ktu

1922

KAUNO TECHNOLOGIJOS UNIVERSITETAS
EKONOMIKOS IR VERSLO FAKULTETAS

Rita Staniulyté

VARTOTOJU [TRAUKIMAS [ ATVIRAS INOVACIJAS — LIETUVOS STARTUOLIU IT
SEKTORIAUS ATVEIIS

MAGISTRO DARBAS

Darbo vadové: prof. Rimgailé Vaitkiené

KAUNAS, 2018



KAUNO TECHNOLOGIOS UNIVERSITETAS
EKONOMIKOS IR VERSLO FAKULTETAS

VARTOTOJU [TRAUKIMAS [ ATVIRAS INOVACIJAS — LIETUVOS STARTUOLIU IT
SEKTORIAUS ATVEIIS

Tarptautinis verslas (621N12004)

MAGISTRO DARBAS

Studenté............ PATASAS.veeeeeerreeeesirreeeenreeens Vadové ............ PATASAS.¢veeeeireeeeeirieeeesiieee e
Rita Staniulyté, VMTV-6 gr. prof. dr. Rimgailé¢ Vaitkiené
2018 m. geguzés 17 d. 2018 m. geguzés 17 d.

Recenzentas ........... PATASAS..eeevreeeesitreeeeeirreee e

doc. Rita Juceviciené

2018 m. geguzés 17 d.

KAUNAS, 2018



ktu

1922

KAUNO TECHNOLOGIJOS UNIVERSITETAS
Ekonomikos ir verslo fakultetas

Rita Staniulyté

Tarptautinis verslas, 621N12004

Baigiamojo magistro darbo ,,Vartotojy itraukimas i atviras inovacijas — Lietuvos startuoliy IT
sektoriaus atvejis*
AKADEMINIO SAZININGUMO DEKLARACIJA
2018 m. geguzés 17 d.

Kaunas

Patvirtinu, kad mano, Ritos Staniulytés, baigiamasis magistro darbas tema ,,Vartotoju
jitraukimas | atviras inovacijas — Lietuvos startuoliy IT sektoriaus atvejis“ yra paraSytas visiSkai
savarankiskai, o visi pateikti duomenys ar tyrimy rezultatai yra teisingi ir gauti saZiningai. Siame darbe
nei viena dalis néra plagijuota nuo jokiuy spausdintiniy ar internetiniy Saltiniy, visos kity Saltiniy
tiesioginés ir netiesioginés citatos nurodytos literatiros nuorodose. [statymuy nenumatyty piniginiy
sumy uz §j darba niekam nesu mokéjes.

AS suprantu, kad iSaiSkéjus nesaziningumo faktui, man bus taikomos nuobaudos, remiantis
Kauno

technologijos universitete galiojancia tvarka.

(vardas ir pavardé) (parasas)



Staniulyté, Rita. Consumers Engagement in Open Innovation - the Case of Lithuanian Startups'
in IT Sector. Master’s Final Thesis in International Business / prof. dr. Rimgailé Vaitkiené. The School
of Economics and Business, Kaunas University of Technology.

Social Sciences: 03 S Management and Administration

Key words: open innovation, consumer engagement, startup, success factors, innovation process

Kaunas, 2018. 68 p.

SUMMARY

All companies are keen on marketing itself exclusively, and one of the best ways to achieve
the goal is to develop innovations. Zott (2003), Pukeliené, Vitkauskaité (2010), Foss (2011) and
Volodkiene (et al.) (2011) emphasizes that companies practicing the usage of innovation are gaining
competitive advantage, while Czarnitzki and Kraft (2004), Cefis and Marsili (2005), and Startiené and
Pirodkas (2012) points out that analysis on the impact of innovations on business has shown that
innovative enterprises are more profitable, they are characterized by higher creditworthiness, higher
value and more likely to survive in the market. As suggested by Chesbrough (2003), the innovative
companies should adopt the most recent, increasingly proactive approach of open innovation. The
concept of open innovation encourages companies to use sources of external knowledge and ideas as a
foundation of the innovation, since their development depends directly on it, which results in an
increasing use of open innovation business models (Chesbrough, 2007). Consumers (individuals who
directly use the product or service) are the most important and valuable source of ideas for companies.
Bhalla (2011) points out that the modern consumers are innovative, and therefore actively engage in
communication with business and willingly participate in the innovative process meant to meet their
needs. According to Alam and Perry (2002), the creation of innovation while disregarding the
consumers’ needs is not feasible, and their inclusion should be an fundamental part of the process of
innovation itself.

The concept of open innovation and consumer engagement have recently been the frequently
subjected to the research, but usually the cases of large companies and corporations are discussed
(Chesbrough 2003; Lindegaard 2010; Felitti; Diao, 2016; Wikhamn, Styhre, 2017). While startups,
described as newly founded companies based on technology and / or innovation (Norris, 2014), are not
widely explored in this context. While the researchers focus on rearrangement of the open innovation
as a business model to startups, the consumers’ engagement is not accentuated (Gasmann, 2016;
Spender et al., 2017). Vanhaverbeke (et al.) (2011) observes that the startups are innovative and
flexible, but also lack the internal financial resources and technical possibilities, therefore, they are
forced to discover other areas of the market to take advantage off. It can be stated, that the use of open

innovation, with emphasis on the consumers’ engagement, is a logical step for startups.



Every year in Lithuania new startups are developing, therefore their influence on the
country’s economy is increasing. According to ,,Startup Lithuania®“, the largest share of startups is
found in the IT sector, and even 77% of all startups in Lithuania work in the field of business to
business. These startups can take the advantage of open innovation and consumer engagement, but so
far there are no studies that will reveal the success factors of consumers engaging in open innovation
in startups, so only general theoretical principles can be relied upon. The research problem can be
formulated in the following way: what are the factors of success of consumers’ engagement in open
innovation in Lithuanian startups in IT sector?

The object: Consumers engagement in open innovation.

The aim of the work: To investigate the factors of success of consumers’ engagement in
open innovation in Lithuanian startups in IT sector.

The main findings: The research proved that consumers’ engagement in open innovation
process can help the company to become competitive and reach their goal faster. All analysed startups
engage consumers in their innovation process. The key success factors of customers’ engagement in
open innovation is based on selection of innovative ideas, consumer selection for engagement,
consumer motivation, innovation process management and control, startup preparation for consumer

engagement.
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[VADAS

Tyrimo aktualumas. Visos imonés siekia i$skirtinumo rinkoje, o vienas geriausiy biidy tam —
inovaciju panaudojimas savo veikloje. Zott (2003), Pukeliené ir Vitkauskaité (2010), Foss (2011) ir
Volodkiené et al. (2011) pabrézia, jog imonés, naudojanc¢ios inovacijas, igyja konkurencini pranasuma,
0 Czarnitzki ir Kraft (2004), Cefis ir Marsili (2005) bei Startiené ir Pirodkas (2012) pazymi, jog
analizuojant inovacijy itaka verslui pastebima, kad inovatyvios imonés veikia pelningiau, joms
biidingas didesnis kreditingumas, sukuria didesng vertg ir turi didesng tikimybe iSsilaikyti rinkoje.
Inovatyvioms imonéms Chesbrough (2003) sitilo paskutiniu metu vis labiau isitvirtinant; atviry
inovaciju pozitri. Atviry inovacijy koncepcija skatina jmones Kuriant inovacijas panaudoti iSorés ziniy
ir idéju Saltinius, kadangi nuo to tiesiogiai priklauso ju plétra — tai lemia didéjantj atviry inovacijy
verslo modeliy pritaikyma (Chesbrough, 2007). Ypatingai svarbus idéjy Saltinis jmonéms Yyra
vartotojai (asmenys, kurie tiesiogiai naudojasi preke ar paslauga). Bhalla (2011) pazymi, jog
Siuolaikiniai vartotojai pasizymi inovatyvumu, todél aktyviai jsitraukia i bendravima su jmonémis ir
noriai dalyvauja inovacijy kiirimo proceso metu, sickdami savo poreikiy patenkinimo. Anot Alam ir
Perry (2002), inovaciju kurimas neatsizvelgiant | vartotoju poreikius yra netikslingas, todél ju
itraukimas turéty biiti neatsicjamas veiksnys nuo paciy inovacijy kirimo proceso.

Atviry inovaciju koncepcija ir vartotoju itraukimas pastaruoju metu yra daznas moksliniy
tyrimy objektas, taCiau paprastai aptariami dideliy imoniy ir korporaciju atvejai (Chesbrough 2003;
Lindegaard, 2010; Felitti, Diao, 2016; Wikhamn, Styhre, 2017), o startuoliai (angl. startups), kurie
apibidinami kaip naujai jsteigtos imonés, kuriy veikla grindziama technologijomis ir/arba
inovacijomis (Norris, 2014), Siame kontekste néra pla¢iai analizuojami — mokslininkai koncentruoja
démesi 1 atviros inovacijos, kaip verslo modelio perkélima i startuolius, taCiau vartotoju itraukimas
néra akcentuojamas (Gasmann, 2016; Spender et al., 2017). Vanhaverbeke et al. (2011) pastebi, jog
startuoliai pasiZymi inovatyvumu ir lankstumu, taciau taip pat ir vidiniy finansiniy iStekliy bei
techniniy galimybiy stoka, todél varzantis arSioje konkurencinéje kovoje yra svarbu atrasti kitas
pranaSumo sritis — galima teigti, kad atviry inovacijy diegimas, akcentuojant vartotoju itraukima,
startuoliy jmonéms yra logiSkas zingsnis.

Problema. Lietuvoje kasmet kuriasi nauji startuoliai, todél didéja juy itaka Lietuvos
ekonomikai. ,,Startup Lietuva® duomenimis, didziausia dalis startuoliy ikuriami IT sektoriuje, o net 77
proc. visy Lietuvoje veikian¢iy startuoliy dirba verslas-verslui srityje. Weiblen ir Chesbrough (2015)
tiria, kaip didelés imonés gali uzmegzti rySius su startuoliais, taciau démesys koncentruojamas { tai,
kokia nauda galima gauti i§ startuoliy taikant atviros inovacijos koncepcija. Vanhaverbeke et al. (2011)
atviras inovacijas startuoliy atveju aiSkina kaip tinkly kiirima ir rySiy palaikyma su tiekéjais,
partneriais, vartotojais ir konkurentais. Spender et al. (2017) teigimu startuoliai ir atvira inovacija yra
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glaudziai susijg, taciau jauciama moksliniy tyrimy spraga apie atviros inovacijos valdymo procesus
startuoliuose. Taigi, startuoliai gali pasinaudoti atviros inovacijos teikiamais pranasumais, tac¢iau kol
kas tyrimy, kurie atskleisty vartotojy itraukimo i atviras inovacijas startuoliuose s¢kmés veiksnius,
néra, todél galima remtis tik bendrais teoriniais principais. Tyrimo problema galima formuluoti
klausimu: kokie vartotoju jtraukimo i atviras inovacijas IT sektoriaus startuoliuose sékmés veiksniai?
Tyrimo objektas — vartotojy jtraukimas i atviras inovacijas.
Darbo tikslas — istirti vartotoju itraukimo | atviras inovacijas sékmés veiksnius Lietuvos
startuoliuose, IT sektoriuje.
Darbo uzdaviniai:
1. Pagristi vartotojy itraukimo i atviras inovacijas startuoliuose svarbg ir tyrimo problematika;
2. Apzvelgti atviros inovacijos paradigma, atskleisti vartotoju itraukimo | atviras inovacijas
teorinius principus;
3. Identifikuoti vartotoju jtraukimo i atviras inovacijas Lietuvos startuoliuose sékmés veiksnius.
Tyrimo metodai: Baigiamajame darbe naudojama mokslinés literatiiros analizé, dokumenty ir
statistikos analizé, interviu ir kokybiné turinio analizé.

Darbo struktiira. Darbo rengimas vyko septyniais etapais (zr. 1 pav.).

Problemos Mokslmes Tyr| mo InterV|u
apibréZzimas literattiros analizé metodologijos klausimyno
formavimas sudarymas
Rezultatq Duomenq Duomenq
apibendrinimas ir analizeé rinkimas ir
iSvady pateikimas apdorojimas

1 pav. Darbo rengimo etapy schema (sudaryta autorés)

Pirmame etape analizuojami jvairis duomeny S$altiniai, kurie padeda paaiskinti, kodél
startuoliams yra svarbus vartotojy itraukimas, taip pat nustatoma ir apibréZiama tyrimo problema.
Antrame etape analizuojama moksliné literatiira ir teoriniai modeliai, apibréZiantys atviras inovacijas ir
vartotojuy itraukima. Susisteminus teoring analiz¢ pateikiamas teorinis vartotojy itraukimo i atviras
inovacijas modelis. Treiame etape formuluojama tyrimo metodologija — pasirenkamas tyrimo tipas,
nustatomi galimi tyrimo 3altiniai. Siuo atveju pasirinktas kokybinio interviu metodas, informantai — IT
sektoriaus startuoliy darbuotojai. Ketvirtame etape remiantis atlikta mokslinés literatiiros analize

parengiami interviu klausimai. Penktame etape, interviu metodo taikymo metu, renkami duomenys,
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véliau, kokybinés turinio analizés metu, duomenys apdorojami ir susisteminami. SeStame etape
susisteminti duomenys analizuojami siekiant atskleisti vartotoju itraukimo i atviras inovacijas s¢kmés
veiksnius. Septintame etape apibendrinami tyrimo rezultatai ir pateikiamos iSvados bei
rekomendacijos.

Baigiamaji darba sudaro trys pagrindinés dalys. Pirmoje atskleidziama vartotoju itraukimo
startuoliuose problematika ir aktualumas. Antroje dalyje pristatomi atviros inovacijos ir vartotojy
itraukimo { inovacijuy kiirima teoriniai pagrindai. Trecioje dalyje suformuojama vartotoju itraukimo i
atviras inovacijas IT sektoriaus startuoliy s€¢kmeés veiksniy tyrimo metodologija ir atlickamas tyrimas.
Darbo pabaigoje pateikiamos isvados ir rekomendacijos. Darbe pateikiami 12 paveiksly, 21 lentelé.
Darbe remtasi 75 literattros $altiniais.
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1. VARTOTOJU [TRAUKIMO ] ATVIRAS INOVACIJAS
STARTUOLIUOSE PROBLEMINE ANALIZE

1.1. Atviros inovacijos aktualumas

Globalizacija vis labiau paveikia imoniy veikla, konkurencinguma bei lemia inovacijy kiirimo
batinybe. Siuo metu imonés susiduria su globalia konkurencija, staigiais rinkos poky¢iais, auganéiais
kaStais moksliniams tyrimams ir technologinei plétrai, trumpéjanciu produkto gyvavimo ciklu.
Norédamos jveikti §iuos i$§ukius imonés privalo imtis inovacinés veiklos. Inovacijy tyrimai
pastaraisiais deSimtmeciais tapo ypac populiaris, o pagrinding to priezastis — nenugincijama inovacijy
nauda verslui (Chesbrough, 2003; Lindegaard, 2010; Wikhamn, Styhre, 2017; Czarnitzki, Kraft, 2004;
Cefis, Marsili, 2005; Startiené, Pirodkas, 2012). Anot Chesbrough (2003), nors dauguma inovacijy
nepavyksta, imonés, nekurianc¢ios inovacijy, mirSta. Apzvelgus inovacijy teikiama nauda verslui
galima teigti, kad inovacijy pagalba sukuriama didesné pridétiné verté (Czarnitzki, Kraft, 2004; Cefis,
Marsili, 2005). Inovacijy kiirimas laikomas svarbiu veiksniu siekiant strateginiy tiksly bei verslo
plétros. Alam ir Perry (2002) pabréZia, kad inovacijy kiirimas yra neatsicjamas nuo vartotojy poreikiu,
tod¢l kuriant inovacijas svarbus ne tik imonés, bet ir vartotoju vaidmuo. Chesbrough (2003) pasitlé
atviry inovacijy koncepcija, kuri skatina jmones i inovaciju kirima itraukti iSorinius ziniy ir idéju
Saltinius, tame tarpe ir vartotojus.

Atviry inovacijy koncepcija apibréziama kaip imonés atvirumas iSorés idéjoms, sukuriant
galimybes zinioms patekti | imong ir jveiklinti jas inovaciju kiirimo proceso metu bendradarbiaujant su
tiekéjais, vartotojais ir patneriais. Tai apima ir idéjy bei ziniy panaudojima siekiant, kad inovacijos
biity pateikiamos rinkai greiCiau, nei ta gali padaryti konkurentai (Herzog, 2008). Atviry inovacijy
klausimai imonése nagrin¢jami siekiant paspartinti inovacijy plétojima bei pateikima i rinka. Anot
Chesbrough (2003) ir Vanhaverbeke (2007) atviry inovacijy taikymas imonése reikalauja verslo
modelio poky¢iy — atvirumas bei tinkliSkumas reikalauja permastyti imonés ribas ir adekvaciai jvertinti
savo kompetencijas idéjuy srauto suvaldymui.

Akivaizdu, jog atviros inovacijos ne tik tampa vis daznesniu moksliniy tyrimy objektu, taciau
yra ir labai aktualios praktikoje, pritaikant atviros inovacijos koncepcija imonése, kurios siekia
didesnio konkurencingumo kity rinkos dalyviy atzvilgiu. Konkurencingoje rinkoje vis didéja vartotojo
itraukimo 1 inovacijy kiirimo procesa svarba. Anot Tamulienés ir Urbo (2012), iki Siol dazniausiai
pasitaikydave imoniy konkuravimo rinkoje sprendimai apsiribodavo kainy maZzinimu bei Kkitais
marketingo sprendimais kainy atzvilgiu, taCiau palaipsniui Sie veiksmai nebesukurdavo norimo
rezultato — mazy kainy politika néra pakankama konkurenciniam pranasumui igyti, o be to, ji lemia

mazesni pelna. Autoriai, cituodami Gronroos (2001) teigia, jog S$ios priezastys lémé démesio
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nukreipima { vartojimo bei gamybos susikirtimo taSka — vartotojo ir gamintojo bendravima, todél

aktualu panagrinéti Siuolaikiniy vartotojy savybes bei ju itraukima i inovacijy kiirima.
1.2. Siuolaikiniy vartotojy vaidmuo inovacijy kiirimo proceso metu

Siuolaikiné visuomené pasizymi vartotojiskais bruozais, tod¢l rinkoje pastebimas produkto
gyvavimo ciklo trumpéjimas, o vartotojy poreikiai ir likeséiai nuolat spar¢iai kinta. Sie pozymiai i3
imoniy reikalauja susitelkimo | paklausa, o tai reiskia bendradarbiavimo su vartotojais svarba.
Kazakevicituté (2003) teigia, jog ,,procesas, nuo likes¢iy ar nory identifikavimo iki tai patenkinanciy
sprendiniy sukiirimo esti santykinai ilgas, jeigu Siame procese dominuoja organizacijos indélis*, todél
bendradarbiavimas su vartotojais yra vienas pagrindiniy faktoriy kuriant inovacijas.

Siy dieny vartotojai ypa¢ pasizymi zingeidumu dél lengvai prieinamos informacijos ir didelés
jos gausos bei aktyviai jsitraukia | bendravima su jmonémis, raSo atsiliepimus ir kuria produkty
apzvalgas, todél imonés daznai sickia pasisemti naujy idéju bendradarbiaudamos su vartotojais.
Vartotojai yra linke reiksti savo nuomone apie produktus ir paslaugas — socialiniuose tinkluose jie
diskutuoja su draugais, jvairiose grupése ir bendruomenése. Geografinés ribos naudojantis internetu
iSnyksta, kadangi jvairiis socialiniai tinklai ir kitos komunikacijos priemonés, nepaisant kai kuriy Saliy
draudimy, yra pasiekiamos visame pasaulyje.

Bhalla (2011) i$skiria keturis aspektus, apibiidinancius Siuolaikinj vartotoja:

1. Aktyvus dalyvavimas ir jsitraukimas. Tai ypac budinga vartotojams, turintiems nepatenkinty
poreikiy. Jie noriai dirba ir dalinasi idé¢jomis siekdami tiesioginés naudos — savo poreikiy
iSpildymo.

2. Balansavimas tarp ekspertinés nuomonés ir asmeniniy isitikinimy. Vartotojai lengvai gali
pasiekti jvairia informacija, taip pat ir eksperty izvalgas apie produktus ar paslaugas, taciau jie
neskuba priimti greito sprendimo ir susidaryti vienaSaliskos nuomonés — tam jie panaudoja ir
savo turimas Zinias, vertybes ir nuostatas.

3. Bendravimas ir tinkly kiirimas. Vartotojai mainosi ziniomis ir informacija su kitais,
bendradarbiaudami siekia abipusés naudos.

4. Individas kaip gamintojas ir vartotojas. Be to, kad vartotojai naudojasi paslaugomis ar vartoja
produktus, jie taip pat dalyvauja ir kiirimo proceso metu — dalinasi idéjomis, testuoja naujus
produktus, teikia griztamaji rysi.

Remiantis Bhalla (2011) jvardintomis S$iuolaikinio vartotojo savybémis galima teigti, jog
formuojasi aktyvus vartotojas, norintis dalyvauti produkty ar paslaugy kiirimo proceso metu. Toks
vartotojas yra ypaC vertingas atviros inovacijos kontekste, kur jmonés siekia kuo artimiau

bendradarbiauti su iSoriniais Ziniy Saltiniais.
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Interneto ir socialiniy tinkly déka vis daugiau vartotojuy pasizymi inovatyvumu, o tai reiskia,
jog imonés rinkoje vis refiau susiduria su tradicinio tipo vartotojais — ju vieta uzima Siuolaikiniai
vartotojai, kurie yra labiau iSsilaving, labiau link¢ bendradarbiauti bei yra zymiai karybiskesni nei

tradiciniai vartotojai. Siuolaikiniy ir tradiciniy vartotojy palyginimas pateikiamas 1 lenteléje.

1 lentelé. Tradicinio ir Siuolaikinio vartotojo palyginimas (Saltinis Bhalla, 2011)

PozZymis Tradicinis vartotojas Siuolaikinis vartotojas
Identitetas Vartotojai, respondentai Tikri zmongés, kiirybiski partneriai
Vaidmuo Pasyvus; vertés vartotojas Aktyvus; bendradarbiauja kuriant verte

y e s Apklausos, nesaliski objektyviis | Pokalbiai, istorijos, entuziastingas
[Zvalgy Saltiniai e e
stebéjimai doméjimasis
Bendradarbiavimas su jmone | Sandoriai Saveika ir patirtis

Lokacija

Fiksuota ir nematoma; vartotojas
vertés grandinés gale

Adaptyvus ir matomas; gali dalyvauti
visur ir visada

Informacija ir jtaka

Imonés reklama ir kita
komunikacija; eksperty nuomoné

Atsiliepimai i$ ltpuy i lipas, socialiniai
tinklai

Vertés koncepcija

Standartizuoti imonés pasitilymai

Vartotojas renkasi i§ individualiy,

unikaliy pasitlymy

Pirminis vertés $altinis

Prekés zenklas, savybés ir bruozai

Prekés zenklo pritaikomumas, unikaliis

sprendimai ir individuali patirtis

Apibendrinant 1 lentele galima teigti, kad Siuolaikiniai vartotojai néra patenkinti budami vien
stebétojais — jie nori buti iSklausyti, iSsakyti savo nuomong ir poreikius bei dalyvauti vertés kiirimo
proceso metu. Rosted (2005) pazymi, jog imonés biitent i§ vartotojy pradinéje inovacijy kirimo
stadijoje surenka daugiausia informacijos, o Grabher et al. (2008) pastebi, jog inovacija tapo
interaktyviu procesu tarp vartotojo ir gamintojo. Remiantis tuo, jog Sie vartotojai patys noriai jsitraukia
ir nebijo panaudoti savo itekliy ir laiko, jmonés turéty skirti jiems daugiau démesio bei iSnaudoti juy
zinias ir idéjas inovaciju karimo proceso metu bei jgyjant konkurencini pranasuma kity jmoniy
atzvilgiu.

Piller ir Walcher (2006) analizuodami vartotoju vaidmeni inovacijy kiirimo proceso metu,
pastebi, jog nebéra apsiribojama vartotoju dalyvavimu idéju generavimo stadijoje — vartotojai taip pat
tampa ir inovacijy vertintojais. Atsiliepimai iSreiSkiami dalinantis savo {Zvalgomis su kitais vartotojais
socialiniuose tinkluose ir kituose elektroniniuose komunikacijos kanaluose (Grabher et al., 2008).

Von Hippel et al. (1999) teigia, jog imoniy kuriamos inovacijos yra sukuriamos siekiant
komerciniy tiksly, joms triiksta orientavimosi { vartotoju poreikius, o vartotoju kuriamos inovacijos
siekia iSpildyti nepatenkintus poreikius ir kuria didesne vert¢. Mokslininky darbuose (Tether, 2002;
2003; Vanhaverbeke et 2011;

vt

al., Herzog, 2008) teigiama, jog {mongs,
bendradarbiaudamos su vartotojais gali sumaZzinti patiriamus inovacijy kiirimo kaStus ir padidinti
efektyvuma kiirimo proceso metu, taciau didelése imonése atviry inovaciju koncepcija gali biiti sunku

suvaldyti (Chesbrough, 2003; Vanhaverbeke 2007). Siuo aspektu startuoliai yra Zymiai pranaesni —
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jiems lengviau pasinaudoti atviry inovacijy teikiamais privalumais dél savo lankstumo ir atviro

pozitrio i inovacijas (Weiblen ir Chesbrough, 2015; Vanhaverbeke et al., 2011).
1.3. Vartotojy jtraukimo j atviras inovacijas svarba startuoliuose

Pastaraisiais metais startuoliy vis daugéja — Bloomberg duomenimis Jungtnése Amerikos
Valstijose nuo 2017 iki 2018 mety startuoliy skaicius padidéjo 96,26 proc., taip pat ju skaicius auga ir
visame pasaulyje. Si verslo forma darzai pasirenkama verslininky, kadangi, nepaisant finansy ir
techniniy galimybiy ribotumo, $io tipo imonés pasizymi lankstumu ir ypa¢ sparc¢iu augimu (Weiblen ir
Chesbrough, 2015; Vanhaverbeke et al., 2011; Groenewegen ir de Langen, 2012). Giedraitis ir
Kasnauské (2016) pazymi, jog dazna startuolio spartaus augimo priezastis — inovacijy kiirimas.

Taciau ne visi naujai ikurti startuoliai i§gyvena ir tampa didelémis imonémis — dalis ju Zlunga,
kadangi nejvertina visy rinkoje esanCiy veiksniy. Dazniausiai pasitaikancios startuoliu zlugimo

priezastys pagal oficialius Statista statistikos duomenis pateikiamos 2 paveiksle.

Néra tinkly/nesiremia konsultacijomis
Teisiniai isSukiai

Bloga lokacija

Nesutarimai tarp komandos ir investuotoju
Nesusikoncentravimas

Véluojantis produktas

Vartotoju ignoravimas

Silpnas marketingas

Verslo modelio nebuvimas

Prastas produktas

Neteisinga komanda

Neéra finansavimo

Néra poreikio rinkoje

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%

2 pav. Dazniausios startuoliy Zlugimo prieZastys (Saltinis www.statista.com, 2017)

Kaip matoma 2 paveiksle pateiktoje diagramoje, pati dazniausia startuoliy zlugimo priezastis
yra tai, jog kuriamas produktas ar paslauga neturi poreikio rinkoje (42 proc.). Kitos taip pat svarbios
priezastys yra finansavimo nebuvimas (29 proc.) bei neteisinga komanda (23 proc.). Vartotoju
ignoravimas startuoliy veikloje taip pat gali biiti viena i§ Zlugimo priezas¢iy — §1 punka nurodé 14 proc.
tyrime dalyvavusiy startuoliy. Taigi galima teigti, jog rinkos poreikiy iSmanymas ir vartotojy
itraukimas turi tiesiogini rysi su s€kminga startuoliy veikla.

Apzvelgus startuoliy zlugimo priezastis aktualu iSskirti ir kitus veiksnius, ypac tokius, kurie

daro teigiama ijtaka startuoliy augimui ir sékmingai veiklai. Groenewegen ir de Langen (2012)
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iSryskina Siuos startuoliy seékmés faktorius: orientacija i galutini vartotoja; verslo planas ir veiklos
planavimas; konsultacijos ir Ziniy ieSkojimas uz imonés riby; patirtis panaSioje veikloje. Kadangi
iSanalizavus daziausias startuoliy zlugimo priezastis pastebéta rinkos poreikiy svarba, ypatinga démesi
reikéty skirti dviems i§ iSvardinty faktoriy — tai orientacija | galutini vartotoja ir Ziniy ieSkojimas uz
imonés riby. Orientacija { vartotoja padeda iSlaikyti gaunamas pajamas ir kuriant inovacijas nenutolti
nuo realybés — tai reiSkia kurti produktus ir paslaugas, kurie tenkinty esamus vartotoju poreikius.
Startuoliai paprastai ikuriami keliy zmoniy grupés, be to, startuoliy ikiiréjams daznai tai biina pirmas
nuosavas verslas, tod¢l jauCiamas vidiniy Ziniy trukumas sékmingai veiklos pradziai bei iSryskéja
poreikis iSorinéms Zinioms. ISorinémis ziniomis §iuo atveju gali biiti latkomos konsultacijos su savo
srities profesionalais ir verslo konsultantais. Zifrint i§ kitos perspektyvos, iSorinés Zzinios yra
naudingos ne tik verslo pradzioje, taciau ir visu veiklos vykdymo laikotarpiu, todé¢l galima teigti, kad
atviros inovacijos koncepcijos taikymas startuoliuose gali prisidéti prie sékmingos jmonés veiklos ir
augimo.

Vartotoju ir imoniy bendradarbiavimas placiai nagrinéjamas moksliniuose darbuose, taciau
paprastai analizuojami dideliy imoniy ir korporacijy atvejai (von Hippel, 1988; Chesbrough 2003;
Lindegaard, 2010; Felitti, Diao, 2016; Wikhamn, Styhre, 2017). Kol kas tyrimuy, apie vartotoju
itraukima 1 atviras inovacijas startuoliuose, yra mazai — daugiau koncentruojamasi i atviros inovacijos,
kaip verslo modelio, perkélima i startuolius (Gasmann, 2016; Spender et al., 2017). Gasmann (2016)
tirdamas Norvegijos startuoliy atveji nustaté, jog nemaza dalis startuoliy pritaiko atviras inovacijas
savo veikloje patys to net nezinodami. Spender et al. (2017) atliktame tyrime analizuojama 41
publikacija, susijusi su atviros inovacijos paradigmos taikymu startuoliuose. Analizés metu atskleista,
jog atviros inovacijos yra tema, kelianti susidoméjima ne tik teoriju kiirimui, taciau ir juy iSbandymui,
naujy ziniy paieskai ir nusistovéjusio suvokimo praplétimui. Gasmann (2016) pastebi, jog literatiiroje
vartotojy itraukimas { atviras inovacijas aptariamas placiai, ta¢iau Norvegijos startuoliy atveju
pritaikomas retai arba netikslingai. Autorius daro iSvada, kad imonéms triiksta Ziniy, kaip 1 inovacijy
kiirimo procesa itraukti vartotojus ir gauti i§ to nauda, todél galima teigti, jog vartotojy itraukimo i
atviras inovacijas startuoliuose sékmeés veiksniy nustatymo tyrimo iSvados gali buti naudingos
daugumai.

Mokslinéje literatiiroje analizuojami ivairtis biidai, kaip startuoliai gali gauti naudos i$ atviry
inovacijy itraukimo | savo verslo modeli (Weiblen ir Chesbrough, 2015; Vanhaverbeke et al., 2011,
Boudreau ir Lakhani, 2009; Spender et al., 2017). Daugeliu atvejy atviry inovacijy hauda startuoliams
yra akivaizdi, taciau ji neatsiranda savaime — siekiant sékmingai pritaikyti atviry inovacijy modeli savo
veikloje biitina planuoti ir organizuoti darnia veikla, kuri atspindéty imonés vertybes ir padéty
bendradarbiauti su vartotojais bei partneriais, taip kombinuojant turimas stiprigsias savybes viduje su
iSor¢je igytomis ziniomis. Vienas esminiy s¢kmés faktoriy yra efektyvus rySiy su iSorés partneriais,
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vartotojais ir tiekéjais tinklo valdymas. Vanhaverbeke et al. (2011) pateikia 10 taisykliy, padedanc¢iy
sekmingai valdyti atviry inovacijy tinklus (zr. 2 lentelé).

