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SUMMARY

High competition predominate in nowadays business. Manufacturing companies, which desire to
stay successful, take a leadership in the market fall short with producing high quality products or
leading in the technological innovations level. When profit decrease, companies are looking for new
possibilities of activities, which can create added value for customer and for company as well.
Servitization enable these abilities.

Purpose: to reveal service integration in manufacturing system possibilities in textile company
Lithuania subdivision.

Object: service integration in manufacturing system possibilities.

Findings: Service integration to manufacturing system is becoming more popular.
Manufacturing companies start to integrate services to manufacturing process, when seek to sustain
competition or to avoid stagnation in the market. Service integration helps for companies to reach their
financial, strategic and marketing goals. Business logic and business model changes in the companies,
which already supply services. It‘s very important for companies to choose right service integration
strategy, listen attentively to clients needs and be open for changes.

Analysed textile company has good possibilities to integrate servise in the manufacturing system.
Company acts globally, has market for the services, supply services and sell products in different
countries. It‘s learning and dynamic organization, quiet well open for the changes. Client and client‘s
needs are centric. Company collaborate with clients, give special attention for new products design and
creation. High competency employees work in the company. It supply high quality services,
manufacture high quality products.

Strategic desicions are held at parental company and subdevision activities depends on patronize
company. Looking for more effective subdevision results, it‘s important to extend desicion making
boundaries. Company has possibities to expand weaving, upholstery, cut and sew services. Gound

warps production and fabric finishing services integration would require financial investment to
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technology, would strengthen Lithuania subdevision position at all company group level and Lithuania

subdecision would become fabric distribution for customers centre.
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IVADAS

Aktualumas. Siuolaikiniame verslo pasaulyje vyrauja didelé konkurencija. Gamybinéms
jmonéms, norin¢ioms iSlikti sékmingomis, rinkoje buti lyderémis nebepakanka gaminti aukstos
kokybés produktus, biiti pirmaujanciomis technologiniame ar inovaciniame lygmenyje. Maz¢jant
parduoty produkty pelningumui, kompanijos ieSko naujy veiklos biidy, galin¢iy sukurti papildoma
verte tiek klientams, tiek pacioms jmonéms.

ISvystytose ekonomikose paslaugos atlicka esminj vaidmenj. Paslaugos rinkoje tapo pagrindiniu
jrankiu ekonomikos augimui ir labai prisideda prie produktyvumo augimo (Santamaria, Nieto ir Miles,
2012).Dél sios priezasties veiklos efektyvumo skatinimui, daznai jmonés pasirenka naujg veiklg —
paslaugy teikima, kuris tinkamai valdomas uztikrina nuolatines pajamas, auksta marzg bei ilgalaikéje
perspektyvoje sukuria pranaSuma bei i$skirtinuma prie§ veikianc¢ius rinkoje konkurentus. Platesnio
paslaugy spektro prie pagrindinés veiklos (produkty gamybos) teikimas sitilo didesne verte klientui, uz
kurig jis yra pasiruos$es papildomai sumokeéti. Pries teikiant klientui papildoma verte sukuriancias
paslaugas, labai svarbu i$siaiskinti, ar tikrai jos klientams yra reikalingos bei kokig nauda patirs tiek
Klientas, tiek paslaugy teikéjas, aptarti kiek Klientas yra pasiruo$es mokéti uz papildoma verte
sukuriancias paslaugas.

Paslaugy integracijos ; gamybos procesg s¢kme bei efektyvumg daznai lemia inovacijy diegimas
tiek organizaciniuose, tiek gamybiniuose jmoniy procesuose. Naujy sprendiniy paieSka, aukstyjy
technologijy pritaikymas, jsiklausymas j klienty poreikius bei jy iSpildymas padeda organizacijoms
plesti veikla, iSsilaikyti rinkoje. Sumanus organizaciniy iStekliy, pajégumy, gebe¢jimy bei rinkos
panaudojimas sukuria galimybes gamybinéms jmonéms sklandZiai integruoti paslaugas ; gamybos
sistemgq.

Gamintojy tradiciniai kompetencijy privalumai, kuomet siekiama teikti daugiau nei su produktais
susijusias paslaugas, t.y. sidlyti sudétingesnes paslaugas, néra pakankami, reikalingos naujos
kompetencijos. Sioje stadijoje jmoné susiduria su profesionaliy paslaugas teikiandiy kompanijy
konkurencija (Salonen, 2011).

Daug stebétojy mano, kad Siuo metu Europa yra naujos (ketvirtosios) pramonés revoliucijos
pradzioje (R. Davies, 2015). Industrija 4.0 (angl. Industrie 4.0) yra strateginé iniciatyva, besiimanti
novatoriSko vaidmens informaciniy ir komunikaciniy technologijy pramongje, kuri Siuo metu is
pagrindy kei¢ia gamybos ir inZinerijos sektoriy (Aréskiene, n.d.). Si revoliucija padarys didelj poveikij
gamybinéms jmonéms, nes reikés integruotis bei keistis dizaino kiirimo, gamybos procesy, gamybos

sistemy, paslaugy, produkty srityse (R. Davies, 2015).


http://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0166497211001258
http://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0166497211001258

Bevielio rySio ir tinkly iSsiplétimas, intelektualiy roboty bei maSiny diegimas, padidéjusi
kompiuterijos galia, dideliy duomeny analizés galimybés leidzia keisti produkty gamybos biida.
Naujoji, skaitmenin¢ pramonés revoliucija zada padidinti gamybos lankstuma, produkty pritaikyma
maséms, sutrumpinti gamybos laikg bei pagerinti produkty kokybeg, procesy naSumg, taip pat
produktus bus galima gaminti mazomis partijomis esant trumpam techniniam jrengimy derinimo laikui
— Sie veiksniai padidins organizacijy konkurencinguma. Kompanijos, norincios pasiekti Siuos tikslus,
turés keisti verslo modelius, investuoti ] jranga, informacines ir komunikacines technologijas,
duomeny analiz¢ bei duomeny srauty integracija globalioje vertés grandinéje — veikloje bus sparciai
pritaikomos inovacijos. Procesy lankstumas jgalins inovacijas naujy produkty prototipy kiirimo srityje,
sutrumpés laikas tarp produkto sukiirimo ir patekimo j rinkg. Imonéms atsiras daugiau galimybiy
pasinaudoti duomeny analize, kuomet kuriami iSmanieji produktai, kartu jzvalgos gali buti pritaikytos
naujy verslo modeliy jsisavinimui parduodant ne produktus, bet paslaugas (R. Davies, 2015).

Tyrimo problema: visoms jmonéms svarbu konkurencingai veikti rinkoje, gauti pelng i$
vykdomos veiklos. Organizacijos procesy plétimas, inovacijy diegimas padidina sékmingos veiklos
galimybes. Analizuojama tarptautiné jmoné veikia tekstilés pramonéje. Didzioji dalis gamybiniy
procesy yra vykdoma Jungting¢je Karalystéje, Lietuvoje yra jkurta dukteriné jimoné. Mazinant produkty
vieneto savikaing yra efektyvinami veiklos procesai, investuojama j darbuotojy apmokymus, diegiama
Lean sistema. Viena i§ veiklos efektyvinimo galimybiy galéty buti paslaugy integracija j tekstilés
jmonés, Lietuvos padalinio gamybos sistema. Taigi aktualu istirti ar tekstilés jmonés Lietuvos
padalinys disponuoja reikiamais gebéjimais, kad turéty galimybes paslaugy integracijai | gamybos
sistema.

Darbo tikslas: atkleisti paslaugy integracijos | gamybos sistemg galimybes tekstilés jmonés
Lietuvos padalinyje.

Darbo objektas — paslaugy integracijos j gamybos sistema galimybés.

UZdaviniai:

1. Apzvelgti paslaugy integracijos | gamybos sistemg tyrimy problematika;

2. Isanalizuoti teorinius paslaugy integracijos i gamybos sistema aspektus;

3. Atskleisti paslaugy integracijos | gamybos sistema tekstilés jmonés Lietuvos padalinyje
galimybes darbuotojy pozitiriu,;

4. Numatyti galimas paslaugy integracijos j gamybos sistemg tiriamos tekstilés jmonés
Lietuvos padalinyje kryptis.

Siame darbe terminas ,,gamybos sistema* yra naudojamas apibadinti gamybos jmone.
Siekiant atskleisti paslaugy integracijos ] gamybos sistemg galimybes, buvo atlikta mokslinés

literatiiros analize. Paslaugy integracijos j gamybos sistemg tekstilés jmonés Lietuvos filialo galimybiy
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jvertinimui buvo atlikta kokybiné duomeny analizé— atvejo studija. Duomenys buvo renkami
individualiy pusiau struktiiruoty interviu pagalba bei transkribuojami.

Taip pat buvo naudojamas kiekybinis tyrimo metodas — anoniminés anketinés apklausos analizé.
Pastarieji duomenys apdoroti MS Excel programa. PraSymas uzpildyti anketg buvo nusiystas visiems
tekstilés jmonés Lietuvos padalinio darbuotojams, besinaudojantiems tekstilés jmonés elektroniniu

pastu. Anketiné apklausa buvo vykdoma internetinéje apklausy svetainéje.
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1. PASLAUGU INTEGRACIJOS I GAMYBOS SISTEMA TYRIMU
PROBLEMATIKOS APZVALGA

Paslaugy integracija | gamybos sistemg yra placiai nagrin¢gjama mokslingje literatiroje. Sgvoka
pasirod¢ XX a. 9—ajame deSimtmetyje. Pastebéta, kad paslaugos 1 gamybos procesg integruojamos
beveik visose pramonés Sakose pasauliniu mastu. Jstatyminiai reguliavimai, technologijy vystymasis,
globalizacija ir didelis konkurencinis spaudimas lémé, jog tiek paslaugy, tieck gamybos jmonés
drastiskai zengé | paslaugy sriti (Neely, Benedetinni ir Visnjic, 2011). Skirtingi autoriai analizuoja
jvairius $io proceso veiksnius, jy pasireiSkimg gamybinése jmonése.

Solonen (2011) teigimu paslaugos lemia globalios ekonomikos augimg ir paslaugy augimas
gamybinése imonése buvo pastebétas kaip esminé isliekancio prekés zenklo, bet ne produkto savybiy,
konkurencingumo priezastis, létesnio augimo, maz¢jancio pelningumo pagrindinése rinkose kontekste.

Schmenner (2009) atliko tyrimg, kuriame sieké atskleisti, kodél istoriSkai gamybiniy jmoniy,
XIX amziaus antrojoje pus¢je JAV, paslaugy srities propagavimas buvo laikomas turinciu daug
privalumy tam tikromis aplinkybémis, bet nebuvo patrauklus esant kitoms saglygoms. Tyrimo rezultatai
parodé, jog greitas gamybiniy jmoniy resursy koncentravimas paslaugy sferoje, yra budingas jmonéms,
gaminan¢ioms novatoriskus produktus. Tokiu biidu paslaugy integracija j gamybos sistema sukuria
konkurencinj pranasumg prie§ kitus rinkos dalyvius. Jmonés, turéjusios didelius gamybinius
pajégumus, negaléjo operatyviai realizuoti peréjimo proceso, jy paslaugy integracijos j gamybos
sistema procesas nebuvo baigtinis.

Salonen (2011) nuomone, tyrimai gamybos jmoniy servitizacijos (angl. servitization) kontekste
yra mazos apimties, todél salygojantys nevisiSska supratimg apie produkty — paslaugy integracijg ir
perdavima tarp gamybiniy jmoniy. Néra aiSku, kaip produkty gamintojai juda tarp baziniy su
produktais paslaugy j sudétingesnes (angl. advanced) su didesnémis diferencijavimo galimybémis.
Buvo pastebéta, kad augantis paslaugy intensyvumas tarp produkty gamintojy neturi biiti matomas
kaip vienalaiké pastanga norint pereiti i§ gamybiniy jmoniy ] paslaugas teikian¢iy jmoniy gretas. Tai
turi bati subtilus subalansuojantis veiksmas, kuriame egzistuoja jvairiartisé verslo logika.

Solonen (2011) sidlo iSsamiau nagrinéti sprendiniy pardavima, kaip potencialiai patrauklia
paslaugy strategijg, remiantis produkty ir paslaugy integracija, uztikrinancia sinergijos pasklidimg tarp
paslaugy ir pagrindinio produkto operacijy, taip palengvinanc¢iag gamintojo prisitaikymg prie augancio
paslaugy intensyvumo. Sprendiniai (angl. solutions) — apjungti produktai ir paslaugos, teikiant aukstos
vertés integruotus sprendinius, kurie yra nukreipti j kliento verslo ar procesy poreikius (A. Davies,

2004).
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Baveja, Gilbert ir Ledingham (2004) analizuodami problemas, su kuriomis susiduria gamybinés
imonés, siekiancios ne tik gaminti produktus, bet ir teikti paslaugas, iSskiria neapdairy gamintojy
pozilrj, jog paslaugos yra geriau nei produktai, kuomet matomas labai didelis paslaugy sektoriaus
patrauklumas, taciau neiSsiaiSkinamos t0 priezastys, todé¢l yra sukuriami nekonkurencingi paslaugy
pasiiilymai klientams. Gamintojai daznai tiki, jog aukstos klasés paslaugos priartins juos prie klienty, o
tik pradéje teikti tokias paslaugas iSsiaiSkina, jog klienty poreikiai yra kitokie, teikiamos paslaugos
jiems nereikalingos arba netenkina, todé¢l paslaugy teikéjai negauna norimo finansinio atlygio, néra
sukuriamas konkurencinis pranasumas rinkoje.

Dazna gamybiniy jmoniy klaida yra manymas, jog peréjimui | paslaugy rinkg bus galima
panaudoti tik turimus zmogiskuosius iSteklius, kurie yra labai kompetentingi ir sukaupe daug ziniy
gamybos srityje, taciau i$ tiesy labai mazai nusimano apie paslaugy rinka. Jmonéms pleciant veikla,
orientuojantis | paslaugas reikalinga ne tik jdarbinti srities profesionaly i§ iSorés, taiau ir perzitiréti
savo organizacing struktiirg (Baveja ir kt., 2004).

Labai svarbus yra ¢jimo ] paslaugy rinkg strategijos pasirinkimas: kokiu principu bus teikiamos
paslaugos — kaip papildancios produktus ar orientuotos j klienty verslo procesus. Svarbu numatyti ar
paslaugy verslas bus atskirtas nuo gamybos proceso (Baveja ir kt., 2004).

Gronroos ir Helle (2010) atliko tyrimg norédami sukurti modelj abipusei sukurtos vertés
matavimui verslo santykiams gamybos sektoriuje, kurie jgalina teikéjus ir klientus dalintis verte
tarpusavyje. Paprastai gamybos jmonés prisiima paslaugy perspektyva (logika) ir pritaiko visam
verslui. Sukurti rémai atskleidZia vertés kiirimo proceso supratimo koncepcinj pagrinda. Sujungiant
Kliento ir teikéjo praktikas ir tuo budu isrikiuojant atitinkamus procesus, iSteklius bei kompetencijas,
teikéjai efektyviau gali remti savo klienty versla, taip jgalinant klientus ir pa¢ius save kurti pridéting
vertg, kuria gali buti dalijamasi tarp verslo partneriy. Sitiloma ateityje tirti tarpusavio vertés kiirimo
principus, rinkti duomenis, identifikuojan¢ius bendra produktyvuma bei vertés dalijimasi klienty turto
valdymui, taip pat analizuoti klienty investicijy modelius.

Gebauer, Paiola ir Edvardsson (2010) fokusavosi ] maZzas ir vidutines jmones produkty gamybos
sektoriuje besivystancias j paslaugy versla. Laikant, kad paslaugy verslo vystymasis priklausomas nuo
atsitiktiniy veiksniy, tyrimu buvo siekiama nustatyti kaip smulkaus ir vidutinio verslo imonés
sustyguoja iSorinés aplinkos, strategijos ir organizaciniy ketinimy veiksnius. Autoriai nustaté, jog
paslaugy strategijos formavimas ir jgyvendinimas mazose ir vidutinio dydzio jmonése priklauso nuo jy
vertés grandinés pozicijos ir verslo aplinkos. Teikéjai, su keliais klientais parduodantys paslaugas,
tiesiogiai klientams daugiausiai parduoda logistikos, techninio aptarnavimo ar taisymo bei j tyrimus ir
plétra orientuotas paslaugas. Originalios jrangos gamintojai, parduodantys per platintojus, visy pirma
neiSpleCia parduodamy paslaugy, bet yra labiau linke perzitiréti paslaugy teikimo formg kartu su

platintojais. Kartu tyrimas atskleidzia keturis skirtingus paslaugy atsakus j specifines vertés pasitilymo
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kombinacijas ir verslo aplinka. Autoriai sitilo atliekant biisimus tyrimus ieSkoti empiriniy duomeny
1zvalgy skirtingose pramones Sakose.

Lay, Copani, Jager ir Biege (2010) atskleidzia, jog i paslaugas nukreiptas verslo koncepcijos
jgyvendinimas tampa pasauline tendencija. Analizuojamas paslaugy teikimo integravimo j pramong
laipsnis ir veiksnial, veikiantys paslaugy integravimg. Autoriai iStyré, jog i§ 3376 tyrime dalyvavusiy
jmoniy, didzioji dauguma kompanijy, sitlan¢iy paslaugas, negavo norimy (tikétiny) pajamy ir
kompanijy priimtos paslaugy strategijos neatrodé¢ visiskai iSvystytos. Geriausiai tai nusako teikiamy
paslaugy platumas. Kiti susije nusakantieji veiksniai apima parduoty produkty charakteristikas, kai
pozicija tiekimo grandinéje neatrodo labai svarbus paslaugas veikiantis veiksnys. Tolimesni tyrimai
turéty apimti paslaugy jliejimo j gamybos sistemg naudg ir mechanizmy jvardijima, per kuriuos verte
yra generuojama skirtingose teikimo grandinés lygiuose.

Story, Raddats, Burton, Zolkieswski ir Baines (2016) teigimu, mokslinéje literatiiroje truksta
empiriniy tyrimy, kurie nusakyty specifines paslaugy integracijos kompetencijas, kurios reikalingos
skirtingiems rinkos dalyviams.

Tan, Matzen, McAloone ir Evans (2010) paslaugy integracijos strategijas, susijusias su
skirtingais paslaugy tipais susieja tarpusavyje. Autoriai atliko dviejy pramonés jmoniy produkty ir
paslaugy vystymo veikly ir verslo strategijos atvejo studijy analize, siekdami gautus rezultatus
palyginti su moksline literatiira. Atvejy analizés studijos atskleidé, jog vystant paslaugas galima
naudoti skirtingus metodus sitlant jau sukurtus produktus. Abi kompanijos nenori biti
identifikuojamos kaip gryny produkty ar komponenty teikéjai ir ieSko galimybiy, kur gali sitilyti verte
sukurian¢ias Zinias ir paslaugas. Siekdamos vienody tiksly, jmonés pasirenka skirtingus metodus.
Viena paremta produktais ir jy technologija, o kita vartotojais ir jy veikla. Manoma, kad dél
suformuluoty verslo strategijy paslaugy integracijai nebuvimo, nerasta struktiirizuoto paslaugy
judéjimo | gamybos sistema. Abiems jmonéms pavyko pagerinti santykius su klientais. Paslaugy
integracijos tikslais buvo jsteigti atskiri verslo vienetai, nepriklausomi nuo gamybiniy jmoniy.
Produkty ir paslaugy atskirtis leidzia pasitlyti klientams pritaikytus integruotus sprendinius, bet
reikalauja daugiau pastangy apsaugant griztamajj rysj 1§ paslaugy produkto dizainui. Sitiloma tirti ar
mokslingje literatiiroje apraSomy strategijy pakanka gamybinéms jmonéms integruojant paslaugas i
gamybos sistemaq.

Pan ir Nguyen (2015) identifikavo pagrindinius gamybiniy jmoniy veiklos evoliucijos kriterijus
siekiant klienty pasitenkinimo, remiantis subalansuoty rodikliy pirmenybés ir jvairiartsiy kriterijy
sprendimo priémimo pozitriais. Tyrimo rezultatai rodo, jog gamybinés jmonés turi labiau
koncentruotis j klienty perspektyvas™ — pasitenkinimo, lojalumo kiirima ir palaikyma, produkty ir

paslaugy inovacijas, diversifikuoty, pridéting verte turinciy produkty — paslaugy pasiilymy kiirima,
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artimos ilgalaikés partnerystés su klientais palaikymg. Autoriy nuomone, ateities tyrimuose tikslinga
tirti organizacijy strukttirg bei iSteklius.

Santamaria ir kt. (2012) tyré naujy, patobulinty paslaugy, kurias sitilo gamybinés jmonés,
jvedima, gamybininky sitilomy paslaugy inovacijy nusakomuosius bruozus ir kuo jie skiriasi nuo
procesy ar produkty inovacijy tose paciose jmonése. Tyrimas buvo atliktas technologijy inovacijy
srityje. Tyrimo rezultatai parodé, jog produkty inovacijos yra susijusios su ankstesniais tyrimais ir
pasiekti gerus rezultatus geriau sekasi aukStyjy technologijy srityje. Kartu procesy inovacijos yra
negatyviai susijusios su aukstosiomis technologijomis. Autoriai sitlo atlikto tyrimo rezultatus naudoti
lyginamajai analizei ateities tyrimuose, kad biity patikrintas tyrimo rezultaty validumas.

Raddats, Baines, Burton, Story ir Zolkieswski (2016)atliko tyrima, sickdami i$siaiskinti paslaugy
integracijos 1 gamybos sistemg gamybiniy jmoniy motyvacijos bendrumus ir skirtumus. Buvo isskirti
konkurenciniai, ekonominiai bei paklausa pagrjsti motyvacijos veiksniai. Tyrimo eigoje paaiskéjo, jog
kai kurios gamybinés jmonés siekia verslo transformacijos per uzsakomasias paslaugas (angl.
outsourcing). Kaip tolimesné tyrimy plotmé yra matomas motyvacijos tyrimas pagal kompanijos dydj
bei geografing padeétj. Taip pat tikslinga iSsiaiskinti, ar motyvaciniai veiksniai yra susij¢ su paslaugy
integracijos pastangomis bei jvykdymo rezultatais.

Song, Ming, Han, Xu ir Wu (2015) tyré produkty — paslaugy sistemy inovacijy valdymo
modelius. Produkty — paslaugy sistemy vystymas yra ganétinai sudétinga inovacija, susidurianti su
18Sukiais del suinteresuotyjy Saliy daugialypumo, produkty ir paslaugy elementy saveikos, kombinuoty
veiklos rodikliy. Gamybinés jmonés turi palaikyti nuolatinj, sisteminga inovacijy valdymo procesa,
kad produkty — paslaugy sistemy veikimas biity sklandus. Praeities tyrimai labiausiai fokusavosi |
dizaino srit] ir inovacijy valdymas stokojo démesio. Atlike tyrimg, autoriai siiilo integruota produkty —
paslaugy sistemos modelj.

Kowalkowski, Gebauer, ir Oliva (2017) teigia, kad paslaugy augimas gamybinése jmonése yra
viena i§ populiariausiy paslaugy tyrimy sri¢iy, besiremianti jvairiomis koncepcijomis. Autoriy tyrimas
buvo atliktas tyrimo riby nustatymo bei abstraktaus tyrimy pagrindo iskilimo plotméje. Nustatyta, kad
paslaugy integracijos | gamybos sistemg tyrimai turi gilias tradicijas, gaunami iSsamis rezultatai, bet
teoriskai jie vis dar yra gimimo stadijoje. Tolimesniems tyrimams autoriai siiilo Sias paslaugy augimo
problemas: empiriniy duomeny gavimas paslaugy poveikio ijmoniy veiklos rezultaty augimui, jmoniy
susiliejimo ir jsigijimo vaidmuo vystant paslaugy augimo strategijas, naujy paslaugy jjungimo ir seny
paslaugy iSémimo 1§ pasiilymy krepSelio procesas, paslaugy augimo konteksto praplétimas
gamybinése jmonése.

Kotey, Sharma ir Gao (2013) tyré funkciniy veikly tarpusavio ry$j ir jo sgsajas su antrepreneriska
strategija progresyvioje tekstilés pramon¢je Kinijoje. Tyrimo rezultatai rodo, jog funkciniy veikly,

apimanciy antrepreneriSska strategija, veiklos modelis keletu aspekty yra bendras su vakarietiSkais
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veiklos modeliais. Klienty iSsaugojimo plotméje, marketingo veikloje pastebimas tinkliSkumas.
Technologijos jvardijamos kaip esminiai veiksniai Kinijos tekstilés gamybos pramonéje. Ateities
tyrimai turéty buti atlikti ne tik maZose jmonése, bet ir didesnése, taip pat kituose pramonés
sektoriuose.

Beuren, Ferreira ir Miguel (2013) taip pat pastebi tiek tyréjy, tiek verslo pasaulio susidoméjimag
produkty — paslaugy sistemomis, kurios suteikia konkurencingumo islaikymo ir padidinimo galimybes
daugeliui jmoniy. Autoriai i$analizavo 149 mokslinius straipsniu, iSleistus 2006— 2010 metais. Yra
aptariami specifiniai produkty — paslaugy sistemy bruozai, nauda bei trilkumai. ISryskinti tiek teigiami,
tiek neigiami produkty — paslaugy sistemy bruozai. Sioje srityje yra atlikta daug teoriniy tyrimy, taciau
truksta empiriniy duomeny. Autoriai jvardija Sias galimas produkty — paslaugy sistemy empiriniy
tyrimy kryptis: peréjimas i§ tradicinio produkty pardavimo modelio j produkty — paslaugy sistemos
modelj, produkty — paslaugy sistemy vystymo priemoniy modeliavimas (kiirimas), naudos aplinkai
mastas, gilinantis j paslaugy integravimg gamybos sistemoje. Tikslinga vykdyti empirinius tyrimus,
kad biity galima patobulinti teorines koncepcijas, generuoti metodologijas ir procesy sprendinius.
Ateities tyrimai taip pat gali biiti atlickami tvarumo, suinteresuotyjy Saliy, nuosavybés perdavimo,
vartotojy elgesio srityse.

Brax (2005) atliko tyrima, sieckdama nustatyti paslaugy jsiliejimo j gamybos procesg prigimt;.
Buvo atlikta atvejo studijos analizé pramoninés gamybos jrangos aptarnavimo sprendiniy valdymo
paslaugas j gamybos procesa. Apibendrinus teigiama, kad gamybinés jmonés gali paslaugas jlieti |
savo veiklg ramiai, jei paslaugos yra jtraukiamos j pasiiilymus viena po kitos, tada rezultatas gali biiti
pavojingas.

Kindstrom (2010) tai pat pastebi, kad daug j produktus orientuoty organizacijy siekia padidinti
savo konkurencingumg pereidamos ] paslaugomis pagristus verslo modelius. Autoriaus tyrimas
pagristas daugkartine atvejy studijy analize septyniose gamybos jmonése ir naudojant verslo modeliy
koncepcijg vadybinés veiklos yra nukreipiamos ] paslaugy inovacijos struktiirg, kad biity galima istirti,
kaip kompanijos geriausiai gali pasinaudoti naujo paslaugy verslo modelio privalumais. Tyrimai rodo,
kad organizacijos turi susitelkti ties visomis verslo modelio zonomis holistine prasme, o ne tik pakeisti
kai kuriuos verslo modelio elementus. Kiti i§Stikiai apima organizacijy geb¢jima palaikyti santykius su
klientais, nematerialaus paslaugos pasitilymo vizualizacijg ir tobulinti dinamiSkg paslaugy pasitilymy
portfelj, kad biity galima adaptuotis prie besikei¢ian¢iy klienty poreikiy. Kindstrom (2010) ateities
tyrimams sitilo identifikuoti sékmingiausius pokyciy modelius, kurie pateikty ne tik jdomius teorinius
rezultatus, bet ir parodyty organizacijy vadovams konkrecias gaires. Kita problema, kuri greitu laiku
bus aktuali daugeliui jmoniy, yra kaip buty galima industrializuoti paslaugy pasiilymus platesniu

mastu.
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Chou, Che ir Conley (2015) teigia, jog akademiky interesai produkty — paslaugy sistemy srityje
pasikeité nuo sutelkto démesio j aplinkos tvaruma j socio — ekonominius veiksnius. Siuo poZiiiriu,
produkto gyvavimo ciklas nebéra vienintelis veiksnys, nusakantis produkty — paslaugy sistemy
efektyvumg. JvairGs Kriterijai, apimantys produkto — paslaugos sistemos kokybe, klienty
pasitenkinimg, visis$kas riipestis tvarumu yra reikalingi sistemy sprendiniy vystymui. Tyrime efektyvi
produkty — paslaugy tyrimo koncepcija yra pasitlyta vystyti santykiams tarp produkto — paslaugos
vertés ir tvarumo poveikio. Ateities tyrimai turéty vykti nustatant geriausias praktikas ir Zemiausia
efektyvumui parodyti. Kiekvieno indikatoriaus apimtis priklauso nuo individualios organizacijos tipo.

Anot Bask, Lipponen, Rajahonka ir Tinnila (2010), modalumo (angl. modularity) koncepcija
buvo populiari procesy tyrimy ir valdymo kontekste. Autoriai siekia iSsiaiSkinti, ar modalumo
koncepcija, leidzianti produktus isskirti j atskiras dalis ir kurti naujus produktus jungiant komponentus
skirtinga tvarka, originaliai i$vystyta fiziniams produktams, gali bati pritaikoma paslaugy, susiety su
produktais kontekste. Atlikus tyrimg buvo pateiktos keturios pagrindinés temos ir apibrézimai. Ateities
tyrimuose reikia gilesnio supratimo kaip modalumas pasireiskia ir konceptualizuojasi paslaugy
kontekste. Tyrimy metu, bendraujant su paslaugy teikéjams, sitloma naudoti giluminius interviu

Kwak ir Kim (2015) tyré santykj tarp paslaugy integracijos ir gamybiniy jmoniy pelningumo,
kad galéty identifikuoti pelningas paslaugas. RySiai tarp paslaugy integracijos, matuoti paslaugy
pajamy santykiu ir pelningumu. Autorius nurodo, jog paslaugy integracijos pelningumas sumazéja, kai
Jmones patiria ir iStekliy suvarzyma, ir sandorio kasty padidéjimg jgyvendinant strategija. Paslaugy
pelningumas yra heterogeniskas (jvairiartsis) ir priklauso nuo skirtingy paslaugy pasitilymy. Siekiant
patikrinti gautus tyrimo rezultatus, Kwak ir Kim (2015) nuomone, reikalinga atlikti daugiau tyrimy
kitose Salyse ir skirtinguose pramonés sektoriuose.

Apibendrinant galima teigti, jog susidoméjimas paslaugy integracija j gamybos sistemq yra
didelis. Tyrinéjami jvairiis Sio proceso aspektai, taciau mokslininkai teigia, jog empiriniy tyrimy vis
dar stinga. Tyrimai buvo atlikti sprendiniy pardavimo, peréjimo strategijy j paslaugy rinkq plotméje,
kartu tirtos problemos, su kuriomis susiduria jmonés integruodamos paslaugas j gamybos sistemg,
motyvacijos veiksniai, skatinantys ne tik parduoti produktus, bet ir teikti paslaugas, produkty —
paslaugy sistemy inovacijy valdymo modeliai. Tolimesnés tyrimy kryptys galéty biiti klienty investicijy
modeliy analizé, strategijos, kurios pasirenkamos sékmingam servitizacijos jgyvendinimui, paslaugy
isemimo is pasiiilos ir naujy paslaugy jvedimo galimybés. [vertinta informacija rodo, jog paslaugy

integracijos j gamybos sistemq galimybiy paieska skatina empirinius tyrimus.
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2. TEORINE PASLAUGU INTEGRACIJOS ] GAMYBOS SISTEMA ANALIZE

2.1. Veiklos vykdymas: peréjimas nuo produkto vyravimo j paslaugy logika

Paslaugy integracijos j gamybos sistemq nauda organizacijai. Paslaugy integracija | gamybos
sistemg yra organizacijos gebéjimy ir procesy strateginé inovacija, pereinant nuo produkty pardavimo j
integruoty produkty — paslaugy sitilymy pardavima, kuris suteikia naudojimo verte (Martinez, Bastl,
Kingston ir Evans, 2010).

Tan ir kt. (2010) paslaugas apibudina kaip:

e veiklas, apimancias produkto aptarnavima ir taisyma;

e tam tikry veikly, susijusiy su techniniy sistemy proceso transformacija, rémimas ir
ivykdymas;

e tam tikry atsakomybiy, susijusiy su kliento veikla, parama ir jgyvendinimas.

Paslaugos yra charakterizuojamos kaip dizaino, proceso ar veiklos objektas, o ne fizinis
artefaktas. Paslaugos nuo produkty skiriasi savo neatskiriamumu (nedalomumu), heterogeniSkumu,
nematerialumu bei jy trumpas galiojimo laikas. HeterogeniSkumas leidzia paslaugoms biiti skirtingai
patirtoms su kiekvienu jy gavimu (Kuijken, Gemser ir Wijnberg, 2017;Santamaria ir kt., 2012; Tan ir
kt. 2010).

Anot Raddats ir kt. (2016), motyvacija integruoti paslaugas j gamybos sistemg priklauso nuo
gaminamy produkty kompleksiskumo, kasSty taupymo ir pagerintos paslaugy kokybés. Tai yra svarbiis,
paklausa paremti veiksniai gamybinéms jmonéms integruoti paslaugas j savo veiklg. Motyvacijos
veiksniai sitlo gamybinéms jmonéms j jy gaminamg produktg zitréti kaip j pirminj iStekliy, kartu
paslaugos yra svarbus diferenciacijos strategijos elementas. Net auks$tyjy technologijy sektoriaus ir |
produkto inovacijas susitelkusios gamybinés jmonés laikosi nuostatos, jog vis sunkiau tampa
diferencijuoti vienus materialius produktus, nes jie greitai tampa placiai vartojamais de¢l agresyvios
zemy kainy konkurenty veiklos. Tokiu biidu maZzéja organizacijy uzimama dalis rinkoje. Ekonoming
motyvacija integruoti paslaugas j gamybos sistema gamybinéms jmonéms daZznai yra svarbiausia.
Persiorientavimo procesas yra giminingas vélesnéms produkty — paslaugy kontinuumo stadijoms,
jtraukiant naujus paslaugy verslo modelius. Paslaugos gali uztikrinti naujg tvary pajamy Saltinj
gamybinéms jmonéms, padedant apeiti sgstingj produkty rinkose. Daznai paslaugy rinka yra kelis
kartus vertingesné nei produkty rinka. Paslaugy pardavimai, kitaip nei produkty, dazniausiai yra

pastovis, iSvengia cikliSkumo, pakilimy ir Sumazéjimy.
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Santamaria ir kt. (2012) paslaugy ypatumus nusako keturiomis dimensijomis (1 pav.): paslaugy

teikimas, paslaugy prigimtis, paslaugy vartojimas ir paslaugy rinkos.

Paslaugy teikimas Specialisty zinios ir Zmogiskasis kapitalas yra esminiai
konkurencingumo veiksniai teikiant paslaugas;

Kai kurios paslaugos yra auksto profesionalumo
(ypatingai reikalaujancios tarpasmeniniy jgidziy, kitos
salyginai nekvalifikuotos (daznai jtraukiamas jprastas
dalies darbo dienos darbas);

Darbo jéga yra jgudusi, darbuotojai autonomiskai,
prieziiira nereikalinga;

Limituota masto ekonomija;

Mazai kapitalinés jrangos, daug investuojama |
pastatus.

Paslaugy prigimtis Paslaugos yra nematerialios;

Daznas informacijos intensyvumas;

Nesandéliuojamos ir netransportuojamos;

Sunku i8skirti procesa ir produkta;

Pritaikyta pagal klienty poreikius.

Paslaugy vartojimas Artima sgveika tarp teikimo ir vartojimo laike bei
erdvéje;

Paslaugos jtraukia vartotojus, reikalauja didelio
vartotojy indélio kiirimo ir teikimo procese;

Produkty pristatymas taip pat yra esminis aspektas;

Daznai sunku atskirti teikimg nuo vartojimo.

Paslaugy rinka Kai kurie kastai nematomai susiejami su produktais;
Profesionalus reguliavimas paplites tam tikrose
paslaugose;

Sunku pademonstruoti produkta i§ anksto.

1 pav. Paslaugy charakteristikos (sudaryta pagal Santamaria ir kt., 2012)

Paslaugy teikimas gamybinéms jmonéms suteikia galimybe didinti pajamas ir pelng. ISskirtinai
sudétingesnés paslaugos gali sustiprinti | paslaugas orientuotos organizacijos poveiki klienty verslo
procesams. Poziliris j paslaugy teikimg daznai yra analizuojamas atskirai — ne i§ gamybiniy jmoniy
perspektyvos (Story ir kt., 2016).

Paslaugos jgyja vis didesn¢ reikSme verslas— verslui srityje (B6hm, Eggert ir Thiesbrummel,
2017).Paslaugy svarba rodo augantis susidoméjimas jomis mokslingje literatiiroje bei didéjanti
paslaugy strategijy svarba dél imoniy finansiniy, marketingo bei strateginiy tiksly. Kalbant apie
finansin] patrauklumg, pastovios pajamos gali biiti generuojamos aptarnaujant jau egzistuojancia
produkty grupe, kurios ilgas gyvavimo ciklas. Marza, gaunama i§ paslaugy teikimo, yra didesné nei
gaunama uZ pagamintus ir parduotus produktus ir numato stabilesnes pajamas, nes paslaugos yra
atsparesnés ekonominio ciklo svyravimams (Solonen, 2011).Pajamy stabilizavimas ir pelningumo
didinimas unikaliy, sudétingy produkty gamintojams jvardijami kaip stipriis motyvaciniai veiksniai.

Gamybinés jmong¢s su placiu paslaugy pasiiilymy portfeliu gaus naudag i§ didéjancio pelningumo, kartu
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gamybinéms jmonéms, teikian¢ioms siauresnj naujy paslaugy spektrg aukStesnémis kainomis
pelningumas gali mazeti. IS tikryjy gamybininkai gali reikéti pasiekti kriting paslaugy aktyvumo mase,
pries tai kai paslaugy integracijos | gamybos sistemg nauda yra pastebima kalbant apie jmonés verte.
Pelningumas gali biiti zemesnis, nes klientai nusprendzia reikalingas paslaugas vykdyti patys ar perka
zemesnémis kainomis i§ kity teikéjy. D¢l judéjimo pasroviui teikiant paslaugas, jy kasSty bei
organizaciniy pokyciy, gamybinés jmonés naudos i§ paslaugy teikimo gali ir negauti (Raddats ir kt.,
2016).

Daugelyje iSsivys¢iusiy Saliy atskirtis tarp paslaugy ir gamybos sektoriaus mazéja, buve
skirtumai tarp produkty gamybos ir paslaugy veikly sparéiai nyksta. Sis pokytis gali biti vertingas
diferenciacijos Saltinis, stiprinantis santykius su klientais, kuriantis nuosava paslaugos vert¢ produkto
supratimo kontekste (Santamaria ir kt., 2012). Kompanijos turi ieSkoti pusiausvyros tarp produkty ir
paslaugy verslo integracijos (Baveja ir kt., 2004).

Vadovaujantis istekliais pagristu poZzilriu, jmonés yra matomos kaip Saltiniy ir galimybiy,
uztikrinan¢iy strateginj konkurencinj pranasuma, deriniai, kuriy strategijos grindziamos turimais
iStekliais ir pajégumais, labiausiai tinkanciais rinkoms, kuriose veikia organizacijos. Taciau jmonés
gali neturéti visy reikalingy iStekliy konkurenciniam pranasumui uztikrinti, todél iStekliais gristas
mastymas néra visiSkai tinkamas gamybinéms jmonéms, siekian¢ioms integruoti paslaugas j gamybos
sistemg (Raddats ir kt., 2016).

Pan ir Nguyen (2015) pozitriu masto ekonomija bei taikymo sritis tiek 1§ gamybiniy jmoniy, tiek
1§ klienty perspektyvos akivaizdZziai parodo, kad klientai yra link¢ rinktis paslaugas i§ ty jmoniy, i8
kuriy perka ir produktus. Tvari produkty — paslaugy sistema gali atverti galimybes gamybinéms
Jjmonéms naujam verslui, sustiprinti konkurencinj pranaSumg ir palaikyti verslo tvarumg ilguoju
laikotarpiu.

Paslaugos gali papildyti pardavimus ir padidinti materialaus produkto paklausa. Sis veiksnys
paslaugas padaro kritinémis gamybiniy jmoniy augimo ir jy konkurencingumo atzvilgiu. Organizacijos
siilo naujas paslaugas norédamos pagerinti egzistuojanciy produkty lankstumg, priimtinuma,
funkcionalumg ir charakteristikas. Produkty pasitilymy papildymas paslaugomis suteikia produkty
diferencijavimo galimybe ir sustiprina klienty istikimumg produktui. Produktai, ,,sustiprinti®
paslaugomis, padeda palaikyti tvary augimg brandziose pramonés Sakose, kuriose rinkos plétra ir
technologinés inovacijos yra santykinai létos. Taciau ne visos paslaugos, parduodamos gamybiniy
Jmoniy, palaiko gaminamus produktus. Tyrimy ir plétros, testavimo, duomeny tinkly paslaugos bei kiti
gebéjimai, pirmiausia sukurti palaikyti gamybiniam procesui, taip pat gali buti sitilomi kaip paslaugos.
Gamybinése jmonése pelningy paslaugy vystymas néra sistemingas ir betarpiskas. DaZnai gamybinés
Jmongs, integravusios paslaugas j gamybos sistema, generuoja didesnes pajamas, bet gauna mazesnj

pelng nei tik gamybinés jmonés (Santamaria ir kt., 2012).
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Salonen (2011) nuomone, individualiy sprendiniy teikimas klientams yra brangus ir ne visada
uztikrina vertés bei pelningumo augimg ilgalaikéje perspektyvoje. Dél Sios priezasties sprendiniy
teikéjai turi sidilyti jvairaus masto sprendinius. Daznai per produkty moduliarizacija ir standartizacija
Jmanoma surasti unikalius sprendinius, kurie yra parengti pagal aiSkiai standartizuotus modelius ir
komponentus. Sprendiniy plétojimo procesas turi tapti rutiniSku. Sprendiniai yra apibiidinami kaip
individualizuoti pasitilymai kompleksiSkoms klienty problemoms spresti, sukuriantys pridedamaja
verte, apjungiantys produktus ir (arba) paslaugas. Sprendiniy koncepcijos Saknys slypi sistemy
pardavimo sitilyme, pagal kurj produkto rinkodaros specialistai pradéjo plésti pasitlymus j produkty
sistemas, tuo biidu prisiimant atsakomybe¢ integruojant svarbiausios jrangos dalis | didesn¢ funkcine
sistema. Zodis ,,sistema“ apibiidina fizing produkto sistema, kuri yra techninémis ir inZinerinémis
ziniomis pagristy uzduoCiy rezultatas. Kartu sprendiniai apima strategines ir konsultacines verslo
veiklas. Nepaisant to, didelé dalis verslo sprendiniy gali bati laikoma kaip dalis jprasty operacijy (su
1Simtimis, kuriose labiau iSrySkinami klienty poreikiai), verte pagristos pardavimy pastangos, produkty
ir sistemy vystymas kryptimi, kuri jgalina geresn¢ integracija i klienty techninius ar verslo procesus.
Sprendiniy pardavimas gali biiti suprantamas kaip gamybiniy santykiy procesas, apimantis klienty
poreikiy aiSkuma, pritaikyma bei produkty ir paslaugy integravimg, diegima, taip pat paramg klientui
po paslaugos idiegimo. Reikalinga placiau suprasti klienty verslo poreikius, veiklos aplinka ir rasti
geresnius biidus kaip sujungti minétus aspektus.

Finansiné nauda i§ paslaugy teikimo néra automatiska. Daugeliui jmoniy paslaugy teikimas
padidina kasty perskirstymo galimybes, ka besiskverbiantiems | rinka varzovams, potencialiai
naujiems varzovams, padaryti yra labai sunku. Rinkos galimybés yra dar vienas argumentas integruoti
paslaugas j gamybos sistema, nes naudojant paslaugas yra parduodama daugiau produkty (Santamaria
ir kt., 2012).

Kartu paslaugos, teikiamos greta parduodamy produkty, padidina klienty pasitenkinima,
palengvina naujy produkty adaptacija, sustipring klienty pasitikéjima. Klientai noriai naudojasi teikéjo
zinojimu (angl. know how), kuris suteikia daugiau vertés, susijusios su produkty naudojimu ir
jvykdymu. Konkurencingumo strategija, kuriama paslaugy pagrindu, yra tvaresnis konkurencingumo
Saltinis. Jmonéms tampa vis sunkiau palaikyti technologinj pranasumg, tuo paciu ne visada pavyksta
18likti ir kainos lyderiu rinkoje. Imonés strategija, pagrista paslaugomis, yra ketinimas klientams
pateikti viliojan¢ig galimybe dél paslaugy neapciuopiamumo ir sudétingo imitavimo, atkartojimo
prigimties (Solonen, 2011).

Produkto prizitiréjimas, einamasis remontas, aptarnavimas atskleidzia potencialg sukurti
auksStesne verte klientui, nors tai reikalauja daugiau iStekliy ir kompetencijy, kurias nebiitinai
gamybinés jmonés turi. Tokiu atveju galima vystyti kompetencijas gamybinés jmonés viduje arba

ieSkoti galimybiy iSoréje. Produkto rémimas apima visas produkto po pardavimo rémimo veiklas,
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apimancias technine prieziiirg bei remontg, taip pat instaliacijg, kliento darbuotojy apmokymus,
apripinimg atsarginémis detalémis bei pagalbinémis medziagomis, dokumentacija, klienty
konsultavimg bei garantines schemas. Lyginant su priziiiréjimu bei patogiu aptarnavimu, mazinanciais
prastovas bei sgnaudas, produkto rémimas yra orientuotas j verslo galimybiy, paremty paslaugy
nuostatomis, pelningumo didinimg (Tan ir kt. 2010).Paslaugos padeda sukurti konkurencinj pranasumag
ir rinkos diferenciacija. Paslaugy teikimas po produkto pardavimo jgalina gamybines jmones savo
produkty veikima, leidzia pagerinti bisimy produkty dizaing (Raddats ir kt., 2016).

Baveja ir kt. (2004) nuomone, nepaisant to, kad paslaugos yra labai populiarios, gamintojai turi
numatyti aiSky sékmingos veiklos biida, kuomet jie pleciasi j paslaugy rinkg. Nauda gali buti didelé,
tadiau taip pat aukstos yra ir sanaudos. Zinant, ko reikia, vengti yra uZsitikrinami sékmingos veiklos
Sansai. Kuomet gamintojai pradeda teikti paslaugas dél teisingy priezasCiy, naudoja ka jie Zino
geriausiai, kad suprasty potencialiy paslaugy pasitilymy ekonoming esmg, ir pritaiko savo organizacijai
naujus verslo principus, rezultatai gali pranokti atskiry daliy visuma.

Kuriant paslaugas ir siekiant iSskirti svarbiausius klientams veiksnius, klienty reikalavimai yra
i§skaidomi, kad bty aiskiai matomi veiksniais, kurie maksimizuoja klientui sukuriamg vertg teikiant
tam tikrg paslauga bei biity sumaZinamos paslaugos teikimo sanaudos produkto gyvavimo cikle. Sis
per¢jimas 1§ gamybiniy jmoniy reikalauja tiek kultiirinés paradigmos, tiek pajégumy pokyciy.
Dizaineriai ir paslaugos rémimo komanda dirba kartu, kad bty pasiektas bendras tikslas. Pokyciui
jvykti reikalingi $ie gamybiniy jmoniy gebéjimai (Tan ir kt. 2010).

e nuosavybes tiksly sagnaudy pavertimas inZineriniais ir organizaciniais;

o efektyvus paslaugy Ziniy valdymas;

e produkto gyvavimo ciklo analize bei jgiidziai,

e s¢kmingas potencialiy gedimy identifikavimas produkto gyvavimo laikotarpiu.

Ivertinus skirtingas verslo puses (finansing, strateging ir marketingo), pasvérus potencialig nauda
ir galimybes prie§ paslaugy integracijos rizika ir kastus, gamybinés jmonés gali nuspresti pasirinkti
produkty ir paslaugy pasialymy junginius. Procesas gali bati vykdomas kelias budais(Santamaria ir kt.,
2012):

e sitlo produktus su glaudziai susijusiomis paslaugomis viename pakete, siekdamos
padaryti produktus patrauklesniais nei konkurenty gaminami produktai;
e siiilo ne patj produkta, bet tiksla, kurj produkto jsigijimas visiskai iSpildys, suteikiamg
funkcionaluma. Tai rafinuotesnis biidas;
e silllo pagerintg produkto priimtinuma, apeinant jo adaptacijos ar naudojimo klittis.
Neely ir kt. (2011) teigia, jog paslaugy jtraukimas | gamybos sistemg gali biti nusakomas

penkiomis pagrindinémis tendencijomis (2 pav.): produktai virsta sprendiniais, produkcijos apimtys
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tampa rezultatais, pirkimai pavirsta j santykius, teikéjai tampa tinklo partneriais, o elementai —

ekosistemomis.

15 ... pasaulio I pasauli apimantij ...

Produktai Paslaugy \-ersllo motlielliai Sprendiniai
tampa sudétingesniais

Produkcijos .
apimtys Kurie ateities verslomodeliai Rezultatai
geriausiai jgalins jmones sukurti
ir laiméd verte per paslaugas?

Pirkimai s
Kokie naujas paslaugas Santykiai
remiantys infinerinial

o gebéjimai jgalins verslo
Teikeéjai modelins? Tinklo parmeriai
Kaip inovecijos per analitines ir
Elementai informacines sistemas jgalins e
Ekosistemos

verslo modelins?

