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SUMMARY

The relevance of this master thesis is based on the impact of start-ups upon economy and their
partnerships with other enterprises, by means of which start-ups might not only survive, but also
develop further and create added value. Start-ups are business units crucially important to economy,
but the instability of their funding and the lack of experience often make them cease their activities
before they even get the chance to offer their innovative solutions to the market. Under the
conditions of contemporary economy, operating enterprises that have no innovation development
units of their own are losing their competitiveness. The strategic partnerships between start-ups and
the enterprises that are already engaged in activity solve the business problems of the both sides.
The success of the cooperation depends on many factors: on the partners specifically chosen, on the

form, on the generated model of cooperation and other cooperation development principles.

The analysis of scientific literature allows finding the elements of business models and
principles that are the most important in generating cooperation between start-ups and already

operating enterprises.

The aim of the present thesis is to identify the peculiarities of start-ups and their business
development needs, and to prepare a model for business cooperation between a start-up and a

business partner.

The objectives of the present study are as follows: to analyse the structure of the start-up's
conception; to determine the goals and forms of business cooperation; to single out the elements of
business models and the principles of generating models of start-ups and business cooperation; to
systemise the business development principles of start-ups'; to prepare a model for business
cooperation between a start-up and its partner; to empirically evaluate the cooperation between the

start-up and its business partner.

The empirical examination of the developed cooperation model between the start-up UAB
“Vienas kreditas” and the business partner “Enterprise x” revealed that all the elements determined
in the theoretical model also come into use in the practical development of the cooperation between
UAB “Vienas kreditas” and the business partner “Enterprise x”, but the intensity of their application
and the level of cooperation are significantly different.
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IVADAS

Tiriamojo darbo aktualumas ir pagrindimas. Startuoliy steigimas itin reikSmingas Salies
ekonomikai: didina uzsienio investuotoju démesi, skatina Salies, jvaizdzio formavima. Startuoliy
steigimas turi reikSmés ne tik naujy ir inovatyviy imoniy atsiradimui, darbo viety kiirimui, bet ir

bendram Salies verslumo lygio ugdymui, ziniy generavimui.

Did¢jant rinkos globalizacijai startuoliy ir jau veikian€iy imoniy tarpusavio
bendradarbiavimas vis labiau intensyvé¢ja. Startuoliams bendradarbiavimas taip pat yra vienas i$

kertiniy momenty, siekiant islikti ir vystytis.

Autoriai Okrent (2014), Snejersons (2014), Pilinkiené, Magiulis, Kurlavi¢iaté (2013), Norris
(2014) ir kt. moksliniuose straipsniuose daug démesio skiria problemoms, su kuriomis susiduria
startuoliai, analizuoja ju Zlugimo priezastis, ta¢iau mokslingje literatiiroje pasigendama sprendimy,

modeliy.

Mokslinéje literatiroje verslo modeliy ir ju analiziy pateikiama itin daug. Autoriai
Achtenhagen, Melin, Naldi, (2013), Chatterjee (2013), Chesbrough (2007), Fritscher, Pigneur
(2010), Giesen (2007), Im, Cho (2013), Johnson (2010), Lee (2011), Leem (2005), Nesse (2012),
Osterwalder, Pigneur (2010) ir kt. kuria jvairius verslo modelius, jvariai modeliuodami atitinkamus
ju elementus. Taciau inovatyviy, integruoty ir pritaikomy startuoliams bei juy verslo partneriams

verslo modeliy ar ju modeliavimo principy mokslingje literaturoje yra labai mazai.

Tyrimo problema. Startuoliai yra ekonomikai itin svarbiis verslo vienetai, taciau dél jy
finansinio nestabilumo ir patirties stokos daznai nutraukia veiklas net nespéje rinkai pateikti savo
inovatyviy sprendimy. Veikiancios imonés, ypac¢ neturincios inovaciju vystymo padaliniy, tampa
nekonkurencingos. Startuoliy ir jau veikian¢iy imoniy strateginés partnerystés iSspresty abieju Saliy
verslo problemas, tafiau pasigendama inovatyviy, integruoty ir pritaikomy startuoliams bei ju

verslo partneriams verslo modeliy ar ju modeliavimo principy.
Tyrimo objektas — startuolio ir verslo partnerio bendradarbiavimas.

Tyrimo tikslas — identifikavus startuoliy ypatumus ir verslo vystymosi poreikius, parengti

startuolio ir verslo partnerio bendradarbiavimo model;.
Tyrimo uZdaviniai:

1. ISnagrinéti startuolio sampratos sandara.

2. Nustatyti verslo bendradarbiavimo tikslus ir formas.



3. ISskirti verslo modeliy elementus bei startuoliy ir verslo bendradarbiavimo modeliy
generavimo principus.

4. Susisteminti startuoliy verslo vystymo principus.

5. Parengti startuolio ir verslo partnerio bendradarbiavimo modeli.

6. Empiriskai jvertinti startuolio ir verslo partnerio bendradarbiavima.
Tyrimo metodai:

1. Mokslinés literatiiros analizé;
2. Dokumenty turinio analizé;

3. Strukturizuotas interviu.

Teorinis ir praktinis darbo reik§mingumas. Darbas yra teoriskai reikSmingas, nes jame
analizuojami ir susisteminami sprendimai, susij¢ su efektyviu bendradarbiavimu tarp startuoliy ir
verslo partneriy, Kurie padeda startuoliams ne tik islikti rinkoje, bet toliau sékmingai vystytis
kuriant pridéting vertg. Parengtas bendradarbiavimo modelis gali biiti taikomas daugelio pramonés
Saky startuoliams. Darbas yra praktiskai reikSmingas tuo, jog bus atlikti empiriniai tyrimai,
pagrindziantys bendradarbiavimo modelio aktualuma startuoliui ,,Vienas kreditas®, pateikti
praktiniai sprendimai, kurie gali bti aktualiis kitiems startuoliams, siekiantiems efektyviai ir greitai
uzmegzti tvarig partneryst¢ su didelémis jmonémis ir taip ne tik didinti savo vertg, bet ir teikti

nauda strateginiam partneriui.



1. PROBLEMOS FORMULAVIMAS. STARTUOLIU SVARBA
SIUOLAINEI EKONOMIKAI, ZLUGIMU PRIEZASCIU
IDENTIFIKAVIMAS IR SPRENDIMU PAIESKA

Sékmingas startuoliy steigimas didina uZsienio investuotoju démesj konkrecios teritorijos
atzvilgiu, skatina Salies, ivaizdzio formavima. Svarbu pabrézti, kad startuoliy steigimas turi
reik§més ne tik naujy ir inovatyviy imoniy atsiradimui, darbo viety kiirimui, bet ir bendram Salies

verslumo lygio ugdymui, Ziniy generavimui.

Westlund, Ollson, Larsson (2013), startuoliy svarba ekonomikai modeliuoja naudojant tokius
kintamuosius kaip anterpreneriSkas mastymas, ekonomikos augimas, darbo viety kirimas,

inovacijos. Schematinis §io modelio vaizdas pateikiamas 1 pav.

Teisinga
strategija ir
verslo modelis

Zmogiskasis ir
finansinis
kapitalas

Anterpreneriskas
mastymas

Darbo viety
kiirimas;
eksportas

Ekonominé
gerove

Startuoliai

1 pav. Startuoliy svarba ekonomikai (sudaryta autoriaus pagal Westlund, Ollson, Larsson,
2013)

Startuoliu svarba pasaulio ekonomikai galima pavaizduoti analizuojant vertingiausius
pasaulio startuolius. Didziausiy pasaulio startuoliy (Uber, Xiaomi, Airnbn) rinkos verté (2 pav.)

prilygsta jau senai rinkoje esanéiy dideliy korporacijy rinkos vertei.

51
46

Verté, milijardais JAV doleriy

2 pav. Vertingiausi pasaulio startuoliai (sudaryta autoriaus pagal Richter, 2015)
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Daugiausia startuoliy steigiama Silicio slényje (JAV). Siame verslo ir inovacijy slényje
sparCiausiai vystomos inovacijos ir sukurta ypac palanki ekosistema pradedantiesiems versla, grista
technologijy ir / ar inovacijy pagrindu. Siame regione isteigti tokie startuoliai kaip ,,Google”,

,.Facebook”, ,,Amazon” ir kt.

Autoriai (Stucki, 2013, Press, 2008), kalbédami apie startuolius, pirmiausiai pabrézia ju
svarba ekonomikos augimui ir vystymuisi. Sasajas ne tik su ekonomika, taciau ir inovacijomis,
akcentuoja kiti autoriai (Gries, Naude, 2008, Aghion ir kt., 2009), kurie startuoliy svarba

ekonomikos atzvilgiu sieja su bendru inovaciju vystymu ir produktyvumo didinimu Salyje.

Autoriy (Laurinavic¢ius, 2014; Homburg, Hahn, Bornemann, Sandner, 2014) tyrimai rodo, kad

startuoliy steigimas itin padeda mazinti nedarba.

Lietuva pasaulinéje rinkoje negali konkuruoti pagal zemus darbo jégos kastus, intelekting
veikla, inovatyviy technologijy ir produkty kiirima, vystyma. Taciau §iuo metu Lietuvai yra palanki
alternatyva, galinti padidinti Lietuvos konkurencinguma — bitina skatinti startuoliy steigimag ir

plétra (Lietuvos verslumo veiksmy 2014-2020 mety planas).

Startuoliy steigimui Lietuvoje jtakos tur¢jo 2010-2011 metais Salyje pradéta realizuoti
Europos Sajungos JEREMIE iniciatyva, kurios léSomis s¢kmingai kiirési rizikos kapitalo rinka:

»Practica Capital”, ,,LitCapital”, ,,Verslo angely fondas I” bei kiti investuotojai.

VSI ,,Versli Lietuva” duomenimis Lietuvoje 2014 metais veiké apie 337 startuoliai, kurie
Salyje veikla pradéjo vykdyti nuo 2001 m. 38 proc. Salies startuoliy veikia ne tik Lietuvoje ar tam
tikrose uzsienio valstybése, bet visame pasaulyje — yra globalis. V§I ,,Versli Lietuva® duomenimis
administruojamos valstybés investicijos 1 startuolius 2014 metais sudar¢ 0,26 min. Eury, o Sie 1
biudzeta sumokéjo 2 miIn. Eury mokes¢iy. Startuoliai Lietuvoje sukiiré 405 darbo vietas (per

2014m. sukurtos 133 naujos darbo vietos).

Europos mastu startuoliy aktyvumas dar didesnis. Sis aktyvumas pasireidkia ir daugéjant
startuoliy steigimy ir investicijy sumoms. Remiantis Startup Hubs Europe 2015 m. duomenimis
Europje ikurta daugiau nei 600 tukstanciy startuoliy. Startuoliy ir korporacijy bendradarbiavimas
nuolat stipréja. Organizacijos NESTA tyrimai parodé, jog 2015 m. pirmo ketviréio duomenimis
beveik 30 procenty (32 i§ 103) Europos akseleratoriy veikia remiami korporacijy ir $is skaicius
nuolat auga. 2014 rizikos kapitalo investiciju suma iSaugo 86,5 proc. lyginant su 2013 m., o
skaiius tokiy investiciju augo 59 proc. (48,5 milijardai eury, ir 1734 atvejai). Beveik 50 proc. i$

100 didziausiy Europos imoniy yra investave i rizikos kapitala (Vokietijos imonés itin pirmauja).
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Organizacijos NESTA tyrimuose atskleidziama, kad itin dideliy korporaciju pavyzdziai
puikiai iliustruoja korporacijy ir startuoliy strateginiy partnerysciy ekonoming nauda, atsizvelgiant i

korporacijos siekiamus tikslus (3 pav.).

Komomcijos Naujy prekés Verslo problemy . o
vadybinés kulttros v a1 . Rinky iSplétimas
.. . zenkly iSvystymas sprendimas
atnaujimnimas
* Dell * Telefonica * Unilever
* Google * Microsoft * Diageo * Enel
» Rabobank » Accenture + glh Hotels

3 pav. Korporacijos, pasiekusios savo tikslus bendradarbiaujant su startuoliais (sudaryta
autoriaus, pagal organizacijos NESTA leidinj ,,Laimékime kartu“, 2015)

Startuoliy steigimui jtakos turi ir juy tikétini finansiniai suvarZymai, kadangi Sios imonés geba
generuoti tik ganétinai ribota pinigy srauta, o pradinis kapitalas yra igyjamas i iSoriniy Saltiniy,
kurie susij¢ su rizikos kapitalo investicijomis (Stucki, 2013). Todél biitina analizuoti ir ieSkoti budy,

kaip eliminuoti startuoliy zlugimo prieZastis.

Remiantis Okrent (2014) atliktu tyrimu, identifikutos 20 pagrindiniy startuoliy zlugimo
priezasciy (4 pav.).

Daug esminiy trukumy
"Perdegimas"

Nespasinaudota sitiloma pagalba
Teisiniai trukdziai

Nepritraukta investuotojy

Bloga geografiné padétis
Susitelkimo triikumas

Blogai pasirinkta strategija
Komandos ir investuotojy nesutarimai
Nesusikoncentravimas

Per vélai jeita | rinka

Rysiy su klientais nepalaikymas
Neteisinga rinkodara
Nepasirinktas verslo modelis
Nekonkurencingas produktas
Neteisinga kainodara
Nekompetencija

Neteisingai suformuota komanda
IStekliy stoka

Neéra paklausos produktui rinkoje 42%

4 pav. Startuoliy Zlugimo prieZastys (sudaryta autoriaus pagal Okrent, 2014)
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Startuoliai, kurie per pirmuosius metus nepasiekia subalansuoto augimo — zlunga (Shane,
2009).

Kodél zlunga naujas verslas? Pirmoji problema - gero plano, solidzios strategijos ir
kruopstaus rinkos tyrimo zavesys. Ankstesnése erose Sie dalykai buvo laikomi tikétinos sé¢kmés
pozymiais. AiSku, kyla pagunda juos taikyti ir naujiems verslams, bet jie neveikia, nes naujas
verslas kuriamas itin didelio neuztikrintumo salygomis. Antroji problema - pamate, kad tradiciné
vadyba nepajégi iSspresti problemos, kai kurie antrepreneriai ir investuotojai nuleidzia rankas ir
pasiduoda mokyklos ,,Tiesiog daryk® ijtakai, kur teigiama, kad kai vadyba bejégé, vienintelis
atsakymas — chaosas (Ries 2011).

Remiantis Statistic Brain Research Institute 2016 m. atliktu tyrimu per pirmus tris metus po
isteigimo Zlunga apie 85 procentai startuoliy. Siame tyrime taip pateiktos procentinés israiskos

iSlikusiy startuoliy po 4 mety nuo isteigimo pagal pramongés Sakas (5 pav.)

5 pav. Veikiantys startuoliai po 4 mety pagal pramonés $akas (sudaryta autoriaus pagal
Statistic Brain Research Institute, 2016)

Remiantis Ries (2011), startuolis nezino, kas bus jo klientai ir koks turéty biiti jo produktas.
Pasauliui tampant vis maZiau nuspéjamu, vis sunkiau numatyti ateiti. Senieji vadybos metodai Cia
visiSkai netinka. Planavimas ir prognozeés tikslis tik tuomet, kai atliekami pasitelkus ilgos, stabilios
veiklos istorijos tyrimus, esant santykinai statinei aplinkai. Kuriant nauja versla néra nei vieno, nei

kito.

Kiekviena verslo idéja ir situacija yra unikali. Startuoliais daznai vadinamos vis0S naujai
Isteigtos imoneés, taCiau yra dvi visiSkai skirtingos naujo verslo kategorijos. Pirmojo tipo
verslininkai nori pradéti versla, kuris pakeisty samdoma darba ir generuoty didesnes pajamas.

Antrojo tipo verslininkai su savo verslo id¢ja planuoja uzkariauti pasaulj. Butina aiSkiai zinoti, kuris
13



i§ anksCiau paminéty tipy yra tinkamas. Nuo $io pasirinkimo priklauso, kaip greitai ir kokiu badu
bus vystomas verslas (Snejersons 2014). 6 pav. pateikiamos Snejersons (2014) isskirtos pagrindinés

startuoliy daromos klaidos.

Originaliy 1déjy trikumas

Nepakankamas klienty pazinimas

Finansy planavimo klaidos

Per daug planavimo

Nesekmés nepripazinimas

6 pav. Startuoliy klaidos (sudaryta autoriaus pagal Snejersons, 2014)

Startuoliy steigimas visada siejamas su greitu augimu, todé¢l kyla Sios daZniausios problemos

(Pilinkiené, Maciulis, Kurlavi¢itté 2013):

e sunkumai gauti kvalifikuotus darbuotojus, kurie gebéty dirbti ypa¢ dinamiSkoje
aplinkoje;

e sudétinga didinti kapitala ir gauti finansavima plétrai, nes sunku jvertinti augimo
potenciala, todél atitinkamai auga skolinimo rizika ir kaina;

e daZniau susiduriama su jvairiomis valdymo, ypa¢ organizavimo problemomis.
Norris (2014) iSskiria Sias startuoliy problemas:

e inovacijos netinkamumas rinkai, id¢jos truakumai;

¢ rinkos poreikiy neZinojimas;

finansy planavimo netikslumai;

atsakomybés uz nesékminga versla nesuvokimas;

startuoliams skirty iniciatyvy, programy, instituciju teikiamos informacijos ir

paramos neiSnaudojimas.

Didelis démesys startuoliy steigimo problemu sprendimui yra skiriamas Europos Sajungoje.
Tam kuriamos {vairios programos, iniciatyvos, kuriy viena svarbiausiy yra ,,Verslumas 2020”. Si
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Europos Komisijos 2013 metais paskelbta iniciatyva yra skirta verslumo ir inovaciju skatinimui,

siekiant padidinti Europos ekonomini augima ir skatinti startuoliy steigima.

Autoriai Okrent (2014) , Snejersons (2014), Pilinkien¢, Magiulis, Kurlavigiaite (2013), Norris
(2014) ir kt. moksliniuose straipsniuose daug démesio skiria problemoms, su kuriomis susiduria
startuoliai, analizuoja ju Zlugimo prieZzastis, tatiau mokslingje literatiiroje pasigendama sprendimuy,

modeliy.

Remiantis Kocker 2015 mety tyrimais, galima identifikuoti sékmés faktorius, kurie lemia

plétojant bet kurj versla (zitr. 7 pav.).

ZALIAVOS

VERSLO SOCIALINE ATSAKOMYBE
KAPITALAS

PAJAMU GENERAVIMO INOVACIIOS
INTELEKTUALINE NUOSAVYBE
PRIEINAMOS DUOMENU BAZES
VERSLO PARTNERIU TINKLAS
TECHNOLOGIJOS

VERSLO MODELIO INOVACIJOS
PREKES ZENKLAS

PRODUKTO INOVACIJOS
SANTYKIAI SU KLIENTAIS

ZMOGISKIEJI ISTEKLIAI 71%

7 pav. Sékmeés faktoriai versle (sudaryta autoriaus pagal Kocker, 2015)

Autorius  pabrézia, kad strateginémis partnerystémis galima sustiprinti grafiko apacioje
esancius faktorius, kaip zmogiskieji iStekliai ar santykiai su klientais. Tame paciame tyrime Kocker

pazymejo, kad per paskutinius 4 metus strateginiy verslo partneriy poreikis iSaugo 28 proc.

Remiantis The Economist Intelligence Unit (2008) daugiau nei 50 proc. verslo vadovy tiki,
kad bendradarbiavimas ,,padeda bendrovei igyti konkurencini pranaSuma*“ arba ,tampa esminiu

iSlikimo veiksniu.*
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Verslo modelio tematika mokslingje literaturoje itin populiari, DaSilva ir Trkman (2014)
parodo kaip iSaugo straipsniy (metodinés medziagos), analizuojanciy verslo modelius, kiekis ir jo

dinamika sulygino su Nasdaq composite indeksu (8 pav.).

90

Nasdaq Composite Index y 4000

w— |n title
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68 2500
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1800
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1000
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0
1986 1989 1992 1995 1998 2001 2004 2007 2010

8 pav. Verslo modeliy metodinés medzZiagos ir Nasdaq composite indekso dinamika (DaSilva,
Trkman, 2014)

Inovatyviy, integruoty ir pritaikomy startuoliams bei ju verslo partneriams, verslo modeliy ar
ju modeliavimo principy mokslingje literatiiroje yra labai mazai. Siame tyrime ir siekiama
identifikavus prieZastis startuoliy Zlugimo prieZastis, analizuojant mokslininky ir praktiky patirty,
sukurti procesa ir modelj, kuris leisty startuoliams iS§vengti zlugimo. Vienas svarbiausiy veiksniy

s¢kmingam startuolio vystymuisi yra tinkamos strateginés partnerystés sudarymas.
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2. TEORINIAI SPRENDIMAIL. STARTUOLIO IR VERSLO PARTNERIO
BENDRADARBIAVIMO MODELIAVIMO TEORINE ANALIZE

2.1. Startuolio koncepcijos analizé

2.1.1. Startuolio sampratos elementai

Moksliniuose straipsniuose pateikiama nemazai startuoliy apibrézimy. Autoriai, nagrin¢jantys
Siag tematika, skirtingai traktuoja jvairius aspektus. Siekiant suvokti ir toliau tinkamai naudoti
startuolio koncepcija bus palyginamas skirtingy autoriy startuoliy apibtidinimas ir atskiriamos dvi

savokos — startuolis ir naujas smulkus verslas.