2 lentelé. Taisyklés, padedancios sékmingai valdyti atviry inovacijy tinklus (Saltinis Vanhaverbeke et al., 2011)

Nr. Taisyklé PaaiSkinimas

1 Tinkamy partneriy Ypatingai svarbu, kad partneriai atviry inovaciju tinkle suprasty
" | pasirinkimas dalinimosi idéjomis ir ziniomis esmg.

2 Tinklo valdytoja — centriné | Ji atsakinga uZ rySiu palaikyma su partneriais (imoné, kuri émési
" | imoné iniciatyvos, privalo palaikyti bendradarbiavima tinkle).

Tinkle nuolat turi vykti aktyvi veikla, prieSingu atveju tinklas

3. Motyvacijos palaikymas nepastebimai i$nyks dél savo neveiklumo.

Tinkle visi partneriai turi laikytis numatyty taisykliy ir vadovautis
4. | Disciplinos palaikymas bendrai sutartomis vertybémis. Partneriai, kurie nesilaiko disciplinos, yra
pasalinami i§ tinklo;

Partneriai atviry inovacijy tinkle turi pasikliauti vienas kitu ir nesiekti

S | Saziningumas pasipelnyti vienas i$ kito — pelno dalijimasis turéty biiti tolygus.

Pusiausvyros tarp jmonés Imoné, dalyvaudama atviry inovacijy tinkle, privalo vienodai rapintis
6. | vidiniy ir iSoriniy veikly tiek savo vidinémis problemomis, tiek iSorinémis, su tinklu susijusiomis,
valdymas veiklomis.

Siekiant iSvengti nesklandumy bendradarbiaujant tinkle, svarbu, kad

7. | PanaSios ambicijos . oL L, - ol
partneriy ambicijos ir pozidiris i rinka biity panasts.

Kiekvienas partneris deda visas pastangas kuo geresniam rezultatui
pasiekti, taciau centriné jmoné privalo kontroliuoti iSlaidas, stebéti
bendra biudzeta bei nustatyti prioritetines iSlaidas. Kitu atveju pinigai
gali biti tiesiog is$vaistyti.

8. | I8laidy kontrolé

Centriné jmoné privalo Zinoti partneriy specializacija bei kompetencijas
ir jas registruoti tam, kad prireikus buty galima greitai iSspresti
problemas. Tai ypa¢ svarbus aspektas, kurj trumpiau galima ivardinti
kaip ,,zinau, kas Zino”.

9. | Kruopstus dokumentavimas

Problemos ir nesékmés lemia jtampa tarp tinklo partneriy. Siekiant to
iSvengti reikalinga nuolat organizuoti susitikimus ir atpazinti bei spresti
problemas ankstyvoje ju stadijoje.

Ankstyvas problemu

10. .
sprendimas

Remiantis Vanhaverbeke et al. (2011) galima teigti, jog stiprus ir gerai valdomas tinklas yra
atviros inovacijos jtraukimo { startuolio veikla pagrindas. Taciau Weiblen ir Chesbrough (2015)
paZymi, jog ypatingai svarbus yra ir pacio startuolio indélis — startuolis privalo turéti stiprius pamatus
ir biti labai tvirtas savo viduje bei biti pagrindine koordinuojanéia $alimi atviros inovacijos proceso
metu.

Nors atvira inovacija pastaruoju metu yra ypa¢ aukStinama dél jmonéms suteikiamo
konkurencinio pranasumo, Ullrich ir Vladova (2016) atkreipia démesi i tai, jog kiekviena §viesa turi ir
tamsiaja savo pus¢ (zr 3 ir 4 lentelés). Kaip pagrindinius atviros inovacijos pritaikymo jmongjé
privalumus galima iSskirti placia duomeny ir idéju bazg, maZesnius tyriminés veiklos kaStus ir
lengvesni bei greitesni patekima i rinka. Atviros inovacijos taikymas padeda grei¢iau uz konkurentus
pateikti rinkai ir jtvirtinti inovacija, sukurti jai didesng verte, o tai leidzia pritraukti didesni vartotoju
susidoméjima.
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3 lentelé. Sviesioji atviros inovacijos pusé ($altinis Ullrich ir Vladova, 2016)

Organizavimas Ziniy valdymas Teisiniai aspektai

Investicijy tyrimams

Intelektinés nuosavybeés, kaip
diversifikavimas

Platesné idejy baze strateginio turto, naudojimas

Technologinis sinergijos

Lengvesnis j&jimas i rinka poveikis

Patenty vertés ir apsaugos stebéjimas

Vidaus mokymosi galimybés,
Istekliy jsigijimo pranasumai pasitelkiant iSorines Zinias ir
mokymosi procesus

Imonés, taikancios atviras inovacijas taip pat susiduria su jvairiais i$stikiais. Kai kuriuos i§ ju
galima jvardinti kaip $ios koncepcijos minusus. Pagrindiniai atviros inovacijos minusai yra islaidos,
skirtos atviros inovacijos organizavimui ir koordinavimui, didelé priklausomybé nuo iSoriniy Ziniy bei
sudétingas procesas dél teisiy | intelekting nuosavybe — Sia nuosavybg ivardinti biina sudétinga,

kadangi daznai néra aiSku, kas pirmasis sukiiré inovacija dél neapibrézty atviros inovacijos struktiruy.

4 lentelé. Tamsioji atviros inovacijos pusé (Saltinis Ullrich ir Vladova, 2016)

Organizavimas Ziniy valdymas Teisiniai aspektai
Proceso koordinavimo ilaidos .Svtlp.rI. Wp_rlklausomybe nuo Paplld_omq uzduoéiy perleidimo
iSoriniy ziniy nebuvimas
Igyvendinimo iSlaidos Esminiy ziniy nekontroliavimas Sklrtlnga_s patirties lygis (palyginti su
partneriais)
Daugiau gedimy ir

Lankstumo, karybiskumo ir

nesusipratimy  jprastose - darbo strateginés galios praradimas

vietose

Intelektinés nuosavybés pralaidumas

Vanhaverbeke et al. (2011) taip pat pabrézia, jog licencijavimas atviras inovacijas taikan¢iose
imonése gali biiti apsunkintas, kadangi visi partneriai, prisidéj¢ prie inovacijos kiirimo, daznai turi
skirtingus tikslus, o tai gali kelti grésmg inovacinei veiklai. Siekiant sumaZinti $iuos atviros inovacijos
trikumus arba juos visai paSalinti rekomenduojama naudoti visoms dalyvaujanioms Salims priimting
proceso reguliavima (Chesbrouhg, 2003). Apzvelgus atviry inovacijy ir vartotojy jtraukimo svarba

startuoliuose yra aktualu panagrinéti Siandiening startuoliy rinkos situacija Europoje ir Lietuvoje.

1.4. Startuoliai Europoje ir Lietuvoje

Europos rinkoje veikiantys startuoliai daro vis didesng reik§me¢ ekonomikai. 2016 mety
Europos startuoliy apzvalgoje pateikiama statistiné informacija nurodo, jog per 2016 metus startuoliai
i§ viso gavo 2 mlrd. eury pajamy, o per artimiausius 12 ménesiy jie ketina uzdirbti 2,7 mlrd. eury.
Europos startuoliy asociacija i$skiria tris svarbiausius startuolio kriterijus:

e Veikia ne ilgiau kaip 10 mety;

e Pasizymi aukstu inovacijy arba verslo modelio lygiu;
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e Pasizymi sparciu augimu — darbuotojy skai¢iumi arba pardavimais.
2016 mety Europos startuoliy apzvalgoje dalyvavo 2515 startuoliy i§ visos Europos — Viso
6340 ikaréjy ir 23774 darbuotojai. Ataskaitoje teigiama, jog vidutinis apzvalgoje dalyvavusiy
startuoliy veiklos laikas yra 2,4 mety, todél galima teigti, kad Europoje vyrauja labai jauni startuoliai.
77 proc. startuoliy veikia globalioje rinkoje arba kuria internacionalizacijos planus atei¢iai — galima
daryti iSvada, jog startuoliy, veikianciy tik vietinéje rinkoje yra mazuma. Galima pastebéti rysky lyciuy
skirtuma tarp analizuoty startuoliy iktiréjy — tik 14,8 proc. startuoliy iktiréju yra moterys. Net 37,8
proc. Europoje veikianciy startuoliy dirba vien tik verslas-verslui sektoriuje, o 67,2 proc. startuoliy 18
verslo klienty gauna pagrindines pajamas. Pagrindiniai iS$$tkiai, su kuriais susiduria analizuojami
startuoliai, yra pardavimuy didinimas, vartotoju pritraukimas, produkty ar paslaugy kiirimas ir
Lietuvoje, kaip ir Europoje, startuoliai tampa vis svarbesni rinkos dalyviai — VS3I ,,Versli
Lietuva® ir UAB ,,Creditinfo** duomenimis vis daugiau imoniy pradeda savo veikla kaip startuoliai, be
to, lyginant 2015 ir 2016 metus pastebima, jog startuoliy imoniy padaugéjo nuo 273 iki 316, o
sumokéti mokesciai padidéjo 13 proc. 2016 metais Lietuvos startuoliuose dirbo 1560 Zzmoniy,
daugiausia ju kuré produktus ir paslaugas IT srityje. D. Smailys (2018), buves KTU ,,Startup Space*
vadovas, interviu dienrastyje ,,Kauno diena“ teigia, jog ,,salygos startuoliy kiirimuisi Lietuvoje ger¢ja,
[vairiy priemoniy s€kmingam startui bei iSorés palaikymo — daugéja“.
wtartup Lietuva® 2017 metais atlikto tyrima apie Lietuvos startuolius. Aktualiausi tyrimo
metu atskleisti faktai:
e 87 proc. Lietuvos startuoliy ikuréjuy yra vyrai,
e 41 proc. ikuréju yra 30-40 mety amziaus;
e 60 proc. ikiiréjy tai yra pirmasis verslas;
e 32 proc. (didziausia dalis) startuoliy dirba IT srityje;
e 77 proc. startuoliy veikia verslas-verslui sektoriuje;
e 90 proc. startuoliy kaip prioriteting rinka jvardina Europa;
e 75 proc. per ateinancius metus ketina samdyti naujus darbuotojus, i$ ju 81 proc. noréty
idarbinti asmenis, esancius ne i§ ES $aliy, jei {statymai nebtity pernelyg sudétingi.
Maslinskaité (2018) interviu metu apklausé¢ Marvin Liao — patyrusi Silicio slénio investuotoja,
kuris yra vertings ir steb¢jgs daugybés startuoliy 1§ viso pasaulio kiirimo ir vystymo etapus. M. Liao
teigimu Ryty Europoje yra daug kiirybingy, talentingy ir techniskai stipriy Zmoniy, todé¢l kryptingai ir
nuosekliai dirbant galima pasiekti puikiy rezultaty ir globalaus pripazinimo. Nors M. Liao pabrézia,

jog vieno sékmingo startuolio recepto néra, visgi svarbiausias aspektas veikloje yra rinka ir vartotojas.
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Todél pirmiausia reikia sukaupti kuo daugiau ziniy apie rinka ir skirti ypatinga démesi potencialiems
vartotojams bei iSanalizuoti, su kokiomis problemomis jie susiduria.

Startuoliai tampa vis reikSmingesni Europos ir Lietuvos ekonomikos dalyviai — auga
startuoliy sukuriamy darbo viety skaiCius, keliamas ekonomikos lygis, inovatyvis produktai ar
paslaugos gerina gyvenimo kokybés lygi. Nors Lietuva kol kas néra stipri startuoliy kiirimo srityje,
taiau lyginant pastaruosius kelerius metus pastebimas rySkus startuoliy kiirimo infrastruktiiros
gerinimas — atidaromi nauji verslo inkubatoriai, kuriami rizikos kapitalo fondai bei konsultacinés
imong¢s, siiilan¢ios mentoryste ir placia pagalba startuoliams ju veiklos pradzioje. Ta¢iau Giedraitis ir
Kasnauske (2016) pastebi, jog Siandieniniai startuoliai veikia rinkoje, kurioje iSgyvena tik stipriausi,
todel yra svarbu iSsiskirti i§ kity ir susikurti tokia konkurencinguma didinancia vertybe, kuria
konkurentams buity sunku nukopijuoti. Vanhaverbeke et al. (2011) iSskiria tris aspektus, kodél atviry
inovacijy pritaikymas startuoliuose yra ypac svarbus: pirma, kadangi vakary Saliy rinkose dominuoja
mazos ir vidutinés imon¢s, globalizacija kelia grésme¢ daugybei darbo viety, jei bendrovés nekeiCia
savo strategijos laikui bégant; antra, atlikus tyrima nustatyta, jog mazos imonés gali sparciai iSaugti ir
tapti labai pelningomis, jei kuriant inovacijas pasitelkia atviry inovaciju koncepcija; trecia — startuoliai
yra lanksc¢ios imong¢s, kurios i savo struktiira gali lengviau integruoti atviras inovacijas ir isileisti zinias
bei idéjas 1§ iSorés, nei didelés korporacijos, kad sukurty naujus produktus ar paslaugas. Atviry
inovacijy valdymas yra labai specifiskas, todél atviry inovaciju taikymo metu igyta patirt ir zZinias gali
biti sudétinga perteikti didelés imonés kontekste, dél to startuoliams ir mazoms imonéms atvira
inovacija tampa vis patrauklesniu konkurencingumo didinimo aspektu.

Apibendrinant atlikta vartotoju jtraukimo i atviras inovacijas startuoliuose probleming analizg
galima teigti, jog imonés, veikiancios Siandieniné€je rinkoje, turi buti pasirengusios greitai reaguoti ir
prisitaikyti prie sparCiai besikei¢ian¢iy rinkos salygy, susikuriant sudétingai nukopijuojama
konkurencini pranasuma, kuri igyti gali padéti vartotojy itraukimas i atviras inovacijas. ApZzvelgus
mokslininky tyrimus galima konstatuoti, jog Siuolaikiniai vartotojai yra aktyvils, noriai dalinasi
idéjomis ir atsiliepimais apie produktus ar paslaugas, isitraukia i inovacijy kiirimo procesa ir
nepriestarauja tam panaudoti savo laika bei kitus resursus. Vartotojai inovacijy kiirimo proceso metu
dalyvauja turédami ir savy tiksly — dazniausiai siekdami nei$pildyty poreikiy patenkinimo. Vartotoju
kuriamos inovacijos turi didesng vertg ir yra konkurencingesnés rinkoje (von Hippel et al., 1999;
Prahalad, Ramaswamy, 2004). Desouza et al. (2008) pabrézia, jog vartotojuy itraukimas | inovacijy
kiirima yra privalomas siekiant tgstiniy inovacijy. Damkuviené et al. (2014), cituodama Prahalad ir
Ramaswamy (2004), teigia, kad ateityje konkurencingumas bus grindZiamas sprendimais, kuriuose
vartotojas laikomas aktyviu dalyviu, jsitraukianciu { jvairius organizacijos procesus. Mokslininky

darbuose akcentuojama, jog inovacijos turi buti kuriamos atsizvelgiant { vartotojus, kitu atveju
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inovacijos yra netikslingos, todé¢l galima teigti, kad vartotojy itraukimas i inovacijy kiirimo procesa yra
logiSkas sprendimas.

Startuoliai, veikdami S$iandieninés rinkos salygomis, susiduria su didele konkurencija.
Spar¢iai besikei¢iancios rinkos aplinkybés ver¢ia imones ieskoti naujuy biidy pritraukti rinkos démesiui.
Dél riboty vidiniy iStekliy startuoliai yra priversti bendradarbiauti su iSoriniais partneriais siekdami
kurti naujoves ir uzimti konkurencingesnes pozicijas rinkoje. Vanhaverbeke et al. (2011) atliktas
tyrimas rodo, jog startuoliai, gebantys pasinaudoti naujomis verslo galimybémis, kylan¢iomis i§ iSorés,
gali sparCiai augti ir tapti pelningomis bendrovémis. Pasinaudoj¢ atviros inovacijos koncepcija
startuoliai gali jtraukti vartotojus 1 savo veikla ir panaudoti jy turimas Zinias bei patirti.

Probleminés analizés metu pastebéta, jog besikei¢ianti globali rinka priverté imones
persvarstyti inovacijy kiirimo procesa — tai yra vienas reik§mingiausiy $iy dieny strateginiy klausimy
(Chien ir Chen, 2010). Imonés vis dazniau pripazista poreiki bendradarbiauti su savo vartotojais
(Desouza et al., 2008). Inovacijos kei€iasi ir tampa ne kuriamos vartotojams, tac¢iau kuriamos paciy
vartotojy, taciau teorinés literattiros, kuri apibrézty vartotojy jtraukimo sékmés veiksnius néra. Todél,
atkreipiant démesj { tai, jog Lietuvoje daugéja startuoliy, 0 daugiausia startuoliy kuriasi IT srityje
(,,Startup Lietuva®, 2017 mety duomenimis), yra aktualu apZzvelgti vartotoju itraukimo teorinius
aspektus, kuriuos pritaikius imonés galéty sékmingai jtraukti vartotojus i inovacijy kiirimo procesa.
Tyrimo rezultatai, atskleidziantys vartotoju jtraukimo | atviras inovacijas sékmés veiksnius, gali bati
naudingi startuoliams, planuojantiems ijtraukti vartotojus i savo veikla — padéti priimti tinkamus

sprendimus planuojant, organizuojant ir vykdant vartotojy jtraukima i inovacijy kiirima.
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2. VARTOTOJU JITRAUKIMO J ATVIRAS INOVACIJAS TEORINIAI
PRINCIPAI

2.1. Atviros inovacijos paradigma

Pastaruoju metu inovacijos laikomos ne tik konkurenciniu imoniy pranasumu nuolat
besikeician¢iose rinkose — inovacijy taikymas taip pat yra vienas pagrindiniy veiksniy, lemianciy
imonés veiklos efektyvuma (Sarkees, Hulland, 2009; Pogosian, Dzemyda, 2012). Mokslininkai,
remdamiesi §ia nuostata, analizuodami inovacijas i$skiria du poZilirius — uzdaros ir atviros inovacijos
(Simoes-Brown, 2007; Piller et al.,2010; Chesbrough, 2003; Eichenholz, 2013). Tradicinis pozitiris
(uzdara inovacija) apibréziamas kaip imonés augimas, kai vidinés investicijos skiriamos 1 inovacijas ir

gauty rezultaty bei nuosavybés apsauga.

[ Tyrimai ]ﬁ [ Plétra ]ﬁ

l Imonés ribos ]
(O—, ]
[ Tyrimy %@ 2@9@ e[ Rinka ]
O

7

3 pav. UZdaros inovacijos schema (Saltinis Chesbrough, 2003)

Uzdaros inovacijos paradigmos schema, kurig pateiké Chesbrough (2003) matoma treciame
paveiksle. Mokslininko teigimu, tokia inovacija buvo biidinga XX a. imonéms. Tyrimy dalyje (kair¢je
paveikslo puséje) vaizduojamas 1 imong patenkantis Ziniy ir idéjy srautas, kuris imonéje patikrinamas
ir perfiltruojamas. Plétros dalyje (deSinéje pusé€je) parodoma, jog imonéje sukurtos idéjos toliau
keliauja { rinka. Kaip matome schemoje, pilka linija yra Zymimos jmonés ribos. Taip pabréZiama, kad
viskas vyksta jmonés viduje — uzdaros inovacijos atveju id€jos, kylanc¢ios imonés viduje, negali patekti
uZ imonés riby ir atvirk3¢iai. Sis modelis lemia tai, kad jmonés turi steigti savo moksliniy tyrimy ir
vystymo skyrius (R&D), o taip pat kontroliuoti savo intelekting nuosavybg sieckdamos ja apsaugoti nuo
konkurenty. Pastebima, kad tokie veiksniai kaip sutrumpgjgs produkto gyvavimo ciklas, iSauggs darbo
jégos skaiCius ir mobilumas, iSaugusi kapitalo (finansy) rinka, ziniy prieinamumas ir didéjancios
iSlaidos technologijy plétrai mazina uzdaros inovacijos paradigmos naudojima Siuolaikiniame versle ir
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skatina ieSkoti alternatyvu (Rosted, 2005; Bandzevi¢iené, 2011; Torres ir Ibara, 2015). KerSys (2008)
savo darbe cituoja Chesbrough (2003), kuris taip pat i$skiria veiksnius, skatinanéius pereiti prie naujo,
atviro (atviros inovacijos) pozitrio: augantis kvalifikuoty darbuotojy skaicius ir ju mobilumas, rizikos
kapitalo rinka, didesnis skaiCius galimybiy neigyvendintoms idéjoms ir didéjancios iSoriniy tiekéju
galimybés.

Han et al. (2012) pazymi, jog, skirtingai nei uzdary inovacijy, atviry inovaciju modelis
neapsiriboja imonés vidumi ir siekia pasinaudoti ziniomis bei idéjomis i§ jvairiy bendruomenés grupiy

iSorinéje aplinkoje.

[ Tyrimai ]% [ Plétra H
®

/[ Imonés ribos ]

v
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4 pav. Atviros inovacijos schema (Saltinis Chesbrough, 2003)
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nuostata yra ta, kad imongs, siekianc¢ios pazangos, gali ir turi naudotis tiek vidinémis, tiek iSorinémis
idéjomis ir galimybémis pasiekti rinkg. Tai atspindima ir atviros inovacijos schemoje (Zr. 4 pav.).
Matoma, kad idéjos migruoja i§ iSorés i imonés vidy, i§ vidaus | iSor¢ ir { naujas rinkas — tai lemia vis
labiau pralaidziomis tampancios ribos tarp vidinés ir iSorinés jmonés aplinkos. Reikéty pabrézti, kad
Siuo modeliu jmongés skatinamos ne tik isileisti id¢jas 1§ iSorés, taciau ir licencijuoti savo id¢jas, kurti
patentus ir parduoti juos kitoms kompanijoms. Eichenholz (2013) teigimu, jmongs, pasitelkusios atviry
inovacijy verslo modelj, gali paspartinti inovacinés programos vykdyma imonéje. Gassmann et al.
(2010) taip pat paZymi, jog atviras inovacijas rastis paskatino naujy, nejgyvendinty idéjuy apie naujus
produktus ir paslaugas buvimas rinkoje, techniSkai erzinan¢ios problemos, kurias vienai imonei
18spresti savo jégomis biity sudétinga bei papildomy paslaugy ir produkty reikalingumas.
Bandzeviciené (2011), remdamasi Chesbrough (2003), pateikia uzdaros ir atviros inovacijos

principus i$ imonés perspektyvos (zr. 5 lentel¢). Uzdaros inovacijos principai grindziami kontrole ir
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veikla imonés viduje, o atvira inovacija remiasi nuostata, kad iSoriniai Saltiniai yra labai svarbis

inovacijos kiirimui ir privalo biiti panaudojami vidiniuose procesuose.

5 lentelé. Uzdaros ir atviros inovacijos principai (Saltinis Bandzeviciené (2011), pagal Chesbrough (2003)

UZdaros inovacijos principai

Atviros inovacijos principai

1. Misy srityje mums dirba protingiausi Zzmongs.

2. Kad gautume pelng i§ tyrimy ir plétros, mes patys
turime atrasti, vystyti ir naudotis jais.

3. Jei tai atrasime patys, grei¢iau pasieksime rinka.

4. Jeigu mes patys sukursime daugiausia ir geriausiy
idéjuy, mes laimésime.

5. Mes turime kontroliuoti savo intelekting nuosavybe
taip, kad musy varzovai neturéty pelno i§ miisy idéju.

1. Ne visi protingiausi musy srityje zmonés dirba
mums. Mums reikia dirbti su protingais Zmonémis
organizacijoje ir uz jos riby.

2. ISoriniai tyrimai gali sukurti reikSminga vertg:
vidiniai tyrimai turi pasisavinti dalj tos vertés.

3. Mes neprivalome bati tyrimo pradininkai, kad
gautume pelna i$ jo.

4. Jeigu mes geriausiai panaudosime geras vidines ir
iSorines idéjas, mes laimésime.

5. Mes turime gauti pelng i§ to, kad kiti naudoja
misy intelekting nuosavybg, ir mes turime pirkti kity
intelekting nuosavybe, jeigu ji naudinga misy verslo

pazangai.

Kersys (2008) uzdara ir atvira inovacijas, remdamasis ne tik Chesbrough (2003), bet ir Kitais

autoriais (Simoes-Brown, 2007; Hakansson, Waluszewski, 2007), lygina ir pagal kitus kriterijus (zr. 6

lentelé), taciau palyginime taip pat dominuoja atvirumo bendradarbiavimui su iSore svarba ir tikslingas

iSoriniy ir vidiniy Ziniy bei informacijos srauty valdymas.

6 lentelé. Uzdaros ir atviros inovacijy palyginimas ($altinis KerSys (2008), pagal Chesbrough, 2003; Simoes-

Brown, 2007; Hakansson, Waluszewski, 2007).

UZdara inovacija

Atvira inovacija

- Viduje vykdoma MTEP veikla -
- Kirybinés komandos -
- Plétra nukreipta { vidy: per susijungimus ir | -

isigijimus
- Uzsakymai dizaino ir inovacijy agentiroms -
- Svarbu su inovacija pasirodyti pirmam rinkoje -
- Svarbu turéti daugiausiai ir geriausiy idéjy savo | -

verslo Sakoje

,2Atviras kodas”

Kirybiniai tinklai

Plétra, nukreipta { iSor¢: pumpurinés (angl. spin-off)
1monés

Bendros imonés

Licencijavimas

Sukurti geresnj verslo modelj svarbiau nei patekti i
rinka pirmam

Svarbu geriausiai panaudoti vidines ir iSorines idéjas

Atviros inovacijos paradigma taikanciose jmonése laukiamos visos iSorinés idéjos —

v —

tiek¢jai, bendruomenes, tyrimy institucijos, konsultacijy bendrovés ir pan. Mokslininkés teigimu atviri

verslo modeliai leidzia organizacijoms igyti i$skirtiniy iStekliy, kurian¢iy verteg tiek joms pacioms, tiek

toms organizacijoms, su kuriomis drauge vystomos inovacijos, ir pabrézia klienty/vartotoju indéli

vertés ir inovaciju vystymo procesuose. Turint

omenyje tai, kad konkurencija nuolat auga, o
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besikeician¢ios aplinkybés vercia pastoviai tobuléti, imonés privalo atsizvelgti i vartotojy idéjas ir
pastabas, kadangi biitent vartotojai formuoja rinkos paklausa — ka, kaip, kiek ir uz kiek gaminti.

Bandzevic¢iené (2011) pabrézia, kad atviros inovacijos apskritai vertinamos kaip
perspektyvesnés, veiksmingesnés verslo, informacijos ir technologiju globalizacijos salygomis, nei
uzdaros inovacijos. Gassmann et al. (2010) taip pat pazymi, jog atviras inovacijas rastis paskatino
naujy, neigyvendinty idéju apie naujus produktus ir paslaugas buvimas rinkoje, techniskai erzinancios
problemos, kurias vienai imonei iS§sprgsti savo jégomis bty sudétinga bei papildomuy paslaugy ir
produkty reikalingumas. Anot Chesbrough (2003), dauguma inovacijy nepavyksta, ta¢iau imonés,
kurios nekuria inovacijy, mirsta, todél galima daryti iSvada, kad kiekviena Siuolaikiné imoné turéty vis
daugiau démesio skirti savo organizacijos tobulinimui ir inovacijy kiirimui.

Pirmasis atviros inovacijos idéja ir samprata pateiké Henry William Chesbrough (2003). Nuo
tada, o ypac per pastaraji deSimtmeti, atviras pozilris i inovacijas smarkiai iSpopuliar¢jo. Mokslininky
darbuose (Chesbrough, 2003; West ir Gallagher, 2006; Vanverbeke, 2007; Dytrich ir Duysters, 2007,
Terwiesch ir Xu, 2008; Herzog, 2008; Rahman ir Ramos, 2010; Conboy ir Morgan, 2011; Eservel,
2014; Klein ir Convertino, 2014) atskleidziami skirtingi tyréjy pozitriai i atviroS inovacijos samprata.

Septintoje lenteléje pateikiamos autoriy apibréztos atviros inovacijos sampratos.

7 lentelé. Atviros inovacijos samprata (Sudaryta autorés)

Autorius, metai Samprata

H. Chesbrough,
2003

Atvira inovacija: naujas imperatyvas kurti ir gauti pelna i§ technologiju. Atviros
inovacijos paradigma remiasi tuo, kad imonés gali ir turi naudoti iSorines idéjas, vidaus
jégas, vidaus ir iSorés rinkas, siekiant tobulinti savo technologija.

West ir Gallagher,
2006

Atviros inovacijos suvokiamos kaip triju i$Stkiy koncepcija: ieSkoti kurybisky budy
iSnaudoti vidines id¢jas, jtraukti iSorés dalyvius dalytis Ziniomis ir motyvuoti juos teikti
nuolatinj iSorinj idéjy srauta.

Duysters, 2007

Vanhaverbeke, Atviros inovacijos suteikia bendra pozitirj { tai, kaip imonés gali pasinaudoti iSorés ziniy
2007 Saltiniais.
Dittrich ir Sistema vadinama atvira, nes jmonés ribos yra pralaidzios idéjoms. Kai kurios idéjos

patenka i§ iSorés i vidy ir yra pateikiamos rinkai. Kiti projektai, kylantys i§ jmonés
vidaus, paliekami plétoti iSoréje.

Terwiesch ir Xu,
2008

Atviros inovacijos — tai jmonés naudojimasis iSorinéje aplinkoje sukurtomis idéjomis,
pasirenkant geriausias alternatyvas tolimesniam vystymui.

Herzog, 2008

Atviros inovacijos reiskia, jog imoné turi biti atvira iSorés idéjoms, kad Zinios galéty
patekti { imong ir sukurti galimybes inovacijy kiirimo proceso metu bendradarbiauti su
tiekéjais, klientais ir partneriais. Tai taip pat apima idéjy ir Ziniy panaudojima siekiant,
kad inovacijos rinkai biity pateiktos grei¢iau uz konkurentus.

Piller et al., 2010

Atvira inovacija — formali disciplina ir praktika, skatinanti jtraukti kity atradimus {
inovacijy kiirimo procesa, pasitelkiant formalius ir neformalius santykius.
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Rahman ir Ramos, | Atviros inovacijos leidzia apjungti vidines imonés ir i§ iSorés gautas zinias ir panaudoti
2010 jas inovacijoms Kkurti.

Conboy ir Atviros inovacijos — skirtingy iSorés Saltiniy zinios, kuriomis imoné naudojasi
Morgan, 2011 vykdydama inovacing veikla savo viduje.
Eservel, 2014 Atviros inovacijos yra glaudziai susijusios su ziniy kiirimu: Zinios jsileidziamos i$ iSorés

ir panaudojamos inovacijoms kurti.

Klein ir Atviros inovacijos sistemos yra nauja kolektyvinio intelekto sékmés istorija. Tokiose
Convertino, 2014 | sistemose klientas apraso problema, kuria nori i$spresti (pvz., "Mes norime naujy
gaiviyju gérimy produkty") ir pateikia internetinj jranki, kuris leidzia placiai auditorijai
pateikti sprendimy sitilymus bei kritika.

Atviras inovacijas nagrin¢jantys mokslininkai teigia, kad imonés, norédamos sékmingai
tobulinti savo technologijas, gali ir turi naudoti ne tik vidines id¢jas, taciau ir iSorines, taip pat iSorinius
ir vidinius kelius i rinka. Ribos tarp jmonés vidinés ir iSorinés aplinkos atviros inovacijos atveju tampa
pralaidzios, todel inovacijos gali s¢kmingai keliauti 1§ iSorés | vidy ir atvirks€iai. Pagrindiné Sios
koncepcijos idéja yra tai, kad vykstant globalizacijai imonés negali apsiriboti vien savo tyrinéjimais ir
atradimais, jos privalo naudoti iSorines Zinias — bendradarbiauti su partneriais ir vartotojais bei isigyti
licencijas, kurios leistu naudotis kity organizacijy atradimais. Rahman ir Ramos (2010) atkreipia
démes;j | tai, jog iki Siol imonés daznai vidinius iSradimus, kurie nebuvo toliau plétojami ir pateikiami
rinkai, tiesiog pamirSdavo. Atviros inovacijos skatina patentuoti tokius projektus ir parduoti i iSore,
kitoms imonéms, tokiu biidu jtvirtinant §i procesa, kaip atskira pajamy Saltini. ISanalizavus skirtingy
autoriy pateikiamas atviros inovacijos sampratas galima apibendrintai teigti, jog visi mokslininkai
atvirumo idéja pateikia kaip iSorés Saltiniy jtraukima i inovacijy kiirimo procesa.

