy strategijy derinys, turintis pagrjsty priezasciy. Instruktorius paprasys paaiskinti Sias

priezastis.

Strategija Butinos Ekonominiai Rizikos Pranasumai Trakumai

(numeris ir investicijos rezultatai

pavadinimas (eurais) {eurais per
metus)

1.
2.
3.

2. Kuri strategija Jums tinkamiausia ir renkatés toliau jg plétoti?

3. Apsisprendimo priezastys:
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7. Sékme jvertinantys veiksniai

Kad pasiektuméte savo tikslus ir sékmingai jgyvendintuméte pasirinktg strategijg, privalote
paisyti verslo sékme jvertinanciy veiksniy. Sie veiksniai yra itin reikmingi, siekiant tiksly ir
Jasy verslo sékmés. Sie veiksniai bus jtraukti j veiksmy plana. Sékme jvertinanéius veiksnius
svarbu stebéti, kontroliuoti. Kokybinius sékme jvertinancius veiksnius reikia paversti
skaitinémis reikSmémis (kokybe jvertinanciais veiksniais).

Paaiskinimas: paprastai s€kme jvertinantis veiksnys, siekiant pakankamy pajamy is
verslo, yra produkto kaina. Vis délto svarbu nurodyti veiksnius, kuriuos verslininkas gali pats
paveikti. Produkto kainai jis gali daryti tik daline jtakg (kokybé, saugojimo laikas, deryby
jgudziai), o daugelis kity veiksniy yra pastovis. Taciau Jis galite paveikti meistriSkuma,
valdymg ir versluma. Galima patikslinti: meistriSkumas ir valdymas — tai gebéjimas daryti
daiktus tinkamus, verslumas — gebéjimas daryti tinkamus daiktus.

1. Kokius sékme jvertinancius veiksnius galétuméte jvardyti trims strategijoms?
Sékme jvertinantys veiksniai 1 strategijai:
Sékme jvertinantys veiksniai 2 strategijai:
Sékme jvertinantys veiksniai 3 strategijai:

Paaiskinimas: ar kalbéjotés su Zmonémis, aptaréte skaiciavimus (ar neaptaréte jy),

tokius kaip buhalterinés apskaitos nagrinéjimas, ar sékme jvertinancius veiksnius analizavote
pats?
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8. Veiksmy planas ir jgyvendinimas

Siame skyrelyje toliau plétosite savo strategija. Tai darysite atsizvelgdami ir j sékme
jvertinantius veiksnius (7 skyrelis). Sie veiksniai yra svarbis kontrolei ir analizei. Kokybinius
sékme jvertinancius veiksnius reikia pakeisti j iSmatuojamus.

Strategija iSsirinkta, taciau tikras darbas dar tik prasideda. Strategijos jgyvendinimui
labai svarbus geras veiksmy planas. Veiksmy planas turi bati: tikslus, iSmatuojamas,
priimtinas, realistiSkas, apribotas laike. Kiekvienas veiksmas turi turéti bent jau tokius
elementus: kg darysiu, kg jtrauksiu ir kada tai bus baigta. Svarbu pradéti sudarinéti veiksmy
plang dar mokymy metu. Antros mokymy dienos pabaigoje gavote namy darbg kitam
susitikimui. Sis priklauso nuo Jisy pasirinktos strategijos. Jeigu strategijos jgyvendinimui
reikia dideliy investicijy, tada namy darbe turéty buati ir ,realybés patikrinimas” Sioms
investicijoms: kokios iSlaidos ir kokios numatomos pajamos? Jeigu naujoji strategija
orientuota j naujy rinky paiska, tada namy darbas bty susisiekti su galimais pirkéjais ir
aptarti galimybes. Po mokymy turésite ir strategijg, ir veiksmy plang. Labai svarbu
kontroliuoti veiksmy plano jgyvendinimo progresa. Jeigu tampa aisku, kad tam tikras tikslas
negali buti pasiektas, pvz., dél taisykliy ar jstatymy pasikeitimo, tada reikéty pakartoti
ankstesnius Zingsnius ir priderinti strategija.

1. Kokia Jusy strategija?
Veiksmy plane apibrésite, kg reikia padaryti, kada ir kg norite jtraukti. Dél to privalote

pakeisti kokybinius sékme jvertinancius veiksnius j iSmatuojamus. Apibudinkite daugiausia
penkis veiksmus.

1 veiksmas 2 veiksmas 3 veiksmas 4 veiksmas 5 veiksmas

Kg?

Kada?

Su kuo?

Sékme
jvertinantis
veiksnys

ISmatuojamas
veiksnys
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Akcininkas, pajininkas

Asmenybeé

Aplinka (iSoriniai veiksniai)
BiudZetas

Duomenys

Galimybé

Grésme

Grynuyjy pinigy cirkuliacija
Informacija

Jvaizdis

Jvertinimas
Kompetencijos

Kontrolé

Kdrybiskumas

Lankstumas
Misija
Monitoringas (stebésena)

Motyvacija
Operatyviniai sprendimai

Planas

Sékme jvertinantys veiksniai

SMART veiksmy planas
Strategija

Strateginiai sprendimai
Suinteresuotieji

Priedas
1 priedas. Apibrézimai

Bendrovés ar verslo, priklausancio keliems partneriams, akcijy
turétojas.

Kiekvienai asmenybei bidingos unikalios savybés. Asmenybé
turi jgimty ir jgyty (iSugdyty kultlros ir asmeninés patirties)
bruozy. Zmogus teikia pirmenybe tam, kas miela jam
asmeniskai, ir tai daro jtaka jo pasirinkimui.

Vietos augimo potencialas, technologinés galimybés, kolegos,
visuomenés tendencijos ir kt.

Pinigy paskirstymo kiekvienai uzduociai planas.

Kiekvienas reiskinys, kuris gali turéti reikSme, skaiCiy ar raide,
pvz., daugiausia susije su kiekiais ir sumomis.

Aplinkybé (tikétina), kuri suteikia progg savo norimus pokycius
paversti veiksmais.
Netikéta jvykiy eiga,
veiksniams.