2 pav. Paslaugy jtraukimo j gamybos sistema tendencijos (sudaryta pagal Neely ir kt., 2011)

Sis pokytis nereiskia, jog paslaugos pakeis produktus ar rezultatas pakeis produkcijos apimtis,
ta¢iau esmin¢ id¢ja yra, jog paslaugos papildys produktus, rezultatai papildys produkcijos apimtis.
Paslaugy integracijos ] gamybos sistemg metu gamybinés jmonés teikia paslaugas, kurios papildo
produktus. Kartu teikéjai néra suinteresuoti sandoriy sudarymu, juos labiau domina ilgalaikiy santykiy
ir bendradarbiavimo uZmezgimas. Daznai daug teikéjy susikooperuoja paremti kompleksiSkas
paslaugas. IS tikryjy tokie partnerystés tinklai susikuria dél specifiniy sandoriy. Partneriai tuo paciu
metu bendradarbiauja viename projekte ir konkuruoja kituose projektuose. Sisteminé (tinkliné)
bendradarbiavimo prigimtis analizuojant paslaugy kompleksus vercia apsvarstyti ekosistemy svarba.
Reguliavimo ir jstatymy problemos daro didelj poveikj partneriy bendradarbiavimui, prisiimtiems
vaidmenims ar atsakomybéms (Neely ir kt., 2011).

Pan ir Nguyen (2015) papildo Salonen (2011) teigdami, jog atsitiktinumy teorijos pagrindu
teigiama, jog egzistuoja rySys tarp organizacijos veiklos rezultaty ir trijy veiksniy iSdéstymo: aplinkos,
strategijos ir organizacinés struktiiros. Paslaugy integracija | gamybos sistema pareikalauja
transformacijos visoje organizacijos struktiiroje, procesuose ir strategijoje, einancioje tieséje kartu su

aktualia rinka. Pajégumy transformavimas, siekiant patenkinti klienty poreikius, yra vienas didziausiy

VW —
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Paslaugy integracija ] gamybos sistemg yra panasi daugelyje gamybiniy jmoniy. Labai svarbu,
kad vadovai suprasty, jog norint uztikrinti geresnes gaminamy produkty pozicijas rinkoje, geras budas
yra susieti juos su paslaugomis, pridedanciomis vertés produktams, tokiu budu bus patenkinti
sudétiniai klienty poreikiai. Egzistuoja su paslaugomis susij¢ veiksniai, kurie yra pagrindiniai naujy
paslaugy vystymui gamybinése jmonése. Vadovai neturi aplaidziai zitréti ir j tokias veiklas, kurios
tradiciskai yra maziau susijusios su paslaugy inovacijos (pvz., tyrimai ir vystymas, (Santamaria ir kt.,
2012)). Sunkumai, su kuriais susidiiré jmonés, integruodamos paslaugy teikima, yra susij¢ su tinkamos
kultiros bei mastymo formavimu, renkantis tinkamg sprendinio pasiiilymo kelig, kuriant iSorinj
efektyvumg sgveikoje su klientais, uZztikrinant vidinj operacijy efektyvumg. Jmonés, einancios i
gamybos ] paslaugy teikimg, privalo pakeisti beveik visus verslo vykdymo elementus — nuo verslo
strategijos ir pozicijos vertés grandinéje iki pajégumy, organizacinés struktiros, kultiiros ir mastysenos
(Salonen (2011).

Spartus paslaugy populiaréjimas ir augimas rinkoje bei produkty gyvavimo ciklo apibréztumas
lemia gamybiniy jmoniy pasirinkimg integruoti paslaugas j gamybos sistemgq. Sio integravimo
galimybé is pirmo Zvilgsnio yra labai patraukli ir atrodo lengvai jgyvendinama, nors is tikryjy
sekminga paslaugy integracija pareikalauja dideliy pokyciy gamybinése organizacijose. Kartu
reikalinga apsispresti, kokio pobudzio paslaugas norima jvesti | organizacijy veiklg, kad biity
patenkinti klienty poreikiai bei sukurta pridétiné verté klientams. Servitizacija padeda organizacijoms
islaikyti konkurencingumgq rinkoje, gauti pastovias pajamas bei didesne marzq, produkty sustiprinimas
paslaugomis padidina parduodamy produkty kiekj. Paslaugy integracijos j gamybos sistemg metu,
produktai virsta sprendiniais, orientuojamasi j rezultatq, sukuriami tvirti santykiai su klientais, tinklo

partneriais bei kuriamos produkty — paslaugy ekosistemos.

Produkty - paslaugy sistemos. Organizacijos, norédamos uZztikrinti veiklos efektyvuma,
produktus ir paslaugas integruoja j sistemas. Produktai ir paslaugos skiriasi verte, sukuriama per
materialius elementus ir sgveika tarp gamybiniy jmoniy bei vartotojy. Produkty ir paslaugy integracija
1 produkty — paslaugy sistemg leidZia paslaugas paversti materialesnémis, suprantamesnémis ir jas
lengviau vystyti prie§ pateikiant rinkai. Santykiy marketinge produkty ir paslaugy dichotomijos
atsisakyta deél klientui vert¢ kuriancio poziiirio, akcentuojant paslaugos teikimo iSteklius ir
kompetencijas. Démesys telkiamas ] santykiy tarp klienty ir suinteresuotyjy Saliy identifikavima,
kiirima, stiprinimg bei palaikyma siekiant ilgalaikio pelningumo. Paslaugy jvedimas j gamybos sistemg
1§ gamybiniy jmoniy pareikalauja poky¢iy: nuo kuriamy ir parduodamy fiziniy produkty i kuriamas ir
parduodamas produkty — paslaugy sistemas (Kuijken ir kt. 2017).

Tan ir kt. (2010)produkty — paslaugy sistemas apibiidina kaip produkty ir paslaugy integracija,

démes] skiriant klientui bei produkto gyvavimo ciklo prailginimui. Egzistuoja jvairios paslaugy
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integracijos ] gamybos procesg strategijos, nuo orientuoty j produktus paslaugy iki klientus orientuoty
paslaugy teikimo, tokiy kaip integruoti sprendiniai. Integruotas produkty ir paslaugy vystymas yra
paremtas aplinkos dizaino (ekodizaino) kilme. Pradzios taskas dazniausiai yra esamy produkty ar
paslaugy gyvavimo trukmés jvertinimas ir tyrinéjimas kaip klientams gali biiti suteikiama nauda.

Néra bendrai priimto produkty — paslaugy sistemos apibrézimo. Produkty integracijos su
paslaugomis veikla yra esminé produkty paslaugy sistemoms, kuomet materialiy produkty ir
nematerialiy paslaugy kiirimas bei apjungimas yra pajégus pildant klienty poreikius (Kuijken ir kt.,
2017).

Isaksson, Larsson ir Ronnback (2009) teigia, jog produkty — paslaugy sistemos reikalauja
papildomy kompetencijy i§ gamybiniy jimoniy, ypac sitilymy kiirimo ir vystymo etapuose. Tinkama
galimybé yra jungtis | verslo tinklus, kurie sudaro salygas iSpildyti produkty — paslaugy sistemy
siilymus klientams. Verslo tinklai, kuriuos sudaro teikéjai, partneriai ir daugeliu atvejy klientai,
varijuoja nuo vienos produkty — paslaugy sistemos sukiirimo iki kitos. Dalyvauti keliuose ilgalaikiuose
verslo tinkluose su tais paciais partneriais yra naudingas, taciau nepakankamas valdymo sprendinys.
Organizacijoms patariama valdyti daugelj vienalaikiy verslo santykiy tiek su partneriais, tiek su
konkurentais.

Produkty — paslaugy sistemos priartina produktus prie klienty, igalina jy pritaikyma ir leidzia
sitlyti specialiai pritaikytus sprendinius platesniam turiniui nei tradiciniai produktai. Kartu sukuriama
individuali patirtis ir didéja gaunama pridétine sitilymy verté. Produkty ir paslaugy susiejimas turi
daug privalumy, nes paslaugos padeda sukurti ilgalaikius santykius su klientais. Tiek gamybinéms
Jmonéms, tiek paslaugy gavéjams yra galimybé sumazinti sgnaudas. Kai kurios produkty paslaugy
sistemos jnesa pokycius j vartojimo modelius, kurie gali lemti darnios praktikos poky¢ius (Kuijken ir
kt., 2017).

Pan ir Nguyen (2015) teigimu, bet kuriai pelno siekianciai organizacijai pagrindinis tikslas yra
zenklus ekonominés vertés augimas, kurj lemia pajamy didéjimas ir produktyvumas. Subalansuoty
rodikliy finansiné perspektyva akcentuoja kaip tvari produkty — paslaugy sistemos strategija
1gyvendina akcininky finansinius likes€ius prognozuojant augima, pelninguma ir produktyvuma, kurie
yra jvertinamai pagal pajamy augimo lygj, investicijy graza ir turto likviduma.

Subalansuoty rodikliy metodas yra naudojamas kaip struktiira produkty — paslaugy sistemos
evoliucijai ir verslo tvarumui. Sis metodas apima keturias dimensijas (3 pav.): finansine perspektyva,
klientus, vidinius procesus ir mokymosi bei augimo perspektyva. Tai yra naudingas valdymo jrankis,
kuris susieja operacijy ir ne finansines organizacijos veiklas, susieja jas naudojant prieZastinius rysius
su organizacijos ilgalaike strategija. Tokiu budu ne tik Zenkliai veikiama ekonomin¢ verslo sékmé, bet

ir integruojami aplinkos bei socialiniai interesai j organizacijy valdyma (Pan ir Nguyen, 2015).
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Tikslas

Dimensijos

Verslo veilkklos

Finansiné
perspektyva

Sub dimensijos

Kriterijai

Pajamy augimo mastas

Klientu perspektyva

Investiciju grazs

Turto hkvidumas

Klienty pasitenkinimas

Klienty lojalumas

Partnerysté

Konkurencinga kaina

Klienty pratymai

Procesu valdymas

Kokybini neatitikimu  (defektn)

mastas

Sardoriy iflaidy mafinimas

Vidiniu procesu
perspektyva

Klientu valdymas

Klienty duomenn pricinamumas

Efektyvus  problemu  sprendimo

valdymas

Inovacijos

Produkiu ir paslaugu

diversifkacta

Produkiu/ paslaugu movacyjos

Reguliavimop ir
socialiniai veiksniai

Santyldai su iSorinémis

suinteresuotomis Sakmis

1 aplinka iSmetami teralai

Atlieku ma¥inimas

—%}Informarinis kapitalas I—%lDaJijﬁnasis Finiomds |

Darbuotoqu iSsilavininas
Darbuotoqu profesioniai gebéjimal

L
A Darbuotofu pasitenknimas darbu
Organizacinis kapitalas }—‘:-.’Z'in'os apie produkius/ paslaugas

Organizacinis suderinanmimas

Mokymosi ir augimo

Zmogikasis kapitalas
perspekiyva

3 pav. Ivairiarasiy Kriterijy sprendimy priémimo schema (sudaryta pagal Pan ir Nguyen 2015)

Pan ir Nguyen (2015) nurodo, jog priezastiniai rySiai tarp mokymosi rezultaty ir augimo
perspektyvos salygoja vidiniy procesy gerinimg, kad bty pasiekti organizacijos strateginiai tikslai
vertinami i§ finansinés ir klienty perspektyvy.

Apsaugant verslo stabilumg, kompanijos ne tik galvoja apie pelna, taciau didziulj démes;j skiria
nuolatiniam, auksto lygio klienty pasitenkinimo palaikymui. Daugelis jmoniy pritaiko skirtingus
produkty — paslaugy sistemy tipus, norédamos praplésti jau turimus pasitlymus klientams, padidinti

klienty pasitenkinima, lojaluma, islaikyti klientus, konkurencingg kaing (Pan ir Nguyen, 2015).
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Anot Pan ir Nguyen (2015), kuomet organizacijos apsprendzia klienty poreikius ir i$sikelia
finansinius tikslus, galima nustatyti atitinkamus metodus, kuriais jgyvendinami skirtingi vertés
pasiiilymai klientams ir pagerinama finansin¢ veikla. Zvelgiant i vidinés organizacijos perspektyvos
turi biiti iSkelti pagristi tikslai, apimantys procesy valdyma, klienty valdyma, inovacijas bei
reguliavimo ir socialinius matus.

Mokymosi ir augimo perspektyva yra paskutinis subalansuoty rodikliy metodo laukas, kuriame
vadovai nusako darbuotojy kompetencijas, gebéjimus ir jgiidzius, o informacinés technologijos ir
organizaciné aplinka privalo remti strategija. Organizacijai integruojant paslaugas j gamybos sistema,
kompanijose vyksta esminiai pokyciai, kurie reikalauja visy lygiy darbuotojy jsitraukimo (Pan ir
Nguyen, 2015).

Produkty — paslaugy sistemos yra klasifikuojamos skirtingai: pagal tai, kaip sukuriama verté
klientams ir paslaugy integracijos i gamybos sistemg strategijy reikSmés suvokima (nuosavybés teisiy
ar nuosavybés pasikeitima, reikalingy igidziy ir pajégumy poreikj, mokéjimy modelj) (Kuijken ir kt.,
2017).

Integruojant paslaugas ir produktus j sistemq, didelis démesys skiriamas klientams. Siekiama su
Jjais sukurti darnius santykius, vedancius j sékmingq paslaugy bendrakiiros procesq. Taip pat jmonéms
patariama sukurti tinklg su partneriais, tiekéjais bei klientais. Sukiirus produkty — paslaugy sistemg,
paslaugos lengviau vystomos, daznai prailginamas produkty gyvavimo ciklas, sukuriama pridétiné
verté klientams. Paslaugy integracija j gamybos sistemq reikalauja pokyciy visoje organizacijoje,
kurie pirmiausia prasideda keiciant mgstysenq, poziurj bei vidinius procesus. Kartu reikalingos ir

papildomos kompetencijos kuriant naujus produktus, paslaugas, keiciant nusistovéjusj verslo modelj.

Dominuojanti paslaugy logika ir dominuojanti produkty logika. Dominuojanti paslaugy logika
(angl. service dominant logic) pabrézia fakta, kad kai kurios jmonés jsigyja produktus, kad klientams
galéty teikti paslaugas ar klientai galéty patys save apsitarnauti. D¢l to gamybinés jmonéms gali tekti
perzitréti savo produkty pasitilymus, kad biity galima konkuruoti paslaugy teikimo srityje (Santamaria
ir kt., 2012). Tan ir kt. (2010) pritaria, jog dominuojanti paslaugy logika yra kaip pamatinis pozitiris
aptarnaujant klientus — nesvarbu, ar tai fiziniai produktai, ar nematerialios paslaugos. Pasikeité
suvokimas, kad verté yra jdéta ne i fizinius artefaktus, o j vartojima, susijusj su produktais.

Lusch, Vargoir O‘Brien (2007) plac¢iai nagrinéja dominuojancig produkty logika (angl. goods
dominant logic) ir dominuojancig paslaugy logikas, kurios yra kontrastingos viena kitai (4 pav.).
Paslaugos jvardijamos kaip svarbus pokyciy ir konkurencingumo veiksnys. Dominuojanti paslaugy
logika yra pagrista supratimu, kad organizacijoms reikalinga jungtis j tinklus ir bendruomenes,
specializuotis ir keistis kompetencijomis, kad bty pasiekta kiekvienos organizacijos gerové. Si logika

apima bendradarbiavimo procesus su klientais, partneriais ir darbuotojais. Cia visy lygiy vadovams yra
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Vv —

atpazjsta jmones ir jy mainy partnerius, kurie yra jtraukti i vertés bendrakiiros procesa, abipusj
paslaugy teikimg. Teigiama, jog dominuojancios paslaugy logikos supratimas, internacionalizavimas ir

veikimas pagal jg yra geriau nei tarpusavio konkurencija.

Veiksnys

Dominuojanti produkty logika

Dominuojanti paslaugy logika

Vertés supratimas

Mainy verté (angl. value in
Exchange). Vert¢ yra sukuriama
(pagaminama) jmoniy ir platinama
rinkoje, naudojant produkty ir pinigy
mainus.

Naudojimo verté (angl. value in use)
arba verté prasméje (angl. value in
context).

Vertés kuréjas

Gamybiné jmoné, padedant tiekimo

Gamybiné jmoné, tinklo partneriai,

grandinéje dalyvaujanéioms | klientai.
jmonéms.
Vertés kiirimo procesas Verté jterpiama | produktus ar | Verté sitloma per rinkos sitilymus,

paslaugas, pridedama stiprinant | klientai  pratesia vertés karimo
produkta, padidinant savybiy kieki. procesa paslaugos naudojimo metu.
Vertés paskirtis Padidinti teikéjo gerove. Padidinti pritaikomumag, prailginti
i8likima rinkoje, sistemos gerove per
kity teikéjy sitlomas paslaugas,

pritaikant zinias ir jgidZius.

Vertés matas

Nominalios vertés mastas, mainais
gaunama kaina.

Pritaikomumas gavéjo sistemai, jos
gyvavimo ciklo laikas.

Mainy komponentai

Produkcijos vienetai yra centriniai
mainy komponentai.

Paslaugy reikSmé iskeliama auks¢iau
produkty svarbos.

IStekliai Pirminiai ,kietieji iStekliai. Pirminiai  ,,minkStieji“  iStekliai,
kartais perkeliami jterpiant juos j
,.kietuosius: iSteklius — produktus.

Gamybinés jmonés | Individualus — gaminti ir pristatyti | Neindividualus — vert¢é sukuriama

vaidmuo verte. teikéjo ir vartotojo bendradarbiavimo

metu, abipusiai, kartu integruojant

iSteklius, taikant  kompetencijas,
tokiu budu teikiant paslaugy
siilymus.
Produkty vaidmuo Produkcijos  vienetai, ,kietieji | ,,Mink$tyjy”  iStekliy = priemoné,
iStekliai, sustiprinti verte. jgalinanti  prieiga prie  jmongs
kompetencijy teikiamos naudos.
Klientai Matomi  kaip ,kietieji iStekliai: | Matomi kaip ,,minkstieji istekliai,
segmentuojami, nustatoma tiksliné | galintys  veikti  kitus  iSteklius,
rinka, vykdomas rémimas, uzimama | bendradarbiaujantys partneriai,
rinka, vertés platinimas. Gamybiné | dalyvaujantys vertés bendrakiiros
jmoné  kuria  verte  klientams: | procese. Suteikia strateging
sunaudok arba sunaikink. orientacija, kaina keiCiama vertés
siilymu, kuris sukuriamas bendrai
tarp paslaugos teikéjo ir gavéjo,
kuriami vertés tinklai ir procesai.
Konkurencinis Paslauga kaip produkto tipas, | Zinios sukuria konkurencinj
pranasumas pridedantis verte. pranasuma.

4 pav. Dominuojancios produkty ir dominuojancios paslaugy logiky skirtumai (sudaryta pagal

Lusch ir kt., 2007; Vargo ir kt. (2008))
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Produkty logikos svarba néra neigiama ir tai, kad paslaugos taip pat buvo jtrauktos j §j procesa,
taiau verslui sunku suprasti, kokj i§ tikryjy didelj vaidmenj paslaugos atlicka mainuose bei
konkurencingumo didinime — jos yra daug svarbesnés, ne tik prideda vertés produktui (Lusch ir kt.,
2007). Vargo ir kt. (2008) pateikia pagrindines dominuojancios paslaugy logikos prielaidas, kuriomis

grindziama koncepcija. Lusch ir kt. (2007) Sias prielaidas apraSo placiau (5 pav.)

Pamatinés dominuojancios paslaugy logikos prielaidos
1. Paslaugos yra esminis mainy pagrindas.
2. Netiesioginiai mainai slepia pagrindinj mainy vieneta. Mikro—
specializacija, organizacijos, tinklai, produktai ir pinigai daro neaiskia
paslauga — paslaugai mainy prigimt;.
Produktai yra paslaugy teikimo paskirstymo mechanizmas.
,,Minkstieji* iStekliai yra esminis konkurencinio pranasumo Saltinis.
5. Visos ekonomikos yra paslaugy ekonomikos. Dél padidéjusios
specializacijos ir uzsakomyjy paslaugy paslaugos tik dabar yra labiau
matomos, jos visada buvo tai, kuo yra kei¢iamasi.
6. Klientai visada yra vertés bendraautoriai. Néra vertés kol paslaugy
sillymu nepasinaudojama, patirtis ir suvokimas yra esminiai verte
nusakantys bruozai.
7. Verslas negali suteikti vertés, tik teikti vertés sitilymus. Verté visada
yra sukuriama bendrai ir apsprendziama kliento, ji negali buti
sukuriama gamybos proceso metu.
8. Paslaugos centre (angl. service centered) pozitris yra orientuotas j
klienta ir su juo susijes. ,,Minkstieji* iStekliai, panaudoti klientui
kuriamai naudai, pastato klienta j vertés kirimo centra, sukuria

w

e

santykius.

9. Visi socialiniai ir ekonominiai dalyviai yra iStekliy integruotojai.

10. Verté visada yra unikali ir fenomenaliai suprantama, apibréziama jos
gavéjo.

5 pav. Dominuojancios paslaugy logikos esminés prielaidos (sudaryta pagal Vargo ir kt., 2008;
Lusch ir kt., 2007)

Paslaugy dominuojanti logika nusako, jog visi mainai yra paremti paslaugomis, kuomet
produktai yra jtraukiami kaip jrankiai iStekliy teikimui ir pritaikymui. Turimos Zinios ir jgiidZiai yra
pagrindiniai konkurencinio pranaSumo jrankiai. Remiantis paslaugy dominuojancia logika, vertés
bendrakiiros supratimu, vertés néra tol, kol néra pasinaudojama sitilymu — patirtis ir suvokimas yra
esminiai verte nusakantys matai (Vargo ir kt., 2008).

Paslaugy teikimas gamybinése jmonése eina Salia pagrindinio produkto siiilymo arba net
pakeicia pagrindinj gaminamg produkta. Norint teikti paslaugas, reikalingi pokyc¢iai gamybiniy jmoniy
procesuose. Pokyciai gali biiti labai sudétingi, todél tikslinga analizuoti tinkamus verslo modelius
tradicinése j produktg nukreiptose organizacijose, kurios siekia teikti paslaugas (Story ir kt. 2016).

Dominuojancios produkty logikos pagrindas yra produktai ir juos gaminancios gamybinés

jmonés, verté suprantama kaip pajamos, gautos uz parduotus produktus. Dominuojancioje paslaugy
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logikoje verté kuriama bendrai: tarp klienty, verslo partneriy, organizacijos darbuotojy. Kartu yra
keiciamasi kompetencijomis. Produktai tampa priemone turimoms kompetencijoms isreiksti. Teisingai
jvertinant paslaugy reikSme organizacijai, jos sqsajas su strateginiais tikslais ir pleciant organizacijos
poziurj, naudinga taikyti dominuojanciq paslaugy logikq, kuri paslaugas ir jy teikiamqg naudq iskelia j

daug aukstesne pozicijq, suteikiancig stipry konkurencinj pranasumg orvganizacijai.

2.2.Integruojamy j gamybos sistemg paslaugy jvairoveé

Integruojamos | gamybos sistema paslaugos yra klasifikuojamos jvairiai. Paslaugos gali biiti
skirtingy formy. Skirtumai pastebimi tarp tradiciniy paslaugy, tokiy kaip paslaugos po produkto
pardavimo, ir sudétingesnés paslaugos. Tradicinés paslaugos i§ vis dar iSlicka svarbios, taiau
gamintojai, norédami patenkinti klienty lukesCius ir visiSkai iSnaudoti galimybes, turéty labiau
orientuotis j sudétingesnes paslaugas (Salonen, 2011).

Vienas i§ klasifikacijos kriterijy yra paslaugy teikimo pobudis. Baveja ir kt. (2004) isskiria
integruotas ir savarankiskas paslaugas. Vadovai daznai suklumpa kuomet nori sukurti struktiirg, kurig
gali pritaikyti tiek produktams, tiek paslaugoms. Jie pagrindine veikla laiko produkty verslg, kur
paslaugos yra teikiamos, taciau joms neskiriamas pagrindinis vaidmuo, arba laiko abu verslus visiSkai
atskirus. Pirmuoju atveju jmonés rizikuoja netekti platesniy rinkos galimybiy ir didesnés marzos, kuria
uztikrina paslaugos. Antruoju atveju, suteikiant paslaugy verslui nepriklausomybe, ji turi biiti varomoji
jéga neprarandant kritiniy integracijos tasky su produktais ar atsitiktiniy galimybiy rinkoje, kurios gali
pakenkti santykiams su teikéjais. Su atviru ir atitinkamu pozitiriu produktai ir paslaugos gali biti
naudingi vieni kitiems.

Kuomet paslaugos yra atskirtos nuo produkty, produktai gali biti kaip papildymas ir parama,
jtampa galimai atsiranda tarp produkto verslo bazés ir naujos paslaugos verslo. Kompanijos
besipleciancios ] paslaugas turi pasirlipinti tinkamais Zingsniais ir be aiskiy riby, kad nebtty apverstas
pagrindinis verslas. Toks iSoriSkai aiSkus pozicionavimas reikalingas, kad klientai ir verslo partneriai
suprasty jsipareigojimy taisykles — kuomet lyderio pozicijoje yra produktai ir kada paslaugos perima §j
santykj (Baveja ir kt. 2004).

Salonen (2011) nuomone, dazniausiai paslaugy teikéjai yra dviejy tipy: sistemy pardavéjai ir
sistemy integruotojai. Sistemy pardavéjai yra integruoti vertikaliai ir atsako uz sistemos dizaing,
sgsajas ir komponenty specifikacijas, produkty vystymg, individualiy komponenty gamyba,
komponenty integracijag ] sistemg, paslaugy nustatymg veikimui ir sistemos einamgja prieziiirg
sistemos veikimo laikotarpiu. Sistemy pardavéjo veikimo vaidmuo yra panaSesnis su tradiciniu
sprendiniy supratimu, nes integruotos produkty sistemos apima viding kontrolg bei per sistemy

komponentus jgalina didesnj tinkamumg, kuris lemia didesnes naSumo sasajas ir optimizuoty
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jvykdymg. Sistemy integruotojai yra pagrindiniai rangovai, atsakingi uZz iSoriniy produkty
projektavimg ir integravimg bei paslaugy komponenty pavertimag konkreciais sprendiniais klientams.
Sis modelis pabrézia specializacijos privalumus ar tiekiamy komponenty modaluma, sasajy
standartizacijg bei galimybe specializuoti ir integruoti technologijas i§ skirtingy tiekimo Saltiniy bei
produkto teikéjy. Toks pozitris suteikia galimybe kurti ir valdyti iSorinius partneriy tinklus, kurie gali
buti sutelkti sprendinio jgyvendinimui (Salonen, 2011).

Salonen (2011),Story ir kt. (2016)paslaugas klasifikuoja taip:

e paslaugos, palaikanc¢ios produkta (angl. services supporting product — SSP), produktus
remiancios paslaugos;

e paslaugos, palaikancios ] klientg ir jo veiklg (angl. services supporting the customer —
SSC), paslaugos, remiancios klients.

Produktus palaikancios paslaugos (SSP) uztikrina reikiamg produkty funkcionavima, taip pat
klientams gali palengvinti produkty pasiekiamuma (prieinamumg). Tokios (SSP) paslaugos apima
produkto pogarantinj aptarnavima, remontg, instaliacija, steb&jima. SSP yra standartizuotos, joms
pakanka zemo bendradarbiavimo tarp paslaugy teikéjo (gamintojo) ir jo klienty intensyvumo.
Paslaugos, palaikancios klienty veikimg (SSC), gali buiti apibiidinamos paslaugos kaip produktas (angl.
services as a product), kurias klientas gali jsigyti nepirkdamas pacio produkto. SSC apima
finansavimg, | procesus orientuotus apmokymus, j verslg nukreiptas konsultacijas. SSC reikalauja
aukSto bendradarbiavimo intensyvumo tarp paslaugy teikejo ir pirkéjo, didelio asmeniSkumo laipsnio
ir ypatingos svarbos Zmonéms, kaip gavéjams. Paslaugy peré¢jimas geriausiai gali biiti suprantamas
kaip nepertraukiamas judéjimas. Pazangiausia fazé yra pasiekiama, kuomet vertés pasitilymas pereina
nuo produkto funkcionalumo prie produkto efektyvumo galutinio vartotojo procese (Salonen, 2011).

Story ir kt. (2016) teigimu, paslaugos, orientuos j klienty veikla, i$ prigimties yra dinamiskos —
teikéjo darbas sudétingesniy paslaugy atzvilgiu niekuomet nesibaigia.

Kartu Story ir kt. (2016) isskiria pagrindinius paslaugy tipus, kuriy pobidis ir esmé atitinka
paslaugy, palaikanciy produktg (SSP) ir paslaugy, palaikanciy Klientg ir jo veiklg (SSC) bruozus.
Bazinés paslaugos, orientuotos | produkto apriipinimg (palaikyma) (pvz., apripinimas atsarginémis
detalémis, aptarnavimas, remontas, patikros; instaliacija, apmokymai, paslaugos po pardavimo
(pagalba klientams, produkto perdirbimas pasibaigus jo gyvavimo ciklui) (Santamaria ir kt., 2012).
Produkto prieziiiros dizainas yra apibiidinamas kaip produkto dizaino elementas, uZtikrinantis
produkto gebéjima tinkamai veikti produkto gyvavimo ciklo metu, naudojant maziausias pastangas ir
finansinius iSteklius. Kuriant produktg didelis démesys skiriamas galimam remontui — darbus turi biiti
atlikti nesunku, sukuriama galimybé lengvai prieiti prie galimai remontuotiny viety. Dizaino principai,
tokie kaip patikimumas, moduliavimas (angl. modularisation), diagnostinés sistemos yra bendra

praktika. Dizainui taikomi paprastumo, veikimo aplinkos, lengvo daliy/ detaliy ir jy identifikavimo,
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paprasto surinkimo bei iSmontavimo kriterijai (Tan ir kt. 2010). Bazinés paslaugos yra fiksuotos ir
lengvai apibréziamos (Story ir kt. 2016).

Taip pat iSskiriamos Sudétingesnés paslaugos(angl. advanced services), tokios kaip galimybé
vykdyti bendrus sandorius, dalijimasis rizika ir pajamomis, kontrolé, finansinés ir draudimo paslaugos
(Santamaria ir kt., 2012). Be baziniy ir sudétingesniy paslaugy, yra iSskiriamos ir tarpinés paslaugos
(angl. intermediate services). Sudétingesnés paslaugos, kurios yra paremtos produktais ir j Kliento
veiklas nukreiptais paslaugy skirtumais, nusako tolimesnj skirstymg tarp skirtingy pasitlymy tipy
(Story ir kt., 2016).

Paklausa grjsta motyvacija apibiidina klienty paklausg paslaugoms: Klientai patys vykdo
operacijas; gamybinés jmonés teikia Kai kurias paslaugas arba gamybinés vykdo operacines veiklas
siilydami sudétingesnes paslaugas. Net kai klientai patys vykdo daugeli veikly, jiems yra reikalingos
bazinés paslaugos, teikiamos gamybiniy jmoniy. Klientai daznai nori, kad gamybinés jmonés teikty
tarpines paslaugas— techning pagalba telefonu (angl. technical help — desk), darbuotojy apmokymus,
aptarnavimg ir priezilira, taCiau kai kurias veiklas, turin€ias paslaugy atitikmenis, Klientai vykdo savo
imoniy viduje patys. Siekdami atitikti klienty poreikius, gamybininkai teikia sudétingesniy paslaugy
pasitlymus, kurie suartina santykius su klientais ir tenkina sudétingesnius reikalavimus (Raddats ir kt.,
2016).

Salonen (2011) pateikia sprendiniy, paremty teikéjy orientacija j apripintojus (angl. solutions
based on the vendor orientation of the provider), tipa. Teikéjai i§ esmés gali sitlyti sprendinius,
pagristus savo produktais arba agnostiniy (nesusiety su produktu ar tam tikru gamintoju) teikéjy
sprendiniy forma, integruojant konkurenty produktus kaip dalj sprendinio. Toks poziiris j teikéjus
pripazjstamas kaip pokyciy butinybé sprendiniy teikéjams pereiti nuo produkto prie kliento, ieskant
geriausio sprendinio klientui, uzuot stengiantis parduoti kuo daugiau produkty.

Sudétingesnés paslaugos negali bati lengvai  klasifikuojamos. Jos yra matomos Kkaip
kompleksiski ir lankstiis pasiilymai, sukurti greitai atsakyti j klienty poreikius, teikiant j jvykdyma
orientuotas paslaugas, remiancias klienty dinamiSkas ir besivystancias veiklas. Sudétingesnés
paslaugos daro didziul; poveikj tiek gamybiniy jmoniy, tiek jy klienty procesams. Nepaisant
sudétingumo, specifiniai i§Stkiai, su kuriais susiduria sudétingesnes paslaugas teikiancios gamybinés
jmoneés, yra tik pradéti nagrinéti (Story ir kt., 2016).

Sudétingesnés paslaugos efektyviai gali biiti vystomos ir teikiamos tik esant kompleksiskam,
glaudziai susietam gamybiniy jmoniy, tarpininky ir klienty tinklui. Story ir kt. (2016) tyré papildomus
ir konkuruojancius gebéjimus gamybiniy jmoniy, tarpininky ir klienty perspektyvoje, reikalingus
sudétingesniy paslaugy teikimui. Buvo identifikuotos 6 pagrindinés verslo veiklos, kuriose sugrupuoti
sudétingesniy paslaugy pajégumai. Unikalls ir esminiai geb&jimai sudétingesniy paslaugy teikimui

yra:
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e gamybinéms jmonéms — reikalinga subalansuoti produkto ir paslaugy inovacijas, vystant
klienty aptarnavimo metodologija, kuriant ypatingg produkto ir paslaugos kultiirg;

e tarpininkams labai svarbu treciyjy Saliy produkty ar paslaugy koordinacija ir integracija;

e Kklientams aktualu bendrakiiros inovacijy vystymas ir procesy remianciy paslaugy
uzsakymas.

Sudétingesné paslaugos apima produkty ir paslaugy bendrinimg j kompleksiSka pasitlyma, kuris
yra kritiSkai svarbus kliento verslo veikly uztikrinimui. Toks pasitilymas apima pajégumus,
pristatomus per produkto jvykdyma (angl. performance) ir ypatybes; sasajas tarp prailginto gyvavimo
ciklo, praplésty atsakomybiy bei reguliariy pajamy gavimo. Paslaugy kompleksiskumas reikalauja
gamybinéms jmonéms vystyti santykius su klientais, valdyti pajégumus, skatinant gily kliento verslo
veikly supratima ir kaip teikiami paslaugy pasitilymai gali paremti kliento pagrindines veiklas(Story ir
kt., 2016).

Skirtumas tarp labiau kompleksisky paslaugy pasitlymy (klientas naudojasi gamybinés imones
kompetencijomis, dalijasi rizika ir pajamomis) ir maziau kompleksiS8ky paslaugy siilymy (pvz.,
gamybiné jmoné atlieka klientams jrengimy aptarnavimg, kuomet jrengimai yra jsigyti i$
konkurencinés jmonés) yra ryskus. Abu nusakyti paslaugy sitlymai yra klasifikuojami kaip klienty
veikla remiancios paslaugos, taciau jy sukuriama verté klientui yra skirtinga. Sudétingesnés paslaugos
yra pripazjstamos kaip auksStesne verte per ijvykdyma, prieinamuma ir patikimuma klientui sitilancios
paslaugos lyginant su tarpinémis paslaugomis(Story ir kt., 2016).

Apibendrinant galima teigti, jog dauguma autoriy isskiria paslaugy, palaikanciy produktus, ir
paslaugy, palaikanciy klientq ir jo veiklg, tipo paslaugas, kurias nusako skirtingais apibiidinimais.
Bazinés, produktus remiancios paslaugos palaiko produkty veikimg po pardavimo, kuomet klienty
veiklos procesus remiancios paslaugos yra pazangios, labiau susietos su jmoniy —paslaugy vartotojy —
strateginiais tikslais, apima draudimq, finansavimq ar dalijimgsi rizika. Rizikos laipsnio valdymas yra

labai svarbus, nes prisiimant rizikq uz klienty veiklas, reikalinga prisiimti ir atsakomybe.

2.3. Paslaugy integravimo i gamybos sistemg galimybés

Gebéjimy svarba paslaugy integracijos procesui. Kaip jau buvo minéta, prie§ integruojant
paslaugas | gamybing sistema, reikalinga nustatyti kokie geb¢jimai yra reikalingi organizacijoms.
Integracijos procesas turi biti apsvarstytas visapusiskai, kitu atveju, gali bati susiduriama su
nenumatytais sunkumais, kurie neleis sekmingai integruoti paslaugy 1 gamybing sistema.

Bohm ir kt. (2017) nurodo veiksnius, kurie remia arba stabdo paslaugy integracija | gamybos

procesa. Sékmé daZniausiai priklauso nuo palaikanCiy organizaciniy ir aplinkos charakteristiky.
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Organizacines charakteristikas nusako iStekliy laisvumas, priecinamumas — jis yra vienas i§ veiksniy,
lemianciy sékminga paslaugy integracija j gamybos sistemg. Kritinj vaidmenj pelningumo augimui
atlieka ir tarp—organizaciniai santykiai. Analizuojant aplinkos charakteristikas, pastebima, kad
paslaugy jliejimo j gamybg rezultatai yra geriausi, kai pramonés Sakoje vyksta turbulencija, yra mazas
rinkos augimas. Tolimesné paslaugy integracijos sékmé priklauso nuo rinkos nevienalytiSkumo
laipsnio bei pramonés Sakos gyvavimo ciklo fazés. Baveja ir kt. (2004) teigia, kad daznai paslaugy
siilymai yra nenusiseke, nes tam néra pasiruoSusi rinka. Lyderystés pozicija jimonéms rinkoje suteikia
didelj pranaSumg. Bendradarbiaudami su klientais, Sakos lyderiai gali akivaizdziai matyti kokios
paslaugos rinkoje yra reikalingos ir tobulinti pasitlymus.

Story ir kt. (2016) organizacijy gebéjimus (angl. organizational capabilities) apibtidina kaip
atvirg junginj, tarpusavyje susijusiy iStekliy kombinacijy, kurios yra naudojamos norimam tikslui
pasiekti. Organizacijos veikia efektyviau kuomet savo iSteklius ir pajégumus pasitelkia tvarios vertés
kiirimo strategijoms pristatyti kartu su vertés ktirimo tinklu.

Celuch, Kasouf ir Peruvemba (2002) organizaciniy gebéjimy apibrézime juos tiksliai jvardija,
apibudina kaip sudétinius organizacijos zmogiskojo kapitalo ir turimy iStekliy koordinacijos biidus,
kurie yra jsisavinami atkartojimo metu.

Savity gebéjimy (angl. distinctive capabilities) teorija teigia, jog pajégumai, tokie kaip rinkos
stebéjimas ar saitai su klientais gali biti matomi kaip pagrindas konkurenciniy pranasumy vystymui
(Story ir kt., 2016).

Daug gamybiniy jmoniy nes¢kmingai bando | savo veikla integruoti paslaugas, nesidomint
kokius gebéjimus gali jnesti kiti sistemos dalyviai, todél §is veiksnys teikia supratima, kodél vieni
gamintojai sekmingai integruoja paslaugas | savo gamybos sistema, o kiti susiduria su klititimis. Yra
pripazjstama, jog konkurencin; pranaSumg organizacijos gali susikurti naudojantis iSorinémis
galimybémis bei Saltiniais — Kitaip vadinamais papildomu turtu (angl. complementary assets).
Bendradarbiaujant teikéjams, tarpininkams ir klientams, dél bendry pastangy yra sukuriamas vertés
kiirimo mechanizmas. Geb¢jimas kurti verte ateina 1§ kompleksisko bendradarbiavimo ir turimy
gamintojy, teikéjy ir klienty istekliy kombinacijos (Story ir kt., 2016).

Gamybinéms jmonéms triksta tradicijy paslaugy inovacijy srityje, todél organizacijos kurdamos
naujas paslaugas maziau atsizvelgia | inovacijy sistemas arba inovacijy sistemos néra pakankamai
gerai i§vystytos nei gamybos inovacijos sistemos (Santamaria ir kt., 2012).

Laikomasi bendros prielaidos, kad gamybinés jmonés, sieckdamos didinti pajamas per vystomy
pasitlymy sfera, prisiima atsakomybe uZ tas veiklas, kurios anks¢iau buvo paliktos savieigai. Cia
1SrySk¢ja didelé problema, nes gamybiniy jmoniy turimi vidiniai pajégumai néra pakankami
s¢kmingam paslaugy teikimo vystymui. Gamybinés jmonés turi vystyti naujas j paslaugas orientuotas

kompetencijas, kad sékmingai galéty bendradarbiauti su partneriais (Story ir kt., 2016).
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Kartu yra jrodinéjama, jog svarbiausios (pagrindinés) paslaugos yra esminiai jgudziai ir resursai,
kurie yra reikalingi veikti rinkoje. Jie veikia kaip jéjimo barjeras, bet néra testinio konkurencinio
pranasumo Saltinis. Jmonés, kurios nori save diferencijuoti, turi teikti sudétingesnes paslaugas,
sitilanCias auksStesne verte per pritatkomumg ir proaktyvy klienty poreikiy supratimg. Tai reiskia, kad
paslaugy integracija turi buti susieta su klienty veiklos procesais (Salonen, 2011).

Baveja ir kt. (2004) nuomone, gamybinés jmonés raminasi manymu, jog paslauga yra paslauga.
Pavyzdziui, sugedusios jrangos remonto paslaugy teikimas reikalauja naujy investicijy modelio,
pajégumy ir strategijos, gamybos jmoniy poreikiy konsultavimg apima skirtingi modeliai, abu yra
placiai charakterizuojami kaip paslaugos. Si jzvalga yra kritiné, ji leido kompanijoms teikti paslaugas,
susijusias su produktais, apie kuriuos kompanijos geriausiai iSmano, nesiekiant per daug.

Gamybinés jmonés valdo unikalios kombinacijos iSteklius ir gebéjimus, tac¢iau néra aisku, ar jie
veikia paslaugy integracijos j gamybos sistema motyvacija. Siekiant iSsiaiSkinti iStekliy ir gebéjimy
tinkamuma, svarba, priezastinius rySius, kuriuos gamybinés jmonés arba turi, arba juos reikia vystyti,
igyti, tikslinga suprasti paslaugy integracijos j gamybos sistemg motyvacijos veiksnius (Raddats ir kt.,
2016).

Gebg¢jimai apima gamybiniy jmoniy galimybes atkleisti iStekliy derinius siekiant norimo tikslo
arba jmonés galimybes vykdyti produktyvias veiklas, su iStekliais, kurie matomi kaip produktyvus
organizacijos turimas turtas ir pajégumais, tokiais kaip ka jmoné gali atlikti, pasialyti (Story ir kt.,
2016).

Integruojant paslaugas j gamybos procesq, organizacijos turi Zinoti, kokie gebéjimai yra
reikalingi ir mokéti pasinaudoti savais disponuojamais gebéjimais. Labai svarbu jvertinti rinkos
galimybes pramonés Sakoje, kurioje organizacija veikia. Reikalinga jsigilinti j klienty veiklos procesus
ir suprasti klienty poreikius. Tikslinga identifikuoti veikiancius rinkoje konkurentus, jy stiprigsias ir
silpngsias vietas. Atlikta analizé padeda organizacijai jvertinti savo galimybes: ar jos yra
pakankamos, ar ne paslaugy integracijai j gamybos sistemq. Siame etape, esant tam tikry gebéjimy
nepakankamumui, labai svarbu nuspresti, kokiu biidu jmonés jgis reikalingus gebéjimus bei

pasinaudoti iSorinémis galimybémis.

Organizaciniai pokyciai. Organizacijoje vyraujanti kultiira daro didele jtaka organizacijy veiklai.
Priklausomai nuo susiklosciusios situacijos, gali veikti tinkama linkme arba jai prieSintis. Integruojant
paslaugas ] gamybos sistema, kaip ir kitokiy poky¢iy metu, jmonés turi jvertinti turimus organizacinius
iSteklius, iSskirti integracija remiancius ir jos nepalaikancius veiksnius, rasti pastaryjy veiksniy
eliminavimo priemones.

Kalbant apie kultlirg ir mastyseng, orientavimas ] sprendinius, daZznai reiSkia poziiirio ir

tradicinio mastymo biido pasikeitimg. Reikalingi kultiiros ir pozitrio pokyciai daznai aptariami
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gamybiniy jmoniy peré¢jimo ] paslaugy sferg kontekste. | produktus orientuotos jmonés fokusuojasi |
verte, gaunamg uz mainus, kartu paslaugos matomos kaip pridedamoji verté, jos padidina produkto
verte. | paslaugas orientuota logika reiskia procesg, kurio metu atlickama kazkas kitai Saliai.
Vadovavimo komanda, siekdama veikti pagal paslaugy logika, turi pakeisti poziar] bei iSvystyti
reikalingas kompetencijas (Solonen, 2011).

Santamaria ir kt. (2012) pritaria, jog paslaugy sektoriui budingas padidéjes darbuotojy gebéjimy
reik§mingumas. Zmogiskasis kapitalas yra aktualus paslaugy teikimui ir valdymui, taip pat atlieka
kritinj vaidmenj dirbant su klientais, vartotojais, informacija. Paslaugy inovacijas nusakantys bruozai
dazniausiai remiasi Zzmogiskuoju kapitalu, informacinémis technologijomis ir santykiais su klientais.

Ne visada turimas personalas gali padéti integruoti paslaugas j gamybos sistema. Jmonés daznai
mano, jog turimas kompetentingas personalas produkty gamybos srityje, sékmingai gali vykdyti
paslaugy spektro plétimg. DaZniausiai iSaiSkéja, jog triksta patirties, talento ir lyderystés paslaugy
srityje, kad bty pateikiami patrauklis ir efektyviis paslaugy pasitilymai. Taip atskleidziama problema
— produkty jmonés savo gebéjimus mato kaip nepakei¢iamus, taciau s€kmé paslaugy srityje daznai
priklauso nuo zmogiskojo kapitalo. Orientacija j rinkg paplitusi, taciau svarbiausias yra santykiy su
klientais valdymas (Baveja ir kt., 2004).

Praktikoje gamybinés jmonés susiduria su sunkumais vystant ir parduodant produkty — paslaugy
derinius. I§ dalies taip yra dél to, jog Zinios, kaip efektyviai kurti, valdyti ir parduoti integruoty
produkty— paslaugy derinj, vis dar vystomos. Daugeliui gamintojy triiksta Ziniy kaip pritaikyti savo
gamybinius pajégumus, kad sékmingai biity vystomos paslaugos ar produkty paslaugy sistemos.
Gamybinés jmonés naudoja produkty gamybos indikatorius, taciau jiems gali trukti Ziniy kaip
efektyviai pritaikyti paslaugy veiklos rodiklius, siekiant pagerinti paslaugy teikima. Net ir sékmingai
suktirus produkty paslaugy sistema, gamybininkams gali buiti sunku parduoti jg rinkoje dél tradicinés
orientacijos j produkty (prekiy) pardavima (Kuijken ir kt., 2017).

Norédamos teikti integruoty sprendiniy pasidilymus, kompanijos turi pakeisti ir savo
organizacing struktiirg. Masinés gamybos sistemos paprastai turi mechaning valdymo struktiira.
Vieneting ir mazais Kiekiais gaminamy produkty gamintojai —organin¢ struktiirg. Jei viena apima
sprendinius, kaip individualizuotus pasitlymus kompleksinéms klienty problemoms spresti, tai
projektine veikla pagristoms organizacijoms yra tinkamesnis sprendiniy rengimo metodas (angl.
organizing about solutions), todél reikalingas organizacinis atskyrimas. Sprendiniy teikéjai pirmenybe
teikia individualiems sprendiniams, pritaikytiems konkretiems klienty poreikiams, nes unikalumas
slypi sprendiniy sumanyme ir formuoja vertés pasitilymo pagrinda (Salonen, 2011).

Paslaugy sektoriuje zinios savaime yra produktas, o zmogiskasis kapitalas dominuoja tarp kity
kapitalo rasiy. Zmogiskasis kapitalas yra esminis inovacijy $altinis, o paslaugy inovacijose jis net dar

svarbesnis. Investicijos j ZmogiSkajj kapitalg yra labai svarbios paslaugy inovacijoms, 0 kvalifikuoto
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personalo trikumas gali tapti barjeru. Aukstajj iSsilavinimg turinéiy darbuotojy stoka lemia trukdzius,
ypatingai kai paslaugy sritis yra imli Zinioms. Zmogiskieji iStekliai ir darbuotojy apmokymai yra
Kritiniai paslaugy inovacijy veiksniai tiek paslaugy, tick gamybinése jmonése (Santamaria ir kt., 2012).

Kuomet integruojant paslaugas | gamybos sistemg patiriamas didelis iSorinés aplinkos
spaudimas, daznai savi uzauginti talentai vieni negali uztikrinti §io paslaugy integracijos efektyvumo.
Uztikrinant sékmingg paslaugy teikima, kompanijoms reikia ieskoti ziniy ir patirties iSoréje (Baveja ir
kt., 2004).

Santamaria ir kt. (2012) teigimu, apmokymai yra pagrindiné veikla, norint atnaujinti personalo
Zinias, tuo budu didinant organizacijos zmogiskyjy istekliy, informacijos priémimo galig. Darbuotojy
jgudziai yra slypinCiy organizaciniy ziniy saugykla. [sipareigojimas vystyti darbuotojy jgiidzius
apmokymy programy metu yra kritinis sékmingam paslaugy inovacijy procesui. Darbuotojy
apmokymai daro teigiamg poveikj tiek produkty, tiek paslaugy inovacijoms, skatina inkrementiniy
inovacijy generavima. Kintamieji, susij¢ su mokymusi per apmokymus daro aktualy poveikj inovacijy
naujieny rangui.