Atviros inovacijos paradigma reiSkia, kad jmonés, norédamos pagerinti ir pagreitinti inovaciju
kiirimo procesa, turi naudotis ne tik vidiniais Saltiniais, kaip uzdaros inovacijos atveju, taciau ir
iSoriniais Saltiniais. Bendrai kuriamos inovacijos ir iveiklinamos zinios padeda jmonei buti
konkurencingesne ir generuoti didesnj pelna, kadangi imonés viduje sukurtos, taciau nepanaudotos
idéjos, gali buti parduodamos taip gaunant papildomy pajamy. Atviros inovacijos koncepcijos
atsiradimas skatina kelti klausimus, susijusius su imonés ribomis ir jy pralaidumu idéjoms bei iSoriniy
ziniy Saltiniy jtraukima | inovacijy kiirima. Todél norint suprasti, kaip atviros inovacijos pritaikomos

imonése aktualu apZvelgti ju organizavima — kokie poZziiiriai ir modeliai gali buti taikomi.

2.2. Atviry inovacijy pozitiriai ir modeliai

Atviroms inovacijoms smarkiai iSpopuliaréjus mokslininkai pradéjo Sia paradigma analizuoti
iSsamiau pagal pozitrius ir modelius (Wikhamn, 2013; Enkel et al., 2009; Gassmann et al., 2010;
Weiblen ir Chesbrough, 2015).
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Skirtingus pozitrius { atviras inovacijas pateikia Wikhamn (2013). Anot mokslininko,
tikslinga skirstyti atviras inovacijas i atviro ir kontroliuojamo pozitrio. Visiskai laisvas poziiris (angl.
libre) leidzia visiems laisvai naudotis, keisti ir kitaip disponuoti ziniomis be teisiniy ar techniniy
klin¢iy. Si perspektyva Zvelgia { Ziniy prieinamuma kaip { pagrinding teisg ir tiksla, nes Zinios yra
bendras visy zmoniy paveldas — vie$i, bendri dalykai. Laisvy atviry inovacijy idealai yra siejami su
visuomeneés dalijimusi Ziniomis ir idéjomis, skaidrumo, atvirumo ir laisvés principais. Kitas pozitiris
teigia, kad atviros inovacijos turi buti kontroliuojamos — valdomos atviros inovacijos koncepcija
remiasi pirminiu Chesbrough (2003) atviros inovacijos apibrézimu (atviry inovaciju koncepcija
remiasi nuostata, kad jmonés gali ir turi naudoti vidines ir iSorines idéjas, vidaus ir iSorés rinkas, kad
patobulinty savo technologijas). Intelektinés nuosavybés teisés yra laikomos esminiais dalyvavimo
atviry inovacijy sistemoje reguliavimo elementais. Si perspektyva veikia darant prielaida, jog visos
zinios gali baiti lengvai jvertintos ir parduodamos rinkoje, taigi, gali bati racionaliai perkeliamos i kitas
organizacijas, remiantis i§ anksto sutartomis taisyklémis.

Mokslingje literataroje randami trys atviros inovacijos modeliai: ,,i$ iSorés | vidy*“ (angl.
outside-in) ir ,,i§ vidaus i iSor¢* (angl. inside-out) ir ,,sujungtas* (angl. coupled) (Gassmann ir Enkel,
2004; Enkel et al., 2009; Brant ir Lohse, 2014; Weiblen ir Chesbrough, 2015).

»I$ iSoreés j vidy* »I$ vidaus j iSore*
iSoriniy ziniy idéju pateikimas
integravimas, rinkai, licenciju

vartotoju ir tiekéjy pardavimas,

itraukimas :j technologijos

perkélimas
- /

2[ Vystymas ]%[ Produktai ]

Nauju
technologiju
paieska

Prototipai
»Sujungtas*

derinami abu metodai,
integruojant iSorés

zinias | jmonés veiklg

kuriamos naujos zinios

5 pav. Atviros inovacijos modeliai (Saltinis Gassmann ir Enkel, 2004)

Brant ir Lohse (2014) teigimu, imonés pasirenka labiausiai joms tinkantj modelj atsizvelgiant

1 priezastis, dél ko apskritai buvo nusprgsta jtraukti atviras inovacijas i savo veikla. DazZniausiai
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siekiama sumazinti rizika ir i§laidas, susijusias su produkto kiirimu bei uzimti pirmaujancias pozicijas
pries savo konkurentus. Gassmann ir Enkel (2004) pasiiilé shcema, kuri geriausiai atspindi visus tris
modelius (Zr. 5 pav.).

Atviros inovacijos modelis ,,i$ iSorés i vidy* apima bendro verslo vystyma, licencijy pirkima,
pumpurines imones bei ziniy igyjima kitais biidais. Enkel ir Gassmann (2008) atliktas tyrimas,
kuriame dalyvavo 144 imonés, atskleidé, kad pagrindinius ziniy Saltinius sudaro vartotojai (78%). Be
vartotojuy, tiekéjy, partneriy ir konkurenty, kaip svarbiausi kiti Saltiniai iSskirti partneriai i§ kity
pramonés Saky (65%). Procesas ,,i§ iSorés 1 vidy“ atskleidzia vartotoju ir kity iSorés Saltiniy
integravimo 1 inovacijy kiirima svarba. Gassmann ir Enkel (2004) apibendrindami model; ,,i§ iSorés i

vidy“ i§skyré pozymius ir procesus (zr. 8 lentelé).

8 lentelé. ,,I8 iSorés | vidy* modelio pozymiai ir procesai (Saltinis Gassmann, Enkel, 2004)

PoZymiai Procesai
- Zemas jsitraukimas | technologijas - ankstyva tiekéju integracija
- ziniy karéjy/brokeriy vaidmuo rinkoje - bendrakiira su vartotojais
- lengvai pritaikomas produktas/paslauga - iSoriniy Ziniy $altiniy integracija
- aukstas Ziniy intensyvumas - licencijy ir patenty pirkimas

Modelis “i§ vidaus i iSor¢” apibiidina vidinius procesus, kuriais jmoné pati iSorinei aplinkai
teikia zinias ir idéjas, sickdama uzdirbti pelna i$ ju pardavimo (zr. 9 lentelé). Rahman ir Ramos (2010)
akcentuoja, jog Sis idéjy pardavimo iSorei procesas yra lygiai taip pat svarbus, kaip ir id€jy isileidimo {
vidy. Enkel et al. (2009) atkreipia démesi, jog prieS parduodama savo idéjas imoné turi jvertinti, ar
sugebés Sias id€jas parduoti greiciau, nei galéty jas igyvendinti savo viduje. Sprendimas perkelti idéju
panaudojima iSorin¢je aplinkoje reiSkia pelno gavima licencijuojant ir/arba teikiant tyrimy paslaugas,
tokiu biidu perduodant idéjas kitoms jmones. Procesas “i§ vidaus i iSor¢” imonei reiskia papildomus
pinigu srautus, taip sukuriant didesnj bendra pelna, gaunama i§ inovacijy kiirimo. Sis modelis pasitaiko
reciau nei ,.iSorés 1 vidy”, kadangi ji daugiausia naudoja tyrimus atlickancios imonés arba imonés,

siekian¢ios sumazinti savo fiksuotus kastus.

9 lentelé. ,,I§ vidaus i iSor¢™ modelio pozymiai ir procesai (Saltinis Gassmann, Enkel, 2004)

PoZymiai Procesai
- veikla paremta tyrimais - idéjy pateikimas rinkai
- pagrindinis tikslas — mazinti tyrimy, prekés | - licencijy pardavimas
zenklo ir standarty nustatymo islaidas - technologijos atkartojimas pritaikant kitiems
vartotojams

»Sujungtas* modelis apjungia du pirmiau aprasytus modelius — siekiama sujungti gaunamas
Zinias i$ iSorés su sitilomomis rinkai idéjomis, taip plétojant ir komercializuojant kuriamas inovacijas.
Dazniausiai $is modelis igyvendinamas per partnerystes, aljansus ir klasterius, kuriuose, kaip svarbus
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s¢kmés veiksnys, iSskiriamas bendradarbiavimas dalinantis ziniomis — imonés ne tik dalinasi savo
idé¢jomis, bet ir naudojasi kity atradimais (Enkel et al., 2009). Apibendrinti ,,sujungto® modelio

pozymiai ir procesai pateikiami deSimtoje lentel¢je.

10 lentelé. ,,Sujungto® modelio pozymiai ir procesai (Saltinis Gassmann, Enkel, 2004)

PoZymiai Procesai
- nustatyti standartai - derinami ““i§ iSorés i vidy” ir “i§ vidaus | iSor¢”
- didéjanti graza (mobiliyjy technologiju pramoné) metodai
- platus partneriy tinklas - integruojant iSorés zinias ir kompetencijas i viding
- imonés informacija pateikiama reliacinéje lenteléje imonés veikla kuriamos naujos zinios ir
perduodamos rinkai

Apibendrinant atviry inovaciju modelius ir poZitirius galima pastebéti, jog iSskiriami trys
pagrindiniai modeliai apibiidina Ziniy srautus, patenkanc¢ius i$ arba | jmong. Pagal pozilirj atviros
inovacijos skiriamos pagal kontrolés laipsni. Atvirose inovacijose akcentuojant vartotoju itraukima
aktualiausias yra metodas ,,i$ iSorés i vidy”, kadangi vartotojai, budami uz imonés riby, dalinasi

idéjomis, kurios pritaikomos ir igyvendinamos imonés viduje.

2.3. Vartotojy jtraukimo j atviry inovacijy kiirimg prielaidos

Imonés ir paslaugos ar prekiy naudotojo bendradarbiavimo tema jau kurj laika aktyviai
analizuojama moksliniuose tyrimuose. VVon Hippel (1976) galima vadinti Sios idéjos pradininku — jis
pirmasis jzvelgé Sio reiskinio svarba, tac¢iau pavadino tai kaip ,,naudotojy dominavimas inovacijy
karimo proceso metu“ (angl. the dominant role of users in innovation process). Taip pat pastebétina,
jog ankstyvuosiuose von Hippel (1976; 1988) darbuose kaip naudotojos yra traktuojamos Kitos
imonés. Lietuviy kalboje angliska zodj ,,user buty tikslinga naudoti kaip ,,vartotojas®. Terminas
,vartotoju jtraukimas® (angl. user involvement) uzsienio autoriy darbuose daznai naudojamas
skirtingomis formomis — kliento jtraukimas, partnerysté, bendradarbiavimas (Bhalla, 2011; Desouza et
al., 2008; Damkuviené et al., 2014; von Hippel, 1976, 1988, 2005; Chien ir Chen, 2008; Gibbert et al,
2002). Nors terminai Siek tiek skiriasi, tac¢iau apibrézimo esm¢ visuomet iSlaikoma ta pati —
pabréZiamos sasajos tarp vartotojo, imonés ir inovacijy kiirimo bei vertés pasitilymo, todél Siame darbe
atsiribojama nuo vartotojo ir kliento skirtumy bei koncentruojamasi i vartotoja, kaip inovacijy kiirimo
proceso dalyvi, kuris itraukiamas i produkty ar paslaugy tobulinima.

Von Hippel dar 1976 metais savo tyrime atskleidé, jog vartotojai, o ne gamintojai, turéjo
svarbiausia vaidmeni kuriant inovacijas. Von Hippel vartotoju, kaip inovacijy kiir¢jy, idéja plétojama
ir vélesniuose darbuose (1988; 2005). Taigi, vartotojy itraukimas | inovacijy kiirima néra naujas

reiSkinys, taciau tik dabar imonés pradeda ivertinti vartotojy itraukimo nauda ir reikSminguma.

28



Keiciantis vartotojo ir imonés santykiams Siandiening¢je rinkoje vartotojai tampa partneriais
inovacijy kiirimo proceso metu. Tradiciniame, uzdaros inovacijos, modelyje gamintojai ir vartotojai
turéjo savo atskirus vaidmenis. Atviros inovacijos kontekste vartotojo vaidmens ribos susilieja, ir, Vis

dazniau ijtraukiant vartotoja i kiirimo procesa, jis tampa pagrindiniu veikéju kuriant vert¢ (Prahalad,

Ramaswamy, 2004).

2.3.1. Vartotojy jsitraukimo motyvai

Bhalla (2011), apibiidings Siuolaikinj ir tradicini vartotoja (zr. 1 lentel¢), iSskyré tai, jog
Stuolaikiniai vartotojai yra aktyvis ir linkg diskutuoti dalindamiesi atsiliepimais apie produktus ir
paslaugas. Isivyrauja poziuris, kad vartotojas yra inovacijy centras, tod¢l imonéms tenka keisti savo
strategijas ir skirti vartotojui svarbesnj vaidmeni. Siuolaikinis vartotojas suvokia savo svarba inovacijy
kiirime, yra pasirenges isitraukti | procesa bei panaudoti tam savo iSteklius. Arnould et al. (2006),
cituojamas Damkuvienés et al. (2014), pateikia modelj, kuris parodo, kokiais apc¢iuopiamais ir
neapc¢iuopiamais iStekliais vartotojas dalinasi su imone dalyvaudamas kiirimo proceso metu.
Neapciuopiami iStekliai skiriami { socialinius (Seimos, komerciniais ir vartotoju bendruomenés
santykiai), kultiirinius (zinios, geb¢jimai, igiidziai ir patirtis) ir fizinius (jéga, energija ir emocijos), o
apciuopiami, arba kitaip materialieji iStekliai, apiblidinami kaip vartotojui priklausantys daiktai ir
vartotojo erdvés (Arnould et al.,, 2006) (zr. 6 pav.). Verslas-verslui srityje aktualiausi kultiiriniai
iStekliai (zinios) ir fiziniai (darbo laikas, energija) bei materialieji — tokie kaip vartotojo imonés

darbuotojai, turima jranga ir kita.

Imonés sfera Vartotojo sfera
Bendra sfera

Organizacijos

istekliy telkimas, Vartotojo procesai Dalyvavimas kaip
naudojimas,

jungimas i tam
tikrus koncentrus,

dalijimasis iStekliais

A

KURIMO

vertés pasitilymy Apciuopiami,
\ kirimas } PROCESAS neal?-éiuopian-l-i
Y (energija, emocijos,

zinios, materialiis
nuosavybés objektai

Imonés pastangos Imonés procesai

IMONES ISTEKLIAI VARTOTOJO ISTEKLIAI

6 pav. Vartotojy dalyvavimas kaip dalijimasis iStekliais (Saltinis Damkuviené et al., 2014, pagal Arnould
et al., 2006)
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Vartotojo dalijimasis iStekliais inovacijy kiirimo proceso metu pasireiSkia asmeninés

informacijos teikimu (dazniausiai naudojama rinkodaros tikslais), dalijimusi idéjomis ir pasitilymais,

produkto ar paslaugos rekomendavimu kitiems, apzvalgy raSymu (Bhalla, 2011; Arnould et al., 2006).

Gibbert et al. (2002) pabrézia tai, jog vartotojams dalinantis atsiliepimais imonés gauna

vertingy ziniy, todél pastebima, jog klienty ziniy valdymas pamazu uzima santykiy su klientais

valdymo vieta. Bendradarbiavimas su vartotojais, anot Gibbert et al. (2002), tolygus bendram vertés

karimui.

Dalintis istekliais vartotojai sutinka skatinami tam tikry motyvy. Imonéms, siekian¢ioms

bendradarbiavimo yra svarbu atsizvelgti | tai, kokiy motyvy vedini vartotojai sutinka dalyvauti

inovacijy kiirimo proceso metu. Bhalla (2011) tikina, jog vartotojy, isitraukianciy i atviras inovacijas,

vediny vien tik altruizmo néra, todél siiilo motyvus skirstyti i SeSias kategorijas:

1.

[vaizdis (angl. self-image) — vartotojai isitraukia | inovacijy kiirimo procesa, nes tiki, jog tai daro
ttaka juy ivaizdziui. Pavyzdziui, moterys ,Hallmark” socialinés bendruomenés forumuose
nedalyvauja dél pinigy ar kity materialiniy dalyky. Jos netgi pasiraSo teisini dokumenta, kuriuo
atsisako visy teisiu | idéjas ir pelna, kuris gali biiti sukurtas dél ju saveikos su ,,Hallmark™.
Moterys, dalyvaudamos diskusijose, dalindamosis savo nuomone ir patarimais, jauciasi
iSklausytos ir vertinamos, o igyvendintos ju id€jos uzpildo jas pasididziavimu.
Priklausymas (angl. belonging) — kartais vien tik galimybé priklausyti grupei ar bendruomenei ir
biiti susijusiam su jos veikla yra pakankamas atlygis. Tam tikros grupés, pvz. ,,Audi” vairuotojai,
jaucia tam tikra garbés jausma priklausydami bendruomenei, todél bendradarbiavimas ir galimybé
kartu dalyvauti kiirimo proceso metu yra pakankama paskata.
Vartojimas (angl. consumption) — vartotojus-inovatorius motyvuoja galimybé pirmiesiems
iSméginti ar jsigyti naujausius produktus ar paslaugas. Noras biti ankstyvuoju vartotoju yra
galinga paskata dalyvauti inovacijy kiirimo proceso metu.
Sprendimo poreikis (angl. need for a solution) — vartotojai, ieSkantys sprendimo nepatenkintiems
poreikiams, yra ypatingai patrauklus inovacijy Saltinis. Tokie vartotojai jaucia poreiki konkre¢iam
problemos sprendimui ir yra pasiryZ¢ bendradarbiauti su jmone, kad galéty kartu rasti iSeit].
Parama (angl. supporting cases) — kai kurie vartotojai bendradarbiauja su imonémis, nes prijauc¢ia
ir nori paremti jy idéjas. Pavyzdziui, vartotojas nusprendzia dalyvauti imonés inovacijy kiirimo
veikloje, nes ji iesko gydymo bady kriities véZziui. Sie vartotojai dalyvaudami taip pat kelia
saviverte.
Materialinis atlygis (angl. monetary rewards) — pinigai visada buvo ir bus svarbus motyvuojantis
veiksnys bendradarbiavimo ir itraukimo i bendra inovacijy kiirima atveju. McKinsey&Company
teigimu, konkursai su apdovanojimais (materialiniai prizai, pinigai, dovany kuponai bei nuolaidos)
yra efektyviausia motyvavimo forma.
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Fuller (2010), be jau iSvardinty motyvy, iSskiria smalsuma, nauju ziniy sieki ir nora
pasidalinti turimomis ziniomis bei idéjomis. Damkuviené et al. (2014), remdamasi Kitais autoriais
(Kumar et al., 2010; Todor, 2006), vartotoju itraukima skirsto pagal motyvus — praktinius arba
vertybinius (emocinius). Praktinis motyvas iSreiskia individo susiriipinima dél produkto arba paslaugos
funkcionalumo, 0 emocinis isitraukimas reiskia individo lojaluma prekés zenklui bei susidoméjima
savigarbos arba savivertés didinimu. Taigi, visi motyvai gali bati suskirstyti pagal prieZastis:
materialines, asmenines, socialines, psichologines ir ziniy gilinimo. Galima teigti, jog vartotojai,
isitraukiantys i inovaciju karima, vedini ne materialiniy priezaséiy, yra labiau motyvuoti ir
suinteresuoti sukurti tokia inovacija, kuri biity naudinga ne tik jiems patiems, bet ir visuomenei (Fuller,
2010). Verslas-verslui atveju dazniau dominuoja praktiniai motyvai, kadangi, kaip atskleidé TNS LT
tyrimas, vartotojams ypac svarbus individualus prekés ar paslaugos pritaikymas.

Prahalad ir Ramaswamy (2004) teigimu, imonés negali nepasinaudoti vartotoju aktyvumu ir
veikti savarankiSkai, nejtraukdamos vartotojy i produkto kiirimo, gamybos, rinkodaros ir kt. procesus.
Siuolaikiniai vartotojai, vedami anks¢iau aptarty motyvy, siekia panaudoti savo itaka kiekvienoje
verslo sistemos dalyje kuriant vert¢ kartu su jmone. Vartotojai verslas-verslui srityje dar aiskiau
suvokia savo dalyvavimo svarba ir turi tam aiSkius motyvus. Norint s¢kmingai itraukti vartotojus i
inovacijuy kiirima ir iSnaudoti ju potenciala reikalinga suprasti vykstan¢ius procesus bei svarbius

aspektus, kurie pasireiSkia vartotojo itraukimo metu.
2.3.2. Vartotojy jtraukimo biidai ir jtraukimo organizavimas

Keiciantis pozitriui, jog imoné yra pagrindinis inovacijos kilmés S$altinis ir vykdytoja,
atsiranda vartotoju jtraukimo teorijos. Mokslininky darbuose galima rasti iSskiriamus tris vartotojy
itraukimo | inovacijas budus (von Hippel, 1988; Desouza et al., 2008; Piller at al, 2010):

1. Vartotojuy kuriamos inovacijos (angl. customer-driven innovation) — §iuo atveju svarbiausias
inovacijy kiirimo proceso metu yra vartotojas. Imoné, organizuodama §i procesa, turi kartu ji
ir koordinuoti, taciau visiSka kontrol¢ yra negalima. Vartotojy kuriamos inovacijos koncepcija
pasizymi auks$ciausiu vartotojo jtraukimo laipsniu. Vartotojai aktyviai isitraukia | procesa,
sitilo ir vysto naujas idéjas, tadiau, pasiekus komercializacijos etapa, neretai susiduriama su
sunkumais dél vartotojams tritkstamy kompetencijy.

2. | vartotojus orientuotos inovacijos (angl. customer-centered innovation) — S$iuo atveju
inovacijas imoné kuria kartu su vartotojais. Sis modelis nuo pirmojo skiriasi vartotojy
vaidmeniu inovacijos kiirimo proceso metu ir jtraukimo | procesa lygmeniu. Kadangi

inovacijos kuriamos kartu su vartotojais, procesa sunku koordinuoti ir kontroliuoti, imonei
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tenka komunikatoriaus vaidmuo. Naudojant §j vartotoju itraukimo buda su sunkumais

susiduriama iSkart po idéju generavimo etapo.

3. I vartotojus sutelktos inovacijos (angl. customer-focused innovation) — turi maziausia
vartotojy jtraukimo laipsni. Siuo atveju inovacijas kuria imoné, todé¢l organizavimas,
koordinavimas ir kontrolé nesukelia tiek riipesCiy, kiek pirmais dviem atvejais. Vartotojai
Sioje koncepcijoje atlicka maza vaidmeni — imoné kurdama inovacijas orientuojasi | vartotoju
poreikius, taciau kiirimo proceso metu vartotojai nedalyvauja.

Apibendrinant mokslininky i8skiriamus vartotojy itraukimo { inovacijas biudus galima
pastebéti, jog kiekvienas ju pasizymi skirtingu vartotojo jtraukimo lygmeniu, vartotojo ir imonés
vaidmenimis bei kitais kriterijais. Atviras inovacijas yra sudétingiau suvaldyti, tadiau, nepaisant
didesniy pastangy reikalaujancios kontrolés ir koordinavimo, sulaukiama didesnio idéjy srauto.

Anot Bakanausko (2006), vartotoju itraukima galima matuoti pagal jtraukimo lygi nuo zemo
iki auksto. Zemo lygio jtraukimu laikoma, kai vartotojas jtraukiamas tik produkto ar paslaugos kiirimo
pradzioje ir dalyvauja tik generuojant idéjas. Vidutinis jtraukimo lygis yra tuomet, kai vartotojas
prisideda ne tik pirmose kiirimo stadijose, bet ir testuojant bei tobulinant inovacija. Aukstas vartotoju
itraukimo 1 inovacijos kiirima lygis reiskia, jog vartotojas dalyvauja proceso metu nuo pradzios iki
pabaigos. Verslas-verslui atveju, kai inovacijos kuriamos pritaikant preke ar paslauga pagal
individualius vartotojo poreikius, vartotojo dalyvavimas reikalauja vidutinio arba auksto jsitraukimo
lygio, kadangi daug darbo turi biiti atlieckama proceso metu dalyvaujant vartotojui.

Alam ir Perry (2002) teigimu, vartotojai yra inovacijy kiirimo pagrindas, kadangi inovacijos
kuriamos pagal ju poreikius. Inovacijos, kylancios i§ vartotoju, reikalauja i§ imoniy greitos reakcijos ir
prisitaikymo — nereaguojant i vartotoju poreikius ir nekuriant inovaciju pagal juos, vartotojai gali
nebepirkti produkty ar paslauguy ir rinktis konkurenty produkcija. Bhalla (2011) isskiria keturis
komponentus, kurie turi darniai dirbti kartu, kad imoné galéty kurti inovacijas sékmingai ijtraukiant

vartotojus (zr. 7 pav.)

( )
Isklausymas
. J/
) \
( )
Vidiné reakcija: Bendradarbiavimas trauki
imoné su vartotojais ltraukimas
. J/
ISoriné reakcija:
vartotojas
. J/

7 pav. Bendradarbiavimas su vartotojais kuriant inovacijas ($altinis Bhalla, 2011)

32



Pateikiamoje schemoje matomi komponentai yra butini siekiant jtraukti vartotojus i inovacijy
karima. Pirmasis komponentas ,,isklausymas‘ atkreipia démesj i tai, jog Siu dieny vartotojai daznai
saveikauja tarpusavyje, su ziniasklaida ir imonémis, pasitelkdami ivairius socialinius tinklus ir
forumus. Bhalla (2011) remiasi Technorati (2008) atliktu tyrimu, kurio metu nustatyta, jog pagrindinés
priezastys, kodél vartotojai kuria ir skaito tinklarascius (angl. blog), yra dalijimasis vartojimo patirtimi,
informacijos apie prekés zenklus gavimas ir pateikimas kitiems, rekomendacijy ir reklaminiy nuorody
teikimas (angl. providing refferals). Tyrimo metu taip pat nustatyta, jog apie 50 proc. suaugusiyjy,
kurie naudojasi Facebook ir MySpace socialiniais tinklais, reguliariai dalinasi informacija apie
naudojamus prekés Zenklus savo paskyrose su draugais. Todél imonés turéty stebéti savo vartotojus ir
sekti ju diskusijas apie savo bei konkurenty prekés Zenklus internete, kad galéty vystyti
bendradarbiavima ir itraukti vartotojus 1 inovacijy kiirima.

Kitas komponentas yra ,itraukimas®“. [monés jtraukia vartotojus i bendravima, kad
iSprovokuoty pokalbi ir gauty atsakymus, reakcijas ir naujus poziiirius 1 produkta ar paslauga, taip
sutrikdydami esancia pusiausvyra (Bhalla, 2011). Chien ir Chen (2008) atkreipia démesj, jog vartotojai
dazniausiai neturi profesiniy ziniy, taciau iSreikSkia bendraja ir asmening nuomong, kuri gali biiti
tinkama pradzia biisimai inovacijai. Visais atvejais, vartotoju itraukimas lemia nauja saveika ir nauju
santykiy tarp imonges ir vartotojo uzmezgima.

Treciasis komponentas, svarbus vartotojams — ,.iSoriné reakcija“. Vartotoju poreikiai daznai ir
greitai keiciasi, todél neretu atveju id€ju vystymo ir testavimo procesas gali uzsitgsti, kol iSpildomas
kieno indélis dominuoja — imonés ar vartotojo. Siekdamos sutrumpinti §j procesa, imongés taiko jvairias
taktikas suteikdamos daugiau galios vartotojams ir taip padidindamos inovacijy kiirimo efektyvuma.
Imonés turi siekti ne tik iSgauti vartotojy idéjas bi atsiliepimus, bet ir atitinkamai reaguoti i surinkta
informacija.

Paskutinis, ta¢iau taip pat labai svarbus komponentas, yra ,vidiné reakcija“. Si reakcija
pasireiSkia imonés viduje ir apima investavima i bendradarbiavimo struktiiry kiirima, procesy
palaikyma ir valdyma, imonés organizacinés kultiros vystyma (Bhalla, 2011). Be Sio, ketvirtojo
komponento, vartotoju itraukimas neturéty prasmés ir imon¢ likty istrigusi pirmuose trijuose etapuose,
negaudama apciuopiamos naudos.

Desouza et al. (2008), taip pat kaip ir Bhalla (2011), analizuoja vartotojy jtraukima i inovaciju
kiirima, taiau, anot autoriaus, pirmiausia yra tikslinga iSskirti tris démenis, kuriy efektyvi saveika
lemia sékminga bendradarbiavima — tai vartotojas, imon¢ ir produktas arba paslauga. Taip pat
i8skiriami trys pagrindiniai etapai, kuriuose pasireiSkia minétyjy komponenty saveika:

1. Idéjy generavimas — geriausiy id€jy atranka ir vystymas;

2. Verslo procesai — produkto ar paslaugos kiirimas, testavimas ir tobulinimas;
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3. Komercializacija — produkto ar paslaugos pateikimas rinkai, itraukiant vartotojuy idéjas ir
uztikrinant produkto ar paslaugos patraukluma vartotojams.

Bhalla (2011) ir Desouza et al. (2008) pabrézia, jog inovacijos bus efektyvesnés — greiciau
isitvirtins rinkoje ir atne$ didesng finansing nauda — jei i inovacijy kiirima nuo pat pirmo etapo bus
itraukiami vartotojai, arba, dar geriau, patys inicijuos inovacijas. Siuo atveju imonés, tinkamai
reaguodamos ir parodydamos suinteresuotuma dirbti kartu su vartotojais, gali lengviau patenkinti
vartotoju poreikius ir pagreitinti inovacijy kiirimo ir produkty ar paslauguy tobulinimo procesa.
Desouza et al. (2008) sitiloma vartotojy jtraukimo schema pateikiama astuntame paveiksle.

Schemoje matoma, jog pirmasis etapas, vykstantis saveikaujant vartotojui ir jmonei, yra idéju
generavimas. Siame etape jmonés turi jvertinti vartotojus, kaip inovatyviy idéjy $altinj. Svarbu sukurti
bendradarbiavimui tinkama aplinka ir palaikyti ry$i su vartotojais. Svarbiausias aspektas Siame etape
yra pritraukti tikslinius vartotojus, todél imoné turi tiksliai zinoti savo vartotoju segmentg ir gebéti
smulkiai ji apibiidinti. Tokiu budu, pasinaudodamos vartotoju charakteristika, jmonés gali lengviau
rasti naudingus vartotojus. Desouza et al. (2008) pastebi, jog naujuy, nepatyrusiy vartotoju idéjos daznu
atveju biina kiirybiSkesnés, taciau patyre vartotojai pateikia kur kas praktiSkesnes idéjas. Vartotojai
daznai dalinasi idéjomis ir be imonés iniciatyvos, tokiu atveju imonei tereikia sekti vartotojy veiksmus
internetingje erdvéje — stebéti forumus, socialinius tinklus, ziniasklaidos priemones, kuriose vartotoju

apzvalgas ar atsiliepimus apie produktus arba paslaugas galima lengvai rasti pagal raktinius Zodzius.

O
Vartotojas e
" saveika su %o
& Klientu komunikacija =,
© =
. .. 2,
produkto arba informacija %Q
aslaugos o -
?ezulte?tai tikslinimas
Produktas
arba [mon¢
paslauga

verslo procesai

kiirimas, testavimas
ir tobulinimas

8 pav. Vartotojy jtraukimo | inovacijas schema ($altinis Desouza et al., 2008)

Vertinant vartotojy jtraukima Siame etape pagal Bakanausko (2006) vartotojuy itraukimo
lygius, galima sakyti, kad jtraukimo lygis yra Zemas, kadangi po Sio etapo vartotojas daugiau neturi

jokios jtakos inovacijos vystymui, 0 tolimesnj darba atlicka jmoné.
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Antrajame Desouza et al. (2008) pateiktame etape vyksta produkto ar paslaugos kiirimas,
testavimas ir tobulinimas. Siame etape jmoné pritaiko vartotojy pateiktas idéjas kurdama naujus
produktus ar paslaugas. Desouza et al. (2008) pabrézia, jog yra svarbu vartotoju duomenis ir idéjas
sistemingai rinkti ir analizuoti, kad biity galima teisingai parinkti komunikacijos kanalus tolimesniam
bendravimui inovacijy kiirimo proceso metu — diskutuoti apie idéjas, aptarti tobulinimo galimybes ir
apsvarstyti igyvendinimo stadijas. Pagal Bakanausko (2006) nurodomus ijtraukimo lygius, §i etapa
galima priskirti vidutiniam vartotoju itraukimui i inovacijy kiirimo procesa, kadangi vartotojai
dalyvauja tobulinant ir iSbandant produkta ar paslauga.