Startuolis — tai technologiné jmoné, kurianti aukstos pridétinés vertés produkta ar paslauga,
realizuojanti inovacija rinkoje (Moon, 2014).

Startuolis — tai jmoné, kuri ieSko alternatyvy neatsizvelgdama i turimus resursus (\Wasserman
2013).

Startuolis — tai jmoné sukurta greitam vystymuisi (Graham, 2012).

Naujas verslas (ar imon¢) - tai Zmoniy institucija, skirta naujoms prekéms ar paslaugoms kurti
rizikingo neuztikrintumo salygomis (Ries 2011). Siame apibréZime nevartojamas Zodis startuolis,
taciau autoriaus buvo siekiama kryptingai to iSvengti. Toliau bus pateikiama $io apibrézimo trumpa

analizé, siekiant suprasti sudedamasias dalis.

Zmonés, kuriantys nauja versla, pagal Ries (2011) vadinami antrepreneriais. Si savoka plagiai
vartojamas Siuolaikinés vadybos moksliniuose straipsniuose. Antrepreneriai yra visi, kas kuria
naujus produktus ar versla ekstremalaus neuztikrintumo salygomis, nepriklausomai nuo to, ar jie tai
Zino, ar ne, ir kur jie dirba: vyriausybingje institucijoje, i8 rizikos kapitalo finansuojamoje imon¢je,

nepelno organizacijoje ar privataus kapitalo bendrovéje.

Zodis ,,institucija" asocijuojasi su biurokratija. Tadiau sékmingame naujame versle daug
veiklos, susijusios su institucijos kiirimu: samdomi kiirybingi darbuotojai, koordinuojama jy veikla,

kuriama organizacijos kultiira, kuri duoda rezultaty.

Naujo verslo preke ar paslauga yra naujove, - taip pat svarbi apibrézimo dalis. Bet kokie
klienty potyriai, kilg i§ salyCio su imone, turéty biti laikomi imonés produkto dalimi. Si teorija
taikytina parduotuvei, internetinés prekybos svetainei, konsultacijy centrui, socialiniy paslaugy
nepelno agentiirai. Bet kokiu atveju, organizacijos tikslas atskleisti klientams nauja vertés Saltinj ir

pasirtipinti produkto poveikiu klientams.

17



Svarbu placiai suprasti zodi ,,naujové". Naujame versle gausu jvairiy naujoviy: naujy
moksliniy iSradimy, esamos technologijos panaudojimo kitiems tikslams, naujy verslo modeliu
pasléptai vertei ,,iSlaisvinti" ar paprasCiausiy prekés ar paslaugos pristatymy naujoje vietovéje ar
anksCiau neaptarnautam segmentui. Visais Siais atvejais naujoveé yra svarbiausias verslo seékmés

veiksnys.

Dar viena svarbi $io apibrézimo dalis - kontekstas, kuriame vyksta naujovés. Daugumai
dideliy ir mazy imoniy Sis kontekstas nebtidingas. Naujas verslas sukurtas iveikti ekstremalaus
neuztikrintumo situacijas. [steigti nauja imong, kuri bity tiksli esamo verslo kopija visais
atzvilgiais- verslo modelio, kainodaros, tiksliniy klienty ir produkto - gali biti ekonomiskai
patraukli investicija. Taciau tai nebus naujas verslas, nes tokios imonés sékmé priklauso nuo

strategijos igyvendinimo, be to, jos s€¢kmg galima gana tiksliai sumodeliuoti.

Autoriai, kurie nagrinéjo startuolius, jvairiai iSskiria ir apibiidina juy bruozus. Giedraic¢io ir
Kaskauskés 2015 m. atliktu startuoliy tyrimu, Sia verslo forma galima apibrézti kaip verslo

organizacija, kuri kuriama tam, kad rinkoje biity realizuota inovacija, sukuriama pridétiné verte.

Tame paciame tyrime autoriai suklasifikavo startuoliy bruozus ir juy steigimo tikslus,

remdamiesi daugiau nei 40 uZsienio autoriy straipsniais (9 pav.).

« Inovacijos realizavimas rinkoje.
« Orientacija ne tik { regionines, bet ir globalias rinkas.

[ ]
S t artu 0 11 * Specifinis iSorinio finansavimo poreikis: rizikos
1’1 investicija.
< . . Spartus_ augimas geometrin(_e progresija. B
bru O Z al « Potencialo vystymas naudojant technologijas.
* Darbuotojy motyvavimas ir investuotojy apsauga,
naudojant opcionus.

« Pelno siekimas.

[ ]
S tartuo 111{ * Naujo produkto / paslaugos kiirimas ir realizavimas
rinkoje.
- - « Siuolaikiskos ir perspektyvios darbo vietos steigimas.
Ste I g I m O « Konkurencinio pranasumo, paremto technologija,
igijimas pries rinkos senbuvius.

= = « Greito ir staigaus augimo rinkoje siekis.
tikslal

9 pav. Startuoliy bruozai ir steigimo tikslai (sudaryta autoriaus pagal Giedraitis ir
Kazakauske, 2015)

Remiantis susistemintais duomenimis, galima bty teigti, kad pagrindiniai startuoliy bruozai

yra inovacija ir verslo procesas ar modelis, garantuojantis sparty augima ir technologinj pranasuma.
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Atsizvelgiant | iSskirtus svarbiausius startuoliy steigimo tikslus, galima buty teigti, kad
pirminis ir svarbiausias i$ ju néra vien pelno gavimas, bet orientuojamasi i greita augima siekiant
konkurencinio pranasumo. Pagrindiniai Sios verslo formos steigimo tikslai — perspektyvios ir
SiuolaikiSkos darbo vietos kiirimas, technologijos / inovacijos komercializavimas rinkoje, pelno
gavimas, konkurencinio pranasumo pries§ rinkos senbiivius jgijimas ir greito bei staigaus augimo

siekis.

Apibendrinant galima teigti, kad startuolis — tai didelj potenciala staigiai globaliai pléstis
turintis inovatyvus verslas, pagristas informaciniy ir auksStyjuy technologiju bei gyvybés moksly
sprendimais. Startuoliy steigimas apima optimaliausio biido technologijos ir / ar inovacijos
komercializavima rinkoje bei spar¢iai augancios pozicijos ir iStekliy nepertraukiamumo sintezg.
Pagrindiniai startuoliuy steigimo tikslai — perspektyvios ir SiuolaikiSkos darbo vietos kiirimas,
technologijos / inovacijos komercializavimas rinkoje, pelno gavimas, konkurencinio pranasumo
prie§ rinkos senbiivius jgijimas ir greito bei staigaus augimo siekis. Nagrinéjant startuolio

koncepcija biitina atskirti startuolius nuo naujy smulkiy ir vidutiniy versly.

2.1.2. Startuolio ir naujo smulkaus / vidutinio verslo skirtumai

Mokslinéje literatiiroje daug démesio skiriama identifikuoti smulkaus verslo ir startuolio

skirtumus. Susisteminant galima i$skirti du naujo verslo tipus:

e Nauji smulkaus bei vidutinio dydzio verslai (angl. small and medium sized enterprises) arba
smulkusis verslas;

e inovacijomis paremtos iniciatyvos (angl. innovation-driven enterprises) arba startuoliai.

Nors tiek smulkus verslas, tiek startuoliai gali sukurti verte visuomenei, taip pat egzistuoja ir
finansavimo, augimo klausimais, taip pat egzistuoja skirtingas rizikos lygis. Tad, kiekvienas verslo

tipas turi bati atitinkamai organizuojamas.

Didziausias skirtumas pasireiSkia inovacijy klausime. Smulkiame versle inovatyvus
produktas, verslo procesas ar verslo modelis néra biitinas tam, kad kompanija suklestéty. Tuo
tarpu startuoliuose inovacija yra batina — ant jos paremtas visas projekto unikalumas, konkurencinis

pranasumas bei augimo potencialas (Casserly, 2013). Detalus palyginimas pateikiamas 1 lenteléje.

Smulkieji verslai turi daug mazesni igidziy rinkinj ir mazesni potenciala, tuo tarpu

inovacijomis paremti verslai laviruoja tarp daugybés ivairiy igiidziy, daznai prisideda naujy, tad
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kompanija turi greitai reaguoti. Be to, startuoliai yra orientuoti | tarptautines rinkas, kas taip pat

diktuoja dinamikos ir lankstumo biitinybg.

Jeigu smulkaus verslo variklis yra pelningumas ir stabilus ilgalaikés vertés kirimas,
tuomet startuoliai koncentruojasi ties vartotoju skaic¢iaus augimu bei to potencialu.

1 lentelé. Startuoliy ir smulkaus / vidutinio verslo skirtumai (sudaryta autoriaus pagal
Casserly, 2013)

Smulkus ir vidutinis verslas Startuoliai

Rinkos  Vietingés ir regioninés Globalios

Konkurencinis pranaSumas paremtas

Inovacijos  Néra biitinybé ; TIR
inovacijomis

Ikairéjai Seimos arba pavieniai asmenys, Daug savininky i$ jvairiy sriiy,

Kapitalas A . . iy
P nereikalingas iSorinis finansavimas didelis iSorinio finansavimo poreikis

Pletra I, . Sékmingos kompanijos pleciasi
Kompanija pleciasi linijine kreive. . .. .
geometrinés progresijos kreive

Susisteminant startuoliy skirtumus nuo smulkaus ir vidutinio verslo, galima teigti, kad
startuoliy atskirtis nuo kity naujy versly yra didelé, o pagrindiniai skirtumai yra globalumas,
inovatyvumas ir greitas augimas. Startuoliams Sie bruozai priskiriami neatsitiktinai, taciau praktika
formuojasi tik i§ stipriy, globaliai veikianCiy, sugebanciy pritraukti reikiama kapitala ir greitai
auganciy startuoliy. Taciau, kad tai pasiekti, startuoliams daznai reikia bendradarbiauti su jau

veikianc¢iu verslu ar valstybinémis staigomis.

2.2. Verslo jmoniy bendradarbiavimo tiksly ir formy analizé

2.2.1. Verslo partnerysciy svarba ir poreikis

Didéjant rinkos globalizacijai, smulkiy ir vidutiniy imoniy tarpusavio bendradarbiavimas vis
labiau intensyve¢ja. Tarptautinés imonés investuoja i tiekimo granding ir tokiu biidu drastiskai
sumazina produkto gamybos sanaudas, tod¢l smulkiam ir vidutiniam verslui telieka
bendradarbiauti. Startuoliams bendradarbiavimas taip pat yra vienas i$ kertiniy momenty, siekiant

i8likti ir vystytis.
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Atskiros imonés negali biiti tobulos visose srityse. Jos privalo specializuotis ir iSmokti
sujungti savo isSteklius bei gebé¢jimus su kitomis bendrovémis bei organizacijomis.
Bendradarbiavimas susideda i§ galimy bendro darbo tasky identifikavimo, tinkamo klimato

sukiirimo bei komerciniy operaciju pradzios.

Imoniy bendradarbiavimas dazniausias naujy produkty vystyme ir komercializavime (Cuervo-

Cazurra, Asakawa 2010).

Partnerysté yra tam tikra bendradarbiavimo forma, kuri egzistuoja tarp imonés / jmoniy,
kurios yra technologiskai pazangios ir jmonés / jmoniy, siekian¢iy win-win rezultaty (Wucherer,

2006).

Taciau atsiranda rizika, kad nauja imoné gali tapti pernelyg priklausoma nuo partnerinés

imonés, jei ta partnerysté tampa pagrindiniu jos verslo modelio komponentu (Barringer, Ireland,

2006).
Apibrézdamas efektyvia partneryste Douglas (2009) i$skyré Sias dimensijas (10 pav.):

. Bendri isipareigojimai tikslams ir uzdaviniams. Taip pabrézdamas ne tik bendrus
isipareigojimams, bet ir bendrus tikslus uzdaviniams, kuriuos igyvendinant bus pasiekiami
bendri tikslai.

. Abipusé orientacija | rezultatus. Autorius akcentavo, kad abi Salys turi buti

orientuotos i rezultatus, o ne i savo poreikius.

. Aiskus vaidmeny pasiskirstymas. Sia dimensija autorius pabrézé, jog efektyviam

verslo vystymui biitinas aiSkus vaidmeny ir funkcijy pasiskirstymas.

. Kultiiry atitikimas. Kultiiry atitikima autorius aiSkina, kaip kokybini efektyvios

partnerystés momenta, kuris daZnai biina nejvertinamas kuriant tarptautines partnerystes.

. Démesys kokybei ir naujovéms. Taip pabréziama, kad tik abiejy bendradarbiavimo

partneriy vienodas poZiiiris { inovacijas leidZia sukurti efektyvia partneryste.

. Atviras bendradarbiavimas. Atviru bendradarbiavimu grindziama partnerysté

siejama su ilgalaike perspektyva.

. Tarpusavio pasitikéjimas ir pagarba. Bendradarbiavimo partneriy tarpusavio

pasitikéjimas ir pagarba vienas i$ efektyvios partnerystés pagrinduy.
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Bendri
Isipareigojimai
tikslams ir
uzdaviniams

Tarpusavio Abipusé
pasitikéjimas orientacija |
ir pagarba rezultatus

Efektyvi
partneryste
Atviras Aiskus
bendradar- vaidmeny
biavimas pasiskirstymas

Démesys
kokybei ir
naujovéms

10 pav. Efektyvios partnerystés veikimo dimensijos (sudaryta autoriaus pagal Douglas, 2009)

Siekiant, kad suformuotas verslo bendradarbiavimo modelis buity efektyvus, Wallace (2004)

taip pat pabrézia darbuotojy integracijos svarba, i§skirdamas tokius veiksnius:

Informuoti darbuotojus apie partnerystés svarba ir jos itaka imonés ateiciai.
Paaiskinti personalui, koks bus jy vaidmuo bendroje su partneriais veikloje.
Sukurti foruma, kur zmonés gali uzduoti klausimus apie partnerystg.

Isitikinti, kad darbuotojai yra gerai kvalifikuoti ir gerai apmokyti.

o > w0 N

Suteikti galimybg darbuotojams augti ir rizikuoti.

Partnerysté pasiteisina, jeigu atsiranda galimybé jmonei partnerei prieiti prie strateginiy kitos
imonés istekliy ir dél ty iStekliy sujungimo padidinamas vertés pasitilymas vartotojui (Barringer,

Harrison, 2000).

Atsizvelgiant  strateginiy partnerysc¢iu nauda, daugelis smulkiyju versly ir kity organizaciju
nesiekia bendradarbiavimo. Sajungos daznai Zlunga todé¢l, jog i§ pat pradziy nebuvo Zinoma, kokiu
tikslu jos kuriamos. Kita priezastis — ilgalaikés perspektyvos nebuvimas. Svarbu ne tik pasirinkti
partnerius, taCiau ir nustatyti tikslus, rodiklius bei integruoti procediiras, kurios prane§ apie

partnerystés biikle.
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Analizuojant strateginiy partneryséiy tema butina iSskirti privalumus ir trakumus (2 lentelé).

2 lentelé.Strateginiy partnerys€iy privalumai ir trikumai (sudaryta autoriaus pagal
Cuervo-Cazurra, Asakawa 2010, Barringer , Harrison 2000, Clough, 2007)

Privalumai Trukumai
Sujungiamos individualios stiprybés = Nuomoniy susikirtimai
Didesnis rinky apjungimas Nepasitvirting lukesciai
Atsakomybiy pasidalijimas Pakankamai ilgas laikas partnerystés sukiirimui
Laiko sutaupymas Nelankstumas
Kasty sumaZzinimas Resursy neteisingas panaudojimas
Geresnis verslo suvokimas Kulttriniai skirtumai
Rizikos sumazinimas Lyderystés, kontrolés tritkumas
Masto ekonomija Nenoras dalintis konfidencialia informacija

Apibendrinant galima teigti, kad imonés, norincios grei¢iau vystytis, pasiekti naujas rinkas ir
sutaupyti 1éSas, turi susirasti partneriy tiek vidaus, tiek uzsienio rinkose. Poreiki sudaryti
partnerystes lemia stipréjanti konkurencija, greitai besikeiCianti technologiné aplinka.
Bendradarbiavimo sékmé priklauso nuo daugelio aplinkybiy, taip pat ir nuo tinkamai pasirinkty

bendradarbiavimo partneriy.

2.2.2. Verslo jmoniy bendradarbiavimo tiksly identifikavimas

Siekiant geriau iSanalizuoti strateginiy verslo partnerys¢iy atvejus, pirmiausia reikia
apibrézti bendradarbiaujanéiy Zaliy tikslus ir bendradarbiavimo atvejus. Siame skyriuje verslo
imoniy bendradarbiavimo tikslai bus analizuojami per startuoliy ir dideliy imoniy (korporaciju)

prizmg.

Korporacijy ir startuoliy bendradarbiavimo formas galima analizuoti remiantis Baier (2015)
schematiniu pavaizdavimu (11 pav.). Sio autoriaus korporacijy ir startuoliy bendradarbiavimo
atveju apibréZimas itin supaprastintas. Startuoliai apibréZiami kaip korporaciju tiekéjai, klientai,
investicijy objektai ar MTEP (moksliniy tyrimy ir eksperimentinés plétros) partneriai. Siuolaikingje
ekonomikoje startuoliy ir dideliy kompanijy bendradarbiavimo atvejy ir formy itin daug, o

bendradarbiavimas daznai grindziamas dominuojancios $alies — korporacijos keliamais tikslais.
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Startuoliai, kaip ...

MTEP partneriai

Klientai

Tiekéjai

Investavimo objektas

11 pav. Korporacijy ir startuoliy bendradarbiavimas (sudaryta autoriaus pagal Baier, 2015)

bendradarbiavimo atvejy ir korporaciju keliamy tiksly koreliacija (12 pav.).

Korporacijy ir startuoliy bendradarbiavimo atvejai

12 pav. Korporacijy ir startuoliy bendradarbiavimo atvejai ir korporacijy keliami tikslai
(sudaryta autoriaus, pagal organizacijos NESTA leidinj ,,Laimékime kartu“, 2015)

Organizacija NESTA 2015 m. atliko detaly tyrima, kurio metu nustaté korporacijy ir startuoliy

Pavienés programos

Istekliy

pasidalinimas

Verslo pagalba

Bendradarbiavimas

Investavimas

Isigijimas

Korporacijy tikslai
Atnaujinti )
B ISvystyti .
korporacijos ) I8spresti verslo o
) naujus prekes ISplésti rinkas

vadybine problemas

zenklus
kulttira

Analizuojant §j tyrima pastebima, kad korporacijos, vystydamos naujus prekés zenklus arba

sickdamos atnaujinti vadybing kultiira, dazniausiai bendradarbiauja su startuoliais per pavienes ar
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verslo pagalbos programas. Korporacijos, sickdamos iSplésti rinkas ar iSspresti kitas verslo

problemas, tiesiogiai investuoja i startuolius arba net juos isigyja.

Manoma, kad didelés bendrovés neiSvengiamai praranda sugeb¢jima diegti naujoves, dirbti
kurybiskai ir vystytis. Verslui augant galima sukurti tokia organizacija, kuri mokéty suderinti esamuy
klienty poreikius ir ieSkoti naujy, valdyti esamas verslo sritis ir tirti naujas galimybes vienu metu.
Norédamos pakeisti savo vadybos filosofija, net brandzios bendrovés gali pereiti prie vadinamojo

diversifikuotojo mastymo (Ries 2011).
Rothaermel (2002) iSskiria Sias korporacijy priezastis aktyviau bendradarbiauti su startuoliais:

1. Greitesnis nauju produkty kiirimas ir vystymas.
2. Platesnis tyrimy spektras.

3. Geresnis socialinis jvaizdis.
4

Patogumas geografiniu aspektu.

Organizacijos NESTA teigimu, korporacijos, prie§ pradédamos partnerys¢iy projektus su
startuoliais, pirmiausia turi i$sikelti tiklsus, juos nuolat vertinti, o igyvendinima patikeéti

profesionalams.

Prie§ pradédami bendradarbiavima su didelémis imonémis startuoliai turi suprasti ju
elgsena. Pagal pateikta schema (13 pav.), sudaryta remiantis organizaciju KPMG, NESTA ir
startuoliy akseleratoriaus Startup Highway pateikta medziaga, apZvelgsime pagrindinius momentus,
kaip korporacijos atsirenka bendradarbiavimo partnerius, 1 ka bitina atsizvelgti norint pradéti

bendradarbiauti su didelémis jmonémis.

Korporacijos itin daug démesio skiria savo tiekéjy, bendradarbiavimo partneriy atrankai.
Siekdamos sumazinti rizika savo potencialiam partneriui (jmonei) dazniausiai keliami tokie
kriterijai:

1. Patikimumas. Siekiama surasti visg informacijq apie potencialy partner;.

2. Kreditingumas. Norima iSanalizuoti finansing partnerio situacija.

3. Globalumas. Globaliai dirban¢ios kompanijos siekia, kad ir ju partneriai atitikty $i

kriteriju.