Organizaciniai istekliai apima jmoniy darbuotojus, jy kompetencijas ir turimas Zzinias,
organizacijos kultiirq. Nustacius turimus organizacinius gebéjimas, issiaiskinus, kokiy kompetencijy
tritksta, yra pasirenkamas tolimesnis veikimo kelias. Séekmingam paslaugy integracijos j gamybos
sistemq procesui didele jtakq daro organizacijos vidinis noras keistis, plati mgstysena,

bendradarbiavimas, aiski lyderyste.

Technologijy jtaka paslaugy integracijos procese. Paslaugy nemateriali prigimtis ir informacija
pagristas turinys suteikia informacinéms technologijoms centrinj vaidmenj inovacinése veiklose.
Technologijos yra svarbios naujy paslaugy iniciatyvai, nes jos gali bliti geresnio, sisteminio
informacijos apie konkurentus rinkimo ir dalijimosi jrankis, taip pat padeda analizuoti konkuruojancias
paslaugas, iSaiSkinti klienty poreikius. Imonés gauna naudg i§ technologijy pritaikymo kuriant naujas
paslaugas ir procesus, gerinant jau sukurtus produktus, rinkoje sitilomas paslaugas (Santamaria ir kt.,
2012). Technologijos apima zinias, procesus, produktus, jrankius, metodus bei jdarbintas sistemas
kuriant produktus ir teikiant paslaugas (Weeks ir Benade, 2015).

Anot Santamaria ir kt. (2012), pazangios technologijos leidZia gamybinéms jmonéms geriau
panaudoti darbo jéga, jranga ir zaliavas, kas lemia finansy sutaupyma, produkto kokybés ir
patikimumo pagerinimg. Technologijos uztikrina lankstuma, todél organizacijoms lengviau prisitaikyti
prie aplinkos poky¢iy ir neuztikrintumo. Technologijy jsisavinimas paskatina interaktyvius mokymosi
procesus, kurie padeda imonéms vystyti mokymosi bei savitas kompetencijas.

Technologinis vystymas jgalina paslaugy integravimg | gamybos sistema, veda i naujas

organizacijos formas, padeda pereiti prie labiau j rinkg orientuotos kontrolés tipo (Bask ir kt., 2010).
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Bask ir kt. (2010) teigimu, zmogiskyjy veikly srityje (angl. human intensive activities)
sunkiosios (angl. hard), minkstosios (angl. soft) ir hibridinés (angl. hybdrid) technologijos turi buti
naudojamos, siekiant sistemiskai integruoti paslaugas j gamybos sistemg. Sunkiosios technologijos
pakeicia zmogiskasias veiklas, remiantis technologija paremtais procesais. Minkstosios technologijos
zmogiskasias veiklas, jtrauktas j paslaugy teikima, racionalizuoja ir pritaiko. Hibridinés technologijos
yra kietyjy ir minkStyjy technologijy kombinacija.

Technologiniy naujoviy pajégumai turi galimybe atlikti esminj vaidmenj sgveiky ir santykiy,
atsirandanciy tarp paslaugy teikimo tinklo dalyviy, vystyme, naudojant skaitmenines informacines ir
komunikacijos technologijas. Pastaryjy pagalba lengva stebéti sgveikas, santykius tarp sistemy, turto ir
Zzmoniy, galima nustatyti patekimo j rinka barjerus (Story ir kt., 2016).

Gamybinés jmonés, kurios gamindamos produktus naudoja aukstasias technologijas, yra
aktyviausios integruojant paslaugas | gamybos sistema. Technologinis vystymas padeda vykti
sklandZiam servitizacijos procesui, nes jgalina naujus paslaugy valdymo priéjimo, sandéliavimo ir
informacijos dalijimosi budus (Finne, Brax ir Holmstrom, 2013).

Technologijos yra neatsiejama Siuolaikinio pasaulio, kartu ir organizacijy veiklos dalis.
Integruojant paslaugas j gamybine sistemq, technologijos padeda nustatyti pokyciy reikalaujancius
veikly etapus, kurti bei tobulinti tiek produktus, tiek paslaugas, produkty — paslaugy sistemy siiilymus,
diegti inovacijas, kurios padeda jgyvendinti vartotojy litkescius ir teikti verte klientams sukuriancias
paslaugas. Technologijos apima organizacijos Zinias, procesus, veiklos metodus, leidzia rinkti
informacijq, jq analizuoti bei dalintis Ziniomis — tai suteikia organizacijai lankstumo, padeda nustatyti

paslaugy patekimo j rinkq barjerus.

Klienty jtraukimas j paslaugy integracijos procesq. Imoniy tikslas yra dirbti pelningai, todél
didziausias démesys turi biti kreipiamas j klienty pritraukima bei i§saugojima. Siuo poziiiriu paslaugy
kirimas yra vertinamas 1S kliento perspektyvos. Pagrindiniai Zingsniai paslaugy kirimo
metodologijoje (problemos identifikavimas, idéjos generavimas, konceptualusis dizainas, detalus
dizainas, testavimas ir jgyvendinimas) yra tokie pat kaip ir projektuojant produkta, taciau kaip
pagrindas yra naudojamos klienty verslo veiklos (Tan ir kt., 2010).

Paslaugy integracijos j gamybos sistemg procesas yra veikiamas sudétiniy klienty poreikiy ir
didéjancios konkurencijos (Santamaria ir kt.,2012). Produktai patys savaime néra pokycio zidinys, bet
atlicka paslaugy ,,ne$éjo* vaidmenj kliento arba vartotojo vertés kiirimo procese. Pasitlymas Klientui
bendradarbiauti teikiant paslaugas yra interaktyvus procesas, reikalaujantis apibréztumo ir tobul¢jimo
(Salonen, 2011).

Baveja ir kt. (2004) teigimu, gamybinés jmonés kartais nueina per toli paslaugas naudodamos
kaip jrankj, kuris gali priartinti prie klienty. Pavojus iSkyla dél kompetencijy riby perzengimo,
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ignoruojant fakta kokiy paslaugy i§ tikro klientui reikia. Daug jmoniy, jy supratimu, prad¢jo teikti
didelés vertés paslaugas, taciau jmoniy verté¢ ir marza atsiliko, nes klientai teikiamose paslaugose
nematé pridétinés vertés ar diferenciacijos.

Kompanijos daugiau démesio turi skirti ne produkty ypatybéms, o orientacijai j klienty procesus,
kad wvert¢ bty sukuriama kitais biidais, ne tik grynai technologinémis inovacijomis. Klienty
reikalavimai néra priimami kaip duotieji, bet labiau kaip atskaitos taskas sprendiniy karimo
bendrakiirai. Tai reikalauja atvirumo ir geranoriSkumo klienty atzvilgiu priimant jy vidinius procesus
tuo biidu suprantant, kad sprendiniy sékmingumas priklauso ne tik nuo teikéjo kintamyjy, bet ir nuo
kliento kintamyjy. Tokios orientacijos rezultatas yra geresni sprendiniai, kurie padeda gamintojams
gerinti vidiniy operacijy efektyvuma, kuris yra Kita esminé sékmingy sprendiniy salyga (Salonen,
2011).

Gamybinés jmonés gali gerinti santykius su klientais per kliento veiklos cikly (angl. customer
activity cycles) metodologija. Démesys telkiamas j kliento atlickamas veiklas, kurios uztikrina sitilomy
produkty ir paslaugy nauda (Tan ir kt. 2010).

Salonen (2011) taip pat pritaria, jog jmonéms biitina suprasti klienty veiklos vertés kiirimo
procesa, kad vertés bendrakiiros procesas bty sékmingas. Tiek tiesioginio, tiek galutinio vartotojo,
pardavimy pastangos turi buti tiesiogiai nukreiptos | asmenis, kurie supranta kaip sekantys sprendimai
paveikia klienty procesus, bendradarbiavimas su klientais turi pasireiksti per ilgalaikj (iSplésta)
pardavimy procesa. Sis procesas yra ypatingai sunkus ir reikalaujantis laiko, tod¢l reikalauja plataus
apmokymo, tinkamy darbuotojy pasirinkimo (Salonen, 2011).

Story ir kt. (2016), Salonen (2011)identifikuoja vidinius, iSorinius ir kombinuotus vystymo
pajégumus keturiems paslaugy komponenty tipams:

eprie$/ iki (angl. pre) paslaugos, remiancios pries—pardavimo etapa;
e per (angl. during) — pardavimo fazé;

e po (angl. post) pardavimo fazé;

e klienty veikly pertvarkymas.

Kliento veiklos cikly modelis gali pagelbéti gamybinéms jmonéms identifikuoti galimybes,
sitilant didesng¢ verte klientams. Svarbiausia ¢ia yra tiek produkto, tiek kliento veikly sekos gyvavimo
laiko perspektyva. Gyvavimo cikly matymas parodo skirtingus rySius tarp produkto ir suinteresuotyjy
Saliy tik tuo atveju, kai produktas sgveikauja su klientu ar suinteresuotomis Salimis, pvz., veikloje, kuri
faktiskai nusako nauda, sanaudas ar poveikj aplinkai. Sis poziliris apima platesne, ilgalaike
perspektyva ir daznai atskleidzia verslo potencialg visoje vertés grandingje (Tan ir kt. 2010).

Bendravimas su klientais yra savitas, o kai kuriose paslaugose — pagrindinis paslaugy proceso
elementas. Paslaugy teikéjai turi vystyti ne tik pacias paslaugas, bet ir skrupulingg paslaugy pateikimo
biida. Paslaugy teikéjy ir jy klienty sgveikos rezultatas gali biiti kai kuriy inovaciniy veikly pritaikymas
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paslaugose tenkinant klienty poreikius, kurie patys savaime gali biti inovacijos forma. Klientai néra
tik apriipinami produktais, bet jiems teikiami placiai pritaikomi sprendiniai, apimantys produktus ir
paslaugas (Santamaria ir kt., 2012).

Marketinge dominuojanti paslaugy logika pabrézia poreikj suprasti kokig verte klientai gauna i$
paslaugy. Verté daugiau néra nusakoma i§ gamintojo perspektyvos. Tik kuomet klientai patvirtina
gaunantys verte 1§ teikiamy paslaugy ar isigyjamy produkty, gamybinés jmonés yra pajégios asignuoti
isliekancia verte i$ teikiamy paslaugy (Kuijken ir kt., 2017).

Verte klientui sukurianciy paslaugy siilymas yra vienas svarbiausiy veiksniy, lemianciy
seékmingqg paslaugy integracijq j gamybos sistemq. Dél Sios priezasties organizacijoms, norincioms
siilyti paslaugas, tikslinga suprasti klienty veiklos etapus, jtraukti klientus j paslaugy siulymy kiirimo
procesq. Dalyvaujant organizacijy tinkly veiklose svarbus pasitikéjimas partneriais ir konkurentais,

kitomis suinteresuotomis Salimis, nes siekiant bendro tikslo reikalinga dalintis informacija.

Apibendrinant paslaugy integravimo | gamybos sistemg galimybes, galima teigti, jog
organizacijai svarbu jvertinti turimus savo vidinius iSteklius bei iSoriniy isStekliy prieinamumag.
Nustatyti  organizacijos disponuojami vidiniai gebéjimai, tokie kaip turimos technologijos,
aukstesniosios vadovybés gebéjimai, produkty — paslaugy teikimo, orientacijos j klientus gebéjimai,
turimas zmogiskasis kapitalas, palankiis organizacijos kultiros pozZymiai, dalijimasis informacija
parodo, kokias galimybes jmoné turi integruoti paslaugas j gamybos sistemq. Nepaisant turimy vidiniy
gebéjimy, organizacija turi nustatyti, ar jos teikiamoms paslaugoms yra nisa rinkoje — kokios yra
rinkos galimybés. [vertinus organizacijos turimus gebéjimus, jsigilinus j kliento verslo procesus ir
paslaugos rinkoje poreikj, galima nustatyti ar turimos organizacijos kompetencijos ir gebéjimai yra
pakankami paslaugas integruoti | gamybos sistemgq. Jei iskyla naujy kompetencijy, technologijy ar net
verslo modelio keitimo poreikis, tuomet organizacija turi ieSkoti prieinamumo ir prie iSoriniy istekliy,
neapsiriboti jau turimais savais. Tik visy reikalingy gebéjimy visuma suteiks galimybe organizacijai

sklandziai integruoti paslaugas | gamybos sistemq ir atnes norimq naudgq.

2.4. Gamybiniy jmoniy virsmo paslaugy teikéjais eiga ir galimos

strategijos

Organizacijos, norinios integruoti paslaugas j savo veiklg, turi pasirinkti tinkamg paslaugy
integravimo kelig. Didelés konkurencijos salygomis, kuomet rinkoje yra daug jvairiy produkty —
paslaugy sitilymy, negalima eiti j rinkg ,,aklai, reikalinga pasirinkti tinkamga strategija.

Paslaugy integracijos strategijy (angl. service transition strategies) terminu literatiiroje

aiSkinamas paslaugy integracijos ] gamybos sistemg procesas (Salonen, 2011).
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ISsivysciusiose Salyse tre¢dalis didziyjy gamybiniy jmoniy teikia paslaugas, o pajamos gaunamos
i§ paslaugy teikimo sudaro 30 % gaunamy visy pajamy. Nepaisant paslaugy paplitimo tarp gamybiniy
imoniy, daug organizacijy susiduria su sunkumais pereinant i§ produkty orientacijos | paslaugy
orientacija. Paslaugy teikimas reikalauja skirtingy operaciniy procesy, gebéjimy, platformy, apskaitos,
iStekliy valdymo kompetencijy (Martinez, Neely, Velu, Leinster — Evans ir Bisessar, 2017).

Servitizacija yra apibudinama kaip inovatyviy paslaugy, integruojamy j gamybos sistema,
fiksavimo jrankis. Imonés, kurios anksciau buvo Zinomos kaip grieztai gamybinés imong¢s, pradéjo
siilyti ir paslaugas. Servitizacija padeda gamybinéms jmonéms priartéti prie klienty ir geriau suprasti
esminius klienty poreikius. Priartéjimas prie kliento i§ anksto numato, kad gamybinés jmonés turi
reik§mingg kontrolg savo tiekimo grandinés tolesniems elementams (Schmenner, 2009).

Martinez ir kt. (2017) servitizacijg vadina procesu, kurio metu gamybinés jmonés prideda
papildomy paslaugy prie pagrindinio produkto sitilymo. Sis procesas sparéiai vyksta dél rinkos ir
technologinés traukos, nes atsiranda galimybé jvesti versla | paslaugy rinka, kurioje vyrauja didesné
marza, tuo paciu sukuriamas didesnis konkurencinis pranasumas.

Panasy apibrézimg pateikia Baines ir Lightfoot (2014), servitizacijg apibiidindami kaip vertés
kiirimo procesa, prijungiant paslaugas prie produkty.

Baveja ir kt. (2004) pritaria, jog paslaugy sektoriuje pastebimas didelis vertés augimas. Daznai
gamybos jmonés, integravusios paslaugas j gamybos sistema, patiria ne augimg, ta¢iau smukima, nes
produkty gamintojai laikosi klaidingy prielaidy. Kompanijos paslaugy sektoriy mato kaip labai
patraukly, taciau nepasidomi kas skatina patrauklumg. Drasi strategija, kuria siekiama remti
nepasiteisinusius ar nepelningus produktus, teikiant paslaugas daZniausiai nepasiteisina. Gynimosi
strategijos (angl. defensive services strategies) daznai lemia nekonkurencingus paslaugy sitlymus ir
veikia griaunanciai rinkoje. Kompanijos, kurios kuria paslaugas, kad apsaugoty nenusisekusius
produktus yra tris kartus labiau linkusios | nesékme, nei kompanijos, kurios pleciasi nuo produkty j
paslaugas dél kity priezasciy.

Servitizacija apima kliento gaunamos vertes i§ produkty ir su jais susijusiy paslaugy kontinuuma,
priklausomai nuo santykinés vertés, patiriamos 1§ kiekvieno 1§ jy. Bendras vardiklis yra viena 1§ kliento
nustatytos vertés orientacijy, vadinama mainy verte arba naudojimo verte. Paslaugy integracija |
gamybos sistema reiSkia organizaciniy geb¢jimy ir procesy inovacijas, kad efektyviau biity sukuriama
bendra verté pokyciy metu, kuomet i$ produkto pardavimo pereinama j produkty — paslaugy sistemy
pardavimg. Didziausias démesys sutelkiamas j klientg ir paslaugy, uztikrinanciy klienty poreikius,
pardavima. Ziarint i§ kliento perspektyvos, verté iskyla i§ kliento ir paslaugy teikéjo saveikos,

darancios poveikj kliento patirCiai, patiriamai gaunant paslaugas (Weeks ir Benade, 2015).
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Vertés kiirimas néra visa apimantis procesas, dél §ios priezasties produkto — paslaugos sitilymo
dizainas (kiirimas), vystymas, gamyba, administracinés verslo veiklos néra dalis vertés kiirimo
(Gronroos, 2011).

Norint integruoti paslaugas ] gamybos sistemg, svarbus etapas yra jmonéms susistatyti savo
stiprybes tradicinése pramongés srityse ir numatyti galimybes, kaip galima diversifikuotis ] naujas
produktyvias rinkos niSas. Imonés pasiekia konkurencinj pranaSuma vystant iSskirtinius gebéjimus
(zinias, patirtj, jgudzius), siekdamos rinkoje atlikti tam tikras veiklas, atitinkancias klienty poreikius
(A. Davies, 2004).

Weeks ir Benade (2015) teigimu, dalis tyréjy produkty — paslaugy sistemas mato kaip vertés
siilymus, o kiti kaip inovatyvig strategija, kuri iSlieka komerciniu konkurencingumu. Manoma, kad
pagrindinés veikly pristatymo sistemos ir procesai, kaip pasekmé, tampa sunkiau valdomais ir
koordinuojamais. Ne tik produkty ir paslaugy vertés grandiniy integracija jgauna didesnj
kompleksiskuma. Remiamos veikly paramos sistemos yra sunkiau sprendziamos i$ dizaino, valdymo
poky¢iy ir vykdymo perspektyvy.

Orientacijos ] klientg (angl. client centric) perspektyva mainy verte ir naudojimo verte nusako
kaip atskiras vertés grandines, sujungiancias klienty poreikius ir lukes¢ius bei gaunamg pasitenkinimag
realizavus poreikius. Jei kliento patirtis gavus paslauga ar patirta verte i§ jsigyty produkty virSija
pradinius lukescius, patiriama kokybé yra nusakoma kaip teigiama. Valdant paslaugy kokybe didele
reikSme turi patikimumas, reagavimas, uztikrinimas, empatija ir ap¢iuopiamumas. JOS ViSOS yra
orientuotos j kliento perspektyva, kartu yra geras jrankis vertinant kliento pageidavimus (angl. voice of
the customer), jy jtaka kliento pasitenkinimui. Sio modelio pagalba yra kategorizuojami skirtingy
klienty pageidavimai pagal tai kaip gerai jie gali patenkinti klienty poreikius. Paslaugos ir jy
suteikiama verté vertinama i$ kliento perspektyvos, santykiu su liikesciais, kurie iSplaukia kaip kokybe
nusakantis veiksnys. Tvirtinama, kad kliento buvimas paslaugy proceso dalyviu reikalauja démesio
jrangos vietai, prieinamumui, paslaugy testinumo kiirimui, planavimo pajégumy — tai yra aspektai,
kuriems paprastai nesuteikiamas didelis démesys gamybos operacijose. Vyrauja orientacija j klienta, o
technologijomis paremta orientacija ] produkta remia jrangg, kuri atlieka svarby vaidmenj paslaugy
integracijos | gamybos sistema metu. Atsiranda poreikis kurti interaktyvias sistemas tarp kliento ir
produkto, remti technologines sistemas, priimti zmogiskojo kapitalo svarba, vystyti reikalingas
kompetencijas (Weeks ir Benade, 2015).
sistemg yra per¢jimo valdymas. Gamybos sistemos transformacija, imantis paslaugy teikimo,
reikalauja pagrindiniy produkto — paslaugos siiilymo elementy pertvarkymo, naujo siiilymo kiirimo
proceso, pardavimy ir pristatymo procesu, vertés tinklo. Sis proceso metu pakei¢iamas veikly paketas,

pertvarkomi ry$iai tarp veikly, esamos organizacijos ribos, jmonés veiklos vieta. Kartu gali atsirasti
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naujos organizacinés formos, keistis organizaciné struktiira. Kartu reikalinga nustatyti naujus

ivykdymo rodiklius, remiancius paslaugy integracijos procesa, igalinti poky¢iy iniciatyva, nes daznai

atsiranda konfliktiniy situacijy tarp darbuotojy. Paslaugy integracijos | gamybos sistema zingsniai

skirstomi j dvi placias grupes: pirmoji yra susijusi su strateginiu paslaugy integracijos lygiu, 0 antroji

su operaciniu lygiu (Martinez ir kt., 2017), (6 pav.).

Strateginis lygmuo

Operacinis lygmuo

1. Pradedama su paslaugomis, susijusiomis su | Darbuotojai vertinami kaip ,minkstieji* istekliai —
produktais ir tada pleCiamasi ] paslaugy | paslaugos yra susijusios su ziniomis ir darbuotojy
sitillymus; kompetencijomis, jgiidziais;

2. Organizacijoje jvedama paslaugos kultiira | Nustatomas jvykdymo valdymas ir paslaugy verslo
(angl. service culture); matai, rodikliai.

3. Formuojama atskira paslaugy organizacija | Paslaugy galimybés iSdéstomos arti klienty;
gamybinés  jmonés  viduje,  vykdoma
decentralizacija;

4. Kuriami santykiai su klientais, rysiai rinkoje, | Paslaugy pagyvéjimo planavimas;
analizuojamas kliento suvokimas;

5. | Klienty jtraukimas; Informacijos valdymas; parama komunikacinéms

technologijoms;

6. | Nustatoma aiski paslaugy strategija: budingi | Zmogiskyjy istekliy, reikalingo paslaugy teikimui,
organizaciniai susitarimai, iStekliy | valdymo apibrézimas;
paskirstymas;

7. Identifikuojamos kelios pagrindinés paslaugy | Visy organizacijos sfery (sri¢iy) jtraukimas j vystymo
veiklos; procesa.

8. | Koordinuojama daug nepriklausomy tiekéjy;

9. | Identifikuojami rinkos poreikiai;

10. | Apibréziami, i8déstomi, paruoSiami,
identifikuojami  potencialiis  produkty -
paslaugy sitilymai;

11. | Patvirtinamas, parenkamas paslaugy dizainas,
koncepcija, atliekamas pilotinis tyrimas;

12. | Atlikimas: vystomi sifilymai, ruoSiamas
jvykdymo planas, testuojama su klientais;

13. | Stebéjimas ir jvertinimas;

14. | Apsisprendimas;

15. | Modifikavimas, tobulinimas;

16. | Priimamas galutinis sprendimas;

17. | Esamy sitilymy ir iStekliy apjungimas;

18. | SSGG analizé;

19. | Spragy  analizé  (sitlymy  orientacija,

bendradarbiavimas su klientais).

6 pav. Paslaugy integracijos j gamybos sistemg Zingsniai (sudaryta pagal Martinez ir kt. (2017)

Raddats ir kt. (2016) teigimu, organizacijy iStekliai gali buti ,kietieji (angl. operand) ir

,»minkstieji (angl. operant). ,Kietieji* iStekliai yra finansiniai (pvz., grynieji pinigai), fiziniai

(pastatai, jranga) arba teisiniai (pvz., patentai). ,,Minkstieji* iStekliai yra paprastai zmogiskieji

(darbuotojy jguidziai), organizaciniai (kultira), informaciniai (zinios apie klientus), tarpsantykiniai
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(santykiy su klientais kiirimas, vystymas bei palaikymas). ,,Minkstieji iStekliai apima specializuotus
jgidzius bei zinias, yra matomi kaip esminiai jmonéms siekiant konkurencinio pranasumo.
Tarpsantykiniai iStekliai i§ dalies jgalina jmones pasiekti kity organizacijy gebéjimus.

Strateginiu pozitriu kitaip apibréziant paslaugy ir produkty sitilymus klientams sudaromas tik
dalinis paslaugy integracijos | gamybos sistemg vaizdas, realizuojant tik strateging naudg. IS tikro
reikalinga sudétinga infrastruktiira ir sistemy perskirstymas, daznai vystant naujus vykdymo jgudzius
ir valdymo kompetencijas. Isstikiai, su kuriais dazniausiai organizacijos susiduria yra organizaciné
kultura, iSorinis efektyvumas sgveikaujant su klientais ir vidinis veikly efektyvumas produkty kiirimo
metu. Pastebimai visi Sie sunkumai reiSkia kompleksiniy paramos sistemy kiirimo svarbg, kuri

nagrinéjama integruoty strateginiy operaciniy sistemy strukttroje (Weeks ir Benade, 2015), (7 pav.).

Kokybé = Produkto/ paslaugos verté, sukelta patirties

Produkty vertés grandiné -
:| [queika: Servitizacija (paslaugy integracijaj gamybos sistema)

- :-..___________ Paslaugy vertés grandiné -

Verslo sistemos ir procesai

Technologijg remiancios sistemos r

likesciai

Zmogikosios ir socio-kultdrings sistemos

Rémimas

Teisings sistemos

Socio-politinégs sistemos

Kliento produktas/ Nauda/ Paslaugy poreikiaiir
efne|sed epned sewnuyuajised fsepnpoad ojualpy

Finansinés sistemos

Sistemy teorija: gyvavimo ciklas
Klienty poreikiaif Konce pualus dizainas/ Detalus dizainas/ Gamyba - Paslaugos/ Kliento vartojimas

7 pav. Paslaugy integracijos i gamybos sistema modelis (sudaryta pagal Weeks R. ir Benade S.,
2015)
Orientacijos 1 klientg pozitris yra esminis formuluojant ir vykdant paslaugy integracijos i
gamybos sistema strategija. Vadinasi, reikia nustatyti produkty ir juos lydin¢iy paslaugy visuma,
kurios bus teikiamos klienty poreikiams bei likesciams atliepti. Gautos vertés supratimas i§ kliento

perspektyvos ir susidirimas su pacia paslauga, matomi santykyje su kliento poreikiais ir likesciais,
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uzbaigia procesg ir nusako lemiamg kokybés veiksnj, kurio tikisi klientas. Paslaugy integracijos i
gamybos sistema procesas atspindi sgveikg tarp produkty ir paslaugy vertés grandiniy, yra Zymimas
dvi vertés grandines apimanciu ratu (Weeks ir Benade, 2015).Orientacijos | klientg poziiiris apima
detaly klienty veikly supratimg naudojant produktus viso jy gyvavimo ciklo metu — nuo pardavimo iki
eksploatavimo nutraukimo. [sitraukdamos ] glaudy bendradarbiavimg su klientais, jmonés turi
identifikuoti kliento verslo poreikius ir vystyti savo gebéjimus siiilant produktus ir paslaugas, kurie
atitinka unikalius klienty prioritetus (A. Davies, 2004).

Verslo sistemos ir procesai, remiantys dvi vertés grandines i$ prigimties yra sudétingai sukurti ir
persipyne tiek sisteminés sgveikos, tiek klienty jtraukimo lygmenyse. Technologija remiancios
sistemos, verslo sistemos ir procesai bei zmogiskosios ir socio—kultirinés sistemos atlieka labai svarby
vaidmen] paslaugy integracijos | gamybos sistemg strategijos vykdyme. Kuomet jmonés nusprendzia
konkuruoti pridedant paslaugas i vertés sitilymus, visose Siose sistemose vyksta pokyciai. Inovaciniai
geb¢jimai, dizaino ir gamybos procesai, sukuria intelekting nuosavybe, kuri iSskiria tokias
organizacijas i§ tradiciniy paslaugy teikéjy, jgalina jas demonstruoti faktinius produkto (ar turto)
kirimo gebéjimus, pristatyti rinkoje, valdyti, priziGréti, remontuoti ir utilizuoti pasibaigus produkto
gyvavimo ciklui. Toks apibiidinimas yra aktualiai susijgs su gyvavimo ciklo sistemy teorija, kuri
tesiasi 1§ preliminaraus konceptualaus paslaugy sistemy dizaino ir jo rémimo sistemy per detaly
dizaing, atlikima, operacijas ir galutinj vartojimg (Weeks ir Benade, 2015). Gronroos (2011) teigia, jog
naudojimo verté geriausiai atspindi klienty gaunamga verte, tuo paciu vertés kiirimas yra glaudziai
susijgs su klientais arba bet kuriais kitais vartotojais. Naudojimo vertés suvokimas ateina per patirtj,
kyla 18 iStekliy turéjimo ir vartojimo, mentalinio suvokimo.

Labai svarbus yra paslaugy kultiiros vystymo lygmuo. Gamybinés jmonés yra susikiirusios stipry
kultarinj identiteta, o paslaugy integracija | gamybos sistemg sukelia kultarinius konfliktus. Paslaugos
reikalauja kitokios mastysenos, ziniy bazé yra intelektualesné, vyrauja didesnis tarpasmeninis
itraukimas, sgveika tarp jglidziy svarbos ir prasmes. Imonéms reikalingi profesionalai, kurie yra
prisitaikantys inovatoriai, turintys paslaugy mastysena. Tokie darbuotojai yra apibiidinami kaip puikis
problemy sprendéjai, gebantys bendradarbiauti ir komunikuoti, suprasti skirtingy sriciy, funkciniy
vienety specialistus (Weeks ir Benade, 2015).

Anot Celuch ir kt. (2002) gamybinéms jmonéms, norinioms integruoti paslaugas i gamybos
sistemg, tikslinga ugdyti mokymosi kultiirg, kurig apima tokios vertybés kaip jsipareigojimas mokuytis,
plati mastysena, bendra vizija. Sios vertybés prisideda prie organizacijos kultiiros puoseléjimo,
darbuotojai jaucia poreikj suprasti priezasties ir pasekmes rysj, nori i8kilti vir§ nusistovéjusiy prielaidy,
jsitikinimy, ieSko naujy veiklos buidy, dalijasi bendru tikslo jausmu. Tuo paciu mokymosi kultiira yra

teigiamai susijusi su organizacijos veiklos rezultatais.
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Zmogiskoji ir socio — kultiiriné sistemos jgauna alternatyvia perspektyva, priklausandia nuo
specifiniy kontekstiniy nuostaty bei vadovy priimto pozitrio. Daznai jmonés galvoja, kad kultura yra
lengvai valdoma, skiria didelius finansinius iSteklius partneriams tikédamiesi, kad jie jves nauja
norimg kultiirg. IS tikryjy troksStama kultiira yra naujy iskilusiy vertybiy, jsitikinimy, naujy tradicijy
sistema, ir biidai kaip atlieckami darbai, atsirandantys iS§ paslaugy integracijos ] gamybos sistemg
paskaty ir sgveikos, atitinkancios budingus pozymius integracijos strategijos plétojime (Weeks ir
Benade, 2015).

Gamybiniy jmoniy vadovybé turi suprasti, kad jmonés turi galimybe teikti rinkai paslaugas,
panaudojant gamybinés organizacijos iSteklius, pirmiausia ,,minkStuosius — visy darbuotojy bendras
pastangas. Tai reiskia, kad gamybinés imonés pasiekia konkurencinj pranasumg adaptuojant verslo
filosofija, paremty pripazinimu, kad visi organizacija sudarantys vienetai teikdami paslaugas vieni
kitiems sukuria bendrg verte (Lusch ir kt., 2007).Panasiai integruojama technologija, zmogiskieji
iStekliai ir verslo sistemos j holistinj produkty ir paslaugy pristatymo mechanizma (Weeks ir Benade,
2015).

Salonen (2011) sutinka, kad gamintojai turi jgyvendinti paslaugy integracijos strategijas tokiais
biidais, kurie kuria pagrindines stiprybes produkto gamybos operacijose ir susijusias su paslaugomis.

Baveja ir kt. (2004) sitilo strategija, kuri néra labai ginanti, ta¢iau néra ir labai agresyvi. Ji sitilo
paslaugas po produkto jsigijimo tokias kaip modernizacija ir atnaujinimas. Si strategija taip pat siilo
aukstos klasés, aukStos marZos paslaugas, tokias kaip nuotolinis stebéjimas, naujy produkty sitlymy
integracijos dalys. Kompanija taip pat naudojasi savo lyderystés esancioje rinkoje pranasumu. Kai
paslaugos ima dominuoti, i§ paslaugy gaunamos pajamos vir§ijo pajamas gaunamas i§ produkty, tuo
budu padidéjo kompanijos marza. Paslaugas po produkto jsigijimo Salonen (2011) vadina tradicinémis
paslaugomis, nukreiptomis j produkta.

Kwak ir Kim (2015) teigimu, bendra organizacijos kultiira ir zmogiskojo kapitalo valdymas
generuoja teigiamg santykj tarp | paslaugas orientuotos strategijos ir organizacijos pelningumo.
Klientus remianciy paslaugy strategija, kuri apima paslaugy sitilymus pradingéje ir gretutingje klienty
veiklos grandinése, taip pat daro teigiamg poveikj organizacijos finansiniams rodikliams. Orientacija |
paslaugas tokioje organizacin¢je kultiiroje, kurig remia vadovy bei darbuotojy vertybiy ir elgesio
kombinacijos, teigiamai veikia pelninguma.

Anot Salonen (2011), nors paslaugos po produkto jsigijimo yra svarbios, ta¢iau organizacijoms
tikslinga orientuotis | sudétingesniy paslaugy teikimo strategijg, remiancig klienty veiklas, kuomet
patenkinami klienty poreikiai ir iSnaudojamos atsiradusios galimybés.

Raddats ir kt. (2016) teigimu, stimulas sudétingesnéms paslaugoms atsiranda i§ klienty
koncentravimosi j savo pagrindines veiklas ir uzsakant paslaugas i$ kity verslo vienety. Paslaugy

uzsakymas leidZia palyginti veikly jvykdyma su iSoriniy teikéjy sitilymais, kas leidZia sumazinti kastus
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ir pagerinti paslaugy kokybe. Teikéjai, kurie jau teikia produktus, turi didesng¢ galimybe gauti ir
paslaugy uzsakymus, nes yra sukiire santykius su klientais ir supranta reikalavimus produktams.

Gamybinés jmonés sukuria paslaugas, susijusias su gaminamais produktais, per tam tikra
paslaugy paskirstyma, sukurtg iSnaudoti komercines paslaugy teikimo galimybes su turima jrengimy
baze. Integruoty sprendiniy strategija yra panaudojama pagrindinio produkto konkurencingumui
didinti esamomis pramones salygomis, kas yra sudétinga padaryti, kuomet konkurencinis pranasumas
pasireiskia tik per technologinj pranaSuma (Salonen, 2011).

Integruojant paslaugas j gamybos sistemq organizacijoms svarbu nusistatyti savo strateginius
tikslus, bendradarbiaujant su klientais issiaiskinti, kokios paslaugos yra reikalingos. [traukiant
klientus j paslaugy kiirimo procesq, pajungiant technologijas, inovacijas ir darbuotojy kompetencijas
reikalinga susikurti ir vystyti produkty — paslaugy siiillymus, suteikiancius verte klientams.

Organizacijos, integruodamos paslaugas j gamybine sistemq, turi issikelti aiskius tikslus bei
nusistatyti jy siekimo priemones, pasirinkti tinkamiausiq eigq. Tinkama paslaugy integracijos j
gamybos sistemq ir teikimo rinkai strategija, uztikrina organizacijy veiklos sekmingumgq, esamy klienty

islaikymg bei naujy pritraukimg, rinkos dalies didéjimg bei nuolatinj pajamy gavimg.

Paslaugos Siuolaikinéje ekonomikoje atlieka svarby vaidmenj, pastebimas teikiamy paslaugy
rinkoje augimas. Vis daugiau gamybiniy jmoniy integruoja paslaugas j gamybos sistemq. Pastebéta,
kad klientai pirmiausia yra linke pirkti paslaugas is ty jmoniy, iS kuriy perka ir produktus, todél
gamybinéms jmonéms paprasciau rasti klienty teikiamoms paslaugoms — lengviau patekti j rinkg.

Gamybinéms jmonéms paslaugy teikimas suteikia pastovias pajamas, papildo produkty
pardavimus, gerina produkty lankstumgq, funkcionalumgq ir charakteristikas, padidina marzg, padeda
sutvirtinti pozicijas rinkoje ir laiméti kovg su konkurentais, palaiko verslo tvarumg.

Norint i§ paslaugy teikimo gauti naudq, jmonéms reikalinga jsigilinti j klienty verslo procesus,
suprasti paslaugy poreikj, j paslaugy kiirimg jtraukti ir klientus, teikti tokias paslaugas, kurios
klientams suteikia pridétine verte.

Servitizacijos proceso metu produktai tampa sprendiniais, sukuriami santykiai su klientais ir
tinklo partneriais, kuriamos produkty — paslaugy sistemos, kurios priartina produktus prie klienty,
padeda sukurti ilgalaikius santykius, keicia esamus vartojimo modelius. Dominuojanciq produkty
logikq keicia dominuojanti paslaugy logika, organizacijos jungiasi j tinklus, keiciasi kompetencijomis,
specializuojasi. Kartu vyksta vertés bendrakiiros procesas, kuriama naudojimo verté.

Paslaugos gali biiti tradicinés ir sudétingesnés. ISskiriamos paslaugos, palaikancios produktg, ir
paslaugos, palaikancios klientq ir jo veiklg. Bazinés paslaugos prailgina produkto gyvavimo laikq, tuo
kai sudétingesnés paslaugos yra svarbios kliento verslo veikly uZtikrinimui — sukuria aukstesng verte

klientams.
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Sekmingai paslaugy integracijai | gamybos sistemq didele jtakg daro turimi organizacijos
iStekliai — gebéjimai, tokie kaip technologijos, orientacija j klientq, turima ar galima uzZimti rinka.
Servitizacijos metu daznai prireikia keistis ir paciai organizacijai — atsiranda organizaciniy pokyciy
batinybé. Cia svarby vaidmenj atlieka organizacijos kultiira, turimas zmogiskasis kapitalas.

Servitizacija yra jrankis gamybinéms jmonéms priartéti prie klienty, suprasti jy poreikius. Taigi
labai svarbus yra peréjimo | paslaugas valdymas, naujy siilymy kiirimo procesas. Paslaugy
integracija j gamybos sistemq vyksta strateginiu ir operaciniu lygiu. Sklandziam gamybinés jmonés
peréjimui | paslaugas didele reikSme turi palanki organizaciné kultiira, vidinis noras keistis, plati
aukstesniosios vadovybés bei darbuotojy mgstysena.

Paslaugy integracija j gamybos sistemq yra naudinga gamybinéms jmonéms, taciau reikalinga
jvertinti turimus ir reikalingus gebéjimus bei kompetencijas, esant poreikiui ieskoti reikiamy istekliy

iSoréje, kad biity galima pasinaudoti galimybémis ir sklandziai vykdyti integracijos procesgq.
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3. PASLAUGU INTEGRACIJOS ] GAMYBOS SISTEMA TIRIAMOJE
TEKSTILES IMONEJE TYRIMO METODIKA

3.1. Imonés pristatymas

Analizuojama tekstilés jmoné audzia audinius transporto, svietimo, sveikatos sektoriams, gamina
sintetinius siiilus, dazo jvairaus pluosto verpalus, mezga audinius, siuva sédyniy apmusalus transporto
pramonei. Jmoné save pristato kaip pripazintus novatorius tekstilés pramonéje, siiilancius rinkai
novatoriskus, drgsius ir tvarius audinius.

Produkty pardavimai vyksta visame pasaulyje, parduodama daugiau nei 80 valstybiy. Imoné
orientuojasi | produkty kokybe, atitikimg standartams, laiku pristatyma klientams, tvarumg. Daznai
nauji produktai yra kuriami i§ tvariy medziagy (kanapiy, dziuto, dilgéliy pluosto). Per metus yra
iSaudziama apie 8 mln. audinio. 13 i$ visy jmonés sitllomy poliesterio audiniy yra suteiktas Oeco — Tex
100 standartas, 17 audiniy yra zenklinami Eko Label zenklu. Lietuvos padalinio veiklg apima audimas,
sukirpimas ir siuvimas, baldy apmusimas, sintetiniy siiily bei audiniy pavyzdziy klientams gamyba.
Padalinyje dirba 232 darbuotojai.

Imone¢ teikia jvairiari$es paslaugas galutiniams vartotojams, baldy dizaineriams ir gamintojams.
Jei klientams netinka standartiniai produktai, tuomet jiems sukuriami produktai pagal jy individualy
uzsakyma, pritaikomas galimas apdailos budas. Tokiems uZsakymams yra taikomas minimalus
uzsakymo dydis — 400 m audinio. Sitilomos techninio mezgimo, audiniy prilydymo ultrasonic aparatu
arba prilydymo masina, sédyniy uzvalkaly siuvimo paslaugos. Klientams vedami seminarai, kuriuose
supazindinama su audiniais, zaliavy pasirinkimu, techninémis ir kokybinémis specifikacijomis,

priezitira.

3.2. Tyrimo metodika

Empirinio tyrimo tikslas: jvertinti paslaugy integravimo j gamybos sistemg tekstilés jmonés

Lietuvos padalinyje galimybes vadovy ir specialisty poziiiriu.
Empirinio tyrimo uZdaviniai:

1. IStirti, kokios paslaugos gali biiti integruojamos ] gamybos sistemg bei sitilomos

klientams tekstilés jmonés Lietuvos filiale;
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2. Nustatyti, kokiais esminiais gebéjimais, biitinais paslaugy integracijai j gamybos sistema,

disponuoja tekstilés jmonés Lietuvos filialas.

Pateikiama tyrimo logika ir eiga (8 pav.).

Empirinio tyrimo tikslas
vertinti paslaugy integravimo j gamybos sistemg tekstilés jmonés Lietuvos
I paslaugy integ 1 gamy’ a 1
padalinyje galimybes vadovy ir specialisty pozitiriu

/\

1-asis uzdavinys 2-asis uzdavinys
Metodas — pusiau Respondenty Metodas — anketiné Respondenty
strukttiruotas skaiCius - 6 apklausa skaiCius - 12
interviu

8 pav. Empirinio tyrimo logika ir eiga

Tyrimo strategija yra atvejo studija, kurig atliekant taikomi kokybinis (pusiau strukttiruotas
interviu) ir kiekybinis (anketiné apklausa) tyrimo metodai. Atliekama vienkartinio pjuvio atvejo studija
yra taikoma atskiram objektui tirti, realizuoti identifikuotg tyrimo sritj, gilintis j objekto veiklos
ypatumus. Tyrimo rezultatai yra riboti, juos galima taikyti tik konkreciam objektui (Bitinas, RupSiené
ir Zydzitnaite, 2008).

Pusiau struktiiruoto interviu metodas — tai yra kryptingasis interviu, kuomet i§ anksto numatomos
temos ar problemos, taciau neprisiriSama prie ,,klausimy tvarkos ar numatyty pasakyti zodziy*, galima
uzduoti papildomus klausimus. Tokiu biidu gaunami susisteminti, iSsamiis duomenys (Bitinas ir kt.,
2008). Pusiau struktiiruoti interviu buvo atliekami su 6 jmonés specialistais.

Anonimin¢ anketiné apklausa skirta nustatyti, kokie esminiai geb¢jimai, reikalingi paslaugy
integracijai j gamybos sistema, pasireiskia tekstilés jmonés Lietuvos filiale. Anketiné apklausa atskleis
darbuotojy pozitirj j tiriamo objekto turimas kompetencijas, identifikuoty sri¢iy pozymius. Tyrime
naudojama standartizuota anketa — visiems respondentams pateikiami tie patys klausimai, ta pacia eilés

tvarka (Zikiené, n.d.). Duomenys apdoroti MS Ecxel programa.
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Kiekybinio tyrimo imtj sudaro 28 respondentai, kuriems praSymas uzpildyti anketa buvo

nusiystas elektroniniu pastu. UzZpildytos sugrizo 12 ankety.

Anketinés apklausos klausimyno pagrindimas. Anketinés apklausos klausimyng sudaro 10

klausimy bloky, skirty istirti respondenty demografines charakteristikas bei organizacijos turimus

gebéjimus respondenty pozitriu. Klausimy blokams priskiriami 50 teiginiy/ klausimy. Klausimyne

pateikiami 6 uzdari klausimai, 3 plataus pasirinkimo klausimai, 1 atviras klausimas ir 40 teiginiy.

Respondenty prasoma pateikti savo pozilirj. Anketiné apklausa atskleis jmonés turimus gebé¢jimus

integruoti paslaugas | gamybos sistema (1 lentelé.).

1 lentelé. Anketinés apklausos klausimyno pagrindimas

Klausimy Anketos klausimyno teiginiai Tiriama informacija
blokas
1. Respondenty | 1. Jiisy amZius Siekiama 1Ssiaiskinti
demografinés 2. | Jusy iSsimokslinimas respondenty demografines
charakteristikos 73 ™[ Jgsy vieta jmonés organizacinéje struktiroje charakteristikas, L viety
4. | Kiek mety dirbate Sioje jmonéje? organizactjos strukturoje.
2. Imones 5. | Imoné veikia tarptautingje rinkoje Siekiama iSsiaiskinti, kaip
glqb_a laus 6. | Imoné¢ gamina produktus tarptautiniu mastu plaCiai | tmone veikia
veikimo 7 S — — tarptautiniu mastu.
poZymiai - | Organizacija priklauso globaliai tiekimo grandinei
8. | Kompanija teikia globalias paslaugas
9. Organizacija jaucia valiutos kursy svyravimus
3. 10. | Imonéje vyrauja stiprus vadovavimas Siekiama iSsiaiSkinti, kaip
Aukstesniosios |11 Organizacija turi bendra vizija stipriai organizacijoje
vadovybés ~ — — . — veikia vadovybé.
s 12. | Imonéje skiriamas didelis démesys strateginiam
geb¢jimai valdymui
13. | vadovybe inicijuoja poky&ius
14. Vadovybé | organizacijos veikla jtraukia darbuotojus
4. Produktu/ 15. | Produkty kokybé yra didZiausias prioritetas Siekiama iSsiaiskinti,
paslaugy 16. | Paslaugos po produkto pardavimo remia klientus kokie produkty/ paslaugy
teikimo 17 - — . - — teikimo gebéjimai yra
gebéjimai - | Klientams yra prieinama uzsakymy pristatymo istorija biidingi organizacijai.
18. | Produktai yra gaminami pagal nustatytus standartus
19. | Tvarumas yra labai svarbus veiksnys gaminant
produktus
5. Marketingo 20. | Didelés pardavimy pajégos yra iSdéstytos visame | Siekiama iSsiaiSkinti
gebéjimai pasaulyje imongs marketingo
21. | Kiekvienai produkty grupei yra taikomas specifinis | gebéjimus, produkty
rémimo biidas rémima lemiancius
22. | Produkty rémimui yra naudojama klienty informacija veiksnius.
23. | Imoné turi galimybe teikti verte klientams
24. | Remiant produktus yra naudojama konkurenty
informacija
6. 25. Siekiama iSsiaiSkinti

Imoné¢ yra profesionalé tekstilés pramonéje
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Technologiniai | 26. | Produkty/ paslaugy tyrimai ir plétra yra esminis | jmonei bidingus
gebéjimai prioritetas technologinius gebéjimas,
27. | Inovacijos yra esminis geresniy procesy veiksnys ju V.ert.inirne?, 'svarba
28. | Informaciniy technologijy parama verslui yra labai | Pendroje imonés veikloje.
svarbi
29. | Didelés finansinés investicijos skiriamos
technologijoms
7. Uzsakymuy 30. | Uzsakymy pristatymo laikas nustatomas pagal klienty | Siekiama iSsiaiskinti, kaip
iSpildymo poreikius lanks¢iai jmoné
gebéjimai 31. | Galimi jvairiis produkty uzsakymo dydziai ir produkty | igyvendina klienty
jvairove uzsakymus.
32. | Trumpas pristatymo laikas ypatingiems klienty
uzsakymams
33. | Galimas produkty pristatymas jmonés sagnaudomis
34. | Galimybé laikyti produktus sandélyje iki klienty
pareikalavimo
8._Orientacijos i | 35 | Didelis démesys skiriamas klienty poreikiams Siekiarpa 'iésiai‘é.kinti,
kllep.t_us . 36. | Imonéje vyrauja gilus kliento verslo supratimas ko.k.s démesys HMONCje yra
gebéjimai 37. | Didelis kI - : : ST —— sk.lrlamas ) klientams,
idelis klienty jtraukimas j produkty kiirimg ir dizaing klienty bruozus.
38. Imonés klientai yra tie vartotojai, kurie pirmieji rinkoje
iSbando naujus produktus
39. | Daznai gaunamas griztamasis rySys i§ klienty
(teigiamas arba neigiamas)
9. 40. | Organizacijoje vyrauja mokymosi ir gebéjimo keistis | Siekiama i$siaiskinti
Organizacinés dvasia organizacijos kultaros
Kultiiros 41. | Imongje  yra  sukurti  stiprs  santykiai  ir | esminius bruozus,
poZymiai bendradarbiavimas su klientais darbuotojy kompetencijy
42. | Imonéje dirba darbuotojai, turintys auksta ir reikalinga | lygl, gebé&jima lanks¢iai
darbui kompetencija mastyti.
43. | Organizacijoje vyrauja teigiamas poZiiiris j poky&ius
44. Darbuotojai turi placig ir lanks¢ig mastyseng
10. P_as_laugq 45. | Ar turite rinka paslaugy teikimui? Siekiama iésiaiékint_i, ar
poreikis 46. | Ar klientai danai praso teikti paslaugas? pa.SIaUQOS relkallr_]gos
47. | Kokias dazniausiai pasl teikiate klientams? Klientams, al Y rm_ka
paslaugas eikialc xlientams: paslaugy teikimui, kokias
48. | Kokias paslaugas, be jau teikiamy, jmone galéty teikti | paslaugas galéty teikti
klientams? jmoneé.
49. | Kokios yra didziausios jmonés stiprybés teikiant
paslaugas?
50. | Kokie jmonés gebéjimai paslaugy teikime yra
tobulintini?