Komercializacijos etape imoné sukurta produkta ar paslauga pateikia rinkai, taciau norint
uztikrinti teigiama rinkos atsaka i inovacija yra tikslinga pirmiausia duoti ja iSbandyi ir jvertinti
vartotojams. Anot Bhalla (2011), Siame etape geriausiai atsiskleidzia, kurie vartotojai dalyvauja
inovacijos kiirimo proceso metu biitent d¢l galimybés pirmiesiems iSméginti naujus produktus ar
paslaugas. ISbande¢ inovacija Sie vartotojai aktyviai dalinasi jgyta patirtimi, atsiliepimais ir
rekomendacijomis savo socialiniuose tinkluose ir diskusiju forumuose (Bhalla, 2011; Arnould et al.,
2006). Siame etape vartotojai padeda produktui jsitvirtinti rinkoje, taip pat galima teigti, jog atlicka
reklamos funkcija, kadangi skleidzia informacija apie inovacija. Jeigu vartotojai dalyvauja inovacijuy
kiirimo proceso metu nuo pirmo iki paskutinio etapo, galima teigti, jog ju itraukimo lygis yra aukstas
(Bakanauskas, 2006), kadangi jie ne tik siiilo idéjas ir dalyvauja inovacijos tobulinimo proceso metu,
bet ir pirmieji iSbando jau paruosta produkta ar paslauga.

Apibendrinant Desouza et al. (2008) vartotojy jtraukimo schema galima pastebéti, jog visas
procesas po trecio etapo nesibaigia — tai kaip uzdaras ratas, kuriame visi dalyviai susijg, o etapai vienas
po Kito kartojasi besisukdami ratu. Von Hippel (2005) labiausiai akcentavo vartotoju idéju poreikj ir
itraukima i pirmuosius etapus, taciau Desouza et al. (2008) ir Fuller (2010) pabrézia, jog vartotojas yra
svarbus ir naudingas dalyvis visuose trijuose inovacijy kiirimo etapuose. Bakanauskas (2006) teigia,
jog imone, pries itraukdama vartotojus i inovacijy kiirimo procesa, turéty gerai apsvarstyti ir jvertinti,

kokio lygio vartotojy itraukima ji gebés suvaldyti (Zema, vidutini, auksta).

2.3.3. Vartotojy jtraukimo aplinkos

Kitas svarbus veiksnys, analizuojant vartotojy itraukima — aplinkos, kurioje bus vykdomas

procesas, numatymas. Bhalla (2011) vartotojy itraukimo aplinkas skirsto i fizing ir skaitmening (Zr. 9

pav.).
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[ Vartotojy jtraukimas ]

[ Fiziné aplinka ] [ Skaitmenin¢ aplinka
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[ Individai ] [ Grupés ] Vartotojy Socialiniai
bendruomene tinklai
Atvira Tik su
visiems pakvietimu

9 pav. Vartotojy jtraukimas fizinéje ir skaitmeninéje erdvése (Saltinis Bhalla, 2011)

Anot Bhalla (2011), nemazai didziyju kompanijy, tokiy kaip P&G, Nike, Coke ir kt., stengiasi
derinti Sias abi aplinkas, kadangi tai leidzia joms pazinti vartotoja visapusiskai ir jvairiais aspektais.
Taciau dauguma imoniy vis dar daugiausia remiasi rinkodaros tyrimais, kaip pagrindiniu irankiu,
informacijai i§ vartotojy surinkti. [monés, nutarusios itraukti vartotojus fizinéje aplinkoje, turi
nuspresti, ar jie bus jtraukti kaip individai ar grupés ir skirti laiko su jais susitikti. Be to, vartotoju
itraukimas fizin¢je aplinkoje turi geografiniy apribojimy. Nusprendus pasirinkti skaitmening aplinka,
vartotojai jtraukiami be vietos ar laiko apribojimuy, nes vartotojai gali prisijungti biidami jiems
patogioje vietoje, jiems patogiu metu. [traukima skaitmeninéje aplinkoje dar galima i$skirti | vartotoju
bendruomenes (vartotojai dalyvauja imonés sukurtose ir finansuojamose svetainése) arba socialinius
tinklus (Facebook, Instagram, Twitter ir kt.). Galiausiai, jei imoné nusprendzia kurti savo svetaing,
kaip jrankj vartotojams jtraukti i inovacijy kiirima, licka pasirinkti, ar ji bus atvira visiems vartotojams,
ar bus jteikiami pakvietimai tik i§ anksto atrinktiems vartotojams i$ konkreciy rinkos segmenty,
atitinkantiems tam tikras charakteristikas.

Fuller (2010) teigimu, idealiu atveju, tokios svetainés ar platformos dizainas turéty savaime
pritraukti visas numatytas vartotojy grupes, taiau i vartotojus, kurie itraukiami tik su pakvietimu,
imonés deda didesnius likes¢ius ir skiria jiems ypatinga démesi (Bhalla, 2011). Piller et al. (2010) ir
Fuller (2010), nagrinédami vartotojy itraukima, pirmenybg teikia skaitmeninei aplinkai, motyvuodami
lengvesnémis jtraukimo aplinkybémis bei virtualiy bendruomeniy aktyvumu.

Fuller (2010) pateikia vartotojy jtraukimo i inovacijy kiirimo skaitmeningje aplinkoje modeli
(zr. 10 pav.), kuriame keliami penki pagrindiniai klausimai, padedantys atskleisti viso proceso
niuansus — ka, kaip, su kuo, kodél, kas. Pirmiausia nustatomas turinys/uzduotis — ka darysime, koks tai
bus produktas ar paslauga, kokia inovacijos uzduotis. Antru etapu numatomas procesas ir priemonés,
kaip viskas turéty vykti, aptariamas intensyvumas, trukmeé ir paskatos. Kitas etapas yra skirtas
apsibrézti, su kuo siekiama vykdyti itraukima — su vartotojais ar partneriais. Toliau nustatoma, kodél
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Sie vartotojai turéty noréti dalyvauti inovacijy kirimo proceso metu, kokie yra ju motyvai Siame
procese. Galiausiai nustatomos ju charakteristika, kuriomis vartotojai turéty pasizyméti, kad biity

itraukiami i inovacijy kiirimo procesa.

1. Turinys/uZduotis:
ka?

e Produkto rusis

¢ Inovacijos uzduotis

-

/ 4. Motyvai: kodél? \
[ ]

Smalsymas_ . 2. Procesas/priemonés:\
. Nepasﬂenklr_nmgs kaip?
produktais rinkoje o Paskatos
* Doméj_i_mas_is e Dalyvavimo
inovacljomis - intensyvumas
* Siekis gauti Ziniy e Dalyvavimo trukmé
o ISreiksti savo idéjas e Priemonés /
K- Gauti naudos

T 3. Partneriai: su kuo? h

/5. Charakteristika:\ e Saveika su kitais

kas? vartotojais
e Specifiniai jgiidziai e Saveika su partneriais )
[sitraukimas |
inovacijas
Novatoriskumas
Siekimas naujoviy
Tiriamoji elgsena
Interneto naudojimas
k Ankstesné patirtis

10 pav. Vartotojy jtraukimas skaitmeninéje aplinkoje (Saltinis Fuller, 2010).

Apibendrinant vartotoju jtraukimo prielaidas galima teigti, jog yra trys pagrindiniai démenys,
dalyvaujantys inovaciju kiirimo proceso metu — jmoné, vartotojas ir produktas arba paslauga. Visa
inovacijos kiirimo ir vartotojy itraukimo procesa galima suskirstyti i tris etapus: idéjy generavimo;
kiirimo, testavimo ir tobulinimo; komercializacijos. Imoné, vykdydama vartotojy jtraukima, pati
nusprendzia, kokio lygio itraukimas yra priimtinas bei kokiais metodais ir kokioje aplinkoje vartotojai
bus jtraukiami.

Apibendrinant mokslinés literatiros analiz¢ galima teigti, kad atviros inovacijos paradigma
skatina imones itraukti { inovacijy kiirimo procesa iSorines zinias, 0 imongs ribos tampa pralaidzios
informacijai. Atviros inovacijos gali biiti organizuojamos trimis skirtingais metodais, taciau
analizuojant vartotoju itraukima aktualiausias yra ,,i§ iSorés | vidy“ metodas. Verslas-verslui srityje
atviros inovacijos gali biiti organizuojamos skirtingais buidais, pasirenkant efektyviausia kiekvienos
situacijos atveju.

Vartotoju dalyvavima atviry inovacijy proceso metu galima laikyti iStekliy dalijimusi.
Vartotojai, paskatinti tam tikry motyvy (materialiniy, asmeniniy, socialiniy, pSichologiniy ir Ziniy
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igijimo), sutinka dalintis savo apCiuopiamais ir neapéiuopiamais iStekliais ir yra jtraukiami { inovacijos
kirimo procesa. Mokslininkai pastebi, jog efektyviausias rezultatas pasiekiamas jtraukiant i procesa
tuos vartotojus, kuriuos labiausiai motyvuoja ne materialiniai veiksniai. Todél galima teigti, kad
verslas-verslui atveju i inovacijy kiirima itraukiami vartotojai, kurie dazniau yra skatinami praktiniy
motyvy, yra daug naudingesni imonei viso inovaciju kiirimo proceso metu.

Inovacijy kurimo procesa galima suskirstyti { tris etapus — idéju generavimo; kiirimo,
testavimo ir tobulinimo; komercializavimo. [moné, organizuodama vartotojy ijtraukima, pasirenka,
kurioje aplinkoje norés vykdyti inovacijy kirimo procesa — fizinéje ar skaitmeninéje. Galima
apibendrintai teigti, jog imon¢, siekdama itraukti vartotojus, turi jvertinti daugybg veiksniy. Ypac
svarbu yra tiksliai jvardinti, su kokiais vartotojais sickiama bendradarbiauti, apsibrézti vartotojo
chrarakteristikas ir atlikti segmentavima, nuspresti, koks itraukimo modelis ir organizavimo biidai bus
naudojami bei sumodeliuoti biisima procesa.

Susisteminus vartotojy itraukimo | atviras inovacijas teoring analiz¢ pateikiamas

apibendrintas teorinis vartotojy itraukimo i atviras inovacijas modelis (zr. 11 pav.).

RySys su vartotojais; Uzduotis/turinys; Itraukimo aplinka;
Sistemos ktirimas; Procesas/priemonés;  Motyvavimas.
[ ORGANIZAVIMAS, KONTROLE, PALAIKYMAS ]
I imoné I { } { }
/ idéjy generavimas kirimas, testavimas komercializacija\
ir tobulinimas
N N . N (

INOVACIJA

:>OQOQ

V

kl etapas - zemas Il etapas - vidutinis 111 etapas - aukétasj

| MOTYVAI |

11 pav. Vartotoju jtraukimo j atviras inovacijas teorinis modelis (sudaryta autorés)

Remiantis susistemintu iSanalizuotos teorijos modeliu (zr. 11 pav.), atviros inovacijos
procesas gali buiti suskirstytas { tris etapus, kiekviename i§ juy stengiamasi jtraukti dalyvauti ir
vartotojus. Pilki apskritimai modelyje vaizduoja i§ vartotojy kylancias idéjas ir jy dalyvavima
inovacijos kiirimo proceso metu. RySys tarp vartotojo ir imonés yra abipusis, nenutriikstantis procesas,
kuris lemia vartotojo ir imonés saveika kuriant inovacijas. Pirmajame etape imonés arba vartotojo
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iniciatyva vyksta idéjy generavimas. Id¢jos, inicijuotos vartotojy, dazniausiai iSreiSkiamos dél
praktinio motyvo ir siekia sukurti inovacija nepatenkintiems vartotojo poreikiams. Antrame etape idéja
materializuojama — vyksta kiirimas, testavimas ir tobulinimas. Treciasis etapas — eksperimentinio
produkto ar paslaugos iSbandymas ir pateikimas rinkai. Priklausomai nuo to, ar vartotojas dalyvauja
visuose inovacijos kiirimo proceso etapuose, galima iSskirti vartotojo itraukimo lygi — Zema, vidutini
arba auksta. Kaip galima pastebéti pateiktame modelyje, vartotojas gali biiti jtraukiamas visuose
etapuose arba atskirai pasirinktuose. [moné yra atsakinga uz viso proceso organizavima, kontrolg ir
palaikyma — be numatyty inovacijos kirimo etapuy tai apima ir ryS$iy su vartotojais uzmezgima,
platformy ir svetainiy kiirima bei priezitira, jtraukimo aplinky numatyma, susitikimy su vartotojais
organizavima, ju motyvavima ir kt. Remiantis mokslinés literatliros analize nustatyta, jog vartotojai
sutinka dalyvauti inovacijos kiirimo procese, nes juos skatina tam tikri motyvai (materialiniai,
asmeniniai, socialiniai, psichologiniai ir ziniy gilinimo), kuriais remiantis jie sutinka dalintis savo
iStekliais su ymone. Todél imonés, norédamos sékmingai jtraukti vartotojus i inovacijy kiirimo procesa,

turi gebéti atitinkamai juos motyvuoti bei tinkamai organizuoti visa inovacijy kiirimo procesa.
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3. VARTOTOJU JTRAUKIMO ] ATVIRAS INOVACIJAS IT SEKTORIAUS
STARTUOLIUOSE SEKMES VEIKSNIU NUSTATYMO TYRIMO
METODOLOGIJA IR REZULTATAI

3.1. Tyrimo metodologija

Tyrimo metodika numato tyrimo principus, budus ir priemones, kuriais bus siekiama tyrimo
tikslo. Sis empirinis tyrimas yra atliekamas siekiant issiaiskinti, kokie veiksniai lemia s¢kminga
vartotoju jtraukima | atviras inovacijas IT sektoriaus startuoliuose. Probleminés analizés metu
nustatyta, jog vartotoju itraukimas i inovacijy kiirima yra tikslinga ir netgi butina veikla, norint
efektyviai patenktinti vartotojy poreikius, todél tyrimo metu siekiama gauti informacijos, kuri padéty
praplésti suvokima apie s€kminga vartotoju itraukima.

Tyrimo tikslas — nustatyti vartotoju jtraukimo | atviras inovacijas Lietuvos startuoliuose, IT
sektoriuje, sékmés veiksnius.

Tyrimo strategija. Vartotoju itraukimas { atviras inovacijas startuoliuose tiriamas naudojant
kokybing atvejo analize — tiriamas Lictuvos startuoliy, veikian¢iy IT sektoriuje, verslas-verslui srityje.
Duomenys renkami atliekant pusiau struktiiruota interviu, analizuojant informanty pateiktus atsakymus
taikomas kokybinés turinio analizés metodas.

Tiriant vartotojy jtraukima | atviras inovacijas startuoliuose siekiama jsigilinti { jmoniy patirtj,
todél atliekamas kokybinis tyrimas. Anot Kardelio (2016), kokybiniuose tyrimuose akcentuojamas
rémimasis atskiry atvejy studijomis, siekiant suprasti tiriamuosius reiskinius. Kokybiniy tyrimy metu
tirlamy atvejy skaiGius gali bati nedidelis, kadangi ZydZitnaités ir Sabaliausko (2017) teigimu,
pagrindinis tikslas yra iSanalizuoti vienetinius atvejus ir praplésti suvokima apie reiSkinj. Tidikis
(2003) taip pat pabrézia, jog kokybiniuose tyrimuose turi buiti sickiama atskleisti visus problemos
aspektus.

Tyrimo instrumentas. Kaip pagrindinis tyrimo metodas pasirinktas pusiau struktiiruotas
interviu. Tidikis (2003) interviu metodo metu surinktus duomenis laiko patikimesniais, be to Sis
metodas leidZia gyvai bendrauti su informantu, stebéti jo kalba ir reakcijas. Pusiau struktiiruoto
interviu metodas leidzia tyréjui bendraujant su informantu iSgauti daugiau tyrimui reikalingos
informacijos — nors bendraujama pagal i§ anksto parengtus klausimus, esant poreikiui tyréjas gali
uzduoti papildomus klausimus, patikslinti ir pagilinti bendravima su informantu tam tikromis temomis.

Pusiau struktiiruotas interviu atlickamas pagal i§ anksto parengtus klausimus, Kuriais
remiantis islaikoma pokalbio struktiira, taciau atsizvelgiant | pokalbio eiga gali biiti pateikiami
papildomi klausimai. Sis metodas yra lankstesnis ir leidZia lengvai prisitaikyti prie kiekvieno
informanto individualiai, taip iSgaunant efektyviausia rezultata. Dél interviu laiko ir datos su kiekvienu
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informantu suderinta individualiai, interviu metu tyrimui gauti duomenys jrasyti i iSmaniojo telefono
atmintj.

Interviu metu surinktiems duomenims analizuoti taikoma kokybiné turinio analizé, remiantis
indukciniu poziiiriu. Anot Zydzitinaités ir Sabaliausko (2017), indukcinis poziiiris taikomas tada, kai
apie nagrinéjama reiskinj turima nepakankamai Ziniy ir informacijos. Siuo atveju, analizuojant tiriama
reiskini, i$ gauty duomeny iSskiriamos ji apibuidinancios savybés, kurios jungiamos pagal panasumus ir
grupuojamos i kategorijas bei subkategorijas (Zydzianaité ir Sabaliauskas, 2017).

Atliekant interviu siekiama iSgauti kuo daugiau naudingos tyrimui informacijos, kuria
analizuojant bty galima pasiekti pagrindini tyrimo tiksla. Interviu klausimai (zr. 1 priedas)
suformuluoti siekiant atskleisti vartotoju itraukima IT startuoliy veikloje ir nustatyti s€kmes veiksnius

(Zr. 11 lentele).

11 lentelé. Vartotoju jtraukimo i atviras inovacijas ir sékmés veiksniy tyrimo planas (sudaryta autorés)

Struktiira Vertinami aspektai

[vadas e Informanty supazindinimas su interviu tema ir tyrimo tikslo
pristatymas.

Vartotoju ziniy iveiklinimo uztikrinimas.
Vartotojy itraukimo sunkumai ir blogoji patirtis

Demografiné charakteristika e Informanty veiklos pobidis, laiko ir darbuotojy skaicius.
Inovaciné veiklair | e Inovacijy inicijavimas.
id¢jy kilme e Inovatyviy idéjy atranka ir taikomi kriterijai.
e [traukiamy vartotojy atranka.
L. e Vartotojy isitraukimo motyvai ir jtraukimo motyvavimas.
TyJ;rlril;ne Vartotojy jtraukimas |e Vartotojy dalyvavimas inovacijy kirimo proceso metu.

[ ]

[ ]

Imoneés lukesciai i§ vartotojy itraukimo.

Startuoliy likesciai ) . . . X .
Imonés pasirengimas itraukti vartotojus.

Kaip matoma vienuoliktoje lenteléje, parengta interviu galima suskirstyti i tris dalis:

1. [Ivadas. Informantai supazindinami su interviu tema, pristatomas biisimy rezultaty panaudojimo
tikslas ir uztikrinamas konfidencialumas bei duomeny anonimiskumas, todél imoniy pavadinimai
néra minimi.

2. Demografiné informanty charakteristika. Siekiant atskleisti startuoliy veikla ir patirt] interviu
pradzioje uzduodamas klausimas, kuriuo siekiama nustatyti veiklos vykdymo laikotarpi, veiklos
pobidi bei darbuotojy skaiciy.

3. Tyriminé dalis. Tyrimingje dalyje informantams pateikiami klausimai, kuriais siekiama atskleisti
startuolio patirti inovacin¢je veikloje itraukiant vartotojus bei nustatyti sekmés veiksnius.
Klausimus galima suskirstyti pagal temy kryptis:

e Inovacin¢ veikla ir idéjy kilmé;
e Vartotojy itraukimas;
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e Sékmés veiksniy ir naudos apibendrinimas.

Papildomi klausimai buvo uzduodami kiekvienam informantui individualiai, derinant
klausimus pagal poreiki.

Tyrimo imtis. Pusiau struktiiruotas interviu atliktas su penkiomis Lietuvos startuoliy
imonémis, dirbanc¢iomis verslas-verslui srityje, IT sektoriuje. Kokybiniams tyrimams netaikomi griezti
imties reikalavimai, kadangi ju reprezentatyvuma lemia ne tiriamyju skaicius, o tyrimo duomeny
gilumas ir apibendrinimas (Kardelis, 2016). Dvyliktoje lenteléje pateikiamos pagrindinés informanty

charakteristika bei informacija apie interviu laika ir data.

12 lentelé. Startuoliy charakteristika (sudaryta autorés)

Jmoné Veikla Darbuotojai Rinka Standartizuotas Interviu data Interwy
produktas trukmeé
A 2m 4 Vietiné Ne 2018-04-19 lval.
B 6m 28 Globali Ne 2018-04-20 40min.
C 1m 1 Vietiné Taip 2018-04-23 30min.
D 3m 140 Globali Ne 2018-04-23 1val.10min.
E 1,5m 12 Vietiné Ne 2018-04-23 55min.

Tyrimo organizavimas. Tyrimas buvo atliekamas 2018 mety balandzio ménesio 19, 20 ir 23
dienomis. Interviu metu buvo apklausti penkiy startuoliy atstovai, dirbantys IT sektoriuje. Interviu su
informantais truko vidutiniSkai 50min., transkribuoti interviu pateikiami prieduose (zr. 2, 3, 4, 5 ir 6
priedas).

Tyrimo etika. Anot Zydzitinaités ir Sabaliausko (2017), interviu metodas yra daZniausiai
naudojamas kokybinio tyrimo duomenims rinkti. Autoriy teigimu, svarbiausi tyrimo etikos uztikrinimo
aspektai naudojant interviu metoda yra sutikimas dalyvauti, tyréjo atsakomybé¢ tyrimo dalyviams bei
anonimiskumo ir konfidencialumo uZztikrinimas.

Siy reikalavimy ir buvo laikomasi atliekant tyrima — tyrimo dalyviai prie$ interviu buvo
informuoti apie tyrimo paskirtj, suderintas kiekvienam informantui tinkantis interviu laikas, uztikrintas
dalyvavimo interviu konfidencialumas, todél imoniy pavadinimai ir informanty vardai néra minimi
darbe.

Tyrimo apribojimai. Atliekant tyrima buvo tikimasi apklausti ne tik startuolius, taciau ir ju
vartotojus, tokiu budu iSgaunant informacija i$ abieju, inovaciju kiirimo veikloje dalyvaujanéiy, pusiu.
Si informacija biity padéjusi geriau suprasti vartotojo dalyvavimo motyvus be igyta patirtj inovacijy
kiirimo proceso metu. Kadangi imonés iSreiSké pageidavima iSlaikyti savo tapatybes anonimiskai,

informacija apie vartotojus nebuvo suteikta, todé¢l buvo koncentruojamasi i imoniy patirti.
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Tyrimo metu pastebéta, jog analizuojami startuoliai neSneka apie komercializacijos etapa.
Todél §i sritis tyrimo metu beveik nebuvo paliesta, o komercializacijos etapas startuoliy veikloje,
itraukiant vartotojus { inovacijy kiirima, liko neatskleistas.

Nors visi tyrimo dalyviai yra startuoliai, veikla vykdantys verslas-verslui srityje, IT sektoriuje
— taciau ju atvejai nagrinéti kaip individualis, ieSkant bendry bruozy ir apibendrinant gautus rezultatus.
Kadangi kokybinis tyrimas atlieckamas analizuojant Lietuvos startuolius siekiant praplésti suvokima,
galutiniy iSvady apie vartotojy itraukima atvirose inovacijose daryti negalima. Nepaisant to, atliktas
tyrimas pagilina Zinias apie vartotojy itraukimg | atviras inovacijas ir padeda pagrindus ateities

tyrimams.

3.2. Informanty charakteristika

Empiriniam tyrimui atlikti pasirinkta analizuoti startuolius, veikiancius verslas-verslui srityje,
IT sektoriuje. Toks sprendimas priimtas remiantis ,,Startup Lietuva®“ 2017 metais atlikto tyrimo
duomenimis, kurie atskleidé, jog net 77 proc. visy Lietuvos startuoliy veikia butent verslas-verslui
srityje, o 32 proc. startuoliy (didziausia dalis) dirba IT sektoriuje. Tai parodo, jog tokio tipo startuoliai
Lietuvoje yra populiariausi, todél galima teigti, kad atlikto tyrimo rezultatai turéty potenciala
praktiniam pritaikomumui. TNS LT 2015 metais atliko tyrima, kurio tikslas buvo nustatyti, kas svarbu
vartotojams renkantis IT paslaugas verslas-verslui srityje. Tyrimo duomenimis vartotojai i§ IT
kompanijy labiausiai tikisi patikimumo ir aukStos kompetencijos, taip pat svarbus veiksnys yra
individualus paslauguy pritaikymas prie vartotojo poreikiy. Maziausiai svarbus veiksnys pasirodé
imonés tarptautiSkumas. Tai dar karta patvirtina, jog imonés turi skirti didesni démesj vartotoju
poreikiams, o geriausias biidas tam uztikrinti — jtraukti vartotojus i savo inovacing veikla.

Tyrime, kuris analizuoja vartotojy itraukima { inovacijy kiirima, sutiko dalyvauti penki IT
sektoriuje dirbantys startuoliai. Siekiant susipazinti su analizuojamais startuoliais, buvo atlickama ju
internetiniy puslapiy ir kity laisvai prieinamy duomeny analizé.

Imoné A pateikia save kaip SiuolaikiSka, inovatyvy startuoli, kurio pagrindiné veikla yra
internetiniy puslapiy kiirimas, informaciniy sistemy ir programeliy kiirimas, programavimo sprendimy
pateikimas. Startuolyje dirba keturi asmenys, veikla vykdoma du metus. [moné yra jsiktirusi Kaune,
taciau turi klienty visoje Lietuvoje. Pastebétina, jog internete informacijos apie imong yra itin mazai —
trumpai pristatoma imonés veikla, pateikiamas atlikty darby portfolio bei kontaktine¢ informacija.
Nepaisant to, startuolio internetiniame puslapyje yra isSokantis tiesioginio bendravimo zinuciy langas,
kurj galima traktuoti kaip gesta, parodantj, kad imoné riipinasi vartotojais ir stengiasi palaikyti rysi.
Interviu metu i klausimus atsakinéjo A jmongés ikiiréjas, kurio teigimu, visi imonés vartotojai yra Kitos

imonés, todél ju imonés pagrindinis tikslas yra ,, padaryti tai, ko jie nori geriausiai, kaip tik galime .
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Imoné B veikla vykdo jau 6 metus, imongje dirba 28 darbuotojai. Imoné uzsiima IT
programinés jrangos, duomeny analizés, vizualizacijos programinés jrangos bei daikty interneto
technologijomis gristy sistemy kiirimu. Nors imoné¢ isikiirusi Lietuvoje ir visi darbuotojai yra vietiniai,
Siuo atveju vartotojai yra daugiausia uzsienio jmonés, savo veikloje pritaikancios startuolio B kuriamas
IT sistemas. Internete pateikiami duomenys apiec imong B pabrézZia jos profesionaluma — vartotojas,
atsidargs imonés puslapi, gali rasti detalig informacija apie imonés veikla ir atlikty darby pavyzdzius.
Startuolio apraSyme pazymima, kod¢l vartotojas turéty rinktis dirbti biitent su jais: uztikrinamas darbo
efektyvumas, kadangi dirbama tik su tomis technologijomis, kurias imon¢é iSmano ir turi patirties, be
to, laikantis agile metodikos, nustatytas darbo modelis leidzia pasiekti rezultaty per dvi savaites. Taip
pat pabréziama vartotojo svarba jmonei — Sukis ,,stebék, dalyvauk, kontroliuok* atskleidzia vartotojo ir
imonés santykius Siame startuolyje, o pateikiamame apraSyme teigiama, jog vartotojas turi galimybe
stebéti projekto eiga realiuoju laiku, reikalauti pakeitimy, Kelti klausimus, koreguoti prioritetus ir netgi
priklausyti startuolio komandai projekto vykdymo metu. Imoné taip pat parodo savo skaidrumg —
vartotojas dalyvaudamas inovacijos kiirimo proceso metu mato viska 1§ vidaus, todé¢l Zino, jog imoné
nesukciauja, o mokamas atlygis uz paslaugas yra teisingas. Antrasis interviu vyko su B imonés
atstovu, kuris jmonéje eina rySiy su klientais valdymo vadybininko pareigas ir tiesiogiai bendrauja
klientais inovacijos kiirimo proceso metu.

Imoné C rinkoje veikia dar tik metus laiko ir turi tik viena oficialy darbuotoja — startuolio
ikiiréja ir vadova, kuris ir dalyvavo duodamas interviu. [moné uzsiima debesu technologijomis
paremto sprendimo platinimu — savo sukurta verslo optimizavimo sistema. Sprendimas unikalus ir vis
dar tobulinamas, todél vartotojai daznai jtraukiami testavimo metu, atsizvelgiama i juy pasitlymus ir
poreikius, nors informanto teigimu ,, tie poreikiai néra labai nauji ar nezinomi“. Skirtingai nuo visy
tyrime dalyvavusiy startuoliy, Siuo atveju stengiamasi sukurti visiems vartotojams tinkantj viena
standartizuota produkta. Informacijos apie imong¢ ir vartotoju itraukima néra daug, labiau
koncentruojamasi | produkto apraSyma, jo naudos iSdéstyma ir kainy pasitilyma. Imoné, siekdama
pritraukti vartotojus, sitilo nemokama atsargy valdymo efektyvumo analizg, kurios metu bendraujant
su vartotoju pasisemiama Ziniy, iSgirstama vartotojo nuomoné bei stengiamasi sudominti isigyti
sistema.

Imone D savo veikla pries trejus metus ikiiré Lietuvoje, kaip B2C verslas, taciau prekes tieké
1 Amerikos rinka.Per trejus veiklos metus jmon¢ iSaugo globaliu mastu, $iuo metu turi daugiau nei 140
darbuotojy ir ofisus ne tik Lietuvoje — pagrindiné bistiné Siuo metu iSkelta i Jungtines Amerikos
Valstijas, taciau padaliniai taip pat veikia ir Brazilijoje, Anglijoje bei Vengrijoje. Veiklos pradzioje
imoné i rinka iSleido naujove — irengini, kuris skirtas interneto tinklo saugumui uZztikrinti. Kadangi
frenginys buvo populiarius tarp namy tkio vartotojy, tai leido greitai uzdirbti pirminj pelng ir tapti
Zinomais interneto bei duomeny saugumo sistemy kirimo srityje. Siuo metu jmoné savo veikloje
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daugiau orientuojasi { verslas-verslui segmenta, kadangi, kaip teigé imonés atstové interviu metu,
»augimas verslo segmente yra daug daug greitesnis®. Pradéjus dirbti verslas-verslui segmente
interneto saugumo sprendimas perkeltas remiantis debesy technologijomis bei kuriamas dirbtinio
intelekto pagrindu. Kadangi su verslo vartotojais imoné dirba dar neseniai, kiekvienam vartotojui
kuriamas unikalus sprendimas, todél vartotojo dalyvavimas inovacijos kiirimo procese yra butinas.

Imoné E veikla vykdo 1,5 mety, o imonéje dirba 12 zmoniy. Pagrindinis imonés pajamuy
Saltinis — buhalterinés programos ir verslo sistemy kiirimas ir platinimas, taciau jmoné¢ taip pat uzsiima
ir internetiniy svetainiy kiirimu bei rinkodara. Imoné savo tinklapyje pabrézia vartotojo lojalumo
svarba imonei — teigiama, jog siekiama vartotojui suteikti visas paslaugas i§ vieny ranky. Ta pati
patvirtino ir jmonés iktréjas bei vadovas interviu metu — ,, stengiamés, kad vos ne visas IT paslaugas
klientas gauty is vieny ranky, uz tai ir siitlom taip placiai . Imoné¢ isiktirusi Kaune ir kol kas vartotoju
1§ uzsienio Saliy neturi, taCiau ju internetinis puslapis atspindi sieki tapti globalia jmone — svetainés
turinys be lietuviy kalbos pateikiamas dar ir angly, rusy bei vokie¢iy. Tinklapyje taip pat pabréZiama,
jog pagrindinés imonés vertybés yra nuolatinis tobul¢jimas ir dalijimasis Ziniomis bei riipinimasis
vartotoju.