LikvidZiy aktyvy (pajamuy ir skoly) pokyciai.

Prasminis duomeny derinys.

Kaip verslg ar organizacijg suvokia iSoriné aplinka.

Ar tikslai pasiekti? Ar reikalingi pataisymai, pakeitimai?

Asmens Zinios, jgudZiai ir savybés.

Realios padéties atitiktis planuotiems standartams.

Gebéjimas susieti jvykius ar dalykus, kurie i§ esamy
perspektyvy ir /ar idéjy yra laikomi naujais ar nejprastais.
Skiriamasis bruoZas organizacijos, kuri lengvai prisitaiko prie
pokyciy ir yra maziau pazeidZiama iSoriniy aplinkybiy.

Kodél verslas gyvuoja? Kokios yra mano/musy paskatos turéti
ir verstis Siuo verslu? Kitaip tariant, verslo ar organizacijos
vaidmuo ir ambicijos tam tikroje veiklos srityje.

Sisteminis kokybés vertinimas.

Tai, kas Zmones skatina kg nors daryti ar nuo ko nors susilaikyti.
Trumpo, nuo keliy valandy iki keliy meénesiy, laikotarpio
sprendimai. Kadangi dauguma sprendimy priimami strateginiu
ar taktiniu lygmeniu, pasirinkimas gali bti ribotas.

Siekiamy tiksly aprasymas, nurodant apskaic¢iuotg matg/dyd;j
(1), 1ésas (2) ir laikotarpj (3), per kurj tikslai turi bati pasiekti.
Veiksniai, kurie turi didele reikSme organizacijos s€kmei.
Veiksmingas veiksmy planas: tikslus, iSmatuojamas, priimtinas,
tikroviskas, apribotas laiko.

Kaip mes pasieksime savo tikslus? Tai tiems tikslams pasiekti
reikalingy bady ir priemoniy pasirinkimas.

llgalaikiai (daugiau kaip 5 mety), gana abstraktis sprendimai.
Zmonés ar grupeé, kurie bendrai valdo versla ar kapitala (pvz.,
draugai ir kartu bendradarbiai).

kuri trukdo sékme jvertinantiems
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Taktiniai sprendimai Vidutinés trukmés (nuo 1 iki 5 mety) sprendimai. Pvz., statybos
ir plétros planai.

Tikslas Numatoma ir pageidaujama padétis.

Valdymo ciklas Valdymo ciklas prasideda nuo strategijos formulavimo,

grindZziamas asmenybés analize, dabartine verslo padétimi,
vidinémis stiprybémis ir silpnybémis, iSorinémis galimybémis ir
grésmeémis. 1S Cia kyla veiksmy planas, kaip jgyvendinti
strategija, ir apibrézia jvertinimo momentus. Atlikus jvertinimg,
strategija ir analizé vél yra perzidrimos.

Veikéjai Zmonés ar organizacijos, kurie daro jtaka Jasy akiui.

Veiksmy planas Tam tikras veiksmy, kurie konkretizuoja strategijg, skaicius.

Verslo rezultatai Pvz., gali blti — pelnas, darnumas, darbo sglygos ir inovaciniai
pajégumai.

Verslumas Idéjy, intelekto ir veiksmy visuma, sutelkta j sgmoninga rizikos

prisiémima, sitlant produktus ar paslaugas ir turint pagrindinj
tikslg gauti pelno.

Vidiniai verslo veiksniai Struktlra ir kiti verslo ypatumai, kurie daro jtakg verslui ir
plétros galimybéms. Pvz., verslo modernumas, kapitalo
intensyvumas, specializacija.

Vizija BlUsimo verslo planas: plétra galvojant apie verslg ir platesnius
dalykus.
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Priedas 2. Zemés iikio sektoriy klausimai is skyrelio ,Verslas*”

Pienininkystés klausimai

2B2a Specializacijos lygis — produktai: Kaip specializuotas Jusy verslas? Labai specializuotas:
tik pieniniai galvijai ir veisliniy galvijy prieauglis. Specializuota: pieno gamyba ir Siek tiek
augalininkystés (<20% viso ploto), kiaulés ar pauksciai. Nespecializuota: didelé verslo dalis
yra kitame sektoriuje.

2B2b Specializacijos lygis — grandiné: Kiek tiekimo grandinés grandZiy yra Jusy verslo dalis?
1. Tik pieno gamyba. 2. Pieno gamyba ir perdirbimas. 3. Pieno gamyba, perdirbimas ir
pardavimas.

2B3a Modernizacijos lygis — statiniai: Kokio amZiaus Jasy Gkio pastatai / tvartai veiklos
testinumo pozidriu? Nauji: nuo 0 iki 10 mety; vidutiniski: jie gali bGti naudojami dar 10-20
mety, seni: juos reikéty pakeisti.

2B3b Modernizacijos lygis — energija: Koks vidutinis Jasy Gkio gamybos sistemy amzius?
Pvz., melZzimo jranga, pieno Saldymo, laikymo talpos ir galblt perdirbimo jranga. Naujos: nuo
0 iki 10 mety; vidutiniskos: jie gali bati naudojami dar 10-20 mety; senos: jas reikéty
pakeisti.

2B3c Modernizacijos lygis — gamyba: Koks vidutinis Jlsy Gkio gamybos sistemy (masiny ir
jrangos) amzius? Pvz., traktoriy, Sienavimo masiny, Sérimo jrangos. Naujos: nuo 0 iki 10
mety; vidutiniskos: jie gali bati naudojami dar 10—20 mety; senos: jas reikéty pakeisti.

2B4  Kapitalo intensyvumas: Kokia Jlsy verslo investicijy verté (skai¢iuojant 1000 kg pieno
verte), palyginti su kolegy? 1) didesné nei vidutiné; 2) lygi; 3) maZzesné nei vidutiné.

2B6¢c Kooperacija — organizacijos: Su kiek suinteresuotyjy 3aliy tiekimo grandinéje turite
susitarimy dél bendradarbiavimo? Pavyzdziui: ilgalaikiai susitarimai su pieno perdirbéju.