Ivertinus imong toliau yra vertinamas produktas. Produkto analizé siejama su IT produktais.

Produktas turi atitikti Siuo kriterijus:

1. Integracija. IT produktas turi integruotis su populiariausiomis IT platformomis.
2. Saugumas. Itin didelis démesys yra skiriamas saugumo klausimams. Nes per treCiyju
Saliy nesaugias sistemas galima isilauzti | korporacijos IT infrastruktiira.

3. Palaikymas. [sipareigojimas priziliréti ir tobulinti sistemas yra biitinas.
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Patikimumas Kreditingumas Globalumas

Produktas

Integracija Saugumas Palaikymas

|¢

Galimybés

Edukaciniai Parodos ir Apdovanojimai ir
projektai konferncijos reitingai

Procesas

Patekimas i "sarasa" "Ambasadoriy tinklas" Pirmas ispudis

Kaina

"

Metiniai biudzetai Limitai Ne kaina svarbiausia

"

Problemos

Laikas Kontaktai [vaizdis

13 pav. Korporacijy ir startuoliy bendradarbiavimo uZmezgimo aspektai (sudaryta autoriaus,
pagal NESTA, KPGM , Startup Highway, 2015)

Startuoliams sudaromos didelés galimybés pademonstruoti savo produktus. Kuriamos ivairios
programos ir parodos, skirtos startuoliams, kurios daznai biina remiamos dideliu korporaciju.
Remdamos jvairius renginius, apdovanojimus, korporacijos siekia susipaZinti su startuoliy
kuriamomis inovacijomis ir galblt atsirinkti potencialius partnerius. Todél Sios programos,

konferencijos ar konkursai yra puikus biidas startuoliams kelti savo zinomuma.

Startup Highway pabrézia startuoliy ir Kkorporaciju santykiy uZmezgimo pradzios
problematiskuma. Daznai didelés imonés bendradarbiauja tik su atrinktomis ,,saraSuose‘ esanciomis
imonémis. Startuoliams atsiranda galimybé uzmegzti kontakta tik per pazistamus korporaciju

darbuotojus (,,ambasadoriy tinklas*) arba padarius itin gera pirma ispudi.

Svarbu startuoliams tinkamai parengti kainodara savo produktams, kurie bus sitlomi
korporacijoms. Didelés imonés dazniau démesi kreipia | kokybe, inovacija, tod¢l maza kaina gali

asocijuotis su galimais triitkumais. Tai pat, startuoliams reikia ivertinti korporacijos atitinkamy
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padaliniy pirkimu limitus ir teikiant pasitilyma vienas perspektyviausiy kainodaros varianty yra

metiniai ar ménesio aptarnavimo mokesciai, o ne visa produkto suma prasyti sumokéti i§ karto.

Pagrindines startuoliy problemas bandant uzmegzti santykius su didelémis jmonémis, autoriai
i8skiria Sias:
1. Laikas. Sprendimai didelése imonése priimami itin 1étai, todél startuoliai turi jvertinti §i
faktoriy.
2. Kontaktai. Gauti reikiamas kontaktus (atsakingy asmenu) gali buti itin sunku.
Korporacijos daznai atsiriboja nuo produktus sitilan¢iy mazy imoniy.
3. Ivaizdis. Pabréziama nepriekaiStingo ivaizdzio svarba. Startuoliai dazniausiai neturi

ilgos veiklos istorijos, ta¢iau ju jkairéjy ankstesnés veiklos taip pat yra vertinamos.

[$analizavus korporacijy elgsena ir bendradarbiavimo tikslus galima teigti, kad didelés
kompanijos itin kruopsciai renkasi bendradarbiavimo partnerius, kurie turi atitikti keliamus

reikalavimus ir bendradarbiavimo tikslus.

2.2.3. Startuoliy ir verslo partneriy bendradarbiavimo formos

Tinkamas partneriy pasirinkimas bei ju vystymas, priklauso nuo partnerystés formos.
Ivertinus strateginiy partnerys¢iy nauda ir i§skyrus juy privalumus, biitina analizuoti momentus, kada

startuoliai iesko strateginiy partneriy ir kokiomis formomis vystomas bendradarbiavimas.

Siuo metu itin daug kompaniju i$sivys¢iusiose Salyse dalyvauja tarptautiniuose susitarimuose,
bendradarbiauja tarpusavyje ivairiomis formomis. Galima iSskirti penkias bendradarbiavimo

formas:

Bendry imoniy sukiirimas;
Bendradarbiavimas licenzijy, jrengimuy, bendros gamybos specializacijos pagrindu;
Konsorciumy sukiirimas;

Kompanijy susitarimai su startuoliais, siekiant jgyti naujas technologijas;

o~ w0 DN

Rangoviniy santykiy tarp medziagy, gaminiy ir komplektuojamy dirbiniy tiekéjuy
(ilgalaikiy sutaréiy pagrindu) ir ju tiekiniy vartotojy (t.y. prekybinio gaminio, skirto

vartotojui, gamintojo-isbaigéjo) nustatymas.

Paprastai startuolio kiirimosi pradzioje iStekliy ir patirties trilkumas privercia ta imong ieskoti
partnerystés su kita, jau veikiancia jmone tam, kad pastaroji padéty igyvendinti tam tikras veiklas,

kurios finansiSkai nenaudingos naujai besikurian¢iai jmonei. Tokiu biidu naujai besikurianti imoné
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sutaupo laika bei finansines sanaudas ir gali susikoncentruoti i veikla, kuri sukuria jai konkurencini

pranasuma rinkoje ir i§skirting vertg vartotojui.

ISanalizavus mokslinéje literatiiroje apibréztus atvejus, 3 lenteléje pateikiamos pagrindinés

priezastys, skatinancios startuolius ieskoti strateginio partnerio.

3 lentelé. Priezastys, lemiancios startuolius ieSkoti strateginio partnerio (sudaryta
autoriaus pagal Gans,Hsu, Sterns, 2008, Blanchfield, 2011, Kocker, 2015)

Autorius, metai PrieZastys

tiprinti  intelektiné n ¢ ;
Gans, Hsu, Sterns, 2008 Sus 13. - Infelektines uosav}’ bés apsalf.ga‘?

sumazinti {éjimo | rinka kaStus; sumazinti
pastoviuosius kastus.

Idéju patikrinimas, rizikos pasidalinimas, tinklo

Blanchfield, 2011 -, ’
sukiirimas, ekonomija.

Produkto i§vystymo nepakankamumas, iStekliy

Kocker, 2015 stoka, patirties stoka komercializavime.

Imoniy kuriamy produkty vystymui ir komercializavimui (Lopez, Martinez-del-Rio,

Cespedes-Lorente, Perez-Valls 2015) i$skiria galimus bendradarbiavimo partnerius:

e startuoliai;

e veikiantis smulkus ir vidutinis verslas;
e Kkorporacijos;

e universitetai;

e tyrimy centrai;

e investicijy bendrovés;

e valstybinés imonés.

Tyrimo, kurj atliko autoriai Lopez, Martinez-del-Rio, Cespedes-Lorente, Perez-Valls (2015)
su 2473 imonémis 32 Europos Salyse rezultatai parodé¢, kad startuoliams, siekiantiems vystyti savo
naujus produktus, tinkamiausi partneriai yra Kkiti startuoliai, smulkus ir vidutinis verslas,
universitetai, tyrimy centrai ir investiciju bendrovés, 0 korporacijos ir valstybinés imonés néra
tinkamiausi partneriai. Analizuojant §j tyrima reikia atsizZvelgti { startuolio tikslus (vystymas,

komercializavimas, pardavimas).

Moksliniuose straipsniuose dazniausiai i$skiriam0s Sios startuoliy ir Kkity jmoniy
bendradarbiavimo formos: pavienés programos, verslo inkubatoriai, korporaciju inkubatoriai,
bendros imonés, susijungimai/isigijimai, strateginés partnerystés. Siu atveju apibrézimas

pateikiamas 4 lenteléje.

Pavienés programos. Tai dazniausiai dideliy imoniy uzsakymu konkrec¢iam tikslui/problemai

i§spresti suburtos nepriklausomos komandos (itin daznai startuoliai). Moksliniuose straipsniuose
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nagrinéjant Sias programas dazniausiai {vardijamas IT sektorius, taip pat pabréziamas ribotas laikas
ir itin didelé konkurencija, kadangi geriausius rezultatus parodZiusiam startuoliui iSaugo
bendradarbiavimo galimybés su programa kuravusia korporacija.

4 lentelé. Startuoliy ir kity jmoniy bendradarbiavimo formos (sudaryta autoriaus pagal

Newton, 2015, Ratinho, Groen 2012, Miller, Stacey 2014, Kim, Wagman 2014, Weiblen,
Chesbrough 2015, Lerner 2013, Kilpi, 2014)

Intensyvus ir itin konkurencingas atskiry startuoliy
Pavienés programos darbas per ribota laika iSspresti  korporacijos
uzsakyta inovatyvia problema (Newton, 2015)

Valstybés, imonés ar imoniy grupés remiamas
projektas suteikiant startuoliams darbo vietas,
marketingo, teisines ir kt. pagalbas siekiant bendry
rezultaty (Ratinho, Groen 2012)

Verslo inkubatoriai

Tiesiausias kelias i rinkg kartu su korporacija vystant

L TG LG inovatyvius produktus (Miller, Stacey 2014)

Tai nauja hibridiné forma, leidzianti naujai ikurtiems

Startuoliy akseliaratoriai verslas padéti greiiau vystytis (Kim, Wagman
2014).

Leidzia korporacijoms lengvai prisijungti sékmingus

Bendros jmonés projektus vystanius startuolius, padedant jiems

patekti i rinka (Weiblen, Chesbrough 2015).

Greiciausias buidas perimti inovatyvias technologijas,

shpfuigimes gl taip iSsprendziant verslo problemas (Lerner 2013).

Tokiu atveju Salys gali buti viena kitai naudingos
Strateginés partnerystés parduodant, vystant produktus, atrandant naujas
rinkas (Kilpi, 2014).

Verslo/korporacijy inkubatoriai. Terminas inkubatorius pirma karta buvo paminétas 1959
metais. Bendra idéjos koncepcija buvo sukurti institucing aplinka, kuri padeda ir leidzia verslo
idéjoms augti. Visas verslo id¢jos vystymas inkubatoriuje kartais galéjo apimti keleta mety.
Startuoliy komandos, dalyvaujancios inkubatoriaus programoje, tur¢jo didesng galimybe vystyti
versla s€ékmingai nei nedalyvaujantys joje. Apskritai inkubatoriaus programos yra tinkamos jvairiy
sri¢iy startuoliams, o laikas, kurj jie praleidzia inkubatoriuje, priklauso nuo jy paciy, t.y. kol gali
savarankiskai plétoti versla. Iki sprogstant interneto bendroviy burbului (aukStyjuy technologiju
bendroviy, ,,dot com burbulas®), inkubatoriy tinklas pradéjo dideli démesi teikti IT startuoliy
komandoms. Siy inkubatoriy programy modelis buvo pagristas didelémis investicijomis i atskirus
projektus. Vis d¢l to sprogus interneto bendroviy burbului, daugelis IT kompaniju nesugebéjo
generuoti pajamy, nepaisant dideliy lukes¢iy dél biisimo augimo. 2000 mety kovo 10 diena
NASDAQ akcijy indeksai pasieké aukSc¢iausia 5132.52 Zyma ir maziau nei po dvieju mety IT
kompanijos prarado 80 proc. savo buvusios vertés. Tai nulémé, kad investuotojai prarado savo
investicijas. Investuotojams pradéjus atsigauti po burbulo sprogimo, atsirado naujy idéju. Paul

Graham sieké patraukti investuotoju démesi sililydamas naujos struktiiros inkubatorius.
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Pagrindinis skirtumas tur¢jo buti tai, kad vykty trumpesni inkubatoriy ciklai, nes dauguma IT
startuoliy idéjy gali buti iSplétotos greiciau nei fiziniy produkty. 2005 metais, Paul Graham jsteigé
Y Combinator, Silicio slényje. Y Combinator verslo idéja buvo panasi | inkubatoriy, taciau keliais
aspektais skyrési nuo tradiciniy inkubatoriy. Svarbiausias skirtumas buvo Y Combinator nustatytas
startuoliy vystymosi ciklas, kuris, pagal juos, tur¢jo biti ne ilgesnis kaip trys ménesiai. Dar vienas
skirtumas buvo tas, kad Sios programos reikalavo mazesniy investicijy. Tokio tipo verslo ruSies
atsiradimas tapo zinomas kaip akseleratorius. Mokslingje literatiiroje analizuojant naujoviy diegima
organizacijos viduje nagrinéjamas klausimas, kaip apsaugoti vidinius startuolius nuo pirminés
bendrovés. Ries (2011) uzduoda atvirk$cia klausima - kaip apsaugoti pirming organizacija nuo
startuolio? IS esmés butent todel ir yra klaidinga bendroji nuomoné, kad naujoviy diegimo
komandos turéty dirbti izoliuotos. Atskirtis nuo pirminés organizacijos gali turéti ilgalaikiy

neigiamy pasekmiy.

Startuoliy akseleratoriai. Verslo akseleratorius — programa, kuri akseleruoja t.y. pagreitina
naujy technologijy, versly augima. Siy programy pagalba, startuoliai keleta ménesiy, nuo visai
ankstyvos verslo stadijos (verslo id¢jos ar prototipo) gali iSaugti i savarankiSkai veikianCia
organizacija. Verslo akseleratoriai teikia jvairias paslaugas uz santykinai mazas sanaudas remiant ir
padedant startuoliams plétoti nauja id¢ja. Akseleratoriy teikiami iStekliai apima tiek materialy turta,
pavyzdziui, biuro patalpas bei finansavima, tiek Zzmogiskuosius isteklius, { kuriuos ieina mentoriaus
paslaugos, verslininky konsultavimas, profesionali pagalba ir kita. Visa tai startuoliams leidzia
augti, pasitelkiant patikrintas priemones ir metodus, kurie buvo naudojami padéti iskilti daugeliui
kity kompanijy. Verslo akseleratoriy programy yra ivairiy, taciau visos jos turi sau biidingy bruozy:
programos trunka keleta ménesiy, per kuriuos jos dalyviai gauna patalpas, finansavima, mentoriy
pagalba ir visa tai paprastai blina mainais { biisimos startup monés akcijas. Akseleratoriy programy

tikslas - iSvystyti startuolius ir, zinoma, atgauti investicijas.

Mokslingje literatiiroje startuoliy akseleratoriai klasifikuojami 1 vidinius, iSorinius,

nepriklausomus ir virtualius. Detalesnis $ios klasifikacijos palyginimas pateikiamas 5 lenteléje.

5 lentelé. Verslo akseleratoriy privalumai ir trikumai (sudaryta autoriaus pagal Kohler,

2016)
Startuoliy akseleratoriai Privalumai Trukumai
Vidiniai Daugiau kontrolés Laisvés suvarZymas jtakoja
rezultatus
ISoriniai Lankstumas Sunkiau kontroliuoti procesus

Galima pasinaudoti egzistuojancia

. ¥ Maziau kontrolés
ekosistema sutaupant kastus Zlat

Nepriklausomi

Isryskéja virtualaus

Virtualas Globalumas, kasty sutaupymas bendradarbiavimo trikumai
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Bendros jmonés. Bendry imoniy pagrindiniai bruoZai: bendras kapitalas sudarytas i§ bendry
firmy-partneriy inaSy; bendrai vykdoma tkiné veikla; bendras Saliy dalyvavimas valdyme,
pasidalijimas pelnu ir rizika. Bendry imoniy partneriais gali biiti tiek vyriausyb¢, tiek ir privacios
kompanijos, tiek ir privatiis asmenys. Bendros imonés paprastai sukuriamos pradiniame etape
isiskverbiant | uzsienio rinkas ir pasinaudojant vietinio partnerio privilegijomis. Naujuy technologiju
sukirimo ir idiegimo | gamyba greitis, pazangus gamybinio patyrimo isisavinimo laikas,
produkcijos atnaujinimo tempai tampa vis svaresniais veiksniais, apsprendZzianciais firmos
konkurencini pranaSuma bei jos rentabiluma. UZsienio investitoriams bendros imonés panaudojimas
leidzia su partneriu pasidalinti kapitaliniy indéliy rizika, suteikia galimybe pasinaudoti Vvietine
tiekimo rinka, vietiniais finansavimo S$altiniais, sutrumpinti naujo gaminio jsisavinimo laikotarpi,

sumazinti $iy kasty (naujy gaminiy isisavinimo) apimtis.

Startuoliai paprastai turi galimybe¢ savaranki$kai funkcionuoti, kol jiems suteikta laikina
monopoliné galimybé naudotis nauja technologija. Taciau, pereinant | naujas technologijas ir nauju
gaminiy masing gamyba, neiSvengiamai reikia Zymiai daugiau kapitalo. Tai startuolius vercia
susimastyti, nes jiems triksta kapitalo. Startuoliai turi parduoti savo nauja specifini kapitala,
produkta, technologija, kuria sukiiré monopolijoms, arba pritraukti jvairius papildomus kapitalo
Saltinius. Dazniausiai Siame etape stambios monopolijos isigyja startuolius arba su jomis sukuria

bendras jmones.

Daznai startuoliams truksta kapitalo 1éSy, norint organizuoti stambig serijing gamyba. 1§
kitos pusés yra uzsienio korporaciju noras prieiti prie naujausiy technologiju, naujausiy gamybos
organizavimo ir valdymo metody. Tai daZnai verc¢ia savininkus tam tikra dali mokslinés gamybinés
kompanijos nuosavybés perleisti uZsienio investitoriams, kurie stengiasi naujoviy gamyba perkelti |

savo Salis, arba pasinaudoti duotos Salies rinka. Tuo tikslu taip pat sukuriamos bendros jmonés.

Butent startuoliai, susikoncentrav¢ gaminti mokslui imlia produkcija, turi geriausias
galimybes organizuoti gamyba uZsienyje bendros imonés pavidalu. Idéto kapitalo apimtis ir
naujoviy panaudojimo pobiidis apsprendzia, i§ vienos pusés gan greita vidaus rinkos prisotinima
atitinkama produkcija ir apriboja ypac rentabilios gamybinés produkcijos realizacija vidaus rinkoje.
IS kitos pusés, auksta produkcijos kokybé, jos unikalumas ir nauja technologija sudomina panasias

uzsienio jmones.

Imoniy susijungimai/jsigijimai. Startuoliy ir jau veikianc¢iy imoniy susijungimai/isigijimai
vykdomi siekiant sinergijos, masto eckonomijos, padidéjusios rinkos dalies, geografinés
diversifikacijos, derybinés galios, inovacijy perémimo, konkurencijos sumazinimo. Tyrimai parodo,

kad startuoliy isigijimai vykdomi daZniausiai dideliy korporaciju. Tokie sandoriai populiariausi
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skaitmeniniy technologijy sektoriuje. NESTA tyrimai atskleide, kad vertinant 130 didZziyju Europos
korporaciju, 80 proc. imoniy isigijimy IT sektoriuje yra biitent startuoliy isigijimai.

Strateginés partnerystés. Startuoliy ir dideliuy kompaniju strateginés partnerystés gali biiti
naudingos abipusiai. Taciau $iuo atveju néra vienos itin dominuojancios puses, taip pat néra
kapitalo priklausomybés. Salys veikia savaranki$kai. Strateginés partnerystés dazniausiai
sudaromos produkty pardavimo srityje, kai startuolio inovatyvus produktas biina kaip pridétiné

verté prie korporacijos parduodamy produkty.

Apibendrinant galima teigti, kad bendradarbiavimo formos ir ruSys yra labai skirtingos,
tod¢l biitina pasirinkti tinkama bendradarbiavimo forma ir pasirengti bendradarbiavimo kiirimui,
siekiant vystyti ir uZmegzti partnerystés rySius su kitomis imonémis. Toliau Siame darbe

bendradarbiavimas bus modeliuojamas strateginés partnerystés pagrindu.

2.3. Verslo modeliy analizé, generavimo procesas

2.3.1. Verslo modelio elementai

Startuoliai kuria verslo modelius, 0 ne naudoja esamus. Autoriy Blank, Dorf (2012),
teigimu, startuoliai yra laikinos organizacijos, suburtos verslo modeliy paieskai ir kiirybai.
Startuoliams verslo modelio pasirinkimas i§ esamy ar naujo sugeneravimas lemia verslo
perspektyvas. Verslo modeliy generavimas siejamas su verslo modeliy struktiiros elementy analize

ir teisingos metodikos pasirinkimu.

Pastaraisiais metais stebimas augantis pasaulio vadybos mokslininky ir praktiky démesys
verslo modelio inovacijy reiskiniui. Reikia pazyméti, kad pirmiausia Sis reiSkinys susiformavo
verslo pasaulyje ir tik véliau buvo moksliskai konceptualizuotas. Daug démesio skiriama verslo
modelio inovacijai, kuriamai antreprenerystés ir naujausiy technologiju diegimo pagrindu.
Lietuvoje moksliniy tyrimu verslo modelio inovacijos tematika atlikta nedaug (pvz., Jucevicius,

2010, Jucevicius, Kinderis 2013), labiau domimasi praktiniais verslo modeliy aspektais.