Toliau tyrimo metu buvo analizuojama startuoliy inovaciné veikla ir inovatyciy idéjy kilmé.
3.3. Inovaciné veikla ir idéjy kilmé

Tyrimo metu pastebéta, jog visi analizuojami startuoliai jtraukia vartotojus i savo veikla, jie
netgi supranta tai kaip privaloma dalyka — ,,mes tiesiog privalom juos jtraukti, be jy nebiity ir miisy
paslaugos “; ,, kaip ir savaime aisku, kad reikia su jais bendrauti kitrimo metu “. Nepaisant to, vartotoju
itraukimo lygis jmonése skiriasi. Galima pastebéti, jog startuoliai, veikiantys globaliu mastu, turi
daugiau vartotojy itraukimo patirties, pasiZymi iSvystytomis vartotojy itraukimo sistemomis ir
aukstesniu vartotojy itraukimo lygmeniu.

Atliekant tyrima pirmiausia buvo siekiama suprasti, i§ kur kyla inovatyvios idéjos, todél
informanty buvo praSoma nurodyti, kas daZzniau tampa inovacijos iniciatoriumi. Inovacijos inicijavima
apibendrinantys teiginiai pateikiami tryliktoje lentelé¢je. Dauguma ju ivardino, jog idéjos dazniau
atsiranda 1§ iSorés — i§ vartotojy ir klienty. Darbuotojai taip pat yra svarbiis inovatyviy sprendimy
iniciajavimo metu — jmonés C atveju, visas produktas nuo pat pradziy buvo sukurtas darbuotoju,
remiantis unikaliais matematiniais sprendimais. Imoné A teigé, jog idéjos dazniau kyla i§ darbuotoju,
taCiau pabréze, jog “geriausia visada atsizvelgti | rinkq, nes nesuprasdamas, ko klientai nori ir
galvodamas, kad jie to nori, ko tu galvoji, tai nebiitinai tai garantuoja sékme *.

Kity imoniy atsakymuose taip pat atsispindéjo vartotojy poreikiy svarba, o imoné B,

teigdama, jog ,,is kliento visada daugiau iniciatyvos biina ', motyvavo tuo, kad vartotojai i jy imong
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kreipiasi jau turédami savo idéja ir igyvendinimo vizija. Imonés E atstovo teigimu, ,, viskas is esmés
ateina is rinkos** — tai parodo, jog imoné, kurdama inovacijas, visada atsizvelgia | vartotoju poreikius.
E informantas netgi atskleidé, jog imoné pradéjo teikti naujas paslaugas, kadangi to prasé vartotojali,
taCiau pirmiau naujai kilusi idéja turi biiti jvertinama, ar jos igyvendinimas jmanomas. Todél kitas

svarbus veiksnys yra inovatyviy idéjy atranka.

13 lentelé. Inovacijos inicijavimas (sudaryta autorés)

Kategorija Subkategorija Patvirtinantis teiginys

I§ imonés vidaus Darbuotojai ., Dazniau gal kyla tos idéjos is darbuotojy*;
., Sprendimas kurtas nuo nulio, beabejo musy paciy iniciatyva “;
., Miisy paciy kurtas nuo pat pradziy“.

I3 iSorés Vartotojai ,, IS kliento visada daugiau iniciatyvos biina“;

,Idéja tobulinti yra is <...> namy klienty ir jy atsiliepimy, tiek ir
verslo klienty poreikiy “;

,, Viskas is esmeés ateina is rinkos *;

,,»Dazniausiai naujos paslaugos ar kazkoks tobulinimas is vartotojy

ateina “,
., Naujos paslaugos <...> i§ vartotojy ateina ‘.

Konkurentai ., Kitas Saltinis naujy feature'sy yra bitent rinka, tobuléjantys
konkurentai“*;
., Kartais pas konkurentus kazkq panasaus pamatom, tai stengiameés
neatsilikt .

Tyrimo metu pastebéta, jog, nesvarbu i$ kurio Saltinio idéja yra kilusi, idéja yra patikrinama
pagal du Kriterijus: perspektyvas rinkoje ir jgyvendinimo galimybes (zr. 14 lentelé¢). A imonés atstovo
teigimu, svarbiausia jsivertinti, ar yra potencialas rinkoje — ,, apZiurime ar misy idéja perspektyvi
rinkoje“. Kiti svarts kriterijai yra unikalumas, naudingumas ir techninis jgyvendinamumas, tai
patvirtino ir ijmonés E atstovas — ,,Tai tokie tie kriterijai biity, paprasciausiai ar galim padaryt tq idéjq,
ar galim padaryt jq gerai ir ar mums apsimoka“. IS perspektyvu rinkoje svarbu jvertinti ne tik
produkto ar paslaugos unikaluma bei reikalinguma vartotojams, taCiau taip pat ir konkurencing
situacija ir id¢jos nukopijavimo galimybes. Lengvai nukopijuojamos id¢jos greitai klonuojamos
rinkoje. Tuomet pardavéjams, norintiems pritraukti vartotojus, tenka konkuruoti zemy kainy strategija.
Analizuojant jgyvendinimo galimybes iSrySkéja techninis jgyvendinamumas. Ne visi vartotojy
poreikiai gali buti igyvendinti tam tikruose jau sukurtuose IT sprendimuose, kartais veréiau kurti nauja
produkta, taiau tai atsiremia { kitas subkategorijas — pelninguma bei patiriamas iSlaidas. A imonés
teigimu, pasitaiko situaciju, kai ,, per brangu uzsiimti — klientas nori kazko labai sudétingo, o biudzetas
per mazas tam “. Tokiais atvejais idéjos tenka atsisakyti, kadangi jmonei ji nesukurty pelno. [mones E
atstovas teigé, jog idéju jvertinimas jy imonéje vyksta bendrame aptarime, kurio metu diskutuojama, ar
imonei yra naudinga pradéti naujo produkto kiirima ar seno tobulinima, atsiZvelgiama { tai, ar imonés
viduje turimos visos reikalingos zinios, ar reikéty ieskoti papildomy specialisty. [moné, aiSkiai
apsibrézusi savo kompetencijy ribas, gali uztikrinti vartotoja, kad produktas ar paslauga bus kokybiski
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bei atlikti greitai. Taciau tobuléjimas ir inovacijy kiirimas vyksta neiSvengiant klaidy — pasak jmonés
D atstoves, konkurencija IT srityje yra labai intensyvi, todé¢l kuriant naujus spendimus tobul¢jimas
vyksta, kai ,,mokomés is savo klaidy . Taigi galima teigti, kad be $iy idéjos atrankos kriterijy galima
iSskirti dar viena, kuris gali buiti formuluojamas klausimu — ar zinios, kurias gausime kurdami §i
produkta, mums bus naudingos ateityje, ar tai pakels miisu kompetencija ir sukurs didesng vert¢ miisy
imonei? D imonés atstové atskleidé, jog svarbiausia igyvendinant naujas idéjas yra nenukrypti nuo

savo verslo modelio.

14 lentelé. Inovatyviy idéjy atrankos kriterijai (sudaryta autorés)

Kategorija Subkategorija Patvirtinantis teiginys
Perspektyvos rinkoje Potencialas rinkoje ., Ar reikalinga rinkoje *;
., Ar potencialas yra*,;
,,.Jeigu matome potencialq .
Unikalumas ldéja unikali “;
,, ISskirtinis rinkoje “.
Konkurencingumas ,, Gal labai daug konkurenty yra*“;
,, Yra intensyvi konkurencija“.
Sudétinga nukopijuoti ,, Ar bus lengvai nukopijuojama*.
Igyvendinimo Techniniai galimybés ., Ar iSeis mums pilnai jgyvendinti*;
galimybés ,,Ar galim padaryt tq idéjq “;
., {vertinam, ar mes galim tq funkcijq padaryti“.
Pelningumas/naudingumas ,, Ar mums apsimoka“;
., Naudinga tiek praktiskai, tiek mums finansiskai*.
I3laidos ., Per brangu uzsiimti*';
., Biudzetas per mazas “.

Panagrinéjus inovaciju kilmg ir inovatyviy idéjy atranka pastebéta, jog vartotoju ir ju poreikiu
vaidmuo inovacijy kiirimo proceso metu Siose jmonése yra pakankamai svarbus, todél toliau detaliau

analizuojamas vartotojy jtraukimo procesas.

3.4. Vartotojy jtraukimas j inovacijy kiirimg

Kadangi buvo nustatyta, jog visuose startuoliuose i inovacijy kiirimo procesa itraukiami
vartotojai, aktualu yra panagrinéti, kaip itraukiami vartotojai yra atrenkami bei kokie kriterijai tam
taikomi. Nors visos imonés teigé, jog ,, néra jokiy kriterijy*, , iSankstiniy kriterijy tokiy mes kaip ir

‘

neturime“, ,, kriterijy specialiy netaikom*“, taciau tolimesnéje pokalbio eigoje keletas vis délto
iSry8kéjo (zr. 15 lentel¢). Imonés B ir D jvardino, jog svarbu turéti bendra matyma, vizija ir tikslus.
Galima daryti iSvada, jog Sios imonés turi didesn¢ patirt] itraukiant vartotojus, kadangi dirba ne tik su

Lietuvos, bet ir uzsienio rinkomis, todél gali tiksliau ivardinti, i ka svarbu atkreipti démesi.

47



15 lentelé. Itraukiamy vartotoju atrankos kriterijai (sudaryta autorés)

Kategorija Subkategorija Patvirtinantis teiginys

Vertybés Bendra vizija ir tikslai ,, Turétume bendrq matymq *;

., Kliento yra panasus matymas ir vizija“;

, Turi  tokius tikslus, kurie sutampa su miisy
jmoneés “.

Savybés Inovatyvumas ., Tokie klientai, kuriuose mato potencialq, ypac
atkreipiamas démesys | tai, ar jie linke turéti
isbaigtq ir nuolatos tobulinamq produktq
Tam tikras segmentas ,, Turime savo numatytq verslo segmentq”.

Imonés D teigimu ,,viskas paaiskéja jau deryby metu‘, kuomet atsiskleidzia vartotojo vizija ir
pradedami planuoti darbai. Taip pat galima atkreipti démesi 1 imonés B atstovo komentara, jog
itraukiami vartotojai, kuriuose matomas potencialas — imoné tikisi, jog ateityje galés sékmingai dirbti
su Siais vartotojais tobulinant esama produkta ir kuriant naujus. Reikéty pastebéti, jog paminimas ir
verslo segmento numatymas — imonéms nereikéty uzsibrézti per daug, kadangi, kaip rodo jmonés D
pavyzdys, aiSkiai apsibrézus verslo segmenta, su kuriuo sieki dirbti, ir jame specializuojantis nors ir
siauroje srityje, galima pasiekti didelio imonés augimo ir pripaZinimo konkurenty tarpe.

Norint nustatyti vartotoju itraukimo sékmés veiksnius yra reikalinga zinoti juy dalyvavimo
motyvus. Nors apklausti analizuojamy startuoliy vartotojus galimybés nebuvo, nes imonés sieké
iSlaikyti savo tapatybg ir vartotojus anonimais, tac¢iau informantai pakankamai iSsamiai apibtdino,
kodél vartotojai sutinka biiti jtraukti | inovacijy kiirimo procesa. Pagal gautus informanty atsakymus
vartotoju isitraukimo motyvus galima suskirstyti i tris kategorijas — tai praktiniai, ekonominiai ir
emociniai motyvai (Zr. 16 lentelé).

16 lentelé. Vartotojy isitraukimo motyvai (sudaryta autorés)

Kategorija Subkategorija Patvirtinantis teiginys

Praktiniai motyvai Sprendimo ieSkojimas ,,Jie turi problemq, mes galime jq iSspresti”;

., Galimybé  jiem patiem turéti tq biitent tokj
sprendimgq, kokio jie nori*;

,, Praktinis motyvas cia labai svarbus “;

,, Vartotojai turi poreikj, kad sistema veikty pagal jy
reikalavimus “.

Produkto/paslaugos nauda ,, Motyvuotas vien todél, kad iesko programinés

irangos, kuri palengvinty jy darbq“.

Ekonominiai motyvai Didesnis pelnas . Cia motyvacija aiski — pelnas paprasciausiai”;

,,Jie nori dirbti efektyviau ir gauti didesnj pelnq *.
Mazesnés islaidos IS finansinés pusés <...> yra pigiau, kai jie patys
dalyvauja *;

, Kai dalyvauja kiirimo procese tai <..> tada ir

.6

iSlaidos mazesnes klientui “.

Emocinis motyvas Svarbumas ir pasitikéjimas , Isitraukdamas labiau dar ir pasitikimi mumis, nes
zZino, kad atsizvelgiam j visas pastabas*;

,,Jie gali pasijusti isskirtiniais ir galinciais isreiksti
savo nuomone kirimo proceso metu bei, aisku,
Zinoti, kad i ta nuomone bus atsizvelgiama *.
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Beveik visi informantai jvardino, jog pagrindinis, praktinis motyvas, yra sprendimo
ieSkojimas. Imonés D teigimu, labiausiai vartotojus dalyvauti kiirimo procese motyvuoja “Galimybé
jiem patiem turéti tq biitent toki sprendimq, kokio jie nori”, o imonés E atstovas pastebi, jog
., Vartotojai turi poreiki, kad sistema veikty pagal jy reikalavimus®, todél galima teigti, kad ju
dalyvavimas, aukstesniu ar zemesniu lygiu, yra neiSvengiamas. Taip pat pastebima, jog isitraukiama
dél produkto ar paslaugos teikiamos naudos. Imonés B atstovas teigia, jog vartotojas yra ,, motyvuotas
vien todél, kad iesko programinés jrangos, kuri palengvinty jy darbq“, o kadangi imonés sitlomi
verslo sprendimai pritaikomi kiekvienam vartotojui individualiai, vartotojai bilina suinteresuoti
dalyvauti kiirimo procese tikédamiesi, jog sistema padés dirbti efektyviau, tuo paciu iSpildant ir
ekonominj jsitraukimo motyva. Didzioji dalis informanty teigé, jog ekonominiai motyvai taip pat yra
svarus vartotojy itraukimo argumentas, kadangi vartotojai dalyvaudami inovacijy kiirimo proceso metu
siekia savo imonei didesnio pelno. Nesvarbu, ar tai buhalterinés programos, ar verslo optimizavimo, ar
interneto saugumo uztikrinimo spendimy naudojimas — visais atvejais yra siekiama geresnés ir
efektyvesnés veiklos vartotojo imonéje, o tai savaime lemia nasesni darba ir didesni pelna. Imoniy D ir
E atstovy teigimu, vartotojams apsimoka isitraukti ir dalyvauti inovacijy kiirimo procese, nes taip
sumazinamos ju iSlaidos, o inovacija sukuriama greiiau — padaroma maziau klaidy, todél reikia
maziau taisymo ir koregavimo darby. Siuo atveju vartotojai, dalyvaudami inovacijy kiirimo proceso
metu, sutinka dalintis savo apciuopiamais ir neapéiuopiamais iStekliais — energija, emocijomis,
ziniomis bei materialiais nuosavybés objektais. Pasak D imonés atstovés, nors vartotojas patiria
iSlaidas dalindamasis savo istekliais, taCiau ,,bet kuriuo atveju yra pigiau, kai jie patys dalyvauja,
kadangi reikia maZiau taisymo“, o tai lemia mazesnes iSlaidas. Analizuojant emocinj isitraukimo
motyva informantai atskleidzia, kad dalyvaudamas kiirimo proceso metu vartotojas jauciasi svarbus ir
gali buti uztikrintas, jog i jo nuomong bus atsizvelgiama, nes dalyvauja kaip lygiavertis partneris. Tai
taip pat skatina vartotojo pasitikéjima jmone bei jausma, jog jie yra tarsi iSskirtiniai vartotojai, kuriems
dalyvavimo teisé¢ suteikiama kaip privilegija. Be to, beveik visais analizuotais atvejais, vartotojui
dalyvaujant kuriamas unikalus produktas arba vykdomas esamo produkto pritaikymas, todé¢l vartotoja
motyvuoja noras turéti unikaly, biitent jo poreikius atitinkantj produkta.

Informanty taip pat buvo klausiama, kaip galima biity motyvuoti vartotojus dalyvauti
inovacijy kiirimo proceso metu, taciau sulaukta atsakymy, jog to daryti nebitina, nes vartotojai ir taip
noriai dalyvauja — ,, vartotojai labai noriai isitraukia ir sutinka dalyvauti sprendimo kiirimo procese “,
,,skatinti niekada nereikia, patys noriai dalyvauja“. Imonés D atstovés teigimu jy startuolio vartotojai
motyvuojami pasiiilant unikaly, butent jiems pritaikyta interneto tinklo saugumo uZtikrinimo
sprendima. Visai kitokij poziiiri i§saké informantas, atstovaujantis A jmong. Pasak jo, vartotojus galima
motyvuoti apdovanojant — ,, apdovanoti vartotojq visada apsimoka*. Informanto teigimu, vartotojai
aktyviau dalinasi atsiliepimais ir suteikia griztamaji rysi, kai yra apdovanojami. Kaip motyvavimo
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pavyzdzius A startuolio atstovas pateiké Siuos variantus: nemokamas naudojimasis tam tikromis
mokamomis platformos funkcijomis ménesi laiko; vieSas imonés paminéjimas paskelbiant, jog
vartotojas dalyvavo inovacijos kiirimo proceso metu. Taciau galima pastebéti, jog Sie motyvavimo
variantai jtraukimui galéty bati labiau tinkami, kai kuriamas standartizuotas produktas ar paslauga,
kuri biity prieinama placiai visuomenei. Analizuojamuose atvejuose sukurtas produktas arba paslauga
daznu atveju yra pritaikoma kiekvienai imonei individualiai ir naudojama tik tos imonés reikméms,
todél Siuo atveju pati imoné yra kaip galutinis vartotojas. Taciau zilrint i§ kitos pusés, toks
motyvavimo buidas gali biiti efektyvus siekiant reklamos ne tik savo imonei, bet ir vartotojui.
Didziausias démesys tyrimo metu skirtas nagrinéti vartotoju itraukimui i inovaciju kiirimo
procesa. Pastebéta, jog visose tyrime dalyvavusiose imonése vartotojai itraukiami skirtingu lygmeniu —
nuo Zemo iki aukSto. AukStu jtraukimo lygiu pasizyméjo B ir D imonés, kadangi, ju atstovy teigimu,
vartotojai dalyvauja visame inovacijos kiirimo procese. Analizuojant imong C pastebéta, jog taikomas
zemas ijtraukimo lygmuo, o vartotojai dalyvauja tik testuojant produkta. Kity imoniy, A ir E, atveju,
vartotoju itraukima galima laikyti vidutiniu, kadangi vartotojai itraukiami tam tikruose inovacijos

kiarimo etapuose. Apibendrinti informanty atsakymai pateikiami septynioliktoje lenteléje.

17 lentelé. Vartotojy jtraukimas | inovacijy kiirima (sudaryta autorés)

Kategorija Subkategorija Patvirtinantis teiginys
Idéjy generavimas ir Idéjos pateikimas ., IS vartotojy isgirstam ir isplétojam *;
vystymas ,, Kuriame jau pagal jy turimq vizijq *;

,, Klientai ir kreipiasi | mus su savo idéja“;
,, Vizijq susidéliojam *;

., ISsako savo idéjq *;

,,Sittlo savo idéjas “.

Idéjy atranka ,, Paleidziam trumpq apklausq *;
,, Kelis apklausiame “.
Idéjy realizavimas Testavimas ., Kas dvi savaites atliekam patikrinimq ",

., Dalyvauja ir tiek testuojant”’;

,, Testavimam, nu tai beabejo “';

., Padeda ir testuoti*;

., Kartq per savaite klientui demonstruojame
snapshotus”;

., Kartu suséde tikrinam*.

Tobulinimas ,, Tobuliname atsizvelgiant { jy poreikius”;

,,Siitlo savo <...> patobulinimus *;

., Dalyvauja ir <...> tobulinant”;

,, Teikia Zinias ir liepia mums atlikti tam tikrus
darbus ar patobulinimus *;

,, Gaunam tq atgalinj rysi, tai ir stengiamés visada
patobulinti kazkq pagal tai*;

,, Tobuliname produktq pagal tai*;
,, \déja tobulinti yra <...> is vartotojy *‘;

“«

,, Tobulinimas is vartotojy ateina “.
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Issamesng kiekvieno inovacijos kiirimo etapo analizg reikéty pradéti nuo idéjuy generavimo ir
vystymo. Beveik visy imoniy atstovai teigé, jog dazniausiai idéjos i imong patenka i§ iSorés —
vartotojai kreipiasi 1 juos jau turédami savo id¢ja arba vizija, todél kartu belieka tik detaliau ja
apsiraSyti ir susidélioti darbus. Visai kas Kita, kai idéja atsiranda jmonés viduje. Anot imonés A
atstovo, tokiu atveju jie naudoja apklausa arba atlicka trumpa interviu su tiksliniais vartotojais,
sickdami patikrinti, ar idéja bity patraukli rinkoje. Taciau apklausos metoda idéjy atrankai taiko tik
viena i§ penkiy analizuoty imoniy. Kitais atvejais, kuomet idéja kyla imonés viduje, ten pat biina
vykdoma ir idéjos atranka pagal jau anksciau aptartus kriterijus. Galima teigti, jog vartotojai aktyviau
itraukiami realizuojant idéja, t.y. testuojant ir tobulinant. A ir B imonés atstovai teigeé, jog savo
veikloje taiko Agile metodologija, todél inovacijos kiirimas vyksta apibréztais etapais. Informantas,
atstovaujantis B imong¢ ivardino, jog paslaugos uzsakymas prasideda trimis Zingsniais — uzklausos
formos pateikimas, imonés susisiekimas su vartotoju, sutarties sudarymas ir terminy nustatymas.
Véliau, realizavimo proceso metu, imoné B kiekvieng savaite turi po du pokalbius su vartotoju bei
vieng karta per savaite siuncia vartotojui informacija apie atnaujinimus ir igyvendintus patobulinimus.
Sia informacija vartotojas gali komentuoti, isakydamas savo nuomone d¢l reikalingy patobulinimy ar
pakeitimy — tokiu bidu jmoné uztikrina, kad bus atsizvelgta i visus vartotojo poreikius ir
pageidavimus, be to, jtraukia vartotoja dalyvauti realizavimo procese. A jmonés atstovo teigimu,
tobulinimo proceso metu pasitaiko, jog vartotojas praso pakeisti viena ar kita funkcija, taciau startuolio
komanda jau i§ karto Zino, kad pakeitimai nebus tikslingi ir stengiasi pakreipti vartotoja teisinga
linkme. Galima teigti, kad $iuo atveju posakis ,vartotojas visada teisus“ galioja ne visada — Kali
vartotojas néra pilnai susipazings su galimybémis arba néra tos srities ekspertas, tobulinimo idéjos gali
bati nerealios arba nesuteikiancios realios naudos. Imonés D atveju vartotojai jtraukiami viso proceso
metu. Anot informantés, tokiu biidu ,, kitrimas uztrunka daug greiciau*. Tam pritaria ir E imonés
atstovas — ,, kai dalyvauja kiirimo procese, tai greiciau sukuriam sistemq, maziau taisymo . Dalis D
imonés komandos inovacijos kiirimo metu netgi persikelia { vartotojo biura ir dirba ten, tokiu budu
vartotojas tiesiogiai dalyvauja ir yra jtraukiamas i kiirimo procesa auk$¢iausiu lygiu. Reikéty atkreipti
démesi, jog sie analizuojami startuoliai nekalba apie komercializacijos etapa, taciau pokalbio metu
buvo atskleista, kad imonéms ju esami vartotojai kuria gera ivaizdi ir daro netiesioging reklama, o tai
galima laikyti vartotoju itraukimu { komercializacijos etapa. Imonés D atstové atkreipé démesi i tai, jog
nors jy startuolis yra pakankamai jaunas, taciau Zinomas déka savo vartotojuy — kadangi imonei pavyko
prisitraukti vartotojus, kurie yra aukstos reputacijos ir uzima didelg dalj rinkos, paciai jmonei savaime
yra kuriamas teigiamas jvaizdis.

Analizuojant vartotoju itraukima i inovaciju kiirimo procesa atsizvelgta ir i jtraukimo aplinkas

(zr. 18 lentele).
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18 lentelé. Vartotojy itraukimo aplinka (sudaryta autorés)

Kategorija Subkategorija Patvirtinantis teiginys

Fiziné aplinka Susitikimai ,, Deryby metu, visiems kartu susédus”,

L, Susitinkam ™

,, Susitikimas buvo su klientu”;

,, Projekty vadovai <...> vyksta pas klientus”.
Darbas bendroje aplinkoje ,» Dalis miisy komandos yra netgi pas juos ofise”;
,Komanda persikelia kazkuriam laikui § kliento
ofisq ir dirba ten kartu”.

Skaitmeniné aplinka El. pastas ,, Interntetu bendraujam — elektroniniu pastu”;
,, Atsakome elektroniniu laisku”;
, Rasau laiskq”.

Skambudiai ., Bendraujam <...> skambuciais”;
,,Susisiekia su mumis telefonu”;
., Paskambiname”;
., Skambinuosi”.

Soc. tinklai \, Zinutémis per Slack”.

Dazniausiai vartotoju itraukimas vyksta fizinéje aplinkoje, keturi i§ penkiy analizuoty
startuoliy vyksta i susitikimus su vartotojais, kuriy metu aptariamos idéjos, derinamos inovacijos
vizijos, testuojami produktai ar paslaugos bei apsvarstomos patobulinimy galimybés. Kaip jau minéta
anksc¢iau, imonés D atveju, dalis komandos iSvyksta ir visa inovacijos kiirimo laikotarpi dirba kartu su
vartotoju, jsikuriant vartotojo biure. Taciau, kai néra butinybés susitikti, jtraukimas vyksta
skaitmening€je aplinkoje — elektroniniu paStu, skambuciais ir bendraujant per socialinius tinklus. B
imonés atstovas teigé, jog su vartotojais susitinka labai retais atvejais, kadangi dauguma klienty yra i$
uzsienio Saliy, taCiau i kiirimo procesa jie jtraukiami skaitmeninéje aplinkoje, o tam jmoné turi
iSvysCiusi savo sistema — ,, Turim specialiq programéle, per kuriq kartq per savaite klientui
demonstruojame <...> patobulintq produktq ir jgyvendintas uzduotis”, taip pat du kartus per savaite
aptaria nuveiktus darbus pokalbio metu. B imonés informantas teigé esas patenkintas Siuo vartotoju
itraukimo modeliu ir mano, jog ,, Sitaip vystyti produktq yra teisinga”.

Vartotojai linke dalintis savo Ziniomis, ta¢iau, kaip pastebi A imonés atstovas, ,,svarbu po to
tq gautq informacijq pritaikyti”. Devynioliktoje lenteléje pateikiami teiginiai, apibiidinantys vartotoju
ziniy jveiklinimo uZtikrinima. Galima pastebéti, jog Zinios jveiklinamos skaitmeninéje arba fizinéje
aplinkoje. Skaitmeninéje aplinkoje akcentuojamas Ziniy dokumentavimas — apraSomi visi vykstantys
procesai, {monés ir vartotojo indélis, pateikiamos visos pastabos, gautos projekto vykdymo metu. Taip
pat daznai naudojamos platformos, skirtos projekty eigai kontroliuoti ir analizuoti — informantai kaip

naudojamy platformy pavyzdzius pamini Jira ir Confluence.
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19 lentelé. Vartotoju ziniy jveiklinimo uztikrinimas skirtingose aplinkose (sudaryta autorés)

Kategorija

Subkategorija

Patvirtinantis teiginys

Skaitmenin¢ aplinka

Dokumentavimas

,, Visi procesai yra apraSinéjami, tiesiog visi technikai,
developeriai, dokumentuoja, kas yra daroma, kiek jie jdeda
darbo ir kuri dalis yra jdéta miisy kliento *;

,,Dokumentuoja miisy projekty vadovai, kada koks
susitikimas buvo su klientu, kokios uzduotys numatytos*.

Platformos ., Visq projekto eigq ir defektus kontroliuojame per Jira ir
Confluence”;
,,Jira naudojam *,

Fiziné aplinka Susitikimai ,, Tai tos Zinios yra kaip ir komunikacija akis | aki, gaunamos

pokalbio metu*.

Komandiruotés ., Miisy komanda persikelia kazkuriam laikui | kliento ofisq*;
,» Miisy komanda turi daznas komandiruotes .

Imonés D atveju zinios daznai jveiklinamos tiesiogiai fizinéje aplinkoje — ne tik

organizuojami susitikimai, kuriy metu su vartotoju aptariamos ivairios detalés, taciau didesniy ir

sudétingesniy projektu metu ymonés komanda persikelia dirbti | vartotojo biura, tokiu budu uztikrinant,

kad darbas vyks greiciau ir sklandziau, o gautos Zinios bus iSkart pritaikytos praktiskai.

Analizuojant blogaja patirtj atskleisti vartotoju jtraukimo metu pasitaikantys sunkumai (zr. 20

lentelé).

20 lentelé. Vartotoju jtraukimo sunkumai (sudaryta autorés)

Kategorija

Subkategorija

Patvirtinantis teiginys

Seni metodai

Apklausos

,»Niekam nejdomu tos apklausos, visiem nusibode
<...> sunku iSgauti tq jy nuomone*.

Globalumas

skirtumai

Laiko ir geografiniai

,, Didziausias sunkumas yra laiko skirtumas *;

,, Komunikacija dél laiko skirtumy, deél geografiniy
atstumy yra kiek sudétingesné*;

,Mes turime daugiau islaidy dél to, nes miisy
komanda turi daznas komandiruotes *.

Kultariniai skirtumai

., Aisku kultiriniai skirtumai yra Siek tiek*;
, Kitas sunkumas tai yra, turéciau paminéti,
tarpkultiiriné kompetencija “.

Techniné kalba

,, Vienas didziausiy sunkumy yra <..> techniky
nesusikalbéjimas *,

., Jauciasi kompetencijy skirtumai“;

., Pakankamai sunku susikalbeti **;

., Jie neturi ty techniniy Ziniy *.

Neisiklausymas {
vartotojo poreikius

LIS pat pradziy nepilnai  iSsiaiskinom  kliento
poreikius “.

Blogoji patirtis

Nepasitikéjimas ,, Kartais gal pasitaiko, kad is kliento jauciama
tokia arogancija <...> jie gan didelé jmoné, o mes
mazi, jauni*.

Techniniai nesklandumai ., Budavo klaidy kazkokiy, atsitikimy *;

,, Kalbamés su klientu jeigu yra kazkokia klaida“.
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Pagrindinis, daugiausia pritarimo sulaukgs, sunkumas yra startuoliy naudojama techniné
kalba. Vartotojams sunku suprasti techninius terminus, skiriasi kompetencijos tarp imonés ir vartotojo,
kadangi vartotojai turi Zemesnio lygio technines Zinias arba, daznesniu atveju, visiSkai juy neturi.
Imonei tenka supazindinti vartotoja su techniniais pagrindais ir ijgyvendinamumo galimybémis. Imonés
A atstovo pastebéjimu, yra pravartu, kad vartotojas ,,Zinoty ribas”’, tuomet vartotojo itraukimas vyksta
sklandziau. Imoné D taip pat pastebéjo, jog ,,jauciasi kompetencijy skirtumai”, todél darbas ne visada
biina efektyvus. Startuolio E atstovas jvardino, jog teko susidurti su situacija, kai imoné paliko
vartotojui paciam atlikti tam tikrus darbus, taciau nenumaté galimy sunkumuy — ,, nejvertinom, kad jie
neturi ty techniniy ziniy, kad ir kokios jos mums atrodo elementarios”. Galima teigti, jog siekiant
s€kmingo itraukimo imon¢s turéty supaprastinti technologing kalba, kad ji biity visiems suprantama,
arba, kaip imonés B atveju, specialiai tam apmokyti darbuotojus, kurie dirba su vartotojais.
Informantas, atstovaujantis imon¢ B, eina rySiy su klientais valdymo vadybininko pareigas, todél jo
uzduotis imonéje yra ,,ieskoti naujy klienty, bendrauti su esamais, iSanalizuoti gautas uzklausas ir
tada suformavus uzduotis perduoti jas atlikti programuotojams . Naudojant toki modelj tarp vartotojo
ir programuotojo atsiranda tarpininkas, kuris gali bendrauti abiems puséms suprantama terminologija,
tod¢l iSvengiama nesklandumy.