Kiekvienas anketos teiginys vertinamas pagal 5 baly Likerto skale:

e visiSkai sutinku - 5 balai;

e sutinku - 4 balai;

e nei sutinku, nei nesutinku - 3 balai;

e nesutinku - 2 balai;

e visiskai nesutinku — 1 balas.
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Sis vertinimas padés nustatyti stipriasias bei vystytinas organizacijos puses (galimybes), siekiant
integruoti paslaugas j gamybos sistema.

Pusiau struktiiruoto interviu klausimyno pagrindimas. Pusiau struktiiruoti interviu vykdyti
su 6 respondentais. Jie pasirinkti tikslingai kaip savo srities profesionalai, turintys auksStg
kompetencijg, sukaupe didele patirt] tiriamoje organizacijoje ir galintys iSsamiai atskleisti tekstilés
jmonés Lietuvos padalinio, kaip globalios kompanijos (dalyvaujancios kapitalo, prekiy bei paslaugy
judéjime, kertanciame valstybiy sienas (Dulupcu ir Demirel, 2005), veikimo pozymius, aukstesniosios
vadovybés svarbg ir jtaka, jvertinti produkty/ paslaugy teikimo gebéjimus, marketingo bei
technologines galimybes, uzsakymy klientams jvykdymo lankstuma, jmonés orientacija ] klientus bei
organizacinés kultiiros ypatumus.

Interviu klausimyng sudaro 8 klausimy blokai, kurie atitinka kiekybinio tyrimo — anketinés
apklausos blokus. Siekiama iSsiaiSkinti jmonés globalaus veikimo pasireiskima, aukstesniosios
vadovybés gebéjimus (gamybos vadovy, jmonés vadovy, direktoriy), atlikti produkto/paslaugos
vertinimg, atskleisti marketingo, technologinius, uzsakymo jvykdymo, orientacijos j klientg gebéjimus,
organizacinés kultliros pozymius.

Pusiau struktiiruoti interviu buvo jrasomi ir transkribuojami, atlickama jy kokybiné turinio
analizé, skirta duomenims interpretuoti. Transkribavus interviu buvo skaitomi apraai ir atlickama
latentiné kokybiné turinio analizé pagal i§ anksto sudarytas temas (Sio empirinio tyrimo atveju
mokslin¢je literatiiroje identifikuotus gebéjimus, organizacijos pozymius, reikalingus paslaugy
integravimui j gamybos sistemg). Analizuojant transkribuotg interviu tekstag buvo identifikuotos
subtemos, i$skiriami kodai (Bitinas ir kt., 2008), parodantys kokius gebéjimus, kompetencijas turi

tiriama organizacija paslaugy integracijai ] gamybos sistema.

2 lentelé. Pusiau struktiiruoto interviu klausimyno pagrindimas

Klausimy blokas Pusiau struktiiruoto interviu klausimai Tiriama informacija
1. Imoneés | 1. | Kokig tiekéjy dalj nuo visy tiekéjy sudaro uzsienio Saliy | Siekiama iSsiaiskinti,
globalaus tiekéjai? Kokig dalj nuo visy klienty sudaro uzsienio Saliy | kaip plaiai jmoné
veikimo klientai? Keliose valstybése vykdomi pardavimai? | veikia tarptautiniu
poZymiai Kokiose? mastu.

2. | Kaip valiuty kursy svyravimai veikia jmonés veikla?

3. | Ar galite teigti, jog organizacija teikia globalias
paslaugas? Kodél? Kokias paslaugas teikiate?
2. Aukstesniosios | 4. | Kaip jmonéje pasireiSkia lyderysté? Pateikite pavyzdziy. | Siekiama iSsiaiSkinti,

vadovybés . — R — kaip stipriai
gebéjimai 5. | Kaip placiai, Jiisy nuomone, organizacijoje yra pasklidusi organizacijoje  veikia

jmonés vizija? Kokiu biidu darbuotojai jtraukiami j jos vadovybe.
siekima? Pateikite pavyzdziy.
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Koks démesys imongje yra skiriamas strateginiam
valdymui? Kaip apie priimtus sprendimus yra
informuojami darbuotojai?

7. | Kokiu budu organizacijos vadovybé inicijuoja pokycius?
Kokius? Kaip yra jtraukiami darbuotojai? Kada
informacija apie  biisimus pokyCius pateikiama
darbuotojams?
3. Produkty/ | 8. | Kokia svarba suteikiama gaminamy produkty kokybei? | Siekiama i$siaiskinti,
paslaugy teikimo Gal galite pateikti pavyzdziy i§ praktikos. kokie produkty/
gebéjimai 9. | Kokig rinka jmoné turi paslaugoms? paslaugy teikimo
gebéjimai yra budingi
- - . — - - rganizacijai.
10. | Kaip Jus identifikuojate organizacijg: kaip gamybing organizacha
jmong? Kaip paslaugy jmone? Kodél?
11. | Kokios paslaugos klientams yra teikiamos po produkto
pardavimo? Kokiu btidu jos remia produktus?
12. | Kokiy paprastai klientai praSo paslaugy?
13. | Kaip apibuidintuméte paslaugas, kurias teikia gamybiné
jmoné? Pateikite pavydziy.
14. | Kokia vietg paslaugos turi jmonés strategijoje?
15. | Kokig rizikg jmoné prisiima uz kliento veiklas. Kodél?
16. | Kaip grieztai laikomasi nustatyty produkty gamybos
standarty? Kokie yra daromi pakeitimai standarty
gerinimui?
17. | Kokia reikSme¢ gaminant produktus turi tvarumas?
Pateikite pavyzdziy.
4.  Marketingo | 18. | Kokios didelés yra organizacijos pardavimy pajégos? | Siekiama iSsiaiSkinti
gebéjimai Kiek yra biury? Kiek dirba pardavimo agenty? jmonés marketingo
19. | Kokias produkty rémimo priemones taikote? Ar yra gebépmus, pr.Od‘{I_(ul
atsizvelgiama j produkto specifiskumag? remimag lemiancius
: : : _ . veiksnius.
20. | Kokia klienty informacija yra naudojama produkty
rémimui?
21. | Kokig vert¢ jmoné teikia klientams?
22. | Kokia konkurenty informacija yra naudojama produkty
rémimui?
5. Technologiniai | 23. | Kaip stiprias pozicijas jmoné uzima tekstilés pramonéje? | Siekiama  iSsiaiSkinti
gebéjimai Kodél? jmonei buidingus
24. | Kiek svarbus yra tyrimy ir plétros veiksnys jmonés | technologinius
veikloje? Kodél? gebéjimas, ju
25. | Kokig vietg veikloje uzima inovacijos? Kokias taikote? Vertlnlmq, 'svark')q
: : : - - bendroje jmonés
26. | Kokig svarbg, Verslul' daro.lnf(.)rmacmés technologijos? veikloje.
Kodél? Kokias naudojate veikloje?
27. | Kaip technologinés sistemos klientams parodo galimg
galutinj produkto rezultatg produkto kiirimo stadijoje?
28. | Kaip didelés finansinés investicijos  skiriamos
technologijoms? Kokia dalj jos sudaro nuo visy jmongés
investicijy? | kokias technologijas investuojama?
6. Uzsakymy | 29. | Koks jprastai bina uzsakymo pristatymo laikas Klientui | Siekiama i$siaiskinti,
iSpildymo nuo uzsakymo pateikimo? Ar klientas turi galimybe | kaip lanks¢iai jmoné
gebéjimai pasirinkti uzsakymo laika? jgyvendina klienty
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30.

Kiek klientai yra laisvi pasirinkti uzsakymo dydj bei
jvairove? Ar yra nustatyti limitai? Kokie?

31.

Kokiag klientas turi galimybe uzsakyma gauti per
nejprastai trumpa laika? Kas tai salygoja? Kas patiria
papildomas finansines sanaudas, jei tokios yra?

32.

Ar jmoné pristato produktus savo sgnaudomis? Kas tai
lemia? Kodeél?

33.

Ar Kklientas turi galimybe laikyti produktus jmonés
sandélyje. Jei taip, kiek laiko? Kokios patiriamos
finansinés sanaudos? Kas jas patiria?

uzsakymus.

7. Orientacijos i
klientus
gebéjimai

34.

Koks démesys skiriamas klienty poreikiams? Kaip vyksta
klienty poreikiy iSaiskinimas?

35.

Kokiu biidu yra gilinamasi j kliento verslo procesus?
Kodel?

36.

Kiek klientai yra jtraukiami j produkto kiirimg ir dizaing?
Kokios produkto kiirimo stadijomis? Kiek remiamasi
klienty nuomone kuriant naujus produktus?

37.

Ar klientai noriai jsitraukia j naujy produkty kiirima?
Pateikite pavyzdziy.

38.

Ar kuriant produktus yra jvertinami klienty ateities
poreikiai?

39.

Kaip apibudintuméte klientus? Kokie vartotojai jie yra?

40.

Kaip daznai klientai praso teikti paslaugas? Kokias? Kaip
sekési jas teikti?

42.

Kokiy veiksmy yra imamasi, kad biity stiprinami
santykiai su klientais. Kaip ] tai reaguoja klientai?

43.

Kokia motyvacija jau¢iama bendradarbiauti i§ klienty
pusés?

44,

Kaip greitai yra atsakoma j klienty uzklausas? Kokios yra
Sio proceso pagerinimo galimybés?

45.

Kaip daznai gaunamas grjztamasis rySys i§ vartotojy?
Koks? Kokia yra sistema grjztamajam ryS$iui sisteminti?
Kas daroma, jei grjztamasis rySys yra neigiamas?

Siekiama iSsiaiSkinti,
koks démesys jmonéje
yra skiriamas
klientams, klienty
bruozus.

8. Organizacinés
kultiiros
poZymiai

46.

Ar
tobuléjancia,
pavyzdziy.

apibudintuméte
norinc¢ig

jmoné
keistis?

kaip besimokancig ir
Kodél?  Pateikite

47.

Kokia jmonés darbuotojy dalis turi reikalingg
kvalifikacija? Ar jg apibudintuméte kaip auksta? Kaip
jmonéje veikia darbuotojy kompetencijy jvertinimo
mechanizmas? Kokiu budu darbuotojai yra parenkami
tam tikroms pareigoms?

48.

Kokia svarba  jmonéje  suteikiama

profesionalumui?

darbuotojy

49.

Koks yra organizacijoje poziiiris j pokycius? Kodél?
Pateikite pavyzdziy.

50.

Kaip wvyksta vidiné komunikacija tarp darbuotojy,
padaliniy ir vadovy? Kg galima gerinti? Kodél?

ol.

Kaip pasireiskia darbuotojy kiirybiskumas, mastymo
platumas?

Siekiama i$siaiskinti
organizacijos kultiiros
esminius bruozus,
darbuotojy
kompetencijy
gebéjima
mastyti.

lygi,
lanksciai
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4. PASLAUGU INTEGRACIJOS ] GAMYBOS SISTEMA TEKSTILES
IMONEJE TYRIMO DUOMENU ANALIZE IR GALIMOS TOLESNIO
VYSTYMO KRYPTYS

4.1. Duomeny analizé

Kokybinio tyrimo duomeny analizé. Analizuojamos jmong¢s globalaus veikimo pozymiy analizé
rodo, kad respondentai turi pakankamai daug ziniy apie jmonés globalaus veikimo pozymius.
Pastebéta, kad jiems sunkiau yra jvardinti konkreCias Salis, kuriose teikiamos jmonés paslaugos,
parduodami produktai, taciau respondentai j klausimus atsakingja uztikrintai (3 lentelé).

Sunkiau respondentai atsako j klausimus apie bendradarbiavimg su uZsienio Saliy tiekéjais,
triksta uztikrintumo atsakant j klausimus, nes ne visi respondentai turi detalius duomenis. Pastebima,
kad respondentai, kurie daugiau bendradarbiauja su tiekéjais, lengviau ir uztikrintai jvardija uzsienio
tiekéjy dalj, pateikia pavyzdziy, i§ kokiy uzsienio Saliy yra perkamos zaliavos, detalés.

Uztikrintai yra pateikiama informacija apie uzsienio Saliy klientus. Visi respondentai turi
pakankamai ziniy. Apklaustieji, kurie dirba Lietuvoje teigia, kad didzioji dalis (95 % — 100 %) jmonés
klienty yra uzsienio $aliy klientai, nes visi parduodami produktai i§vezami j uZsien]. Respondentas,
kuris dirba Jungtinéje Karalystéje, nurodé tikslesnius klienty pasiskirstymo duomenis, nes turi daugiau

Ziniy apie klientus.

3 lentelé. Imonés globalaus veikimo pozymiy identifikavimas

Tema Imonés globalaus veikimo poZymiai

Teiginys Sutrumpinimas ir 1 subtema 2 subtema
apibendrinimas

»SkaiCiais pasakyti negaliu, bet .. | DidZioji dalis gali bati | Uzsienio Saliy | Bendradarbiavimas

didzioji dalis, a§ manyc¢iau, net gi gal | uzsienio tiekéjai, | tiekéjai uzima | su uzsienio S$aliy

kokie 80 procenty gali biiti uzsienio
tiekéjai“. ,Nezinau, kokig dalj
nezinau, manyciau, kad tikrai ne
mazg“.“Didzioji dalis, jeigu zilrint i$
vertinés iSraiskos tai <...> yra taip 80
procenty sakyciau Lietuvos zaliava,
<...>jeigu kalbétume apie tai kas pas
mus sgnaudose yra tiesiogiai ir gal
20— 15 procenty tiekéjai yra
uzsienis“. ,,Nesu tikras, bet manau,
kad 90 proc. tiekéjy“.

pagrinde visi tiekéjai,
atsispindi  sgnaudose
gal 20 — 15 proc.
uzsienio tiekéjy.

svarbig vieta jmonés
tiekimo grandinéje.

tiekéjais
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,Visi, 100 procenty”. ,Manau, kad | DidZioji dalis klienty | UZsienio Saliy | Bendradarbiavimas

taip. ,,100 procenty”. ,Many¢iau [ yra uzsienio Saliy | klientai uzima | su uzsienio S$aliy
kokie 95 proc.”. ,,99 procentus, mes | klientai. svarbig vieta jmonés | klientais
kalbam apie pardavimus®. ,Pliuso tiekimo grandinéje

audiniy 50 procenty klienty yra i§
Jungtinés Karalystés, kiti 50 procenty
yra uzsienio $aliy klientai®.

»Amerika, ... Azija. Negaliu Salimis | Negali tiksliai | Paslaugos teikiamos, | Globalus paslaugy/
pavardinti, tiesiog zemynais. | iSvardinti visy S$aliy, | produktai produkty tiekimas
Europa“. ,,Praktiskai visam | lengviau jvardinti | parduodami  pladiai

pasauliui“. ,,Produkcija parduodama | Zemynais, pardavimai | visame pasaulyje.

visame pasaulyje. Pardavimai | vyksta visame

vykdomi Europoje, <...>visai | pasaulyje.

neseniai  prisid¢jo JAV, turime
Kinijos pardavimy vadova®“. , Tikrai
taip. Dirbame ne vienoje
zonoje*.,,Taip taip misy jmoné tikrai
teikia globalias paslaugas. Mes
dirbame su daug $aliy, turime klienty
visame pasaulyje“.

,Pragjusiais metais svaras euro | Valiuty kursai stipriai | Turi pakankamai | Valiuty kursy
atzvilgiu  stipriai  sumenko tai | ir tiesiogiai veikia | informacijos apie | svyravimy jtaka
teigiama jtaka padaré, jei svaras [ jmonés veikla, nes | valiuty kursy jtaka
pradéty kilti, mums kaip Lietuvos | eurai yra pervertami j | imonés veiklai,
padaliniui jtaka biity neigiama®. | svarus, didele jtaka | lengvai paaiskina
»Stipriai, nuo 3 iki 15 procenty. [ daro  svaro  kurso | poveikj.

Pracitais metais veiké teigiama | kritimas
linkme®. ,,Veikia tiesiogiai, nes miisy
<..> jmonés, kaip jmoniy grupés
ataskaitos yra rengiamos svarais
sterlingais tai ta ka mes patiriam Cia
sgnaudas konsoliduojame Anglijoje,
tai visas Sitas procesas i§ eury
pervertimas | svarus yra tiesioginé
jtaka“. ,,Valiuty kursai labai stipriai
veikia versla, nes mes vykdom
sandorius JAV doleriais, eurais ir
svarais, daugiausiai svarais.
Priklausomai nuo valiuty kurso mes
prarandam pinigus arba sutaupom
vykdant kiekvieng piniging
operacija”.

Visi respondentai valiuty kursy svyravimus jvardija kaip veiksnj, kuris turi jtakos tiriamos
imonés veiklai bei veiklos rezultatams, detaliai paaiskina valiuty kurso poveiki. Tai rodo, kad
darbuotojai turi pakankamai Ziniy, yra detaliai supazindinti su valiuty kurso poveikiu.

Atlikta analizuojamos jmonés globalaus veikimo pozymiy analiz¢ leidZia teigti, jog jmoné veikia
globaliai, bendradarbiauja su uZzsienio Saliy tiekéjais bei klientais, jaucia stiprig valiuty kursy jtaka.
Visy $iy pozymiy pasireiSkimas jmonégje rodo, kad jmonés veikimas globaliu mastu yra teigiamas

veiksnys paslaugy integracijai ] gamybos sistema.
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Imonés aukStesniosios vadovybés gebéjimy jvertinimas parode¢, kad organizacija neturi aiSkaus

lyderio. Siuo metu aktyviai siekiama ugdyti darbuotojus, vyksta lyderystés mokymai jmoniy grupés

lygmeniu, taciau lyderio nebuvimas labai silpnina aukStesniosios vadovybés gebé¢jimus, kartu truksta

teigiamos lyderystés pavyzdziy, sprendimy priémimo laisvé yra ribojama motininés jmonés (4 lentelé).

4 lentelé. Aukstesniosios vadovybés geb¢jimy identifikavimas

Tema AukStesniosios vadovybés gebéjimai
Teiginys Sutrumpinimas | 1 subtema 2 subtema

ir

apibendrinimas
»Stengiamés biti ne vadovai, 0 lyderiai | Vadovai stengiasi | Siekiama ugdyti | Lyderystés
stengiamés jkvépti darbuotojus®.,,Siuvimo | bati lyderiai, | lyderius, néra aiskaus | pasireiSkimas
padaliniui buvo iskilusi problema, kad | buria komandg ir | ir  tvirto  lyderio | organizacijoje
néra transportuotojo, buvo iskelta idéja, | dirba kartu, jvyko | imonéje, truksta

kad kiti padaliniai galéty padéti ir turbat | esminis  pokytis | teigiamos lyderystés
per 5 min atsirado planas“.,Per | jmonés pavyzdziy, reikalinga
paskutinius metus turbiit galima sakyti, | vadovybéje, daugiau laisvés
jmonéje vyko didelis pokytis ir jmonéje | ugdoma vadovy | Lietuvos  padalinio
keitési auksCiausia vadovybé,<..>, kad | komanda, vadovams.

jmonéje stipréty lyderystés jgudziai ir | vykdomi

pozymiai, kad jmoné turéty stipry vedantj | lyderystés

lyderj ir tuo paéiu ugdyty vadovy | mokymai.

komandg“.,,Yra vienas stiprus lyderis.

<...> be vieno zmogaus sprendimo niekas

negali jvykti. Tas zmogus dirba uZsienio,

motiningje jmonéje”. ,Ne visada jie

(lyderystés pavyzdziai) biina teigiami ir

geri, jei buty daugiau laisviy ir teisiy

vietiniams vadovams, rezultatas buty

geresnis®. ,,Potencialus (lyderis), labai arti

to yra, bet néra tai misy pagrindinis

jmonés  vadovas“.,<..> kompanijoje

truksta stiprios lyderystés pavyzdziy“.

»Gamybos vadovai, tikri savo padaliniy

lyderiai“.

,»Siekiame, kad jinai buty pasklidusi per | Imonés vizijos | Paskelbus nauja | Imonés vizijos
visus misy  darbuotojus®.,,Pasklidusi | sklaida vyksta | jmonés vizija, | sklaida
jmonés vizija yra gana plaiai, bent jau | placiai, ja | prasidéjo vidiniai
daryta daug zingsniy, kad ji pasklisty tik | komunikuoja organizacijos

nesu tikra, kiek jinai gal stipriai giliai ir | auksciausio lygio | poky¢iai.

iki galo visy darbuotojy yra suvokiama
<...>yra daromi pristatymai, prezentacijos
visiems darbuotojams <...> ta sklaida
vyksta“.,,Darbuotojai jtraukiami yra per
metinius veiklos vertinimo
pokalbius*.,,Pasklidusi tai ji placiai, bet ar
vykdoma tai ¢ia klausimas®.,,Darbuotojai
jtraukiami <...> ... gal sakyCiau ne tiek
motyvaciniu budu, o galbut prievartos
badu“. ,,Beveik per kiekvieng susirinkimg
nurodoma elgtis taip, o ne Kitaip“.

vadovai,  didelj
démesj vizijos
skleidimui skiria
akcininkai,
darbuotojai
jtraukiami per
metinius veiklos
vertinimo
pokalbius, daznai
nurodoma,  kaip
reikia elgtis
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,Pasikeitus naujam jmoniy  grupés
vadovui <...> pristatyta labai stipri vizija
2020 su isfiltruotais tikslais, misija ir netgi
metinémis uzduotimis®.,,Svarbiausias
akcentas buvo, kad ta vizijos pristatymg ir
jos atnaujinimg buvo pristate patys
akcininkai*.

»ousirinkimy metu“. ,,Pokyciai, tai dél | Organizacijoje Auksciausio  lygio | Poky¢iy
darby saugos, dél bendros organizacijos | vyksta poky¢iai | vadovai poky¢ius ir | inicijavimas
nusistovejusiy tradicijy ir jy pakeitimo, | susij¢ su | jy inicijavimg vertina
dél gamybos organizavimo, galbit | vadovybés geriau nei zemesnio
persiorientavimo®.,,Didziaja dalj poky¢iy | pasikeitimu, lygio darbuotojai,
mes vis tiek turime susiderinti su misy | darby sauga, | informavimo  apie
savininkais, su motinine jmone, nes jie | informacija pokycius

nori zinoti kas ¢ia vyksta“. ,,Poky¢iai — tai | komunikuojama | savalaikiSkumas
<..> pirmiausia i8diskutuojama ir | susirinkimy metu, | suprantamas
prieinamas sprendimas ¢ia, misy jmonés | per  darbuotojy | skirtingai. Didelé
viduje <...> tarkim tarp vadovy komandos. | taryba, priklausomybé  nuo
Tada pasidalinama su savininkais ir | darbuotojai motininés jmonés.
susiderinama <...> mes jj galim daryt arba | aktyviai

ne*.,,Jei pokytis i§ JK pusés, tada grei¢iau | kvieCiami sidilyti

turbiit nuleidziama ir darai, <..> ¢ia | id¢jas ir inicijuoti

greiCiau kaip nurodymas‘.,,Stengiamés, | pokycius.

kad ta informacija pasiekty darbuotojus,

aisku, kad pries pokyti“.,,Stengiamés

pirma pranesti, o paskui daryti“

,PokyCius inicijuoja poky¢iais“. ,,Tai

gimsta i§ vieno Zmogaus ar grupés, <...> i$

uzduoto arba suformuluoto tikslo, kuris

tas tikslas susietas su misy vizija“

,Darbuotojai néra pakankamai gerai

informuojami apie strateginio valdymo

vyksma, tik apie galutinius strateginius

sprendimus®.

,Darbuotojai  yra informuojami  per | Strateginis Strateginio valdymo | Strateginio
padalinio vadovus, <...> taip pat turime | valdymas sprendimuose valdymo svarba
taryba“.,,Démesys yra skiriamas didelis | pripazjstamas dalyvauja maza
<..> yra ir misija, vizija“.,,Komunikacija | svarbiu,  jmoné | grupé zmoniy,
tarp darbuotojy <...> nuolatos stengiamés | turi vizija, misija | darbuotojai néra
gerinti,<...>  stengiamés  informacijg | ir strateginius | jtraukiami, jie
skleisti ~ elektroniniu ~ pastu,  <..> | tikslus, gerinama | informuojami  apie
komunikuojame skelbimy lentose, <...> | komunikacija, galutinius  priimtus
stengiamés, kad informacija  sklisty | kuri vykdoma | sprendimus,
subordinacijos principu*.,,Tikslas yra, kad | subordinacijos jau¢iamas darbuotojy
informacija pasiekty kiekvieng jmongés | principu, dél | noras labiau bati
darbuotoja”.,,Strategija buvo tokia, daryti | strateginiy tiksly | jtrauktais i
pokycius jmonéje“. ,Strategija daugiau | jgyvendinimo strateginius

maziau prasideda taipogi nuo | buvo pakeisti | poky¢ius.
virSaus“.,,Nuleidziami  tie strateginiai | vadovai.

tikslai Zemyn“.,,UZ strateginj valdyma yra
atsakinga nedidelé grupé Zmoniy“.
»,Darbuotojai néra informuojami apie tai,
kokie procesai vyksta, apie kazkokj
progresa. <...> Darbuotojus informuoja tik
apie priimtus strateginius sprendimus.
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Organizacijoje labai daug démesio skiriama strateginiam valdymui, yra suformuota ilgalaiké
vizija 2020, misija bei strateginiai tikslai. Su jmonés vizija yra supazindinti visi darbuotojai, pirminius
pristatymus atliko jmonés savininkai, kas rodo, kad vizija jmonei yra labai svarbi, kartu buvo parodyta
daugiau démesio gamybos darbuotojams. Imonés nariai j vizijos siekimg yra jtraukiami metiniy
veiklos vertinimo pokalbiy metu. Sukiirus naujg organizacijos vizija, prasidé¢jo vidiniai pokyciai.
Pusiau strukttiruoti interviu parodé, kad visi respondentai zino apie jmonés vizija ir svarba, ta¢iau néra
tikri, ar ji pakankamai gerai suprantama darbuotojy, kiek jos laikomasi ir siekiama.

Strateginius valdymo sprendimus priima maza grupé auksSciausio lygio vadovy motininéje
jmon¢éje, véliau tikslai per susirinkimus, elektroniniais laiSkais, skelbimy lentose yra komunikuojami
darbuotojams. Tikslas yra, kad ji pasiekty visus imonés darbuotojus. Respondentai nesijaucia esantys
jtraukti | strateginiy tiksly kiirimg, nes yra informuojami jau apie priimtus sprendimus, kuriuos
privaloma vykdyti.

Organizacijoje vyksta daug poky¢iy, kuriuos inicijuoja akcininkai, jmonés vadovai, kartu yra
kvie¢iami idéjas sitlyti ir darbuotojai. Komunikacija apie pokycius vyksta placiai, tac¢iau tik aukstesnio
lygio vadovai teigia, kad apie pokycius darbuotojai informuojami i§ anksto. Reikalinga uztikrinti
tokios informacijos savalaikiSkuma.

Aukstesniosios vadovybés gebéjimy analizé parodé, kad siekiant sékmingai integruoti paslaugas
j gamybos sistemgq, vadovybés gebéjimus reikia tobulinti, nes jmonéje néra aiskaus lyderio, tuos pacius
klausimus aukstesnioji organizacijos vadovybé ir viduriniosios grandines vadovai supranta ir vertina
skirtingai, darbuotojai nesijaucia esantys jtraukti j organizacijoje priimamus sprendimus, didelé
priklausomybé nuo motininés jmonés riboja pasirinkimo laisve. Organizacijoje vykstantys lyderystés
mokymai gali padéti pagerinti aukstesniosios vadovybés gebéjimus.

Produkty/ paslaugy teikimo geb¢jimy analizé rodo, kad respondentams triksta Ziniy apie
teikiamas paslaugas po produkto pardavimo, paslaugy vieta jmonés strategijoje.

Imon¢ teikiamy produkty ir paslaugy kokybei suteikia auk$¢iausig svarba, veikloje vadovaujasi
ISO kokybés standartu, procesai yra nuolat tobulinami. Laboratorijoje (Jungtin¢je Karalystéje) nuolat
atlieckami audiniy kokybés bandymai, daromi pakeitimai audiniy gerinimui. Gauti duomenys rodo, kad
motininé jmoné priéme sprendimg pakeisti siiilus, taciau apie tai nebuvo informuoti klientai. Lietuvos
padalinys tiesiogiai su klientais nebendrauja, dirba pagal nustatytas kokybés procediiras ir jy grieztai
laikosi (5 lentelé).

Respondentams buvo pakankamai sunku vienareikSmiai identifikuoti jmong (ar tai gamybiné, ar
paslaugy teikimo jmon¢), nes jmoné gamina produkta, taiau pajamas gauna uz suteikta paslaugg.
Imonés veikloje svarbus yra tvarumas, kuriami nattrals audiniai, siekiama buti draugiSka aplinkai

jmone. Kartu démesys yra sutelkiamas j klientus ir jy poreikiy patenkinima.
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Imonés teikiamos pagrindinés paslaugos (audimas, siuvimas, sukirpimas, baldy apmuSimas,

pavyzdziy ir sitily gamyba, vertinamos kaip kokybiskos ir sukuriancios verte klientams. Paslaugos su

stilium apima produkty dizaing, ekologiSkumo ir natiiralumo idéja.

5 lentelé. Produkty/ paslaugy teikimo gebéjimy identifikavimas

Tema

Produkty/ paslaugy teikimo gebéjimai

Teiginys

Sutrumpinimas
ir
apibendrinimas

1 subtema

2 subtema

»lurime kokybés ISO standarta, <..>
kokybe tikrinam ir analizuojam kiekvieng
dieng, turime kokybés padalinj, <..>
nuolatos  stengiamés  tobulinti  savo
kokybinius standartus®. ,,Deklaruojama, kad
tai yra labai svarbu, kad Kklientas yra
pirmoje vietoj, <..> taCiau Kkartais
reaguojant j rinkos situacijg <...> reikia
sutaupyti  neinformuojant  kliento*.,,Néra
pakankamai kompetentingy zmoniy, kurie
suprasty tuos standartus®.,,Pliuso audimo
standarty atnaujinimai vyksta®., Kokybés
lygiy yra keletas, <..> turime ir savo
laboratorija“. ,,Pastoviai yra dirbama su
trynimo testais”. , Kokybé manau visais
metais jmonéje buvo auksciausio lygio
svarba“. ,Kokybés yra labai svarbus
veiksnys. Cia yra labai daug kontrolés ir
patikrinimo jrankiy jdiegta, kurie uztikrina
gerg kokybe. Pavyzdziui, galutinés kokybés
kontrole, sitly spalvos atitikimo ir
testinumo patikra®.

Dirbama  pagal
ISO kokybés
standarta, nuolat
analizuojama ir
gerinama
gaminamy
produkty,
teikiamy paslaugy
kokybé. Zitirima
grieztai ir
kontroliuojama.
Laboratorijose
atlieckami kokybés
bandymai,
ieSkoma trynimo
testo gerinimo
galimybiy.

Auksta gaminamy
produkty kokybé,
kuri yra nuolat
tobulinama.

Gaminamy
produkty kokybés
svarba

»Esame gamybiné jmoné, nors <..>
parduodame paslauga, bet mes gaminame
produktg”“.  , Gauname  pajamas uz
parduodamg paslauga, tai turbit biitume
paslaugy“. ,,Siekiame biiti draugiski
aplinkai, draugiski kaimynams, <...> Siuo
metu dalyvaujame sustainability projekte*.
,Atidirbingja audinj i§ dilgeliy, kas yra
ekologiné  medziaga“.,,Kaip  gamybing
paslaugy teikimo jmong. Misy tiesioginé
veikla tokia yra ir tai yra mes esam
gamybininkai, bet ir paslaugos
teikéjai®.,,Susitelkusig démesj j klientus, jy
poreikius, Klientas mums svarbiausias, mes

viska dél jo darome. <..> Kklienty
pasitenkinimas yra ypatingai svarbus
kompanijai“.

Gamybiné
paslaugy
vertinamas
tvarumas,
inovacijos
ekologisky
audiniy gamybos
srityje,  svarbus
susitelkimas 1
Klientus.

moneg,

Sunku aiskiai
identifikuoti, nes
gamina produkta,
pajamas gauna uz
suteiktas
paslaugas.

Imonés
identifikavimas
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,Teisinga naudojimo instrukcija, valymo
instrukcija ar §veitimo“.,,Gana auksto lygio
paslaugos®“. ,,Kokybé su stilium ir preké
pagaminta lietuviska®.,,Galime pasidlyti
siuvimo paslaugg klientams, | ja taip pat
jeina ir sukirpimas, galima iSsiuvinéti
kliento logotipa ant detalés. Jei klientai
perka megztas detales, mes galime pasiiilyti
aptraukti jiems kédes“. ,,Tokios paslaugos
suteikia pagrindiniams produktams
pridéting verte™. ,Klientai praSo patarimy
dél audiniy taikymo, taip pat informacijos
apie audinj patikslinimo, specifikacijy®.
»Pagrindiné paslauga audimas, siuvimo,
sukirpimo, paslaugos, baldy apmuSimas
pavyzdéliy gamyba, <...> sitily gamyba“.

Pagrindinés
paslaugos
audimas,
siuvimas,
sukirpimas, baldy
apmusimas,
pavyzdziy ir sitly
gamyba.

Teikiamos
kokybiskos
paslaugos sukuria
pridéting verte
klientams

Teikiamy paslaugy
identifikavimas

»Oalima pasidlyti siuvimo ir baldy
apmus$imo paslaugg, <...> §itos paslaugos
yra kaip papildoma paslauga klientui, kad
pritrauktume  klientus®.,,Dairomés  rasti
klienty Lietuvoje,<..>, galétume tikrai
turéti klienty, taciau mes jy nesuviliojame
kaina“. ,,Taip (turime rinkg paslaugoms)®.
Hlvertinant misy pavyzdéliy gamybos
apimtis, tai rinka yra tikrai didelé, yra
reklamuojamos miisy paslaugos®.,, Tiriama
rinka, daroma  analizeé, ko reikia
klientams*.,,Kaip i§ uab‘o ziGrint pusés,
mes rinkos neturime nes mes teikiam
paslaugas tik motininei jmonei‘., Turéti
rinka Lietuvoj mes turim galimybg®. ,,Mes
galétumém <...> plésti savo paslauga
audimo srityje, <...> daryti metimus, turéti
apdirbimg, <..> galétume grjzti prie flat
audimo®.  ,Siuvime yra neiSnaudoty
galimybiy, <..> galétume sidti sofas,
vezimélius,<..> sidly¢iau <..> plésti
asortimentg. <...> Motininé jmoné yra
labiau suinteresuota teikti siuvimo paslauga
kaip pridéting verte sukuriancig paslauga,
negu parduoti siuvimo paslauga”.

Yra
rinkos
produkty
rémimas,
turi
paslaugoms,
klienty
pritraukimui
teikia  pridétinés
vertés paslaugas.
Ieskoma klienty
Lietuvoje, taciau
negali  pasitlyti
konkurencingos
kainos. Jmoné turi
galimybiy plésti
teikiamy paslaugy
asortimentg.

atliekami
tyrimai,

jmoné
rinka

Aktualios

galimybés  teikti
paslaugas, taciau
jas apriboja
motininés jmonés
paslaugy teikimo
kainy nustatymas.

Galimybé teikti

paslaugas

Analizé rodo, kad darbuotojy poziiriu jmoné turi galimybes teikti paslaugas, turi rinkg
paslaugoms. Yra atliekami rinkos tyrimai. Jauciamas didelis uzsakomy pavyzdzZiy kiekis rodo, kad
susidoméjimas gaminamais produktais rinkoje yra. Imoné iesko klienty Lietuvoje, mato galimybes su
Jjais bendradarbiauti, taciau klititis iSkyla dél motininés jmonés nustatomos paslaugos teikimo kainos.
Siuvimo padalinyje yra neisnaudoty jrengimy, nes darbuotojai dirba viena pamaina, todél biity galima
plésti siuvimo, baldy apmusimo paslaugy asortimentq. Kartu jmonéje yra galimybés gaminti metimus,

daryti audiniy apdailg, austi sintetinius audinius.
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Imonés marketingo gebéjimy analizé rodo, kad respondentai, dirbantys Lietuvoje, neturi Ziniy

apie jmonés marketingo geb¢jimus, produkto rémimo biidus ir rémimui naudojamos informacijos

Saltinius, todél Siame vertinime pateikiamas jmonés Jungtinés Karalystés darbuotojo vertinimas.

Imonés pardavimai vyksta visame pasaulyje, svarbiose jmonei Salyse, tokiose kaip JAV, Kinija,

Svedija, Australija ir kitose, yra jsteigti biurai. Remiant produktus yra atsizvelgiama j jy i$skirtinuma ir

ypatybes, pabréziama informacija, kuri yra svarbi klientams, akcentuojamas tvarumas ir natiiralumas

(6 lentelé). Klientams suteikiama verté apibiidinama, kaip turinti prasme, produkty verté atsispindi jy

turinyje.

6 lentelé. Marketingo geb¢jimy identifikavimas

Tema

Marketingo gebéjimai

Teiginys

Sutrumpinimas ir
apibendrinimas

1 subtema

2 subtema

,Pardavimy  pajégos yra  didelés,
produktus parduodame daugiau 80 Saliy.
Turime jsteige 8 pardavimy biurus mums
svarbiausiuose valstybése, tokiose kaip
JAV, Kinija, Australija, Jungtiné
Karalysté, Vokietija, Danija, Svedija,
Olandija“.

Didelés pardavimy
pajégos, jmonés
biurai isteigti
svarbiausiose
jmonei valstybése.

Platus
pardavimo
pajégy tinklas.

Organizacijos
pardavimo
iSplitimas

pajégy

,»Produkty rémimas priklauso nuo gaminiy
ypatybiy, iSskirtinai reklamuojami yra
natiiralaus pluosto produktai. Produktus
remti labai padeda misy parody salés,
kuriose dizaineriai sukiiré i$skirtinj stiliy,
galima pamatyti kaip misy gaminiai
atrodo  galutiniame rezultate, kokig
atmosferg suteikia interjerams. <..>
gaminame gaminiy pavyzdziy Korteles ir
pakabéles, <..> jose yra misy gaminiy
pavyzdziai. ,,Parodome, kaip produktas
atrodys jau panaudotas, suteikiame
klientams vizualizacija, <...> klientas gali
pamatyti galutinj rezultatg. Kurdami
filmukus apie gaminius kalbame tais
zodziais, kurie yra artimi klientams, turi
jiems prasme¢ ir minime tuos dalykus,
kurie klientams yra svarbiis, siekiame kad
klientas pajusty, kad produktas yra
pagamintas butent jam®. ,,Nenaudojame
konkurenty informacijos remiant
produktus, labiau pabréziame savo kaip
jmonés  bei  gaminamo  produkto
privalumus®.

Produktai remiami
atsizvelgiant | jy
ypatybes,
pabréziami
produkty

privalumai,
klientams
parodoma,
produktas
interjere.

produktus
naudojama
klientams
informacija,
kalbama

vartojamais
zodziais.

Konkurenty
informacija jmonés
produkty rémimui
néra svarbi.

kaip
atrodys
Remiant

svarbi

klienty

Klienty profilis
ir poreikiai,
parodomas
gaminamy
produkty
iSskirtinumas.
Neatsizvelgiama
i konkurentus.

Produkty rémima
lemiantys veiksniai
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,Klientams tiekiame stiliy su turiniu, | Produkty  vertéje | Verté Vertés klientams

istorija, prasme. <..> vilna atsispindi | atsispindi apibtidinama suteikimas
senosios Jungtinés Karalystés tradicijos, | visuomenés prasme,
<..> ckologiskumg. ,PabréZziame, kad | vertybés, tokios | produkto
mums <...> svarbus tvarumas. Gaminame | kaip istorija, | turiniu.

Fusion audinius, kuriuose yra susipynusi | nat@ralumas,
praeitis ir ateitis, naudojame natiiraly ir | tvarumas.
dirbtinj pluosta, kuris suteikia
SiuolaikiSkumo, parodo miisy
technologines galimybes bei inovacijy
taikymg gamybos procese*.

Organizacijos pardavimo paslaugy visame pasaulyje isplitimas, produkty isskirtinumg remiantys
veiksniai bei kuriama klientams verté rodo, jog jmonés marketingo gebéjimai yra palankiis paslaugy
integracijai j gamybos sistemq.

Imoneés technologiniy gebéjimy analizé rodo, kad jmoné Jungtinéje Karalystéje uzima
pakankamai stiprias pozicijas tekstilés rinkoje, taciau Lietuvoje neuzima jokiy, nes gaminiai Lietuvoje
néra parduodami. Didelis démesys yra sutelktas i tyrimus ir plétra, atnaujinama laboratorija, daznai
lankomasi parodose, domimasi naujienomis, klientai kompiuterinés programos pagalba turi galimybe
pamatyti biisimg audinj kompiuteryje (7 lentelé).

Imong¢je mazai yra investuojama ] technologines inovacijas. Respondentai negali jvardinti 1&Sy,
skiriamy technologinéms inovacijoms, bet jos yra jvardijamos kaip Zemos ir S§ioje srityje yra
atsilickama. Analizé rodo, kad daugiau motininé jmon¢é investuoja j technologines naujoves Jungtingje
Karalystéje, tac¢iau ne Lietuvoje. Jrengimai yra atnaujinami minimaliai, kad teikty geresn¢ gaminiy
kokybe ir dirbty naSiau. Kartu jmones veikloje yra taikomos jprastos informacinés technologijos
(kompiuteriai, telefonai, skenavimo sistema, sandélio apskaitos sistema). Sios technologijos
palengvina darbg, padeda greitai sklisti informacijai, kuri yra prieinama jmonés darbuotojams. Kartu,

18kilus problemoms, lengviau ir grei¢iau priimami sprendimai.

7 lentelé. Technologiniy gebéjimy identifikavimas

Tema Technologiniai gebéjimai

Teiginys Sutrumpinimas ir [ 1 subtema 2 subtema
apibendrinimas

»Lietuvos  rinkoje  mes  tekstilés | Lietuvos tekstilés | Vidutiné pozicija | Imonés uzZimama

pramong¢je neuzimame jokios pozicijos®. | pramonéje jmoné | tekstilés rinkoje. | pozicija tekstileés

,»ram tikroj srity ... tai stiprias, tarkim | neuzima  pozicijy, rinkoje

pliuso audimo tai ko gero pasaulyje | taciau ji stipri yra
turbut stipriausias, o bendram tekstilés | Jungtinés Karalystés
kontekste, tai mes | tekstilés pramonéje.
nyks$tukai®.,,Pakankamai stiprias
pozicijas,  bent jau  DidZiojoje
Britanijoje*.
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,Stipriai dirbama  labai  degumo | Svarbus tyrimy ir | Tyrimai ir plétra [ Tyrimy ir plétros
klausimu, norima, kad audinys bty | plétros vaidmuo, | padeda stiprinti | svarba
kokybiskas ir nedegus, ir ieSkoma | ieSkoma pozicijas rinkoje,
galimybiy technologijy srityje*. ,,Zenkli | technologiniy sékmingai
pajamy sumg skiriama laboratorijos | galimybiy produkty | konkuruoti.
bandymams, spalvy tikrinimams, sitly | ypatybéms pagerinti,
tikrinimams*.,,Sukuriamas virtualus | atliekami  bandymai
pavyzdys, jvertina  dizaineriai,<...> | laboratorijose. Yra
zitirima parodose®.,,Tyrimai ir plétra yra | galimybé  pamatyti
ypatingai svarbiis jmonei, nes vykdant | norimo, dar neausto
Sig veikla kompanija gali patenkinti | audinio dizaing
besikei¢ianc¢ius klienty poreikius ir | kompiuteryje.
rinkos tendencijas, tuo paciu siekti naujy [ Domimasi rinkos
augimo perspektyvy®. naujovémis, tekstilés
mada.
Jlrengimai yra pakankamai seni. Mes | Didelés  inovacijos | Zemas Technologiniy
labai dideliy inovacijy ¢ia nediegiame®. | Lietuvos padalinyje | technologijy inovacijy taikymas
,Lemia investicijos ir jas stabdo | néra diegiamos. | inovacijy
motininé  jmoné“.,,Pas mus Zemas | Technologinés taikymas,
(technologiniy inovacijy taikymas)“. | inovacijos investicijas stabdo
,Nelabai vadin¢iau to inovacijomis, | vertinamos kaip | motininé jmoné.
bet... tam tikros programos naudojamos | zemos. Dazniausiai
apskaitai, tai galbut skenavimo sistemos, | atnaujinamos
sakyCiau labai Sitoj srity atsilickam®. | kompiuteriy

»Nupirkti naujesni ir modernesni
trynimo testy  jrengimai, <.>
investuojama ] klienty aptarnavima,

gamybos technologijas“. ,,Audime yra
tobulinamos audimo staklés, kad jos
efektyviau veikty, grei¢iau veikty, dél
paciy jrengimy inovacijos diegimo $iuo
metu nenumatyta®. ,,Inovacijos yra labai
svarbios kompanijai, jos uzima svarbig
vieta dél labai panasiy priezasciy kaip ir
tyrimai, ir plétra, nes padeda patenkinti
klienty poreikius, sékmingai dalyvauti
kompanijai rinkoje. Taip pat inovacijos
padeda buti produktyvesniais, mazinti
produkto gamybos sanaudas bei augti

operacinés sistemos,
gamybiniai
irengimai,
laboratorijos.

pelnui. Paprastai atnaujinamos yra

operacinés sistemos, gamybiniai

jrengimai, laboratorija“.

,Galima nusipirkti audinius galima | Modernus motininés | Taikomos jprastos | Informaciniy
iSsirinkti norima modelius, padaryti | jmonés internetinis | informacinés technologijy
mokéjimus, nereikia tiesiogiai | puslapis, klientai turi | technologijos. taikymas
kontaktuoti  (jmonés internetiniame | galimybe pateikti

puslapyje)“.,,Atsinaujinome Siek tiek | uzsakymus internetu,

stakles, jos tapo tobulesnémis®, <..> | naudojamos

naudojame  kompiuterius, telefonus, | kompiuterinés

vaizdo priemones, kameras, programas®. | sistemos

,»Mes su motinine tiesiogiai bendraujam | informacijos

su sandélio apskaita <...> turim AS400 | dalijimuisi tarp

sistemg  tiesiogiai  susietg,  <...> | dukterinés ir

pagreitina tiesiog likuciy judéjima ir | motininés jmoniy.

zaliavy  judéjimg, <..>  galima

orientuotis uzsakymuose*.
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Technologiniy gebéjimy vertimas rodo, kad jmonés investicijos j tyrimus ir plétrq, uZimama

porzicija tekstilés rinkoje bei informaciniy technologijy taikymas sukuria labai palankias galimybes

paslaugy integracijai | gamybos sistemq, taciau Sias galimybes labai apriboja Zemas technologiniy

inovacijy jmoneés veikloje taikymas.

Analizuojamos jmonés uzsakymo ispildymo gebéjimai suteikia jmonei galimybes integruoti

paslaugas j gamybos sistemq, nes klientai turi galimybe pasirinkti uzsakymo dydj is placios jmonés

siilomy produkty jvairovés. Esant poreikiui, uzsakymas gali buti atliktas per nejprastai trumpq laikq.

Sis pozymis labai palaiko klientus, padeda jiems laiku jvykdyti jsipareigojimus, kartu jmoné gerina

santykius su Klientais, didina jy lojalumg (8 lentelé).

8 lentelé. Uzsakymy i$pildymo gebéjimy identifikavimas

Tema

UZzsakymy iSpildymo gebéjimai

Teiginys

Sutrumpinimas ir
apibendrinimas

1 subtema

2 subtema

,yAudimo padalinyje <...> 6 savaités,
siilly gamyboje 3 savaités, siuvimas —
gaunam uzsakyma pirmadien] ir iSvezam
penktadienj, <..> (minimalaus
uzsakymo ribos) audimas 400 m.,
siuvimas gali buti ir 5 wvnt“
»Ypatingiems klientams gali  biti
taikomas ir maZesnis minimalaus
uzsakymo dydis.<...> néra didziausio
uzsakymo dydzio limito®. ,Jeigu kazkas
yra labai  svarbus, tai jmoné
mobilizuojasi ir padaro gana
greitai.,,Susitarimo reikalas (gaminiy
pristatymo  sgnaudos)“. ,,Gamintojai
planuojasi stipriai Siuos dalykus j priekj
<..> misy gamybos <..> laikas
svyruoja nuo 10 iki 40
savaiéiy“.,,Galutiniam  Klientui <..>
negaliu atsakyti, o tarpiniam Klientui
motininei  jmonei  taip  (Lietuvos
padalinys moka uz gaminiy pervezima),
tai lemia kainodara“. ,Klientas turi
galimybe praSyti specifinio uZzsakymo
pristatymo laiko*. ,,Klientai turi dideles
galimybes rinktis produktg i§ jvairovés,
<..> i§ skirtingos sudéties, kokybiniy
specifikacijy, apdailos, dizainy ir
spalvy®. ,,Gamyba gali buti tam tikriems
uzsakymams prioretizuota, kad bty
pasiektas  labai  geras  uZsakymo
ivykdymo laikas. <..> Tokiu atveju
uzsakymo jvykdymas uztrunka 2 — 3
savaites.<...> Prioriteto kelias turi buti
patvirtintas direktoriaus. Arba to gali
reikalauti klientai, jei jie uzZ gaminj moka

Uzsakymy iSpildymo
laikas priklauso nuo
paslaugos pobiudzio,
gali buti nuo 5 dieny
siuvimo padalinyje, 3
savaiciy sitly
gamybos ir nuo 2 — 6
savaiciy audimo
padalinyje, jei
gamyba néra
perkrauta
uzsakymais.
minimalus uzsakymo
kiekis priklauso nuo
konkretaus produkto.
Klientai turi
galimybe rinktis i

gausios produkty
pasitilos  jvairovés.
produkty pristatymo
kastai aptariami
sutartyje. klientai turi
galimybe rinktis

gauti uzsakyma per
nejprastai trumpa
laika.

