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Santrauka

Jaunas verslas turi nepaprastai didelés reikSmés kiekvienos Salies ekonomikai ir socialinei gerovei.
Pazangiy technologijy ir mokslo déka Siandien net ir nedidelis verslas gali konkuruoti su didelémis
kompanijomis, tod¢l nenuostabu, kad yra pastebimas besikurian¢iy versly skaiciaus augimas.

Nors kasmet yra uZregistruojama vis daugiau versly, jy iSlikimo skaicius siekia maziau nei 50
procenty. Jauno verslo i§likimo veiksniai yra placiai analizuojami vadybos ir verslo literatiroje, kur
mokslininkai pastebi, kad i8skirti veiksniai tam tikrais atvejais gali daugiau pakenkti nei prisidéti prie
verslo iSlikimo. Todé¢l yra svarbu iSsiaiSkinti kokj poveikj verslo iSlikimui turi Sie veiksniai
skirtingais jauno verslo vystymosi etapais.



Kundrotaite, Indré. Factors Affecting Young Business Survival at Different Staged of Development.
Master's Final Degree Project / supervisor prof. dr., Monika Petraité; School of Economics and
Business, Kaunas University of Technology.
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Summary

Young business is of paramount importance to the economy and social well-being of every country.
Thanks to advanced technology and science, even small businesses today can compete with large
companies, so it’s no surprise that there is a noticeable increase in the number of start-ups.

Although more and more businesses are registered every year, their survival rate is less than 50
percent. Factors of young business survival are widely analyzed in the management and business
literature, where researchers note that the factors identified may in some cases be more detrimental
than contributing to business survival. Therefore, it is important to find out what effect these factors
have on the survival of a business at different stages of young business development.
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Ivadas

Jauno verslo sukuriama pridétiné verté Salies ekonomikai ir visuomenei turi nepaprastai didelés
reikSmes. Naujai kuriamos darbo vietos ir generuojamos verslo pajamos, prisideda prie Salies vidaus
produkto didinimo, o | visuomen¢ integruojamos naujoves yra itin svarbios visuomenés gyvenimo
kokybés gerinimui. Didelj indéli j jauno verslo sukuriamg verte ineSa startuoliai (angl. startups).
Pastarieji, prieSingai, nei jprastos smulkaus ir vidutinio dydzio jmonés, yra orientuoti j sparty augima
tarptautiniu mastu bei inovacijas, kei¢iangias Zmoniy jpro¢ius. Sis ambicingas jauno verslo tipas taip
pat pasizymi auksta rizika, dél kurios daugiau nei pusé startuoliy Zlunga po maziau nei penkeriy mety.

Dabar, kaip niekada ankscCiau, pasaulin¢ startuoliy ekonomika sparciai auga. Paskutiniais pasaulinés
startuoliy ekosistemos ataskaitos duomenimis (periodu nuo 2016 m. iki 2018 m.), startuoliy skaicius
iSaugo daugiau nei 20 proc., kurie pasaulio ekonomikai sukiiré vertés uz daugiau nei 2.8 trilijonus
doleriy. Tikétina, kad sparciai besivystant technologijoms, startuoliy skaicius iSaugs dar labiau.
Lietuvos startuoliy agentiiros, ,,Startup Lithuania®, duomenis 2019 m. aktyviai veiké 933 startuoliai,
tarp kuriy dominavo tokios veiklos sritys, kaip: finansinés technologijos (angl. fintech), kibernetinis
saugumas (angl. cyber security), debesy kompiuterija (angl. cloud computing), sveikatos mokslai bei
zemes tkyje taikomos inovacijos. Jauno verslo plétrai vis dazniau pasitelkiamos jvairios
technologinés inovacijas: dirbtinis intelektas (angl. artifficial intelligence), automatinis mokymasis,
bloky grandinés (angl. blockchain), o moksliniai tyrimai ir eksperimentiné veikla tampa neatsiejama
jauno verslo dalimi.

Nepaisant didZiulio startuoliy prieaugio, tik vienam i§ dvylikos startuoliy pavyksta sékmingai pereiti
gyvavimo ciklg ir tapti sékmingu verslu. Atsizvelgiant | startuoliy sukuriamg nauda pasaulio
ekonomikai ir visuomenés gerovei, susiriipinimas startuoliy iSlikimo didinimu nuolat auga. ISlikima
lemiantys verslo veiksniai yra placiai analizuojami mokslin¢je vadybos literatiiroje, kur mokslininkai
daznai pastebi, kad tie patys seékmés veiksniai gali turéti tiek teigiamos, tiek neigiamos jtakos verslo
plétrai, priklausomai nuo verslo vystymosi etapo. Todél yra svarbu iSskiriant verslo iSlikimo
veiksnius atsizvelgti i jauno verslo plétros etapg.