Kitas vartotojuy itraukimo sunkumas, su kuriuo teko susidurti jmonés A atstovui, yra vartotoju
abejingumas. Anot informanto, vartotoju itraukimui vykdant idéju atranka, ju startuolis pasitelkia
apklausas, taCiau vartotojy nuomong iSgauti gali biti sudétinga — ypal tai pastebima pavasario
laikotarpiu, kai dauguma studenty raSo baigiamuosius darbus ir pla¢iai naudoja apklausy metoda savo
tyrimy duomeny rinkimui. A startuolio atstovas taip pat pastebi, kad tokiu atveju gelbsti trumpi
interviu su tiksliniais vartotojais. Dar vienas vartotoju itraukimo sunkumas, pasireiskiantis
startuoliuose, kurie dirba su uzsienio rinkomis, yra globalumas — laiko ir geografiniai bei kulttiriniai
skirtumai apsunkina vartotoju itraukimo procesa. Imonés B atstovas teigé, jog ypaé sudétinga, Kali
., sukontaktuoti realiu laiku pavyksta tik { darbo pabaigq taip miisy laiku“, todél biisimam pokalbiui
tenka atsakingai pasiruos$ti i§ anksto — numatyti klausimus, kuriy atsakymai padéty toliau vystant
inovacija ir planuojantis tolimesnius darbus. [moné D, kurios komanda persikelia { uzsienj, kad galéty
dirbti kartu su vartotoju, dél geografiniy skirtumy patiria ne tik sunkumus, bet ir iSlaidas — ,, Mes
turime daugiau islaidy deél to, nes miisy komanda turi daznas komandiruotes“. Imon¢ E taip pat
tvardino sunkuma, kuri nuléme ju darbuotojy klaida — tai neisiklausymas i vartotojo poreikius. [mone
ne visiskai iSsiaiSkino ir ne iki galo i$pildé vartotojo prasyma, todel kiirimo procesas uztruko ilgiau ir
léme didesnes iSlaidas bei mazesni pelna imonei. Apibendrindamas $ia situacija imonés E atstovas
teige, jog tik ,, Snekantis, tikslinantis ir pastoviai aiskinantis galima prie gero rezultato prieiti “.

Kalbant apie blogaja vartotojy itraukimo patirti, visiems startuoliams buvo sunku jvardinti
konkrety atveji — ,, man paciam tai néra pasitaike “; ,, kazkokios labai blogos patirties néra pasitaike *;
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,nelabai turbiut galéciau pasakyti kazkq apie tai, tiesiog nepasitaike*; , ,negaléciau pasakyti, kad
kazkas mums labai blogo buity nutike . Galima spéti, jog taip yra dél to, kad analizuojami startuoliai
yra pakankamai jauni ir neturi didelés patirties Sioje srityje, todél ir blogosios patirties ju atveju
nepasitaiké. Nepaisant to, imonés E atstovas svarstydamas §i klausima prisiminé viena nemalony
atveji, kuomet vartotojas elgési arogantiskai ju atzvilgiu — informantas spéjo, jog taip galéjo biiti dél to,
kad vartotojas atstovavo didelg ir patyrusia jmong, o E startuolis tebuvo maza ir jauna jmoné. Toki
vartotojo parodyta nepasitikéjima lengva suprasti — imonés, turin¢ios didesng patirti atidziau ivertina
visus aspektus bei siekia gauti profesionalias paslaugas. Tafiau imones E atstovas pabréze, jog Sis
vartotojo elgesys tik paskatino juos irodyti, kad jie savo srities specialistai — ,,tada dar didesné
motyvacija, padaryt kuo greiciau ir kuo geriau, kad jrodytum, ko esi vertas “.

Imoniy C ir D atstovai pastebéjo, kad vartotojy itraukimo metu yra pasitaike techniniy
nesklandumuy, taciau visos klaidos yra iStaisomos ir i§sprendziamos, o startuolio D atstové pridiire, jog
,per savo klaidas mes mokomeés toliau ir tobuléjame“. Imonges, itraukian¢ios vartotojus | inovacijy
kiirimo procesa pasizymi atvirumu, todél ir pasitaikanciy klaidy nuo vartotojo neslepia ir nemato tame
dideliy problemy.

Analizuojant vartotoju jtraukimo i inovaciju kiirimo tema informanty buvo prasoma atskleisti
ju imoniy liikes¢ius — ko buvo tikimasi jtraukiant vartotojus. [monés B teigimu, ju startuolis dirba
tokiu principu, kad be vartotojo nebaty ir ju imonés — ,,negalim kurti kazko juk be tikslo“, todél ¢ia
sprendimas ijtraukti vartotojus atrodo logiSkas ir teisingas. Kitos imonés pabrézé, jog itraukiant
vartotojus tikimasi, kad jie dalyvaus aktyviai ir i§samiai apibiidins savo turimas idéjas — ,, tikimés, kad
Jie mums atskleisty, ko jie tikisi is§ misy sprendimo, kaip tai turéty atrodyti is technologinés pusés, kaip
turéty atrodyti is komunikacinés pusés*, ,, musy litkesciai buvo gauti kuo daugiau informacijos*, ,, kad
kuo detaliau pateiks visq informacijq ir apibiidins, ko tikisi is§ misy“. D imonés atstove atskleidé, kad
vartotojai itraukiami tikintis ,, turéti juos kaip pagalbq darbe, kaip ekspertus, kurie zZino, na ismano
savo verslq, ir kurie gali mus pakreipti procese, jau diegimo, tinkama linkme, kad sprendimas biity kuo
labiau pritaikytas . Startuolio A informantas i$skyré, jog itraukiant vartotojus keliami tokie likesciai:

¢

,,procesas sklandzZiau vykty, greiciau prieitume prie to galutinio, gero produkto*“, o taip pat pabréze,
kad ,,nuomone¢ gauti visada yra gerai®. E startuolio atstovas teigé, jog lukesCiai keliami ne tik
vartotojams, tafiau ir savo imonei — ,,is saves tai tikimés, kad sugebésim visas, ar bent kuo didesne
dalj, jy idéjy igyvendinti . Nors A imonés atstovas mano, kad ,, ¢ia sunkiausia dalis ir yra jtraukti tuos
vartotojus “, taciau kitos imonés patvirtina, kad likesciai dazniausiai biina iSpildyti, kadangi vartotojai
,,yra pilnai jsitrauke “ it ,,visi aktyviai dalyvauja ir siiilo savo idéjas “.

Apibendrinant pokalbj informantams buvo uzduotas klausimas, koks imonés pasirengimas
nulémé sekminga vartotojy itraukima ir ka jie daryty kitaip ateityje. Dauguma teige, jog yra patenkinti
savo vykdoma veikla ir nieko joje nekeisty, o imonés C atstovas teigé, jog konkretaus sékmés recepto
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kol kas pateikti negali, ta¢iau mano, jog ateityje Sia tema galés papasakoti daugiau. Informanté,
atstovaujanti D imong, taip pat pasidalino mintimi, jog kadangi ju imoné visa veikla kruopsciai
dokumentuoja, po keleto mety analizuojant duomenis tikrai biity galima rasti naudingos informacijos
vartotoju itraukimo tema bei nustatyti pasitvirtinusius sékmés veiksnius.

Pagal pateiktus informanty atsakymus iSskirtos imonés savybés, padedancios itraukti

vartotojus 1 inovacing veikla, kurias galima sugrupuoti i keturias kategorijas (zr. 21 lentelé).

21 lentelé. Imonés pasirengimas vartotojy jtraukimui (sudaryta autorés)

Kategorija Patvirtinantis teiginys

RySys su vartotoju L Rysio su klientu palaikymas, <...> nuolatinis tikrinimas ir
tikslinimas

., Bendraujam paprastai, stengiameés klientam be miisy techniniy
terminy viskq paaiskinti, kad suprantama biity“;

., Pastoviai palaikom rysj, pasiteiraujam ten, ar viskas gerai, jokiy
problemy néra*;

., Labai giliai, glaudZiai palaikom tuos santykius “.

Reputacija ir jvaizdis ., Tai bity turbut miisy prekés Zenklas “;

»Daug kam Zinomas ir padéjo jtraukti verslo segmentq, verslo
klientus ir paskatino juos bendradarbiauti su mumis *;

,, Pirmieji miisy klientai, kuriuos mums pavyko prisitraukti, kuria
mums labai gerq jvaizdj“.

Kompetencija ., Kitas sekmés veiksnys, kompetencija*“;

., Mes tikrai turime technine kompetencijq “.

Lankstumas ,Mes esam pakankamai lankstiis ir mes galime prisitaikyti prie
kliento “;

., Lankstumas misy padeda, néra pas mus, kad viskas pagal
taisykles “;

,,Daug duoda tai, kad viskq galim pritaikyt pagal vartotojq “.

Kaip matoma dvideSimt pirmoje lenteléje, informantai isskyré $iuos pagrindinius veiksnius:
rySys su vartotoju, reputacija ir ivaizdis, kompetencija, lankstumas. Visos imonés pabrézé rySio su
vartotoju palaikymo svarba — anot informanty, tai pagrindinis veiksnys siekiant sékmingo vartotojy
itraukimo, o imon¢ E atskleidé, jog taip pat labai svarbu yra su vartotojais bendrauti jiems suprantama
kalba, nenaudojant per daug techniniy terminy — ,Bendraujam paprastai, stengiamés <...> viskq
paaiskinti, kad suprantama biity . Kitas svarbi savybé, yra reputacija ir jvaidis. D imonés atveju tai
pasireiské kaip zinomas prekés Zenklas. Kadangi imoné D savo veikla pradéjo verslas-vartotojui
srityje, ju produktas jau buvo Zinomas rinkoje, todél peréjus prie darbo su verslo segmentu buvo
lengviau jgauti vartotojy pasitikéjima ir jtraukti juos | inovacijy kiirima. Taip pat D jmonés informanté
teigé, jog ju atveju startuolio ivaizdziui labai teigiama itaka padaré ju esami vartotojai — didelés ir
zinomos jmonés. Sios jmonés yra atpaZistamos rinkoje kaip savo srities profesionalés, todél tai, kad jos
dalyvauja D jmonés inovacijy kiirimo proceso metu, kitiems vartotojams siuncia signala, jog D imoné

yra patikima, lanksti ir gebanti sékmingai dirbti su vartotoju. Nemaziau svarbi jtraukiant vartotojus yra
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ir kompetencija — bendravimo su vartotoju, tarpkultiriné kompetencija, techninés zinios ir Kkiti
veiksniai, parodantys, kad startuolis yra ekspertas savo veikloje paskatina vartotojus ir lemia sékminga
itraukima, leidZzianti imonei isisavinti zinias i§ iSorés. Kaip ir min¢jo Vanhaverbeke (2007), startuoliai
yra lanks¢ios imonés, ta pati pabrézé ir D bei E imoniy atstovai, kuriy teigimu, lankstumas prisidéjo
prie sékmingo vartotojuy itraukimo. Analizuotuose startuoliuose, kitaip nei didelése imonése, yra
maziau biurokratizmo, kas ir lemia juy lankstuma, kuris leidzia prisitaikyti prie vartotojo ir pasitilyti
jiems unikalius sprendimus.

Be §iy, informanty jvardinty savybiy, galima iSskirti ir kita, interviu duomeny analizés metu
pastebéta veiksni — tai vartotoju jtraukimo ir bendravimo su jais sistema. Kiekvienai imonei §i sistema
gali bati individuali, todél vieno, teisingo modelio néra. Tai patvirtina jmoniy B ir D atvejai — abi
imonés sékmingai jtraukia vartotojus i inovaciju kairima, be to, vartotojai dalyvauja beveik viso

proceso metu, o 1§ vartotoju gautos zinios yra sékmingai iveiklinamos.
3.5. Vartotojy jtraukimo startuoliuose tyrimo apibendrinimas ir diskusija

Atlikus vartotoju itraukimo i atviras inovacijas startuoliuose tyrimo duomeny analiz¢ galima
apibendrinti vartotojy itraukimo procesa ir iSskirti s€kmés veiksnius. Apzvelgus startuoliy patirti
galima pastebéti, jog visuose analizuotuose startuoliuose vartotojai jtraukiami i inovacijy kiirimo
procesa nuo zemo iki auksto lygio — tai pasireiSkia vartotoju dalyvavimu generuojant idéjas, iSsakant
pastabas dél produkto funkcionalumo, sitilant tobulinimo idéjas bei testuojant produkta ar paslauga.
Analizuoti startuoliai vartotojy jtraukima { inovacijy kiirima vertina kaip savaime suprantama dalyka.
Galima teigi, jog geriausiy rezultaty gali pasiekti tos imonés, kurios aktyviai itraukia vartotojus ir
nuolatos su jais dirba. Tai lemia ne tik jmonés tobuléjima ir gerus santykius su vartotojais, taciau
tiesiogiai veikia jmonés plétra ir generuojama pelna.

Analizuojant startuoliy inovacing veikla pastebéta, jog inovatyvios id¢jos kyla i§ vartotoju
arba yra pastebimos imonés darbuotoju pagal rinkos poreikius. Atsirenkant inovatyvias idéjas
startuoliai taiko kriterijus, kurie apibudina idéjos unikaluma, naujuma, poreiki rinkoje, nukopijavimo
galimybes bei atkreipia démesj { tai, ar jgyvendinta idéja bus naudinga imonei.

Vartotojy itraukimas i inovacing veikla startuoliuose yra daznas reiskinys. Vartotojams, kurie
traukiami | inovacijy kiirimo procesa taikomi tam tikri kriterijai — apibréZtas verslo segmentas,
vienodos su jmone vertybés bei vizija, inovatyvumas. Vartotojai sutinka dalyvauti inovacijos kiirimo
proceso metu, nes yra skatinami savy motyvy. Dazniausias ir pagrindinis yra praktinis motyvas,
kadangi vartotojai nori turéti biitent ju poreikius atitinkanti produkta. Taip pat pastebimi ir kiti
motyvai: didesnis pelnas, maZesnés iSlaidos bei emociniai motyvai. Vartotojai sékmingai jtraukiami

tiek fizingje, tiek skaitmeningje erdvéje — viska lemia jmonés vartotojy itraukimo sistemos iSvystymas
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ir darbuotoju kompetencija dirbti kartu su vartotoju. [traukimo proceso metu pasitaiko sunkumy
susijusiy su taikomais pasenusiais metodais, imonés globalumu, technine kalba ir neisiklausymu 1
vartotojo poreikius. Blogoji vartotoju jtraukimo patirtis analizuotose jmonése pasireiské per vartotoju
nepasitikéjimg imone bei techninius nesklandumus.

Analizuojant vartotojy itraukima i atviras inovacijas startuoliuose galima i$skirti §iuos jmonés
pasirengimo veiksnius, kurie padeda jtraukti vartotojus:

o RySys su vartotoju — bendravimas su vartotoju skatina ry$io uzmezgima ir tarpusavio
pasitikéjimo formavima. Vartotojai, pasitikédami ymone dalinasi idé¢jomis ir sutinka dalyvauti
inovacijos kiirimo procese.

. Reputacija ir jvaizdis — jvaizdis leidzia atpazinti, ar jmonés ir vartotojo interesai bei vertybés
sutampa inovacijy kirimo atzvilgiu. Tai padeda imonei pritraukti vartotojus, kurie yra
suinteresuoti dirbti kartu. Reputacija bei Zinomas prekés Zenklas atpaZistamas tarp vartotoju, jie
nori naudotis po Siuo prekeés zenklu teikiamomis paslaugomis ar produktais bei gauti i§ to
maksimalia nauda, todél prisideda kiirimo proceso metu.

. Kompetencija — imonés kompatencija parodo jos profesionalumair jgtdzius, kurie gali bati
panaudoti sékmingam vartotoju jtraukimui ir proceso kontrolei bei valdymui.

. Lankstumas — startuoliai pasizymi lankstumu, o tai leidzia lengviau integruoti vartotojus i savo
veikla, pritaikyti ju idéjas ir pasiiilyti unikaly sprendima bei greitai reaguoti | besikei¢iancias
aplinkybes.

° Vartotoju itraukimo sistema — padeda imonei kontroliuoti ir valdyti procesa bei uztikrinti, kad
1§ vartotojy gautos zinios bus jveiklintos inovacijos kiirimo metu.

Apibendrinant atlikta tyrima galima iSskirti vartotojy ijtraukimo { atviras inovacijas IT
sektoriaus startuoliuose sékmés veiksnius organizacijos valdymo pozitriu (zr. 12 pav.). Pirmas
veiksnys yra inovatyviy idéjy atranka — nuo atrankos priklauso, ar jgyvendinama inovacija yra paklausi
rinkoje, taip pat atsizvelgiama i tai, ar imoné turi visas igyvendinimo galimybes. Jei inovacija aktuali
rinkoje, didesné tikimybe, jog vartotojai dalyvaus kiirimo procese bei dalinsis savo idéjomis, o dar
geriau, jei idéja pasitilo patys vartotojai. Kitas sékmés veiksnys yra vartotoju atranka — pirmiausia
ivertinama, su kuriuo vartotojy segmentu siekiama dirbti. Uztikrinus, kad vartotojuy ir imones vertybés
sutampa, reikeéty atsizvelgti ir | tai, ar inovacijos vizija taip pat yra vienoda. Bendras poZitris lemia
sklandy darba inovacijos kiirimo proceso metu. Vartotoju motyvai, kurie gali buti skirstomi {
praktinius, ekonominius ir emocinius, ir $iy motyvy iSpildymas taip pat lemia sékminga itraukima.
Dazniausiai vartotojai isitraukia i inovacijos kiirimo procesa dél praktiniy motyvy bei siekio turéti
jiems pritaikyta produkta, kuris iSspresty biitent ju poreikius. Imoniy, galinciy uZztikrinti §iy motyvy
igyvendinima, bendradarbiavimas su vartotojais gali buti efektyvesnis. Vartotoju jtraukimo proceso

metu sékmé pastebeéta tais atvejais, kai vartotojai jtraukiami generuojant id¢jas ir realizuojant produkta
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ar paslauga — ja testuojant ir tobulinant. Proceso metu yra svarbu pasirinkti abiems puséms priimting
itraukimo aplinka. Be to, imoné turi uztikrinti, kad Zinios, gautos i§ vartotojuy bus jveiklintos kuriant
inovacijas. Paskutinis, pats svarbiausias, veiksnys yra jmonés pasirengimas. Sis veiksnys apima rysio
su vartotoju palaikyma, imonés reputacija ir ivaizdi, kompetencija, lankstuma bei naudojama vartotoju

itraukimo sistema.

p
( . ) e Perspektyva rinkoje
> ld¢jyatranka e [gyvendinamumas
4 N\ (
. e Savybés
Vartotojy atranka J o Vertybés
.
-
. . \ Praktiniai
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- \ o Idéjy generavimas ir realizavimas
Itraukimo procesas e [traukimo aplinkos
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-
[o RySys su vartotoju
e Reputacija ir jvaizdis
Imonés pasirengimas e Kompetencija
e Lankstumas
\o Vartotojy itraukimo sistema

12 pav. Vartotojy jtraukimo sékmeés veiksniai (sudaryta autoreés)

Galima teigti, kad startuoliai, remdamiesi Siais veiksniais savo veikloje, gali vykdyti
s¢kminga vartotojy itraukima i atviras inovacijas savo veikloje.

Diskusija. Weiblen ir Chesbrough (2015) analizuodami atviras inovacijas ir startuolius
linksta prie to, jog didelés imonés turéty iSnaudoti startuoliy Zinias jtraukiant juos i inovacijy kiirimo
veikla savo imonéje. Autoriai pateikia veiksnius, kodél dideléms imonéms apsimoka bendradarbiauti
su startuoliais ir kokia nauda i§ ju galima gauti. Sio tyrimo metu analizuotas atvirkigias procesas —
startuoliai i savo inovacing veikla itraukia dideles imones, kaip vartotojus. Tyrimo metu atskleista, jog
Sis procesas padeda kurti inovacijas, kurios reikalingos rinkoje. Be to, darbas su didelémis, zinomomis
imonémis padeda susikurti startuoliams gera reputacija ir jvaizdi. Gasmann (2016) ir Spender et al.
(2017) savo tyrimuose pateikia iSvada, jog startuoliuose atviros inovacijos naudojamos, taciau to
nejvardinant $iuo pavadinimu, be to, daznai pritaikomos netikslingai, kadangi truksta teoriniy ziniy

pagrindo. Siy mokslininky darbuose analizuojamas atviros inovacijos paradigmos, kaip verslo
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modelio, perkélimas i startuolius, naudojant visus tris metodus (,,i$ iSorés i vidu*, ,,i$ vidaus i iSore* ir
,sujungtas®), tatiau apzvelgiama pavirSutiniskai, neisigilinant i kieckvieno i§ juy specifika. Siame darbe
atlickant tyrima visas démesys buvo skirtas metodui ,,i§ iSorés i vidu®, kuris parodé, kad imonés gali
sé¢kmingai itraukti vartotojus i inovaciju kiirimo procesa ir iSnaudoti jy zZinias kurti naujas inovacijas
bei tobulinti esamus produktus ar paslaugas. Tyrimo metu atskleista, jog organizacijos valdymo
pozitriu vartotojy itraukimui IT sektoriaus startuoliuose inovacijy kiirimo proceso metu didziausia
itaka daro penki veiksniai, nuo kuriy priklauso ar procesas vyks seékmingai.

Tolimesniy tyrimy kryptys. Kadangi tyrimo metu buvo atskleista, jog analizuoti startuoliai
kol kas neturi daug patirties, norint pagilinti vartotoju jtraukimo startuoliuose suvokima, tyrima reikéty
pakartoti su ilgesng¢ tokio pobiidzio darbo patirt; turin¢iomis imonémis. Taip pat, tyrimo metu
pastebéta, jog startuoliai, veikiantys globaliu mastu, yra labiau linke jtraukti vartotojus inovacijos
kiirimo proceso metu bei daryti tai auk$tu jtraukimo laipsniu. Todél ateityje atliekant tyrimus biity
i[domu koncentruotis biitent 1 globalius startuolius bei palyginti juy taikomas vartotojy itraukimo
sistemas ir vykdomus procesus. Sio tyrimo metu nepavyko atlikti sékmés veiksniy analizés i3
itraukiamy vartotoju perspektyvos, todél tolimesni tyrimai, norint labiau isigilinti i vartotoju jtraukima
startuoliuose, turéty atkreipti i tai démes; ir jtraukti vartotojus dalyvauti tyrimo metu. Taip pat, kadangi
tyrimas atliktas tik su startuoliais, dirbanciais IT sektoriuje, verslas-verslui srityje, ateities tyrimai
galéty aprépti ir kitas sritis bei sektorius — tokiu budu atlickant tyrimus aktualu patikrinti, kokie

vartotojy jtraukimo skirtumai iSrySkéja skirtingais atvejais.
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ISVADOS IR REKOMENDACIJOS

Apibendrinant teoring analiz¢ ir empirini vartotoju itraukimo | atviras inovacijas startuoliuose
tyrima galima daryti tokias iSvadas:

1. Atlikus probleming analiz¢ nustatyta, jog imonés, norédamos islikti konkurencingos rinkoje
privalo susikoncentruoti i vartotojy poreikius ir jtraukti vartotojus i inovaciju kirima. Siuo
metu tai ypa¢ aktualu, kadangi vartotojai tampa vis inovatyvesni ir noriai dalinasi idéjomis su
imonémis. Taip pat pastebéta, jog vartotoju itraukimas didelése imonése gali biiti komplikuotas
procesas, todé¢l startuoliai, kurie pasizymi lankstumu Siuo atveju yra daug pranaSesni. Deja,
statistikos analizé atskleide, kad daZniausia startuoliy Zlugimo priezastis yra tai, jog kuriamas
produktas ar paslauga neatitinka rinkos poreikiy, todél galima teigti, kad vartotojy itraukimas
startuoliuose yra biitinas reiSkinys. Kadangi tyrimuy apie vartotoju itraukimo startuoliuose
sekmeés veiksnius néra, aktualu atlikti empirini tyrima jiems nustatyti.

2. Isanalizavus moksling literatira pastebéta, jog atviros inovacijos akcentuojant vartotojy
itraukima tampa vis daznesniu tyrimy objektu. Nustatyta, jog imonés, itraukiancios vartotojus i
inovacijy kirima yra konkurencingesnés ir gali pateikti inovacija 1 rinka grei¢iau nei
konkurentai. Be to, inovacija, sukurta itraukiant vartotojus tiesiogiai atitinka vartotoju
poreikius, tod¢l yra patraukli ir paklausi tarp vartotojy. Taikant vartotojy itraukima imonés
naudoja atviros inovacijos metoda ,,i§ iSorés | vidu* pasirenkant skirtinga vartotojy jtraukimo
laipsni. Galima teigti, jog vartotojai, dalyvaujantys inovacijy kiirimo procese, dalinasi su jmone
savo iStekliais, o tai daro vedini tam tikry motyvy. Vartotoju itraukimas inovacijose vyksta
trimis etapais — idéjy generavimas, kiirimas, testavimas ir tobulinimas bei komercializavimas,
pasirinktinai fizin¢je arba skaitmeninéje aplinkoje.

3. Pagal suformuluota metodika atliktas tyrimas, kurio metu, naudojant pusiau struktiiruoto
interviu metoda, surinkti duomenys padéjo giliau pazinti startuoliy patirtj ir praplésti suvokima
apie analizuojama reiskini. Tyrimo metu paaiskéjo, jog analizuoti startuoliai yra linke itraukti
vartotojus 1 savo inovacing veikla. Nustatyta, jog sékminga vartotojy itraukima lemia penki
pagrindiniai veiksniai: idéjy atranka, vartotojy atranka, vartotojy motyvai, jtraukimo procesas ir
imonés pasirengimas. Galima teigti, jog svarbiausias veiksnys yra jmonés pasirengimas,
kadangi nuo to tiesiogiai priklauso, ar vartotojai bus linkg dalyvauti startuolio organizuojamo
inovacijy kiirimo proceso metu. Taip pat, tai parodo startuolio pasirengima priimti idéjas i$
iSorés bei gebejima jas veiklinti savo veikloje. Vis délto, siekiant gilesnio suvokimo apie
vartotojy itraukima { atviras inovacijas rekomenduotina tyrima pakartoti analizuojant
startuolius ne tik IT sektoriuje, be to, i tyrima jtraukti vartotojus, kad biity galima jvertinti
procesa ir i ju perspektyvos.
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Atsizvelgiant | teorinés analizés ir empirinio tyrimo rezultatus, startuoliams,

organizuojantiems vartotojy itraukima i atviras inovacijas, rekomenduotina:

Vykdyti idéjy atranka. Idé¢jy atranka padeda uztikrinti, kad idéja bus reikalinga rinkoje ir
galés patenkinti vartotojy poreikius. Idéjos, kylanCios i§ vartotoju turi rinkoje didesni
potenciala.

Vykdyti jtraukiamy vartotojy atranka. Apsibréztas tikslus vartotoju segmentas, su kuriuo
siekiama dirbti, susiaurina paieska. Be to, didesné tikimybé, jog numatytus Kkriterijus
atitinkantys vartotojai turés panasias vertybes ir inovacijos vizija, kaip ir startuolis.

Igyvendinti vartotojy motyvus, dél kuriy jie sutinka dalyvauti inovacijos kiirimo proceso
metu. Vartotojuy isitraukimo motyvus galima skirstyti i praktinius, ekonominius ir emocinius.
Startuolis turéty siekti patenkinti Siuos vartotojo motyvus taip uztikrindamas vartotoju
motyvacija dalyvauti inovacijos kiirimo proceso metu.

Organizuoti vartotojy jtraukimo procesg. [traukti vartotojus kaip imanoma aukStesniu
itraukimo laipsniu, pasirenkant abiems puséms priimting jtraukimo aplinka ir uztikrinant ziniy,
gauty i$ vartotojo, jveiklinima kuriant inovacijas.

Pasirengti vartotojuy jtraukimui nuolat palaikant ry$j su vartotojais, formuojant savo
reputacija ir jvaizdi bei keliant kompetencijy lygi. Taip pat svarbus imonés pozilris ir
lankstumas vartotojy jraukimo metu bei parengta vartotojy jtraukimo sistema, kuri numatyty

bendravimo su vartotoju tvarka, proceso dokumentavima ir laukiamus rezultatus.
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PRIEDAI

1 priedas

1. Trumpai pristatykite savo imong ir papasakokite apie jos veikla.

2. Papasakokite, kaip imonéje vyksta naujy produkty/paslaugy kiirimas ar tobulinimas. Kas btina §io
proceso iniciatorius?

3. Ar vartotojai daznai dalyvauja inovaciju kiirimo proceso metu? Ar jie jtraukiami generuojant idéjas,
testuojant, tobulinant produktus?

4. Kaip nusprendéte, kad reikalinga jtraukti vartotojus 1 inovacijy kiirima? Kokie buvo Jusy lukesciai ir
ar jie pasitvirtino?

5. Kaip atsirenkate vartotojus, kurie jtraukiami { inovacijy kiirimo procesa? Ar jiems taikomi kazkokie
kriterijai?

6. Kaip manote, d¢l kokiy motyvy vartotojai sutinka dalyvauti inovacijy kiirimo procese? Ar galima
juos kazkaip paskatinti dalyvauti?

7. Papasakokite placiau, kaip vyksta vartotoju itraukimo procesas Jiisy imon¢je? Su kokiais sunkumais
susiduriate? Galbiit galite papasakoti koki nors konkrety atveji?

8. Ar yra pasitaike¢ blogos patirties klienty itraukimo metu? Kaip manote, kokios galéty biti to
priezastys?

9. Kaip uztikrinate, kad i§ vartotoju gautos Zinios buity panaudotos kuriant inovacijas?

10. Ar galétuméte jvardinti veiksnius, kurie padéjo s€kmingai jtraukti vartotojus? Galbiit ateityje

darytuméte kazka kitaip?
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2 priedas

Imoné A
Data: 2018-04-19

Trukmé: 1val.

Papasakokite apie savo imong ir jos veikla.

Nu realiai tai miisy imoné vykdo veikla apie du metus, pas mus yra keturi darbuotojai, 18
kuriy du dirba beveik pilnu etatu, o kiti du freelancina, nu tai yra prisideda tiek, kiek gali realiai prie
projekty. O apie misy veikla jei nuo pat pradziy ir ka mes veikiam... Tai okei, misy jmoné
programuoja internetinius puslapius ir informacines sistemas, mes visi informatika baigg esam,
programuotojai, tai 1§ pradziy ir pradéjome nuo to. Po to nemazai laiko skyréme infrastruktiiros
kiirimui ir peréjom prie naujy technologijy, kurios pasirod¢ perspektyvesnés. Dabar kuriame ne tik
sistemas, bet ir apps ‘us, paskutiniu metu jie iSvis labai paklausis, daug uzklausy gaunam. Daugiausia
bendraujam su verslo jmonémis, nes misy toks sektorius — IT paslaugos pagrinde joms ir reikalingos,
tai va ir padedam. Tai galima sakyti, kad pagrindinis musy darbas yra uzmegzti rySius su klientais,
gauti uzsakymus, suderinti viska, uzsakyma vykdant bendrauti su jais, bendradarbiauti nuolatos ir
dalintis informacija bei surinkti ju atgalinj ry$i. Tai tiesiog padaryti tai, ko jie nori geriausiai kaip tik

galime.

Papasakokite, kaip jmonéje vyksta naujy produkty/paslaugy kiirimas ar tobulinimas. Kas biina

Sio proceso iniciatorius?

Nu pas mus naujo produkto kiirimo procesas tai irgi vyksta nuo tokiy pagrindiniy dalyky kaip
ir visiem produktam. Nu realiai pirmiausia aisku atsiranda idéja, kartais brainstorminam, kartais pas
konkurentus kazka panaSaus pamatom, tai stengiamés neatsilikt, kartais i§ vartotojy iSgirstam ir
iSplétojam. Tada darome rinkos tyrima, apzilirime ar miisy idéja perspektyvi rinkoje bus, aiSku prie§
tai dar apsiraSome tai detaliai, ta visa pacia idéja, kaip viska vykdytume. Tada patikriname rinkoje, ar
ji galéty biti naudinga, ir jeigu matome potencialg, tada planuojamés, apraSome visa detaly
funkcionaluma to produkto, tada planuojamés darbus, pasiskirstome zmones ir atliekame sprintais. Cia
aisku mes dirbam pagal agile metodologija, tai nu kas dvi savaites atlickam patikrinima kiek padarém,
ka planuojam padaryti ir taip po biskj tobulinam produkta, ir galiausiai kai jis jau biina paruoStas jau

paleidZiam { rinka, tai su marketingu, su viskuo. Tai daugiau ar maziau atrodo taip vyksta.