Priklausomai
reikiamo
pagaminti
produkto ir
Jmonés
gamybinio
uzimtumo,
uzsakymo
iSpildymo  laikas
varijuoja. Jmoné
deda pastangas,
kad  patenkinty
klienty poreikius
ir pagaminty
uzsakymg per
nejprastai trumpa
laika.

nuo

Uzsakymo
pristatymo dydis ir
laikas
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daugiau negu yra nustatyta jo jprasta
kaina“. ,Taip, kai kada kompanija
pristato produktus savo sanaudomis, Kai
<...> gamyba buna atidéta“. Teoriskai to
neturéty buti (kalba apie galimybe
sandéliuoti kliento audinius jmonés
sandélyje). Sandélyje paprastai turime ty
audiniy, kurie yra labai paklausis,
Praktikoje atsitinka ir taip, kad sandélyje
uzsistovi ir specialiai pagal uzsakymag
pagaminti produktai. Tokias sgnaudas
dazniausiai prisiima gamintojas.

ISanalizuoti orientacijos | klientus jmonés gebéjimai rodo, jog klientas jmonei yra labai svarbus:

yra gilinamasi ] klienty verslo procesus, siekiant jam suteikti kuo geresne paslauga, pagaminti reikiama

produktg daug bendraujama ir komunikuojama (9 lentelé). Jmoné suteikia galimybe klientams kurti tik

specialiai jiems pritaikytus, unikalius gaminius. | naujy produkty kiirimg aktyviai jtraukiami klientai,

jie gali daryti produkto pakeitimus visose produkto kiirimo stadijose. Imoné santykius su klientais

stiprina vizity metu (tieck patys vyksta pas klientus, tiek klientai atvyksta). Tokiu biudu geriau

suprantami klienty verslo procesai, uzmezgami artimesni santykiai, kurie turi galimybe vystytis ateities

perspektyvoje. Tai, kad jmoné greitai sureaguoja j klienty uzklausas, taip pat rodo aukstus orientacijos

1 klientus gebé¢jimus, kuria pasitikéjimg. Griztamasis rySys i§ klienty yra gaunamas tik neigiamas.

Respondentai laiko, jog negavus jokio griztamojo rySio jis yra teigiamas. Lietuvos padalinio

darbuotojai tiesiogiai su klientais nebendrauja, jie yra jtraukiami tik j iskilusiy problemy (neigiamo

griztamojo rys$io) sprendimg.

9 lentelé. Orientacijos j klientus gebéjimy identifikavimas

Kinijoje, Skandinavijoje <..> reiskia,
kad mes <...> norim biti kuo aréiau
kliento, ir norim juos labiau
suprasti““.,,Vartotojai yra lojalis, bet
jiems diktuoja sglygas automobiliy rinka
ir automobiliy gamybos pramoné®.
tiesioginis bendradarbiavimas su
motininés jmonés darbuotojais kurie

poreikiy. Klientai yra
transporto bei baldy
pramonés  jmongs.
Klienty poreikiy
iSaiskinimas  vyksta
per bendravima,
gilinimasi | jy verslo
procesus.

Tema Orientacijos i klientus gebéjimai

Teiginys Sutrumpinimas ir [ 1 subtema 2 subtema
apibendrinimas

»Jmoné nori biiti labai lanksti ir visoms | Imoné lanksciai | Klientas jmonei | Klienty poreikiy

klienty idéjoms nori pritaikyti savo | reaguoja | klienty | yra pats | iSaiskinimas

produkta, jeigu jmoné nemanyty, kad | poreikius, kuria | svarbiausias, todél

klientas yra potencialus Klientas ir | individualius gilinamasi i

ateityje, jo pasirinkto dizaino | dizainus. Klientams | klienty verslo

nekurty“.,,Musy klientai yra JK, tai | yra skiriamas labai | procesus, kad

démesys yra didziausias,<...> mes turim | didelis démesys, | bty iSaiskinti

savo atstovus ir Europos Salyse, | prisitaikoma prie jy | klienty poreikiai.
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atvyksta pas mus ir misy darbuotojai
vyksta | komandiruotes, kaip mes
galétume teikti geresng paslauga‘.
,vartotojai kurie produkto nori greitai,
kokybiskai pagaminto®. »Klienty
poreikiams yra skiriamas labai didelis
démesys. Vyksta komunikacija, vyrauja
proaktyvus pozitris. Daug bendraujama
su klientais, kad kompanijai bty aisku,
ko klientai tikisi, kad ji galéty pateisinti
klienty lukesCius ir klientas likty
patenkintas, <...> Vykstama aplankyti
klienty, paziuréti jy gamyba, realiai
pasizitréti kokig veikla klientai vykdo,
<..> pasiziiiréti koks turi buti galutinis
rezultatas, kurio klientas i§ musy tikisi.
<...> kompanija jgyja daugiau Ziniy apie
klienta, gali lengviau pasiiilyti kliento
poreikius atitinkancius produktus,
Masy klientai labai daug démesio skiria
kokybei ir gaminiy pristatymui laiku.
Kai kurie klientai yra labai preciziski,
priekabtis produkty kokybei, todél
gaminiy audimo metu gali biiti daromi
tam tikri pakeitimai“.

»Klientai i§sako savo pageidavimus.<...>
yra kurie diktuoja salygas ir patys
pasiiilo dizaing <...> o kita klienty grupé
yra <..> patys dalyvauja projektuose
kuriant ir dirbant kartu su dizaineriais,
<...> gaminant pavyzdzius <...> gali buti
daromi pasitlymai ar korekcijos“. .l
naujy dizainy, gaminamy specialiai
pagal uzsakymus kiirima, klientai yra
jtraukiami labai aktyviai. Pirmiausia
aiSkinamasi kokio dizaino ir spalvy
audinio  klientui  reikia, kuriamas
pavyzdys kompiuteryje. Jei klientas
pageidauja yra daromi pakitimai dél
sitily spalvy ir pacio dizaino. Taip pat
aiSkinamasi, kokias kokybines
specifikacijas gaminys turi atitikti, <...>.
Klientas gali daryti pakeitimus iki tol,
kol bus pagamintas jo likes¢ius
atitinkantis produkto pavyzdys. <...>
Biina situacijy, kai klientui nerandami
tinkamos spalvos sitlai, kurie paprastai
yra naudojami gamyboje. Tiesiog
klientai daznai sitlo savo idéjas ir
pakeitimus, domisi kokybinémis
specifikacijomis, kad gauty tokj gaminj,
kurio jiems reikia. Klienty ateities
poreikiai yra jvertinami. Ypatingas
démesys skiriamas audinio kokybei,
tvarumui.

Klientai, kuriems
reikalingas specialus
produktas  aktyviai

itraukiami j produkto
kiirimg visomis jo
stadijomis. Produkto
pakeitimai gali buti

daromi, kol
pagaminamas

tinkamas gaminio
pavyzdys.  Klienty
siilomos id&jos yra
priimamos ir

vertinamos.

Klientas yra
svarbus naujo
gaminio  kurimo

proceso dalyvis.

Klienty jtraukimas j
produkto kiirimg
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,,Stengiamés jvykdyti uzsakymus laiku ir | Klientams Jmoné savo | Santykiy su klientais
kokybiskus“.,Jie  nori  pas  mus | pateikiamas veiksmais klientui | stiprinimas
atvaziuoti, pasizvalgyti, susipazinti, nori | kokybiskas ir laiku | parodo jo svarba.
apzitréti miisy gamybg, susiraSinéjame | pagamintas

laiSkais,<...> tai yra motyvacija i$ | produktas. Santykiy

klienty  pusés®.,, ISpildyti jy visus [ su klientais

pageidavimus, kuo grei¢iau jvykdyti | stiprinimui

uzsakymus, <..> ju noras | organizuojami

bendradarbiauti pasireiSkia <..> per | susitikimai,

pasikartojancius suteikiama galimybé
uzsakymus®.,,Bendraujama, kvieCiama | pasizitréti produkty

atvykti  <..>pasiziirét kaip mes | gamyba. [ klienty

gaminam produkta, paslaugas | uzklausas yra

teikiam,<...> nemaciau nei vieno kliento | atsakoma labai

iSvykusio, kuris bity | greitai.

nepatenkintas“.,,Vykstama | vizitus |

klienty jmones, gilinamasi j klienty

verslo procesus, aiSkinamasi klienty

poreikiai. Ypatingose situacijose, <...>

klientams yra daromos produkty pirkimo

nuolaidos, gaminius galima pristatyti

savo sgnaudomis<...> Klientai mums yra

labai svarbiis, todél darome viska, kad

jie buty patenkinti. <...> kiek jmanoma

ateityje stengiames problemas

iSeliminuoti  ir  nenuvilti  kliento.

Atsakoma labai greitai, paprastai per 1 —

2 valandas*.

»,Dazniau gaunamas griztamasis rySys | Griztamasis  rySys | Klienty Grjztamojo rySio i$
siuvimo padalinyje, dazniausiai | gaunamas tik dél | griztamasis rySys | klienty vertinimas
kokybiniais klausimais®. ,,GrjZztamajj | produkty  kokybés. | jmonei svarbus ir
ry§j gauname tik kokybiniais klausimais | negaunama teigiamo | vertinamas  kaip
ir dazniausiai neigiama <...> siuvimo | griztamojo rysio, | procesy
padalinys turi 8D forma, kurig mes | gaunamas tik | tobulinimo
gauname Kkaip griztamajj ry$j“. Jei jau | neigiamas priemoné.

blina grjZtamasis rySys, tai neigiamas, | griztamasis  rysys,

jeigu jo negauname tai suprantame kaip | daroma jo analize,

teigiama,<...> Tikrinama, analizuojama | sprendziama

kuriose vietose neigiamas ir gerinama | susiklos¢iusi

paslaugy kokybé¢., Klientai periodiskai | situacija, = dedamos

pildo Kklienty aptarnavimo jvertinimo | pastangos, kad ta pati

klausimynus, kur yra vertinamai jsigyti | problema

produktai ir suteiktos paslaugos. Ta | nepasikartoty

informacija yra sisteminama, daromos | ateityje.

ataskaitos ir matome, kur esame stipras,
kur dar reikia tobulinti procesus. Tada
kuriamas veiksmy planas problemoms
spresti ir siekiama, kad jos nepasikartoty
ateityje. O jei klientui iSkyla problema,
jis mus visada informuoja elektroniniu
laiSku, tada ta problema ir sprendziama
jtraukiami atsakingi darbuotojai, daromi
susirinkimai, konferencijos su klientais®.
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Orientacijos | klientus gebéjimy analizé rodo, kad jmoné yra susikoncentravusi i klientq, vertina
Jjo nuomone, jie bendradarbiauja ir kuria ilgalaike partneryste, todél esant tokioms sqlygoms paslaugy
integracijq j gamybos sistemq turi perspektyvq.

Atliktas organizacinés kulttiros pozymiy vertinimas rodo, jog jmongje yra formuojama pokyciy
kultira. Siuo metu vyksta svarbis poky¢iai (tokie kaip organizacinés struktiiros pasikeitimas), kurie
néra visiskai teigiamai priimami darbuotojy, taciau pokyciai nuolat vyksta ir darbuotojai prie jy
adaptuojasi. Tai, kad ne visi darbuotojai mato naudg pokyciuose rodo, kad reikia gerinti komunikacija,
daugiau bendrauti su darbuotojais ir aiskinti poky¢iy nauda. Komunikacija jmonéje vyksta
subordinacijos principu, triiksta i§samumo arba yra perteikiama pertekliné informacija, kartu vertinga
paklausti darbuotojy kokia informacija jie gauna, kad biity galima iSsiaiskinti informacijos kanalo
perteikiamus trikumus (10 lentelé).

Imong¢je vyrauja mokymosi kultiira, darbuotojai ple¢ia asmenines vadybines, lyderystés ir amato
kompetencijas. Kartu yra sukurtas darbuotojy kompetencijy vertinimo mechanizmas. Darbuotojy
kompetencijos yra vertinamos kaip labai auksto lygio, nes jmonei svarbu, kad kiekvienas darbuotojas
atnesty kuo didesn¢ nauda. Imoné, ieSkodama naujy darbuotojy, prioritetg teikia savo darbuotojams,
kurie nori tobuléti ir dirbti kitoje pozicijoje.

Darbuotojai yra apibiidinamai kaip kiirybingi, sitilantys idéjas, gerinantys darbo procesus bei
jrengimus. Jmoné skatina darbuotojy kirybisSkuma, kvieCia juos dalintis idéjomis. Darbuotojy
mastymo platumas néra vertinamas vienareikSmiai, pastebima, kad platesniy paziiiry yra vidutinio

lygio personalas.

10 lentelé. Organizacinés kultliros pozymiy identifikavimas

Tema Organizacinés kultiiros poZymiai

Teiginys Sutrumpinimas ir | 1 subtema 2 subtema
apibendrinimas

»Ne visg laikg laiku pasakome | Ne visada informacija | Informacija Vidiné komunikacija

informacija, ne pilnai pateikiame <.>“. | pateikiama pilna ir | perteikiama

,,Ka nuolat reikia gerinti,<...> mastyti, | laiku, svarbu | jvairiomis

ka tu noréjai pasakyti ir kg pasakei, ar | issiaiskinti, kiek | formomis,

kiti taip ir suprato, taip ir iSgirdo <..> | vienodai perteikiama | jmonés

uztikrinti, kad tai kg noréjai pasakyti | informacija supranta | vadovybé nori

zmonés taip ir iSgirdo, taip ir | pranes¢jas ir | bendrauti su

suprato“.,,Susirinkimais. Galima | priéméjas. Pateikiama | darbuotojais.

pagerinti vaizdines priemones*. | pertekliné informacija.

,Kaskadavimo principas pagal misy | Komunikuojama

struktiirg <...>, padaliniy vadovy | kaskadavimo principu.

susirinkimai, <..> bandém daryti

penktadieninius  pasikalbéjimus piety

metu*. »Pradéjome didesng

komunikacija, zZmoniy

jsiklausyma“.,,Vadovai turéty iSmokti
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sisteminti informacijg ir nepateikti
perteklinés <...> informacijos <...>*.

,Kiekvienoje darbo vietoje mes turime | Darbuotojy Sukurta Darbuotojy
<..> S§ios pareigybés specialista”. | kvalifikacija vertinama | mokymosi ir | kvalifikacija
,Padalinio vadovas, meistras, pastebi | kaip tinkama ir auk$to | kompetencijy

darbuotojy geb¢jimus,<...> | lygio,  kvalifikacijos | vertinimo

rekomenduoja“. ,Profesionaluma mes | gerinimui  kuriamos | sistema,

labai vertiname, <...>kuriame technical | mokymy programos, | galimybé

continuity sistema, <..> kad galéty | vertinama per veiklos | tobuléti ir siekti

darbuotojai pasidalinti savo | vertinimo  pokalbius, | geresniy

ziniomis*.,,Mes sieckiam turéti | vadovai skatina | pozicijy

kvalifikuotus Zmones, siekiam turéti tuos | darbuotojus  mokytis | esamiems

geriausius kurie jmonei kurty didziausia | naujy  kompetencijy, | darbuotojams

verte ir nesty tg didziausig nauda®. ,,Per | dalintis  sukauptomis

metinius veiklos vertinimo pokalbius, | Ziniomis.

vadovai mato gabius, galinCius ir

potencialius darbuotojus,<...> pastiméja

mokintis*“.  ,,Dalis  darbuotojy  yra

egzaminuojami, yra mokymo

programos®.,,95  procentai  jmonés

darbuotojy turi reikiama kvalifikacijg“.

»<...> ieSkoma naujoviy ir naujy idéjy [ Imonés veikloje | Imoné siekia | Organizacinis
<...> jie nori mus paleisti, ugdo mus, bet | ieSkoma naujoviy, | pagerinti mokymasis
iki to laiko dar turime labai daug | darbuotojai dalyvauja | darbuotojy

padaryti*.,, Kuriamas kompetencijy | lyderystés jgudzius,

vertinimo  mechanizmas, toks Kkaip | mokymuose, sickiama  jgyti

mokymy planai, <..> turime skills | darbuotojams kuriami | daugiau
matricas“.,,Padaliniy  vadovai  <...> | mokymo planai, jmoné | savarankiskumo

apsiprato  ir mes visi pradedam | neatlygintinai nuo  motininés

apsiprasti, kad visi pasikeitimai<...> | kompensuoja jmonés

kazkokiy kitokiy vadovavimo formy
ieSkojimas viskas ateina ir su tuo reikia
dirbti*“.,,Jmonéje svarbus yra nuolatinio
mokymosi ir tobuléjimo procesas <...>
kad Zmonés nuolat mokytysi papildomy
jgudziy,<..> kolektyvingje sutartyje
panaikinome punkta, kad darbuotojas
negrazina islaidy, patirty uz mokymus,
<..> jeigu iSeina i§ darbo“.,Zmonés po
truputj padeda suprasti ta mokymosi
kultiira“.,, Kad besimokangig tai tikrai, o
kad tobuléjan¢ig, manau, reikia laiko,
kad tai suprasti*.,,Pasikeitimas pas miisy
organizacijos struktliroje, naujo jmonés
vadovo atsiradimas  <...>lyderystés
mokymai“.

mokymosi i§laidas
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,Jmoné nori pereiti j kit etapg <..>JK | Pasikeité organizaciné | Dinamiska Pozitiris j poky¢ius
nori, kad mes taptume savarankiSki“. | struktara, siekia | jmoné,  nuolat

Pokytis <..> toks dalykas, kuris | daugiau vyksta poky¢iai,

pradzioje  yra sutinkamas<...> su [ savarankiSkumo nuo | susiduriama su
pasiprieSinimu, <...> mes irgi ta pra¢jom | motininés jmonés, | jvairia

ir praeinam,<..> bet <..> mes esame | aukstesnio personalo | darbuotojy

labai dinamiska jmoné,<...> pas mus | darbuotojai geriau | reakcija i

nuolat pokyc¢iai <...> vyksta <...> viskas | reaguoja j pokycius nei | pokycius

susiveda i Jmonés struktiiros | Zemesnio  personalo

pasikeitimg“. ,Pozitris | pokycius | darbuotojai

<...>aukstesnis personalas tuo

teigiamesnis, kuo Zemesnis personalas

tuo neigiamesnis<...> zemesnio

personalo darbuotojai nelabai supranta ir

tiki, kad tie pokyCiai atves prie

gero®.,,Pokyciai néra kazkoks

skausmingas dalykas <...> patapusi yra

norma, kad tai jvyks.

,»<..> darbuotojai tikrai yra labai | Darbuotojai yra Imongéje Darbuotojy
karybingi, ypac¢,<..> kai iSkyla kokia | kiirybingi, ne visada pasireiskia karybiskumo ir
problema,<...> jie tada suranda daugybe | parodo savo mastymo | kiirybiskumas, mastymo platumo
skirtingy ~ min¢iy.  Ar  jie  savo | platuma, geriausias vidutinio pasireiskimas
kiirybiskuma panaudoja darbo procesy | idéjy generavimas personalo

tobulinimui, tai ne visada“.,,Mastysena | pastebimas grupése, pazitiros

yra plati, <...> bet, ar jie yra linke laisvai | darbuotojai savo vertinamos kaip

ta savo platumg parodyti, tai ne®. | kiirybiSkumag platesnés,

,.Kirybiskiausios idéjos, ateina <...> kai | panaudoja darbo viety | Kartais

zmonés<...> nenori sakyti, nes ai ¢ia | ir procesy gerinimui. darbuotojus

nesagmoneé, <..> i§ ty nesamoniy tokiy reikia skatinti

perliuky atsitinka.<...> geriausios id¢jos dalintis idéjomis

gimsta, kai keletas zmoniy savo crazy

idé¢jomis  dalijasi.<..>Komanda gali

iSgeneruoti  daugiau  idé¢jy, <..>

brainstrormingai. ,,Savo <...> jrengimo ir

darbo  viety tobulinimo  darbus®.

,»Vidutinio personalo darbuotojai placiy

paziury, priima  naujoves, noriai

mokinasi“. ,Mechanikai daro tokius

jrengimy atnaujinimus, Kur <...>netgi

kur patys gamintojai <..> néra

sugalvoje®.

Atliktas organizacinés kultiros pozymiy vertinimas rodo, jog analizuojamoje jmonéje yra
kuriama palanki kultira, kuri gali palengvinti paslaugy integracijq j gamybos sistemq. Aiskesné
komunikacija tarp darbuotojy, padaliniy ir vadovy, organizacijoje vykstanciy pokyciy isaiskinimas ir
Jjy naudos akcentavimas tik sustiprinty organizacinés kultiiros palankumaq.

Apibendrinti atvejo analizés duomenys rodo, jog analizuojama jmoné turi vidutines galimybes
integruoti paslaugas j gamybos sistemq (11 lentelé). Organizacijos vidiné aplinka, veikimas globalioje
rinkoje ir rinkos turéjimas, technologiniai gebéjimai, ypatingas démesys klientams bei auksta teikiamy

paslaugy, gaminamy produkty kokybé, galimybé visiskai isnaudoti siuvimo bei baldy apmusimo
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padalinio turimus jrengimus sukuria galimybes jmonei integruoti paslaugas j gamybos sistemq arba

plesti turimy paslaugy asortimentq.

11 lentelé. Atvejo tyrimo rezultaty apibendrinimas

Kodai Pavyzdziai Kaip svarbu? (labai, Kodél svarbu paslauguy
pakankamai, Siek integracijai | gamybos sistema?
tiek, nesvarbu)

Globalumas Imoné  veikia  globalaus | Labai Integruojant paslaugas j gamybos
tieckimo grandinéje, didele sistema labai svarbu turéti rinka
dalj nuo visy klienty sudaro paslaugoms. Jmonés veikimas
uzsienio $aliy klientai, jaucia globaliu mastu rodo, kad jai
valiuty kursy svyravimy prieinama yra viso pasaulio rinka.
jtaka, produktus parduoda,
paslaugas teikia  visame
pasaulyje

Vadovybé Néra aiSkaus lyderio, | Labai Paslaugy integracija | gamybos
organizacijos vizija sistemg yra strateginis
skelbiama  placiai, yra sprendimas, todé¢l svarbu, kad
sukurta misija ir strateginiai organizacijos  vadovybé bty
tikslai, taCiau darbuotojai stipri inicijuoty pokycius ir kartu
nesijautia esantys jtraukti i 1 pokyCiy vyksmg jtraukty
sprendimy priémima, darbuotojus, kad biity maZesnis
pokyc¢iy inicijavima, pasiprieSinimas.
sprendimy priémimo laisve
riboja motininé jmoné.

Produkty/ paslaugy | Imoné turi rinka paslaugoms, | Labai Imonés  produkty/  paslaugy

teikimas iSsiskiria savo teikimo gebéjimai remia paslaugy
technologiniais  gebéjimais, integracija | gamybos sistemg ir
turi neiSnaudoty jrengimy sukuria jmonei galimybes plésti
galimybiy, teikia aukstos paslaugy asortimenta, taciau
kokybés paslaugas, gamina motininé jmon¢ stabdo §j procesa,
aukstos kokybés produktus, nes klientams nepasiiilo
naujy paslaugy | pasiilg konkurencingos kainos.
jvedimg ar esamy paslaugy
asortimento plétimg riboja
motininé jmoné

Marketingas Platus pardavimy tinklas, | Labai Marketingas padeda paslaugas ir
produkty iSskirtinumas, produktus jvesti | rinka, remia
ilgaamziSkumas, natGralumas teikiamas paslaugas bei

gaminamus produktus.

Technologija Stiprios pozicijos tekstilés | Labai Imoné i$siskiria savo
pramongje, stiprus tyrimy ir technologiniais gebéjimais, kurie
plétros padalinys, sukuria  galimybes integruoti
nepakankamos investicijos § paslaugas | gamybos sistema,
technologines inovacijas taCiau triiksta inovacijy taikymo

technologiniame lygmenyje.

Uzsakymai Platus produkcijos | Labai Imonei yra lanksti klienty
asortimentas, Kklientai gali atzvilgiu, tai padidina paslaugy
rinktis uzsakymo laika, dydj. integracijos ] gamybos sistema

galimybes.

Klientai Gilinamasi j klienty verslo | Labai Sékmingai jmonés veiklai ,, kartu

procesus, klientas yra

ir paslaugy integracijos |
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svarbiausias, dalyvauja gamybos sistema galimybéms,
produkty bendrakiiroje, klientas yra pats svarbiausias
bendradarbiauja, efektyviai veiksnys, nes uztikrina jmonés
sprendzia klientams veiklos testinuma.

iSkilusias problemas.

Pokyc¢iy kultura Imoné yra  besimokanti, | Labai Gebéjimas keistis ir prisitaikyti
dinamiska, joje nuolat vyksta prie pokycCiy, jmonei, norinciai
pokyciai, reikalinga didesné integruoti paslaugas ] gamybos
komunikacija su darbuotojais sistemg, yra labai svarbus
apie poky¢iy naudg, dirba veiksnys, nes integracija jau
kompetentingi  darbuotojai, savaime yra pokytis, reikalinga
kurie pasizymi kiirybiskumu, darbuotojy parama bei galimybés,
vertinamas komandinis esant poreikiui, keisti darbuotojy
darbas. kompetencijas, jas plésti.

Aukstesniosios vadovybés gebéjimai yra tobulinami Siuo metu, todél kompetencijos ateityje
iSaugs. Kartu didesnes galimybes integruoti paslaugas j gamybos sistemq suteikty investicijos j
technologines inovacijas. Analizuojama jmoné yra dukteriné Jungtinés Karalystés jmoné, todél
svarbiausius strateginius sprendimus priima akcininkai, jmoné yra labai priklausoma nuo motininés
jmonés. Ribojama strateginiy sprendimy laisvé, nustatoma auksSta paslaugy kaina neleidzia pritraukti

naujy klienty j jmonés veiklg, nors susidoméjimas jmonés teikiamomis paslaugomis yra jauciamas.

Kiekybinio tyrimo duomeny analizé padéjo nustatyti kokiais esminiais gebé¢jimais, bitinais
paslaugy integracijai ;| gamybos sistema, disponuoja tekstilés imones Lietuvos filialas.

Tyrime dalyvavo 12 respondenty, i§ kuriy 6 yra vyresni nei 41 mety amziaus, 3 respondentai
priklauso 20 — 30 mety amziaus grupei, like 3 yra 31 — 40 mety amziaus.

7 tyrime dalyvave respondentai yra jgije aukStajj universitetinj iSsilavinima, 3 - profesinj,
vidurinj bei aukstajj neuniversitetinj iSsilavinima turi jgij¢ po 1 respondenta.

Empiriniame tyrime dalyvavo 5 specialistai, 4 viduriniosios grandies vadovai bei 3
aukStesniosios grandies vadovai. 7 respondentai jmong¢je dirba daugiau nei 8 metus, 4 dirba iki 3 mety
bei 1 respondentas dirba tarp 4 — 7 mety.

Respondenty nuomone, jmonéje pasireiskia globalaus veikimo pozZymiai, nes jmoné gamina
produktus tarptautiniu mastu bei veikia tarptautingje rinkoje, kartu jaucia ir valiuty kursy svyravimus,
taCiau respondentai néra visiSkai tikri, jog jmoné priklauso globaliai tiekimo grandinei ir teikia
globalias paslaugas (9 pav.). Analizuojama organizacija pasizymi globalaus veikimo pozymiais, kurie
yra labai reikSmingi integruojant paslaugas j gamybos sistema, nes sukuria pri¢jima prie globalios

rinkos.
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Visiskai nesutinku

Nesutinku

Nei sutinku, nei nesutinku

Sutinku

Visiskai sutinku

10

0

M Jmoné jaucia valiutos kursy svyravimus

B Jmoneé teikia globalias paslaugas

= Jmoné priklauso globaliai tiekimo grandinei
B Jmoné gamina produktus tarptautiniu mastu

4 6 8 10 12

9 pav. Globalaus veikimo poZymiy pasireiskimo jmoné¢je vertinimai

Apklausoje dalyvave jmonés
vidutiniskai (10 pav.).

darbuotojai

aukstesniosios vadovybés gebéjimus vertina

Visiskai nesutinku

Nesutinku

Nei sutinku, nei nesutinku

Sutinku

Visiskai sutinku

H Vadovybé j jmonés veikla jtraukia darbuotojus

B Vadovybé inicijuoja pokycius
M Jmonéje skiriamas didelis démesys strateginiam valdymui
W Jmoné turi bendrg vizijg

B Jmonéje vyrauja striprus vadovavimas

10 pav. AukStesniosios vadovybés gebéjimy pasirei§kimo jmonéje vertinimai
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Didzioji dalis respondenty sutinka, jog jmoné turi bendrg vizijg ir vadovybé | jmonés veikla
itraukia darbuotojus, didelis démesys yra skiriamas strateginiam valdymui. Taip pat galima teigti, jog
imon¢je vadovybé nepakankamai ar nepakankamai gerai inicijuoja pokycius bei triuksta stipraus
vadovavimo, nes respondenty atsakymai yra i$sibarst¢ visoje vertinimo skaléje. Reikalinga stiprinti
aukstesniosios vadovybés gebéjimus, organizacijai reikia aiSkaus lyderio ir tinkamo pokyciy
inicijavimo, padésianciy paslaugas integruoti | gamybos sistema.

Atlikta produkty/ paslaugy teikimo gebéjimy analizé rodo, jog produktai yra gaminami pagal
nustatytus standartus bei produkty kokybé yra didziausias prioritetas, taip pat didel¢ svarbag turi
tvarumas. Respondentai néra tvirtai jsitiking, kad paslaugos po produkto pardavimo remia klientus.
Gali biti, kad respondentai neturi pakankamai ziniy apie jmonés teikiamas paslaugas po produkto
pardavimo. Didzioji dalis respondenty sutinka, jog klientams yra prieinama uzsakymy pristatymo
istorija (11 pav.). Aukstos produkty kokybés uztikrinimas bei standarty laikymasis, tvarumo svarba
imoneés veikloje rodo, kad terpé paslaugy integracijai yra palanki. Ja sustiprinti galéty paslaugos,

remiancios produktus po pardavimo.

Visiskai nesutinku

Nesutinku

Nei sutinku, nei nesutinku

Sutinku

Visiskai sutinku

0 1 2 3 4 5 6 7 8

m Tvarumas yra labai svarbus veiksnys gaminant produktus

B Produktai yra gaminami pagal nustatytus standartus
Klientams yra prienama uzsakymuy pristatymo istorija

M Paslaugos po produkto pardavimo remia klientus

B Produkty kokybé yra didZiausias prioritetas

11 pav. Produkty/ paslaugy teikimo gebéjimy jmonéje vertinimai
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Marketingo gebéjimy jvertinimas rodo, kad respondentai gali neturéti pakankamai ziniy apie
imon¢je vykdomas marketingo veiklas arba marketingo veiklos néra pakankamai stipriai iSvystytos,
nes didzioji dalis atsakymy susikoncentravo ties ,,sutinku® arba ties ,,nei sutinku, nei nesutinku*
atsakymy pasirinkimais. DidZioji dalis respondenty sutinka, kad analizuojama jmoné teikia verte
klientams ir didelés pardavimy pajégos yra iSdéstytos visame pasaulyje. Pusé respondenty sutinka, kad
produkty rémimui yra naudojama klienty informacija, kartu kita pusé neturi aiskios nuomonés apie $§j
organizacijos gebéjimo pasireiSkimg. Kartu respondentai néra visiskai tikri, kad kiekvienai produkty
grupei yra naudojamas specifinis rémimo biidas. Respondentai nepateike aiskios nuomonés, ar remiant
produktus yra naudojama konkurenty informacija, didesnioji dalis atsakiusiyjy nei sutinka, nei
nesutinka, kad organizacija naudojasi Siuo gebéjimu (12 pav.). Atlikta analizé rodo, kad jmonés
stiprybé yra pardavimy pajégos, kurios yra sutelktos visame pasaulyje, bei galimybé teikti verte

klientams, kas taip pat teigiamai veikia paslaugy integracija j gamybos sistema.

Visiskai nesutinku

Nesutinku

Nei sutinku, nei
nesutinku

Sutinku

Visiskai sutinku

0 2 4 6 8 10 12
M Remiant produktus yra naudojama konkurenty informacija

B Jmoné turi galimybe teikti verte klientams
Produkty rémimui yra naudojama klienty informacija
B Kiekvienai produkty grupei yra taikomas specifinis rémimo budas

H Didelés pardavimy pajégos yra iSdéstytos visame pasaulyje

12 pav. Imonés marketingo gebéjimuy pasireiskimo vertinimai

Ivertinus technologinius organizacijos gebéjimus galima teigti, jog jmoné yra profesionalé
tekstilés rinkoje, kartu produkty/ paslaugy tyrimai ir plétra yra vienas esminiy prioritety. Darbuotojai
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sutinka, kad inovacijos yra esminis geresniy procesy veiksnys, kartu didzioji dalis respondenty sutinka,
kad informaciniy technologijy parama verslui yra labai svarbi. Technologiniy gebéjimy analizé parodé,
jog imonéje néra skiriamos didelés finansinés investicijos technologijoms (13 pav.). Jmonés sukaupta
patirtis ir Zinios tekstilés pramonéje suteikia jai pranaSuma rinkoje. Tai, jog didelis démesys skiriamas
paslaugy/ produkty kiirimui ir plétrai rodo, kad jmoné yra atvira ir lanksti, pasiruoSusi keistis ir
patenkinti nujus klienty poreikius, kas yra teigiamas veiksnys paslaugy integracijai | gamybos sistemg.
Pazymétina, kad jmonei reikéty daugiau investuoti | technologijas, nes tai padéty sustiprinti

1§skirtinuma rinkoje, atverty naujy paslaugy teikimo galimybiy.

—

Visiskai nesutinku

Nesutinku

Nei sutinku, nei nesutinku

Sutinku

Visiskai sutinku

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
m Didelés finansinés investicijos skiriamos technologijoms

B Informaciniy technologijy parama verslui yra labai svarbi
I Inovacijos yra esminis geresniy procesyveiksnys
B Produkty/ paslaugy tyrimai ir plétra yra esminis prioritetas

B Jmoné yra profesionalé tekstilés pramonéje

13 pav. Technologiniy organizacijos gebéjimy vertinimai

Uzsakymy ispildymo gebéjimy vertinimas rodo, jog imoné suteikia trumpa uzsakymo laika
ypatingiems uZzsakymams, uzsakymy pristatymo laikas yra nustatomas pagal klienty poreikius, kartu
klientas turi galimybe pateikti jvairaus dydzio uzsakymus, rinktis produktus i§ didelés jvairovés.
Didzioji dalis respondenty sutinka, kad jmoné turi laikyti galimybe laikyti produktus sandélyje iki

klienty pareikalavimo. Néra visiskai aiSku, ar jmoné teikia produkty pristatyma savo sgnaudomis, nes
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respondentai aiSkios nuomonés nepateiké (14 pav.).Atlikta analizé rodo, kad jmoné yra lanksti klienty
atzvilgiu, suteikia galimybe pateikti jvairaus dydzio uzsakymus, gali uZztikrinti trumpa produkto

pagaminimo laika. Tai yra pozityvus veiksnys paslaugy integracijai j gamybos sistema.

Visiskai nesutinku

Nesutinku

Nei sutinku, nei nesutinku

Sutinku

Visiskai sutinku

 Galimybé laikyti produktus sandélyje iki klienty pareikalavimo
B Galimas produkty pristatymas jmonés sgnaudomis

= Trumpas pristatymo laikas ypatingiems klienty uzsakymams
B Galimi jvairds produkty uzsakymo dydziai ir produkty jvairove

B UZsakymy pristatymo laikas nustatomas pagal klienty poreikius

14 pav. Uzsakymuy iSpildymy gebéjimy jmonéje vertinimai

Atliktas orientacijos j klientus gebéjimy vertinimas rodo, kad didelis démesys yra skiriamas
klienty poreikiams, jmonéje vyrauja gilus kliento verslo supratimas, daznai yra gaunamas griztamasis
rySys i§ klienty. Respondentai nepateiké aiSkios nuomonés, ar klientai yra jtraukiami j produkty
kiirima bei dizaing, nes didesnioji dalis atsakiusiyjy nei sutinka, nei nesutinku su minimo gebé¢jimo
pasireiskimu. Taip pat néra visiskai aisku, ar jmonés klientai yra tie vartotojai, kurie pirmieji rinkoje
18bando naujus produktus, nes su tuo, kad jmonés vartotojai yra inovatyviis vartotojai sutinka tik 3
respondentai (15 pav.).Tai, jog klientams yra skiriamas pakankamai didelis démesys, gilinamasi j
kliento veiklas bei daznai gaunamas grjztamasis rySys rodo, jog organizacijoje vyrauja orientacijos i

klientus poziiiris bei palanki terpé paslaugy teikimui.
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Visiskai nesutinku

Nesutinku

Nei sutinku, nei nesutinku

Sutinku

Visiskai sutinku

m DaZnai gaunamas grjztamasis rysys is klienty (teigiamas arba neigiamas)

B Jmonés klientai yra tie vartotojai, kurie pirmieji rinkoje iSbando naujus produktus
i Didelis klienty jtraukimas j produkty kdrimg ir dizaing

B monéje vyrauja gilus kliento verslo supratimas

M Didelis démesys skiriamas klienty poreikiams

15 pav. Orientacijos i klientus gebéjimy jmonéje vertinimai

Atlikta organizacinés kultiiros pozymiy analizé rodo, didesnioji dalis respondenty pakankamai
stipriai vertina visy tirty pozymiy (darbuotojy placios ir lanks¢ios mastysenos, organizacijoje
vyraujancio teigiamo poziiirio ] pokycius, darbuotojy aukstos kompetencijos, bendradarbiavimo su
klientais ir stipriy santykiy su jais buvimo, organizacijos mokymosi ir geb¢jimo keistis pasireiSkimo)

buvima tiriamoje organizacijoje (16 pav.).

Visiskai nesutinku e -
H Darbuotojai turi placig ir lankscig

mastyseng

Nesutinku
B Organizacijoje vyrauja teigiamas
pozidris j pokycius

Nei sutinku, nei nesutinku

= Jmonéje dirba darbuotojai, turintys
aukstg ir reikalingg darbui
kompetencijg

Sutinku

B Jmonéje yra sukurti stiprus
santykiai ir bendradarbiavimas su

Visiskai sutinku ) )
klientais

16 pav. Organizacinés kultiiros poZymiy vertinimai
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Taigi galima teigti, kad organizacijoje yra suformuota pakankamai palanki kultiira paslaugy
integracijai | gamybos sistema.

Apibendrintai jmonés paslaugy teikimo gebéjimai bei pozymiy pasireiSkimas yra pateikti
grafiniame Zemélapyje (17 pav.), kuriame buvo skaiciuota atsakymy, j anketinéje apklausoje tirtus
pozymius, moda. Skai¢iavimas parodé, kad stipriausiai jmong¢je pasireiskia jmonés globalaus veikimo
pozymiai (atsakymy moda 5).

Respondentai aukstesniosios vadovybés gebéjimus, produkty/ paslaugy teikimo gebéjimus,
marketingo bei technologinius gebé¢jimus, organizacinés kultliros pozymius, orientacijos ] klientg
gebé¢jimus bei uzsakymy iSpildymo gebéjimus vertina lygiareikSmiai (atsakymy moda 4). Siekiant kaip
galima geresniy paslaugy integracijos | gamybos sistema galimybiy jmonei visas minétas sritis reikia

tobulinti.

Jmoneés globalaus
veikimo pozymiai

Aukstesniosios
vadovybés gebéjimai

Organizacinés kultdros
pozymiai

Produkty/ paslaugy
teikimo gebéjimai

Orientacijos j klientus
gebéjimai

UzZzsakymy iSpildymo

gebéjimai Marketingo gebéjimai

Technologiniai
gebéjimai

17 pav. Imonés paslaugy teikimo gebéjimy bei poZymiy pasireiSkimo vertinimy Zemélapis

Visi respondentai teigia, kad jmoné turi rinkg paslaugy teikimui. 2 respondenty nuomone klientai
imonés praso teikti paslaugas labai daznai. 8 respondentai atsaké, kad klientai praso teikti paslaugas
daznai, kartu 2 respondentai mano, jog klientai praso teikti paslaugas retai. Nebuvo atsakiusiy, jog
klientai nepraso teikti paslaugy.

Respondenty nuomone, dazniausiai jmoné teikia audimo paslaugas (12 atsakymy), taip pat
siuvimo sukirpimo (11 atsakymy) bei baldy apmusimo paslaugas (10 atsakymy). Atsakiusiyjy, kad
jmoné teikia mokymy ar seminary paslaugas nebuvo (18 pav.). Kaip kitas teikiamas paslaugas

respondentai nurod¢é pavyzdéliy gamybg bei polipropileno sitily gamyba.
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Kokias paslaugas paprastai teikia jmong?

12
10

10

3

]

4
3

2

0

0

Audimo Siuvimo - sukirpimo Mokymu, seminary Baldu apmugimo Kita

18 pav. Analizuojamos jmonés teikiamy paslaugy jvairoveé

I klausima, kokias paslaugas, be jau teikiamy, jmoné¢ galéty teikti klientams 3 respondentai
atsakymo nezinojo. Kiti respondentai atsaké, kad imoné galéty gaminti kilimines dangas, austi
audinius 1§ polipropileno sitily, plésti baldy siuvimo ir apmusimo bei siuvinéjimo paslauga, parduoti
sifilus, gaminti metimus, daryti audiniy apdailg, plésti siuvimo paslaugy asortimenta, pagal galimybes
susigrazinti klientams su gaminiais nusiystas pakuotes ir jas panaudoti antrg kartg arba pasirtpinti jy
perdirbimu. Vienas i§ respondenty mano, kad jmonés savininkai turi nuspresti, kokias naujas ar
papildomas paslaugas jmoné galéty teikti.

Kaip didziausiag jmonés stiprybe teikiant paslaugas respondenty jvardija technologinj
i§skirtinuma (9 atsakymai), (19 pav.). Kaip lygiaver¢iai gebéjimai yra nurodomi stipri organizacijos
strategija, inovacijy taikymas paslaugy teikime ir gamyboje bei geri santykiai su klientais (atitinkamai
po 4 atsakymus). Taip pat kaip geb¢jimas yra iSskiriama teikiamy paslaugy kokybé, laiku jvykdomi
uzsakymai.
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Kokios yra didZiausios imoneés stiprybés teikiant paslaugas?
9

Inovaciju taikymas Technologinis iSskitinumas Geri santykiai su klientais Stipri organizacijos Kita
paslauguy teikime ir strategija
gamyboje

19 pav. Imonés stiprybés paslaugy teikime

DidZioji dalis respondenty mano, jog siekiant pagerinti paslaugy teikimg labiausiai reikia
tobulinti aukstesniosios vadovybés aiskios lyderystés gebéjimus (9 atsakymai) bei inovacijy taikymo
jmonés veikloje gebéjimus (8 atsakymai), (20 pav.). Kiek maziau tobulintini yra technologiniai (4
atsakymai) bei darniy santykiy su klientais kiirimo gebéjimai (3 atsakymai). Respondentai nenurodé

Kity tobulintiny gebéjimy.

Kokie jmonés gebegjimai paslaugu teikime yra tobulintini?
9

Inovaciju taikymas Technologiniai gebéjimai Darniu santykiu su Aukstesniosios Kita
imonés veikloje klientais kdrimo vadovybés aigkios
gebéjimai gebéjimai lyderystés gebéjimai

20 pav. Tobulintini imonés gebéjimai paslaugy teikimui
83



Atlikta kiekybinio tyrimo, skirto organizacijos esminiy gebéjimy, reikalingy paslaugy
integracijai | gamybos sistema atskleisti, rezultaty analizé, parodé, kad tiriamai organizacijai yra
budingi globalaus veikimo pozymiai, nes ji teikia savo paslaugas teikia ir parduoda produktus visame
pasaulyje, dalyvauja globalaus tiekimo grandinéje. Imoné turi rinkg paslaugoms, jas teikti daznai prasSo
Klientai. Didziausia organizacijos stiprybé yra technologinis i$skirtinumas. Tiek respondenty pozitirio
matavimas pagal Likerto skale, tiek vienas i§ plataus pasirinkimo klausimy parodé, kad jmonei,
sickiant efektyvesnio paslaugy integracijos ] gamybos sistema proceso, reikalinga stiprinti
aukstesniosios vadovybés gebéjimus, investicijas j technologijas bei inovacijas, nes jos lemia
organizacijos konkurencingumg rinkoje. Apklausa parodé, kad jmonei biuidinga pakankami didelé
orientacija j klienta, auksta paslaugy teikimo ir produkty gamybos kokyb¢, taciau bendrame rezultate
Siuos gebéjimus taip pat reikia stiprinti, kad galimybés integruoti paslaugas j gamybos sistemg biity
visiSkai iSnaudotos. Respondenty nuomone be jau teikiamy audimo, siuvimo sukirpimo, sitly ir
pavyzdziy gamybos, baldy apmusimo paslaugy jmoné galéty teikti kilimy audimo, metimy gamybos,
audiniy apdailos, sintetiniy audiniy audimo paslaugas, plésti siuvimo ir baldy apmusimo paslaugy

asortimentg.

4.2. Tolesnio vystymo kryptys

Analizuotoje jmon¢je vyrauja palankios salygos paslaugy integracijai 1 gamybos sistema.
Paslaugy integracija galéty vykti Siomis kryptimis:

e Plec¢iama audimo paslauga — austi kilimus, drobinius audinius, audinius i§ polipropileno;
e Ple¢iama baldy apmusSimo paslauga — pleCiamas asortimentas, galima aptraukti sofas;

e Siuvimo — sukirpimo paslaugos plétimas — sofy, veziméliy siuvimas;

e Parduoti siuvimo paslaugg klientams, kartu sitilant audinius;

e Metimy gamybos;

e Audiniy apdailos;

e Spaudos ant audinio gamybos.

Kilimy bei drobiniy audiniy audimui, metimy gamybai, audiniy apdailai biity reikalingos
investicijos ] technologijas, nes Siuo metu jmon¢ neturi tinkamy jrengimy. Audiniy paslaugos teikimui
reikéty pastatyti nauja padalinj. Dalis naujy paslaugy (tokiy kaip audiniy apdailos, spaudos ant audinio
gamybos, kilimy audimo) pareikalauty papildomy investicijy j darbuotojy apmokymus.

Siuo metu metimai yra gaminami motininéje jmonéje Jungtinéje Karalystéje ir yra atvezami j
Lietuva. Metimo gamybos paslaugos teikimas leisty sutaupyti metimy transportavimo kastus, kartu

padéty iSspresti metimy gamybos kokybines problemas, su kuriomis §iuo metu yra susiduriama.
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Metimy kokybinés problemos daro jtaka audiniy audimui, kas lemia didesnj iSbrokuoto audinio kiekj.
Sios problemos eliminavimas, pagerinty audimo kokybinius rezultatus, sumazéty isbrokuoto audinio
kiekis bei finansiniai praradimai, kartu biity pagerinta 1 audinio metro savikaina.

Audiniy apdailos paslaugos teikimas leisty sutaupyti audiniy transportavimo kastus (Siuo metu
Lietuvoje pagaminti audiniai yra apdirbami Jungtin¢je Karalystéje) ir produkty paskirstymo centru
tapty Lietuvos padalinys, nes i$ jo tiesiogiai biity galima pristatyti audinius klientams. Tokiu atveju
sustipréty tekstilés jmonés Lietuvos padalinio, kaip vienos i§ grupés imoniy, vaidmuo.

Imong¢je teikiama siuvimo — sukirpimo paslauga yra pridéting verte kurianti paslauga tiems
jmonés klientams, kurie perka audinius. Sitiloma teikti klientams siuvimo — sukirpimo paslauga kartu
sitilant ir jmonés gaminamus audinius. Pastaruoju atveju pirminé paslauga biity siuvimo — sukirpimo,
kartu atsirasty naujy klienty ir audimo paslaugai. Siuo atveju siuvimo — sukirpimo paslauga biity kaip
pirmin¢ sitiloma paslauga su galimybe pasirinkti audinius i§ jmonges siiilomy audiniy jvairoves. Tai
padéty jmonei vienu kartu padidinti dviejy skirtingy paslaugy teikimo klientams galimybes.

Imoné turi galimybiy teikti naujas paslaugas ir plésti jau teikiamy paslaugy asortimentq. Naujy
paslaugy integracija j gamybos sistemq pareikalauty finansiniy investicijy j jrengimus, jmonés plétra
bei darbuotojy apmokymus ir sustiprinty tekstilés jmonés Lietuvos padalinio vaidmenj bendrame

jmoniy grupés kontekste.
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ISVADOS

1. Paslaugy integracijos | gamybos sistemg procesas pastaraisiais metais sulaukia vis didesnio
susidoméjimo. Yra atlickama daug jvairiy tyrimy: paslaugy integracijos motyvacijos, paslaugy
jvedimo, paslaugy integracijos strategijy, produkty — paslaugy valdymo modeliy, funkciniy veikly
saveiky su strategija, paslaugy jsiliejimo ] gamybos sistema prigimties plotmése. Visgi mokslininkai
pastebi, kad empiriniy duomeny nepakanka ir daugelis paslaugy integracijos | gamybos sistemg tyrimy
turéty buti tesiami ir ateityje. Galima teigti, jog paslaugy integracijos j gamybos sistemg galimybés
néra pakankamai moksliskai istirtos.