2B8a Ziniy intensyvumas — issilavinimas: Ar Jisy verslo uzduotims reikia specialiy Ziniy,
pvz., melzimo, galvijy sveikatingumo ir gyviny gerovés srityse? 1) daug; 2) panasiai kaip ir
kolegy; 3) mazai

2B9a Inovacinis potencialas — plétra: Ar JUsy verslas orientuojasi j naujy produkty kirima?
Pavyzdziui: specialis pieno produktai. 1) labai rimtai; 2) panasiai kaip ir kolegy; 3) labai

mazai

2B10 Produktyvumas: Koks Jasy Ukyje primilZis is karvés, palyginti su kolegy? 1) didesnis
nei vidutinis; 2) lygus; 3) maZesnis nei vidutinis.

2B12a Planeta — energijos kiekis: Koks energijos kiekis per metus tenka vienai karvei Jusy
dkyje, palyginti su kolegy? 1) didesnis nei vidutinis; 2) lygus; 3) maZesnis nei vidutinis.
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Augalininkystés klausimai

2B2a Specializacijos lygis — produktai: Kaip specializuotas Jusy verslas? Labai specializuotas:
daugiau kaip puséje paséliy dominuoja viena kultira. Specializuotas: trys ar keturios
kultGros. Nespecializuotas: penkios ar daugiau kultiry, stambus gyvuliy Ukis ar
diversifikuotas (skirtingas sektorius).

2B2b Specializacijos lygis — grandiné: Keliy tiekimo grandinés grandziy yra Jisy verslo dalis?
1. Tik augalininkystés gamyba. 2. Pasodai, sodinukai ar augalininkystés gamyba ir
perdirbimas. 3. Pasodai, sodinukai, augalininkystés gamyba, perdirbimas ir/ar pardavimas.

2B3a Modernizacijos lygis — statiniai: Kokio amziaus Jasy Gkio pastatai veiklos testinumo
pozilriu? Nauji: nuo 0 iki 10 mety; vidutiniski: jie gali bati naudojami dar 10-20 mety, seni:
juos reikéty pakeisti.

2B3b Modernizacijos lygis — energija: Koks vidutinis Jasy Gkio gamybos sistemy amzius?
Pvz., rGSiavimo jranga, sandélio kompiuteris. Naujos: nuo 0 iki 10 mety; vidutiniskos: jie gali
biti naudojami dar 10—-20 mety; senos: jas reikéty pakeisti.

2B3c Modernizacijos lygis — gamyba: Koks vidutinis Jusy tkio gamybos sistemy (masiny ir
jrangos) amzius? Pvz., traktoriy, purkstuvy, dirvos dirbimo technikos. Naujos: nuo 0 iki 10
mety; vidutiniskos: jie gali bati naudojami dar 10—-20 mety; senos: jas reikéty pakeisti.

2B4  Kapitalo intensyvumas: Kokia Jasy verslo investicijy verté (skai¢iuojant vienam ha),
palyginti su kolegy? 1) didesné nei vidutiné; 2) lygi; 3) mazesné nei vidutiné.

2B6¢c Kooperacija — organizacijos: Su kiek suinteresuotyjy 3aliy tiekimo grandinéje turite
susitarimy dél bendradarbiavimo? Pavyzdziui: ilgalaikiai susitarimai su sékly tiekéjais,
perdirbéjais ar prekybininkais.

2B8a Ar Jasy verslo uzduotims reikia specialiy Ziniy, pvz., dirvos jdirbimo, augaly
sveikatingumo ir mitybos? 1) daug; 2) panasiai kaip ir kolegy; 3) mazai.

2B9a Inovacinis potencialas — plétra: Ar JUsy verslas orientuojasi j naujy produkty kirimg?
Pavyzdziui: veisliy gerinimas, augaly tyrimai, specialiyjy kultlry auginimas. 1) labai rimtai; 2)
panasiai kaip ir kolegy; 3) labai mazai.

2B10 Produktyvumas: Koks Jusy Ukyje pagrindinés kultiros derlingumas i$ ha, palyginti su
kolegy? 1) didesnis nei vidutinis; 2) lygus; 3) maZesnis nei vidutinis.

2B12a Planeta — energijos kiekis: Koks energijos kiekis per metus tenka vienam ha

pagrindinés kultlros Jasy Ukyje, palyginti su kolegy? 1) didesnis nei vidutinis; 2) lygus; 3)
mazesnis nei vidutinis.
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Sodininkysteés ir darZininkystés klausimai

2B2a Specializacijos lygis — produktai: Kaip specializuotas Jusy verslas? Labai specializuotas:
dominuoja viena kultdra. Specializuotas: dvi kultlGros. Nespecializuotas: trys ar daugiau
kultry.

2B2b Specializacijos lygis — grandiné: Kiek tiekimo grandinés grandZiy yra Jusy verslo dalis?
1. Tik augalininkystés gamyba. 2. Pasodai, sodinukai ar augalininkystés gamyba ir
perdirbimas. 3. Pasodai, sodinukai, augalininkystés gamyba, perdirbimas ir/ar pardavimas.

2B3a Modernizacijos lygis — statiniai: Kokio amziaus Jasy Gkio pastatai (Silthamiai, angarai)
veiklos testinumo pozitriu? Nauji: nuo 0 iki 10 mety; vidutiniski: jie gali bati naudojami dar
10-20 mety, seni: juos reikéty pakeisti.

2B3b Modernizacijos lygis — energija: Koks vidutinis Jasy Gkio gamybos sistemy amzius?
Pvz., Sildymo sistema, laistymo jranga. Naujos: nuo 0 iki 10 mety; vidutiniskos: gali bati
naudojamos dar 10-20 mety; senos: jas reikéty pakeisti.

2B3c Modernizacijos lygis — gamyba: Koks vidutinis Jasy tkio gamybos sistemy (masiny ir
jrangos) amzius? Pvz., konvejeriai, klimato kompiuteris. Naujos: nuo 0 iki 10 mety;
vidutiniSkos: jie gali bati naudojami dar 10—20 mety; senos: jas reikéty pakeisti.