Hitoshi (2009) verslo modeliy ir strateginio planavimo ,,privalumy — trakumy® palyginimo
analizé iSskiria pagrindinius verslo modeliy ir strateginio planavimo privalumus ir trikumus (6

lentelé).
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6 lentelé. Verslo modeliy ir strateginio planavimo palyginimas (sudaryta autoriaus pagal
Hitoshi, 2009)

Privalumai | Trikumai

Verslo modeliai

Lengviau iSgryninti vert¢ {monei generuojantj | Sunkiau nustatyti rinkos tendencijas.
modelj dirbant su inovatyviais produktais.

Lengviau suformuoti verslo modelj i§ verslo idéjos. Sunkiau nustatyti investavimo laika.
Lengviau sukurti konkuravimo strategija. Sunkiau  fjvertinti  alternatyviy  technologiju
atsiperkamuma.

Strateginis planavimas

Lengviau iSanalizuoti rinkos tendencijas, resursy | Sunkiau jvertinti inovaciju poky¢ius.
panaudojima remiantis istoriniais duomenimis.

Lengviau nustatomos ir finansiSkai pagrindziamos | Sunkiau apibrézti verslo iSskirtinuma ir veikimo
alternatyvos. modelj.

Lengviau tiksliai ivertinti l0Zio taSka, investicijas, | Sunkiau nustatyti verslo kuriama vertg.
reikalingus resursus.

Verslo modelio savoka minima gana daznai, ta¢iau mokslingje literatiiroje néra vieningo
verslo modelio savokos traktavimo (Rappa, 2010). Tokios savokos kaip verslo modelis, strategija,
verslo koncepcija, pajamy ar ekonomikos modelis populiariojoje vartosenoje neretai (nors ir klai-

dingai) laikomos sinonimais.

Verslo modelis atspindi imonés verslo logika, parodo, ka imoné siiilo savo klientams, kaip ji
juos pasiekia ir toliau palaiko rySius, kokie santykiai su partneriais ir kaip uzdirbami pinigai. Verslo
modelis padeda atsakyti i toki klausima: ,,Kas yra miisy verslas ir ka i§ tikryju parduodame?*
Verslo modelio vieta imonés veiklos procese parodo jo rySius su verslo organizavimu, verslo planu

(verslo taktika) ir verslo strategija (Casadesus-Masanell, Ricart, 2010)

Remiantis ,,Kaufman startuoliy aktyvumo indeksu* (Fairlie, Morelix, Reedy, Russell 2015)
startuoliy kiirimasis pasaulyje prad¢jo didéti 2005 metais, o 2010 m. buvo pasiekta didZiausia §io
indekso reik§mé. Todél tolimesné verslo modeliy literatiiros analizé bus atlickama Sio laikotarpio
plotméje, remiantis prielaida, kad mokslinés literatiiros autoriai, analizuodami verslo modelius,

rémesi to laiko verslo specifika.

Verslo modeliy analizés praktikoje vis placiau naudojamas terminas, kaip verslo modeliy
bendradarbiavimas. Nenonen ir Storbacka (2010) isskyré Sias verslo modeliu bendradarbiavimo

kategorijas:

1. Organiskas bendradarbiavimas.
2. Tikslingas bendradarbiavimas.
3. Plataus masto bendradarbiavimas.

Pagal naujausiy verslo modelio struktiiros elementy ir apibrézimy analize (zitr. 7 lentelg)

galima isskirti pagrindines dedamasias, kurios bus naudojamos tolimesniame verslo modelio
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generavime. Autoriai, apibrézdami verslo modelio struktiiros elementus, iSskiria vertés, klienty

segmenty, iStekliy ir pajamy savokas.

7 lentelé Verslo modelio struktiiros elementai ir apibréZimai (sudaryta autoriaus pagal

2005
Bouwman ir kt.

2005
Shafer ir kt.

2006
Morris ir kt.

2006
Lee ir kt.
Olofsson ir Farr 2006

2008
Laudon ir Traver

2009
Osterwalder ir
Pigneur
Storbacka ir 2009
Nenonen
Baden-Fuller, 2010
Morgan, Per- kmann,
Spicer

Verstraete, Laf- fitte 2011

George, Bock 2011

Kinderis, 2012)

Verslo modelio struktiiros elementai
Paslaugos domenas, technologiju domenas, finansy domenas,
organizavimo domenas.
Strateginiai pasirinkimai, vertés kiirimas, vertés pateikimo tinklas, pelno
verte.
Vartotojai  (tiksliné rinka), vertés pasitlymas, geb¢jimai, verslo
pasitilymai, iSlaidos, pajamos, pelnas, strategijos, ekonomikos logika,
laikas, ambicijos, kainodara ir istekliy valdymas.
Vertés pasiiilymas, pasiiila, unikali istekliy sistema, pajamy modelis,
konkurencing strategija.
Verté, kurig organizacija siiilo jvairiems vartotojy segmentams, partneriai,
pelnas, nuolatinis imonés pajamy srautas, pasiiila, gebéjimai.
Vertés pasitilymas, pajamuy modelis, rinkos galimybés, konkurenciné
aplinka, konkurencinis pranasumas, marketingo strategija, organizacijos
vystymas, vadybos komanda - kompetentingi vadovai.
Vartotoju segmentas, vertés pasialymai, kanalai, santykiai su vartotojais,
pajamy srautai; esminés veiklos, esminés partnerystés, sanaudy struktiira,
pagrindiniai iStekliai.

Verslo modelio apibréZimai
Verslo modelis - tarpusavyje susijusiy pajégumy, reglamentuojanéiy
turinj, procesus ir bendrai kuriamos dvejopos vertés saveikos ir keitimosi
valdymo, konfigtiracijos.
Verslo modelis - tai versle taikomas veiklos metodas, siekiant
maksimalios naudos i§ produkty ar paslaugy arba suprantamas kaip
kuriamos naujos vertés dimensija. Verslo modelis yra imonés jrankis,
kuriuo ji modeliuoja ir valdo savo veikla.
Verslo modelis - tai tam tikra tarpusavyje susijusiy elementy granding,
kurios komplementarumo pagalba sukuriama nauja verté rinkai.
Verslo modelis suvokiamas kaip ilgalaikio imonés iSlikimo garantas,
verslininkystés ugdymo prielaida ir kartu pasekmés. Verslo modeliai
sukuria galimybes atsirasti naujoms verslo formoms, identifikuoja rinkos
trakumus.

Autoriai Bretschneider, Leimester (2016) atliko detalia verslo modeliy palyginamaja analizg

(8 lentelé). Analizé buvo darma remiantis Siais aspektais: verslo komandos itraukimas, detali rinkos

apzvalga, verslo modelio grafinis atvaizdavimas, verslo modelio vykdymo detalizavimas, verslo

modelio valdymas, verslo modeliui reikalingy dedamyjy apibrézimas.

Naudojantis $ia analize tolimesniam tyrimui bus naudojami Achtenhagen, Melin, Naldi

(2013) ir Osterwalder, Pigneur (2010) verslo modeliy elementai. Tokj pasirinkima 1émé modeliy

pritaikymas startuoliy verslo ypatumams ir bendradarbiavimo modeliavimui.
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8 lentelé. Verslo modeliy palyginimas (Bretschneider, Leimester, 2016)

Verslo modelio vystymo etapai

Verslo
| modeliui

Autorius, metal | verslo Detali | Verslo modelio r:lloe(;:I?o Verslo | reikalingy

komandos | rinkos grafinis vykdymo modelio d?lc)la}{l}ul!

1 1 X 1 1 apiprezimas

itraukimas | apzvalga | pavaizdavimas detalizavimas valdymas P
Achtenhagen,
Melin, Naldi, YRA YRA YRA YRA YRA YRA
2013
Chatterjee, 2013 NERA NERA YRA YRA NERA NERA
Chesbrough, 2007 | NERA NERA - YRA NERA NERA
Fritscher & YRA NERA YRA YRA NERA NERA
Pigneur, 2010
Im, Cho, 2013 NERA NERA YRA NERA YRA NERA
Johnson, 2010 NERA YRA NERA YRA NERA NERA
Lee, 2011 NERA YRA YRA YRA - NERA
Leem, 2005 NERA YRA YRA YRA YRA YRA
Nesse, 2012 NERA YRA NERA NERA NERA NERA
Osterwalder, YRA YRA YRA YRA YRA YRA
Pigneur, 2010
58'103; Tahtinen, NERA YRA YRA YRA YRA ]
Rasmussen, 2011 NERA NERA YRA NERA NERA NERA
Teece, 2010 NERA NERA NERA YRA NERA NERA

Plétodamos verslo modeliy bendradarbiavima ar sprgsdamos iskilusias problemas, imonés

siekia bendro tikslo ir veikia kartu pagal i$ anksto nustatytas bendras taisykles ir normas. Taciau

bendradarbiaujancios jmonés siekia islikti savarankiSkomis, kai priima sprendimus, net dirbdamos

kartu pagal bendras taisykles (Kinderis, Jucevicius, 2013).

Verslo modeliuose elementy visuma sudaryta taip, kad padéty i$siaiskinti ir parodyti elementy

tarpusavio priklausomybg ir saveika, o kuriant bendradarbiavima, leisty iSreiksti verslo logika ir

atskiry imoniy bei naujo bendradarbiavimo veiklos specifika. Remiantis itin detalia verslo modeliy

analize (Bretschneider, Leimester 2016) pasirinkta tolimesni verslo modeliavima atlikti pagal

Achtenhagen, Melin, Naldi (2013) ir Osterwalder, Pigneur (2010) verslo modeliy elementus juos

papildant ir prapleciant.

35




2.3.2. Lean startup verslo vystymo principai

Startuoliai veikia nuolat besikei¢ian¢ios rinkos salygomis. [vertinant tai, biitina susiteminti
principus, kaip tokios ekonomikos salygomis reikia kurti versla ar vystyti bendradarbiavima. Bitent
tai ir salygojo, remiantis Blank, Dorf (2012) palyginamaja analize, Lean startup, o ne tradicinés

vadybos pasirinkima (9 lentel¢).

9 lentelé. Lean startup ir tradicinés vadybos palyginimas (sudaryta autoriaus pagal Blank,

Dorf 2012)
Lean startup | Tradiciné vadyba
Strategija
Verslo modelis Verslo planas
Hipoteziy tikrinimas Vykdymas
Nauji produktai
Vartotojy poreikiy tyrimai Produkto kiirimas ir gamyba
Hipoteziy tikrinimas Plano laikymasis
Kiirimas
Intensyvus vystymas Galutinio produkto sukiirimas
Pazangiis metodai llgas procesas
Organizacija
Vartotojy poreikiy tyrimy komandos GrieZta proceso organizavimas pagal funkcijas

Akcentuojamas mokymasis, susikoncentravimas ir | Akcentuojama patirtis ir gebéjimas jvykdyti uzduotis
greitis

Finansiné atskaitomybé

ISvestiniai finansiniai rodikliai Apskaita
Akcentuojami vartotoju pasiekiamumo ir | Balansas, pelno (nuostoliy) ataskaita, pinigy srautai.
griztamumo kastai
Nesékmés
Numatomos ISimtys

Fiksuojamos priezastys, eliminuojama, bandoma i§ | Vykdytojai privalo ju iSvengti
naujo.

Greitis
Intensyvumas Apskaiciuotas judéjimas
Vykdoma turint pakankamai duomeny Vykdoma, tik kai surinkti visi duomenys

Si teorija pagrista daugeliu ankstesniu vadybos ir produkto kirimo idéju, iskaitant taupiaja
gamyba, struktiirinj mastyma, klienty vystyma ir lankséiaja plétra. Si teorija atspindi nauja poziarj i
nuolatinj tobuléjima. Ji vadinama Lean Startup (Ries 2011).

Lean pateikia ypatinga vertés kiirimo buida - vertg kuriancios veiklos iSrikiuojamos geriausia
seka ir atlickamos be pertrauky - kada tik reikia - atliekant jas vis efektyviau. Lean suteikia
galimybe padaryti daugiau su maZiau - maziau zmoniy pastangy, maziau irangos, maziau laiko ir

maziau vietos — taip vis labiau artéjama prie to, ko nori klientas. (Womack 2003).

Lean teorija apibrézia ne tik kaip valdyti procesus, bet ir kaip nedaryti klaidy. Niekas néra taip
nenaudinga, kaip efektyviai daryti tai, ko iSvis nereikia (Druker 2006).
Lean startup metodikos principus iSgrynino autorius Ries (2011). Jie pateikiami 14 pav.

Toliau $ie principai bus apzvelgiami remiantis Lean startup propaguotoju E. Ries.
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Pagristasis
mokymasis

Gamink,

Antreprenerysté jvertink,

yra vadyba mokyKis

Antrepreneriy LEAN Tobuléjimo
yravisur STARTUP apskaita

14 pav. Pagrindiniai Lean Startup metodikos principai (sudaryta autoriaus pagal Ries, 2011)

Antrepreneriy yra visur. Antreprenerystés savoka apima visa naujo verslo apibrézima: tai
zmoniy institucija, suburta naujiems produktams ir paslaugoms kurti ekstremalaus neuztikrintumo
salygomis. Tai reiskia, kad antrepreneriy yra visur ir Lean Startup metodika gali veikti bet kokio

dydzio organizacijoje, netgi labai dideléje bendrovéje, bet kokiame sektoriuje ar pramonés Sakoje.

Antreprenerysté yra vadyba. Naujas verslas reiskia institucija, ne tik produkta, todél jam
reikalinga naujo tipo vadyba, pritaikyta veikti ekstremalaus neuZztikrintumo salygomis. Lean startup

teorija apéma ne tik startuolius, bet ir dideles korporacijas.

Pagrijstasis mokymasis. Taciau jei antreprenerystés pagrindinis tikslas - kurti organizacija
ekstremalaus neuztikrintumo salygomis, jos svarbiausia funkcija - mokymasis. Lean Startup
metodika reabilituoja mokymasi, jvesdama pagristojo mokymosi savoka. Tai tikslus metodas
pazangai matuoti ekstremalaus neuztikrintumo salygomis, kuriomis pradedamas kiekvienas naujas
verslas. Pagristasis mokymasis - tai empirinis eksperimentavimas, kuriuo siekiama pademonstruoti,
kad komanda suzinojo svarbiy tiesy apie naujo verslo esamas ir bisimas perspektyvas. Jis

konkretesnis, tikslesnis ir greitesnis nei rinkodaros prognozés ar klasikinis verslo planas.

Gamink, jvertink, mokykis. Svarbiausia naujo verslo misija - paversti idéjas produktais,
nustatyti klienty atsaka ir nuspresti, testi ar sukti kita kryptimi. Naudojantis visais sékmingo naujo
verslo procesais turéty biiti pagreitintas Sis atgalinio rysio ciklas.

Tobuléjimo apskaita. Siekdami padidinti verslo nauda ir nepalikti naujy idéjy propaguotoju
be atskaitomybés, turime skirti démesio tokioms nuobodzioms smulkmenoms kaip pazangos
vertinimas, veiklos tiksly ir prioritety nustatymas. Naujam verslui ir jo rezultatais suinteresuotiems
zmoneéms reikalinga nauja apskaitos riisis.

Lean Startup modelis siiilo grieztai, kruopsc¢iai ir nedelsiant tikrinti hipotezes. Strateginiam

planavimui reikia iStisu ménesiy, o eksperimentus galima pradéti nedelsiant. Kiekvienas verslo
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planas prasideda nuo prielaidy. Siy prielaidy pagrindu sukuriama strategija, rodanti, kaip pasiekti
imones vizija. Kadangi prielaidos néra patvirtintos faktais (Siaip ar taip, jos yra prielaidos) ir daznai
biina klaidingos, naujo verslo ankstyvojo laikotarpio tikslas - kuo grei€iau jas patikrinti (Blank,
Dorf 2012).

Lean Startup modelyje eksperimentas yra kur kas daugiau nei teorinis tyrimas; jis kartu ir
produktas. Pavykes Sis ar bet kuris kitas eksperimentas suteikia vadybininkui galimybe pradéti
kampanija: pritraukti pirminius klientus, jtraukti darbuotojus i bet kuri kita nauja ar kartotini
eksperimenta, netgi pradeti kurti produkta. Iki to laiko, kol produktas bus paruoStas masiniam
naudojimui, jis jau turés tam tikra skaiCiy klienty Jis jau bus iSsprendgs realias problemas ir turés
tam tikra specifikacija, dél kurios ir turi biiti kuriamas. PrieSingai nei tradicinis strateginis
planavimas ar rinkos tyrimas, $i specifikacija bus pagrista atgaliniu rySiu apie tai, kas veiksminga

Siandien, o ne prielaidomis, kas gali biiti veiksminga rytoj (Maurya 2012).

Minimaliai funkcionalus produktas (toliau - MFP) padeda antrepreneriams kuo greiciau
pradéti mokymosi procesa. Nebiitinai tai turi blti pats maziausias isivaizduojamas produktas; tai
tiesiog paprasCiausias biidas praeiti atgalinio rysio kilpa ,,veik, ivertink, mokykis* minimaliomis

pastangomis (15 pav).

Priesingai tradiciniam produkto vystymui, kuris paprastai neatskiriamas nuo ilgo inkubacinio
galvojimo laikotarpio ir kuriuo siekiama sukurti tobula produkta, MFP tikslas - pradéti mokymosi
procesa, o ne ji uzbaigti. Skirtingai nuo bandomyjy pirmavaizdziy ar koncepcijy, MFP sukuriamas
ne tik siekiant atsakyti i produkto dizaino ar techninius klausimus. Jo tikslas - patikrinti

fundamentaliaja verslo hipotezg.

15 pav. Atgalinio rySio kilpa ,,veik, jvertink, mokykis“ (sudaryta autoriaus pagal Ries, 2011)
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Daugelis startuoliy planuoja investuoti | Saunaus prekés zenklo kiirima ir MFP atrodo kaip
rizika pakenkti prekés Zenklui. PanaSiai ir esamy organizacijy antrepreneriai daznai jaucia baimeg
pakenkti pagrindiniam bendrovés prekés Zenklui. Bet kuriuo i§ Siy atveju sprendimas paprastas:
iSleisti MFP su kitu prekés zenklu. Be to, ilgalaiké rizika prestizui kyla tik tada, kai jmonés
isitraukia i tokia triukSminga veikla, kaip vieSieji rySiai ar perdéta reklama. Jei produktas neatitinka
Siy garsiy fraziy, bendrovés prekés zenklui gali biiti padaryta tikrai ilgalaiké zala. Taciau naujo
verslo privalumai - nerySkumas, mazas klienty skaicius, ribotas vieSumas. Panaudokite Siuos
privalumus eksperimentams uz regéjimo lauko riby, o vieSaji pristatyma surenkite tada, kai

produktas jau bus pasiteisings su tikraisiais klientais (Blank, Dorf 2012).

Maurya (2012) plétodamas Lean startup metodika iSskyré optimalaus verslo proceso santyki,

koreliuojant mokymasi, pritaikyma ir greitj (16 pav.).

Optimalus procesas

Neproduktyvumas Greitis

Neefektyvumas

Mokymasis Pritaikymas

I5tekliy Svaistymas

16 pav. Optimalus verslo valdymo procesas (sudaryta autoriaus pagal Maurya, 2012)
Kitaip tariant, Lean Startup metodika - tai bidas naujai pazvelgti | naujoviy propagavima,
pabréZiantis sparty tobuléjima, klienty poreikiy izvalga, didele vizija ir ambicingus siekius vienu
metu. Lean Startup metodika - teoriné bazé, o ne sektinas planas pagal Blank (2013). Taciau jei
antreprenerystés pagrindinis tikslas - kurti organizacija ekstremalaus neuztikrintumo salygomis, jos

svarbiausia funkcija - mokymasis.

Apibendrinant Lean startup metodika ir siejant ja su Osterwalder, Pigneur (2010) verslo
modeliu (canvas), galima pateikti schematinj modelj, atspindintj Canvas esmg¢ ir pagrindinius Lean

startup metodikos désnius (17 pav.).
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Rizikingiausiy verslo

-~ modelio sektoriy -
eVertés pasililymas; jdentifikavimas eMokymasis;

ePartneriai; p diui tneriai e\/eikimas;
. Ny ePavyzdZiui: partneriai, . )

*Klientai; pardavimo kanalai. -Ver'.clfumas,

o|r kt. oGreitis.

. Sistemingas modelio
~— Canva:u\:jzrrslcr)n?sodello - tikrinimas naudojant
y "atgalinio rysio kilpg"

17 pav. Canvas verslo modelis ir Lean startup principai (sudaryta autoriaus pagal
Osterwalder, Pigneur (2010), Blank, Dorf (2012), Ries (2011))

2.3.3. Imoniy bendradarbiavimo verslo modelio generavimo ir adaptavimo
procesas

Sukiirus produkta yra steigiamas verslas (Robles, 2015), kuriamas plétros planas ir strategija
(Andersson, 2011). Startuoliy steigimas yra nuoseklus procesas, susidedantis i§ etapy ir kurio metu
turima idéja, grista technologija ir / ar inovacija, yra vertinama rinkoje (Stucki, 2013), t. .

atpazistamos galimybés ir vertinami vartotoju poreikiai (Moon, 2014).