2. Gamybinés jmonés, siekiancios islaikyti konkurencinguma, iSvengti stagnacijos produkty
rinkose, pradeda integruoti paslaugas j gamybinj procesg. Integruojamos paslaugos skirstomos j
bazines, remiancias produkta, ir sudétingesnes, remiancias klienty atliekamas veiklas. Klientai yra
paprastai linkg pirkti paslaugas 1§ ty paslaugy teikéjy, 1§ kuriy perka ir produktus, todél siekiant
uzsitikrinti ilgalaike nauda, labai svarbu palaikyti gerus santykius su klientais. Paslaugy integracija
padeda jmonéms siekti finansiniy, strateginiy ir marketingo tiksly. Gamybos jmonése, teikianciose
paslaugas, dazniausiai pasikeicia verslo logika (ji tampa orientuota j paslaugas), tai pat keidiasi ir
verslo modeliai. Imonéms svarbu pasirinkti tinkamas paslaugy integracijos strategijas, jsiklausyti j
klienty poreikius ir biiti pasiruoSusioms poky¢iams. Organizacijos zmogiskieji iStekliai, susiformavusi
kultura daro didele jtakg paslaugy integracijos procesui, daznai yra keiiama ir pati organizacijos
struktiira, darbuotojai dalyvauja apmokymuose, dalijasi Ziniomis. Sékmingas paslaugy integracijos
procesas néra jmanomas be technologijy ir inovacijy diegimo veiklos procese pagalbos.

3. Tekstilés jmonés Lietuvos padalinys turi geras galimybes integruoti paslaugas j gamybos
sistemg. Jmoné veikia globaliai, turi rinkg paslaugoms. Paslaugos ir produktai yra parduodami
pasauliniu mastu, klientams suteikiama verté atsispindi produkty turinyje. Organizacija yra
besimokanti ir dinamiska, pakankamai atvira poky€iams. DidZiausias démesys yra sutelkiamas |
klienta, jo poreikiy patenkinimg, bendradarbiavimg. Kartu jmon¢ aktyviai jtraukia klientus j produkto
ktrimo procesg. Jmonéje dirba aukStos kompetencijos darbuotojai, nuolat keliantys kvalifikacija,
teikiamos aukstos kokybés paslaugos, gaminami kokybiski produktai. Motininés jmonés jtaka riboja
Lietuvos padalinio vadovy sprendimy priémimo laisvg, jauc¢iama didelé priklausomybe. Siekiant
efektyvesniy darbo rezultaty tikslinga sprendimy priémimo laisvés ribas plésti. Siuo metu tobulinami
aukStesniosios vadovybés gebéjimai. Siekiant pagerinti darbuotojy pozitirj j vykstan¢ius pokycius,
reikalinga akcentuoti teigiama pokyc¢iy naudg, j sprendimy priémima jtraukti darbuotojus. Kartu yra

tobulintini uzsakymy iSpildymo, technologiniai, marketingo bei orientacijos | klientus gebéjimai.
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Jmoné pasizymi technologiniu i$skirtinumu, taciau siekiant islikti konkurencingais, tikslinga skatinti
investicijas j technologines inovacijas.

4. Paslaugy integracija | tiriamos jmon¢s Lietuvos padalinio gamybos sistema gali vykti audimo
paslaugos, baldy apmusimo paslaugos, siuvimo — sukirpimo paslaugos plétimo kryptimis. Kartu
jvedant metimy gamybos, audiniy apdailos ir spaudos ant audinio gamybos naujas paslaugas, kurioms
bus reikalingos finansinés investicijas. Teikiamy paslaugy asortimento praplétimas ir naujy paslaugy
integracija | gamybos sistemg sutvirtins tekstilés jmonés Lietuvos padalinio pozicijas jmonés grupiy

atzvilgiu.
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1 PRIEDAS
ANKETA

Sveiki, a§ esu Vaida Matijosaitiené, Kauno Technologijos Universiteto, inovacijy valdymo ir
antreprenerystés I1-0 kurso studenté. Atlieku tyrima, kokias galimybes paslaugy integracijai | gamybos siStemag
turi jmoné UAB Camira Fabrics. Prasau skirti 10 min. Jisy laiko ir sudalyvauti tyrime. Pasirinkite Jums tinkama
atsakyma, jvertinkite ir pazymékite kiekvieno teiginio pasireiskimg. Anketa yra anoniming, tyrimo duomenys
bus panaudoti tik magistro baigiamajame darbe. Jeigu turite klausimy, prasau susisiekite su manimi el. pastu
vaida.matijosaitiene@gmail.com. Acit uz Jusy laika ir atsakymus.

1. Jusy amzius:

20 - 30 mety
31 - 40 mety
41 - 50 mety
51 - 60 mety

O O O O

2. Jusy iSsimokslinimas:
o vidurinis
o profesinis
o auksStasis neuniversitetinis
o aukstasis universitetinis

3. Jiisy vieta jmonés organizacingje struktiiroje:
o specialistas
o viduriniosios grandies vadovas
o aukStesniosios grandies vadovas

4. Kiek mety dirbate Sioje jmonéje?
o iki 3 mety
o 4-7metus
o daugiau nei 8 metai

5. [Ivertinkite kiekvieng teiginj (galite Zyméti tik viena pasirinkimg prie kiekvieno teiginio).

Visiskai | Sutinku | Nei sutinku, | Nesutinku | Visiskai

sutinku nei nesutinku
nesutinku
5 4 3 2 1

5.1 | Imon¢ veikia tarptautinje rinkoje

5.2. | Imoné gamina produktus tarptautiniu
mastu

5.3. | Imoné priklauso globaliai tiekimo
grandinei

Jmoné teikia globalias paslaugas

Imoné jaucia valiutos kursy svyravimus

Imongje vyrauja stiprus vadovavimas

Imonéturi bendrg vizija

@ N o g &

Imonéje skiriamas didelis démesys
strateginiam valdymui
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Vadovybé inicijuoja pokycius

10. | Vadovybé | jmonés veiklg jtraukia
darbuotojus

11. | Produkty kokybé yra didziausias
prioritetas

12. | Paslaugos po produkto pardavimo remia
klientus

13. | Klientams yra prieinama uzsakymy
pristatymo istorija

14. | Produktai yra gaminami pagal nustatytus
standartus

15. | Tvarumas yra labai svarbus veiksnys
gaminant produktus

16. | Didelés pardavimy pajégos yra iSdéstytos
visame pasaulyje

17. | Kiekvienai produkty grupei yra taikomas
specifinis rémimo biidas

18. | Produkty rémimui yra naudojama klienty
informacija

19. | Imoné turi galimybe teikti vertg
klientams

20. | Remiant produktus yra naudojama
konkurenty informacija

21. | Imoné yra  profesionalé  tekstilés
pramoneéje

22. | Produkty/ paslaugy tyrimai ir plétra yra
esminis prioritetas

23. | Inovacijos yra esminis  geresniy
procesyveiksnys

24. | Informaciniy technologijy parama verslui
yra labai svarbi

25. | Didelés finansinés investicijos skiriamos
technologijoms

26. | Uzsakymy pristatymo laikas nustatomas
pagal klienty poreikius

27. | Galimi jvairs produkty uZsakymo
dydziai ir produkty jvairove

28. | Trumpas pristatymo laikas ypatingiems
klienty uzsakymams

29. | Galimas produkty pristatymas jmonés
sagnaudomis

30. | Galimybe¢ laikyti produktus sandélyje iki
klienty pareikalavimo

31. | Didelis démesys skiriamas klienty
poreikiams

32. | Imonéje vyrauja gilus kliento verslo
supratimas

33. | Didelis klienty jtraukimas j produkty
kiirimg ir dizaing

34. | Imonés klientai yra tie vartotojai, kurie
pirmieji  rinkoje  iSbando  naujus
produktus

35. | Daznai gaunamas grjztamasis rySys i$
klienty (teigiamas arba neigiamas)

36. | Imonéje vyrauja mokymosi ir gebéjimo

keistis dvasia
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27.

Imongje yra sukurti stipriis santykiai ir
bendradarbiavimas su klientais

38. | Imonéje dirba darbuotojai, turintys
auksta ir reikalingg darbui kompetencija

39. | Imonéje vyrauja teigiamas poZzilris |
poky¢ius

40. | Darbuotojai turi placig ir lankscig
mastysena

6. Ar jmoné turi rinkg paslaugy teikimui?
o Taip
o Ne

7. Kaip daznai klientai praso teikti paslaugas?
o Labai daznai
o Daznai
o Retai
o Niekada

8. Kokias paslaugas paprastaiteikia jmoné? (Galimi keli atsakymai)
o Audimo

o Siuvimo - sukirpimo

o Mokymy, seminary

o Baldy apmusimo

o Kita (jraSykite) .......cccecverrennenne.

9. Kokias paslaugas, be jau teikiamy, jmoné galéty teikti klientams?

10. Kokios yra didziausios jmonésstiprybés teikiant paslaugas?(Galimi keli atsakymai)

o Inovacijy taikymas paslaugy teikime ir gamyboje
o Technologinis iSskirtinumas

o Geri santykiai su klientais

o Stipri organizacijos strategija

o Kita (jrasykite) .......ccceverurennenne.

11. Kokie jmonés geb¢jimai paslaugy teikime yra tobulintini? (Galimi keli atsakymai)

o Inovacijy taikymojmonés veikloje gebéjimai

o Technologiniai gebéjimai

o Darniy santykiy su klientais kiirimo gebéjimai

o Aukstesniosios vadovybés aiskios lyderystés gebéjimai
o Kita (jrasykite) .......cccevveeurennennne.
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2 PRIEDAS

A: kokia tiekéjy dalj nuo visy tiekejy sudaro uzsienio Saliy tiekéjai?

Atsidiista.

I: skaiciais pasakyti negaliu, bet .. didzioji dalis, a§ manyciau net gi gal kokie 80 procenty gali biiti
uzsienio tiekejai, nes mes visas zaliavas gauname i$ uzsienio tiekéjy, didelg dalj gaunam ... repairsy juokiasi.

A: kokig dalj nuo visy klienty sudaro uzsienio saliy klientai?

I: visi, 100 procenty.

A: keliose valstybése vykdomi pardavimai?

I: 88, ne? neprisimenu tiksliai.

A: gal galite pavardinti kokiose?

Atsikrenkscia, juokiasi.

I: Amerika, ... Azija. Negaliu Salimis pavardinti, tiesiog zemynais. Europa.

A: kaip valiuty kursy svyravimai veikia jmonés veiklg?

Pauze...

I: kadangi pragjusiais metais svaras euro atzvilgiu stipriai sumenko, tai teigiama jtakg padaré, jei svaras
pradéty kilti, mums kaip Lietuvos padaliniui, jtaka biity neigiama, bet JK jtaka biity teigiama, atvirkstinis
procesas.

A: ar galite teigti, jog organizacija teikia globalias paslaugas?

I: manau, kad taip.

A: kodél?

I: geras klausimas, kodél. Todél, kad dirbame su daugeliu skirtingy $aliy ir teikiame ne vieng paslauga.
Turime ... aaa, teikiame, jeigu kalbant grynai apie jmong Lietuvoje, tai mes teikiame sitily gamybos paslauga
JK, audimo paslauga JK, siuvimo paslauga taip pat teikiame JK ir taip pat Sveicarijai. Tai... manau, kad
globaliai

A: kokias dar paslaugas teikiate?

: Pavyzdéliy gamybos, baldy apmusimo.

A: o sukirpimo paslauga yra?

I: kas perka siuvimo paslauga moka ir uz sukirpimo paslauga, preso, veldingo, siuvinéjima.

A: kaip ijmongéje pasireiskia lyderysté? Pateikite pavyzdziy.

I: ... jmoné stengiasi, ir visi vadovai i§ tikryjy, dabar §iuo metu turime mokymus, stengiamés biiti ne
vadovai, o lyderiai stengiamés jkvépti darbuotojus, kad jie patapty misy komandos dalimi, ne deleguojame
uzduotis, o iSkeliame ir kvieciame prie jy prisijungti, siekiame nekontroliuoti darbuotojy, o juos jkvépti, kad jie
savo atlikty darba, atlikty gerai ir iki iki galo. Daugiausia, tai jauciasi turbiit tarp vadovy ... nu konkrecios dabar
i8kelta idéja, kad kiti padaliniai galéty padéti ir turbut per 5 min atsirado planas i§ kity padaliniy vadovy kas,
kada ir kg galéty padaryti

A: kaip placiai, Jisy nuomone, organizacijoje yra pasklidusi jmonés vizija?

I: siekiame, kad jinai biity pasklidusi per visus miisy darbuotojus, bet pasklidusi kaip placiai.. Informacija
yra suteikiama, bet ar visi darbuotojai ja Zino negaliu garantuoti. Buvo vizijos 2020 pristatymas, athaujinimas,
turime informacija su baneriais.

A: kiek zmoniy yra supazindinama

I: kiek zmoniy, yra visi darbuotojai.

A: kas juos supazindina?

I: jmonés vadovas, pirmaisiais metais JK vadovas supazindino. Kai buvo atnaujinimas supazindino
imonés vadovas ir gamybos vadove.

A: kokiu biidu darbuotojai jtraukiami j jos sickimag?

I: ... pirmiausia tai turbiit pateikiama yra informacija kalbant apskritai apie kiekvieng padalinj tai gamybos
vadovas pasako kokioje situacijoje mes esame Siandien, juos informuoja ko mes siekiame kg turime paiseikti
per ateinancius metus ir tiesiog tokiu biidu bendraujant bendradarbiaujant siekiame tiksly .

A: koks démesys jmonéje yra skiriamas strateginiam valdymui?

I: ... Na ... manau, kad didelis.

A: kaip apie priimtus sprendimus yra informuojami darbuotojai?
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I: aa darbuotojai yra informuojami per padalinio vadovus, daugiausiai, taip pat turime taryba, taryba yra
irgi informuojama apie tam tikrus priimtus sprendimus, bet ne apie visus.

A: kokiu biidu organizacijos vadovybé inicijuoja pokycius? Kokius?

I: susirinkimy metu... Poky¢iai tai dél darby saugos, dél bendros organizacijos nusistovéjusiy tradicijy ir
ju pakeitimo, dél gamybos organizavimo, galbiit persiorientavimo.

A: kaip yra jtraukiami darbuotojai, ne vadovai, bet Zemesnio lygio?

I: per gamybos vadovus.

A: kaip informacija apie buisimus pokycius pateikiama darbuotojams?

I: lygiai taip pat

A: kokia svarba suteikiama gaminamy produkty kokybei?

I: labai didelé.

A: gal galite pateikti pavyzdziy i$ praktikos kas buvo, ka padarét?

I: mes turime kokybés ISO standarta, kurj ginamés ir kiekvienais metais apsiginam, jrodom, kad jo
laikomés (juokiasi) kas yra labai svarbu, kad mes dirbame pagal ISO standarta, jis néra fiktyvus dokumentas
kokybe tikrinam ir analizuojam kiekviena diena, turime kokybés padalinj, kuris yra atsakingas uz miisy kokybe,
produkcijos gamybag visuose padaliniuose.

A: kaip Jus identifikuojate organizacija: kaip gamybing jmong?

I: taip, i§ dalies mes esame gamybiné jmoné, nors mes parduodame paslauga, bet mes gaminame
produkta.

A: Kaip paslaugy jmong?

I: Mes gauname pajamas uz parduodama paslauga, tai turbiit biitume paslaugy jmoné.

A: Kokios paslaugos klientams yra teikiamos po produkto pardavimo?

I: galima pasidlyti siuvimo ir baldy apmusimo paslauga, nes jeigu laikysime produkta audinj tai po
audinio pardavimo galime pasitlyti Sias paslaugas.

A: kokiu biidu paslaugos po produkto pardavimo remia produktus?

I: Sitos paslaugos yra kaip papildoma paslauga klientui, kad pritrauktume klientus, juos islaikyti, kad
tapty lojallis mums.

A: kokiy paprastai klientai praso paslaugy?

I: dazniausiai siuvimo.

A: ar turime rinka paslaugy teikimui?

I: taip.

A: o jeigu biity galimybeé teikti kitokiy paslaugy, ar buvo ieSkoma galimybiy

I: kad kitokia paslaugg teikti nesidairéme. Nuolatos dairomés rasti klienty Lietuvoje sekasi neblogai,
galétume tikrai turéti klienty, taciau mes jy nesuviliojame kaina.

A: kas nustato paslaugos kaing?

I: JK.

A: kaip apibudintuméte paslaugas, kurias teikia gamybiné jmoné?

I: tekstilés paslaugos, siuvimo.

A: kokia vietg paslaugos turi jmonés strategijoje?

I: ... Geras klausimas apie paslaugg nelabai strategijoje yra kalbama, daugiau yra apie produkts.

A: kokig rizikg jmoné prisiima uz kliento veiklas?

I: mes rizikos turbiit neprisiimame.

A: kaip grieztai laikomasi nustatyty produkty gamybos standarty?

I: labai grieztai

A: kokie yra daromi pakeitimai standarty gerinimui?

I: mes nuolatos stengiamés tobulinti savo kokybinius standartus, visg laikg ieskom galimybiy tobulinti
savo kokybe, pastebime kazkokj neatitikimg imamés visy priemoniy jam pasalinti.

A: kokig reik§me gaminant produktus turi tvarumas? Pateikite pavyzdziy.

I: mes .. siekiame buti ... draugiski aplinkai, draugiski kaimynams, draugiski bendruomenéms, Siuo metu
dalyvaujame sustainability projekte ir ieSkome galimybiy, kad jmoné patapty draugiska visiems.

A: ar gamyboje naudojamos ekologiskos medziagos, natiiralios, kurios pakeicia anksCiau naudotas
sintetines medziagas?

I: prie Sito mes dar nepri¢jome, tiesiog stengiamés surasti kiekvienai atliekai pirkéja, kad ji biity perdirbta,
stengiamés nieko neiSmesti | sgvartynus, nors Siuo metu turime tam tikrg kiekj atlieky, stengiamés surasti
kiekvienai savo atliekai pirkéja, kad jinai buity perdirbta, nuolatos tuo klausimu dirbame norime sumazinti ir
produkcijos veziojimo kiekius, galblit ne pacios produkcijos kiekius, perkelti procesus i§ JK c¢ia, kad bty
apdirbimas veleny gaminimas, bet kuo mazesné tarSa bty aplinkai, nuolatos ieSkome tokiy smulkmeny, taip
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pat stengiamés uzsisakinéti prekes, zaliavas kokias tik tai galime, detales i§ Lietuvos, kad kuo maziau bty
terSiama aplinka dél iSmetamyjy dujy, dél transporto. Stengiamés jdarbinti §iuo metu vietinius darbuotojus i$
vietinés darbo rinkos, nes tai irgi yra draugiskumas aplinkai

A: kokios didelés yra organizacijos pardavimy pajégos? Kiek yra biury? Kiek dirba pardavimo agenty?

I: negaliu atsakyti i Sita klausima.

A: kokias produkty rémimo priemones taikote? Ar yra atsizvelgiama j produkto specifiSkuma?

I: taip, Zinoma, atsizvelgiame j produkty specifiskuma

A: kokia klienty informacija yra naudojama produkty rémimui?

I: negaliu atsakyti i Sita klausima.

A: kokig verte jmoné teikia klientams?

I: negaliu atsakyti j Sitg klausima.

A: Kaip stiprias pozicijas jmoné uzima tekstilés pramonéje? Kodél?

I: Lietuvos rinkoje mes tekstilés pramonéje neuzimame jokios pozicijos

A: o vertinant pasauliniu mastu?

I: negaliu atsakyti

A: kiek svarbus yra tyrimy ir plétros veiksnys imonés veikloje? Kodel?

I: yra svarbus.. konkreCiai labai daug negaliu pasakyti, bet nuolatos yra ieskoma galimybiy, kaip
patobulinti procesus, pagerinti, viska pagreitinti, §iuo metu stipriai dirbama labai degumo klausimu , norima
kad audinys biity kokybiskas ir nedegus ir ieSkoma galimybiy technologijy srityje.

A: kokig vietg veikloje uzima inovacijos?

I: noréciau pasakyti, kad didele, bet, deja, Siai dienai tuo pasigirti labai negalime, nes jrengimai yra
pakankamai seni. Mes labai dideliy inovacijy ¢ia nediegiame, bet Siais metais norime pakeisti ap§vietimag.

A: Ar inovacijos dominuoja jmonés vertybése?

I: taip.

A: kas lemia, kad ¢ia neturite daug inovacijy?

I: investicijos.

A: ir kas jas stabdo?

I: stabdo motininé.

A: kokig svarba verslui daro informacinés technologijos?

I: didele.

A: kodél?

I: IT pagalba mes .. galime paimti miisy internetinj puslapj, galima nusipirkti audinius, galima iSsirinkti
norima modelj, padaryti mokéjimus, nereikia tiesiogiai kontaktuoti, skambinti, vaziuoti.

A: kokias naudojate veikloje?

I: pastaraisiais metais, per keleta galbut pastaryjy mety atsinaujinome Siek tiek stakles, jos tapo
tobulesnémis, naudojame usb jungtis, ne floppy diskelius, naudojame kompiuterius, telefonus, vaizdo
priemones, kameras, programas.

A: kaip didelés finansinés investicijos skiriamos technologijoms?

I: negaliu atsakyti i Sita klausima.

A: koks jprastai biina uzsakymo pristatymo laikas klientui nuo uzsakymo pateikimo?

I: priklausomai apie kurj padalinj kalbame, audimo padalinyje, jei neklystu 6 savaités, sitily gamyboje 3
savaités, siuvimas - gaunam uzsakymg pirmadienj jr iSvezam penktadienj, labai greitai.

A: ar klientas turi galimybe pasirinkti uzsakymo laika?

I: tiksliai j Sitg klausimg atsakyti negaliu, bet manau, kad nelabai.

A: kiek klientai yra laisvi pasirinkti uzsakymo dydj bei jvairove?

I: yra nustatytos minimalaus uzsakymo ribos.

A: kokie yra nustatyti limitai?

I: audimas 400 m., siuvimas gali biiti ir 5 vnt., nes turim tik vieng didesnj pagrindinj uzsakova.

A: kokig klientas turi galimybe uzsakyma gauti per nejprastai trumpg laikg?

I: negaliu atsakyti.

A: ar jmoné pristato produktus savo sgnaudomis?

I: negaliu atsakyti j Sitg klausima.

A: ar klientas turi galimybe laikyti produktus jmonés sandé¢lyje.

I: ne.

A: koks démesys skiriamas klienty poreikiams? Kaip vyksta klienty poreikiy iSaiSkinimas?

I: ... LT nebendrauja su klientais.

A: kokiu biidu yra gilinamasi j kliento verslo procesus?
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I: negaliu atsakyti.

A: Kiek klientai yra jtraukiami j produkto kiirimg ir dizaing?

I: negaliu atsakyti.

A: Ar klientai noriai jsitraukia j naujy produkty kiirimg?

I: manau, kad taip.

A: kodél?

I: rodo skirtingy produkty poreikis audimo padalinyje. Arba ¢ia tiesiog jmoné nori biiti labai lanksti ir
visoms klienty idéjoms nori pritaikyti savo produkta.

A: ar kuriant produktus yra jvertinami klienty ateities poreikiai? Gal galite pateikti pavyzdziy?

I: ... manau, kad taip ... pavyzdziy neZinau, bet jeigu imoné nemanyty, kad klientas yra potencialus
klientas ir ateityje, jo pasirinkto dizaino nekurty.

A: kaip apibtdintuméte klientus? Kokie vartotojai jie yra?

I: miisy klientai yra pagrinde transporto jmonés.

A: kaip daznai klientai praso teikti paslaugas?

I: kadangi mes turime praktiSkai .. kalbant apie siuvimo ir baldy apmuSimo padalinj, tiktai tuos pacius
Klientus, tai mes su jais dirbame nuolatos. Audimo padalinys ir sitly gamybos padalinys turi didesnj kiekj
klienty, bet pagal uzsakymus matome, kad dirbame su didele dalimi ty paciy klienty.

A: lokiy veiksmy yra imamasi, kad bty stiprinami santykiai su klientais?

I: negaliu atsakyti. Nors i§ gamybinés pusés galiu pasakyti stengiamés jvykdyti uzsakymus laiku ir
kokybiskus.

A: kokia motyvacija jauCiama bendradarbiauti i$ klienty pusés?

I: ... jie nori pas mus atvaziuoti, pasizvalgyti, susipazinti, nori apzitréti miisy gamyba, susirasin¢jame
laiskais, kartais nori tiesiogiai pabendradarbiauti, tai yra motyvacija i$ klienty pusés.

A: kaip greitai yra atsakoma j klienty uzklausas?

I: negaliu atsakyti, bet.. mes turime tarpininky, kas atsako klientams. Mes stengiamés atsakyti tg pacia
diena, o jeigu imanoma ir ta pacia valanda.

A: kaip daznai gaunamas grjztamasis rySys i vartotojy?

I: retai.

A: koks?

I: dazniau gaunamas grjztamasis rysys siuvimo padalinyje, dazniausiai kokybiniais klausimais. Grjztamajj
rys] gauname tik kokybiniais klausimais ir dazniausiai neigiama.

A: kokia yra sistema grjZtamajam rysiui sisteminti?

I: yra. ... siuvimo padalinys turi 8D forma, kuria mes gauname kaip griztamajj rySi dél kokybiniy
problemy

A: ar apibiidintuméte jmon¢ kaip besimokancia ir tobuléjancia, norincig keistis?

I: tikrai taip.

A: kodél?

A: pirmas dalykas, kas tai rodo, tai pasikeitimai yra miisy vadovaujan¢iame lygmenyje: pasikeité vadovai
ir direktoriai, ieSkoma naujoviy ir naujy idéjy.

A: kodél vyksta pokyciai?

I: yjmoné nori pereiti j kitg etapg. Padalinys turéty tapti savarankiskesniu, mes visus 10 mety gyvenome po
JK sparneliu, prizidrimi. JK nori, kad mes taptume savarankiski.

A: ar jie noriai paleisty?

I: jie nori mus paleisti, ugdo mus, bet iki to laiko dar turime labai daug padaryti. Mes turime nusipelnyti
ju pasitikéjimo.

A: kokia jmonés darbuotojy dalis turi reikalingg kvalifikacija?

I: ... Siai dienai .. (atsikrenksté) turbut didzioji, a$ turiu omenyje, kad kiekvienoje darbo vietoje mes
turime kaip ir tos Sios pareigybés specialistg. Labai gaila, kad specialisty negalime pasisamdyti i§ iSorés, turime
iSsiugdyti

A: kodél?

I: Siame regione esame vienintelé tokio pobiidzio tekstilés jmoné, todél negalime tikétis, kad ateis dirbti
audéja ar pririséjas.

A: ar kvalifikacijg apibudintuméte kaip auksta?

I: ne visy, nes yra ir tam tikros pareigybés, kur nereikia aukstos kvalifikacijos, bet likusiyjy manau, kad
tikrai taip.

A: kaip jmongje veikia darbuotojy kompetencijy jvertinimo mechanizmas? Koks jis yra?
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I: Siai dienai yra kuriamas kompetencijy vertinimo mechanizmas, toks kaip mokymy planai. Kai
apmokysime darbuotojus, galésime jvertinti jy kompetencijg, turime skills matricas, kuriose yra jvertinti
dabartiniai miisy darbuotojai.

Ar darbuotojy veiklos vertinimg galima priskirti prie darbuotojy veiklos vertinimo mechanizmo?

I: manau, kad taip tikrai taip.

A: kiek mety vykdomi veiklos vertinimai?

I: turbiit jau 3.

A: kokiu biidu darbuotojai yra parenkami tam tikroms pareigoms?

I: aa... padalinio vadovas, meistras, pastebi darbuotojy geb¢jimas ir jeigu mano, kad jis galéty siekti
kazkokios kitos pozicijos arba yra kompetentingas, tai tiesiog ji rekomenduoja. Taip pat yra suteikiama
galimybe ir patiems darbuotojams siekti kompetentingesnio darbo.

A: kokia svarba jmonéje suteikiama darbuotojy profesionalumui? Kiek vertinama? Kiek reikalinga?

I: reikalinga tai labai, profesionalumg mes labai vertiname ir siekiame, netgi kuriame technical continuity
sistema, tie vadinami mokymy planai, kad galéty darbuotojai pasidalinti savo Ziniomis.

A: koks yra organizacijoje pozitris j poky¢ius?

I: Siuo metu teigiamas.

Pateikite pavyzdziy.

I: (atsikrenks$cia) .. kokj Cia ta pokytj pasiimti. Na, kad tarkim tas pasikeitimas ir noras buti
savarankiskesniais. Stengiamés viska daryti Siek tiek kitaip, aiSku ne viskas taip labai paprasta ir ne viskas
iSeina i§ karto. Padaliniy vadovai Siek tiek apsiprato ir mes visi pradedam apsiprasti, kad visi pasikeitimai kad ir
mokymu plany kiirimas, pdr darymas, kazkokiy kitokiy vadovavimo formy ieskojimas — viskas ateina ir su tuo
reikia dirbti. Mes kiekvieng dieng j tai reaguojame lengviau, paprasc¢iau ir priimame vis optimistiskiau,

A: kaip vyksta vidiné komunikacija tarp darbuotojy?

I: aha, net nezinau, kaip atsakyti j Sita klausima, bet mes turime taryba, kuri padeda sukomunikuoti tarp
pamainy.

A: tarp padaliniy ir vadovy kaip vyksta komunikacija?

I: susirinkimy metu.

A: ka galima gerinti?

I: (pakartoja klausima) kartais, galbiit ne visg laikg laiku pasakome informacija, ne pilnai pateikiame
informacijg ir kartais informacija grjzta ne is to galo kurio norétume.

A: kodél?

I: informacija nusileidzia ne i§ vadovaujancio personalo, bet i§ darbuotojy jsigrizta, pavyzdziui, apie
naktinés pamainos panaikinima, vis dél to ne ta linkme informacija eina.

A: kaip pasireiSkia darbuotojy kiirybiskumas, mastymo platumas?

I: (juokiasi) miisy darbuotojai tikrai yra labai kiirybingi, ypa¢ pastebime jy iSmone, kai iSkyla kokia
problema ar mes norime padaryti kazkokj pasikeitima, jie tada suranda daugybe skirtingy minciy, skirtingy
klausimy aa. Ar jie savo kiirybiSkumg panaudoja darbo procesy tobulinimui, tai ne visada, bet kad jie kiirybingi,
tai tikrai.

A: ar kurybiskumas labiau pasireiskia kritinése situacijose?

I: kritinése situacijose, galimai neigiamai paveiksianciose darbuotojus, tikrai taip.

A: ar galima teigti, kad visy lygiy darbuotojy mastysena yra labai plati, jie yra linke Keistis ir prisitaikyti?

I: kad mastysena yra plati, tai tikrai taip. Bet, ar jie yra linke laisvai ta savo platuma parodyti, tai ne.

A: kokias paslaugas dar biity galima teikti?

I: mes galétumém dar teikti, nezinau ar tai kaip paslaugg, bet plésti savo paslauga audimo srityje,
galétume pilnai daryti metimus, turéti apdirbima. Ziirint j ateitj vél galétume grizti prie flat audimo. Kalbant
apie baldy apmusima, galétume plésti asortimenta, gaminti ne vieng produkta, bet daugiau. Galétume .. siuvime
yra neiSnaudoty galimybiy, nes yra tam tikry dalyky kur galétume pléstis, ka galétume daryti. ... §Siuo metu mes
gaminame tik transporto pramonei uzvalkalus, mes galétume sititi sofas, vezimélius, kédutes, tikrai yra kur. Ir
tai biity labai panasu ka mes darome dabar, tiesiog silily¢iau ne ieSkoti papildomy paslaugy, bet plésti
asortimentg.

A: ar trukdis asortimento plétimui yra tik kaina? Ar yra kity priezaséiy?

I: yra tam tikry vidiniy dalyky apie kuriuos mes negauname informacijos. Tiesiog, miisy motininé jmoné
yra labiau suinteresuota teikti siuvimo paslaugg, kaip pridéting vert¢ sukuriancig paslauga, negu parduoti
siuvimo paslaugg. Pagrindiniai siuvimo klientai perka audinj ir gauna kaip papildomg verte nesancig paslaugg
siuvimg arba baldy apmusimg. Bet mes pilnai galétume ieskoti klienty, kuriems galétume teikti tik siuvimo
paslauga ir gal ateityje jie susidomety pirkti ir audinj, atvirkstiniu badu galétume plésti, nes turime kur. Siuvimo
padalinyje dirbame viena pamaina, o visu kitu metu jrengimai stovi, yra neiSnaudoti resursai.
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3 PRIEDAS

A: Kaip jmonéje pasireiskia lyderysté? Pateikite pavyzdziy.

I: ... (juokiasi) per paskutinius metus, turbiit galima sakyti, jmonéje vyko didelis pokytis ir jmongje keitési
auksciausia vadovybé. Bitent su tuo tikslu, kad jmonéje stipréty lyderystés jgiidziai ir pozymiai, kad jmoné
turéty stipry vedantj lyderj ir tuo paciu ugdyty vadovy komanda biiti tais lyderiais. Mes esame pradzioje to
kelio, mes turime tam tikslui siekti .. visoje jmoniy grupéje vyksta ilgalaikis lyderystés mokymy projektas, tai
reiSkia, jmonéje lyderysté yra labai svarbu. Visoje imoniy grupéje vyksta ilgalaikis lyderystés mokymy
projektas, tai priklauso kaip zmonés dirba, kaip su jais dirbama, kaip Zmonés nori dirbti, kaip jie nori prisidéti
prie imonés. Tai mes esame tame kelyje. Negaliu pasakyti, kad mes esame stipriis, bet bent pokytis per pirmus
metus yra zenklus, ateityje tik stiprésim.

A: Ar turite aisky lyderj Sioje jmonéje?

I: Lyderis kas, vadovas miisy? ... manau, kad labai nezinau ar galééiau taip sakyti, kad 100 procenty bet
potencialus, labai arti to yra, bet néra tai miisy pagrindinis jmonés vadovas.

A: Gal galite jvardinti pareigybe?

I: AS tag zmogy kaip | ta krypti ivardinCiau gamybos vadove.

A: Kaip placiai, Jisy nuomone, organizacijoje yra pasklidusi jmonés vizija?

I: Manau, kad pasklidusi jmonés vizija yra gana placiai, bent jau daryta daug Zingsniy, kad ji pasklisty.
Tik nesu tikra, kiek jinai gal stipriai, giliai ir iki galo visy darbuotojy yra suvokiama, nes vis tik tai, tai yra
skirtingo lygio, sakykim, darbuotojai. Skirtingo skirtingo, nezinau ar teisingas zodis mentaliteto, bet tai yra
skirtingy sluoksniy sakykim darbuotojai. Kai kuriem zmoném tie dalykai gal nelabai ir riipi, bet jmonéje vizija
yra skleidziama yra daromi pristatymai, prezentacijos visiems darbuotojams 2 kartus per metus, yra atnaujinama
situacija ir atnaujinami rezultatai, kaip mums sekasi jgyvendinti ir siekti, kokius rezultatus pasiekém, kas sekasi,
kas visai nesiseka. Tai apie tai yra komunikuoja, $Snekama, ta sklaida vyksta.

A: Kas veda prezentacijas?

I: Miisy savininkai, kartu su jmonés vadovu, ir Siek tiek su gamybos vadovés indéliu.

A: Kokiu btidu darbuotojai jtraukiami i jos siekima? Pateikite pavyzdziy.

I: Darbuotojai jtraukiami yra per metinius veiklos vertinimo pokalbius, per miisy PDR, nes darbuotojams
yra keliami tikslai, kurie visy misy yra arba turi biiti susij¢ su jmonés pagrindiniais tikslais, kurie ir veda j
vizija. Tai keliami darbuotojams metiniai tikslai, toliau apSnekama kaip sekasi jy siekti, matuojami jy tikslai,
pavyko nepavyko, gerinama. Tai pagrindinis procesas per kurj visa tai vertinama.

A: Koks démesys jmongéje yra skiriamas strateginiam valdymui?

I: (atsidusta) labai sunkus S$itas klausimas (juokiasi) a§ manau, kad démesys yra skiriamas didelis.
Démesys ir vélgi griztant prie to, kad yra ir misija, vizija jmonés ir prasideda nuo ty strateginiy dalyky démesys
yra skiriamas didelis. Ir aiSku su misy motininés jmonés pagalba, negalim atsiskirti kaip atskiras vienetas
kazkoks, nes mes esam dalis grupés, negalim nuo ty dideliy dalyky nuo nutolti, tai manau pakankami didelis.

A: Kaip apie priimtus sprendimus yra informuojami darbuotojai?

I: Komunikacija tarp darbuotojy ir apskritai jmonéje tarp kolegy nuolatos stengiamés gerinti ir taisytis i$
klaidy, kurias padarome. Stengiamés informacijg skleisti elektroniniu pastu, visiems darbuotojams, kurie turi
pri¢jima, tada komunikuojame skelbimy lentose, komunikuojame, greitu laiku stengsimés kuo daugiau
informacijos komunikuoti tv ekrane, kai jj pritaikysime pilnam naudojimui. Komunikuojame per darbo taryba,
per vadovus stengiamés, kad informacija sklisty subordinacijos principu, mokinti vadovus, kad jie dalintysi su
darbuotojais informacija. Tai gal sakyciau pagrindinis dalykas turbut biity per vadovus, per elektroninj pasta
pasiekiant visus darbuotojus, susirinkimuose. Vélgi padaliniy vadovai turi susirinkimus su darbuotojais.
Prasome, kad dalintysi informacija ta, kuria galima dalintis per susirinkimus. Tikslas yra, kad informacija
pasiekty kiekvieng kiekvieng jmonés darbuotojg. Tai jvairiais buidais. Turime .. pagrindinius, apie esminius
poky¢ius, dalykus jmoniy grupés mastu, dalijamés jmonés informaciniu laikrastuku. Imoniy grupés informacija
— gauname praneSimus visos jmonés darbuotojai i§ auksS¢iausiy vady, i§ savininky.

A: Kokiu biidu organizacijos vadovybé inicijuoja pokycius? Kokius? Kas nusprendzia? Kaip tai daroma?

I: Jei teisingai suprantu klausima, tai pokyciai visus, turbut didzigja dalj pokyCiy mes vistiek turime
susiderinti su miisy savininkais, su motinine jmone, nes jie nori zinoti kas ¢ia vyksta ir nori dalyvauji visoje
miisy toje kasdieninéje veikloje. Pokyciai, tai gal sakyCiau taip pirmiausia iSdiskutuojama ir priimamas
sprendimas Cia, miisy jmonés viduje. Jeigu pokytis kyla i§ misy iniciatyvos, sprendimas priimamas jmonés
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viduje, tarkim tarp vadovy komandos, tada pasidalinama su savininkais ir susiderinama galim negalim,
susiderinama ar tai tada j ta puse, ar ne  tg pusg tas pokytis, tada mes jj galim daryt arba ne.

A: O jeigu ateina pokytis i§ JK pusés, kaip tada yra veikiama?

I: Jei pokytis i$ JK pusés, tada greiciau turbiit nuleidziama ir darai, nes jau kg sugalvoja savininkai tai jau
mes nelabai galim atsisakyti kazko jgyvendinti ir kazko diegti, Cia grei¢iau kaip nurodymas.

A: pateikite pokyciy pavyzdziy.

I: Tarkim, kad ir jmonés strukttirinis pokytis visoje, sakykim, valdymo grandinéje. Kaip ir minéjau, pries
puse mety keitési jmonés vadovas, tuo paciu ir keitési ir jmonés struktiira. Atitinkamai atsakomybiy lygis ir
panasiai, judéjimas, rotacija tarp darbuotojy.

A: Kaip yra jtraukiami darbuotojai, ne vadovai, o Zemesnio lygio?

I: Dabar galvoju per pavyzdj kokij, jeigu galvojam daryti smulky dalyka, smulky pasikeitima, pokyt] tai
stengiamés .. tarkim kazkoks pokytis, galbiit su darbuotojy gerove susijes, tai stengiamés iSgirsti, tai iSgirsti
darbuotojy nuomone, per darbuotojy taryba pasiSnekam, pasidalijam su jais. Tada jie parnesa i§ darbuotojy ta
informacija, gal, turbit taip pagrinde atstovaujanti darbuotojus grupé Zmoniy.

A: Kada informacija apie busimus pokycius pateikiama darbuotojams?

I: Labai ... stengiamés, kad ta informacija pasiekty darbuotojus, aiSku, kad prie$ pokyti, bet ne per anksti
ir ne per vélai. Tu negali paleisti informacijos, kol dar ji néra 100 procenty patvirtinta. Tai stengiamés, kad tie
gandai ir tos antys neiseity, bet kada jau yra viskas suderinti, sutvirtinta ir panasiai, tai tikrai stengiamés pirma
pranesti, o paskui daryti, kad zmonéms nebiity kazkokiy siurprizy.

A: Ar apibudintuméte jmoné kaip besimokancCig ir tobuléjancia, norin¢ig keistis? Kodél? Pateikite
pavyzdziy.

I: Taip. Tais pavyzdziais, kad jmonéje svarbus yra nuolatinio mokymosi ir tobuléjimo procesas, kad labai
svarbu yra, kad Zmonés nuolat mokytysi papildomy jgudziy, kad zmonés galéty vieni kitus pakeisti tarp
padaliniy ir pareigybiy, mokeéty papildomy funkcijy, kas nejeina j darbo sutarties aprasyma. Kaip jrodymas to
yra, kad mes kolektyvinéje sutartyje panaikinome punkta, kad darbuotojas negrazina islaidy, patirty uz
mokymus, tuo atveju, jeigu iSeina i§ darbo. Zmones skatinam mokytis negalvodami apie tai, kad jie iSeis ir
mums liks skolingi. Dél to stengiamés turéti irgi rezerve tam tikry pozicijy pasiruose, kad nelikty tuscia skylé,
jei rytoj darbuotojas sugalvoja neateiti j darba, tai taip mes nebeturim kas pakeisty tos vietos.

A: Kaip noriai zmonés mokosi?

I: (juokiasi) Biina visaip, bet a§ manau, kad Zmonés po truputj padeda suprasti ta mokymosi kultiirg, kad
tai yra jmonés kultiiros dalis, ir sunkiai, ne visi aiSku ir turbiit nereikia tikétis, kad visi bus tokie, kurie nori
pakeisti, nes tokiu atveju, a§ manyciau, net nereikia turéti per daug Zmoniy tokiy, kurie nori augti, tobuléti ir taip
toliau. Nes ne visiems tu galési pasiiilyti tas geresnes vietas ir atitinkamai zmonés iSauga marskinélius ir tada
atsiranda kaita, bet tam tikras procentas, mano nuomone, turéty buti .. kaip sakyti neperdaug, nes paskui
negalési iSpildyti Zmoniy lakes¢iy. I§ to kg matau skills matricose ir mokymy planuose tai manau, kad visai
neblogai.

A: Kokia jmonés darbuotojy dalis turi reikalingg kvalifikacija?

I: Nu nezinau ar galé¢iau sakyti 100 procenty, bet turbiit arti to. Nes mes siekiam turéti kvalifikuotus
zmones, siekiam turéti tuos geriausius, kurie jmonei kurty didZiausig verte ir neSty ty didziausig nauda.
Nemanau, kad mes galim sau leisti .. leisti turéti nekvalifikuotus darbuotojus, tai manau, kad visi. Bent misy
siekis yra, jei ne Siandien, tai po ménesio.

A: Ar jg apibudintuméte kaip auksta?

I: ... sakyciau taip, jeigu mums reikia kvalifikuoty darbuotojy, manau ir mums reikia ty gery darbuotojy.

A: Kaip jmonéje veikia darbuotojy kompetencijy jvertinimo mechanizmas?

I: Per metinius veiklos vertinimo pokalbius mes velgi ka uzsibrézém, kur patobulé¢jom, ka padarém, kas
pavyko, kas nepavyko. Per skills matricas, kur kiekvieno Zmogaus jgiidziai yra vertinami ir jvertinti, per skills
matricas turbiit svarbiausias jrankis.

A: Kokiu btudu darbuotojai yra parenkami tam tikroms pareigoms?

I: ...i§ iSorés aiSku yra visas atrankos procesas. Ir tiesiog ieSkai atsirinkti kandidata su tais tinkamais
jgudziais, ko reikia tai darbo vietai. Jeigu jmonés viduje, visg laikg dZziaugiamés jei turime savanoriy, kurie
noréty mokytis papildomo darbo ar pretenduoti j kitg pozicijg, nes laisvas darbo vietas skelbiame tiek jmonés
viduje, tiek iSor¢je. Vidiniai darbuotojai turi lygiai tokias pacius galimybes, vadovai mato gabius, galinCius ir
potencialius darbuotojus, paragina ir pastimeéja mokintis ir siekti ko nors daugiau.

A: Kokia svarba jmonéje suteikiama darbuotojy profesionalumui?

I: Didelg, tai cia kaip su su kompetencijy lygiu, profesionalumo lygiu didelé, nes mums reikia geriausiy.

A: Koks yra organizacijoje pozilris j pokycius?
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I: Pokytis apskritai yra toks dalykas, kuris pradzioje yra sutinkamas negatyviai, su pasiprieSinimu ir tai
yra normali proceso dalis. Tai mes irgi tg praéjom ir pareinam kazkokiam naujam pokyciui atsitikus, bet 1§
principo mes esama labai dinamiSka jmoné, nuolat kazkas keiCiasi pas mus, nuolat pokyciai, ypatingai
paskutiniu metu, nuolat vyksta. Tai tiesiog gal ir ty pokyciy toks pavyzdys, kad pokyciai dazniausiai | gera
iSeina.

A: Kodel? Pateikite pavyzdziy. Kokie didesni pokyc¢iai be jmonés struktiiros pasikeitimo?

I: Geras klausimas, viskas susiveda j imonés struktiiros pasikeitima. Kad ir kazkokiy, atrodo gal paprastas
dalykas, darbo viety perorganizavimas, nu kad ir pavyzdéliai dabar persistumdo visas masinas, kazkaip kitaip
organizuosis darba. Niekas nenori iSeiti i§ komforto zonos, ten kur tu esi jprates, turbiit paaiskes po kiek laiko,
kad tai buvo geras sprendimas. Arba ten pokytis pereiti dirbti i§ 3 pamainy j 2 pamainas, nesaugumo jausmas ir
taip nenoriu, jpratgs, mano pamaina, mano vadovas. Gal visai ir neblogai, gal vistiek kazka gero gali atrasti.
Arba ten, vél elementariai, pakeisti darbo grafika, pereiti i§ vienos pamainos j kitg, mazas smulkus dalykas
sukelia daug pasipriesinimo tuo metu, o paskui viskas gerai.

A: Kaip vyksta vidiné komunikacija tarp darbuotojy, padaliniy ir vadovy? Ka galima gerinti? Kodél?

I: Visada galima ka pagerinti, nes pagerinti .. turbtit esminis dalykas ka nuolat reikia gerinti ir galvoti apie
tai, yra mastyti, kg tu noréjai pasakyti ir ka pasakei ar kiti taip ir suprato, taip ir iSgirdo, nes labai daznas atvejis,
kai tu atrodo pasakai labai labai aiSkiai, jau aiSkiau negalima pasakyt, o vistieck Zmonés iSgirsta kitaip, supranta
kitaip, interpretuoja kitaip ir tada informacija kazkurioje vietoj iSsikraipo. Tai galbit reikeéty keleta karty apie
tai pasikartoti ir kalbéti, kazkaip Sita vieta gerinti, kad uztikrinti, kad tai ka noréjai pasakyti Zzmonés taip ir
i8girdo, taip ir suprato.

A: Kaip pasireiskia darbuotojy kiirybiskumas, mastymo platumas?

I: Turim mes kiirybingy darbuotojy. AS manau, kad kiirybiskiausios idéjos, ateina iS ty, kai zmonés biina,
kai zmonés nenori sakyti, nes ai ¢ia nesgmoné. I tikryjy néra ty blogy idéjy, jas visas reikia iSsakyti, nes i§ ty
nesamoniy tokiy perliuky atsitinka. Turbiit tos geriausios idéjos gimsta, kai keletas zmoniy savo crazy idéjomis
dalijasi, nes vienas zmogus daznai apsiriboja kazkur save tam tikroj vietoj, uzsideda ribos, o grupé zmoniy,
komanda gali iSgeneruoti daugiau idéjy .. tie miisy brainstrormingai, kur ant lapeliy raSom. Tokiy dalyky
pamatai ir paskaitai, o grupé zmoniy, komanda gali iSgeneruoti daugiau idéjy, Zodziu kartu mes galime daugiau.
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4 PRIEDAS

A: Kokig tiekejy dalj nuo visy tiekéjy sudaro uzsienio Saliy tiekéjai?

I: (atsidusta) nezinau, kokig dalj nezinau, manyciau, kad tikrai ne maza, bet as$ kadangi su sitly, filamenty
tiekimo, zaliavy tiekimo nekontroliuoju, nezinau. Techniniy detaliy tiekimo tai 50/50.

A: Kokig dalj nuo visy klienty sudaro uZsienio $aliy klientai?

I: 100 procenty.

A: Keliose valstybése vykdomi pardavimai?

I: Praktiskai visam pasauliui, as taip isivaizduoju.

A: Kaip valiuty kursy svyravimai veikia jmonés veikla?

I: Stipriai, neigiamai.

A: Ar galite teigti, jog organizacija teikia globalias paslaugas?

I: Galima.

A: Kodel?

I: Todél, kad produkcija parduodama visame pasaulyje.

A: Kokias paslaugas teikiate?

I: Teikiame paslaugas, tai yra transporto sektoriui, yra audiniai sédynéms, yra ... techniniai audiniai, yra
sitily gamyba, tai yra siuvimo paslaugos, tai tiek.

A: Kaip jmonéje pasireiskia lyderysté?

I: Pasireiskia lyderysté kaip. .. AS jvardinciau, kad lyderysté pasireiskia, kaip Cia pasakyt, yra viena
stiprus lyderis ir apie ji viskas lipdoma. AS manau, man leidzia daryti tokias iS§vadas, kad be vieno zmogaus
sprendimo niekas negali jvykt. Tas zmogus dirba uZsienio, motiningje jmonéje.