2B4  Kapitalo intensyvumas: Kokia Jasy verslo investicijy verté (skai¢iuojant vienam ha),
palyginti su kolegy? 1) didesné nei vidutiné; 2) lygi; 3) mazesné nei vidutiné.

2B6¢c Kooperacija — organizacijos: Su kiek suinteresuotyjy 3aliy tiekimo grandinéje turite
susitarimy dél bendradarbiavimo? Pavyzdziui: ilgalaikiai susitarimai su sékly tiekéjais,
prekybininkais, parduotuvémis, pardavéjais.

2B8a Ziniy intensyvumas — i$silavinimas: Ar Jasy verslo uiduotims reikia specialiy Ziniy,
pvz., selekcijos, augaly sveikatingumo ir mitybos? 1) daugiau nei vidutiniskai; 2) panasiai kaip
ir kolegy; 3) maziau nei vidutiniskai.

2B9a Inovacinis potencialas — plétra: Ar JUsy verslas orientuojasi j naujy produkty kirimg?
Pavyzdziui: veisliy gerinimas, augaly tyrimai, specialiyjy kultlry auginimas. 1) labai rimtai; 2)

panasiai kaip ir kolegy; 3) labai mazai.

2B10 Produktyvumas: Koks Jusy ukyje pagrindinés kultiros derlingumas i$ ha ar m2 ,
palyginti su kolegy? 1) didesnis nei vidutinis; 2) lygus; 3) maZesnis nei vidutinis.

2B12a Planeta — energijos kiekis: Koks energijos kiekis per metus tenka vienam ha
pagrindinés kultQros Jasy Ukyje, palyginti su kolegy? 1) didesnis; 2) lygus; 3) mazesnis.

63



m Erasmus+ m',.

Kiaulininkystés klausimai

2B2a Specializacijos lygis — produktai: Kaip specializuotas Jusy verslas? Labai specializuotas:
tik veisimas ar kiauliy auginimas mésai. Specializuota: veisimas ir kiauliy auginimas mésai.
Nespecializuota: kiaulininkysté ir didelé verslo dalis yra kitame sektoriuje.

2B2b Specializacijos lygis — grandiné: Kiek tiekimo grandinés grandziy yra Jusy verslo dalis?
1. Tik kiaulininkysté. 2. pasary gamyba ir kiaulininkysté ar kiaulininkysté ir perdirbimas. 3.
pasary gamyba, kiaulininkysté, perdirbimas ir pardavimas.

2B3a Modernizacijos lygis — statiniai: Kokio amZiaus Jasy Gkio pastatai / tvartai veiklos
testinumo pozidriu? Nauji: nuo 0 iki 10 mety; vidutiniski: jie gali bati naudojami dar 10-20
mety, seni: juos reikéty pakeisti.

2B3b Modernizacijos lygis — energija: Koks vidutinis Jasy Gkio gamybos sistemy amzius?
Pvz., Sérimo kompiuteris, méslo Salinimo sistema ir galblt, perdirbimo jranga. Naujos: nuo 0
iki 10 mety; vidutiniskos: gali bati naudojamos dar 10-20 mety; senos: jas reikéty pakeisti.

2B3c Modernizacijos lygis — gamyba: Koks vidutinis JGsy Gkio gamybos sistemy (masiny ir
jrangos) amzius? Pvz., traktoriy, Sérimo jrangos. Naujos: nuo 0 iki 10 mety; vidutiniskos: gali
biti naudojamos dar 10-20 mety; senos: jas reikéty pakeisti.

2B4  Kapitalo intensyvumas: Kokia JUsy verslo investicijy verté (skaiiuojant parselio ar kg
meésos verte), palyginti su kolegy? 1) didesné nei vidutiné; 2) lygi; 3) mazesné nei vidutiné.

2B6¢c Kooperacija — organizacijos: Su kiek suinteresuotyjy 3aliy tiekimo grandinéje turite
susitarimy dél bendradarbiavimo? Pavyzdziui: ilgalaikiai susitarimai su mésos perdirbéju.

2B8a Ziniy intensyvumas — i$silavinimas: Ar Jasy verslo uiduotims reikia specialiy Ziniy,
pvz., veisimo, kiauliy sveikatingumo ir gyviny gerovés srityse? 1) daug; 2) panasiai kaip ir
kolegy; 3) mazai

2B9a Inovacinis potencialas — plétra: Ar Jusy verslas orientuojasi j naujy produkty kirimg?
Pavyzdziui: specialUs kiaulienos produktai. 1) labai rimtai; 2) panasiai kaip ir kolegy; 3) labai

mazai arba visai ne.

2B10 Produktyvumas: Koks Jusy tkyje prieauglis i$ parSavedés ar mésos produktyvumas is
kiaulés yra palyginti su kolegy? 1) didesni; 2) lygis; 3) mazZesni.

2B12a Planeta — energijos kiekis: Koks energijos kiekis per metus tenka vienai kiaulei Jlsy
dkyje, palyginti su kolegy? 1) didesnis; 2) lygus; 3) mazesnis.
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Paukstininkystés klausimai

2B2a Specializacijos lygis — produktai: Kaip specializuotas Jusy verslas? Labai specializuotas:
tik dedeklés ar visc€iukai broileriai. Specializuotas: veisimas ir dedeklés ar veisimas ir vis¢iukai
broileriai. Nespecializuotas: paukstininkysté ir didelé verslo dalis kitame sektoriuje.

2B2b Specializacijos lygis — grandiné: Kiek tiekimo grandinés grandZiy yra Jusy verslo dalis?
1. Tik paukstininkysté. 2. paSary gamyba ir paukstininkysté ar paukstininkysté ir perdirbimas.
3. pasary gamyba, paukstininkysté, perdirbimas ar kiausiniai ir/ar pardavimas.

2B3a Modernizacijos lygis — statiniai: Kokio amZiaus JUsy udkio pastatai / tvartai veiklos
testinumo pozidriu? Nauji: nuo 0 iki 10 mety; vidutiniski: jie gali bati naudojami dar 10-20
mety, seni: juos reikéty pakeisti.