Pagal autorius (Morris ir kt., 2005) strategijos, verslo modelio, verslo organizavimo ir verslo

plano (verslo taktikos) sudarymo bei veikimo salygas imongje galima suskirstyti i tris etapus:

1. Pirmajame etape reikia atsakyti { bendrus klausimus dél rinkos, istekliy, veiklos
testinumo, kitaip tariant - parengti strategija.

2. Antrajame etape iSsiaiSkinama, ka imoné daro geriausiai, ka imon¢ turéty daryti ir ko
Jji neturéty daryti. Po to pasirenkamas ir adaptuojamas tam tikras verslo modelis, kuris sudaro
imonei galimybg kurti vertg vartotojui.

3. TreCiajame etape daugiausia démesio skiriama efektyviam turimy kompetenciju
valdymui, konkurenciniu pozitriu atskleidziama veikla, kuria imoné atliecka geriau uz
konkurentus. Be to, nuolat perzitirimi taktiniai imonés veiklos sprendimai, kurie padéty atlaikyti
did¢janti kity imoniy konkurencinguma, pateisinty vartotojy likesCius, didinty imonés

pelninguma.
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Achtenchagen, Melin, Naldi (2013) moksliniame straipsnyje nagrin¢jo verslo modelio
sudarymo procesa siekiant sukurti stabilia verslo vertg. Verslo vertés kiirimas - vienas i$ startuoliy

ikirimo principy. Siame procese i$skiriami 4 pagrindiniai verslo modeliavimo momentai:

e Verslo galimybiy identifikavimas.
e Tikslinis resursy panaudojimas.
¢ Naujy rinky paieska ir strategavimas.

e Santykiy tarp lyderystés, kultiiros ir darbuotoju suradimas.

Auksc¢iau minéti 4 aspektai anot Achtenchagen, Melin, Naldi (2013) negali vykti be Siy
veiksmy: formavimo; adaptavimo; atnaujinimo; derinimo. Grafinis Sio proceso pavaizdavimas

pateikiamas 18 pav.

Santykiy tarp
lyderystés, Verslo
kultiiros ir galimybiy
darbuotoju identifikavimas
suradimas +Formavimas
*Derinimas
Nauju rinky

paieska ir Tikslinis resursy
strategavimas panaudojimas

* Adaptavi
* Atnaujinimas b aptavimas

18 pav. Verslo modelio sudarymas (sudaryta autoriaus pagal Achtenchagen, Melin, Naldi
2013)

Bretschneider, Leimester (2016), nagrinéje verslo modeliu sudarymo teorija ir praktika,

apibrézé procesa siekiant sudaryti tinkama verslo modelj:

1. Pirminiai darbai:
1.1. Naujy verslo modeliy generavimo analize;
1.2. Verslo tiksly ir strategijos nustatymas.

2. Pagrindiniai zingsniai:
2.1. Rinkos analizé;
2.2. Verslo modelio grafinis atvaizdavimas;
2.3. Verslo modelio vykdymo detalizavimas;

2.4. Verslo modelio valdymo schema.
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3. Procesas vykdomas jtraukiant:
3.1. Komunikacija;
3.2. Kompetencijy integracija.

Schematinis autoriy Bretschneider, Leimester (2016) modelio sudarymas pateiktas 19 paveiksle.

Naujy verslo
modeliy
generavimo

analizé

Verslo tiksly ir
strategijos
nustatymas

Verslo Verslo Verslo
modelio modelio modelio
grafinis vykdymo valdymo

atvaizdavimas detalizavimas schema

Rinkos analizé

Kompetencijy

. . Komunikavimas
integravimas

19 pav. Verlo modelio kiirimas (sudaryta autoriaus pagal Bretschneider, Leimester, 2016)
Imoniy bendradarbiavimo modelio sudarymas yra sudétingas procesas, reikalaujantis
ivertinti chronologija, integracija ir detaluma bei Kitus faktorius, jtakojancius modelio atitikima
rinkos poreikiams ir pritaikomuma konkreciam verslui. Sutrumpintas partnerystés sudarymo

procesas pagal Gelders (2002) pavaizduotas 20 pav.

Poreikio Sutarties

partnerysteli Partneriy atranka

nustatymas SOETYEN

20 pav. Partnerystés sudarymas (sudaryta autoriaus, pagal Gelders, 2002)
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Siame (20 pav.) paveiksle jvardinti pagrindiniai trys etapai, kurie atspindi visa partnerystés

modelio kiirima. Taciau siekiant kokybés, biitina modeli detalizuoti.

Detaly verslo partnerystés kiirimo proceso modelj (21 pav.) pateikia Daugélaité (2009). Siame
modelyje i$skirti 5 etapai. Sio modelio autoré teigia, kad tikslus ir detalus iSanalizavimas bei
taikymas siekiant uzmegzti partnerystés rysius, gali biiti pagrindinis verslo partnerystés sékmés

garantas.

Pasiruosimo

Pirmas
etapas

Antras

Partnerystes tipo ir
profilio nustatymas

Partnerio paieska ir

ivertinimas, strateginé
analize, tiksly
i§skyrimas, biudzeto
sudarymas.

Informacijos analize,

preliminari atranka,

e t a p aS pasirinkimas galutiné atranka.
Treci
re C 1 as Pasirengimas Deryby strategija,
deryboms prioritety i§skyrimas.

etapas

Ketvirtas
etapas

Partnerystés sutarties Sutarties konponentai,
sudarymas principai, problemos.

Penktas

Partnerystés Plano parengimas,
stiprinimas taisyklés, priezitra.

etapas

21 pav. Verslo partnerystés kiirimo proceso modelis (sudaryta autoriaus pagal Daugélaite,
2009)

Toliau bus detaliau apzvelgiami Sio modelio etapai, remiantis modelio autore.

Pirmas etapas. Prie$ nustatant tam tikrus kriterijus blisimai partnerystei, pirmiausiai reikia
apibrézti jos profili, paskirti ir tipa, kurie efektyviausiai patenkinty susijusius su partneryste
lukescius ir padéty igyvendinti ateities planus, bei uzsibréztus tikslus. Siekiant uzsibrézty tiksly,
susijusiy su verslo partneryste, reikia tam tinkamai pasiruosti ir pradéti viska nuo vidiniy imonés

veiksmy, tokiy kaip imonés strategijos ir uzdaviniy parengimo.

Antras etapas. Bitina vykdyti partneriy paieska bei tinkamai juos pasirinkti. Taigi ieSkant
partneriy reikia sudaryti informacijos sistemas, kurios suteikty galimybe potencialiems kandidatams
(bGsimiems partneriams) pateikti savo charakteristikas bei pateikti daugiau informacijos. Prie$
pradedant ieSkoti partneriy, reikia apibrézti, kokio partnerio ieSkoti. Svarbu, kad imonés ir biisimo
partnerio tikslai vieni kitus papildyty. Taigi biitina parengti preliminary bendradarbiavimo
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pasiiilyma arba partnerio paieskos skelbima, kuriame patartinai trumpai apraSyti potencialaus

imonés partnerio savybes arba kriterijus, kuriuos jis turéty tenkinti.

Tredias etapas. Siuolaikinés jmonés renkasi ilgalaikiy verslo santykiy strategija, kuri paremta
derybomis. Derybuy pradzioje abi Salys turéty suprasti derybuy svarba partnerystés santykiams ir
galima verslo partnerystés nauda savo imonéms. Partnerysté yra pagrista teisingumu, atsakomybe ir
tarpusavio priklausomybe abipusése abiem puséms naudingose situacijose. Todél steigiant
partnerystg, deryby etapas yra esminis. Partnerio interesy supratimas ir ju gerbimas per derybas turi
esminés svarbos $io etapo sékmei. Todél ir pasiruo$imas deryboms turi bati sunkus ir daug laiko

reikalaujantis procesas.

Ketvirtas etapas. Partnerystés kontraktas (sutartis) yra kaip pagrindas jregistruoti jmong.
Pagal partnerystés kontrakta Salys isipareigoja dél jungtinés veiklos organizavimo, atitinkamuy
kiekvienai Saliai reikalavimy. Tokiai imonei dazniausia vadovauja pagal kontrakta atstovas i
vienos Salies, kuris tvarko bendrus imonés reikalus. Sukuriant partnering imong, kontrakto Salys
inesa savo turta, pinigines 1¢Sas, aktyvus, ir dazniausiai patys dalyvauja imonés veikloje. Imonés
veiklos rezultatai yra bendri ir dalijamasi pagal inasy dydzius. Bendra pelna partnerystés imoné

skirsto pagal abiejy Saliy sprendima. Panasiai dengiami ir nuostoliai, jei sutartyje nenumatyta kitaip.

Penktas etapas. Norint, kad projekta pavykty igyvendinti, nuo pat pirmos minutés turi bati
nustatyta struktiira, kuri vadovaus pradziai. Siekiant uztikrinti partnerystés priezitira, biity
iSmintinga pasirinkti paprasta ir lanksGia prieZidiros sistema. Sia sistema jtraukus i susijusiy
darbuotoju kasdienini darba, Zemomis sanaudomis galima prizitréti uzsakymus, pirkimus, laika ir

investicijas ir susidaryti visiskai tiksly partnerystés veiklos naSumo jvertinima (Daugelaite 2009).

[Sanalizavus keliy autoriy verslo modelio kiirimo momentus, galima teikti, kad §is sudétingas
procesas apima esamy verslo modeliy analizg ir tendencijas. Siekiant sukurti optimaly verslo
modelj bitina jtraukti rinkos analiz¢ ir tendencijas, imonés tikslus ir strategija, skirtingy
kompetencijy saveika, pajamy generavimo mechanizma ir tikslini resursy panaudojimo biida.
Verslo modelis turi biti aiSkiai grafiSkai atvaizduotas ir nuolatos atnaujinamas keiciantis jmones

pozicijai ar kuriam modelio elementui.

2.4. Startuolio ir verslo partnerio bendradarbiavimo modelio sudarymas

ISnagrin€jus startuoliy ir potencialiy verslo partneriy elgsena, atlikus verslo modeliy
sampratos bei struktiiriniy elementy analizeg, isigilinus | Lean startup metodika, bus sudaromas

teorinis startuolio ir verslo partnerio bendradarbiavimo modelis (22 pav.).
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\
* Tobuléjimo apskaita
* Aiskus vaidmeny
pasiskirstymas
*Mokymasis, pritaikymas,
greitis

s
* Tiksly nustatymas
* Vertés pasiiilymo
sugeneravimas
*Verslo modelio sukiirimas

\ VERSLO
GALIMYBIU
IDENTIFIKAVIMAS

TIKSLINIS J
RESURSU
PANAUDOJIMAS

SANTYKIU TARP
NAUJU RINKU LYDERYSTES,
PAIESKA IR KULTUROS IR
4 STRATEGAVIMAS DARBUOTOJU

SURADIMAS A

¢ Analizé
* Vartotojy poreikiy tyrimai
*Minimaliai funkcionalus
produktas ir hipoteziy
tikrinimas
pagarba

g ) . )

22 pav. Startuolio ir verslo partnerio bendradarbiavimo modelis (sudaryta autoriaus
pagal Achtenchagen, Melin, Naldi (2013), Blank, Dorf (2012), Douglas (2009) Maurya (2012),
Ries (2011), Osterwalder, Pigneur (2010))

Susipazinus su jvairiy autoriy pateikiamais verslo modeliavimo aspektais, detalesnei analizei

"Komandy
bendradarbiavimas

* Darbuotojy itraukimas
* Tarpusavio pasitikéjimas ir

pasirinkta naudoti autoriu Achtenchagen, Melin, Naldi (2013) sukurta verslo modelio baze,
susidedancia i$ keturiy pagrindiniy blokuy:

1. Verslo galimybiy identifikavimas;

2. Tikslinis resursy panaudojimas;

3. Naujy rinky paieska ir strategavimas;

4. Santykiy tarp lyderystés, kultiiros ir darbuotojy suradimas.

Prie kiekvieno i§ pagrindiniy verslo bendradarbiavimo modelio bloko adaptuojami atitinkami

elementai, atrinkti iSanalizavus daugelio autoriu moksling literatiira, kurie aktualiausi startuolio ir

verslo partnerio bendradarbiavimui.
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Modelyje itraukti pagrindiniai Lean startup principai, jvardijami autoriy Blank, Dorf (2012),
Maurya (2012), Ries (2011):

e Verslo modelis
e Tobul¢jimo apskaita;
e Mokymasis, pritaikymas, greitis;
e Vartotojy poreikiy tyrimai;
e Minimaliai funkcionalus produktas ir hipoteziy tikrinimas.
I bendradarbiavimo modelj integruoti Douglas (2009) isskirti efektyvios partnerystés
principai:

e Aiskus vaidmeny pasiskirstymas;
e Darbuotojy jtraukimas;

e Tarpusavio pasitikéjimas ir pagarba.

Taip pat modelyje naudojamas Osterwalder, Pigneur (2010) i$skiriamas pagrindindinis verslo

modelio momentas — aiskus sitilomos vertés pasitilymas.

Suformuotas startuolio ir verslo partnerio bendradarbiavimo modelis apima pagrindinius
inovatyvaus verslo modeliavimo principus ir Kitus itin svarbius elementus, kuriy jvertinimas

startuolio ir verslo partnerio bendradarbiavima igalina biiti aiSkesniu, stipresniu ir efektyvesniu.
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3. TYRIMO METODOLOGIJA

Tyrimo metodologija sudaryta remiantis tikslingumo principu, kuris reikalauja, kad tyrimo
metodika biity orientuota i siekiamo tikslo realizavima. Tikslingumo principas derinamas su

iSsamumo ir pakankamumo principais, kurie reikalauja, kad buty pateikta reikalinga informacija.

Siekiant patikrinti ar bendradarbiavimo modelio elementai taikomi praktikoje, buvo

pasirinktos konkrecios imonés - startuolis UAB ,,Vienas kreditas* ir jo verslo partneris ,,Imoné X*.

Empirinio tyrimo tikslas — patikrinti praktikoje teorinj startuolio ir verslo partnerio
bendradarbiavimo modelj tiriant startuolio UAB ,,Vienas kreditas“ ir verslo partnerio ,,Imoné x*

bendradarbiavima.
Empirinio tyrimo uzdaviniai:

1. Atlikti Lietuvos vartojimo kredito rinkos ir startuolio UAB ,,Vienas kreditas* vidaus
dokumenty analize.

2. Atskleisti teorinio startuolio ir verslo partnerio bendradarbiavimo modelio elementy
taikyma ir jvertinti startuolio UAB ,,Vienas kreditas“ ir verslo partnerio ,,Imonés x*

bendradarbiavima.
Tyrimo tipas — kokybinis, ekspertinis.

Siekiant patikrinti praktikoje teorini startuolio ir verslo partnerio bendradarbiavimo modeli
tiriant startuolio UAB ,,Vienas kreditas® ir verslo partnerio ,,Jmonés x“ bendradarbiavima,

pritaikytas ekspertinis vertinimas. Sio metodo pasirinkima lémé:

e Minimalis tyrimo atlikimo kaStai;
e Trumpas duomeny rinkimo laikotarpis;
e Tyrimo rezultaty patikimumas;

e Duomeny apdorojimo paprastumas.
Tyrimo metodai:

1. Imonés dokumenty, charakterizuojanCiy imonés strategija ir vidaus procesus,
analizé. Analizé atlickama suderinus su jmonés vadovais, jos metu susipazistama su startuolio
verslo modeliu, pagrindiniais imonés veiklos procesais.

2. Struktiirizuotas interviu. Interviu metu respondentams pateikti 12 klausimy. Interviu
klausimai suformuoti pagal teoriniame modelyje iSskirtus pagrindinius bendradarbiavimo modelio

elementus. Kiekvienam elementui skirtas vienas klausimas.
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Imonés dokumenty, charakterizuojanciy veiklos procesus, analizé atlickama suderinus Su
imonés vadovybe. Analizuojami dokumentai - imonés verslo planas, produkto komercializacijos
planas. Imonés atstovai Siuos dokumentus laiko konfidencialiais, todé¢l ju kopijavimas, remiantis
vidaus tvarka, yra draudziamas, o tyrimui naudotos medziagos vieSinimas buvo isskirtinai
suderintas su imonés vadovybe. Analizés metu bus siekiama susipaZinti su startuolio verslo
modeliu, pagrindiniais imonés veiklos procesais ir susistemintai, naudojant canvas verslo modelio

elementus, apibrézti startuolio veikla.

Tyrimas, kurio pagalba bus siekiama patikrinti praktikoje teorini startuolio ir verslo
partnerio bendradarbiavimo modelj tiriant startuolio UAB ,,Vienas kreditas® ir verslo partnerio
»lmonés x“ bendradarbiavima, bus organizuojamas pagal tam tikra plana. Tyrimo organizavimo

schema pateikiama 23 paveiksle.

"Vienas kreditas"
Kokybinis tyrimas g Interviu e Vadovas / [moné x
vadovas

Duomenys Rezultatai Analizé

23 pav. Tyrimo organizavimo planas (sudaryta autoriaus)

Tyrimo procesas. Interviu buvo vykdomi 2016 mety balandzio mén. Interviu metu tyréjas ir

imoniy vadovai bendravo tiesiogiai susitikimy metu.

Interviu su jmonés vadovaujan¢iu personalu atlikimui sudarytas 12 klausimy tyrimo
instrumentas, kuriame pateikiami klausimai, sudaryti remiantis teorine analize ir parengtu startuolio

ir verslo partnerio bendradarbiavimo modeliu. Tyrimo instrumentarijus pateikiamas 10 lenteléje.

Interviu respondentams buvo uzduoti 12 i§ anksto numatyty klausimy, ir dar papildomy
klausimy, kurie kilo interviu metu. Sis metodas padeda i§samiau analizuoti renkama informacija ir
ja iSpleésti. Interviu metu surinkta informacija yra lengviau interpretuoti, taciau sunkiau apdoroti
statistiniais metodais. Taigi $is interviu su abiejy bendradarbiavimo partneriy atstovais padés istirti

ir suprasti, kiek teoriniame modelyje i$skirti elementai taikomi praktikoje.

Imoniy atstovams bus uzduodami vienodi klausimai, kurie bus iSanalizuojami ir aprasomi

bendrai, stengiantis jvertinti pagrindinius panasumus bei skirtumus dél bendradarbiavimo modelio
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elemento taikymo $iy imoniy bendradarbiavime. Klausimai padés iSsiaiSkinti abiejy imoniy pozitiry

1 bendradarbiavimo kiirima ir santykiy vystyma.

10 lenetelé. Bendradarbiavimo modelio elementai ir interviu klausimai (sudaryta

autoriaus)

Bendradarbiavimo modelio
elementas

Interviu klausimas

Tiksly nustatymas

Ar prie§ pradédami bendradarbiauti iskéléte vidinius ir bendrus
tikslus? Kokie jie?

Vertés pasiiilymo
sugeneravimas

Ar kurdami bendradarbiavima sugeneravote bendra vertés pasiiilyma
klientams? Koks jis?

Verslo modelio suktirimas

Ar sukiiréte bendra verslo modeli? Kokius jo elementus iSskyréte?

Tobuléjimo apskaita

Ar numatéte atlikti bendros veiklos vertinima? Kokiais metodais?

Aiskus vaidmeny
pasiskirstymas

Ar nustatéte aiSky funkcijy pasiskirstyma, atsakomybiy pasidalijima?
Ivardinkite placiau.

Mokymasis, pritaikymas,
greitis

Ar iSskyréte verslo vystymo metodus, kuriais vadovaudamiesi
plétosite bendra versla? Kokie jie?

Analizé

Ar numatéte atlikti naujy rinky, i kurias bus pozicijonuojamas bendras
produktas, analiz¢? Kokiais aspektais?

Vartotojy poreikiy tyrimai

Ar planuojate vykdyti vartotoju elgsenos tyrimus prie§ pradedant
produkto pardavimus? Kokiu biidu?

Minimaliai funkcionalus
produktas ir hipoteziy
tikrinimas

Ar esate numate pradzioje rinkai pristatyti tik minimaliai funkcionaly
produkta? Ar planuojate suformuoti hipotezes ir jas patikrinti pries
pateikiant i rinka bendra produkta?

Komandy bendradarbiavimas

Ar supazindinote savo darbuotojus su naujo bendradarbiavimo
aspektais? Ar paskyréte atsakingus asmenis?

Darbuotojy itraukimas

Ar esate numatg skatinti darbuotoju bendradarbiavima su verslo
partnerio darbuotojais? Kokiais biidais?

Tarpusavio pasitikéjimas ir
pagarba

Ar tikite verslo partnerio kompetencija? Ar Jasy bendradarbiavimas
paremtas pasitikéjimu ir pagarba?