Moksliné problema ir jos iStyrimo lygis. Verslo s¢kmés veiksniai jau kuris laikas yra analizuojami
ivairiy mokslininky (Zhou, van der Zwan, 2019; Gedminaité, Staniulyté 2015; Hyytinen, Pajarinen,
Rouvinen 2015; Reis, 2011, Gruber 2007; van Gelderen, Thurik, Bosma 2005; ir kt.). Vieni jauno
verslo sekmingumg sieja su jmonés augimu (Zhou, van der Zwan, 2019; Mohr , Garnsey, Theyel,
2013; Kur, Makonei, Siemens, Tane, 2016 ir kt.), kiti autoriai s¢kminguma sieja su rizikos lygiu (Van
Geldele, Turki ir Bosma 2005), verslo planavimu (Castriogiovani, 1996), nuolatiniu jmonés
mokymusi (Jenkin 2013; Sekliuckiene, Vaitkiene, Vainauskiene, 2018), inovacijy diegimu
(Hyytinen, Pajarinen, Rouvinen, 2015; Bandera, 2019 ), investuotojy indéliu ( Ewens, Marks, 2017)
ir gausybe kity veiksniy.

Nepaisant iSskirty sékmingy veiksniy gausos, jauno verslo iSlikimo procentas iSlieka Zemas.
Kumbat‘as (2018) pastebi, kad ne kg maziau svarbu negu pats verslo vystymosi veiksnys yra jauno
verslo vystymosi etapas. Siekiant prisidéti prie verslo iSlikimo didinimo yra svarbu isskirti kokie
s¢kmés veiksniai yra budingi atitinkame verslo plétros etape.

Darbo problema: atskleisti, kaip kinta jauno verslo i§likimg saglygojantys veiksniai skirtingais raidos
etapais.

Darbo objektas: jauno MTEP imlaus verslo islikimg didinantys veiksniai.

Darbo tikslas — iSskirti jauno MTEP imlaus verslo i§likimg didinancius veiksnius skirtingais raidos
etapais.

Darbo uzdaviniai:

1. iSskirti jauno verslo i$likima didinancius veiksnius skirtingais verslo raidos etapais;
2. pagristi iSskirty s€ékmés veiksniy analizés metodologija;
3. remiantis empiriniu tyrimu, patikrinti iSskirty jauno verslo i$likimg didinanciy veiksniy poveiki
jaunam verslui skirtingais raidos etapais;
suformuoti jauno verslo iSlikimo tipologija, priklausomai nuo besikuriancio verslo raidos stadijy;
5. pateikti rekomendacijas jauno verslo islikimui didinti;

Tyrimo metodai. Darbo aktualumui pagrijsti ir problematikai analizuoti atliktas tyrimas ir mokslinés
literatiiros lyginamoji analizé. Analizés metu siekta identifikuoti jauno verslo iSlikimg didinancius
veiksnius. Pagal iSskirtus verslo veiksnius suformuota sekmés veiksniy tipologija skirtingais verslo
plétros etapais, kuri parodé kaip aititnkami verslo veiksniai salygoja verslo i§likimg tam tikroje verslo
vystymosi stadijoje. Suformuotai tipologijai patikrinti atliktas pusiau struktiiruotas interviu su
sékmingo verslo atstovais. Interviu pasirinktos MTEP imlios technologinés jmonés. Apibendrinus
literatiiros ir interviu metu gautus rezultatus pateiktos rekomendacijos verslo atstovams, dél islikimo
didinimo skirtingais verslo raidos etapais.



1. Jauno verslo svarba visuomenei ir ekonomikai

Pasak, Szarek‘o ir Piecuch‘io (2018), jaunas verslas, daznai | rinkg jeina su itin novatoriskais
produktais ir paslaugomis, kei¢ianciomis Zmoniy jpro€ius ir vercianiomis ekonomikg suktis
greiCiau, todél tai turi didziulés reikSmeés besivystancioms Salims, tarp kuriy yra ir Lietuva.
Mokslininkai jrodé, kad spartus novatoriSko verslo kiirimasis, besivystanCiose Salyse, padeda
pagerinti Salies socialines ir ekonomines sglygas, bei prisideda prie regiony ,,iSmanumo® skatinimo
(Szarek ir Piecuch, 2018).