2B3b Modernizacijos lygis — energija: Koks vidutinis Jasy Gkio gamybos sistemy amzius?
Pvz., Sérimo kompiuteris, méslo Salinimo sistema ir galbut, perdirbimo jranga (mésos ar
kiausiniy). Naujos: nuo 0 iki 10 mety; vidutiniSkos: jie gali bati naudojami dar 10—20 metuy;
senos: jas reikéty pakeisti.

2B3c Modernizacijos lygis — gamyba: Koks vidutinis Jusy tGkio gamybos sistemy (masiny ir
jrangos) amzius? Pvz., traktoriy, Sérimo jrangos. Naujos: nuo 0 iki 10 mety; vidutiniSkos: gali
biti naudojamos dar 10-20 mety; senos: jas reikéty pakeisti.

2B4  Kapitalo intensyvumas: Kokia Jusy verslo investicijy verté (skaiCiuojant vieno kg
meésos ar 1000 kiausiniy verte), palyginti su kolegy? 1) didesné nei vidutine; 2) lygi; 3)
mazesné nei vidutine.

2B6¢c Kooperacija — organizacijos: Su kiek suinteresuotyjy 3aliy tiekimo grandinéje turite
susitarimy dél bendradarbiavimo? Pavyzdziui: ilgalaikiai susitarimai su mésos perdirbéju ar
kiausiniy pakuodiy tiekéjais.

2B8a Ziniy intensyvumas — i$silavinimas: Ar Jasy verslo uzduotims reikia specialiy Ziniy,
pvz., veisimo, pauksciy sveikatingumo ir gyviny gerovés srityse? 1) daug; 2) panasiai kaip ir
kolegy; 3) mazai.

2B9a Inovacinis potencialas — plétra: Ar JUsy verslas orientuojasi j naujy produkty kirima?
Pavyzdziui: specialls paukstienos ar kiauSiniy produktai. 1) labai rimtai; 2) panasiai kaip ir

kolegy; 3) labai mazai.

2B10 Produktyvumas: Koks Jusy uUkyje paukstienos produktyvumas 1000 broileriy ar
surinkta kiausiniy i$ 1000 dedekliy, palyginti su kolegy? 1) didesnis; 2) lygus; 3) mazesnis.

2B12a Planeta — energijos kiekis: Koks energijos kiekis per metus tenka 1000 visty ar
visciuky Jasy tkyje, palyginti su kolegy? 1) didesnis; 2) lygus; 3) mazesnis.
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Bitininkystés klausimai

2B2a Specializacijos lygis — produktai: Kaip specializuotas Jusy verslas? Labai specializuotas:
tik bitininkysté. Specializuotas: bitininkysté ir kitos Zemés Ukio veiklos. Nespecializuotas:
bitininkysté ir didelé verslo dalis yra kitame sektoriuje(-iuose).

2B2b Specializacijos lygis — grandiné: Kiek tiekimo grandinés grandziy yra Jusy verslo dalis?
1. Tik bitininkysté. 2. Bitininkysté ir medaus perdirbimas. 3. Bitininkysté, medaus
perdirbimas, mazmeniné prekyba ir/ar turizmas.

2B3a Modernizacijos lygis — statiniai: Kokio amZziaus Jasy tkio angarai ir medaus tvarkymo
patalpos veiklos testinumo pozitriu? Nauji: nuo 0 iki 10 mety; vidutiniski: gali bati naudojami
dar 10-20 mety, seni: juos reikéty pakeisti.

2B3b Modernizacijos lygis — energija: Koks vidutinis Jasy Gkio gamybos sistemy amzius?
Pvz., aviliai. Naujos: nuo 0 iki 10 mety; vidutiniSkos: gali bati naudojamos dar 10—20 mety;
senos: jas reikéty pakeisti.

2B3c Modernizacijos lygis — gamyba: Koks vidutinis JGsy Gkio gamybos sistemy (masiny ir
jrangos) amzius? Pvz., medaus sukimo jranga. Naujos: nuo 0 iki 10 mety; vidutiniSkos: gali
biti naudojamos dar 10-20 mety; senos: jas reikéty pakeisti.

2B4  Kapitalo intensyvumas: Kokia Jasy verslo investicijy verté (skai¢iuojant vieno medaus
kg verte), palyginti su kolegy? 1) didesné nei vidutiné; 2) lygi; 3) mazesné nei vidutiné

2B6¢c Kooperacija — organizacijos: Su kiek suinteresuotyjy 3aliy tiekimo grandinéje turite
susitarimy del bendradarbiavimo? PavyzdZiui: ilgalaikiai susitarimai su medaus perdirbéju ar
specializuota parduotuve.

2B8a Ziniy intensyvumas — issilavinimas: Ar Jisy verslo uzduotims reikia specialiy Ziniy,
pvz., bi¢iy mitybos, medaus paruoSimo ir perdirbimo? 1) daug; 2) panasiai kaip ir kolegy; 3)
mazai

2B9a Inovacinis potencialas — plétra: Ar JUsy verslas orientuojasi j naujy produkty kirima?
Pavyzdziui: speciallis medaus produktai. 1) labai rimtai; 2) panasiai kaip ir kolegy; 3) labai

mazai.

2B10 Produktyvumas: Koks Jisy Ukyje produktyvumas i$ vieno avilio, palyginti su kolegy?
1) didesnis; 2) lygus; 3) mazesnis.

2B12a Planeta — energijos kiekis: Koks energijos kiekis per metus tenka vienam aviliui (biciy
Seimai) JUsy Ukyje, palyginti su kolegy? 1) didesnis; 2) lygus; 3) mazesnis.
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Skyrius instruktoriui
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Rekomendacijos instruktoriui pries mokymus
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Rekomendacijos instruktoriui prieS mokymus

Trijy dieny mokymy programa, kurios tikslas — padéti Gkininkams plétoti savo verslo
strategija.