Atlikus interviu, analizuojant gautus rezultatus, bus jvertintas kiekvieno bendradarbiavimo

modelio elemento taikymo intensyvumas, priskiriant reikSmes nuo 0 iki

bendradarbiavimo elementas netaikomas,

100 (kur O -

o 100 — bendradarbiavimo elementas taikomas

intensyviai). Taip pat bus jvertintas bendradarbiavimo lygis, priskiriant reikSmes nuo 0 iki 100 (kur

0 - bendradarbiavimo elementas taikomas tik vieno verslo partnerio, o 100 — bendradarbiavimo

elementas taikomas bendrai abiejy verslo partneriy).

Apibendrinant galima teigti, kad struktiirizuotas interviu su abiejy imoniy atstovais padés

1SaisSkinti, ar

teoriniame modelyje numatytus

elementus abi jmonés taiko kurdamos

bendradarbiavima. Atlikus tyrima ir iSanalizavus gautus duomenis, bus daromos iSvados dél

startuolio ir verslo partnerio bendradarbiavimo modelio praktinio pritaikymo.
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4. TYRIMU REZULTATAI IR DISKUSIJA: BENDRADRBIAVIMO
MODELIO PATIKRINIMAS STARTUOLIO ,,VIENAS KREDITAS* IR
VERSLO PARTNERIO PAVYZDZIU

4.1. Vartojimo kredity rinkos apzvalga

Pastaraisiais metais kredito ir lizingo paslauguy imonés sulaukia vis daugiau klienty. Ju
siilomomis paslaugomis naudojasi jvairaus amziaus asmenys, kuriems reikia finansinés paramos.

Sudarant sutartis su kredito ar lizingo bendrovémis, jiems suteikiami finansiniai iStekliai.

24 — tame paveiksle pavaizduota 2012-2015 m. gavéjams suteikty kredity skai¢ius ir
1Smokéty vartojimo kredity sumos. Vartojimo kredito davéjai 2015 m. pabaigoje buvo suteikg 841
tikst. vartojimo kredity. Praéjusiy mety pabaigoje vartojimo kredito gavéjams iSmokéta kredity

suma sudaré 430 min. Eur.

900 841 500
784 ——
800 450

722

700 10
616
350

600

300
500

250

400
430 00
300 339
290 150
500 249
100
100 50
0 0
2012 2013 2014 2015

Suteikta vartojimo kredity suma min. Eur (skalé deSinéje) e S\iteiktas vartojimo kredity skaicius takst. vnt. (skalé kairéje)

24 pav. 2012-2015 metais suteikty vartojimo kredity skaiciaus ir sumos dinamika (sudaryta
autoriaus remiantis Lietuvos banko duomenimis)

Kaip matoma, pastaraisiais metais suteikty vartojimo kredity skaicius ir iSmokétos kredito

SUmMos augo.

2015 m. pabaigoje vartojimo kredito davéjai fiziniams asmenimis buvo suteikg 324,89 tikst.
didesniu kaip 290 Eur kredity, 277,52 tikst. kredity pagal susietojo vartojimo sutartis ir 236,86
tikst. mazyjy vartojimo kredity. Maziausiai — 1,61 tikst. kredity — buvo suteikta pagal saskaitos
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kreditavimo sutartis. Vartojimo kredito davé¢jai vis dazniau teiké didesnius kaip 290 Eur vartojimo

kreditus. ISduoty vartojimo kredity sumy 2014 ir 2015 m. palyginima matome 25 paveiksle.

Min. Eur
250
207
200
167
150 142 138
100
78
62
50
0
MaiZieji vartojimo kreditai Didesni nei 290 Eur vartojimo  Susietojo vartojimo kreditai
kreditai

m 2014 2015

25 pav. Suteikty naujy vartojimo kredity suma pagal vartojimo kredito sutarciy rasj 2014 m.
ir 2015 m. (sudaryta autoriaus remiantis Lietuvos banko duomenimis)

Pagal vartojimo kredito iSduotas sumas 2015 m. pirmauja didesni nei 290 Eur vartojimo
kreditai, 2015 m. gruodzio 31 d. paskolinta suma sudaré¢ 207 mln. Eur. Antroje vietoje — pagal
susietojo vartojimo kredito sutartis suteikti kreditai, ju suma sudar¢ 167 min. Eur, t. y. 21 proc.
daugiau nei 2014 m. pabaigoje. Mazyju vartojimo kredity iSduota suma sudaré¢ 62 mlin. Eur ir,
palyginti su 2014 m., sumazéjo 26 proc.

2015 m. mazyjuy vartojimo kredity iSduota maziau, o susietojo ir didesniy nei 290 Eur

vartojimo kredity iSduodama suma auga.

2015 m. gruodzio 31 d. Lietuvos banko vieSajame vartojimo kredito davéjuy saraSe buvo
iraSytos 66 imonés, turin¢ios teis¢ teikti vartojimo kreditus. IS visy i saraSa jraSyty imoniy veikla
aktyviai vykde¢, t. y. teiké vartojimo kreditus, 37 ymonés, 3 imonés veiké kaip tarpusavio skolinimo

operatoriai, o pacios vartojimo kredity neteike.

Nors vartojimo kredito rinkos dalyviy skai¢ius palyginti didelis, rinka yra gana koncentruota,
per metus 5 didziausi vartojimo kredito davéjai suteiké 65 proc. visos vartojimo kredito gavéjams
suteikty paskoly sumos (26 pav.).

Pastebima, kad banky grupéms priklausantys vartojimo kredito davéjai perduoda kredito

portfelius bankams (mety pabaigoje dvi imonés buvo reorganizuotos).
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&

26 pav. Vartojimo kredito davéju pasiskirstymas pagal vartojimo kredito sumos likutj
2015.01.01 d. (sudaryta autoriaus remiantis Lietuvos banko duomenimis)

Ypa¢ didelé koncentracija matyti mazyjy vartojimo kredity rinkoje (27 pav.). Mazuosius
vartojimo kreditus 2015 m. teiké 30 vartojimo kredito davéju.

|AB General
financing
6%

UAB 4 finance
A7%

27 pav. Vartojimo kredity davéjy pasiskirstymas pagal maZyjy vartojimo kredity sumos
likutj 2015.01.01 d. (sudaryta autoriaus remiantis Lietuvos banko duomenimis)

Pazymeétina, kad vertinant grafikuose pateikta informacija, reikia atsizvelgti { Siuos rinkos
pokyc¢ius: 2015 12 15 d. i§ vartojimo kredito davéjy saraso buvo iSbraukta daugiausia mazyju
vartojimo kredity teikusi UAB ,,4finance®. Taciau Sios imones prekinius Zenklus ir kreditavimo
versla perémé UAB ,,Credit Service™; UAB Bobutés paskola pakeité pavadinima { BnP Finance,

AB; MCB Finance, UAB pakeit¢ pavadinima i IPF Digital Lietuva, UAB.
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Verta pazymeéti, kad nuo 2015 m. Lietuvoje oficialiai veikla pradéjo tarpusavio skolinimo
platformos, per kurias vartojimo paskolas gali teikti fiziniai asmenys. Metu pabaigoje tokias
platformas administravo 3 vartojimo kredito davéjai, o 2016 m. balandzio mén. duomenimis
Lietuvoje veikia 5 tarpusavio skolinimo platformos ,,Savy*, ,,FinBee®, ,,OK.It*, ,,Paskoly klubas* ir

L,Manu®.

Atsizvelgiant i startuolio keliamus tikslus pléstis i Latvija, Estija ir kitas Europos $alis, bus

apzvelgiamos vartojimo kredity tendencijos ir Siose Salyse.

28 pav. atvaizduota vartojimo kredity iSdavimo per pastaruosius deSimt mety tendencijuy
Lietuvoje ir Europos Sajungoje palyginimas. Nuo 2015 Europos Sajungoje pastebimas Zymus
vartojimo kredity iSdavimo augimas, tuo tarpu Lietuvoje nuo 2012 m. Zymiy poky¢iu néra.
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28 pav. Vartojimo kredity tendencijos (mIn. Eur) Lietuvoje (juoda kreivé, skalé deSinéje) ir
Europos Sajungoje (mélyna kreivé, skalé kairéje) (sudaryta autoriaus remiantis Trading
economics duomenimis)

Latvijos vartojimo kredity rinkos tendencijos artimos bendroms Europos Sajungos

tendencijomis (29 pav.).
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29 pav. Vartojimo kredity tendencijos(mIn. Eur) Latvijoje (sudaryta autoriaus remiantis
Trading economics duomenimis)

53



Estijos vartojimo kredito rinka itin mazai jtakojama ekonominiy poky¢iy (30 pav.). Ji laikoma

stabiliausia Baltijos Salyse.
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30 pav. Vartojimo kredity tendencijos(mln. Eur) Estijoje (sudaryta autoriaus remiantis
Trading economics duomenimis)

Atlikus Lietuvos vartojimo kredito rinkos analizg, atsizvelgiant { Europos Saliy tendencijas,
galima teigti, kad vartojimo kredity rinkoje jauc¢iamos teigiamos perspektyvos. Lietuvos vartojimo
kredity rinkoje esant tokiai didelei kredito imoniy koncentracijai izvelgiama galimybé taikant
inovatyvius sprendimus kartu su maZzesng rinkos dali uZimanc¢iomis imonémis perimti dalj rinkos 1§

dominuojanciy bendroviu.

4.2. Startuolio ,,Vienas kreditas* charakteristika

Analizuojant startuolio UAB ,,Vienas kreditas* vidaus dokumentus siekiama susipazinti su
startuolio verslo modeliu, pagrindiniais ymonés veiklos procesais ir susistemintai, naudojant canvas
verslo modelio elementus, apibrézti startuolio veikla. Analizuojami dokumentai - imonés verslo
planas, produkto komercializacijos planas. [monés atstovai S$iuos dokumentus laiko
konfidencialiais, todél juy kopijavimas, remiantis vidaus tvarka yra draudZiamas, o tyrimui naudotos

medZiagos vieSinimas buvo iSskirtinai suderintas su ymonés vadovybe.

,»Vienas kreditas” — tai kompleksinis ir integruotas sprendimas, apjungiantis rinkoje esancias
kredito imones, siiilancias skirtingus produktus (prekes iSsimokétinai/ lizinga, kredita, greituosius
kreditus) 1 viena patogia, paprasta ir greita sistema, naudinga kreditoriams, tarpininkams ir

galutiniams klientams.
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Finansiniy paslaugu sektoriuje veiksiancios kredito sutar¢iy sudarymo sistemos ,,Vienas
kreditas” teikiamos paslaugos yra ne tik programinés jrangos sprendimas patogesniam vartojimo
kredito sutarCiy sudarymui, bet ir galimybé kredito produkty tiekéjams efektyviau parduoti savo

paslaugas.

»Vienas kreditas” siiilo ne tik programini sprendima, bet ir tiesioginio pardavimo/
tarpininkavimo paslaugas. Sios paslaugos apima tarpininky/ pardavéjy paieska, bendradarbiavimo

salygu derinima, sutar¢iy pasiraSyma, darbuotoju mokymus, konsultacijas, rinkodaros sprendimus.

Sistema ,,Vienas kreditas* Lietuvos rinkoje bus sifiloma kaip visiSka naujové, nes §iuo metu
nei viena kredito paslaugy ar tarpininky imoné nesitilo panasiuy ar tokiy paciy paslaugu. ,,Vienas
kreditas* teikiama paslauga padidinty aptarnaujamy klienty skaiciy, lyginant su dabartinémis

sistemomis. Sistemos ,,Vienas kreditas* veikimo principas pavaizduotas 31 paveikslélyje.

CO
¥ 7 VIENAS L

4\ KREDITAS / T —
I

'. $perkamoji nuoma l Kredity bendrove 1 _l
'é Vartojamasis kreditas -‘
|— Pardavéjas/tarpininkas _l

‘,A Greitasis kreditas
Pardavejas/tarpininkas _l l’ —
Greityjy kredity

|— Pardavejas/tarpininkas _l bendrove 2

|— Pardavéjas/tarpininkas _l
|— Pardavéjas/tarpininkas _l
|— Pardavéjas/tarpininkas _l

Kredity bendrové 2

Greityju kredity
bendrove 1

JUL

31 pav. Sistemos ,,Vienas kreditas“ veikimo principas (sudaryta autoriaus remiantis UAB
»Vienas kreditas* pateiktais duomenimis)

UAB ,,Vienas kreditas* imoné jkurta 2014 m., tai - nauja, siekianti rinkoje isitvirtinti

kompanija. Informacija apie imong ir jos veiklos sritis pateikiama 11 lenteléje.

11 lentelé. Informacija apie UAB ,,Vienas kreditas“ (sudaryta autoriaus remiantis UAB
»Vienas kreditas* pateiktais duomenimis)

Informacija apie imong

Ik@irimo metai 2014

Darbuotojy skaicius 2

Rinkos, kuriuose jmoné veikia $iuo metu | Lietuvos rinka

Imonés veiklos sritis (pagrindinés Finansinis tarpininkavimas
veiklos sritys)

Numatoma, kad pirmaisiais ir antraisiais metai, kai produktas pateks i rinka, jis bus sitilomas

tik Lietuvos rinkai, o treciais metais, kai prototipas bus isitvirtings Lietuvos rinkoje, jis bus
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sitilomas ir kitoms Europos Sajungos $alims (Latvija, Estija ir kt.). Zemiau pateikiama 12 lentelé,

kurioje nurodytos rinkos augimo prognozes ir pajamos, kurias generuos ,,Vienas kreditas®.

12 lentelé. Informacija apie UAB ,,Vienas kreditas“ planuojamas pajamas (sudaryta
autoriaus remiantis UAB ,,Vienas kreditas* pateiktais duomenimis)

Pirmieji metai nuo i&jimo i | Antrieji metai nuo {&jimo | | Tretieji metai nuo i€jimo i
rinka rinka rinka
Tarpininky | Metinés Tarpininky | Metinés Tarpininky Metinés
skaiéius pajamos (Eur) | skaicius pajamos skaicius pajamos
(Eur) (Eur)
Lietuva 200 50000 500 170 000 650 320 000
ES 0 0 0 0 500 220 000

Numatoma, kad pajamos bus gaunamos i$ tarpininky — atitinkamas procentas nuo tarpininky
pasiektos apyvartos kredito/ lizingo bendrovéms. Sistemos ,,Vienas kreditas* veikimas bus
sékmingas, jei bus pasiektas reikalingas klienty (Siuo atveju klientai — tarpininkai) ir kredito
produkty tiekéju skaidius. Siuo metu UAB ,,Vienas kreditas planuojama bendradarbiauti su 4-6
kredity / lizingo paslaugos tiekéjais ir po 2 mety, kai prototipas isitvirtins rinkoje, planuojama

bendradarbiauti su ne maziau nei 500 tarpininky.

Toliau startuolio UAB ,,Vienas kreditas* veiklos modelis bus apibréziamas naudojant

canvas verslo modelio elementus.

Vertés pasiiilymas. Numatomos dvi pagrindinés produkto naudotoju grupés: kreditoriai,

prekybos imonés/ kredity tarpininkai.
,»Vienas kreditas* siiiloma verté kreditoriams, kurie bus netiesioginiai produkto naudotojai:
» NovatoriSka vartojimo kredito sutar¢iy sudarymo sistema;
» Tarpininky/ pardaveéjy paieska;
* Bendradarbiavimo salygy derinimas, bendradarbiavimo sutar¢iy pasiraSymas;
» Tarpininky darbuotojy mokymai, konsultacijos, aptarnavimas;
= Marketingo sprendimai.

»Vienas kreditas* sililoma verté/privalumai tarpininkams, kurie bus tiesioginiai produkto

naudotojai:

= Sistema suteikia galimybe bendradarbiauti su daugiau kreditoriy. Bendradarbiaujant su
daugiau kredito produkty tiekéjy, tarpininkai turés galimybe gauti geriausiais salygas sau bei

savo klientams;
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= QGreitas ir patogus klienty (Siuo atveju kredito produkty pirkéjy) aptarnavimas;

= Per itin trumpa laika (grei¢iau nei per 2 minutes) galima pateikti klientui keliy kreditoriy

lengvai palyginamus pasitilymus. Sutaupomas laikas leis efektyviau valdyti ZzmogiSkuosius

imongs resursus, padidinti pardavimy skaiciy, sumazinti sanaudas;

= Bendradarbiavimas su daugiau kredito produkty tiekéju sumazins nefinansuojamu klienty

kiekj iki minimumo;

= Galimybé¢ teikti naujas paslaugas (pvz. greitieji kreditai) ir gauti komisinj atlygi.

»Vienas kreditas® vertinamas kaip aukSta rinkos potenciala turintis produktas, i§ esmés

pakeiCiantis rinkos segmento tendencijas ir jgalinantis imon¢ kurti agresyvia verslo vystymo

strategija. Sitloma sistemos verté ir privalumai jos naudotojams, dél prototipo kiiré¢jy patirties

finansiniy paslaugy rinkoje, yra aiskis ir tikslus.

Klientai. Zemiau esan¢ioje 13 lenteléje pateikiama informacija apie sistemos ,,Vienas

kreditas“ numatomas pagrindines klienty grupes/ segmentus, identifikuotas problemas bei poreikius

ir rinkoje esancius analogus, atliepiancius Sias problemas/ poreikius.

13 lentelé. Klienty grupés, ju problemos ir poreikiai bei alternatyvos (sudaryta autoriaus
remiantis UAB ,,Vienas kreditas*“ pateikta informacija)

paslaugy imonés

Sudétingas esamy sistemy
naudojimas.

salygas imonei ir klientams;

Didinti aptarnaujamy klienty
skaiciy.

Klienty grupé/ Problemos Poreikiai Konkuruojanti
segmentas alternatyva
Mazos prekybos/  [Nekvalifikuotas personalas; |Gauti geresnes lizingo/ kredito [Sio tipo jmonés dazniausiai

bendradarbiauja su vienu ar
dviem rinkoje veikianCiais
kreditoriais.

'Vidutinés prekybos/
paslaugy imonés

Ilgai uztrunkantis kliento
aptarnavimo procesas;

Vienos operacijos metu
naudojamos kelios
sistemos, siekiant rasti
optimaly varianta.

Efektyvesnis darbas su keliais
kreditoriais;

Didinti aptarnaujamy klienty
skaiciy.

Sio tipo imonés dazniausiai
bendradarbiauja su dvejais
ar trimis rinkoje
veikianc¢iais kreditoriais.

Didelés
prekybos/paslaugy
imonés — prekybos
tinklai.

Ilgai uztrunkantis kliento
aptarnavimo procesas;

Greitas personalo
perorientavimas keiciant
prioriteting kredity
bendrove..

Operatyvumas ir patogumas;
,,Vieno kredito* sistemoje
klientas per keleta kreditoriy
patikrinamas itin greitai, taip
sutaupomas laikas leisty Sioms
imonéms efektyviau valdyti
zmogiSkuosius resursus ir
pagreitinti klienty
aptarnavima.

Sio tipo jmonés dazniausiai
bendradarbiauja su trimis ar
keturiais rinkoje
veikianciais kreditoriais.
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Vertinant rinkoje egzistuojancius potencialius naudotojus ir atsizvelgiant i jiems kylancias
problemas bei poreikius numatoma, kad mazos ir vidutinés prekybos/ paslaugy imonés pirmosios
pradés naudoti prototipa savo veikloje. Mazoms ir vidutinéms prekybos paslaugy imonéms sistema
padés iSplésti pardavéju/tarpininky tinkla, didinti pardavimus, efektyviau konkuruoti rinkoje,
sumazinti iSlaidas. Didelés prekybos imonés ir paslaugy tiekéjai 1 siiloma UAB ,,Vienas
kreditas* alternatyva ziliri ne taip palankiai, kadangi nepasitiki tolimesniu veikimo principu, nori

iSvengti rizikos, yra konkurencingos be papildomy paslaugy.

Siekiant iSspresti nekvalifikuoto personalo problema ,,Vienas kreditas® diegia sistema, kuri
bus paprasta ir patogi naudoti, nereikés dirbti su skirtingomis programomis. Nekonkurencingos
salygos — bus didinama konkurencija, kurios déka bus siekiama uztikrinti geresnes lizingo/kredito
suteikimo salygas sistemos naudotojui ir jo klientams. Siekiant sumazinti nefinansuojamy klienty
kieki ,,Viena kreditas® situlys keliy kredito produkty tiekéju pasitlymus, kas uztikrins geresni

prieinamuma prie produkto teikéjy.

Pardavimo kanalai. Svarbiausias kanalas, kuriuo planuojama pasiekti pirmuosius produkto
naudotojus — tiesioginiai pardavimai. Pardavimy personalo atlickamas darbas — tiesioginis klienty
lankymas, kuriy metu jiems bus pristatomas prototipas. Pardavimy personalo kompetencijos bei

patirtis leis uztikrinti s€kminga prototipo pristatyma.

Atsizvelgiant | tai, kad Lietuvos rinkoje néra sprendimo, kuris apjungty rinkoje esancias
lizingo/ kredito imones i viena platforma, tac¢iau zinant, kad rinkoje veikla vykdo atskiros lizingo/
kredito kompanijos, kuriy paslaugos yra puikiai zZinomos ir pripazistamos vartotojy, UAB ,,Vienas
kreditas* turéty uztikrinti efektyvia informacijos apie sistemos ,,Vienas kreditas® sklaida, taip

siekiant pritraukti daugiau vartotojuy.