Birch‘o (1981) teigimu, viena i§ didziausiy verslo sukuriamy naudy yra uzimtumo didinimas
sukuriant naujas darbo vietas. Fritsch‘as ir Schindele (2015) i8skiria tris faktorius nuo kuriy priklauso
jauno verslo sukuriama verté uzimtumo didinimui:

» naujy imoniy steigimosi lygis;

» naujy imoniy islikimas;

» islikusiy jmoniy dydis ir augimas;

Jungtingje Karalyst¢je atlikta studija (2019) parode, kad sparciai augantys jauni verslai gali sukurti
daug daugiau darbo viety nei jprastos jmonés. Skirtumas gali siekti net tris kartus (Anyadike-Danes,
Bonner, Hart, ir Mason 2009).Pagal Westlund‘as, Olsson‘as ir Larsson‘as (2011), jaunas verslas yra
dazniau linkegs samdyti studentus arba jaunus profesionalus, kai dauguma jmoniy iesko darbuotojy
su patirtimi. Taip, besikuriantis verslas, turi galimyb¢ atrasti neatrastus talentus, o mazai patirties
turintiems individams sukuriama galimybé save iSbandyti jvairiose verslo valdymo ir vadybos srityse.

Besikurianti jaunas verslas gali turéti ir neigiamy padariniy uzimtumui, kada jaunas verslas
uzsiimdamas savo veikla, paveikia regione esanc¢iy kity jmoniy islikimg (Westlund, Olsson ir
Larsson, 2011). Priklausomai nuo regiono specifikos (gyventojy sudétis, jy skaicius regione ir pan.),
ne visuose regionuose yra jmanoma sukurti itin sparCiai augant] jaung versla. Antrepreneryté
reikalauja daug energijos, pastangy ir sumanumo, kg gali uztikrinti ne visi regionai, dél nepakankamo
skaiCiaus jauny, reikalingus igiidzius ir specifines Zinias turin¢iy zmoniy skaiciy (Liang, Wang ir
Lazear, 2018). Siuo atveju labai svarbus versly bendradarbiavimas siekiant vieni kitiems padéti, o ne
pakenkti.

Besikuriantis jaunas verslas atneSa naujoves ir skatina ekonomika, todé¢l jauno verslo islikimas yra
bitinas, siekiant progreso visuomenéje. Anot Lofsten‘o (2016) mokslo démesys verslo sékmés
veiksniams ~gali prisidéti prie jo i§likimo didinimo. Siuo metu moklsingje literatiiroje isskirti
berndruniai sékmes veiksniai yra daznai orientuoti j kurig nors vieng stadija, todé¢l ne visi sekéms
veiksniai turi teigiamo poveikio verslo iSlikimui tam tikrais jauno verslo vystymosi etapais (Lofsten,
2016).

1.1. Jauno verslo samprata

Jaunas verslas daznai yra suprantamas dvejopai: kaip startuolis (angl. starup) ir (arba) kaip smulkus
ir vidutinis verslas (toliau - SVV). Startuoliai yra daznai siejami su jvairaus dydzio ir pobiidzio
technologinémis kompanijomis, novatoriSkais produktais ir paslaugomis. Startuolio formai yra
buidingas itin spartus augimas ir auksta verslo rizika, kuri susiformuoja, d¢l produkcijos ar paslaugy
naujumo, rinky neuztikrintumo, reikalingy dideliy investicijy.



Jaunas verslas

\

Smulkus ir vidutinis verslas (toliau — SVV) Startuolis

Ribotas augimo potencialas, zema rizika ir Aukstas augimo potencialas, auksta rizika ir
vystomas patikrintas verslo modelis. vystomas naujas verslo modelis.

1 pav. Jauno verslo: SVV ir spartuolio sugretinimas.

Lietuvos Respublikos smulkiojo ir vidutinio verslo plétros jstatymas (1998) apibrézia startuolj kaip:
,didelj ir inovacijomis grindziamg verslo plétros potencialg turincig labai maza arba maza jmong,
Juridiniy asmeny registre registruotg ne ilgiau kaip 5 metus” .