A: Pateikite pavyzdziy.

I: Lyderystés pavyzdziy (juokiasi) tarkim ne visada jie btina teigiami ir geri, bet pavyzdziui, toks
lyderystés sprendimas buvo tarkim, kas man labiausiai jstrigo, tai pavyzdZziui, buvo takelio link konteinerio
statyba (juokiasi) ir tai buvo lyderio nurodymas, kad reikia sutaupyti kaip galima daugiau, pigiai padaryti. Tai
¢ia nevykusios lyderystés pavyzdys. Tai i§ tikro néra gera praktika, a§ manau, jei biity daugiau laisviy ir teisiy
vietiniams vadovams, rezultatas biity geresnis.

A: Ar matote lyder] Sioje jmonéje?

I: Kaip ¢ia pasakyt, taip matau. Tai yra, tai yra ... gal Zemesnio vadovavimo personalo tarpe, gamybos
vadovai, tikri savo padaliniy lyderiai, a§ manau taip.

A: Kaip placiai, Jisy nuomone, organizacijoje yra pasklidusi jmonés vizija?

I: Pasklidusi tai ji placiai, bet ar vykdoma, tai ¢ia klausimas.

A: Kokiu btudu darbuotojai jtraukiami j jos siekima?

I: ] vizijos siekima darbuotojai jtraukiami a§ manyciau ... gal sakyciau ne tiek motyvaciniu biidu, o galbat
prievartos budu.

A: Pateikite pavyzdziy.

I: Tai pavyzdys Beveik per kiekvieng susirinkimg nurodoma elgtis taip, o ne kitaip, gali turéti savo
nuomong, diskutuoti 5 valandas, o iSeisi su i§ virSaus, i§ vadovo auks¢iau nuleista nuomone, tai ne visiskai
tokios lyderystés mes mokomés, kaip i$ tikro vyksta.

A: Koks démesys imongje yra skiriamas strateginiam valdymui?

I: Didelis.

A: Kaip apie priimtus sprendimus yra informuojami darbuotojai?

I: Darbuotojai bina informuojami ... i$ tikro zitirint kokie tai yra sprendimai, i§ tikro i$ tikro pagrinde tai
biina informuojami darbuotojai per tiesioginius vadovus.

A: Gal galite pateikti strateginio valdymo sprendimy pavyzdziy?

I: Strateginio valdymo sprendimy.. pavyzdys tai yra.. strategija buvo tokia, daryti pokycius jmonéje.
Kadangi motininés jmonés miisy vadovai i§ Anglijos maté, kad su esamais vadovais jgyvendinti nebus lengva,
tai buvo nuspresta pakeisti vadovus, kad jgyvendinti savo planus, toks ir pavyzdys.

A: Kokiu btidu organizacijos vadovybé inicijuoja poky¢ius?

I: Pokycius inicijuoja pokyciais (juokiasi) zmongés, buve vadovai pakeisti parankesniais zmonémis, kurie
galbiit labiau tinka .. dabartinei situacijai.

A: Kaip yra jtraukiami darbuotojai?

I: Jtraukiami . aukstesnio personalo darbuotojai jtraukiami mokymais, kad i§ viso suprasty kas ¢ia vyksta,
0 zemesnio personalo susirinkimais, paaiSkinimais kas ir kaip.

A: Kas perduoda informacijg zemesnio lygio darbuotojams?
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I: Zemesnio lygio darbuotojams susirinkimus vykdo tik padaliniy vadovai.

A: Kada informacija apie busimus poky¢ius pateikiama darbuotojams?

I: Po fakto, jvykus pokycCiams, paaiskinant kodél, kas ir kaip jvyko.

A: Kokia svarba suteikiama gaminamy produkty kokybei?

I: (atsidiista) ¢ia yra sunkus klausimas, tod¢l kad deklaruojama, kad tai yra labai svarbu, kad klientas yra
pirmoje vietoje, jo poreikiai .. taciau kartais reaguojant j rinkos situacija, kaip pasakyt, reikia sutaupyti gal ir
neinformuojant kliento, deklaruojama kad klientas yra svarbiausias, bet yra fakty, kad ne visada.

A: Kokig rinkg jmoné turi paslaugoms?

I: Paslaugoms, a§ manau jvertinant misy pavyzdéliy gamybos apimtis, tai rinka yra tikrai didele, yra
reklamuojamos miisy paslaugos.

A: Kaip Jus identifikuojate organizacija: kaip gamybing jmone?

I: Apibidinciau kaip gamybine jmone.

A: Kaip paslaugy jmong?

I: Paslaugos yra pardavimas, a$ taip jsivaizduoju, ne vien pardavimas ir aiSku gamybinés paslaugos,
siuvimas, kédziy gamyba, i§ tikryjy nezinau, kokios paslaugos yra teikiamos motininés jmonés.

A: Kokios paslaugos klientams yra teikiamos po produkto pardavimo?

I: Nezinau.

A: Kokiu btidu jos remia produktus?

I: Negaliu atsakyti.

A: Kokiy paprastai klientai praso paslaugy?

I: Klientai, kokiy paslaugy... pagaminti greitai ir kokybiskai.

A: Kokig vieta paslaugos turi jmonés strategijoje?

I: Paslaugos jmonés strategijoje...NeZinau.

A: Kokig rizikg jmon¢ prisiima uz kliento veiklas.

I: NeZinau

A: Kaip grieztai laikomasi nustatyty produkty gamybos standarty?

I: Deklaruojama, kad mes laikomés grieztai standarty, bet pagal, kad ir paskutinius atvejus su blyniuky
gamyba, kaip Cia pasakyti, néra pakankamai kompetentingy Zzmoniy, kurie suprasty tuos standartus.

A: Kokie yra daromi pakeitimai standarty gerinimui?

I: ... Pliuso audimo standarty atnaujinimai vyksta.

A: Kokig reik§me gaminant produktus turi tvarumas? Pateikite pavyzdziy.

I: Deklaruojama, kad didele reikSme. ... (galvoja, juokiasi) a§ manyciau tai, kad naudojam 2 kartus
medziagas ar perduodama perdirbimui, tai ir yra pavyzdziai.

A: Kaip stiprias pozicijas jmoné uzima tekstilés pramonéje? Kodél?

I: Tam tikroj srity ... tai stiprias, tarkim pliuSo audimo, tai ko gero pasaulyje turbiit stipriausias, o
bendram tekstilés kontekste, tai mes nykstukai.

A: Kiek svarbus yra tyrimy ir plétros veiksnys jmonés veikloje? Kodél?

I: NeZinau, tokios analizés neturiu.

A: Kokig vieta veikloje uzima inovacijos?

I: Kadangi tenka dométis technologijomis asmeniskai, tai a§ manau, kad ¢ia pas mus Zzema.

A: Kokias taikote?

I: AS nelabai vadin¢iau to inovacijomis, bet ... tam tikros programos naudojamos apskaitai, tai galbt
skenavimo sistemos, sakycCiau labai $itoj srity atsiliekam.

A: Kokig svarbg verslui daro informacinés technologijos?

I: Verslui informacinés technologijos daro didele svarba, Siuolaikinis verslas be technologijy sunkiai
isivaizduojamas, negalétume nei su klientais bendrauti, nei kazkg parduoti — ne Saukstus droziam.

A: Kodél? Kokias naudojate veikloje?

I: Kompiuteriai, telefonai, ... daugiau kaip ir nieko.

A: Kaip technologinés sistemos klientams parodo galima galutinj produkto rezultata produkto kiirimo
stadijoje?

I: Kadangi buvo kurti filmukai, tai manau, kad klientams jie buvo parodyti, i§ tikryjy gana kokybiskai
buvo sukurta ir manau, kad buvo galima gana nebloga vaizdg susidaryti.

A: Kaip didelés finansinés investicijos skiriamos technologijoms?

I: A§ manau, kad nedidelés skiriamos, lyginat su kitomis jmonémis.

A: Kokig dalj jos sudaro nuo visy jmonés investicijy?

I: Negaliu atsakyti.
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A: Koks jprastai biina uzsakymo pristatymo laikas klientui nuo uzsakymo pateikimo?

I: Jvairiy atvejy biina, a§ manau ménuo.

A: Ar klientas turi galimybe pasirinkti uzsakymo laikg?

I: Manau, kad taip.

A: Kiek klientai yra laisvi pasirinkti uzsakymo dydj bei jvairove?

I: A§ manau, kad jvairové yra didelé, tiek ir uzsakymo laikas yra pakankami greitas.

A: Kokig klientas turi galimybe¢ uzsakyma gauti per nejprastai trumpg laikg?

I: AS manau, kad pakankamai trumpg laikg tai... Jeigu kazkas yra labai svarbus, tai jmoné mobilizuojasi ir
padaro gana greitai.

A: Kas tai sglygoja? Kas patiria papildomas finansines sgnaudas, jei tokios yra?

I: Susitarimo reikalas, jeigu klientas .. labai jam reikia, a§ manau biina tokiy atvejy, kad pats sumoka uz
persiuntima

A: Ar jmoné pristato produktus savo sagnaudomis?

I: Sito a8 nezinau.

A: Ar klientas turi galimybe laikyti produktus jmonés sandélyje.

I: Kiek supratau, tai mes kadangi audziam j sandé¢lj tai manau, kad taip.

A: Koks démesys skiriamas klienty poreikiams? Kaip vyksta klienty poreikiy iSaiskinimas?

I: Kadangi yra tam tikry pareigybiy, kurie bendrauja su klientais ir a§ manau, kad jie ta poreikj kiek gali,
tiek tenkina.

A: Kokiu btudu yra gilinamasi j kliento verslo procesus?

I: AS manau, kad kazkokios apklausos, analizés, manau, kad pardavimy skyrius uzsiima tuo.

A: Kiek klientai yra jtraukiami | produkto kiirimg ir dizaina? Kiek remiamasi klienty nuomone kuriant
naujus produktus?

I: ... (...) a8 manau, kad tai vyksta kartu, ta prasme klientai iSsako savo pageidavimus.

A: Ar klientai noriai jsitraukia j naujy produkty kiirima? Pateikite pavyzdziy.

I: Sito neZinau.

A: Ar kuriant produktus yra jvertinami klienty ateities poreikiai?

I: Manau, kad taip.

A: Kaip apibudintuméte klientus?

I: Klientai yra transporto priemoniy gamintojai ir pastaty valdytojai.

A: Kaip daznai klientai praso teikti paslaugas?

I: Paskutiniu metu nelabai daznai, ... nes yra sumazéje uzsakymai.

A: Kokiy veiksmy yra imamasi, kad bty stiprinami santykiai su klientais.

I: Sito tiksliai neZinau, bet manau, kad (...) veiksmy imamasi intensyviai.

A: Kaip j tai reaguoja klientai?

I: Ne, Sito nezinau.

A: Kokia motyvacija jau¢iama bendradarbiauti i§ klienty pusés?

I: I8 klienty pusés, Sito irgi nezinau.

A: Kaip greitai yra atsakoma j klienty uzklausas?

I: Manau, kad labai greitai.

A: Kokios yra §io proceso pagerinimo galimybés?

I: Proceso..Tai galbat ... labiau turéty jsitraukti auk$ciausia vadovybeé.

A: Kaip daznai gaunamas grjztamasis rysys i$ vartotojy?

I: 18 i§ tikro nedaznai, bet manau per kokybés reikalavimus .

A: Koks biina grjztamasis rysys?

I: Jei jau biina griztamasis rysys, tai neigiamas.

A: Ar apibudintuméte jmoné kaip besimokancCig ir tobuléjancia, norincig keistis? Kodél? Pateikite
pavyzdziy.

I: Kad besimokancig tai tikrai, o kad tobuléjancia .. manau reikia laiko, kad tai suprasti. Manau, kad taip.
Biitent dél mokymy, dél to, kad darbuotojai jtraukiami ] mokymus ir biitent dél Sios priezasties galvoju, kad yra
noras keistis.

A: Kaip imoné¢je yra kuriami santykiai su klientais?

I: Ne nezinau.

A: Ar jie yra tvirti?

I: Many¢iau, taip.

A: Kokia jmonés darbuotojy dalis turi reikalingg kvalifikacija?

I: AS manau, kad didzioji dalis tikrai turi reikiamg kvalifikacija.
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A: Ar jg apibudintuméte kaip aukstg?

I: Manau, kad taip

A: Kaip imonéje veikia darbuotojy kompetencijy jvertinimo mechanizmas?

I: .. Ivertinimo mechanizmas, dalis darbuotojy yra egzaminuojami, yra mokymo programos

A: Kokiu btudu darbuotojai yra parenkami tam tikroms pareigoms?

I: Kokiu biidu, a§ manau tai atsizvelgiant | darbuotojo savybes .. darbuotojas .. yra paskiriamas i
pareigybes, kurioms jis labiausiai tinka.

A: Kas atlieka $itg darbg?

I: Manau, kad tiesioginiai vadovai.

A: Kokia svarba jmonéje suteikiama darbuotojy profesionalumui?

I; AS manau, kad didelé svarba.

A: Koks yra organizacijoje poziiiris | pokycius? Kodel? Pateikite pavyzdziy.

I: Pacioj organizacijoj poziliris j pokyc¢ius yra kuo aukstesnis personalas tuo teigiamesnis, kuo zemesnis
personalas tuo neigiamesnis. Konkreéiy pavyzdziy gal nepasakyCiau, bet Zemesnio personalo darbuotojai
nelabai supranta ir tiki, kad tie poky¢iai atves prie gero.

A: Kaip vyksta vidiné komunikacija tarp darbuotojy, padaliniy ir vadovy? Kg galima gerinti? Kodél?

I: Susirinkimais. Galima pagerinti vaizdines priemones, tarkim daugiau pagerinti, na a§ manau, daugiau
informacijos per terminalus.

A: Kaip pasireiskia darbuotojy kiirybiskumas, mastymo platumas?

I: Kaip pasireiskia.. atliekant.. savo kaip pasakyt savo jrengimo ir darbo viety tobulinimo darbus.

A: Ar darbuotojai pasizymi plac¢iu mastymu?

I: Manau, kad taip. Manau, kad darbuotojai, vidutinio personalo darbuotojai, yra placiy pazitary, priima
naujoves, noriai mokinasi.

A: Kas yra vidutinis personalas?

I: Tai buty pamainy meistrai, i§ dalies gamybos vadovai, planuotojai — logistai.
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5 PRIEDAS

A: Kokig tiekejy dalj nuo visy tiekéjy sudaro uzsienio Saliy tiekéjai?

I: Miisy pagrindiniai tiek&jai audimo padaliniui yra zaliavos pagrindiné zaliava yra vilna, kadangi miisy
audinys yra vilnonis. Pagrindiné dalis vilnos atkeliauja i§ Australijos per Anglija.

A: Kokig dalj nuo visy klienty sudaro uzsienio Saliy klientai?

I: Manyc¢iau kokie 95 proc.

A: Keliose valstybése vykdomi pardavimai? Kokiose?

I: Pardavimai vykdomi Europoje, turi Europos pardavimy vadova, turime Skandinavijos pardavimy
vadova, turime JK pardavimy vadova. Visai neseniai prisidéjo JAV, turime Kinijos pardavimy vadova, tai i§
tikryjy pagrindinés Sitos Salys, Europa, Skandinavija.

A: Kaip valiuty kursy svyravimai veikia jmonés veikla?

I: Stipriai, nuo 3 iki 15 procenty. Paeitais metais veike teigiama linkme, Siais metais néra aisku, nes
didzioji dalis pardavimy vykdoma Europoje.

A: Ar galite teigti, jog organizacija teikia globalias paslaugas? Kodél?

I: Tikrai taip. Todél, kad dirbame ne vienoje zonoje, dar plius ne vienoj srity, dar plius masy gaminiai
apima ne tik siaura transporto nisa, bet apima ir baldy gamyba, ir sitilus ir transporta, tai iS tikryjy visa grandiné
bity.

A: Kokias paslaugas teikiate? Ar organizacija turi rinka paslaugy teikimui?

I: Misy jmoné yra gamybos jmoné, tai mes vadinkime. Atliekame dalj visos grandinés uzduoties,
gaminame, tai mes esame paslaugos teikéjai. IS tikryjy visa grandiné, tai mes esame paslaugos tiekéjai savo
motininei jmonei Anglijoje, sakykim taip.

A: Kaip jmonéje pasireiskia lyderysté? Pateikite pavyzdziy.

I: Imonéje lyderysté pasireiskia jvertinant kiekvieno asmens arba bent stengiantis jvertinti kiekvieno
darbuotojo kaip lyderio sugebéjimus ir jvairiais budais motyvuoti, tarkim pakelti pareigose ar Kkitais
motyvavimo jrankiais.

A: Ar lyderysté It yra stipri?

I: Turiu galimybe¢ sulyginti su kitom jmoném ir many¢iau, ir galéciau teikti, kad yra stipri. Tikrai yra
galimybé atsiskleisti, tikrai dauguma zmoniy ir a$ stengiamés, tai inicijuoti inicijuoti iSklausome, vertiname
pastabas, vertiname jy sugeb¢jimus. Tarkim galima apsidairyti ¢ia aplinkui ir pamatyti kiek jauny Zmoniy ...
pakilo karjeros laiptais, pradedant nuo eiliniy darbuotojy ir kopiant | vadovus ar technologus. Tokiy pavyzdziy
yra tikrai daug.

A: Kaip placiai, Jisy nuomone, organizacijoje yra pasklidusi jmonés vizija?

I: Manau jinai sustiprinta prie§ 2 turbiit ar 3 metus, pasikeitus naujam jmoniy grupés vadovui. Ir buvo
tada pati paciy pradzia ir buvo pristatyta labai stipri vizija 2020, su isfiltruotais tikslais, misija ir netgi metinémis
uzduotimis.

A: Kokiu btudu darbuotojai jtraukiami j vizijos siekima? Pateikite pavyzdziy.

I: Pirmas jtraukimo bidas, ir tai labai svarbu, prasideda nuo pat virSaus. Kada vizija buvo pristatoma
pacioj pradzioj akcininky ir pagrindiniy direktoriy, o po to vizija tikslinama kas metai, 0 po to vizijos siekiai
kaskaduojami zemyn. Kaip vienas pavyzdys pdr pagalba, metiniy veiklos vertinimo pokalbiy pagalba,
uzduodami tikslai, kurie yra susieti su pagrindine vizija 2020, taip pavadinkime. Viskas susiveda j tuos tikslus ir
kaskaduojama Zemiau lygiais ir padaliniais.

A: Koks démesys jmongje yra skiriamas strateginiam valdymui?

I: Na strategija daugiau maziau prasideda taipogi nuo virSaus, ir strategija susiveda | misy uzduoties
detalizuotus, tarkim tikslus, susmulkintus, tarkim, ar minutés jkainis ar ... techniniy jgtidziy tobulinimas tai
toliau nuleidziami tie strateginiai tikslai zemyn.

A: Kas nustato strateginius tikslus?

I: I8 tikryjy, kadangi mes esame dalis jmoniy grupés, pagrindinius tikslus, atsizvelgiant j musy tikslus
kaip dalies jmoniy, nustato padaliniy, sakykim ar jmoniy, dalyvaujant direktoriams ir aiSku aptariant valdyboj,
aptariant aukstesnio lygio direktoriams.

A: Ar Jus jtraukia j strateginiy tiksly nustatyma?

I: Kadangi dirbu dar neseniai tai taip stipriai nebuvau jtrauktas, bet buvau stipriai supazindintas, kg
reiSkia, kad manau, kad ateityje biisiu jtrauktas.

A: Kaip apie priimtus sprendimus yra informuojami darbuotojai, dirbantys cechuose?
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I: Pirma mes turim metinj pristatyma, kg ir darém Siemet, kurj darome valgykloje visiems darbuotojams,
kiekvienam darbuotojui, visiems darbuotojams Zodinis supazindinimas ir supazindinimas vizualinis skaidrémis.
Toliau mes turime savo informacinj leidinj, kuris buvo pradiné vizija 2020, o korekcijos tiesiog buvo pasakytos
§iy mety pradzioj per susirinkima.

A: Kokiu btidu organizacijos vadovybé inicijuoja pokycius? Kokius? Kaip yra jtraukiami darbuotojai?

I: Mmm ... kokiu btdu .. i$ tikryjy mes esame atviri pasitilymams. Ta mes deklaruojame ir turime, esame
pasiraSg ir sickiame savo ISO dokumentuose, jmonés politikoje. Tai gimsta i§ vieno Zmogaus ar grupés tai
gimsta tarkim i§ uzduoto arba suformuluoto tikslo, kuris tas tikslas susietas su miisy vizija, su miisy tikslais,
tarkim kaip pavyzdziui, tikslas auginti pajamas arba pelng. Tai yra mazinti i$laidas. Tai kvieciami visi padaliniy
vadovai arba eiliniai darbuotojai sililyti savo pasitilymus, kur mes galétume sutaupyti ar kitaip organizuoti
gamybg. IS to gimsta kazkokie pasitilymai arba projektai, kuriy pagalba mes galime .. Tie projektai arba
pasitilymai jvertinami, apskai¢iuojami finansiskai, po to vyksta poky¢iai. Kita pusé aisku, yra mokymai, kaip
pavyzdziui Lean mokymai, kur irgi gali mus pastiméti atlikti ar sitilyti daugiau pokycius kazkokius.

A: Kada informacija apie buisimus poky¢ius pateikiama darbuotojams?

I: Apie biisimus pokycius informacijg stengiamasi perduoti kuo anks¢iau ir pirmiausia ta informacija
neperduodama tol, kol néra padaryta analizé, néra padaryti apskaiCiavimai ir tikslus sudéliotas planas. Kai
padaroma analizés, tiksliis skaiiavimai, tada informuojama visa jmoniy grupé. Ta padaro jmoniy grupés
vadovas, o po to netgi ir kaip §j kartg buvo, vienu metu stengiamasi perduoti visiems padaliniams ta naujiena,
kad nebiity iskraipyti faktai. O pers¢jama mazdaug .. mes orientuojameés ir a$ sakau, kad tai biity 3 — 4 ménesiai,
mes orientuojamés lanks¢iai perorganizuoti ir apmokinti kity jgidziy.

A: Kokia svarba suteikiama gaminamy produkty kokybei?

I: Kadangi mes, musy kokybés lygiy yra keletas ir plius mes turime ir savo laboratorija, tai manau tai
daug ka pasako apie miisy kokybe, miisy skiriamg jai lygj ir Siai dienai norint biiti konkurencingi, tai turi buti
Salia .. turi eiti kokybé, nes baldai ir visi laboratoriniai tyrimai, trynimo testai, degumo testai .. na i$ tikryjy tai
yra vienas i$ konkurencingumo pozymiy ir be to mes tikrai niekur negalétume pajudéti.

A: Gal galite pateikti pavyzdziy i§ praktikos.

I: Na a$ manau pastoviai yra dirbama su trynimo testais, tai trynimo testy tikslas yra kad kiekvienas
audinys atlikty kuo daugiau trynimy, tarkim, i§gauti trynimy bandomi jvairas sitilai ar dizaino kombinacijos, ar
iSbandomi siiily storumai. Kiek zinau, pries keleta mety buvo padarytas pokytis, pakeisti pakeisti storesni sitilai
1 plonesnius.

A: Kokig rinkg jmoné turi paslaugoms?

I: ... Siaip mes net ir tai visu grupés mastu esame tik tarpiniai dalyviai, todé¢l, kad mes negaminame
galutinio produkto, o gaminame tik audinj, tai dél to mes esame tarpiniai, daug jtakoti negalim.

A: Kaip Jus identifikuojate organizacija: kaip gamybing jmong?

I: Taip

A: Kaip paslaugy imong?

I: Na, jeigu mes sakom, kad mes paslaugas atlickam savo motininei jmonei Anglijoje, tai negaléCiau
jvardinti ir vadintis paslaugy jmone.

A: Kokios paslaugos klientams yra teikiamos po produkto pardavimo?

I: Cia aisku, galbiit, galéty labiau atsakyti gamintojai, kurie gamina baldinj audinj, bet baldy pramonéje
pagrindiniai yra i§ tikryjy kriterijai yra teisinga naudojimo instrukcija, valymo instrukcija ar $veitimo, ar
plovimo ir ja naudojant neturéty .. ja teisingai teisingai naudojant neturéty kilti problemy, reikalauti papildomos
paslaugos papildomos, paslaugos ar priezitiros. O jei suplySo ar susidévéjo, tai pagal kokybés reikalavimus turi
buti pakeista.

A: Kiek paprastai suteikiama mety garantija audiniui?

I: 5-10 mety

A: Kokiu biidu jos remia produktus? Kokiy paprastai klientai praso paslaugy?

I: Klientai praSo paslaugy, kad pateikti audinj kuo grei¢iau. Mes ir turim savo sandélius ir tarkim jmoniy
grupés vienas padalinys, uzsakius Siandien audinj gali Siandien vakare ar véliausiai rytoj per pietus patiekti
audinj, nes jie dirba su mazais baldy gamintojais. Nes jie gali uzsisakyti audinj net 1 ar 2 kédéms .. yra vienas i§
misy privalumy. Dirbame mes pagal plang, pagal JK sudarytg pagrindinj plang bet ... atsiradus problemai mes
esam lankstis ir tg plang galime koreguoti ir keisti uzsakymy eiliskuma.

A: Kaip apibudintuméte paslaugas, kurias teikia jmoné? Pateikite pavydziy.

I: Kaip ir minéjau, mes teikiame paslaugas vieni kitiems, savo motininei jmonei JK, tai i§ tikryjy kaip ir
minéjau, esam lankstiis. Kartais atlickam ir daug iSimtiniy veiksmy, kuriy i§ musy reikalaujama dél bendro
tikslo. Tai gana auksto lygio paslaugos.

A: Kokig vietg paslaugos turi jmonés strategijoje?
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I: Kadangi mes daugiau esame gamybinis padalinys, tai neturiu daug informacijos, kokig vieta ir kaip tas
paslaugy lygis, tarkim, matuojamas, bet Zinau, kad daroma daug poky¢iy masy ir miisy paslaugy grandinéje,
pardavimy skyriuose, kad aisku tikslas, kad klientai buity patenkinti.

A: Gal zinote kokie pokyciai daromi?

A: Pokyc¢iai, aiSku, daromi, Tiriama rinka, daroma analizé ko reikia reikia klientams, per kiek mums
reikia patiekti produkts, kokj reikia pateikti produkta, kokie reikalavimai, kokios mados, kokios dar niSos
neuzpildytos ir kur mes dar galim parduoti. Dalyvaujame daug parody.

A: Kokig rizikg jmoné prisiima uz kliento veiklas.

I: Uz kliento veiklas.. Mes stengiameés patys iSeliminuoti klienty veiklas, kaip pavyzdj galiu pasakyti, kad
siekiant siekiant uztikrinti gaunamy medvilnés sitily kokybe i§ Pakistano, mes patys kas ménesj vaziuojame i
Pakistang, tikriname kiekvieng partija, kad jinai buty isleista kokybiska, jei nekokybiska neleidziama iSsiysti.

A: Kaip grieztai laikomasi nustatyty produkty gamybos standarty?

I: Na tvarka yra griezCiausia, pavydziai, etalonai, siiilai, sidily .. storumas siiily, kuo daugiau kokybés
patikrinimo lygiy ir pas mus jy tikrai yra nemazai, tai mes tikrai darome, uztikriname kokybe.

A: Kokie yra daromi pakeitimai standarty gerinimui?

I: Atsizvelgiant | rezultatus tai yra begalinis tobuléjimo procesas, tai dirba kaip .. tobuliname savo
procesus, tai dirba misy laboratorijos ir trynimo, ir degumo. Atsizvelgiant j jy davinius yra tobulinama.

A: Kokig reikSme gaminant produktus turi tvarumas? Pateikite pavyzdziy.

I: .. Kaip pavyzdj galiu pasakyti, kad tarkim atidirbinéja audinj i$ dilgéliy. Kas yra ekologiné medziaga,
tai vienas i§ pavyzdziy. Toliau, aiSku, yra vilna kg mes gaminame ,, daug daugiau ekologiskesnis nei poliesteris,
nes mes irgi vienas i$ nedaugelio vilnos gamintojy.

A: Kaip stiprias pozicijas jimoné uzima tekstilés pramon¢je? Kodeél?

I: Imonés Saknys kiek a§ zinau 40-50 mety. Pradzia ir patys pirmieji buvo perpirkta jmoné, kurie
Anglijoje tuo uzsiémé. Seniau Anglijoje tame regione i§ gal buvusiy 30 fabriky audimo, kurie buvo audimo
fabrikai yra like tik vienetai. Stengiamés tradicijas i$laikyti, mes likome stipris.

A: Kiek svarbus yra tyrimy ir plétros veiksnys imonés veikloje? Kodel?

I: Zenklig pajamy sumg skiriama laboratorijoms, bandymams, spalvy tikrinimams, sidly tikrinimams. Dar
turim savo plius dazymo padalinj, tai mes tg granding galim stebét nuo pradzios iki galo. Tai pasako apie svarba.

A: Kokios investicijos skiriama laboratorijai? | ka investuojama?

I: Kiek zinau buvo neseniai nupirkti naujesni ir modernesni trynimo testy jrengimai ir plius orientuojasi i
kitas rinkas ... nes tarkim JAV kokybés matavimo lygiai yra kitokie, todél buvo nusipirkti jrengimai, kad
galétume lygiuotis, kad galétume bandyti savo gaminius, orientuojantis ir pléstis, sitilyti savo gaminius j kitas
rinkas.

A: Ar JAV standartai aukstesni nei Europoje?

I: Na gal ne aukStesni, bet matavimo buidai kitokie. JAV kitokie bandymo biidai, kitokie ir tarkim, jei mes
atliksim bandymus pagal savo procesus, jie gali biiti netikslis ir nukrypti, tai kartais reikalauja investicijy.

A: Kokig vietg veikloje uzima inovacijos?

I: Kalbant apie pagrinding veiklg, audima, tai yra specifinis gamybos budas su specifiniais jrengimais ir
pagrindiné jrengimy dalis 50 mety senumo ir nelabai kg i$rado .. seni jrengimai, bet lyginant nuo to kad dizaino
plokstés buvo su skylutémis tokios, o dabar pakeistos j kompiuterizuotas, o dabar galima nuskaityti i§ atminties
neséjo. Bet kaip pavyzdys, Siai dienai jau tampa labai populiarios spausdinimo ir dazymo technologijos ant
vienspalvio audinio, ant vienspalvio kilimo. Tai yra min¢iy ir miisy jmonéje Sioje linkméje jsigyti ka nors
panasaus, kad turétume pranasumo. Dabar yra miisy planuose yra, $iy ar kity mety planuose, jsigyti jrengima, tai
yra spausdinimas jrengimas ... galima spausdinti ant pliuso, ant auksto puko galima spausdinti, yra galimybé.

A: Kokig svarbg verslui daro informacinés technologijos?

I: Stengiamés tobuléti, turim savo informaciniy technologijy skyriy, turim savo aptarnaujancius Zmones
plius samdome firmg, kad neatsiliktume. IS jy gauname pasiiilymus, naujienas, patarimus. Tai Sitoj vietoj
stengiamés tobuléti ir tobulinti procesus.

A: Ar yra galimybé klientui pamatyti kaip atrodys audinys jei dar tik klientas renkasi?

I: Na dazniausiai klientai renkasi i§ pavyzdziy.

A: O jeigu kuriant naujg dizaing?

I: Pirmiausiai aiSku gaminys dizaino pagalba gimsta kompiuteryje, bet niekas neuzsakinéja i$
kompiuterinio, virtualaus varianto. Pirmiausia sukuriamas virtualus pavyzdys, jvertina dizaineriai, kurie irgi turi
didele kompetencijag. Ar jis bus paklausus, kokios yra tendencijos, i§ parody atsineSamos mintys, zilirima
parodose, kokios spalvos dominuoja tg sezong, kokie ornamentai. To pasekoje gimsta pavyzdziai.

A: Kaip didelés finansinés investicijos skiriamos technologijoms?
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I: Gimsta pasiiilymas, gimsta projektas, vyksta skai¢iavimai, vyksta derinimas su valdyba. Valdyba arba
arba patvirtina arba ne.

A: Dazniau patvirtina ar nepatvirtina?

I: Tai priklauso labai nuo daugelio veiksniy, gali priklausyti nuo idéjos. Priklausyti nuo atsiperkamumo,
gali daug priklausyti nuo firmos stovio tai dienai, tais metais. Gali daug priklausyti nuo to, kokios tendencijos
yra rinkoje, kokie rinkos poky¢iai, kokie valiutos poky¢iai.

A: Kokig dalj jos sudaro nuo visy jmonés investicijy? I kokias technologijas investuojama?

I: Kaip ir sakiau, aiSku investuojama ] klienty aptarnavima, gamybos technologijas, tobulinima.
optimizavima, aiSku jpakavimo technologijoms skiriamas démesys ir kaip sakiau naujoms technologijoms, kaip
printams.

A: Koks jprastai buna uzsakymo pristatymo laikas klientui nuo uzsakymo pateikimo?

I: Kadangi mes esam tiktai dalis tos grandinés tai .. ir gamintojai planuojasi stipriai §iuos dalykus j prieki,
tai kaip ir miisy gamybos tas ir pateikimo laikas laikas svyruoja nuo 10 iki 40 savaiciy.

A: Ar klientas turi galimybe pasirinkti uzsakymo laikg?

I: Jisai turi galimybe pasirinkti uzsakymo laika tam tarpsny, kuriam mes pagaminam, bet aisku gali biiti ir
i8imciy. Mes galim pagaminti ir grei¢iau plius mes turim privalumg, kad mes laikom nemazg sandélj ir tarkim,
zinodami tas tendencijas, mes i$ sandélio galim pristatyti, kad ir kita dieng.

A: Kiek klientai yra laisvi pasirinkti uzsakymo dydj bei jvairove? Ar yra nustatyti limitai? Kokie?

I: Kiek a$ zinau minimumas yra 400 m.

A: Kokig klientas turi galimybe uzsakyma gauti per nejprastai trumpg laika?

I: Kaip a$ ir minéjau smulkiis gamintojai gauna. Kiek man zinoma, yra galimybé uzsakyti ryte ir gauti
vakare arba kitg dieng ryte, ¢ia JK.

A: O jeigu gaminame Lietuvoje?

I: Lietuvoje, jei tai néra specifinis dizainas ar specifinis modelis, reikalaujantis papildomo laiko, tai 2-3
savaiciy laikotarpj.

A: Kas tai salygoja? Kas patiria papildomas finansines sagnaudas, jei tokios yra?

I: Yra jvairiis atvejai, jei tai yra ilgalaikis perspektyvus ir miisy senas klientas, tai galim kartais ir mes
padengti iSlaidas, kartais jos niecko mums ir nekainuoja. Papildomos islaidos kartais nieko ir nekainuoja, tik
papildomas administravimas, kas néra didelés iSlaidos, o kartais, jeigu gali nugulti .. o Kartais klientas pats
prisiima tas i$laidas arba yra pasirenges mokéti daugiau.

A: Koks démesys skiriamas klienty poreikiams?

I: Jei kalbant, kad muisy klientai yra JK, tai démesys yra didziausias. NeZinau koks dar didesnis gali buti.
O koks démesys apskritai firmos .. a§ manau, kad vien tik tai reiskia, kad mes turim savo atstovus ir Europos
Salyse, Kinijoje, Skandinavijoje — visuose regionuose, tai reiskia, kad mes esam ir norim biiti kuo arc¢iau kliento
ir norim juos labiau suprasti. Tai galima vertinti kaip didelj padidintg démes;.

A: Kaip vyksta klienty poreikiy iSaiSkinimas?

I: .. galbut tai galime privesti prie to, kad yra zmonés, kurie dirba su klientais dél jvairiy, kad ir dél
maziausiy nusiskundimy, tai jie labiausiai, turbtt aréiausiai to. Ima analizuoti, daryti sprendimus, ima eliminuoti
kad ir nedidelius nusiskundimus. Kalbant apie kokybés nusiskundimus, tai Sie Zmonés, kurie tam darbui
atsakingi uz tai.

A: Kokiu budu yra gilinamasi j kliento verslo procesus? Kodél?

I: Tai pirmiausia tikrinami finansiskai ar misy klientai, pradedant nuo pradZiy yra mokas ar nemokds, tai
tikrinama finansiné padétis. Tikrinama istorija, kur jie rinkoje yra, kas jie tokie. ... i§ tokios pusés galima
privesti, kad visada klientas bus laimingesnis kuo mes kokybiskesnj audinj gaminsime, kuo mes ilgiau galésime
suteikti ilgesne garantijg, o ilgesné garantija susiveda ] misy laboratorinius testus. Tai dél to mes dirbam
kasdien, stebim tas kreives, kad miisy tie testai biity kuo pozityvesni, tai vadinasi klientui galésime suteikti
didesnj pasitikéjimg, didesn] svorj, o galbut net ir didesn¢ garantija.

A: Kiek klientai yra jtraukiami j produkto kiirimg ir dizaing?

I: Viena klienty grupé yra, kurie diktuoja salygas ir patys pasitilo dizaing, nes galbiit jy uzsakovai pasiilo
tg dizaing, o kita klienty grupé yra, kurie sitilo domisi, gal patys, o gal net patys dalyvauja projektuose kuriant ir
dirbant kartu su dizaineriais, tai jie tg galimybe turi.

A: Kokios produkto kiirimo stadijomis?

I: Na manau prie§ gaminant pavyzdzius gali biiti daromi pasitilymai ar korekcijos, ar pasitilymai kaip ta
pavyzdj pakeisti, ar miisy nuomone kaip jis atrodyty geriau, iSraiskingiau, suteikty daugiau svorio.

A: Kiek remiamasi klienty nuomone kuriant naujus produktus?

I: Sunkiai galé¢iau atsakyti tiksliai j Sitg klausima.
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A: Ar kuriant produktus yra jvertinami klienty ateities poreikiai?

I: Galim privesti, kad visada klientas bus laimingesnis kuo mes kokybiSkesnj audinj pateiksime. Tai
vadinasi klientui galésime suteikti didesn] pasitikéjima, didesnj svorj.

A: Kaip apibudintuméte klientus? Kokie vartotojai jie yra?

I: ... kokie jie yra vartotojai.. AS sakyCiau, kad vartotojai yra lojaliis, bet jiems diktuoja salygas
automobiliy rinka ir automobiliy gamybos pramoné, nes tarkim jiems labai, kiek a$ zinau, sunku numatyti ty
uzsakymy periodiskuma néra tendencijy, néra periodisSkumo kada gimsta kazkoks projektas, gamina kazkokj
traukinj ir sunku numatyti, kada gamins kitg. Ir Sita labai sunku prognozuoti, ir kartais tie uzsakymai daznai
i8kyla nelauktai ir sunkiai prognozuojami. Yra ir lojalis klientai. Transporto pramonéje sunku prognozuoti,
kada bus tas projektas pradétas, kada nusidévés tas ten autobusas ar traukinys.

A: Ar galima teigti, kad vyrauja tam tikra mada?

I: Yra dalinai, yra aisku parodose diktuojama. Kaip ir baldy mados jvairios, taip ir transporto sektoriuje
mados diktuojamos. Aisku, daug kur atsizvelgiama j kaina, bet jvairios mados yra, buvo ir bus.

A: Kokiy veiksmy yra imamasi, kad biity stiprinami santykiai su klientais. Kaip j tai reaguoja klientai?

I: AS manau stengiamasi su jais daugiau bendrauti, daugiau gauti atgalinio rysio, stengiamasi daugiau
i8pildyti jy visus pageidavimus .kuo grei¢iau jvykdyti uzsakymus ir aiSku daug démesio skiriame klientams
rodydami savo gamyba, rodyti kokie mes esame stipris kokybéje. Jie atvaziuoja ir pamato, nekyla klausimy,
nekyla daug klausimy

A: Ar daznai klientai nori atvaziuoti pasizitreéti?

I: Gana daznai klientai lankosi ir sitlo vieni per kitus tarkim pasizioréti masy jmone. Taip, kad
uzklausimy, sveciy, projekty turim gan daznai.

A: Kokia motyvacija jau¢iama bendradarbiauti i$ klienty pusés?

I: ... nu jy noras pasireiskia turbiit .. per pasikartojancius uzsakymus. Jeigu uzsakymai pasikartoja,
vadinasi mes jiems esame priimtini ir miisy kainos, ir kokybés santykis jiems priimtinas,

A: Kaip greitai yra atsakoma j klienty uzklausas?

I: Na a8 manau poros dieny bégyje, taciau Siame procese nedalyvauju.

A: Kaip daznai gaunamas grjztamasis rysys i$ vartotojy?

I: Dazniausiai, a§ manyc¢iau, jeigu jo negauname, tai suprantame kaip teigiama. (juokiasi) jeigu gaunam,
tai neigiamas, bet koks bendravimas tarp pardavimo komandos ir miisy pirkéjy tiksliai negaléciau atsakyti, kaip
tikrinami tie rySiai.

A: Kokia yra sistema grjztamajam rySiui sisteminti? Kas daroma, jei grjztamasis ry$ys yra neigiamas?

I: Tikrinama, analizuojama kuriose vietose neigiamas ir gerinama paslaugy kokybé.

A: Ar apibiidintuméte jmoné kaip besimokancia ir tobuléjancia, norincig keistis? Kodél?

I: Vienareik§miai apibudinciau kaip .. auksto lygio jmong, kuri yra gana tobula, bet tuo paciu siekianti dar
daugiau mokytis ir tobuléti .

A: Pateikite pavyzdziy.

I: Tai tarkim ir musy planai, ir i§laidos mokymams, ir tobuléjimui. Tobuléjimo pavyzdziy .. toliau miisy
vertinamosios analizés, pdr pildymas — visa tai.

A: Kokia jmonés darbuotojy dalis turi reikalingg kvalifikacijg?

I: Na manau .. 95 procentai imonés darbuotojy turi reikiamg kvalifikacija.

A: Ar ja apibudintuméte kaip aukstg?

I: Jg tikrai galima apibudinti kaip auksta.

A: Kaip jmonéje veikia darbuotojy kompetencijy jvertinimo mechanizmas?

I: Turime vertinimo sistemas, atskiras lenteles, kur pagal poreikj Zymime darbuotojy kompetencijas,
kokiam lygmeny yra kiekvienas.

A: Kokios tai yra sistemos?

I: Paprasciausios excel lentelés su nurodytais reikalingais gebéjimais ir Zymima balais 1-4, kiek Zmogus
yra tinkamas, tobulas ir geba atlikti.

A: Kokiu budu darbuotojai yra parenkami tam tikroms pareigoms?

I: Atsizvelgiant | kokios mes ieSkome kompetencijos darbuotojy i$ tikryjy (...) Dalis darbuotojy ..
stengiamasi kuo daugiau darbuotojy .. tai ieSkoma i§ vidaus, o dalis darbuotojy tokiy, kuriu kompetencijy mes
neturime ir kuriuos uzauginti arba labai brangiai kainuoja, arba reikalingas ilgesnis laikotarpis, tokius
darbuotojus mes samdome i$ iSorés. Tai jei matome, kad zmonés turi gebéjimy, yra tobuléjimo galimybés, tai
pirmiausia stengiamés i$ vidaus.

A: Kokia svarba jmonéje suteikiama darbuotojy profesionalumui?

I: Manau kad tai yra pagrindinéje vietoje

A: Koks yra organizacijoje poziiiris j poky¢ius? Kodél?
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I: Kiekvienoje organizacijoje Zmonés poky¢ius dazniausiai priima neigiamai tol, kol nepamato, kad tas
pokytis gali nesti nauda, kad jis bus naudingas visai jmonei arba jam pac¢im. Gali .. tarkim palengvins atlikti jam
pareigas, tai miisy jmoné yra atvira pokyCiams, bet mes dar tobuléjam ir mokinam, ir patys mokinamés, ir
mokinam, kad pokyciams biitume atviresni pozityviau reaguotume.

A: Pateikite pavyzdziy.

I: na tarkim pokytis, mazas pokytis, nevalgyti darbo vietoje, o valgyti valgykloje. Buvo labai didelis
pasipriesinimas i§ kai kuriy darbuotojy, bet galiausiai zmonés pamat¢, kad valgykla atnaujinta, kad valgykla
jauki, kad dalinai pasimankStina nueidami j valgykla. Manau po keletos ménesiy tas pasiprieSinimas ir neigiama
reakcija dingo, ir manau, kad jie galutiniam rezultate yra patenkinti.

A: Kaip vyksta vidiné komunikacija tarp darbuotojy, padaliniy ir vadovy? Ka galima gerinti? Kodél?

I: Tai i$ tikryjy kaskadavimo principas pagal misy struktiira, tai jmonés vadovas, padaliniy vadovai,
meistrai ir darbuotojai — vienas biidas, antras budas — laikas nuo laiko tai organizuojami susirinkimai, padaliniy
vadovy susirinkimai, trecias biidas, tai naujausias, kai bandém daryti penktadieninius pasikalb&jimus piety metu.
Sie pagrindiniai komunikavimo biidai. Pageréjimui ir pagerinimui néra riby, tai kaip ir iais metais pradéjome
paskelbéme saugos metais ir pradéjome didesn¢ komunikacijg, Zzmoniy jsiklausyma dél kazkokiy pavojingy
viety, vadinamy dél near miss, sitilymy, tai tarkim ir uzsibrézém tiksla, ir pasieckém per pusmetj — 200
pasitilymy gauti near missy, gauti, manau tai rodo, kad mes labai stipriai tobuléjam $itoj vietoj.

A: Kaip pasireiskia darbuotojy kiirybiskumas, mastymo platumas?

I: .. Per jy pasitlymus. Tiesiog, kick mes sugebam i$ jy, juos sumotyvuoti, kiek mes sugebam is jy iSgauti
motyvuojant tuos pasitilymus ir ar jy kiirybinguma atgaivinti. Misy iniciatyvos i$ tikryjy padéti bendruomenei,
paremti ir miisy iniciatyvos daznai daznai susirinkti, daznai susitikti ir be darbiniy santykiy ten kazka, ten kazka
nuveikti. Zmonés kiirybingi, masto daug siiilo.

A: Ar zmonés randa kitokiy sprendimy (neeiliniy) i susiklos¢iusios situacijos, ar sprendziant problema?

I: AS manau kad galima biity rasti tokiy .. pasitilymy, bet dabar sunku sunku juos jvardinti. Tarkim kaip
pavyzdys, miisy mechanikai daro tokius jrengimy atnaujinimus kur jie tikrai verti démesio, netgi kur patys
gamintojai per daugelj néra sugalvoje tokiy mazgy kur, pavyzdziui, miisy inzinieriai mechanikai sugalvoja, kad
jrengimai laikyty ilgiau, kad sagnaudos sumazéty. Tai vienas i§ pavyzdziy.
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6 PRIEDAS

A: Kokig tiekejy dalj nuo visy tiekéjy sudaro uzsienio Saliy tiekéjai?

I: Siaip didZioji dalis. Jeigu zitrint i§ vertinés israiskos, tai pagrinde visi tiekéjai yra, taip 80 procenty
sakyciau Lietuvos, Zaliava i§ Lietuvos yra. Jeigu kalbétume apie tai, kas pas mus sagnaudose yra tiesiogiai. Ir gal
20— 15 procenty tiekéjai yra uzsienis, ¢ia a$ nekalbu apie vilng, polipropilena, kurj gaunam, nes jie neatsispindi
milsy steitmentuose. Zaliavos atvaziuoja, laikinas jvezimas, mes sunaudojam, suteikiame paslauga, i§vaziuoja
produktas atgal, mes iSraSom sgskaita uz suteikta paslauga, o medziagos, kurios sunaudotos tai paslaugai
pagaminti, yra pagalbinés medziagos, darbin¢ priemoné. Uz tai tai yra paslauga, o ne preke, ka mes parduodam.
Kalbant apie tas kas miisy yra, kas nugula | miisy sanaudas tiesiogiai, tai gaunam i§ Latvijos detales, Anglijos,
gaunam ir i3 Belgijos, Sveicarijos, i§ Italijos detales, jas tiesiogiai perkam, kad jrengimai veikty.

A: Kokig dalj nuo visy klienty sudaro uzsienio Saliy klientai?

I: .. kokig dalj sudaro ... miisy pagrindinis klientas yra motinin¢ jmoné. Informacija kokiag mes turim, tai
turim. 99 procentus mes kalbam apie pardavimus, ... kg mes patys atliekas parduodam Lietuvoj 1 procentas, iki
1,5 gali sudaryti Lietuvos, kur Salutinj produkta parduodam, bet patys pardavimai vykdomi motininéje jmonéje.

A: Keliose valstybése vykdomi pardavimai?

I: Ne, nezinau

A: Kaip valiuty kursy svyravimai veikia jmonés veikla?

I: K veikia veikia tiesiogiai, nes miisy, kadangi miisy patronuojancios jmongés, kaip imoniy grupés,
ataskaitos yra rengiamos svarais sterlingais, tai tg kg mes patiriam ¢ia sagnaudas konsoliduojame Anglijoje. Tai
visas Sitas procesas i$ eury pervertimas ] svarus yra tiesioginé jtaka. Jeigu tai yra nepalankus atvejis, misy
sanaudos padidéja tiesiog jmoniy grupés atzvilgiu. ... Paskutiniais metais, kaip viskas buvo nuo tada, kada
atsirado naujieny su Brexit, mus neigiamai paveiké, visas svaro kursas euro atzvilgiu pradéjo kristi. Sitas svaras
pradéjo pigti ir visos Sitos sagnaudos nugulé j steitmentus. ... kaip paveiké bendra jmoniy grupe, negaliu atsakyt
Sito.

A: Ar galite teigti, jog organizacija teikia globalias paslaugas?