Santykiai su klientais. Numatomi prototipo naudotojai — prekybos ir paslaugy imonés,
sudarancios galimybg savo klientams gauti finansavima ju paslaugy ir prekiy isigijimui. Siekiant
uzmegzti santykius su pirmaisiais prototipo naudotojais, bus rodomas asmeninis démesys, UAB
»Vienas kreditas* atstovai asmeniSkai dalyvaus susitikimuose. Sistemos ,,Vienas kreditas* kiiréjai
jau tiesiogiai bendrauja su jo naudotojais, rengia preliminarias sutartis bei susitarimus, susijusius su
tolimesniu prototipo ,,Vienas kreditas* idiegimu. Rodant asmenini démesi bus siekiama pritraukti

potencialus klientus bei palaikyti santykius su jais.

Pajamy 3altiniai. Siuo metu rinkoje néra sprendimo, kuris apjungty kelias kredito jmones,
sitilancias skirtingus produktus (prekes iSsimokétinai/ lizinga, vartojamuosius kreditus, greituosius
kreditus) { viena — patogia, paprasta ir greita sistema, naudinga kredito produkty tiekéjams,

prekybos ir paslaugy imonéms (tarpininkams) ir galutiniams klientams.
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UAB ,,Vienas kreditas® sitlomas produktas, pasiekes rinka, pajamas generuos iS kredito
produkty teikéju mokéjimy. Numatomas darbo planas — kredito produkty tiekéjai moka atitinkama
procenta, gaunama nuo apyvartos, kurig pasieké naudojantis ,,Vieno kredito* sistema. Siekiant
identifikuoti generuojamas pajamas uz viena sutartj, buvo jvertintos vidutinés atitinkamo produkto

finansuojamos sumos ir gaunami komisinio atlygio procentai, taip pat juy dalis bendroje apyvartoje.

Kadangi produktas Lietuvos rinkoje neturi konkurenty, nes nei viena kita jmoné nesitilo
panaSiy ar tokiy paciy paslaugy, negalima palyginti konkurencijos ir konkurenty sitilomos

paslaugos kainos.
Reikalingi iStekliai. Numatomi reikalingi i$tekliai sistemos veikimui:
» Finansiniai iStekliai (serverio nuoma, IT aptarnavimas, marketingo i§laidos);
= Zmogiskieji istekliai (pardavimuy komanda, kt. darbuotojai).
Siekiant uztikrinti produkto kiirima ir plétra, svarbu uzsitikrinti pagrindinius reikalingus
isteklius. Sistemos kirimui reikalingi zmogiskieji istekliai — specialistai. Siy specialisty turimos

specifinés Zinios uztikrinty sklandy produkto veikima bei efektyvesni jo panaudojima finansiniy

paslaugy teikimo metu.

Kasty struktiara. UAB ,,Vienas kreditas™ kuriamo prototipo sanaudos susideda i§ pastoviyju

ir kintamyjy sanaudy. Pastoviasias sanaudas sudaro:
» Darbo uzmokescio sagnaudos;
= Serverio nuoma;
* Patalpy nuoma;

Sios trys i§laidy grupés (darbuotojy atlyginimai, serverio nuoma, patalpy nuoma) nekinta ir

tokiu atveju, jei gamybos apimtys keciasi.
Kintamasias sanaudas sudaro:
» Rinkodaros islaidos;

* Transporto iSlaidos (pardavimo vadybininky naudojamy automobiliy nuoma ir kuro

i8laidos).

Kintamosios islaidos (rinkodaros islaidos, transporto islaidos) kinta keiCiantis gamybos
apimtims, tod¢l, jei didés ar mazés imonés gaunamos pajamos, keisis ir rinkodaros bei transporto
1Slaidos.

Pagrindiné veikla. ,,Vienas kreditas verslo modelio veikimui reikalingos pagrindinés
veiklos:

» IT sistemos sukiirimas, palaikymas;
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= Tarpininky tinklo sukiirimas ir prieziiira.

Partneriai. Siekiant sékmingo produkto komercinimo reikalingas bendradarbiavimas su
visais projekto partneriais — kredito produkty tiekéjais, prekybos ir paslaugy imonémis, kurie

uztikrinty sistemos ,,Vienas kreditas* esminiy pranaSumuy efektyvy pateikima rinkai.

Atlikus startuolio UAB ,,Vienas kreditas® dokumenty analiz¢ ir susisteminus juos i canvas
verslo modelio rémus, galima teigti, kad startuolis aiSkiai apsibrézgs savo verslo procesus ir

tolimesnius vystymosi zingsnius.

4.3. Kokybinio tyrimo rezultatai

Siekiant patikrinti praktikoje teorini startuolio ir verslo partnerio bendradarbiavimo modeli
buvo atlikti startuolio UAB ,,Vienas kreditas* ir verslo partnerio ,,Jmonés x* vadovy interviu. Sis
interviu su abiejy bendradarbiavimo partneriy atstovais padés iStirti ir suprasti, kiek teoriniame

modelyje iSskirti elementai taikomi praktikoje.

Atlikus kokybinj tyrima (interviu) su UAB ,,Vienas kreditas* vadovu galima pateikti Siuos

rezultatus.

UAB ,,Vienas kreditas* vadovo (toliau VKV) teigimu, pradedant bendradarbiavima vidiniai
tikslai buvo aiskiai apsibrézti: ,,sistemoje ,,Vienas kreditas“ integruoti itin Zinoma prekés zenkla
valdancia bendrove ir taip lengviau jeiti i rinka“, o bendri tikslai abiejuy $aliy buvo jvardinti jau
pirmuose susitikimuose: ,,iSvystyti ,,Jmonei x* alternatyvy pardavimo kanala, pasinaudojant miisy
rinkos iSmanymu ir inovatyviu IT sprendimu, taip didinant Zinomuma ir paciai sistemai ,,Vienas
kreditas®. Atsizvelgiant i UAB ,,Vienas kreditas* verslo modelj, pasirinkta strateginés partnerystés

bendradarbiavimo forma.

Paklausus apie bendra vertés pasiiilyma, VKV detaliai ji apibréze, iSskirdamas du klienty
segmentus ,,sistemos naudotojai — tarpininkai (prekybos ir paslaugy imongés) ir galutiniai kredity
gavéjai®. Vertés pasiiilymas buvo itin detalizuotas: ,,vertés pasitilymas tarpininkams: sistema
suteikia galimybe bendradarbiauti su daugiau kreditoriy; bendradarbiaujant su daugiau kredito
produkty tiekéjy tarpininkai turés galimybe gauti geriausias salygas sau bei savo klientams; greitas
ir patogus klienty (Siuo atveju kredito produkty pirkéjy) aptarnavimas; per itin trumpa laika
(greiiau nei per 2 minutes) galima pateikti klientui keliy kreditoriy lengvai palyginamus
pasiiilymus; sutaupomas laikas leis efektyviau valdyti ZzmogiSkuosius imonés resursus, padidinti
pardavimy skaiiy, sumazinti sanaudas; bendradarbiavimas su daugiau kredito produkty tiekéju
sumazins nefinansuojamy klienty kieki iki minimalaus; galimybé teikti naujas paslaugas (pvz.
greitieji kreditai) ir gauti komisini atlygi. Vertés pasiiilymas galutiniams klientams: ,,Jmonés
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x*“ paslaugomis jau galite pasinaudoti placiame ,,Vienas kreditas® Zenklu pazymétame tinkle,
iSsamius, aiSkius ir lengvai palyginamus kredito pasitilymus gausite itin greitai, taip galésite

pasirinkti sau priimtiniausia.*

Aptariant bendra verslo modelj, pasigendama aiskios struktiiros. VKV iSskyré Siuos
bendradarbiavimo modelio elementus: atsakomybiy pasidalijimas, potencialiis klienty segmentai,

vertés pasiiilymas, pajamy Saltiniai.

Paprasius jvardinti veiklos vertinimo metodus, VKV pateiké du pagrindinius rodiklius,
kaip bus jvertinami veiklos rezultatai, tai ,tarpininky skaiius ir generuojama apyvarta per

atitinkamus laiko periodus®.

[ funkcijy pasidalinimo klausima VKV pateiké gan iSsamy atsakyma: ,bendra
atsakomybé— sujungti abiejy Saliy IT sistemas, siekiant sukurti unikaly sistemini sprendima
patogiam ir greitam klienty aptarnavimui; miisy atsakomybé — plésti tarpininky tinkla, palaikyti ir
tobulinti IT sistema, reklamuoti bendra produkta; verslo partnerio funkcija — pateikti

konkurencingus kredito pasitilymus ir kokybiskai aptarnauti klientus®.

Aptariant verslo vystymo metodus, konkre¢iy metody VKV nejvardino, pabrézdamas, kad
,»bendry metody neapsibréZzéme, o patys vadovausimés naujausiomis startuoliy verslo vystymo

teorijomis, pritaikydami jas praktikoje®.
Paklausus apie rinky analize, VKV teigé, kad rinka analizuoja nuolatos.

Kalbant apie vartotojy elgsenos tyrimus, buvo atsakyta, kad ,,vartotojy elgsenos tyrimus
esame pasiskirste su verslo partneriu vykdyti dviem budais. Mes daugiau tiriame tarpininky
elgsena, poreikius, o verslo partneris — galutiniy klienty®. Tiksliu bady, kaip tyrimai bus vykdomi,

nebuvo jvardinta.

VKYV, paklaustas apie minimaliai funkcionaly produkta ir hipoteziy tikrinima, pabrézé,
kad ,,dar prie§ pradédami ieSkoti strateginiy partneriy, pristatéme pirmini produkta tarpininkams,

siekdami patikrinti iSkeltas hipotezes®.

Aptariant darbuotojy jtraukima | bendradarbiavima ir abiejy Saliy darbuotoju
bendradarbiavimo skatinima, VKV teigé, kad ,,visi darbuotojai puikiai supranta bendradarbiavimo
procesa ir jo aspektus. Nors ir yra paskirti atsakingi asmenys, taciau ir kiti komandos nariai nuolat
dalyvauja Siame procese*. Taip pat pazymejo: ,siekiame, kad kuo daugiau tiesiogiai bendrauty

vienos ir kitos Salies atitinkamy skyriy darbuotojai‘.

I klausima, ar tiki verslo partnerio kompetencija, VKV atsakydamas pabrézé, kad
ieSkodamas verslo partneriy  daug démesio skyré kompetencijai, ir, jo manymu, ,Imoné
x“ patenkina keliamus kriterijus. Apie pasitikéjimo ir pagarbos aspektus bendradarbiavime VKV

atsakeé, kad ,,abipusis pasitikéjimas ir pagarba neatsirado i§ karto. Vystantis santykiams, kiekviena
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Salis vis daugiau pasitikéjo savo verslo partneriu, o pagarba reik€jo uzsitarnauti, jrodant savo

kompetencija ir pabréziant verte, kurig sukursime verslo partneriui‘.

UAB ,,Vienas kreditas“ vadovo atsakymai ir sasajos su bendradarbiavimo modelio

elementais pateikti 14 lenteléje.

14 lentelé. Bendradarbiavimo modelio elementy analizé vertinant interviu su UAB ,,Vienas
kreditas“ vadovu (sudaryta autoriaus)

Bendradarbiavimo modelio elementas

Bendradarbiavimo modelio elementy analizé vertinant
interviu su UAB ,,Vienas kreditas* vadovu

Tiksly nustatymas

Bendri ir vidiniai tikslai nustatyti.

Vertés pasitilymo sugeneravimas

Bendras vertés pasiiilymas sugeneruotas

Verslo modelio sukiirimas

Verslo modelis nepilnai sukurtas

Tobuléjimo apskaita

Veiklos vertinimo rodikliai — tik kiekybiniai

Aiskus vaidmeny pasiskirstymas

Nustatytas aiskus vaidmeny ir funkciju pasiskirstymas

Mokymasis, pritaikymas, greitis

Ivardinta sickiamybé naudoti pazangius metodus

Analizé

Rinky analizé vykdoma

Vartotojy poreikiy tyrimai

Vartotojy poreikiy tyrimai atliekami

Minimaliai funkcionalus produktas ir
hipoteziy tikrinimas

Minimaliai funkcionalus produktas pristatytas potencialiems
klientams, hipotezés tikrinamos

Komandy bendradarbiavimas

Komandy bendradarbiavimas aktyvus

Darbuotojy jtraukimas

Darbuotojy jtraukimas vykdomas

Tarpusavio pasitikéjimas ir pagarba

Bendradarbiaujama pasitikint ir gerbiant verslo partnerj.

Apibendrinant interviu su UAB ,,Vienas kreditas* vadovu, pastebéta, kad visi teoriniame

startuolio ir verslo partnerio bendradarbiavimo modelyje i$skirti elementai buvo naudojami ir
startuolio ,,Vienas kreditas“ bendradarbiavimo kiirime. Kai kurie elementai (bendras verslo modelis,

vystymo metodai, vertinimas) néra aiskiai apibréziami.
Atlikus kokybinj tyrima (interviu) su ,,Imonés x* vadovu, galima pateikti Siuos rezultatus.

»Imoneés x* vadovo (toliau [XV) paklausus apie vidiniy tiksly iSkélima, sulaukéme atsakymo,
kad ,,vidinius tikslus apsibrézéme ir pasitvirtinome imonés valdyboje. Tikslai: sukurti nauja
pardavimo kanala, taip pasiekiant naujus klienty segmentus; suzinoti daugiau apie tarpininky rinka
ir joje isitvirtinti. Kalbédamas apie bendrus tikslus XV pabrézé, jog ,tardamiesi dél bendry
tiksly, ivardinome juos konkreciais skaiciais (klienty aptarnavimo vietos) bendradarbiavimo

sutartyje ir numatéme atsakomybg, jei jie nebus pasiekti.

Paklausus apie bendra vertés pasiiilyma, [XV nebuvo itin detalus. Tiesiog atsake, kad ,,miisy
siilomy vartojimo kredito produkty pasitilymas galutiniams klientams i§ esmés nesikeis platinant

per ,,Vieno kredito* sistema nuo dabar platinamo internetu*.

Kalbant apie bendra verslo modelj, [XV atsake, kad ,,verslo modelio nekiiréme, tik
apsibrézéme pagrindinius bendradarbiavimo momentus: investicijos, pajamy paskirstymas,

atsakomybeés ir panasiai®.
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PaprasSius jvardinti veiklos vertinimo metodus, [XV nurodé, kad naudos jmonés praktikoje

susiformavusia metodika, pagal kurig veiklos efektyvumas matuojamas atitinkamais rodikliais.

Aptariant funkcijy pasidalinimo klausima, [XV vélgi buvo itin lakoniskas, tik pabrézé, kad
,miisy funkcija ir atsakomybé — klienty vertinimas ir vartojimo kredity iSdavimas ir viskas, kas su
tai susije®.

Paprasius jvardinti verslo vystymo metodus, kuriais vadovaujantis bus plétojamas bendras
verslas, [XV nurodé¢, kad ,,miisy verslo vystymo metodai remiasi moderniais sprendimais, klienty

lojalumo vystymu ir skaidrumu®.

Paklausus apie rinky analize, [XV teigé, kad rinka yra ta pati, kurioje jau veikiame eil¢ mety.
Ja puikiai iSmanome ir nuolat analizuojame®. Taciau kalbant apie vartojimo kredity rinka per

tarpininkus, [XV nurod¢, kad linkes pasikliauti turimais verslo partnerio duomenimis.

Kalbant apie vartotojy elgsenos tyrimus, [XV detaliai apibrézé, kad ,,vartojimo kredito
rinkos vartotoju tyrimus atliekame daznai (darome apklausas, anketas, analizuojame statistinius
rinkos ir miisy imonés duomenis)“. Taip pat nurodé¢, kad ivertino rizika ir pasirengé tikétiniems

vartotoju elgsenos pokyc¢iams dirbant naujoje rinkoje.

IXV, paklaustas apie minimaliai funkcionaly produkta ir hipoteziy tikrinima, atsake, kad

pasikliaus verslo partneriy tyrimais.

Aptariant darbuotojy jtraukimg | bendradarbiavima ir abieju Saliy darbuotojy
bendradarbiavimo skatinima, IXV nurodé, kad paskyré atsakingus asmenis, kurie kuruos
bendradarbiavima savo kompetencijos ribose, taciau linkgs darbuotoju aktyvy bendradarbiavima

nuolat kontroliuoti, kad buity laikomasi jmonés interesu.

I klausima, ar tiki verslo partnerio kompetencija, IXV atsakydamas pabrézé, kad verslo
partneris kompetencija irodé, taip pat, kad gerbia iniciatyva sukurti kazka naujo Sioje rinkoje.
»Ilmonés x“ vadovo atsakymai ir sasajos su bendradarbiavimo modelio elementais pateikti 15

lenteléje.

15 lentelé. Bendradarbiavimo modelio elementy analizé vertinant interviu su ,,Jmoné x*
vadovu (sudaryta autoriaus)

Bendradarbiavimo modelio elementas Bendradarbiavimo modelio elementy analizé vertinant
interviu su ,,Jmoné x“ vadovu
Tiksly nustatymas Bendri ir vidiniai tikslai nustatyti
Vertés pasitilymo sugeneravimas Mazai jtakojo bendro vertés pasiilymo sugeneravima
Verslo modelio sukiirimas Verslo modelis beveik neapsibréztas
Tobuléjimo apskaita Numatyti veiklos vertinimo rodikliai.
Aiskus vaidmeny pasiskirstymas Nustatytas aiSkus vaidmeny ir funkcijy pasiskirstymas
Mokymasis, pritaikymas, greitis Bus nagdojami imonés praktikoje patikrinti verslo vystymo
metodai
Analizé Daliné rinky analizé
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15 lentelés tesinys
Vartotoju poreikiy tyrimai Vartotoju poreikiy tyrimai atlickami
Minimaliai funkcionalus produktas ir Si funkcija perduota verslo partneriui
hipoteziy tikrinimas
Komandy bendradarbiavimas Komandy bendradarbiavimas aktyvus, bet kontroliuojamas
Darbuotojy itraukimas Darbuotojy jtraukimas vykdomas
Tarpusavio pasitikéjimas ir pagarba Bendradarbiaujama pasitikint ir gerbiant verslo partnerj.

Susisteminti interviu su UAB ,,Vienas kreditas® ir ,,Jmoné x* vadovais rezultatai pateiki 16

lentel¢je.

16 lentelé. Bendradarbiavimo modelio elementy taikymas vertinant UAB ,,Vienas
kreditas® ir ,,Jmoné x* bendradarbiavimg (sudaryta autoriaus)

Bendradarbiavimo modelio elementy
Bendradarbiavimo modelio elementas e Yerthant UAB. ,,\?enas
kreditas“ ir ,,Jmoné x*
bendradarbiavimag
Tiksly nustatymas YRA
Vertés pasitilymo sugeneravimas YRA
Verslo modelio sukiirimas IS DALIES
Tobuléjimo apskaita IS DALIES
Aiskus vaidmeny pasiskirstymas YRA
Mokymasis, pritaikymas, greitis IS DALIES
Analizé YRA
Vartotojy poreikiy tyrimai YRA
Minimaliai funkcionalus produktas ir hipoteziy tikrinimas YRA
Komandy bendradarbiavimas YRA
Darbuotoju jtraukimas YRA
Tarpusavio pasitikéjimas ir pagarba YRA

Analizuojant gautus duomenis, galima teigti, kad visi teoriniame modelyje numatyti elementai
naudojami ir praktiniame UAB ,,Vienas kreditas* ir verslo partnerio ,,Jmonés x* bendradarbiavimo
kiirime, taiau atitinkami elementai (verslo modelio sukiirimas, tobul¢jimo apskaita, mokymasis
pritaikymas, greitis) yra taikomi tik i§ dalies, t.y. Siais atvejais elementa taiko tik vienas i§

bendradarbiavimo partneriy.

Bendradarbiavimo modelio elementy taikymo intensyvumo ir bendradarbiavimo lygio

vertinimas pateikiamas 17 lenteléje.

Remiantis §ia analize, pastebima, kad bendradarbiavimo modelio elementai - tiksly
nustatymas, vertés pasiilymo sugeneravimas, minimaliai funkcionalus produktas ir hipoteziy
tikrinimas - yra intensyviai taikomi bendradarbiavime, o elementy - verslo modelio sukirimas,

tobuléjimo apskaita, mokymasis, pritaikymas, greitis, taikymo intensyvumas - itin silpnas.
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17 lentelé. Bendradarbiavimo modelio elementy intensyvumas ir bendradarbiavimo lygio
jvertinimas (sudaryta autoriaus)

Bendradarbiavimo modelio Ii;r;r:go Bendradarbiavimo
elementas : lygis
Intensyvumas

Tiksly nustatymas 100 90
Vertés pasitlymo sugeneravimas 100 40
Verslo modelio sukiirimas 40 20
Tobuléjimo apskaita 40 10
Aiskus vaidmeny pasiskirstymas 90 80
Mokymasis, pritaikymas, greitis 30 10
Analizé 60 40
Vartotojy poreikiy tyrimai 80 30
Minimaliai funkcionalus produktas 100 10
ir hipoteziy tikrinimas

Komandy bendradarbiavimas 90 80
Darbuotojy itraukimas 90 80
Tarpusavio pasitikéjimas ir pagarba 90 90

Grafinis bendradarbiavimo modelio elementy taikymo intensyvumas ir bendradarbiavimo

lygio jvertinimas pavaizduotas 32 paveiksle.