Lietuvoje, pagal minétg jstatyma, labai maza arba maza jmone yra laikoma verslove, atitinkanti tris
salygas: atitinkamas jmonés dydis, kada imonés dydj nusako darbuotojy skaicius, bei atitikimas
nustatyto pagal jstatyma pajamy ir turto balansinés vertés limitas ( Lietuvos Respublikos smulkiojo
ir vidutinio verslo plétros jstatymas, 1998).

1 lentelé. Jauno SVV salygos, pagal Lietuvos Respublikos smulkiojo ir vidutinio verslo plétros jstatyma
(1998).

SVV salygos:
Imonés dydis Imonés metinés Imonés turto
(darbuotojy skaicius pajamos ,,y* balansiné verté ,,z*
Imonés tipas: »X%) (mIn. EUR) (mIn. EUR)
Labai maZa jmoné x<10 y<2 z<2
MazZa jmoné 10 <x <50 2<y<10 2<z<10
Vidutiné jmoné x> 50 y>10 z>10

Galima teigti, kad startuolis — tai jaunas verslas, kuris atitinka SVV tipa, bet tuo paciu turi tik Siam
verslo tipui budingus bruoZzus: spartus augimas, auksta rizika ir naujas verslo modelis. Sontag (2018),
po daugybés atlikty interviu su antrepreneriais, iSskiria Siuos startuoliui biidingus poZymius:

» gyvuojantis ne ilgiau kaip 7 metus;

» inovacijomis ir (arba) technologijomis grjstas;

» sparciai augantis;

» globalus;

,Lean® startuolio metodika iSpopuliarings Ries‘as (2011) iSskiria zmogiSkumo faktoriy, tikslg ir
rizika. Anot autoriaus, startuolio sgvoka apima Zmoniy grupe, kuri yra suburta naujiems produktams
ar paslaugoms tiekti, neuztikrintumo salygomis. Autorius, taip pat pazymi, kad startuoliy paskirtis
yra spresti jvairias nestandartines situacijas, kurios neturi ar kurioms negali biiti sumodeliuotas vienas
tinkamas sprendimo biidas ir kur rizika yra nezinoma (Reis, 2011).
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Schoner‘io (2018) teigimu startuolis yra globalus, auksta augimo potencialg turintis verslo tipas kurio
augimas yra tarsi kelioné nuo idéjos koncepcijos iki jos realizavimo, kada id¢ja tampa ne tik idejos
autoriaus mintis, bet visam pasauliui prieinama paslauga ar produktu.

2 lentelé. Mokslininky i$skirtos startuolio savybés.

Startuolio savybés Autorius
» novatoriskas; Sontag (2018); Ries
»  gyvuoja ilgiau nei 5 metus; (2011),
» technologijomis ir (arba) novatoriskomis idéjomis gristas jaunas verslas; Schoner (2018),
> _sparciai augantis; Lietuvos Respublikos
> glqbalus, — - jstatymas (1998) ir
»  gristas nestandartinius sprendimus;
T T kt.
»  pasizymi auksta rizika;

Autoriai Ries‘as bei Schoner‘is (2018) savo tyrimuose apie startuolius daug démesio skiria
besikuriancio verslo idéjos autoriui(ams) ir jgyvendintojui(ams), kurie turi nepaprastai didelés
svarbos jauno verslo sekmingam vystymuisi. Anot Van Gelderen‘o, Thurik‘o ir Bosma‘os (2005),
besikuriantis antrepreneris yra asmuo, kuris imasi veiksmy verslui pradéti (angl. nascent
entrepreneur), o jo antrepreneriskos pastangos, siekiant jkurti jmon¢ yra vadinamos besikuriancia
antrepreneryste (angl. nascent enterpreneurship).

Anot Gibb‘o (1988), besikuriantis antrepreneris yra verslus asmuo su iSskirtinémis verslumo
savybémis. Kaip buidingus antreprenerio bruozus autorius isskiria: iniciatyvumg, lankstumg, gebéjimq
jtikinti, rizikuoti, kurybiskumg, autonomijq, gebéjimq spresti problemas, ambicingumq, vaizduote,
lyderyste, gebéjimg sunkiai dirbti ir norq paciam kurti savo gyvenimq.