PrieS prasidedant mokymams:

Geras kvietimas yra mokymy, preliuminarios informacijos rinkimo ir lGkesciy
sukdrimo sékmeés veiksnys. Tai gali bati telefoninis kvietimas arba asmeninis
apsilankymas pas tkininkg. 45—-60 minuciy pokalbis suteiks informacijos mokymams,
todél, kad JUs Zinosite apie Gkininkg ir jo Gkj (kokios pagrindinés problemos). Taip pat
galite pasitikrinti, ar Gkininkas tinkamas mokymams (ar atvirksciai):

o gebantis ir pasiruoses galvoti strateginiu lygiu;

o pasiruoses dalintis informacija apie ukio rezultatus (pvz., Gkio ekonominius

rezultatus);

o pasiruoses kalbéti apie asmenines kompetencijas ir ambicijas.
Atkreipti démesj j mokymy planavimg, laikg skirtg susitikimui, uzduotims atlikti ir kiek
laiko dalyviai gali tam skirti.
Labai svarbu, kad trijose mokymy dienose dalyvauty visi dalyviai ir turéty laiko atlikti
namy darby uzduotis.
Kadangi mokymy metu pageidaujamas aktyvus dalyviy tarpusavio bendravimas,
geriausia, kai grupéje 8 dalyviai. Jei grupéje yra daugiau Zmoniy, pasidaro sunku
kiekvienam skirti pakankamai laiko. Jei yra maZziau negu 6 Zmonés, tada per mazai
bendraujama tarpusavyije.
Labai svarbu, kad mokymy dalyviai turéty aiskius likescius. Siuose mokymuose nebus
akcentuojama Ukiy ekonomika ar investicijy finansiné sagmata. Siuose mokymuose
didZiausias démesys skiriamas strategijos kiirimo procesui. Pagrindinis tikslas yra, kad
pasibaigus mokymams, tkininkas galéty savarankiskai plétoti strategijg arba bent jau
suprasty, kaip tai daroma, ir Zinoty, kaip pasinaudoti konsultanty ar kity Zmoniy
pagalba. Taigi mokymuose visas démesys sutelktas j Gkininko kompetencijy lavinima.
O strateginis planas — daugiau kaip papildomas produktas.
Labai svarbu aiskiai Zinoti instruktoriaus ir verslininko vaidmenis mokymuose. Visg
sunkiausig darbg atlieka verslininkas, o instruktoriui tenka tik pagalbininko vaidmuo
(pvz., uzduoti tinkamus klausimus, parodyti, kur ieskoti informacijos ar pagalbos).
Pasitikéjimo suklrimas grupéje mokymy pradzZioje, sudarant susitarimg, kad
asmeninés pastabos ir pasidalijimai iSliks grupéje ir nebus perpasakojami Zmonémis
uz grupés riby. Taip pat kvieskite dalyvius klausti, jeigu kas neaiSku arba kyla kokiy
nors problemuy.

Organizaciniai klausimai:

Gera ir rami susitikimy vieta, kur yra visos reiklaingos priemonés (projektorius,
ekranas, konferencijy stovas (raSymui ant jo), neSiojamas kompiuteris, kompiuteriai ir
interneto rysys).

Dalyviams paruoskite aplanka su visa reikalinga medziaga. Jei reikia, po kiekvieno
susitikimo galite iSdalyti klausimyng ar namy darby uzduotis.
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- Nutarkite, kaip Gkininkai pildys savo Strateginio valdymo priemonés (SVP) atvirus ir
balais vertinamus klausimus. Tai gali bati atliekama keliais bidais:

o Dalis klausimy uZpildoma mokymy metu (Gkininkai juos pildys per
susitikimus).

o Jeigu Okininkas turi gerg interneto ry$j namie, gali pats uZpildyti SVP. Siuo
atveju instruktorius dkininkui suteikia vartotojo varda ir slaptazodj ir parodo,
kaip naudotis internetine priemone.

o Jeigu Ukininkas neturi (arba turi nekokybiskg) interneto rysj, instruktorius
uipildo atsakymus ir i$siuncia ataskaita. Zinoma, instruktoriui tai uZims
daugiau laiko.

o Galima pakviesti studentus, kurie mokymy metu talkinty instruktoriui, pvz.,
paruosty dalyviams aplankg, taip pat padéty Ukininkams pildyti SVP.
Studentams baty gera darbo su Gkininkais patirtis bei paZintis su strateginiu
valdymu.

- Pasitikrinkite, ar turite pakankamai kompiuteriy su interneto rysSiu dalyviams. Jei
pildysite SVP mokymy metu, kompiuterio reikés kiekvienam dalyviui.
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Mokymy programa ir nuorodos instruktoriui

Tai yra apibendrintas programos aprasymas, tikslesne trukme nusistatysite kartu su dalyviais.

1 susitikimas: Istorija, verslas ir supanti aplinka

9.45 sutikimas ir kava

- Paruoskite patalpg kavos ir piety pertraukai;
- Aplankas Gkininkams su mokymy medziaga;
- Vardy kortelés.

10.00 Programos pristatymas
e programos pristatymas;
e susipazinimas (trumpas prisistatymas).

10.10 Prisistatymas

- Prisistatymas: vardas + kokig profesijg rinktumétés, jei nebituméte Gkininkas?
->Strateginio valdymo pristatymas: kas tai yra ir kaip JUs tai darote?

- Pristatymas (Power Point): Sis pristatymas pateikia mokymuy struktlrg. PabrézZkite, jog Sie
mokymai yra dél strateginiy, bet ne taktiniy ar operatyviniy klausimy.

10.50 Istorija ir verslas
e Kur dabar esate ir kaip tai pasiekéte?
e Kaip manote, kokios yra stipriosios ar gerintinos Jusy verslo pusés?
e Nustatant stiprybes ir silpnybes iSskirkite Ukio strukttrg (pvz., dydj) ir Gkio veiklos
reizultatus.

—>Kiekvienas galvoja apie savo Gkio istorijg. Kokia yra jo kaip verslininko (kininko) paskata
(kas jj skatina tuo uZsiimti), kaip Gkis buvo plétojamas, kokios dabar yra Ukio stiprybés ir
silpnybés.