Kaip kyla naujo produkto idéja? IS jmonés vidaus ar labiau is vartotojy?
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Siaip jvairiai. DaZniau gal kyla tos idéjos i§ darbuotoju, tai i§ mangs ir kity, daugiau taip
sugalvojama idéja, bet biina ir kad pamatome, kad vartotojams reikia biitent kazkokio produkto.
Pavyzdziui buvom atrad¢ dél eshop 'y poreikio, nes nu buvo nezmoniskas poreikis. Buvom vienam
renginyje, tai realiai reklamavom savo paslauga kaip programuotojai, bet visi klaus¢ ar darom
eshop 'us, tai i§ to nu irgi galima suprasti, kas reikalinga vartotojams, kad yra spraga, svarbu zmoném ir
produktui. Tai taip, geriausia visada atsizvelgti { rinka, nes nesuprasdamas, ko klientai nori ir
galvodamas, kad jie to nori, ko tu galvoji, tai nebutinai tai garantuoja sékme. Visada svarbiausia reikia
pirmiausia | vartotojus atsizvelgti, mes tai visko galim prisigalvoti, tai tik va klausimas ar tai reikalinga

vartotojams.
Kaip atrenkamos tinkamos, vertos jgyvendinti idéjos? Ar yra kriterijai kaZkokie?

Pirmiausia patys apsvarstom, ar iSeis mums pilnai jgyvendinti, ka sugalvojom, po to kaip jau
sakiau apsiklausiam tikslinius klientus, taip ir atsirenkam. Nu tai realiai kriterijai tada gal bty ar idéja
unikali, ar reikalinga rinkoje, ar potencialas yra, gal labai daug konkurenty yra ir tu nebisi
konkurencingas. Dar aiSku kitas klausimas ar bus lengvai nukopijuojama, tai mes gal dirbsim prie tos
idéjos ilga laika, tobulinsim, o po to konkurentai pamate greitai perdarys ir dar geriau sukurs. Cia irgi
reikia sugalvot ir kaip apsaugot tas idé¢jas. O buna ir taip, kad per brangu uzsiimti — klientas nori kazko

labai sudétingo, o biudZetas per mazas tam, nu tai { minusa irgi nesinori dirbti.

Ar vartotojai daznai dalyvauja inovacijy kiirimo proceso metu? Ar jie jtraukiami generuojant

idéjas, testuojant, tobulinant produktus?

Kol kas neteko, kad jie dalyvauty butent inovacijos kiirimo procese. Jie nebent dalyvauja, na
jei tai produktas skirtas jiems patiems ir kuriame jiem, tai kadangi miisy klientas paprastai yra ne
galutinis dar vartotojas, o verslo imong¢, tai jie geriau Zino, ko jiem reikia ir ko tikisi i§ misy, ir pagal
tai teikia zinias ir liepia mums atlikti tam tikrus darbus ar patobulinimus. Bet pats klientas dazniausiai
nedalyvauja kiirimo procese, nors biity tikrai gerai, kad dalyvauty, manau kiirimo procesas sklandziau

vykty, grei€iau prieitume prie to galutinio, gero produkto.
Bet generuojant idéjas, ar tariantis dél patobulinimy, tikriausiai vis tiek bendraujate su vartotoju?

Al taip, tai darom tokj tyrima, jei tai galima pavadinti vartotojy dalyvavimu tada taip, mes ji
darome. Pavyzdziui paleidziam trumpa apklausa arba Siaip trumpa tyrima, suradg bitent to tipo
klientus, kuriems aktualus gali biiti miisy produktas ir juos kelis apklausiame, ar biity naudinga. Tai ¢ia

keli tokie budai, arba apklausa arba interviu ar kitais keliais. Iki kol sukuriam ta galutini produkta jau
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tai daug tenka bendrauti ir derinti dar su jais, pastoviai kas nors netinka, tenka daznai ir perdaryt,
funkcionaluma kazkoki pakeisti pagal tai, ko klientas nori. Biina, kad jie isivaizduoja, jog reikia
padaryti vienaip, padarom, tada sako ne, gal kitaip bandom. Tai jei Sitai galima pavadinti vartotoju

itraukimu tada tikrai taip, itraukiam.

Kaip nusprendéte, kad reikalinga jtraukti vartotojus | inovacijy kiurimga? Kokie buvo Jiisy

likes¢iai ir ar jie pasitvirtino?

Kad ¢ia kaip ir nebuvo tokio nusprendimo, ¢ia kaip ir savaime aiSku, kad reikia su jais
bendrauti kiirimo metu. Kaip ir sakiau, jie geriau Zino, ko jiems ten tiksliai reikia, mes jei patys tik
darom tai po to daug taisyt reikia. Zinai ¢ia toks paprasdiausias pavyzdys, bina sako man padarykit
elementaria svetaing, jokio funkcionalumo nereikia, naudosiu tik kaip viziting mazdaug, kad mane
rasty internete. Tai realiai gaunasi iSsirenka i§ Sablony kazkokij dizaina, tekstus savo atsiuncia, mes
sudéliojam, atrodo bus ¢ia lengvas darbas ir tiek. Tai po to iSlenda, kad tas netinka ar anas, reik taisyt,
7zodziu daug vargo. Geriausia, kai visam procese kazkiek po biski prisideda, tada lengviau yra ir

greiiau gaunasi.

Kaip atsirenkate vartotojus, Kurie jtraukiami j inovacijy kiirimo procesa? Ar jiems taikomi

kazkokie kriterijai?

Nu tai pas mus tie vartotojai dalyvauja daugiausia kurie ir uzsako, kad padarytume kazka —
platforma, eshop‘q ar apps‘q. Kriteriju specialiy ten jokiy netaikom, uzsako paslauga ir viskas,
bendraujam. Nors biity Ziauriai gerai, kad jie turéty kazkokiy Ziniy apie programavima bent minimaliy,
kad zinoty ribas, ka galima sukodint ir ko ne. Nu realiai tai viska galima sukodinti, tik laiko tada
uzima, dar ypac jei nezino iki galo patys, neisivaizduoja kaip nori, o daznai klientai vos ne pirma syki
pas mus kreipiasi, pries tai nelabai tur¢je panasios patirties. Nu labai jauciasi, kada ateina pas tave jau
kazkur kitur pana$iai kazka uzsakinéjes ir kada ne, nes tas kur jau uzsakinéjes, tai gali tiksliau
apibudint, zino kur anks¢iau gal kazkas uzkliuvo, tai biina iSkart pasako, o su nauju ilgiau daug
uztrunka. Cia nezinau gal kokia sistema dar reikia pasidaryt, kaip bendrauti su tuo vartotoju, kad i3

karto kuo daugiau info i$ jo gautum.

Kaip manote, dél kokiy motyvy vartotojai sutinka dalyvauti inovacijy kiarimo procese? Ar

galima juos kaZkaip paskatinti dalyvauti?

Nu viskas priklauso labai nuo produkto. Jei tam produkte galéty biiti privalumy, nu tarkim
kokiy nors pavyzdziui kaip yra platformos ir yra kazkokios mokamos paslaugos, tai tarkim klientams,

kurie suteikia atgalini ry$i mes tarkim duodam ménesj kazkokiy paslaugy nemokamai. Tai apdovanoti
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vartotoja visada apsimoka ir jie tada suinteresuoti nuoSirdziai, arba ne nuoSirdziai, nezinau aisku kaip
Cia, vertinti ir gauti tuos priedus. Bet ¢ia irgi, slidus reikalas, nes klausimas visada biina — Kiek tai bus
naudinga i§ tikryju, gal jie ten jvertins ant juoko tik dél ty priedy, o ne dél to, kad iSsakyty savo
nuomong ir ja remdamiesi mes galétume kazka pakeisti ir pataisyti. Tai ¢ia sunku pasakyt i$ tiesy, bet

vis tiek ta nuomong gauti visada yra gerai, vienokia ar kitokia.
Jisy jmoné renka atsiliepimus apie jiusy produktq?

Tai taip, kai produkta testuojame, tiesiog dazniausiai irgi laukiu atgalinio rySio i§ klienty,
paliekam laisvés dar jiem pasireiksti. Tai dazniausiai jeigu kuriam toki produkta kaip appsas ar kokia
platforma, tai visada pagalvojam apie tokia galimybg, kad klientams iSsakyt, kas jiem patinka, kas
nepatinka ir pagal tai reaguojam, kaip pakeisti, kad atitikty ju poreikius. Nu tai irgi yra butinas
procesas, kaip padaryt, kad kuo patogesné biity platforma klientui. Arba jei tai yra apps’as, tai kai
paspaudi mygtuka galima paraSyt komentara, arba svetain¢je yra kazkurioje vietoje, kad ,,praneskite
apie problema* arba ,,parasykite savo nuomong* ar kazka, kad ¢ia kazkas patogaus ar nelabai. Tai taip,

Sita nuomon¢é labai svarbi, nes realiai viskas ir kuriama dél klienty.

Papasakokite placiau, kaip vyksta vartotojy jtraukimo procesas Jisy jmonéje? Su kokiais

sunkumais susiduriate? Galbut galite papasakoti kokj nors konkrety atvejj?

Siaip i§ tiesy ¢ia sunkiausia dalis ir yra jtraukti tuos vartotojus, tai kol kas labai sunkiai sekasi.
Kai atsiranda koks naujas produktas, tai kiirimo procese pirmiausia eina rinkos tyrimas. Dazniausiai tai
biina gana sudétingas procesas, nes nieckam nejdomu tos apklausos, visiems atsibodg, o ypac kai ateina
pavasaris, tai ir visi studentai tada darbus savo raSo, daug apklausy paleidzia, uz tai sunku iSgauti ta ju
nuomong, Visi jau pavarg¢ biina. Geriausia tai gal sakycCiau interviu koki trumpa kai pasidarom, biina
greitai, zmogaus tiek nesutrukdai, tik svarbu po to ta gauta informacija pritaikyti. [traukti vartotoja
visada yra naudinga, nes jis pasako tai, ko jam reikia, o tai tau turéty biti svarbiausia. Nes produkta tai

juk kuri vartotojui, vadinasi jo nuomong ir yra tada svarbiausia.
Kaip uztikrinate, kad i§ vartotojy gautos Zinios biity panaudotos kuriant inovacijas?

Nu kaip, tai mes kai gaunam ta atgalini rysj, tai ir stengiameés visada patobulinti kazka pagal
tai. Blina aiSku atvejy, kad praSo klientas pataisyti viena ar ten kita vieta sistemoj, tai nori kitokio
funkcionalumo, galvoja, kad taip turéty geriau veikti, nu bet mes biina Zinom, kad taip i§ tikryjy nebus
gerai, tarkim bus daug painesnis procesas, tai tada netaisom. Bet Siaip €ia daugiau pasitaiko, kad
kazkokia spraga paliekam, kai kuriam produkta, dar biina neiSbaigtas, tai jei pastebi ir pasako, nu tai
negali nepataisyt juk.
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Ar galétuméte jvardinti veiksnius, kurie padéjo sékmingai jtraukti vartotojus? Galbut ateityje

darytuméte kazka kitaip?

Sunku pasakyti ¢ia tuos s€ékmés veiksnius, nezinau net. Kadangi iki $iol gana sunkiai sekési,
tai manau ateityje, kad gauti daugiau naudos, pirmiausia reikty sugalvoti kaip, pries paleidziant i rinka
produkta, duoti iSbandyti ji kuo didesnei klienty pusei. Tai realiai ka daryCiau kitaip, tai turbut
susirasCiau biitent geriausiai atitinkantCius vartotojus. Pirmiausiai apsiraSy¢iau ta tobulo vartotojo
profili, kokie kriterijai jam biity taikomi ir surasCiau tokius, kurie tobuliausiai atitinka, o tada juos
paskatinti mokamai ar nemokamai dalyvauti. AiSku, svarbu, kad bty nauda i$ ju, tai kad buty vartojeg
jau panasy produkta, arba turéty ziniy apie tai. Na tarkime sakyc¢iau suteikti tiem vartotojam, kurie
dalyvauja, suteikti nemokama naryste uz prisid¢jima kuriant produkta. Tada manau turéty sudominti ir
pats produktas ir jtraukti 1 dalyvavima labiau. Nes jei zinoty, kad galés nemokamai naudotis, tikrai

prisidéty, nu bent as taip tikrai daryciau ir mane labai paskatinty.

Tai manote, kad geriausiai vartotojus dalyvauti paskatinty kaZkoks atlygis?

Taip, tai galbiit gali biti ir materialis ir nematerialis dalykai. Nematerialis tai daugiau
paskatinimai ir galbiit netgi parasyti, kai jau produktas sukurtas, kad tokie ir tokie vartotojai dalyvavo
produkto kiirime. Nu toks jvertinimas bty jy uz pagalba, vieSas pamin¢jimas, tai kartu ir kaip reklama
gaunasi. Sarasas toks, kad va, dékojame Siems vartotojams, tai ¢ia irgi manau gera paskata yra. Nu ir

materialis dalykai tai Siais laikais aiSku geriausia, tai turbiit Siuos variantus ir rinktumémes ateityje.
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3 priedas

Imoné B
Data: 2018-04-20

Trukmé: 40min

Trumpai pristatykite savo jmong ir papasakokite apie jos veikla.

Misy imon¢é pakankamai jauna, bijau pameluoti, bet apie SeSerius metus veikia atrodo, turime
28 darbuotojus, o a$ pats dirbu dar tik antrus metus ¢ia. Pagrindiné imon¢s veikla yra IT programinés
frangos kiirimas, duomeny analizés ir vizualizacijos programiné jranga. Taip pat kuriame daikty
interneto technologijomis gristas sistemas, tai ¢ia, gal kad lengviau isivaizduoti biity, galima sakyti,
jog kuriame tokias sistemas, kurios interneto pagalba apjungia daiktus ir leidzia juos valdyti nuotoliniu
biidu. Na pavyzdziui, per telefona galima reguliuoti Sildyma savo namuose — i§vykus primazini, o pries
griztant per programeéle Siek tiek padidini Siluma, ir jau grizus namai priSilg. Tai tokios sistemos
planuojama, kad laikui bégant bus visur labai placiai pritaikomos, labai perspektyvi sritis i§ tikryju.

Koks yra Jiisy vaidmuo jmonéje?

AS esu rysiy su klientais valdymo vadybininkas. Galima sakyti, jog esu tarpininkas, tarp
kliento ir programuotojo. Mano pareigos yra ieSkoti naujy klienty, bendrauti su esamais, iSanalizuoti

gautas uzklausas ir tada, suformavus uzduotis, perduoti jas atlikti programuotojams.

Papasakokite, kaip jmonéje vyksta naujy produkty kiirimas ar tobulinimas. Kas biina Sio

proceso iniciatorius — jmoné ar vartotojas?

Na, miisy vartotojai yra verslo imongs, tai tiksliau turbiit biity vadinti juos klientais. IS tikryju
sunku atsakyti | Sita klausima... Sakyc¢iau gal, kad i$ kliento visada daugiau iniciatyvos biina, vis tiek
sistemas kuriame jau pagal jy turima vizija ir tobuliname atsizvelgiant i jy poreikius. Nors turim ir
savo developeriy komanda tokia nedidelg, kurie nuolat ieSko nauju idéju, i kurig sriti dar galétume
plétoti savo paslaugas. Paprastai tai tiesiog kreipiasi { mus klientas, pateikia uzklausa ir mes kuriame
arba tobuliname produkta pagal tai, aiSku, taip pat ir savo id¢jas pasiiilome, ka galétume padaryti

geriau.

O kaip kuriamas ar tobulinamas produktas? Kaip vyksta procesas?

Mes savo veikloje taikome agile metoda. Visy pirma tai reiskia, jog uzsakymas prasideda nuo

tokiy trijy paprasty zingsniy: pirma klientas kreipiasi { mus pateikdamas uzklausa elektroninu pastu,
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arba susisiekia su mumis telefonu ir nupasakoja savo id¢ja bei lukes¢ius. Tada mes iSanalizuojame ta
uzklausg ir per 1-2 darbo dienas susisiekiame su klientu. DazZniausiai paskambiname, bet jei néra
galimybes, tai atsakome elektroniniu laiSku, kad galétume detaliau iSsiaiSkinti visus niuansus. Ir
galiausiai treCias zingsnis tai jau yra pasiraSoma sutartis, kurioje aptariami visi punktai, na ir
svarbiausia, aiSku, sutariamas projekto igyvendinimo laikas.

Iprastai, tai kadangi taikome agile metoda, ir visas kiirimo procesas biina suskirstytas etapais,
tik patvirtinus viena etapa pereiname prie kito. Dazniausiai vienai uzklausai skiriame dvi savaites.
ISimtys btina nebent jei kazkoks labai didelis projektas numatytas arba tiesiog esame labai daug
uzklausy gave, tai tada fiziSkai neimanoma. Bet per visa ta laika, kiek jau dirbu, tai nepamenu, kad

biity pasitaikg taip, kad netilptume | numatyta laika arba neperspejg kliento uzgaiStume.

Ar Kklientai daznai dalyvauja inovacijy kiirimo proceso metu? Ar jie jtraukiami generuojant

idéjas, testuojant, tobulinant produktus?

Taip, tai klientai ir kreipiasi { mus su savo idé¢ja, o mes padedame ja igyvendinti, tai jie tikrai
dalyvauja ir tiek testuojant ir tobulinant véliau. Kiekviena savait¢ mes turime po du pokalbius su
klientu, na, o jei prireikia tai ir daugiau. Turim specialia programéle, per kuria karta per savaite
klientui demonstruojame snapshotus - patobulinta produkta ir jgyvendintas uzduotis. Ten matosi ir
dizaino pakeitimai, yra galimybé komentuoti kiekviena Slaidq atskirai, todél jei kazkas nepatinka

klientui, matosi komentarai ir galim lengvai pataisyti.

Kokiu biidu bendraujate su vartotojais daZniausiai? Ar susitinkate gyvai, ar daZniau elektroniniu

pastu, skambucdiais?

Gyvai tai nelabai susitinkam, pas mus beveik visi klientai i§ uZsienio rinky. Tai interntetu

bendraujam - elektroniniu pastu, Zinutémis per Slack daugiausia, skambuciais...

Kaip nusprendéte, kad reikalinga jtraukti klientus | inovacijy kirima? Kokie buvo Jisy

lakesciai ir ar jie pasitvirtino?

Taip galima biity sakyti, kad pats produktas ir yra kuriamas kliento, mes tik pasitilome
tvairius patobulinimus, prapleciame jo funkcionaluma, todél be kliento tai nebiity igyvendinama.
Negalim kurti kazko juk be tikslo, tik $iaip, tarsi sau. Cia apskritai toks miisy darbo principas, kad be

Jju nebiity ir misy.

Kaip atsirenkate klientus, Kurie jtraukiami j inovacijy kiirimo procesa? Ar jiems taikomi
kazkokie kriterijai?
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AS su klienty atsirinkimu nebuvau susidiirgs, man paprastai pateikiamas saraSas galimy
potencialiy klienty, nes yra kitas zmogus, kuris ieSko, duomeny baze sudarinéja, o a$ tada skambinuosi
ar rasau laiSka su prisistatymu ir bandau sudominti. Bet i§ tikryjy yra teke girdéti i§ vadovy, kad
atrenkami yra tokie klientai, kuriuose mato potenciala, ypa¢ atkreipiamas démesys i tai, ar jie linke

turéti iSbaigta ir nuolatos tobulinama produkta.

Kaip manote, dél kokiy motyvy klientai sutinka dalyvauti inovacijy kiirimo procese? Ar galima

juos kazkaip paskatinti dalyvauti?

Na miisy atveju tai Cia viskas gana paprasta. Klientas, ypa¢ jei kreipiasi { mus pats, tai jau yra
motyvuotas vien todel, kad iesko programinés jrangos, kuri palengvinty jy darba. PavyzdZiui daikty
interneto sistemos kiirimo atveju tai tuo labiau — jie turi problema, mes galime ja 1$spre¢sti. Motyvacija
¢ia iSvis manau labai paprasta — jie nori dirbti efektyviau ir gauti didesnj pelna, tad ieSko tam biidy.
Lygiai taip pat turime klienty, kurie uzsako sukurti programing iranga tam tikrai sriciai ir véliau ja

patys platina, pardavin¢ja. Na tai ¢ia motyvacija aiski — pelnas paprasciausiai.

Papasakokite pladiau, kaip vyksta klienty jtraukimo procesas Jiusy jmonéje? Su kokiais

sunkumais susiduriate? Galbut galite papasakoti kokj nors konkrety atvejj?

Kaip ir anksc¢iau jau sakiau, dirbam pagal agile metoda, numatytais etapais, ir kiekvienam i$
ju dalyvauja ir klientas. O jei kyla kazkokiy neaiSkumu uzduotyje, tada kreipiamés | miisy projekty
vadova, pasitariam kartu ir nusprendziam, kaip reikéty ta situacija, na, spresti. Didziausias sunkumas
bendraujant su klientais yra laiko skirtumas. Tai kaip ir sakiau, beveik visi misuy klientai yra
uzsienie¢iai, dauguma jy i§ Amerikos, tai dazniausiai su jais sukontaktuoti realiu laiku pavyksta tik 1
darbo pabaiga taip misy laiku. Jei siunti laiska, tai kaip ir nieko tokio, Zinai, kad kita diena atéjgs 1§
ryto rasi atsakyma, bet jei ruoSiesi pokalbiui, tai jau turi bt i§ anksto pasiruosgs klausimus. Na cia
ypac reikalinga, kai jau planuojiesi tolimesnius darbus, tada numatai, ko dar reikés eigoje. Ir aiSku

kultiiriniai skirtumai Siek tiek yra, bet neZinau, bent man jie kazkokiy dideliy sunkumy nesudaro.

Ar yra pasitaike¢ blogos patirties klienty jtraukimo metu? Kaip manote, kokios galéty biuti to

prieZastys?

Nezinau net, man paciam tai néra pasitaikg. NeZinau ka atsakyti net, na nejsivaizduoju,

neturiu pavyzdziy.

Kaip uZztikrinate, kad i$ klienty gautos Zinios biity panaudotos kuriant inovacijas?
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Na, kad kitaip nelabai ir imanoma. Viska atlickame pagal kliento poreikius. Klientas apraso
uzduoti, jei yra neaiSkumy tai iSsiaiSkinam pokalbio metu ir jo suformuluota uzduotis yra
igyvendinama. Taip pat labai daznai tobulinam dar produkta, kad klientas buity patenkintas ir gauty
bitent tai, ko tikisi. D¢l to uztikrinimo tai dar galiu pasakyti, kad visa projekto eiga ir defektus
kontroliuojame per Jira ir Confluence, tai labai patogiis jrankiai yra projekty valdymui.

Ar galétuméte jvardinti veiksnius, kurie padéjo sékmingai jtraukti vartotojus? Galbut ateityje

darytuméte kazka kitaip?

Manau, kad ¢ia pagrindinis sekmeés faktorius yra nuolatinis rySio su klientu palaikymas, tai
pokalbiai, savaitiniai snapshotai, ataskaitos savaitinés, tas nuolatinis tikrinimas ir tikslinimas toks.

Man Sitaip dirbti patinka, tai manyc¢iau, kad apskritai Sitaip vystyti produkta yra teisinga.
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4 priedas

Imoné C
Data: 2018-04-23

Trukmé: 30min

Trumpai pristatykite savo jmong ir papasakokite apie jos veikla.

Na mes labai jauni kaip imoné, metus laiko tik veikiam. I tikryjy tai galima sakyti, kad kol
kas oficialiai tai dirbu vienas imon¢je, dabar kaip tik ieSkau pastiprinimo, pardavimuy zmogaus, kad
galétume judéti su pardavimais labiau. Taip, apie veikla... mes kuriame sprendimus verslui, kurie
padeda optimizuoti tam tikrus verslo procesus. Ir konkreciai dabar esam pirma sprendima savo
pristate, tai yra atsargy valdymo sprendimas ir jo funkcija labai paprasta i$ tikryju — padéti optimizuoti
atsargas, tai kad ju biity maziau, kad nebiity prarasty pardavimy ir kad susitaupyty na darbo kriivis Siek

tiek. Tai pagrinde trumpai turbiit taip, tokia miisy veikla.

Papasakokite, kaip jmonéje vyksta naujy produkty/paslaugy, Jusy atveju, kirimas ar
tobulinimas ir kas biina Sio proceso iniciatorius? Tai ar jmoné, ar i§ vartotojo atsiranda

poreikis?

Kadangi sprendimas naujas ir misy paciy kurtas nuo pat pradziy, ane, tai yra ir unikalios
metodikos tai dalis, daug yra matematikos, tai dalis matematikos irgi yra autentiska, tai sprendimas
kurtas nuo nulio beabejo misy paciy iniciatyva. O paskui eigoj, kai yra klientai, nu ta prasme visa
laika atsizvelgi i kliento poreikius. Kitaip sakant gal nepasakyciau, kad tie poreikiai labai buty nauji ar

nezinomi, bet tiesiog renkantis, ka pirmiau daryti, tai renkiesi ta, kas klientui yra aktualiau.

Ar vartotojai daznai dalyvauja inovacijy kiirimo proceso metu? Tai yra ar jie jtraukiami

generuojant idéjas, testuojant ar pavyzdZiui tobulinant produktus?

Tai ne ne, mano vartotojas... su vartotoju kalbamasi, jis pasako, ko jam ar jiem reikéty,
pavyzdziui reikéty jam to ar to ar to, na kokios tarkim vienos funkcijos, ane, ir tada mes jvertinam, ar
mes galim ta funkcija padaryti, ar ji yra naudinga tiek praktiskai, tieck mums finansiSkai, kadangi pas
mus sprendimas yra debesinis, tai programa yra viena ir jinai yra visiem klientam, ta prasme mes
negalim individualizuotai ty sprendimy padaryti, tai mes isivertinam, ar tai gali biiti naudinga visiem,

ir jeigu yra naudinga, tai tada darom, nu o jei ne tai ne. Bet toliau tai ten kazkokiem tai testavimam, nu
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tai beabejo, ta prasme kai yra padaroma versija kazkokia, jinai paleidziama, tai nu natiiraliai gaunasi,

mes patys irgi testuojam viska i§ pradziy pries paleisdami, o vartotojas jau gauna produkta paruosta.

Ar atsirenkate vartotojus, kurie jtraukiami j ta kiirimo procesa, testavima? Ar jiems taikomi

kaZkokie kriterijai?

Ne. Visi musy klientai kurie gali, kuriem reikia, tai i§ esmés. Matot kaip, tai yra ty funkcijy,
nu yra masé, yra darby eiga sudéliota, ka reikia padaryti ir nu tas sprendimas yra vystomas. Kaip ir
sakiau, ¢ia daugiau tokio retai biina, kad kazka klientas pasako tokio naujo, ko nezinotume, ane. Nes
patiems teko daug dirbti su tom programom i§ esmés, bet tai yra daugiau toks, gal miisy, 1§ miisy pusés
tas vartotojo ugdymas, o ne vartotojas ugdo mus $itoj vietoj. Bet daugeliu atveju tai ta prasme jo, jei
tarkime, jeigu yra kaZzkokia funkcija, kurig reikia keisti, kur vartotojas nori kazka pasakyt, klientas
sakykim taip, ar nori kazka tai pakeisti pas save, tai taip, apsitariam kaip, kas tai yra, kaip tai turéty
atrodyti, kaip tai veiks ir mes | savo darbuy saraSa isitraukiam, padarom, prasitestuojam ir viskas, ir

paleidZiam nauja atnaujinima.

Kaip manote, kas motyvuoja vartotojus dalyvauti tame procese? Ar galbiit galima juos kazkaip

paskatinti?

AS nezinau ar mes ¢ia nu... vienas dalykas mes esam startupas, ane, tai néra dar nei ten ty tiek
daug vartotoju, nei tas sprendimas néra iSgvildentas iki galo, kad dabar jau ji reikéty tobulinti. Ta
prasme mes turim vystymui dar turbiit metams jeigu ne dviems i prieki uzduociy, tai realiai mums néra
Siandien tokio poreikio, klausti vartotojo, ka jis norétumét padaryti, nes manau, kad mes ir taip dar
zinom labai nemazai, ka reikia padaryti. Ir dazniau buna, kad mes vartotoja turim iSmokinti ir jam
pasakyti, kaip reikia veikti, kod¢l reikia dirbti taip, o ne kitaip, kod¢l reikia planuoti ir naudoti miisy
sprendima. Jokiy mes ten nei kazkokiy apklausy, tokiy dalyky nedarom.

O kai diegiate tq programgq, tai rengiate apmokymus, kaZkaip dar SviecCiate vartotojus apie

Jusy sprendimgq ir jo privalumus?

Beabejo. Taip. Tai visas procesas yra, yra pristatymas, parodymas, demonstravimas, kaip
veikia, tada jie uzdavinéja klausimus, ta prasme tai yra gan specifiné funkcija, imonei jinai svarbi, bet
jinai yra specifiné ir nu ten tam reikia tam tikry Ziniy. Tai yra matematikos daug, daug ivairiy
prognozavimy, ten metodai ir algoritmai ir visi kiti dalykai. Juos vartotojas turi suprasti, kaip tai
veikia. Tai jisal kaip pamato, kaip tai veikia, jau yra funkcionalumo pristatymas, jisai pamato kaip
valdyti tai reikia, o paskui tai biina beabejo apmokymai, tai kartu mes dalyvaujam tenai, ruoSiam,

darom, padedam ir panasiai.

80



Ar yra pasitaike blogos patirties vartotojy jtraukimo metu? Kaip manote, kokios galéty biti to

priezastys?

Dabar galvoju, bet turbiit kad na... kazkokios labai blogos patirties néra pasitaike, budavo
klaidy kazkokiy, atsitikimy, tai nezinau, sprendziam, nu registruojam, kalbamés su klientu. Jeigu yra
kazkokia klaida, ar kazkas neveikia, tada sprendziam, yra procesas, procediira ta prasme, jeigu ten yra
kritin¢ klaida, darom vienaip, jeigu ne kritiné, darom kitaip, tai nu bet tokiy, kad bty labai buve
kazkokiy tai ten blogy labai patiré¢iy na tai nebuvo. Nu ¢ia a§ manau toks normalus vystymosi procesas

ta prasme tai.

Ar galétuméte jvardinti veiksnius, kurie padéty sékmingai jtraukti klientus? Galbut ka

darytuméte ateityje, kaip jtrauktuméte klientus?

Rita, a§ manau, kad mums nieko nereikia $itoj vietoj daryti, nes klientai yra isitrauke, pilnai ta
prasme. Kai jie dirba, ane, ir naudoja miuisy sprendima, tai nu jie naudojasi ir jsitraukia pilnai. Ir jeigu
jiems reikia, nu kazkas netinka, tai jie sako. Tai nezinau, ka padaryti, kad juos dar labiau reikéty
itraukti ir netgi nemanau, kad juy reikia, dar labiau traukti, nes mes kaip ir labai giliai, glaudziai
palaikom tuos santykius su klientais, klausiam jy, klausinéjam ir taip toliau. Turim savo programas,
yra klienty, kuriems sakykim tas sprendimas duoda nauda, bet jie ja nesinaudoja, bet tai... nu yra tokiy
situacijy ir tam gali bti ten tarkim netgi daug visokiuy vidiniy priezasciu, tai mes siiilom tokia savo, 1§
savo pusés palaikymo programa papildoma, kur mes biitume moderatoriai to efektyvumo didinimo ir
optimizavimo. Tai bet sakau, kol kas dar to néra, néra tick daug ty versiju prikurta, parduota ir tick
daug ty klienty neturim, kad galéciau dabar ten labai nu kazkaip iSvest, kas sekminga, kas veikia, o kas
ne. Nu ka darom kol kas, tai lyg veikia, klientai dalyvauja, jie kalbasi, dalinamés kazkokiom uzduotim

ir tiek. Nes mes aktyviai 1§ tikryjuy dalyvaujam su klientais.
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5 priedas

Imoné D
Data: 2018-04-23

Trukmé: 1val 10min.

Trumpai pristatykite ir papasakokite apie savo jmong, jos veiklg.