Mazzarol‘as ir Reboud‘as (2019) prideda dar keleta savybiy: ryzZtas, orientacija j galimybes,
tolerancija nesékméms, pasitikéjimas ir optimizmas, komandos stiprinimas, iniciatyvumas ir
atsakomybé, siekis griztamojo rysio, prisitaikymas, patikimumas ir energingumas. Labiausiai autoriy
vertinama antreprenerio savybé yra stipri motyvacija, kuri gali biti grindziama dviem skirtingais
budais (Mazzarol ir Reboud, 2019):

» stumimo (angl. push) teorija yra grista neigiamais motyvatoriais, tokiais kaip:
nepasitenkinimas darbu, esama socialine padétimi, uZimamomis pareigomis,
uzdirbamomis pajamomis ir t.t.;

» traukimo (angl. pull) teorija yra grista teigiamais motyvatoriais, tai yra: pati verslo idéja,
nauja verslo veikla ir jos sukeliami padariniai.

Autoriy, Amit‘o ir Muller‘io (2013) teigimu, traukimo tipo motyvo vedami antrepreneriai yra
s¢kmingesni nei stimimo. Anot jy, motyvacija, kultivuojama pozityviy emocijy, veikia daug
s¢kmingiau nei pyk¢io ar nusivylimo (Amit ir Muller, 2013).

Besikuriantys antrepreneriai, kurdami jaung versla, itin didele dalimi prisideda prie globalios
ekonomikos augimo. Mokslinéje literatiroje yra iSskiriama keletas pagrindiniy naudy (Schoner,
2018):

» kuriamos papildomas darbo vietos — sparCiai augantis verslas jtraukia daugybe naujy
darbuotojy;
» kuriamas turtas — kuriant verslg yra pritraukiamos jvairios investicijos;
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» gerinama gyvenimo kokybé — diegiamos inovacijos, daznai naujy technologijy pagrindu,
sprendzia visuomenés problemas ir kei¢ia zmoniy jprocius;

» indélis j bendro vidaus produkto (toliau - BVP) augimg — sparCiai augantis verslas
pakankamai greitai sugeneruoja dideles pajamas, kurios prisideda prie Salies BVP augimo.

Pagal Forbes (2019), per paskutinius dvejus metus startuoliai pasaulio ekonomikai uzdirbo 2.8
trilijonus doleriy, tai yra 20 proc. daugiau nei praéjusiais metais, kas rodo didziule besikurianciy
startuoliy augimo tendencija.

Lietuvos Respublikos Ministerijos duomenimis (2019) per paskutinius metus startuoliy skaicius
iSaugo 47 proc. ir pritrauké 183 mln. eury investicijy i§ uzsienio ir Lietuvos investiciniy fondy.
Lietuvoje Siandien veikia per 600 jvairiy startuoliy, o 2020 metais yra spéjama, kad skaicius iSaugs
net iki 1000.

Jaunas verslas, turi didelés svarbos tiek Salies ekonomikai, prisidedant prie BVP augimo, uzimtumo
skatinimo, regiony iSmanumo didinimo, tiek visuomenei, pritaikant naujoviskus sprendimus jvairiose
gyvenimo srityse bei kei¢iant Zmoniy jprocius. Kada jaunas verslas pasizymi aukStu rizikos lygiu,
spar¢iu augimo greiciu ir iSsiskiria nauju verslo modeliu, toks jaunas verslas yra priskiriamas
startuolio tipui. Jauno verslo svarbiausias atributas yra zmogiskieji iStekliai, t. y. verslo id€jos autorius
ir jo komanda. Zmogiskyjy istekliy svarbiausias bruozas yra stipri motyvacija, grista pozityviu,
traukimo principu. Sis bruozas turi itin didelés reik§més sudétingiausiais verslo augimo etapais.

1.2.Jauno verslo iSlikimo grésmé

Remiantis literatiros analize, vidutinis startuolio vystymosi laikotarpis yra penkeri metai. Pagal
Eurostat pateikiamus statistinius duomenis 5-keriy mety laikotarpiu (zitréti pav. 2) galime pastebéti,
kad jauno verslo iSlikimas po pirmy, treciy ir penkty mety yra itin nevienodas. Po pirmy 2-jy mety
pastebimas vis dar didelis procentas islikusiy startuoliy (apie 80 proc.). Startuoliy islikimo luzis
ivyksta 3-Ciaias gyvavimo metais (apie 60 proc.). Didziausias startuoliy nykimas yra pastebimas 5-
taisiais gyvavimo metais (apie 40 proc.).
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2 pav. Startuoliy islikimas 5-riy mety laikotarpyje pagal Eurostat (2018).