—>Visa tai dkininkas iSdésto savo kaimynui (ir atvirkséiai). Kaimynas uZsiraso pastabas ir
trumpai pristato visa tai visai grupei.

—>Kaip instruktorius: pabrézkite paskatas ir ambicijas bei perzZitrékite stiprybes ir silpnybes,
stenkités iSskirti Ukio strukttrg ir tkio veiklos vykdyma.

->Si dalis daZniausiai uZima daugiau laiko, tagiau yra labai svarbi visam mokymo procesui (¢ia
JUs sukuriate grupés tarpusavio pasitikéjima).

Jei jmanoma, bity gerai prie$ pietus pradéti ,Verslo” analize. Zinoma, tai priklauso nuo
paskirto piety laiko. Remiantis sukaupta patirtimi, rekomenduojame pradéti naudotis
internetine priemone ir atsakyti j 2A skyriaus , Verslas” klausimus iki piety.

12.15-13.00 pietus

70



m Erasmus+ m',.

13.00 Verslo analizé
e Tesiant rytine dalj, skatinti atskirti Gkio struktdros ir Gkio veiklos vykdymo (rezultaty)
stiprybes ir silpnybes.

- Yra keli badai i$skirti stiprybes ir silpnybes.

- Jei yra galimybé, Ukio struktlra galéty bati palyginta su vidutiniu Salies ar regiono
(priklausomai nuo verslininky akiracio). Ukio veiklos rezultatai gali bati palyginti su
palyginamosios programos duomenimis (pvz., Lietuvos Zemés Ukio konsultavimo
tarnybos programa e-Geba), tai gali padéti palyginti savo Ukio rezultatus su
palyginamosios grupés rezultatais.

- Jeigu néra jokiy duomeny, gali buti panaudotas 360 laipsniy metodas. Verslininkas
gali paklausti savo partnerio (1), kliento (2), konsultanto (3) ir/ar kolegos jvardyti jo
stiprybes ir silpnybes. Tai gali bati pritaikyta ir verslui (Gkio struktlrai ir veiklos
rezultatams) bei verslininkui!

—>Pradékite darbg kompiuteriais, parodykite, kaip prisijungti prie priemoniy.

e UZpildykite 2A skyriaus ,Verslas“ (verslas — aprasymas) klausimus.

e Balais jvertinkite verslg pagal 2B skyriuje (verslas — balas) pateiktus klausimus.
Leiskite verslininkams pildyti SVP (arba paaiskinkite, kaip tai padaryti).

14.15 Aplinkos analizé
e Kaip atrodo Jasy aplinka. Tai ne tik artimiausia Jasy, Seimos kaimynysté, bet ir
platesné, tai kas vyksta rinkoje, visuomenéje.
e [Soriné situacija Zilrint j ateitj (ne dabartiné padétis).

14.45 Kavos pertraukéle

15.00 Aplinkos analizés tesinys

->Grupéje naudokite ,smegeny Sturma” svarbiems aplinkos pokyciams jvardyti, surasykite
juos ant konferencijy lentos. Démesio — diskusija turéty blty ne per daug apibendrinta, turi
sietis su kiekvieno verslininko padétimi.

- Pasistenkite sugrupuoti iSorés veiksnius (pasitikrinkite, ar paminéta dauguma SVP minimy
veiksniy, galbut reikéty paklausti kelis klausimus taip, kad bty paminétas kuo platesnis
veiksniy spektras).

- Pasitlykite verslininkams iSorinius veiksnius suskirstyti j tuos, kuriuos jie gali paveikti, ir
tuos, kuriy negali. Svarbu suprasti, kad jie gali su tuo nesutikti! Tai asmeniné verslininky
nuomoneé. Labai svarbu, kad tkininkas apsispresty, kur panaudoti savo pastangas. Todél néra
prasmes skirti laikg ir energijg dalykams, kuriy negali pakeisti.

15.30 SVP Aplinkos veiksniai

- UZpildykite 3A skyriaus , Aplinka“ (aplinka — aprasymas) klausimus.
- Balais jvertinkite aplinkg pagal 3B skyriuje (aplinka — balas) pateiktus klausimus.
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16.25 Namy darby uzduotys

1. Perivelkite Sig dieng, ar norétumeéte daugiau laiko skirti savo tkio stiprybiy ir silpybiy
iSskyrimui ar aplinkos analizei? Jeigu butina, pritaikykite atsakymus SVP klausimams.
2. Darbant su rysiais:
a. Pasikalbékite su ne Zemés kio srities verslininku. Sio pokalbio tikslas — jZvelgti
Sio asmens versluma arba
b. Pasikalbékite su kuo nors i$ savo pazjstamy, kaip galétuméte pasinaudodami
Sia pazintimi pagilinti savo versluma.
-> Pasistenkite visa tai gerai organizuoti. Geriausia, jeigu Gkininkas pats uzsipildo SVP. Jei tai
per keblu, pasinaudokite studenty pagalba. Blogiausiu atveju uZpildykite Jas, kaip
instruktorius. Dviem paskutiniais atvejais svarbu, kad iki dienos pabaigos surinktuméte kuo
daugiau medziagos. Arba labai aiskiai susitartuméte su mokymy dalyviais.
—~>Namy darby uZduotis dalyviams pateikite taip, kad jie kuo aiSkiau suprasty, ko i$ jy
tikimasi.

16.30 Aptarimas

16.00 Pabaiga
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2 susitikimas: Verslininkas ir Zingsniai strategijos link

9.45 sutikimas su kava

- Paruoskite patalpg kavos ir piety pertraukai.
10.00 Programos pristatymas
—>Pakartoti mokymy struktarg ir tikslg.

10.05 Namy darby pristatymas
e Visi verslininkai po 5 minutes pristato tai, kg jie svarbaus jie suzinojo (iSmoko),
atlikdami namy darby uzduotis.
—>Tai gali bati daroma pateikiant prezentacijg, taciau efektyvesnis darbas poromis.
Verslininkas dalinasi savo iSmoktais dalykais su kaimynu. Jo kaimynas visai grupei pristato
Sias pamokas.