I: Dél paslaugy nezinau, bet kad prekés taip, nes prekes mes parduodam globaliai. Turiu omenyje
audinius ir siuvimo tuos gaminius ir visa kita, nes paslaugas mes tiesiogiai teikiam kaip uab‘as Lietuvoje miisy
motininei jmonei, patronuojanciai Anglijoje, mes tai mes teikiam paslauga. Kaip, ka patronuojanti jmoné ar
kitos grupés jmonés teikia paslaugas, tokias kaip dazymo, tai $ito a$ negaliu pasakyti.

A: Kokias paslaugas teikiate?

I: tai kaip zinia pagrindiné paslauga audimas, siuvimo, sukirpimo paslaugos, baldy apmusSimas,
pavyzdéliy gamyba. Daugiau iS tokiy buvo atsiradusi tokia paslauga trumpai, kai mes cover coatch siuvome ten
sofas vadinamas, apmusalus irgi, bet i§ esmés ¢ia yra visos paslaugos. Ir dar turime pardavimus prekiy, sitily
gamyba taip, verpaly gamyba.

A: Ar organizacija turi rinkg paslaugy teikimui?

I: Taip, turime.

A: Kaip jmonéje pasireiskia lyderysté? Pateikite pavyzdziy.

I: Lyderysté pas mus reiskiasi stipriai. Pradékim nuo vadovo .. jis bando kaip sakant rodyti pavyzdij
mums, kaip turétume lyderiauti. Tai pasireiskia i§ tos pusés. Turime mokymus lyderystés. AS manau, kurie
naujiems zmonéms, a$ turiu mintyje, kurie neseniai tapo vadovais, turi daug naudos, teikia. Kalbant ar ta
lyderysté pasiteisina, Cia jau reikéty klausti darbuotojy, kuriems vadovauja galimi lyderiai, o lyderysté
pasireiskia per mokymus, per tarpusavio bendravima tarp vadovy, kaip bendrauti su tam tikrais klausimais, kaip
elgtis tam tikroje situacijoje, pasimokyti ne tik i$ savo klaidy, bet ir i§ kity, kad yra tas komunikavimas.

A: Ar mes turime ¢ia lyderj?

I: AS manau, turim. AS galvociau, kad tai galéty biiti gamybos vadové.

A: Kaip placiai, Jisy nuomone, organizacijoje yra pasklidusi jmonés vizija?

I: Kaip placiai, labai placiai .. todél, kad daug buvo komunikuota i§ i§ jmonés vadovy, i§ tiesioginiy
vadovy darbuotojams, gamybos darbuotojams ir, manau, svarbiausias akcentas buvo, kad ta vizijos pristatymg ir
jos atnaujinimg buvo pristate patys akcininkai. Manau, tai buvo svarbus svarbus zingsnis j priekj parodyti, kad
tiesiogiai prie gamybos darbuotojy tai prisilieéia.

A: Kokiu biidu darbuotojai jtraukiami j jos siekimg?

I: Manau, jie jtraukiami per vadinamus veiklos augimo vertinimus. Nors gal tenai néra jsipareigojimo
tiesiogiai nurodoma, bet a$§ manau, tiesiog pokalbio metu gamybos vadovai iSsiaiSkina jo tas stiprigsias,
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silpnasias sritis. Per tai turéty iSryskéti, kaip tas zmogus galéty padéti tos vizijos siekti, ir a§ manau tai daro
vadovai, kurie turi daugiau darbuotojy.

A: Pateikite pavyzdziy.

I: Tai per tuos pacius veiklos vertinimus.

A: Koks démesys jmongje yra skiriamas strateginiam valdymui?

I: strateginis valdymas yra .. i§ esmés labai svarbus, todél, kad jisai yra zvilgsnis labai j priekj, labai
stiprus. Vizija 2020 ne iki kity mety buvo paskelbta. Tai yra ilga vizija. Jeigu mes gaunam atnaujintg
informacija, ji yra sekama, jos yra laikomasi, tai tu gali jsivaizduoti, kad tau sekasi jos siekti nu i§ esmés.

A: Kaip apie priimtus sprendimus yra informuojami darbuotojai?

I: ... informuojam raSytinai ir pasikalbéjimo biidu, bet kalbant apie informacija, kurig reikia paskelbti
didelei grupei Zmoniy, tai jinai raSytinai biina iSkabinta lentose ir pasikalbama susirinkimy metu. O ta
informacija, kurig reikalinga vadovams perduoti dazniausiai elektroniniu biidu ir per susirinkimus.

A: Kokiu buidu organizacijos vadovyb¢ inicijuoja pokycius?

I: I$ pradziy man atrodo, kad tie poky¢iai blina, yra vertinami — rizika jy efektas, ir ar jie reikalingi yra i8
esmés. Nezinau kas atlieka vertinima, bet manau, kad taip turéty bati ir taip vyksta .. manau daugiausia per
pokalbius. Kiek man zinoma jmoniy grupés lygmeniu, tai grupé Zmoniy inicijuoja pokycius.

A: Kas dalyvauja tuose sprendimuose jmoniy grupés lygmeniu?

I: akcininkai

A: Kaip | pokycius yra jtraukiami darbuotojai?

I: Pristatoma nauja vizija. Populiarus dabar zodis. Pristatomas planas, kaip tas bus vykdoma ir panasiai.
Kaip dabar pas finansus yra pasikeitimy komandoje, tai perdélioti yra atsakomybés, darbai. Tai kada naujausias
finansy komandos narys truputélj jsivaziuos j darbus, bus pristatytas planas, jau buvo supazindintas, bet bus
pristatytas pilnai planas ir darbuotojai jj vykdys.

A: Kada informacija apie busimus pokycius pateikiama darbuotojams?

I: 1§ anksto.

A: Mazdaug kiek laiko pries?

I: Manau, kad kazkur apie ménesj pries$, pusantro.

A: Kokia svarba suteikiama gaminamy produkty kokybei?

I: kokia svarba .. na kokybé¢ i§ viso apskritai yra labai sekama, zitirima ir vienas i§ prioritety yra. Vienas
kodél sakau, kad S$iais metais prioritetas yra darby sauga, bet kokybé manau, visais metais jmonéje buvo
auksciausio lygio svarba.

A: Gal galite pateikti pavyzdziy i§ praktikos.

I: Man asmeniskai tiesiogiai su kokybe, jos pavyzdziais kazkokiais, kad biity negaléciau pasakyti, kad
teko susidurti.

A: Kokig rinka jmoné turi paslaugoms?

I: Paslaugoms .. i§ musy kaip uab‘o ziGirint pusés mes rinkos neturime, nes mes teikiam paslaugas tik
motininei jmonei. Jeigu mes turétume spektrg lietuviy kompanijy ar tiesiog kompanijos, kurios noréty naudotis
miisy paslaugomis, tada galétume turéti rinka.

A: Ar turime galimybeg ieskoti klienty Lietuvoje?

I: Lietuvoj mes turim galimybg, bet ne visa laikg naudojamés. Priklausomai nuo uzsakymy, jei jie yra
jeigu mes esam pilnai uzimti, miisy pajégumai pilnai iSnaudojami, mes tiesiog neturim ranky ir galimybiy
uzsiimti daugiau.

A: Koks yra motinés jmonés pozitris j galimybe klienty ieskoti Lietuvoje?

I: Ne nezinau.

A: Kaip Jus identifikuojate organizacijg: kaip gamybing jmone?

I: Kaip gamybing paslaugy teikimo jmoné.

A: Kodél?

I: Gal todél, kad misy tiesioginé veikla tokia yra ir tai yra mes esam gamybininkai, bet ir paslaugos
teikéjai.

A: Kokios paslaugos klientams yra teikiamos po produkto pardavimo?

I: Po produkto pardavimo kokios paslaugos teikiamos.

A: Kokiu badu jos remia produktus?

I: Ne nezinau.

A: Kokiy paprastai klientai praso paslaugy?

I: Net nepasakyc¢iau, kad praso. Mes kokius turime uzsakymus i§ motininés, toks ir yra tas praS§ymas, toks
ir yra tas prasymas, ta mes ir gaminam. Kaip pirmuose klausimuose sakiau. Bet atskirai koks yra tas praSymas
as negaliu atsakyti.
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A: Kaip apibudintuméte paslaugas, kurias teikia gamybiné jmoné?

I: Kokybé .. su stilium ... ir preké pagaminta lietuviska.

A: Kokig vietg paslaugos turi jmonés strategijoje?

I: Neatsakysiu j Sitg klausima.

A: Kokig rizikg jmoné prisiima uz kliento veiklas. Kodél?

I: Mano Ziniomis, mes rizikos neprisiimame.

A: Kaip grieztai laikomasi nustatyty produkty gamybos standarty?

I: Kaip grieztai... Labai grieztai — turime ISO kokybés sistema, kuri, manau, pas mus efektyviai veikia. A§
manau, kada kokybés sistema buvo jdiegta, jau kokybés sistema veike, nes jau buvo susidélioje procesai, tiesiog
ISO sistemos jvedimas... jtvirtino tg kokybés garantg pas mus.

A:Kokie yra daromi pakeitimai standarty gerinimui?

I: Perzitirima padaliniy vadovy darbuotojy, identifikuojama, jei procesuose keitési jie informuoja apie tai
atsakingus asmenis ir procesai yra kei¢iami, jei i§ esmés gamyba buvo optimizuota procesai buvo optimizuoti.

A: Kokig reik§me¢ gaminant produktus turi tvarumas? Pateikite pavyzdziy.

I: Didelg reik8me, taip kaip ... sunku pamatuoti, kiek jis svarbus — jis yra vienas i$ pagrindiniy masy kaip
sakyti pojuciy, kuriais mes turim laikytis ir jis yra reikSmingas, o kiek — negaliu atsakyti.

A: Kokios didelés yra organizacijos pardavimy pajégos? Kiek yra biury? Kiek dirba pardavimo agenty?

I: Negaliu atsakyti i Sitg klausima.

A: Kokias produkty rémimo priemones taikote? Ar yra atsizvelgiama j produkto specifiskuma?

I: Negaliu atsakyti j Sitg klausima.

A: Kokia klienty informacija yra naudojama produkty rémimui?

I: Negaliu atsakyti j $itg klausima.

A: Kokig verte jmoné teikia klientams?

I: Negaliu atsakyti j Sitg klausima.

A: Kokia konkurenty informacija yra naudojama produkty rémimui?

I: Negaliu atsakyti i Sitg klausima.

A: Kaip stiprias pozicijas jmoné uzima tekstilés pramonéje? Kodél?

I: Cia reikéty kalbéti su pardavimy skyriumi

A: Kiek svarbus yra tyrimy ir plétros veiksnys imonés veikloje? Kodel?

I: Negaliu atsakyti j Sitg klausima.

A: Kokig vietg veikloje uzima inovacijos?

I: Imoniy grupés lygmeniu negaliu atsakyti, nes nezinau. UAB‘e §iuo metu mes apie atnaujinima, kazkokj
Irengimy, inovacijy diegima .. tiesiogiai a$ neturiu informacijos ir kol kas nezinau, kad turétume tai atlikinéti,
nes yra .. reikia atnaujinti ir tiktai Zinau, kad audime yra tobulinamos audimo staklés, kad jos efektyviau veikty,
greiCiau veikty. Dél paciy jrengimy inovacijos diegimo §iuo metu nenumatyta tik tiek, kad gerinama darbuotojy
darbo aplinkos kokybeé.

A: Kokig svarbg verslui daro informacinés technologijos? Kodél?

I: Kokig svarbg... manau, pagrindinis dalykas Cia yra, kaip greitai mes klientui galime pristatyti kokybiska
ir tokj produkta, kokio jie nori — tai informacinés technologijos, kuo jos labiau iSvystytos organizacijoje, tuo jos
geriau leidZia tai pasiekti, aplenkti konkurentus manau.

A: Kokias naudojate veikloje?

I: Pas mus, a$ sakycCiau, gal kadangi mes su motinine tiesiogiai bendraujam su sandélio apskaita ir
panasiai, kadangi turim AS400 sistema tiesiogiai susietg, kad matytume ¢ia ir Anglijoje — Sitas pagreitina tiesiog
likuciy judéjimg ir Zaliavy judéjima sandélyje, greiCiau su ja galima orientuotis uzsakymuose, ka mes galim
padaryti, tai, manau, Sitas labai pagreitina.

A: Kaip technologinés sistemos klientams parodo galima galutinj produkto rezultata produkto kiirimo
stadijoje?

I: Negaliu atsakyti j Sitg klausima.

A: Kaip didelés finansinés investicijos skiriamos technologijoms?

I: Kaip didelés, pasakyti negaliu. Siai dienai, j technologijas investuojam atnaujinant programines jrangas
apskaitos, atnaujinant kompiuteriy apskaitos sistemas visas, kadangi jos legalios tvarkingos ir naujausios formos
jos yra, kalbant apie ofisus ir panaSiai, ¢ia yra tikrai investuojama. Toliau j jrengimy kaip | sistemos
atnaujinimus, ¢ia jau a$ neZinau.

A: Kokig dalj jos sudaro nuo visy jmonés investicijy? | kokias technologijas investuojama? Koks jprastai
blina uzsakymo pristatymo laikas klientui nuo uzsakymo pateikimo? Ar klientas turi galimybe pasirinkti
uzsakymo laikg?

I: Negaliu atsakyti j Sitg klausima.
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A: Kiek klientai yra laisvi pasirinkti uzsakymo dydj bei jvairove? Ar yra nustatyti limitai? Kokie?

I: Negaliu atsakyti j Sitg klausima.

A: Kokig klientas turi galimybe uzsakyma gauti per nejprastai trumpg laika? Kas tai saglygoja? Kas patiria
papildomas finansines sgnaudas, jei tokios yra?

I: Negaliu atsakyti j $itg klausima.

A: Ar jmoné pristato produktus savo sgnaudomis? Kas tai lemia? Kodél?

I: Galutiniam klientui nezinau, negaliu atsakyti, o tarpiniam klientui — motininei jmonei — taip. Tai lemia
kainodara.. kainodara, i kuria, kas | miisy paslaugos savikaing turi jeit, sakykim taip, negalime mes pasirinkti,
kad tarkim pas mus kainodara nustatyta tam tikru principu — kastai plius marza. Tai yra miasy pardavimai. Tai
zilirint | tai pagal visus ekonominius veiksnius pas mus kastai turi papulti tie, kurie susidaro faktiskai teikiant
paslauga. Tai tos transportavimo iSlaidos, kurios susijusios su paslaugy teikimu ir panasiai tai faktiskai patiriam
teikdami paslauga, tai jeina i savikaina, j pardavimus.

A: Ar klientas turi galimybe laikyti produktus jmonés sandélyje?

I: Siai dienai kadangi miisy klientas motininé¢ jmoné .. pas mus mazai vietos sandéliavimui fizinés jie
galimybés tokios kaip fizinés nelabai turi, teoring taip.

A: Jei taip, kiek laiko? Kokios patiriamos finansinés sanaudos? Kas jas patiria?

I: Patirty manau motininé, dél to, kad tai jau yra pardavimy sgnaudos. Produktas jau yra pagamintas, o
tos, sanaudos, kurios turi nukeliauti iki tarpinés stotelés, iki motinés jmonés, kur paskui jis galutinai
uzbaigiamas, dar nors jos ir néra patirtos, bet produkto jau ¢ia laikyti, jau biity zalinga motininei, nes pardavimy
skyriaus mes Cia neturim, o pats kasty centras jau §itoj vietoj yra i§ dalies yra Anglijoje. Kalbant apie kastus tai
bty sandélininko darbo uzmokestis.

A: Koks démesys skiriamas klienty poreikiams? Kaip vyksta klienty poreikiy iSaiskinimas?

I: Sito a3 nezinau.

A: Kokiu budu yra gilinamasi j kliento verslo procesus? Kodél?

I: Sitoj vietoj vél, kalbant apie motining jmone, tai tiesioginis bendradarbiavimas su motinine jmonés
darbuotojais, kurie atvyksta pas mus ir masy darbuotojai vyksta j komandiruotes. Kaip mes galétume teikti
geresne paslaugg, kaip jie atlieka tam tikras funkcijas ir mes patarimy jiems suteikiam. Tai va,
bendradarbiavimas tiesioginis ir daznas Anglijos motininés jmonés ir ¢ia Lietuvoj dukterinés jmonés.

A: Kiek klientai yra jtraukiami j produkto kiirima ir dizaing? Kokios produkto kiirimo stadijomis? Kiek
remiamasi klienty nuomone kuriant naujus produktus?

I: Negaliu atsakyti j Sitg klausima.

A: Ar klientai noriai jsitraukia j naujy produkty kiirima? Pateikite pavyzdziy.

I: Negaliu atsakyti i Sitg klausima.

A: Ar kuriant produktus yra jvertinami klienty ateities poreikiai?

I: Negaliu atsakyti i Sitg klausima.

A: Ar kuriant produktus yra jvertinami klienty ateities poreikiai?

I: Negaliu atsakyti j Sitg klausima.

A: Kaip apibudintuméte klientus? Kokie vartotojai jie yra?

I: Vartotojai, kurie produkto nori greitai, kokybiskai pagaminto... be jokio broko deél, kad uz gera kaina
negaliu atsakyti, nes a§ nezinau galutinio produkto pardavimo kainos, bet tai turi biiti greitai pagaminta.

A: Ar galima miisy klientus pavadinti inovatyviais vartotojais?

I: Negaliu atsakyti i Sitg klausima.

A: Kaip daznai klientai praso teikti paslaugas? Kokias? Kaip sekési jas teikti?

I: Zinau, nuolatos. Nes misy visi pardavimai, nes, kaip sakiau, klientas pas mus yra vienintelis
tiesioginis, tai yra miisy motininé, sekantys galutiniai klientai miisy produkto jau yra, globaliai Zzidirint, kitos
Salys, kitos kompanijos, tai mes tokios informacijos neturim.

A: Kokiy veiksmy yra imamasi, kad biity stiprinami santykiai su klientais?
teikiam, kaip kokios kompetencijos darbuotojai yra, kaip jie dirba, kokios darbo priemonés, ar jie turi geras
darbo salygas dirbti — visa tai eina j kokybe, j darbo organizavimg ir produkto pateikimo greitj. Visas Sitas
komunikavimas ir daznas klienty atvykimas ¢ia tai rodo.

A: Kaip | tai reaguoja klientai?

I: Nu, 18 tikryjy nemaciau nei vieno kliento iSvykusio, kuris blity nepatenkintas — manau, ¢ia labai geras
zenklas

A: Kokia motyvacija jau¢iama bendradarbiauti i§ klienty pusés?
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I: ... Didelé, tik tais ne visada pavyksta su jais toliau bendradarbiauti — galbtt dél kity jau, dél finansiniy
klausimy, kurie derinami yra dél galimo uzsakymo, dél kainos ir panaS$iai, bet visada po klienty i§vykimo
matydavau, kad klientai yra patenkinti.

A: Ko nepavyksta suderinti?

I: Tiesiog tiesiog zinau, keletg buvo situacijy, kada Zinau, kai nebuvo pasiraSyta sutartis.

A: Kaip greitai yra atsakoma | klienty uzklausas? Kokios yra Sio proceso pagerinimo galimybés?

I: Nezinau Sito.

A: Kaip daznai gaunamas grjztamasis rysys i$ vartotojy?

I: Jeigu kalbant apie motining, tai mes gauname kiekvieng ménesj, mes gaunam. Kiek per ménesj karty,
a$ nezinau, bet zinau, kad tikrai griztamasis rySys yra apie kokybe produkto, kada kada jis buvo pristatytas.
Jeigu buvo skubus pristatymas, ar laiku buvo pristatytas, ar jis buvo kokybiskas, ar jis buvo iSbrokuotas. Tada
visg Sitg informacija mes gaunam ir analizuojam.

A: Kokia yra sistema griztamajam rySiui sisteminti?

I: Negaliu atsakyti.

A: Kas daroma, jei griztamasis rySys yra neigiamas?

I: Komunikuojama toliau su darbuotojais, kurie galéjo turéti jtakos arba ne kokybei, o griztamojo rySio,
kada buvo gautas atsakymas, kad kazkas ar gerai, ar blogai, kas tai galéjo jtakoti. Tiesiogiai kalbama su
darbuotojais.

A: Ar apibiidintuméte jmon¢ kaip besimokancia ir tobuléjancia, norincig keistis?

I: Manau, kad taip.

A: Pateikite pavyzdziy.

I: Pavyzdys gal bty pasikeitimas pas miisy organizacijos struktiiroje, naujo jmonés vadovo atsiradimas,
naujas vadovas, lyderystés mokymai, bandymas suprasti vienas kitus, kaip tarpusavyje bendrauti, kad
efektyviau bendrauti, kad veikla efektyviau, greiciau, geriau vykty. Tai toksai biity pavyzdys.

A: Kaip jmonéje yra kuriami santykiai su klientais? Ar jie yra tvirti?

I: Kiek a$ zinau bendradarbiavimu ir komunikacija. Manau, kad pakankami stipris.

A: Kokia jmonés darbuotojy dalis turi reikalingg kvalifikacija?

I: Negaléciau tiksliai atsakyti, bet manau dauguma.

A: Ar jg apibudintuméte kaip auksta?

I: Taip.

A: Kaip jmonéje veikia darbuotojy kompetencijy jvertinimo mechanizmas?

I: Kaip veikia .. jisai Situo mechanizmu riipinasi zmogiskyjy iStekliy skyrius. Jisai yra perZitirimas vis
atnaujinimas .. tiesioginiai vadovai zino savo darbuotojy kompetencijas ir juos apmokina. Vidiniai mokymai
vyksta ir panaSiai. Jy metu ir darbo praktikos metu paaiskéja, matosi, jei darbuotojas kazkur patobuléjo. Ta
informacija reikia atnaujinti kompetencijos vertinime ir visa Sita, kiek Zinau ataskaitoje pateikiama personalui.

A: Kokiu btudu darbuotojai yra parenkami tam tikroms pareigoms?

I: Jie yra ruoSiami i§ anksto, yra numatyta, kuris darbuotojas, ka galéty keisti ateityje. Tai §itas jau yra,
kaip pasakyti, i§ anksto zifirima.

A: Kokia svarba jmonéje suteikiama darbuotojy profesionalumui? Ar svarbu, kad jie biity profesionaltis?

I: Taip labai svarbu, kad jie biity profesionals, ir kad biity kompetentingi, ir kad darbas nevéluoty ir dél
to nenukentéty bendras rezultatas.

A: Kaip yra jvertinamas profesionalumas?

I: Yra jvertinamas tiesioginio vadovo, jeigu matoma, kad reikalinga kompetencijos kélimas siunciami j
iSorinius mokymus tokiais budais.

A: Koks yra organizacijoje poziiiris j poky¢ius?

I: Manau, kad... mes esam ne konservatyvis, tai reiSkia inovatyvis, liberalts. Gal labiau tie pokyciai néra
kazkoks skausmingas dalykas, gal kam pasirodo, bet kol kas, kaip matau, visi j poky¢ius reaguoja nei teigiamai,
nei neigiamai — jie tiesiog reaguoja, kad zilri, jei tai reikalinga organizacijai - bitent organizacijai, ne
asmeniskai, tai patapusi yra norma kad tai jvyks, ir tai yra gerai.

A: gal galite Pateikti pavyzdziy.

I Ne.

A: Kaip vyksta vidiné komunikacija tarp darbuotojy, padaliniy ir vadovy?

I: Ji vyksta susirinkimy metu ir veiklos vertinimo metu, ir kada vadovai nori gal asmeniskai pasikalbéti,
taip jvardinciau.

A: Ka galima gerinti?

I: Vadovai turéty iSmokti sisteminti informacija ir nepateikti perteklinés nereikalingos informacijos

darbuotojams savo.
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A: ar daznai yra pateikiama pertekliné informacija?

I: Labiau taip, negu ne.

A: Kaip pasireiskia darbuotojy kiirybiskumas, mastymo platumas?

I: Kaip pasireiSkia... a§ manau pavyzdys net gal biity tas paskutinis dél darby saugos, angliskai vadinamus
tuos nearmissus, kad pas mus ¢ia jau per pus¢ mety nepraéjus, yra surinkta 200 nearmissy, kurie, kiek Zinau, yra
jvairiy ir jJdomiy pastebéjimy atsirasty, tai Zmonés stebi aplinka, savo veikla, tas kiirybiSkumas atsiranda ir pas
kiekvieng Cia.

A: Ar galima sakyti, kad darbuotojai yra placiy pazitry?

I: Negaléciau atsakyti, nei taip, nei ne.
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7 PRIEDAS

A: Kokig tiekéjy dalj nuo visy tiekéjy sudaro uzsienio Saliy tiekéjai?

I: Nesu tikras, bet manau, kad 90 proc. tiekéjy, su kuriais bendrauja UK yra uzsienio Saliy tiekéjai.

A: Kokig dalj nuo visy klienty sudaro uzsienio Saliy klientai?

I: PliuSo audiniy 50 procenty klienty yra i§ UK, kiti 50 procenty yra uZsienio Saliy klientai.

A: Keliose valstybése vykdomi pardavimai? Kokiose?

I: Tiksliai tiksliai negaliu jvardinti $aliy skaiCiaus, tac¢iau pardavimai vykdomi visame pasaulyje mes
parduodam tokioms $alims kaip Sveicarija, Pranciizija, Lenkija, Kinija, Italija, JAV, Australija, Rusija ir kitoms.

A: Kaip valiuty kursy svyravimai veikia jmonés veiklg?

I: Valiuty kursai labai stipriai veikia versla, nes mes vykdom sandorius JAV doleriais, eurais ir svarais,
daugiausiai svarais. Priklausomai nuo valiuty kurso mes prarandam pinigus arba sutaupom vykdant kiekviena
piniging operacija, tokig kaip zaliavy pirkimas, pardavimai, procesy apmokéjimas.

A: Ar galite teigti, jog organizacija teikia globalias paslaugas? Kodél? Kokias paslaugas teikiate? Ar
organizacija turi rinka paslaugy teikimui?

I: Taip taip musy jmoné tikrai teikia globalias paslaugas.Mes dirbame su daug Saliy, turime klienty
visame pasaulyje. Daugiausiai mes parduodame audinius, siuvame sédyniy uzvalkalus klientams, mezgame
sédyniy apmusalus, gaminame ir dazome siiilus. Mes dalyvaujame transporto, Svietimo, biury ir sveikatos
sektoriaus tekstilés pramonéje.

A: Kaip jmonéje pasireiskia lyderysté?

I: Mano nuomone, kompanijoje truksta stiprios lyderystés pavyzdziy.

A: Kaip placiai, Jisy nuomone, organizacijoje yra pasklidusi jmonés vizija? Kokiu bidu darbuotojai
jtraukiami | jos siekimg? Pateikite pavyzdziy.

I: Kompanijos vizija yra placiai paskleista naudojant daug skelbimy, plakaty, TV ekradny skirtingose
vietose. Visiems darbuotojams vadovybé daro vizijos pristatymus ir atnaujinimus keletg karty per metus.

A: Koks démesys jmonéje yra skiriamas strateginiam valdymui? Kaip apie priimtus sprendimus yra
informuojami darbuotojai?

I: AS pats nesu jtrauktas j strateginj valdyma, bet a§ manau, kad uZz strateginj valdyma yra atsakinga
nedidelé grupé Zmoniy. Taciau darbuotojai néra informuojami apie tai, kokie procesai vyksta, apie kazkokj
progresg kalbant apie strateginj valdyma. Darbuotojus informuoja tik apie priimtus strateginius sprendimus.

A: Kokiu budu organizacijos vadovybé inicijuoja pokyc¢ius? Kokius? Kaip yra jtraukiami darbuotojai?
Kada informacija apie biisimus poky¢ius pateikiama darbuotojams?

I: Darbuotojai néra pakankamai gerai informuojami apie strateginio valdymo vyksma, tik apie galutinius
strateginius sprendimus. .. Darbuotojai néra jtraukiami j poky¢iy process.

A: Kokia svarba suteikiama gaminamy produkty kokybei? Gal galite pateikti pavyzdziy i$ praktikos.

I: Kokybés yra labai svarbus veiksnys. Cia yra labai daug kontrolés ir patikrinimo jrankiy jdiegta, kurie
uztikrina gerg kokybe. Pavyzdziui galutinés kokybés kontrolg, sitily spalvos atitikimo ir testinumo patikra.

A: Kokig rinka jmoné turi paslaugoms?

I: Mes tiekiam audinius vieSam ir privaciam transporto sektoriui, transporto priemonéms.

A: Kaip Jas identifikuojate organizacija: kaip gamybing jmone? Kaip paslaugy jmone? Kodél?

I: Na ... a8 labiau apibiidin¢iau jmong kaip susitelkusig démesj | klientus, jy poreikius, klientas mums
svarbiausias, mes viskg dél jo darome.

A: Kokios paslaugos klientams yra teikiamos po produkto pardavimo? Kokiu btidu jos remia produktus?

I: Na, mes galime pasitlyti siuvimo paslaugg klientams, j jg taip pat jeina ir sukirpimas, galima i§siuvinéti
kliento logotipg ant detalés. Jei klientai perka megztas detales, mes galime pasiiilyti aptraukti jiems kédes.
Many¢iau, kad tokios paslaugos suteikia pagrindiniams produktams pridéting verte, tuo paciu klientas gauna ne
audin] ar mezginj, o jau paruos$tg kédés detale komplektavimui.

A: Kokiy paprastai klientai praso paslaugy?

I: Klientai praSo patarimy dél audiniy taikymo, taip pat informacijos apie audinj patikslinimo,
specifikacijy.

A: Kaip apibudintuméte paslaugas, kurias teikia gamybiné jmoné? Pateikite pavydziy.

I: AS sakyciau, kad mes teikiam tekstilés paslaugas.

A: Kokig vietg paslaugos turi jmonés strategijoje?

I: Labai svarbig vieta, klienty pasitenkinimas yra ypatingai svarbus kompanijai..
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A: Kokig rizikg jmoné prisiima uz kliento veiklas. Kodél?

I: Kai klientas yra labai svarbus kompanija dél jo gerovés pavélina kity klienty uzsakymus.

A: Kaip grieztai laikomasi nustatyty produkty gamybos standarty? Kokie yra daromi pakeitimai standarty
gerinimui?

I: Kiekvienas produktas turi savo unikalia viding ir iSorine specifikacija, kurias turi atitikti jo kokybé
atliekant laboratorinius bandymus, taip pat ir iSorinj testavima.

A: Kokig reik§me¢ gaminant produktus turi tvarumas? Pateikite pavyzdziy.

I: Tvarumas gaminant produktus yra labai svarbus, nes jo strategija geriausiai atitinka klienty poreikius.
Pavyzdziui, yra atnaujinti Aura kokybés audiniai, taip pat ir Aura Twist.

A: Kokios didelés yra organizacijos pardavimy pajégos? Kiek yra biury? Kiek dirba pardavimo agenty?

I: Musy pardavimy pajégos yra didelés, produktus parduodame daugiau 80 Saliy. Turime jsteige 8
pardavimy biurus mums svarbiausiuose valstybése, tokiose kaip JAV, Kinija, Australija, Jungtiné Karalyste,
Vokietija, Danija, Svedija, Olandija. Siuo metu pas mus dirba 30 pardavimo agenty.

A: Kokias produkty rémimo priemones taikote? Ar yra atsizvelgiama j produkto specifiskuma?

I: Taip, zinoma, atsizvelgiame | produkty specifiSkumg. Produkty rémimas priklauso nuo gaminiy
ypatybiy, iSskirtinai reklamuojami yra natiiralaus pluosto produktai. Produktus remti labai padeda miisy parody
salés, kuriose dizaineriai suktré iSskirtinj stiliy, galima pamatyti kaip miilsy gaminiai atrodo galutiniame
rezultate, kokiag atmosferg suteikia interjerams. Taip pat nuolat gaminame gaminiy pavyzdziy korteles ir
pakabéles, kurias gali jsigyti klientai, jose yra miisy gaminiy pavyzdziai.

A: Kokia klienty informacija yra naudojama produkty rémimui?

I: IS esmés mes parodome kaip produktas atrodys jau panaudotas, suteikiame klientams vizualizacijg, kai
kuriy baldy modeliai yra artimi klienty modeliams, todél klientas gali pamatyti galutinj rezultata. Kurdami
filmukus apie gaminius kalbame tais zodziais, kurie yra artimi klientams, turi jiems prasme ir minime tuos
dalykus, kurie klientams yra svarbiis, sickiame kad klientas pajusty, kad produktas yra pagamintas biitent jam.

A: Kokig verte jmoné teikia klientams?

I: Mes klientams tiekiame stiliy su turiniu, istorija, prasme. Pavyzdziui transporto audiniuose, kur
naudojama vilna atsispindi senosios Jungtinés Karalystés tradicijos, tuo paciu ir ekologiskumas. Sitlome ir
visiskai natiiralaus pluosto produkty, pabréziame, kad mums, kaip ir miisy, yra svarbus tvarumas. Gaminame
Fusion audinius, kuriuose yra susipynusi praeitis ir ateitis, naudojame natiiraly ir dirbtinj pluosta, kuris suteikia
Siuolaikiskumo, parodo miisy technologines galimybes bei inovacijy taikyma gamybos procese.

A: Kokia konkurenty informacija yra naudojama produkty rémimui?

I: Mes nenaudojame konkurenty informacijos remiant produktus, labiau pabréziame savo kaip jmonés bei
gaminamo produkto privalumus.

A: Kaip stiprias pozicijas jmoné uzima tekstilés pramonéje? Kodél?

I: Mano nuomone, pakankamai stiprias pozicijas, bent jau DidZiojoje Britanijoje.

A: Kiek svarbus yra tyrimy ir plétros veiksnys jmonés veikloje? Kodel?

I: Tyrimai ir plétra yra ypatingai svarbis jmonei, nes vykdant Sig veiklga kompanija gali patenkinti
besikei¢iancius klienty poreikius ir rinkos tendencijas, tuo paciu siekti naujy augimo perspektyvy.

A: Kokig vieta veikloje uzima inovacijos? Kokias taikote?

I: Inovacijos yra labai svarbios kompanijai, jos uzimg svarbig vieta dél labai panasiy priezasciy kaip ir
tyrimai, ir plétra, nes padeda patenkinti klienty poreikius, sékmingai dalyvauti kompanijai rinkoje. Taip pat
inovacijos padeda buti produktyvesniais, mazinti produkto gamybos sanaudas bei augti pelnui. Paprastai
atnaujinamos yra operacings sistemos, gamybiniai jrengimai, laboratorija.

A: Kokig svarba verslui daro informacinés technologijos? Kodél? Kokias naudojate veikloje?

I: Informacinés technologijos yra kritiSkai svarbios verslui, nes jos pagerina procesus, komunikacijg ir
vizualizacija daugelyje sri¢iy ir padaliniy. Tuo paciu ir pagreitina procesus. Konkrec¢iai a§ naudoju AS400
programg bei MS Ofiso paketa.

A: Kaip technologinés sistemos klientams parodo galimg galutinj produkto rezultatg produkto kiirimo
stadijoje?

I: Pavyzdziui, technologijos, gali aiSkiai parodyti ir paaiskinti procesus vizualiai. Taip pat technologijas
padeda komunikuoti klientui ir kompanijai, komunikuoti efektyviau produkto kiirimo stadijoje. Kompiuterinés
programos pagalba klientas gali pamatyti kaip atrodys audinys, ta prasme audinio paveikslélj. Jei dizainas
klientui tinka, tada yra audziamas realus pavyzdys.

A: Kaip didelés finansinés investicijos skiriamos technologijoms? Kokig dalj jos sudaro nuo visy jmonés
investicijy? | kokias technologijas investuojama?

I: Tokios informacijos as neturiu.
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A: Koks jprastai blina uzsakymo pristatymo laikas klientui nuo uzsakymo pateikimo? Ar klientas turi
galimybe pasirinkti uzsakymo laikg?

I: Jprastas uzsakymo laikas nuo uzsakymo pateikimo yra tarp 4 — 6 savaiCiy. Pristatymo laikas priklauso
nuo uzsakymo dydZzio ir transportavimo biido. Taip, klientas turi galimybe prasyti specifinio uzsakymo
pristatymo laiko.

A: Kiek klientai yra laisvi pasirinkti uzsakymo dydj bei jvairove? Ar yra nustatyti limitai? Kokie?

I: Klientai turi dideles galimybes rinktis produkta i§ jvairovés, kurig sitilo kompanija. Galima rinktis i$
skirtingos sudéties, kokybiniy specifikacijy, apdailos, dizainy ir spalvy. Priklausomai nuo produkta audziancios
staklés, uzsakymui gali biiti taikomas limitas. Yra taip vadinamas minimalus uzsakymo dydis, kuris dazniausiai
buna 300 — 400 m. ypatingiems klientams gali biiti taikomas ir mazesnis minimalaus uzsakymo dydis. Imongje
néra didziausio uzsakymo dydzio limito.

A: Kokia klientas turi galimybe uzsakyma gauti per nejprastai trumpa laika? Kas tai salygoja? Kas patiria
papildomas finansines sgnaudas, jei tokios yra?

I: Reikalingy zaliavy uzsakymui jvykdyti paruoSimas ir gamyba gali biiti tam tikriems uzsakymams
prioretizuoti, kad bty pasiektas labai geras uzsakymo jvykdymo laikas, plius gali biiti taikomas Express
transporto uzsakymo pristatymo budas. Tokiu atveju uzsakymo jvykdymas uztrunka 2 — 3 savaites nuo to
momento kai klientas pateikia uzsakyma iki tol kol gauna produkta. Prioriteto kelias turi buti patvirtintas
direktoriaus. Arba to gali reikalauti klientai, jei jiec uz gaminj moka daugiau negu yra nustatyta jo jprasta kaina.

A: Ar jmoné pristato produktus savo sanaudomis? Kas tai lemia? Kodéel?

I: Taip, kai kada kompanija pristato produktus savo sanaudomis. Kartais taip atsitinka dél to, kad pradiné
gamyba biina atidéta, pavyzdziui, audinys turi kokybiniy problemy ir staklés neaudzia kol problemos nebiina
i§sprestos arba sugenda jrengimai ir produktas néra pagaminamas laiku.

A: Ar klientas turi galimybe laikyti produktus jmonés sandélyje. Jei taip, kiek laiko? Kokios patiriamos
finansinés sgnaudos? Kas jas patiria?

I: Teoriskai to neturéty biiti. Nei vienas i§ pagaminty pagal uzsakyma gaminiy neturéty likti sandélyje.
Sandélyje paprastai turime ty audiniy, kurie yra labai paklausiis, klientai daznai juos perka, mes Zinome, kad
tam tikriems gaminiams yra paklausa ir palaikome tam tikrg jy likutj sandélyje. Praktikoje atsitinka ir taip, kad
sandélyje uzsistovi ir specialiai pagal uzsakymg pagaminti produktai. Tokias sgnaudas dazniausiai prisiima
gamintojas. Siaip neturéty susiklostyti tokia situacija.

A: Koks démesys skiriamas klienty poreikiams? Kaip vyksta klienty poreikiy iSaiskinimas?

I: Klienty poreikiams yra skiriamas labai didelis démesys. Vyksta komunikacija, vyrauja proaktyvus
pozitris. Daug bendraujama su klientais, kad kompanijai bty aiSku, ko klientai tikisi, kad ji galéty pateisinti
klienty lukescius ir klientas likty patenkintas, tapty nuolatiniu miisy klientu.

A: Kokiu budu yra gilinamasi j kliento verslo procesus? Kodél?

I: Bendraujant su klientais ir gilinantis j jy poreikius, aiSkinantis jy poreikius. Vykstama aplankyti klienty,
paziuiréti jy gamyba, realiai pasizitréti kokia veikla klientai vykdo, kaip viskas vyksta, pasizitiréti koks turi biiti
galutinis rezultatas, kurio klientas i§ misy tikisi. Taip yra i$siaiSkinamai klienty poreikiai, gilinamasi j jy verslo
procesus, kompanija jgyja daugiau ziniy apie klienta, gali lengviau pasitlyti kliento poreikius atitinkancius
produktus, jiems taikomus apdailos biidus. Tuo paéiu kuria santykius su klientais, nes mes siekiame, kad
klientai tapty lojaliais, sickiame bendradarbiauti ilgalaikéje perspektyvoje.

A: Kiek klientai yra jtraukiami j produkto kiirimg ir dizaing? Kokios produkto kiirimo stadijomis? Kiek
remiamasi klienty nuomone kuriant naujus produktus?

I: T produkty, kuriy tam tikra kiekj mes laikome sandélyje kiirima, klientai néra jtraukiami. | naujy
dizainy, gaminamy specialiai pagal uzsakymus kiirimg, klientai yra jtraukiami labai aktyviai. Pirmiausia
aiSkinamasi kokio dizaino ir spalvy audinio klientui reikia, kuriamas pavyzdys kompiuteryje. Jei klientas
pageidauja yra daromi pakitimai dél sitly spalvy ir pacio dizaino. Taip pat aiskinamasi, kokias kokybines
specifikacijas gaminys turi atitikti, kad biisimam dizainui biity parinktas atitinkamas tankumas, pagrindo siilai,
¢ia jei kalbam apie audiniy audimg. Klientas gali daryti pakeitimus iki tol, kol bus pagamintas jo likescius
atitinkantis produkto pavyzdys. Praktikoje tenka tg patj pavyzdj, su keliais smulkiais pakeitimais, gaminti po
keleta karty, nes realiai viskas priklauso nuo kliento nory. Biina situacijy, kai klientui nerandami tinkamos
spalvos siiilai, kurie paprastai yra naudojami gamyboje. Tada i$siaiSkinama, kokia konkrecCiai spalva reikalinga
ir gaminama nauja siiily spalva, pagal uzsakyma.

A: Ar klientai noriai jsitraukia i naujy produkty kiirima? Pateikite pavyzdziy.

I: Taip, nes jy interesas yra gauti produkta, kuris pilnai atitinka jy poreikius. Tiesiog klientai daznai sitilo
savo idéjas ir pakeitimus, domisi kokybinémis specifikacijomis, kad gauty tokj gaminj, kurio jiems reikia.

A: Ar kuriant produktus yra jvertinami klienty ateities poreikiai?
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I: Taip, klienty ateities poreikiai yra jvertinami. Ypatingas démesys skiriamas audinio kokybei, atvarumui
ir apdailos pasirinkimo badui.

A: Kaip apibudintuméte klientus? Kokie vartotojai jie yra?

I: Jie yra labai reiklus, todél mes labai fokusuojamés j klientus ir jy poreikius. Miisy klientai labai daug
démesio skiria kokybei ir gaminiy pristatymui laiku. Kai kurie klientai yra labai preciziski, priekabiis produkty
kokybei, todél gaminiy audimo metu gali biiti daromi tam tikri pakeitimai, pavyzdziui, naudojamas tas pats
sitilas ir audinio pagrindui, kaip ir tas, kuris yra pagrindingje spalvoje, nors praktikoje Siaip to daryti nereikéty.

A: Kaip daznai klientai praso teikti paslaugas? Kokias? Kaip sekési jas teikti?

I: Mes laikome, kad su kiekvienu nauju uzsakymu, gauname kaip ir poreikj teikti paslauga. Biina atvejy,
kad klientai praso produkto per ypatingai trumpa laika, tada uzsakyma prioretizuojame, informuojame
atsakingus darbuotojus, jtraukiame direktorius. Nors parduodame produktg, taciau §j procesa lydi daug Salutiniy
procesy, tokiy kaip komunikacija su klientais, reikalingos informacijos suteikimas, problemy sprendimas
atsiradus, pavyzdziui, kokybinéms problemoms. Kiekvieng kartg bendraudami su klientais mes atstovaujame
savo kompanija, tai kaip ir ne tik produkta parduodame, bet parduodame ir save kaip kompanija, jei taip galima
i8sireiksti. Taip pat turime i$laikyti savo reputacija, esant problemoms, tai yra labai sunkus ir didelis darbas.

A: Kokiy veiksmy yra imamasi, kad biity stiprinami santykiai su klientais. Kaip | tai reaguoja klientai?

I: Kaip ir min¢jau, vykstama j vizitus j klienty jmones, gilinamasi j klienty verslo procesus, aiSkinamasi
klienty poreikiai. Ypatingose situacijose, esant poreikiui klientams yra daromos produkty pirkimo nuolaidos,
gaminius galima pristatyti savo sgnaudomis. Daznai su klientais organizuojami verslo pietiis, vakarienés, kad
santykiai blity kuriami ir stiprinami, ir ne tokioje formalioje aplinkoje. Klientai mums yra labai svarbiis, todél
darome viska, kad jie biity patenkinti.

A: Kokia motyvacija jau¢iama bendradarbiauti i$ klienty pusés?

I: Pakankamai daznai klientai nori atvykti j sveius, pasizilréti kaip mes dirbame, audituoja miisy
kokybinius procesus. Mes klientus visada priimame, ruoSiamés jy atvykimui. Taip pat pastebime, tokiose
situacijose, kai nuviliame klienta, jie yra linke tartis, ieSkoti kiek jmanoma abipusiai gero sprendimo, matome,
kad Klientai nori su mumis dirbti, todé¢l kiek jmanoma ateityje stengiamés problemas iSeliminuoti ir nenuvilti
kliento.

A: Kaip greitai yra atsakoma j klienty uzklausas? Kokios yra §io proceso pagerinimo galimybés?

I: Atsakoma labai greitai, paprastai per 1 — 2 valandas. Nezinau, ka jau ¢ia begalima ir pagerinti.

A: Kaip daznai gaunamas grjztamasis rySys i$ vartotojy? Koks? Kokia yra sistema griztamajam rysiui
sisteminti? Kas daroma, jei griztamasis rySys yra neigiamas?

I: Klientai periodiskai pildo klienty aptarnavimo jvertinimo klausimynus, kur yra vertinamai jsigyti
produktai ir suteiktos paslaugos. Ta informacija yra sisteminama, daromos ataskaitos ir matome, kur esame
stiprts, kur dar reikia tobulinti procesus. Tada kuriamas veiksmy planas problemoms spresti ir siekiama, kad jos
nepasikartoty ateityje. Tai Cia toks bendras vertinimas. O jei klientui iSkyla problema, jis mus visada
informuoja elektroniniu laiSku, tada ta problema ir sprendziama jtraukiami atsakingi darbuotojai, daromi
susirinkimai, konferencijos su klientais. Jei griztamasis rySys neigiamas, apie tai suzino visi atsakingi
darbuotojai ir jie yra jtraukiami j problemos sprendima.

A: Ar apibudintuméte jmoné kaip besimokancig ir tobul¢jancia, norincig keistis? Kodél? Pateikite
pavyzdziy.

I: Taip, kompanija nuolat ieSko biidy kaip pagerinti teikiamas paslaugas ir procesus, kad geriau bity
patenkinti klienty poreikiai. Pavyzdziui, kad buty pagerintas uzsakymo pristatymo laikas ir padidinti gamybiniai
pajégumai, buvo nupirkti nauji jrengimai.

A: Kaip jmonéje yra kuriami santykiai su klientais? Ar jie yra tvirti?

I: Mano nuomone, tai, kad klientai atsiradus problemoms, miisy nepalieka rodo, kad santykiai yra tvirti.
Kaip ir minéjau, klientai yra jtraukiami j produkto kiirimo process, su klientais daug bendraujama, aiskinamasi,
kokie yra jy poreikiai, sickiama uzmegzti artimus santykius, organizuojami verslo pietis.

A: Kokia jmonés darbuotojy dalis turi reikalingg kvalifikacija?

I: Mano nuomone, tai visi darbuotojai turi reikiamg kvalifikacija, nes jei kvalifikacija bty per Zema, jie
¢ia nebedirbty.

A: Ar jg apibudintuméte kaip aukstg?

I: Mes teikiame aukSto lygio paslaugas, gaminame brangius produktus, turime auksSta kokybe. Jei
darbuotojai nebiity aukstos kvalifikacijos, tokiy rezultaty nepasiektume.

A: Kaip jmonéje veikia darbuotojy kompetencijy jvertinimo mechanizmas?

I: Mes turime veiklos vertinimo pokalbius, mokymy planus ir skills matricas, kur vertinama darbuotojy
kompetencija.
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A: Kokiu btidu darbuotojai yra parenkami tam tikroms pareigoms?

I: Personalo skyrius atlieka §j darba, remiantis vadovy rekomendacijomis ir darbuotojy gebéjimais — jei
darbuotojas atrenkamas i§ vidaus darbuotojy. Visiems darbuotojams, turintiems jmonés elektroninj pastg
siunciama informacija apie laisvas darbo vietas jmongje ir kiekvienas norintis gali pretenduoti. Jei i§ vidinio
personalo neturime tinkamy specialisty, tada jy ieSkoma iSoréje.

A: Kokia svarba jmonéje suteikiama darbuotojy profesionalumui?

I: Mano nuomone, tai didzioji dalis, tick kiek reikia pagal poreikj kiekvienas yra savo srities
profesionalas, jei darbuotojas néra tinkamas jmonés tikslams pasiekti, tada jis yra pakei¢iamas.

A: Koks yra organizacijoje poziiiris j pokyc¢ius? Kodel? Pateikite pavyzdziy.

I: Kompanijos darbuotojai yra informuoti, jiems Zinoma, kad pokyciai yra nei§vengiami, yra tam daromi
zingsniai, kad zmonés adaptuotysi, daug darbuotojy dalyvauja mokymuose, pokyciai yra susije su Vizija 2020.

A: Kaip vyksta vidiné komunikacija tarp darbuotojy, padaliniy ir vadovy? Kg galima gerinti? Kodéel?

I: Vidiné komunikacija yra labai svarbi, kad buty gera informacijos tékmé, nes didzioji dalis skyriy yra
iSsidéste skirtingose vietose. Komunikacija gali biiti gerinama jvedant kasdienius ar periodinius susirinkimus,
naudojant elektroninj pasta ir IT sistemas informacija jgyjama ir perleidziama lengviau.

A: Kaip pasireiskia darbuotojy kiirybiskumas, mastymo platumas?

I: DazZniausiai kuriant naujy produkty idéjas, naujus dizainus, nuolat ieSkoma idéjy ir vykdomi nuolatinio
darbo viety, procesy gerinimo projektai.
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