TARPUSAVIO PASITIKEJIMAS IR PAGARBA
DARBUOTOIJY JTRAUKIMAS

KOMANDU BENDRADARBIAVIMAS

MINIMALIAI FUNKCIONALUS PRODUKTAS IR HIPOTEZIY
TIKRINIMAS

VARTOTOJY POREIKIY TYRIMAI
ANALIZE
MOKYMASIS, PRITAIKYMAS, GREITIS
AISKUS VAIDMENUY PASISKIRSTYMAS
TOBULEJIMO APSKAITA
|

VERSLO MODELIO SUKURIMAS | |
VERTES PASIOLYMO SUGENERAVIMAS
TIKSLY NUSTATYMAS

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

m Bendradarbiavimo lygis m Elemento taikymo intensyvumas

32 pav. Bendradarbiavimo modelio elementy taikymo intensyvumas ir bendradarbiavimo
lygio jvertinimas (sudaryta autoriaus)
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Vertinant bendradarbiavimo lygi, pastebima, kad taikant daugel; bendradarbiavimo modelio
elementy, bendradarbiavimo lygis yra itin Zemas: tobul¢jimo apskaita — reikSmé 10, mokymasis,
pritaikymas, greitis — 10, minimaliai funkcionalus produktas ir hipoteziy tikrinimas 10. Stipriau
bendradarbiaujama tik S$iais aspektais: tiksly nustatymas — reikSmé 90, aiSkus vaidmeny
pasiskirstymas — 80, komandy bendradarbiavimas — 80, darbuotoju jtraukimas — 80, tarpusavio

pasitikéjimas ir pagarba — 90.

[$analizavus gautus duomenis, galima teigti, kad visi teoriniame modelyje numatyti
elementai naudojami ir praktiniame UAB ,Vienas kreditas® ir verslo partnerio ,,Imonés
x*“ bendradarbiavimo kiirime, taciau atitinkami elementai (verslo modelio sukiirimas, tobul¢jimo
apskaita, mokymasis, pritaikymas, greitis) yra taikomi tik i dalies, t.y. Siais atvejais elementa taiko
tik vienas i§ bendradarbiavimo partneriy. Bendradarbiavimo modelio elementai - tiksly nustatymas,
vertés pasitilymo sugeneravimas, minimaliai funkcionalus produktas ir hipoteziy tikrinimas -
intensyviai taikomi bendradarbiavime, o elementy: verslo modelio sukiirimas tobuléjimo apskaita,
mokymasis, pritaikymas, greitis taikymo intensyvumas itin silpnas. Vertinant bendradarbiavimo
lygi, galima teigti, kad imonés yra bendrai nustate tikslus ir pasiskirste vaidmenis, o kity elementy

bendradarbiavimo lygis itin Zemas.
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ISVADOS

1. Atlikus startuolio sampratos analizg, galima teigti, kad startuolis - tai didel; potenciala
staigiai globaliai pléstis turintis inovatyvus verslas, pagristas informaciniy ir aukstyjy technologiju
sprendimais. Pagrindiniai startuoliy steigimo tikslai — perspektyvios ir Siuolaikiskos darbo vietos
kirimas, technologijos / inovacijos komercializavimas rinkoje, pelno gavimas, konkurencinio
pranasumo prie$ rinkos senbiivius jgijimas ir greito bei staigaus augimo siekis. Startuoliy atskirtis
nuo kity naujy versly yra didelé, o pagrindiniai skirtumai yra globalumas, inovatyvumas ir greitas
augimas. Startuoliams $ie bruozai priskiriami neatsitiktinai, taciau praktika formuojasi tik i$ stipriy,
globaliai veikianciy, sugebanéiy pritraukti reikiama kapitala ir greitai auganciy startuoliy.

2. Imonés, norincios greiiau vystytis, pasiekti naujas rinkas ir sutaupyti 1éSas, turi susirasti
partneriy tiek vidaus, tiek uzsienio rinkose. Poreiki sudaryti partnerystes lemia stipréjanti
konkurencija, greitai besikeicianti technologiné aplinka.

3. Verslo modeliuose elementy visuma sudaryta taip, kad padéty iSsiaiskinti ir parodyti
elementy tarpusavio priklausomybg ir saveika, o kuriant bendradarbiavima, leisty iSreiksti verslo
logika ir atskiry imoniy bei naujo bendradarbiavimo veiklos specifika. Verslo modelio struktiira
dazniausiai susideda i§ Siy elementy: vertés pasiiilymo, rinkos analizés, partnerystés poreikio,
iStekliy valdymo ir pajamy uzdirbimo mechanizmy. Bendradarbiavimo modelio kiirimas —
sudétingas procesas, apimantis esamy verslo modeliy analizg ir tendencijas. Siekiant sukurti
optimaly verslo modelj, bitina itraukti rinkos analize ir tendencijas, imonés tikslus ir strategija,
skirtingy kompetenciju saveika, pajamy generavimo mechanizma ir tikslini resursy panaudojimo
buda.

4. Startuoliai veikia nuolat besikei¢iancios rinkos salygomis. [vertinant tai, Lean startup
metodikos principai (pagristasis mokymasis, tobuléjimo apskaita, mokymasis-greitis-pritaikymas ir
kt.) padeda ne tik startuoliams, bet ir veikian¢iam verslui efektyviau valdyti procesus, jvesti | rinka
naujus produktus, kurti ar vystyti bendradarbiavima.

5. Suformuotas startuolio ir verslo partnerio bendradarbiavimo modelis apima pagrindinius
inovatyvaus verslo modeliavimo principus (verslo galimybiy identifikavimas, tikslinis resursy
panaudojimas; naujy rinky paieska ir strategavimas, santykiy tarp lyderystés, kulttiros ir darbuotoju
suradimas) ir Kitus itin svarbius elementus, kuriy jvertinimas startuolio ir verslo partnerio
bendradarbiavima jgalina biiti aiSkesniu, stipresniu ir efektyvesniu.

6. Empiriskai patikrinus sukurta startuolio ir verslo partnerio bendradarbiavimo modeli
startuolio UAB ,,Vienas kreditas® ir verslo partnerio ,,Jmonés x* pavyzdziu, nustatyta, kad visi
teoriniame modelyje numatyti elementai naudojami ir praktiniame UAB ,,Vienas kreditas* ir verslo
partnerio ,Jmonés x“ bendradarbiavimo kiirime, taciau juy taikymo intensyvumas ir

bendradarbiavimo lygis itin skiriasi.
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1 PRIEDAS

Interviu su UAB ,,Vienas kreditas* vadovu

Ar pries§ pradédami bendradarbiauti iSkéléte vidinius ir bendrus tikslus? Kokie jie?

Atsizvelgiant | miisy verslo modelj, strateginiai bendradarbiavimo partneriai yra biitini.
Vykdydami partneriy atrankos procesa daug ko iSmokome ir net koregavome pati produkta,
siekdami labiau atitikti rinkos poreikius. Prie§ pradédami derybas su kiekvienu potencialiu
bendradarbiavimo partneriu, suformuodavome tikslus, ka norime pasiekti kartu ir kokia verte sukurs
bendradarbiavimas, ne iSimtis ir ,,Kredity bendrové X*. Vidinis tikslas, bendradarbiaujant su Sia
bendrove, yra sistemoje ,,Vienas kreditas* integruoti itin Zinoma prekés zenkla valdancia bendrove
ir taip lengviau jeiti { rinka. Bendri tikslai buvo labai aiskiai suformuluoti: i§vystyti ,,Kredity
bendrovei X alternatyvy pardavimo kanala, pasinaudojant miisy rinkos iSmanymu ir inovatyviu IT

sprendimu, taip didinant Zinomuma ir paciai sistemai ,,Vienas kreditas®.
Ar kurdami bendradarbiavima sugeneravote bendra vertés pasitilyma klientams? Koks jis?

Generuojant bendra vertés pasiiilyma buvo atsizvelgiama i tai, kad reikia i$skirti du klienty
tipus. Tai sistemos naudotojai — tarpininkai (prekybos ir paslaugy imonés) ir galutiniai kredity
gavéjai. Bendras vertés pasiiilymas buvo sugeneruotas abiem klienty tipams. Vertés pasitlymas
tarpininkams: sistema suteikia galimybe bendradarbiauti su daugiau kreditoriy; bendradarbiaujant
su daugiau kredito produkty tiekéjy tarpininkai turés galimybe gauti geriausiais salygas sau bei savo
klientams; greitas ir patogus klienty (Siuo atveju kredito produkty pirkéjuy) aptarnavimas; per itin
trumpa laika (greiCiau nei per 2 minutes) galima pateikti klientui keliy kreditoriy lengvai
palyginamus pasitlymus; sutaupomas laikas leis efektyviau valdyti ZzmogiSkuosius ymonés resursus,
padidinti pardavimy skaiciy, sumazinti sanaudas; bendradarbiavimas su daugiau kredito produkty
tiekéju sumazins nefinansuojamy klienty kiekj iki minimumo; galimybé teikti naujas paslaugas
(pvz. greitieji kreditai) ir gauti komisinj atlygj. Vertés pasitilymas galutiniams klientams: ,,Kredity
bendroves X* paslaugomis jau galite pasinaudoti pla¢iame ,,Vienas kreditas* zenklu pazymétame
tinkle, i§samius, aiSkius ir lengvai palyginamus kredito pasitilymus gausite itin greitai, taip galésite

pasirinkti sau priimtiniausia.
Ar sukirete bendra verslo modeli? Kokius jo elementus iSskyréte?

Sunku jvardinti ar tai verslo modelis, taiau derindami bendradarbiavimo procesa ir salygas
apsibrézéme atsakomybes, iSskyréme potencialius klienty segmentus, sugeneravome jau anksciau
aptarta verteés pasiiilyma, numatéme pajamy Saltinius ir jy paskirstyma.

Ar numatéte atlikti bendros veiklos vertinima? Kokiais metodais?
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Prie§ pradédami bendradarbiavima, kaip jau minéjau, iSkéléme bendrus ne tik kokybinius, bet
ir kiekybinius tikslus. Kiekybiniai tikslai aiskiai apibrézti ir iSmatuojami. Tai tarpininky skaicius ir
generuojama apyvarta per atitinkamus laiko periodus.

Ar nustatéte aisSky funkciju pasiskirstyma, atsakomybiy pasidalijima? [vardinkite placiau.

Manome, kad funkcijas ir atsakomybes nustatéme pakankamai detaliai. Taciau atsizvelgiant,
kad tai naujas verslo procesas ir plétojant ji numatytos funkcijos gali koreguotis siekiant kuo
efektyviau valdyti procesus. Pagrindinés funkcijos ir atsakomybés bty tokios: bendra atsakomybé
— sujungti abieju Saliy IT sistemas, siekiant sukurti unikaly sisteminj sprendima patogiam ir greitam
klienty aptarnavimui; miisy atsakomybé — plésti tarpininky tinkla, palaikyti ir tobulinti IT sistema,
reklamuoti bendra produkta; verslo partnerio funkcija — pateikti konkurencingus kredito pasitilymus

ir kokybiskai aptarnauti klientus.

Ar iSskyréte verslo vystymo metodus, kuriais vadovaudamiesi plétosite bendra versla? Kokie
jie?

Sunku jvardinti. Sieksime, kad verslo vystymo metodai sutapty su verslo partneriy poziiriu,
siekiant maksimaliai iSnaudoti sistemos privalumus ir sukaupta patirti. Bendry metody

neapsibrézéme, o patys vadovausimés naujausiomis startuoliy verslo vystymo teorijomis,

pritaikydami jas praktikoje.

Ar numatéte atlikti naujy rinky, 1 kurias bus pozicijonuojamas bendras produktas, analizg?

Kokiais aspektais?

Vartojimo kredito rinka analizuojame nuolatos. Galiu teigti, kad ji itin dinamiska ir nepastovi.
Zinoma, daug poky¢iy atne$a ir rinkos reguliavimas, vykdomas Lietuvos banko. Rinka
analizuojame (vairiais aspektais, tokiais kaip bendros tendencijos, potencialiy tiesioginiy ir
netiesioginiy konkurenty veiksmai, vartotoju elgsena. Kadangi bendras produktas bus skirtas

galutini klienta pasiekti per tarpininkus, tai nuolat sekame ir tarpininky rinkos tendencijas.

Ar planuojate vykdyti vartotoju elgsenos tyrimus prie§ pradedant produkto pardavimus?

Kokiu budu?

Kaip anks¢iau jau mingjau, produkto tiesioginis naudotojas bus tarpininkas, taciau pajamos
bus uzdirbamos i§ galutiniy klienty, kurie pasinaudos verslo partnerio teikiama vartojimo kredito
paslauga. Vartotoju elgsenos tyrimus esame pasiskirstg su verslo partneriu vykdyti dviem btidais.

Mes daugiau tiriame tarpininky elgsena, poreikius, o verslo partneris — galutiniy klienty.

Ar esate numatg pradzioje rinkai pristatyti tik minimaliai funkcionaly produkta? Ar planuojate

suformuoti hipotezes ir jas patikrinti prie§ pateikiant | rinka bendra produkta?
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Taip, dar prieS pradédami ieSkoti strateginiy partneriy, pristatéme pirmini produkta
tarpininkams, siekdami patikrinti iSkeltas hipotezes. Pirminio produkta pristatéme skirtingiems

klienty segmentams. Susisteming gautus rezultatus, padaréme atitinkamus pakeitimus.

Ar supazindinote savo darbuotojus su naujo bendradarbiavimo aspektais? Ar paskyréte

atsakingus asmenis?

Visa komanda kartu, neatsizvelgiant i funkcijas, nuolat dalyvavo produkto kiirime ir vystyme.
Naturalu, kad ir verslo partneriy paieska, atranka ir pritraukimas buvo vykdomas pasitelkiant
komanda. Visi darbuotojai puikiai supranta bendradarbiavimo procesa ir jo aspektus. Nors ir yra

paskirti atsakingi asmenys, taciau ir kiti komandos nariai nuolat dalyvauja Siame procese.

Ar esate numate skatinti darbuotoju bendradarbiavima su verslo partnerio darbuotojais?

Kokiais budais?

Vystydami bendradarbiavima siekiame, kad kuo daugiau tiesiogiai bendrauty vienos ir Kitos
Salies atitinkamy skyriy darbuotojai. Jei bendravimas vyksta per tarpininka, pvz.: projekty vadova,
tuomet iSrySkéja ir teigiami, ir neigiami aspektai. Teigiami — daugiau kontrolés, o neigiami —

nesusikalb¢jimas, ilgesni terminai.

Ar tikite verslo partnerio kompetencija? Ar Jasy bendradarbiavimas paremtas pasitikéjimu ir

pagarba?

Ieskodami potencialiy partneriy daug démesio skyréme ju kompetencijai ir jvaizdziui, nes tai
tiesiogiai jtakoja ir formuoja misy produkto patraukluma ir sékme¢. Mano manymu, verslo partneris
»Kredity imoné X* puikiai atitinka Siuos kriterijus. Abipusis pasitikéjimas ir pagarba neatsirado
iSkarto. Vystantis santykiams, kiekviena Salis vis daugiau pasitikéjo savo verslo partneriu, o
pagarba reikéjo uZsitarnauti, jrodant savo kompetencijq ir pabréZiant vertg, kuria sukursime verslo

partneriui.
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2 PRIEDAS

Interviu su ,,Jmoné x*“ vadovu

Ar prie§ pradédami bendradarbiauti iSkéléte vidinius ir bendrus tikslus? Kokie jie?

Pasitilyma bendradarbiauti gavome netikétai, kadangi tai atitiko miisy strategija, éméme
vystyti bendradarbiavima. Vidinius tikslus apsibrézéme ir pasitvirtinome jmonés valdyboje. Tikslai:
sukurti nauja pardavimo kanala, taip pasiekiant naujus klienty segmentus; suzinoti daugiau apie
tarpininky rinka ir joje isitvirtinti. Kadangi ,,Vienas kreditas* yra naujas produktas, tai nes¢ékmés
faktorius egzistuoja. Tardamiesi dél bendry tiksly ivardinome juos konkreciais skaiciais (klienty

aptarnavimo vietos) bendradarbiavimo sutartyje ir numatéme atsakomybe, jei jie nebus pasiekti.
Ar kurdami bendradarbiavima sugeneravote bendra vertés pasitilyma klientams? Koks jis?

Misy sitlomy vartojimo kredito produkty pasitilymas galutiniams klientams i$ esmés nesikeis
platinant per ,,Vieno kredito” sistema nuo dabar platinamo internetu. Kalbant, apie pasiiilyma

tarpininkams, tai jis buvo sugeneruotas i$ ,,Vieno kredito* puses.
Ar sukirete bendra verslo modeli? Kokius jo elementus iSskyréte?

Verslo modelio nekiiréme, tik apsibrézéme pagrindinius bendradarbiavimo momentus:
investicijos, pajamy paskirstymas, atsakomybés ir pan.

Ar numatéte atlikti bendros veiklos vertinima? Kokiais metodais?

Kadangi tai nauja sritis miisy imonei, sunku suplanuoti kaip vystysis verslas per §i pardavimo
kanala. Nuolatinis veiklos vertinimas ir uzsibrézty rodikliy siekimas yra vienas kertiniy misy

sekmingos veiklos garanty. Imonéje susiformavusia praktika taikysime ir bendradarbiavime su

verslo partneriu.
Ar nustatéte aiSky funkcijy pasiskirstyma, atsakomybiy pasidalijima? [vardinkite placiau.

Pagrindiné miisy funkcija ir atsakomybé — klienty vertinimas ir vartojimo kredity i§davimas ir
viskas kas su tai susije. Visas kitas funkcijas plétojant §; pardavimy kanala atliks ,,Vienas kreditas*.

Ar iSskyréte verslo vystymo metodus, kuriais vadovaudamiesi plétosite bendra versla? Kokie
jie?

Misy verslo vystymo metodai remiasi moderniais sprendimais, klienty lojalumo vystymu ir

skaidrumu. Remdamiesi $iais kriterijais nuolat didiname savo rinkos dali. Tikime, kad ,,Vienas

kreditas* tik prisidés prie to.
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Ar numatéte atlikti nauju rinky, i kurias bus pozicijonuojamas bendras produktas, analizg?

Kokiais aspektais?

Rinka, ta pati kurioje jau veikiame eil¢ mety. Ja puikiai iSmanome ir nuolat analizuojame.
Ta¢iau vartojimo kredity per tarpininkus rinka yra mums nauja. Atskiry tyrimy Siai rinkai

nedaréme, pasikliaujame ,,Vieno kredito* komandos ziniomis ir patirtimi.

Ar planuojate vykdyti vartotoju elgsenos tyrimus prie§ pradedant produkto pardavimus?

Kokiu budu?

Vartojimo kredito rinkos vartotojy tyrimus atlickame daznai (darome apklausas, anketas,
analizuojame statistinius rinkos ir miisy jmonés duomenis). Remiamés prielaida, kad naujo
pardavimo kanalo vartotoju elgsena bus pana$i, taciau ivertiname, kad daugiau bus klienty i§
regiony, kuriy misy imongje yra mazesné dalis. Todél jvertindami rizika susidurti su kitokias
klientais ir ju elgsena, esame numat¢ modifikuoti kainodara ir pasitlyti naujus sprendimus, siekiant

kuo geriau patenkinti jy poreikius.

Ar esate numatg pradzioje rinkai pristatyti tik minimaliai funkcionaly produkta? Ar planuojate

suformuoti hipotezes ir jas patikrinti pries pateikiant { rinka bendra produkta?
Siais aspektais riipinasi miisy verslo partneris ,,Vienas kreditas*. Miisy Ziniomis panasiis
bandymai yra atlikti. Plétros plane nusimatéme, kad pirmiausia produktas bus iShandytas

nedideliame tarpininky tinkle, tuomet ivertinamas poreikis korekcijoms.

Ar supazindinote savo darbuotojus su naujo bendradarbiavimo aspektais? Ar paskyréte

atsakingus asmenis?

Taip, paskyréme skyriy vadovus (marketingo, IT, teisés, finansy) atsakingus uz kiekvieno

bendradarbiavimo etapo kuravima.

Ar esate numat¢ skatinti darbuotoju bendradarbiavima su verslo partnerio darbuotojais?

Kokiais budais?

Zinoma, kuo darbuotojai tiesiogiai daugiau bendrauja, tuo grei¢iau gaunami rezultatai. Bet

reikia atsizvelgti ir { imonés prioritetus, todél nuolat kontroliuojama.

Ar tikite verslo partnerio kompetencija? Ar Jusy bendradarbiavimas paremtas pasitikéjimu ir

pagarba?

Vienas pirmy susitikimy su startuoliu ,,Vienas kreditas* buvo kaip darbo pokalbis, kuriame
»Vieno kredito“ komanda turéjo irodyti savo kompetencija ir pasiekimus. Pasitikime jais ir

gerbiame jy inovatyvy sprendima.
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