11.00 Kompetencijos

Kompetencija — gebéjimas atlikti tam tikrg konkrety darbg. Kompetencija apima patirtj,
jgudZius ir Zinias, daZznai ir tam tikras asmenines savybes (ar asmeniniy savybiy nebuvimg,
pvz., kompetentingas karys neturéty bijoti rizikos).

e Strateginiame valdyme svarbus vaidmuo tenka asmens jgldZiams
(meistriskumui). Taigi dabar ketiname kalbétis apie tai, kame esate jgude.

—Internete prieinama daug kompetencijy testy. Nyderlandy tkininky mokymuose kartais
naudojama Kolb testo forma (http://pbcentras.drauge.org/testas/pbc_ax_testai.php).
- Aiskindami kompetencijy vaidmenj, plétodami strategija (rengdami), naudokite PPT
pristatyma.
- Kaip instruktorius, Siai diskusijai naudokite pirmos dienos ir namy darby uZduoties
informacija.
- Uzpildykite 4A skyriaus ,Verslininkas” (verslininkas — aprasymas) klausimus.
- Balais jvertinkite aplinkg pagal 4B skyriuje (verslininkas — balas) pateiktus klausimus.

12.00 Nuo analizés link ateities strategijos
Jau aptarti visi veiksniai: Gkio struktdra, Gkio veklos vykdymas, aplinka ir
verslininkas. Tai reiskia, kad pagrindas jau yra.
- Pateikite keletg Gkininky skirtumy, pvz., kompetencijos, veiklos vykdymo tam, kad
parodytumete, jog kiekvienas tkininkas unikalus.
- Paaiskinkite, kad tai analizavimo ir greZiojimosi j praeitj pabaiga, dabar bus Zengtas
Zingsnis strategijos link.

12.15 Misija, vizija ir tikslai

—->Visi Sie elementai jau buvo analizuoti pirmoje mokymy dalyje.
—>Kokia Jasy vizija, kokios yra paskatos ateiciai?

—>Kokie JUsy ateities tikslai?

-> Kaip JUsy Ukis atrodys po 5-10 mety?
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Entrepreneurship =

UZpildykite 5 skyriaus ,,Misija, vizija ir tikslai” klausimus.

13.00-13.45 Pietus
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13.45 Savo ukiui tinkamos strategijos konkretizavimas
Koks strateginis variantas geriausiai tikty Jlsy situacijai? Sujunkite savo ukio ir
aplinkos analize, savo ambicijas ir verslininko kompetencijas. Turétumeéte issirinkti
bent du strateginius variantus.
- Balais jvertinkite tikslo strategijas, pateiktas SVP 6B skyriuje , Tikslo strategijos”.
- Surasykite savo balus lenteléje (popieriuje), pateiktoje mokymo priemonés 6.1 skyriuje
»UZduotis — ,,spontaniskai” surasyti balus jvairioms strategijoms” (35 psl.).
—>Toliau pildykite Sig lentele popieriuje, taciau tik aukstais balais jvertintoms strategijoms.
—>Palyginkite savo balus strategijoms su SVP pateiktomis ir pasistenkite paaiskinti skirtumus.
Svarbiausia, kad Gkininkai galéty paaiskinti, kodél pasirinkta strategija jiems tinka: kaip ji
tinka su dkininky ambicijomis ir savybémis/kompetencijomis. Kaip strategija tinka pagal jy
dkio struktdra ir veiklos rezultatus? Kaip ji tinka pagal Gkininky pozidrj j aplinkg (rinka,
visuomene)?
- UZpildykite SVP 6A skyriaus , Tikslo strategijos” klausimus.
- UiZpildykite lentele (popieriuje), pateiktg mokymo priemonés 6.6 skyriuje ,Tikslo
strategijy pasékmiy tikrinimas“ (49 psl.).
- UZpildykite SVP 7 skyriaus ,Sékme jvertinantys veiksniai“ klausimus.

16.15 Namy darby uzduotys

Jei reikia, uzbaigti pildyti SVP internete.

o Kitam susitikimui paruosSti pristatymag: aiSkiai pristatyti savo strategijg, kuri
atitinka atliktg verslininko (kompetencijos, ambicijos), verslo (struktdara ir
vykdymas) ir aplinkos analize.

o Priklausomai nuo to, kas pasirinkta:

= atlikti realybés patikrinimg (pvz., jeigu Ukininkas darys milZiniSkas
investicijas, galima panaudoti investavimo priemone arba paklausti Sios
srities konsultanto);

= pasiruosti reikiamus rysSiy tinklus (tuo atveju, jei plétojamas naujas
produktas ar rinka).

o Kiekvienam ukininkui Si dalis bus skirtinga. | pristatyma jtraukti pagrindines
iSmoktas pamokas.

o Instruktorius gali padéti pasirinkti individualios dalies pristatyma.

o Instruktorius taip pat gali pateikti pristatymo Sablong (power point programa).

16.30 Aptarimas ir pabaiga
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3 Susitikimas: Nuo strategijos prie veiksmy

9.45 sutikimas ir kava

—>Paruoskite patalpg kavos ir piety pertraukai.
10.00 Programos pristatymas
10.05 Ukininky strategijy pristatymas
- Kiekvienam tkininkui skiriama 20 minuciy (su diskusijomis).
- Kiekvienas ukininkas grupei pristato savo pasirinktg strategijg, jtraukdamas ir
besiskiriancias pristatymo dalis (pvz., realybés patikrinimg, investicinj plang ar

rysSiy tinklg).
- Po kiekvieno pristatymo: grupés ir instruktoriaus reakcija, atsiliepimai.

12.30-13.30 Pietis
13.30 Ukininky strategijy pristatymo tesinys
14.30 Veiksmy planas

- UZpildykite 8 skyriaus , Veiksmy planas ir jgyvendinimas® klausimus.

15.30 Aptarimas

Kity susitikimy planavimas.

16.00 Pabaiga
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