Misy imone¢ isikiiré pries tris metus, 2015m., ikiiréjai yra lietuviai bet pagrinding veikla
vykdome Jungtinése Amerikos Valstijose, dabar ir pagrindiné biistin¢ jau ten iSkelta. Tai Siuo metu
mes jau veikiame tris metus, bet vis dar esame startuolis, nors pas mus imonéje dirba daugiau nei 140
zmoniy ir misy ofisai yra ne tik Lietuvoje ir Jungtinése Valstijose, bet taip pat ir Brazilijoje bei
Anglijoje, Londone, ir taip pat turime neseniai atsidariusi ofisa Vengrijoje. Tai mes jau tokia globali
imoné, kuri kaip ir baigia iSaugti i§ startuolio stadijos. Tai misy pagrindinis produktas, nuo kurio
prasidéjo visa imonés veikla, tai zodziu ¢ia ir visas imonés tikslas pradzioje buvo interneto tinklo
saugumo sprendimai ir pats pirminis produktas tai buvo orientuotas | B2C rinka, B2C segmenta. Tai
buvo fizinis jrenginys, kurio pagrindiné paskirtis tai buvo apsaugoti namy arba ofiso interneto tinkla. IS
pradziy tai tas produktas buvo gana iSskirtinis rinkoje, tai tas irenginys tiesiog jungiasi | routerj ir ji
galima valdyti per specialu apps ‘q. Tiesiog jis apsaugo nuo iSorés galimy jsilauzimy ir taip pat turi
funkcija valdyti visus jrenginius, kurie yra prisijungg prie tinklo. Ta prasme valdyti, nenuskaityti turini
ar ten matyti kas, kur, kaip ir ka nar$o, bet tiesiog sakykim tai yra feature ‘sas apsaugoti vaikus, tarkim
i§jungti ju irenginiuose interneta arba apsaugoti nuo tam tikry svetainiy, kazkokiy tarkim
nepageidaujamy. Tai savybés pagrindinés yra tokios pirminio irenginio, o kadangi tai buvo labai
s¢kmingas produktas, tai labai spar¢iai imon¢ augo ir klienty skai¢ius vis did¢jo, todél atsirado poreikis
orientuotis i verslo segmenta, nes augimas verslo segmente yra daug daug greitesnis ir tai paskatino
sukurti to paties principo produkta, bet jis jau yra nebe fizinis, o kaip... angliskai lengviau... na tai yra
software ir musy klientai yra telekomai ir labai globaliu mastu, jvairiose $alyse, {vairiuose Zemynuose.
Na tai yra butent telekomai, kurie miisy programing jranga diegia i savo, kaip telekomo sprendimus ir
tie jrenginiai, tai yra routeriai arba kitaip vadinami modemai, taip pat ateityje iSmanas televizoriai ir
visi kiti jrenginiai, jie jau turés ta funkcionaluma, kurj i§ pradziy turéjo tik misy fizinis produktas. Tai

trumpai tiek.

Na tai kaip jvyko produkto kiirimas galima sakyti jau ir nupasakojote, o ar buvo kazkokiy

patobulinimy kiirimo eigoje? Ir kas baina to iniciatorius?
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Tai tikrai taip. Kalbant apie produkta tai mes dabar jau turime taip vadinamag second
generation musy produkto, tai buvo butent i§ techninés pusés patobulinimai, kurie net priverté mus
vieSai apie tai kalbéti ir pozicionuoti save kaip nauja, atnaujintg ir apskritai visai kitos kartos jrengini,
bet tie tobulinimai vyksta nuolat ir mes turime atskira produkto developmento komanda, kuria sudaro
beveik 10 zmoniy, ir yra keli zmonés atsakingi uz viena feature ‘sq to produkto ir tas testavimas, ir
tobulinimas, ir jgyvendinimas, paleidimas yra nuolatinis. Kadangi tas visas, na visi miisy jrenginiai jau
parduoti, tai reiSkia yra online tinkle ir musy visi Zzmonés, kurie dirba su produktu gali matyti ir
atnaujinti nuotoliniu biidu tuos irenginius. Tai tie jrenginiai fiziniai yra labai puikus biidas mums
tobuléti ir tuos visus naujus feature ‘sus perkelti { mano jau minéta programing jranga didesniu mastu.

Tai galima sakyti, kad tai yra kaip ir kasdienis procesas.
Tai ty patobulinimy iniciatorius labiau yra jmoné ar kyla kaZkoks poreikis ir idéjos is vartotojy?

Pirmiausia tai kaip atsiranda tie patobulinimai ar ne, ir 1§ kur ta idéja tobulinti... tai yra ir 1§
vartotojy, biitent klienty, tiek namy klienty ir juy atsiliepimuy, tiek ir verslo klienty poreikiy. Dar kitas
Saltinis naujy feature ‘sy yra biitent rinka, tobuléjantys konkurentai. Mes nuolat stebime, kas vyksta
rinkoje ir kokius sprendimus priima miisy konkurentai ir siekiame neatsilikti nuo jy ir nuolat tobuléti ir
daryti dar geriau nei tai daro konkurentai, nes Cia Sioje srityje, technologiju srityje, tai tikrai yra
intensyvi konkurencija ir taip pat mes mokomés i$ savo klaidy. Tarkime daznai biina, kad paleidziam
nauja sprendimg ir tenka pripazinti, kad jis neveikia, taip kaip na turéty veikti. Arba paleidus nauja

sprendima mes pastebime dar nauju galimybiuy ir per savo klaidas mes mokomes toliau ir tobul¢jame.

Tai sakykit ar tie biitent verslo klientai daznai dalyvauja inovacijy kiirimo proceso metu? Ar jie
jtraukiami generuojant idéjas, testuojant, tobulinant produktus? Ar ¢ia Jus pamatote tiesiog

poreikj ar i§ kazkokiy atsiliepimy atsiranda idéja?

IS tiesy tai miisy darbas su verslo klientais, na nezinau ar galima ji pavadinti unikaliu, bet jis
tikrai yra kitoks nei paprastai vyksta kitose imonése. Pirmiausia dé¢l to, kad mes kai pradedame dirbti
su verslo klientu, tai mes jiems kuriame unikaly sprendima. Tai yra mes turime ta fizini irengini, ar ne,
kuris yra visiem vienodas, visiem namy tikiam, bet kai kalbame apie verslo klientus, mes neturime
jiems visiems tinkancio vieno sprendimo. PasiraSius kontrakta su klientu mes dirbame kartu su juo ir
kuriame butent tam klientui pritaikytus sprendimus, remiantis muasy patirtimi, iStekliais,
technologinémis Ziniomis, tiek ir kitais turimais iStekliais. Ir viskas daroma atsizvelgiant | kliento
poreikius. Tai §iuo metu mes pradéjome dirbti su vienu i$ didziausiy Amerikos telekomy, kontraktas
jau buvo pasiraSytas beveik prie§ pus¢ mety ir tas visas kiirimas jy vyksta taip, kad dalis miisy

komandos yra netgi pas juos ofise. Sédi ten pas juos ir dirba kartu su to miisy kliento technikais ir na,
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marketingo komandos taip pat bus jtraukiamos darbui kartu. Mes tiesiog na padedame jiems sukurti,

idiegti ir paleisti visa tai.

Ar galétuméte jvardinti, kokie buvo Jiisy likesciai jtraukiant vartotojus j ta procesg ir ar jie
pasitvirtino?

Pirmiausia tai mes i$ klienty tikimés, kad jie mums atskleisty, ko jie tikisi i§ miisy sprendimo,
kaip tai turéty atrodyti i§ technologinés pusés, kaip turéty atrodyti i§ komunikacinés pusés su ju
klientais. Labai svarbu, kad musy klientai atskleisty savo galutinius klientus, kurie tiecks musy diegta

sprendima. Taip pat... dar patikslinkite klausima...likesciai..?

Kokie Jiisy likesciai is klienty ir ar jie pasitvirtino bendraujant su jais?

Kol kas miisy patirtis tokio modelio taikymo néra labai didel¢, bet galiu sakyti, kad tikrai kol
kas viskas pasitvirtino. Kaip ir min¢jau, misy likesciai buvo gauti kuo daugiau informacijos bei turéti
juos kaip pagalba darbe, kaip ekspertus, kurie zino, na iSmano savo versla ir kurie gali mus pakreipti
procese, jau diegimo, tinkama linkme, kad sprendimas biity kuo labiau pritaikymas miisy klientui. Tai

kol kas sakyciau, kad tikrai taip, ir miisy komanda dirba pakankamai sékmingai.

Ar yra kazkokiu biidu atrenkami vartotojai, kurie jtraukiami j ta procesa? Ar jiems taikomi

kazkokie kriterijai?

Jo, tai kaip ir miné€jau, mes turime savo numatyta verslo segmenta, su kuriuo dirbame, tai yra
butent telekomai. Kazkokiy iSankstiniy kriteriju tokiy mes kaip ir neturime, viskas paaiSkéja jau
deryby metu su klientu. O kaip mes juos atsirenkame... na pirmiausias kriterijus gal sakyciau aiSku
biity, kad mes turétume bendra matyma, kad ju poreikis nebiity tas, kurio mes negalime igyvendinti per
daug nenukrypdami nuo savo verslo modelio. Ta prasme mes laikomés to, kad esame interneto tinklo
saugumo sprendimy kiiréjai ir vystytojai. Ir jeigu to miisy kliento yra panasus matymas ir vizija, ir kol
jie turi tokius tikslus, kurie sutampa su miisy jmonés sakykime, tikslais, tai galima sakyti, kad jie yra
tie miisy tinkami klientai ir su jais galésime seékmingai dirbti viso proceso metu. Nezinau i§ tikryjy, ar

atsakiau pilnai i Sita klausima.

Dél kokiy motyvy, kaip manote, vartotojai sutinka dalyvauti tam kiarimo procese — galbut

generuoti idéjas, siilyti tobulinimo variantus? Ar manote, kad galima juos kazkaip paskatinti?

IS milsy patirties tai vartotojai labai noriai isitraukia ir sutinka dalyvauti sprendimo kiirimo
procese. Ir pirmiausia, kodél jie sutinka, tai yra ta galimybé jiem patiem turéti ta btent tokj sprendima,

kokio jie nori. Ta prasme pas mus yra taip, kad kaip ir min¢jau, mes kuriame unikalius sprendimus
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pritaikytus butent tam klientui ir be jo dalyvavimo ta sprendima sukurti biity pakankamai sudétinga.
Tai jie dalyvauja $itame kiirimo procese tik dél to, kad tai biity jiem pritaikytas sprendimas. Zinoma,
tada tas kiirimas uztrunka daug grei¢iau, mums reikia daug maziau laiko, kadangi jie mums padeda.
Taip pat taip darome maziau klaidy, nes jie mums padeda ir testuoti, ir patikrinti, na Zodziu ir visa kita.
Skatinti dalyvauti... PasiraSius kontrakta ir pradéjus dirbti, kurti sprendimus, tai jau tikrai nereikia. Tas
turbtt dalyvavimo skatinimas yra kai musy verslo vystymo specialistai dar yra derybu lygmenyje su
klientu ir pristato visg Sita verslo modelj, kaip jis veikia, i$siaiskina koki ji isivaizduoja klientas ir koks
Jis bus. Tai tuo metu turbiit yra, na, derybos ir klientams atskleidZiami visi pliusai §io modelio, tai kaip
ir... Bet tokiy kazkokiy specialiy paskatinimuy, kad ten galvos sukimo, kaip juos paskatinti jau kiirimo

procese, tai nelabai yra.

Tai turbut galima sakyti, kad cCia dominuoja praktiniai motyvai, kadangi vartotojas nori ypcé

funkcionalaus produkto?

Tikrai taip, praktinis motyvas ¢ia labai svarbus. Dar 1§ kitos puses, tai aisku ir 1§ finansinés
pusés. Kuo jie labiau jsitraukia, tuo labiau finansiskai jiems yra pigiau. Na ¢ia turbiit neskaitant jau
savo laiko ir jy paciu specialisty kainos, bet betkokiu atveju yra pigiau, kai jie patys dalyvauja, kadangi

reikia maZziau taisymo.

Na tai vartotojai jtraukiami deryby metu, dalyvauja viso kiirimo metu, o su kokiais sunkumais

susiduriate tuo metu? Galbiut galite papasakoti kokj nors konkrety atvejj?

Aha, na su kokiais sunkumais... tai turbiit vienas didziausiy sunkumy yra, kiek teko girdéti, tai
tarp techniky nesusikalbéjimas. Tiesiog daznai jauciasi kompetencijy skirtumai, kadangi misu
technikai nuolat dirba ¢ia, toje saugumo srityje, o misy klientai daznai biina biitent tinklo saugumo
srityje naujokai, todé¢l yra pakankamai sunku susikalbéti. Kitas sunkumas tai yra, turéiau paminéti,
tarpkultiiriné kompetencija. Kaip ir minéjau mes dirbame globaliu mastu ir miisy turimi verslo klientai
yra ne tik i§ Amerikos, bet ir Australijos, tai ta komunikacija dél kultGriniy skirtumy, dél laiko
skirtumy, dél geografiniy atstumy yra kiek sudétingesné. Taip pat tai apsunkina ir prailgina visa ta
vartotojy isitraukimo procesa, dél mano jau minéto atstumo geografinio ir laiko, ir kultiirinio nuotolio.
Ir be abejo, mes turime daugiau iSlaidy dél to, nes miisy komanda turi daznas komandiruotes tada, na ir

tai yra i§laidos kompanijai.

Galbut yra pasitaik¢ blogos patirties jtraukimo metu? Kaip manot kokios galéty buti to

prieZastys?
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Na apie bloga patirtj tai buty sunku dar kalbéti, nes mes patys gan nauji dar Sioje srityje, tai
kaip mingjau tik trejus metus dirbame §ioje srityje, o su verslo segmentu dar néra mety kaip dirbam.
Tai jeigu atvirai, sprendimas dar néra iki galo paleistas. Mes su visais klientais, kuriuos turim butent
verslo klientus, tai mes su jais dar esame toj butent darbo fazéje. Dar néra taip, kad mes paleidom
pilnai savo sprendima ir kazkaip apie sunkumus kalbéti dar turbiit Siek tiek per anksti. Nelabai turbiit

galéCiau pasakyt kazka apie tai, tiesiog kol kas nepasitaikeé.

Kaip uZztikrinate, kad i§ vartotojy gautos Zinios biity panaudotos kuriant inovacijas? Ar yra
kazkokios duomeny bazés, kuriose kaupiama ta informacija? Ar kaZkokie kitokie budai

naudojami?

Kadangi mes kiekvienu atveju, kaip ir min¢jau, kuriame pakankamai unikaly produkta ir, kaip
jau ir minéjau, komunikacija daznai, na kai yra galimybe, tarkim Amerikos rinkoje, tai netgi miisy
komanda persikelia kaZzkuriam laikui { kliento ofisa ir dirba ten kartu. Tai tos Zinios yra kaip ir
komunikacija akis { aki, gaunamos pokalbio metu. Oficialiy kazkokiy duombaziy kaip sakot, kuriuose
kauptume klienty atsiliepimus ir procesa visa, na tai mes ta baze¢ turime, bet ji pricinama yra tikrai ne
visiems musy darbuotojams. Tai visi procesai yra apraSinéjami, tiesiog visi technikai, developeriali,
dokumentuoja, kas yra daroma, kiek jie ideda darbo ir kuri dalis yra idéta misu kliento. AS net
neabejoju, kad ateityje visa ta duomeny bazg¢ analizuos ir vertins esant reikalui. Tai ¢ia galima sakyti,
kad po kazkiek mety miisy imong analizuojant, jei pri¢jus prie Siy duomenuy, tai tikrai biity galima daug
naudingos informacijos gauti ir manau tikrai biity ir tie blogos patirties atvejai jau tada aprasSyti. Nes
Siaip tai viskas yra dokumentuojama ir kadangi kiekvienas case‘as yra unikalus, tai a§ manau, kad

ateity ka atsiverst, ka atsimint ir i§ ko pasimokyt tikrai bus.

Kaip manote, kokie yra sékmés veiksniai Jusy jmonés atveju, kurie padeda sékmingai jtraukti

vartotojus? Galbiit ateityje darytuméte kazka kitaip?

Tai a§ manau pirmiausia tai buty turbiit miisy prekés zenklas. Miisy prekés zenklas néra kol
kas labai garsus globaliu mastu ir Zinomas, bet tikslinéje rinkoje, kuriai kuriame, kuri domisi tinklo
saugumo sprendimais ir ¢ia Sioje srityje esan¢iomis imonémis, tai misy sprekés Zenklas yra tikrai
pakankamai zinomas ir sékmingas. Tai kadangi mes pradziai atéjome su tokiu inovatyviu produktu,
kuri jau mingjau, fiziniu jrenginiu, tai jis buvo daug kam Zinomas ir pad¢jo itraukti verslo segmenta,
verslo klientus ir paskatino juos bendradarbiauti su mumis. Tai ¢ia viena. Antra manau buty, kaip kitas
s¢kmés veiksnys, kompetencija. Ir a§ manau, kad mes ja tikrai turime ir i§ rezultaty misy sé¢kmingy, ir
i§ dabartinés komunikacijos su musy klientu apie visa darba, kaip jis vyksta. Tai mes tikrai turime

techning kompetencija, labai, tikrai labai auksta ir tai manau yra vienas i pagrindiniy s€kmés veiksniy
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itraukiant vartotojus biitent | procesa jau iSkart deryby metu, visiems kartu susédus, kai jie turi
galimybg pasiSnekét su technikais, susipazinti su juy turimom vizijom ir sprendimais, Kuriuos mes
galétume jiems pasiiilyti. Dar kitas s¢kmés veiksnys tai manau be abejo yra miisy lankstumas. Kadangi
mes dar esame startupas, jau visai nemaza jmon¢, bet mes i§ tikryjy esam labai lankstiis. Mes neturim
tokiu kaip pas dideles biurokratines imones griezty ir ilgu procesuy, ir tokiy, kaip ¢ia pasakyt, policies,
tai mes esam pakankamai lankstiis ir mes galime prisitaikyti prie kliento ir, kaip minéjau, pasitilyti tuos
unikalius sprendimus. Ir tai tikrai motyvuoja misy verslo klientus, jie gali pasijusti iSskirtiniais ir
galinCiais 18reik$ti savo nuomong kiirimo proceso metu bei, aisku, Zinoti, kad | ta nuomong bus
atsizvelgiama. Tai ¢ia turbut tokie trys pagrindiniai sékmés veiksniai bity — prekés Zenklas,
kompetencija ir lankstumas. Teisingai, dar turbtit biity galima sakyti, kad ir kiti miisy klientai. Kaip ¢ia
pasakyt dabar... Miisy pirmieji verslo klientai, nors mes ir turime su jais verslo kontrakta, bet labai
vieSai negalime konkreciai jvardinti ju, bet pradedant dirbti su kitais, miisy nauji klientai iSgirde, kas
yra tie dabartiniai, pirmieji misy verslo klientai, tai i§ tikryju mums prideda labai daug, labai daug
svorio. Ir mus tada kitaip vertina, daug kaip... negaliu vartototi to zodzio rim¢iau, bet, na tie pirmieji
misy klientai, kuriuos mums pavyko prisitraukti, kuria mums labai gera ivaizdi. Tie klientai yra, na,

labai aukstos reputacijos ir uzimantys labai didelg rinka, didelés ymonés.
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6 priedas

Imoné E
Data: 2018-04-23

Trukmé: 55min.

Trumpai pristatykite savo jmong ir papasakokite apie jos veikla.

Nu mes sakyciau dar tokie gal rinkos naujokai esam, pusantry mety tik dirbam, bet jau turim
komandoj 12 zZmoniy ir ple¢iamés vis po truputi. Pradéjom tai dviese su draugu, dar ¢ia studiju metais
buvo, po truput; kiirém apskaitos programa, tobulinom, bet kaip imon¢ neveikém, tik patys visaip
testavom, nu bet vis nebuvo laiko iki galo prisést prie jos. Po to kai pasibaigém mokslus, pabandém
samdomais padirbti, sakom nieko ¢ia gero, reik savo daryt. Va susikaupém, griZzom prie tos programos,
pradéjom klienty ieskoti, kam biity idomi miisy apskaitos programa ir iteisinom veikla. O dabar tai
sakyCiau i8vis miisy paslaugy spektras labai platus pasidare, kad matom, jog ir to reikia, ir to. Nu yra

paklausa, tai ir darom.

Tai kuo dar uZsiimate be apskaitos programos platinimo?

Nu ¢ia taip trumpai jei tai IT paslaugas teikiam — svetaines kuriam, prizitirim ir tobulinam jei

reikia, verslo sistemas kuriam, internetine rinkodara uzsiimam ir ta savo buhaltering programa sitilom.

Papasakokite, kaip jmonéje vyksta naujy paslaugy kiirimas ar tobulinimas. Kas biina S$io

proceso iniciatorius — jiusy jmoné ar i§ vartotojy sulaukiate idéjy?

Pas mus viskas i§ esmes ateina i§ rinkos, stengiamés, kad vos ne visas IT paslaugas klientas
gauty i§ vieny ranky, uZ tai ir sitilom taip pla¢iai. Siaip tai daZniausiai naujos paslaugos ar kazkoks
tobulinimas i§ vartotojy ateina, daugiausia i§ misy klienty, kurie buhaltering programa naudoja. Zino
jie, kad mes daug ka padaryt galim, tai ir kreipiasi, klausia, ar padarytume ta ar ang. Kartais tai biina
patobulinimai miisy programai, o kartais visai nauja kazkas, va pavyzdziui taip pradé¢jom ir
internetiniy svetainiy priezitira uzsiimti, nes klientai paprase. Tai va tada pasiémém i komanda nauja
Zmogy ir manau galima sakyt nuo tada ir pradé¢jom labiau pléstis. Bet tai ¢ia aiSku nereiskia, kad viska,
ka pasiilo taip puolam ir darom, ne ne, turim dar ir savo projekty vadovus, testuotojus, programerius,
jie irgi buna teikia pasitilymus, tada mes pasidarom aptarima, jsivertinam, ar ¢ia naudinga mums kazka

keisti, tobulinti, ar net visai kazkokia nauja sriti imti.
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O toms idéjoms atsirinkti taikote kaZkokius kriterijus?

Galima sakyt, kad i§ pradziy kabinomés ant visko, kas su IT susij¢ ir ka galim savo jégom
padaryt, bet po to pamatém, kad biskj kompetencijos kai kur triiksta, nu pavyzdziui su svetainiy
dizainu. Kas Cia yra atrodo, sudéliojai teksta ir mygtukus kaip klientas nori ir tiek, ane, bet dar reikia,
kad ir graziai zilirétysi, nu norisi vis tiek gi kokybiskai padaryt, kad klientas grizty pas tave, o ne
apsisukes pas ka nors kita nueity taisyt tavo broko. Tai va, tada nusprendém apsibrézti, kur miisy
kompetenciju ribos, o jei norim kazka placiau daryt, tada zitirim ar galim pritraukt pas save tokiy
specialisty, kad turét tas Zinias pas save. Tai tokie tie kriterijai biity, papras€iausiai ar galim padaryt ta

1déja, ar galim padaryt ja gerai ir ar mums apsimoka.

Ar daZnai vartotojai dalyvauja inovacijy kiirimo procese? Galbiit jie jtraukiami generuojant

idéjas ar tobulinant produktus?

Tali jo, beabejo. Jau kaip ir sakiau, miisy dauguma idéjy ir ateina i$ klienty. Tai dazniausiai jie
i8sako savo norus, pasteb¢jimus, papasakoja ko tikisi i§ programos, kad biity patogu ja naudotis, kokiy
privalumy i$ jos nori. Tai ¢ia toks procesas yra, kyla poreikis, ateina klientai pas mus, apsitariam ka ir
kaip darysim, kad iSpildyt tai, tada mes dirbam. Pradziai rezultata patys tikrinam, po to vaziuojam pas
klienta, kartu susédg tikrinam, pastabas zymimés ir griz¢ toliau tobulinam, kol Sitaip prieinam prie to
jau galutinio produkto. Kiek imanoma, tiek stengiamés, kad dalyvauty. Padeda i§ tikryju tos ju
pastabos greiCiau iSbaigta produkta sukurti. Ir Siaip, jie juk kasdien ta programa naudoja, geriau Zino,
ko jiems reikia. Pas mus buhalteriné¢ programa viena, bet joje galima visokias modifikacijas padaryt,

kad klientui patogiau bty naudotis, tai galima sakyti, pritaikom visada pagal poreikius.

Kaip nusprendéte, kad reikalinga jtraukti vartotojus j inovacijy kiirima? Kokie buvo Jisy

liikesciai ir ar jie pasitvirtino?

Matai, kai tavo vartotojas kitos imonés, nu tai mes tiesiog privalom juos itraukti, be ju nebtity
ir misy paslaugos. Jie susiranda mus, iSsako savo idéja, mes tik padedam jas jgyvendinti techniSkai ir
stengiamés, kad likty patenkinti. Be to, kai jtrauki klienta tai visai kitas darbas btina, apskritai, ¢ia taip

stengiamés kartu ir parodyti, jog ju nuomoné mums svarbi yra, kad gali mumis pasitikéti.
Tai kokie biina liukesciai jtraukiant vartotojus? Ar jie pasitvirtina?

Reikia pagalvoti, likesciai... IS saves tai tikimés, kad sugebésim visas, ar bent kuo didesng

dali, ju idéjuy igyvendinti, o i§ vartotojo... tai tikriausiai, kad kuo detaliau pateiks visa informacija ir
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apibudins, ko tikisi i§ miisy. Paprastai taip ir biina, retai kada reikia traukti klienta uz liezuvio, na juk

visi suauge, supranta, kad minciy skaityt nemokam.

Kaip atsirenkate vartotojus, kurie jtraukiami j inovacijy kiirimo procesa? Ar jiems taikomi

kaZkokie kriterijai?

Néra jokiy kriterijy. Susitinkam, aptariam darbus, bendra vizija susidéliojam ir dirbam. Néra
atrenkami kazkurie vartotojai, kuriuos itrauksim, o kuriy ne. Visi itraukiami, visi aktyviai dalyvauja ir

sitilo savo id¢éjas ar tai patobulinimus.

Kaip manote, dél kokiy motyvy vartotojai sutinka dalyvauti inovacijy kiirimo procese? Ar

galima juos kazkaip paskatinti dalyvauti?

Net nezinau, kad skatinti niekada nereikia, patys noriai dalyvauja. Cia tiesiog vartotojai turi
poreiki, kad sistema veikty pagal juy reikalavimus, tai ir dalyvauja, Sneka, dalinasi idéjomis savo.
Kartais programose nebiina vieno ar kito dalyko, kartais iSdéstymas jiems ne visai tinka. Manau, kad
tod¢l jie ir turi poreiki dalyvauti Siame procese, nes tai pagelbés jiems ateityje, naudojantis sistema

véliau.

Manote, jog tai praktiniai motyvai? O galbiit vartotojas jsitraukdamas jauciasi svarbus arba gauna

dar ir ekonoming naudq?

Dél praktiskumo tai zinoma, jau kaip ir sakiau, tai manau, jog isitraukdamas labiau dar ir
pasitikimi mumis, nes zino, kad atsizvelgiam | visas pastabas, stengiames pataisyt, padaryt pagal
kliento norus. O ekonoming nauda jis gauna, kai naudojasi miisy sistemomis, pavyzdziui verslo
optimizavimo, tai ¢ia jau efektyvinama jo veikla yra. Nu ir aiSku, kai dalyvauja kiirimo procese tai

grei¢iau sukuriam sistema, maZiau taisymo, tada ir i§laidos maZesnés klientui.

Papasakokite placiau, kaip vyksta vartotojy jtraukimo procesas Jusy jmonéje? Su kokiais

sunkumais susiduriate? Galbut galite papasakoti kokj nors konkrety atvejj?

Koki ¢ia konkrety atveji dabar paémus... nu imkim paskutini, kai darém rezervacijos sistema
vienai mokymy imonei. Tai mes jau turéjom juos kaip klientus, sukiir¢ buvom jiem puslapi internetini,
kai jie nusprendé pradeéti talpinti savo uZimtumo informacija, na kad nereikéty pastoviai kriivas
uzklausy atsakinét. Tai va, tai jie pirmiausia | mus kreipési, papasakojo, kaip isivaizduoja, kokia
informacija nori, kad bty pateikiama toj rezervavimo skiltyje. I pradziy mes padarém, kad buty tik

tinklapyje ir ja visad reikédavo atnaujinti prisijungus per admino paskyra, tai supratom greit, kad cia
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labai negerai, nes tie klientai pastoviai ne taip ka nors jraSydavo, iStrindavo, nu ar dar ka nors ir
pastoviai klaidas mesdavo ju tinklapyje. Tada vél susédom su jais, Cia taip galim sakyt jau buvo
kuriamas patobulinimas, ir pri¢jom sprendima, kad reikia visa sistema sukurti, kad dalyviai galéty per
ta tinklapi ir uzsiregistruot, ir susimokét, nu, kad ne tik tokia pagrindiné informacija biity matoma, bet
jau pilnai nuo pradzios iki galo veikty. Tai 1§ tikryjy uZtruko ganétinai $itas procesas, mes jei neklystu

du ménesius i viso dirbom su Situo projektéliu, nuo pradzios iki galo jau.

Kokiy sunkumy kilo Sio proceso metu?

IS tikryju, tai manau greiciau biitume pasidarg visa ta sistema, bet kad i§ pat pradziy nepilnai
i§siaiSkinom kliento poreikius, ¢ia manau miisy tokia klaidel¢ buvo. IS pradziy noréjom paprastai gana
padaryt, galvojom susikels jie patys ta informacija, bet neivertinom, kad jie neturi ty techniniy ziniy,
kad ir kokios jos mums atrodo elementarios. Tai va labai svarbu, kaip imanoma giliau i$sinagrinét, kad
klientas labai detaliai pateikty, ko jis nori ir tada bendrauti, bendrauti, bendrauti... Tiktai $nekantis,

tikslinantis ir pastoviai aiSkinantis galima prie gero rezultato prieiti.

O ar yra pasitaike blogos patirties klienty jtraukimo metu? Kaip manote, kokios galéty biti to

priezastys?

Blogos patirties? Nu nezinau, negaléCiau pasakyt, kad kazkas mums labai tokio blogo biity
nutike... Kartais gal pasitaiko, kad i$ kliento jauCiama tokia arogancija, nu tiksliau buvo ¢ia mums taip
su vienu klientu, gan didelé imoné, tai zinai, 0 mes mazi, jauni... Bandai kazka pasakyt jiems, kad
geriau darytume Sitaip, jums patiems taip bus geriau, ir matai i§ akiy, kad zvilgnis toks mazdaug ,,ka tu
¢ia man pasakoji dabar, a$ geriau gi zinau“. Nu bet tai ka, vis tiek dirbi, ir tada dar didesné motyvacija,

padaryt kuo greiciau ir kuo geriau, kad jrodytum, ko esi vertas.
Kaip uztikrinate, kad i§ vartotojy gautos Zinios biity panaudotos kuriant inovacijas?

Tam yra projekty vadovai, jie pagrinde ir vyksta pas klientus, bendrauja su jais ir surenka

visas tas idéjas, tuomet mes bandome jas igyvendinti.

O gal kaZkokias duomeny bazes naudojat tai informacijai saugoti?

Jo, Jira naudojam, labai patogus irankis, visus misy poreikius patenkina, kas susij¢ su
projektais. Tai ten ir nugula visa informacija, dokumentuoja miisy projekty vadovai, kada koks
susitikimas buvo su klientu, kokios uzduotys numatytos, kiek jau laiko praleista prie to projekto

matosi.
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Ar galétuméte jvardinti veiksnius, kurie padéjo sékmingai jtraukti vartotojus? Galbiit ateityje

darytuméte kazka kitaip?

A$ manau mums daug duoda tai, kad viska galim pritaikyt pagal vartotoja. Siaip kitos imonés
tarkim buhaltering programa ar verslo valdymo sistema, CRM ‘q, iprastai turi standartinj ir tiesiog
platina. Tau patinka - perki, nepatinka, ieSkaisi kitos, kuri panaSiausia pagal tavo poreikius ar ten
patogiausia tau atrodo. Tas toks lankstumas miisy padeda, néra pas mus, kad viskas pagal taisykles,
grieztai apibréZzta labai. IS tikryjy tai sakyciau kartais netgi toks chaosélis biski, bet zinai kiirybiskas
toks, tik ne kaip menininky biina, o informatiky miisy atveju... Tai va, neZinau, kokie ¢ia dar sékmés
veiksniai. Gal kad bendraujam paprastai, stengiamés klientam be miisy techniniy terminy viska
paaiskinti, kad suprantama biity. Ir Siaip, pastoviai palaikom ry$i, pasiteiraujam ten, ar viskas gerai,
jokiu problemy néra. Tai tiesiog tada pats klientas nori bendrauti, pasitiki ir siiilo, ar tai naujas id¢jas

savo, ar patobulinimus mums ir tiek.
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