Pagal auksciau pateiktus duomenis (pav. 3) galima pastebéti nevienoda startuoliy iSlikimo tendencija
Europos Sajungos (ES) Salyse. Jau pirmaisiais gyvavimo metais galima pastebéti netolygy
pasiskirstyma tarp skirtingy ES $aliy nariy. Nuokrypis nuo islikimo vidurkio (apie 80 proc.) skiriasi
iki 16 proc.. Auks¢iausias islikimo rodiklis uzregistruotas Svedijoje (96.7 proc.) , taip pat auksti
islikimo rodikliai (vir§ 90 proc.) siekia Nyderlanduose, Belgijoje ir Graikijoje. Zemiausi rodikliai
pastebimi — Lietuvoje (vos 63.4 proc.) ir Lenkijoje (73.3 proc.).

Itin netolygus pasiskirstymas ES valstybése pastebimas treCiaisiais gyvavimo metais, kur islikimo
procentas svyruoja tarp 35 proc. ir 75 proc.. Kaip ir po pirmyjy mety, auks¢iausius rezultatus
demonstruoja Svedija (76 proc.). Taip pat aukstus rezultatus siekia Belgija, Graikija, Liuksemburgas
ir Slovakija (apie 75 proc.). Tuo tarpu Lietuvoje po trijy mety islieka vos 40 proc. startuoliy. Tai yra
maziausias iSlikimo procentas ES.

Ketvirtais ir penktais jauno verslo gyvavimo metais visame ES regione pastebimas Zenklus jauno
verslo sumazéjimas (apie 50 proc.). Lietuvoje iSlikimo procentas tiek treciais, tiek penktaisiais metais
labai panasis (skirtumas - vos keli procentiniai punktai), kas leidzia teigti, kad Lietuvoje dauguma
startuoliy Zlunga jau po 3 gyvavimo mety.

Apzvelgiant | penkeriy mety gyvavimo cikla, jauno verslo ,,mirtingumas® tendencingai did¢ja su mety
skai¢iumi visuose apzvelgtose ES Salyse. Daugiausia startuoliy zlunga po penkeriy mety, tai yra
beveik pusé jy (isskyrus Belgija ir Sveicarijg). Tuo tarpu Lietuvoje jau po 3-iejy mety dauguma
startuoliy zlunga.

Apibendrinant rezultatus galima teigti, kad ,,mirtingumo® rizika auga su kiekvienu jauno verslo
plétros etapu. Daugiau nei pusé startuoliy neiSgyvena penkeriy mety. Startuolis yra daugiausia vertés
sukurianti jauno verslo forma. Nors kasmet jy kuriasi vis daugiau, analogiskai auga ir jauno verslo
mirtingumas. Atsizvelgiant | sukuriamg startuolio kaip jauno verslo vert¢ Salies ekonomikai ir
visuomenei, yra svarbu surasti veiksnius, kurie padéty padidinti iSlikimo procenta jaunam verslui
vystantis.

1.3. Jauno verslo vystymosi etapai

Jauno verslo islikimui kylanti grésmé skirtingais vystymosi etapais yra nevienoda. Tai gali priklausyti
nuo verslo veiksniy, svarbiy skirtingais verslo vystymosi etapais ir nuo vystymosi etapo. Jauno verslo
vystymosi etapai yra skirstomi j tam tikras stadijas, kuriy metu yra vystomi skirtingi verslo veiksniai
(id¢ja, produktas, komanda ir kt.). Mokslinéje literatiiroje galima pastebéti keleta skirtingy $iy etapy
grupavimo biidy. DaZniausiai literatiroje aptariami biidai nurodyti lenteléje Zemiau (lent. 4).

3 lentelé. Jauno verslo plétros etapai.

Verslo raidos Etapo apibiidinimas Autoriai

etapai

3 etapai ISskiriami trys pagrindiniai etapai: Medium (2018;) Paschen (2017);
1) idéjos; Salamzadeh ir Kesim (2015)
2) séklos,
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3) ankstyvoji stadija kity autoriy dar
klasifikuojama pagal raides A, B, C, D.

4 etapai I8skiriami keturi pagrindiniai etapai: Lidow (2016).; (2016); Kumbhat
1) idéjos arba atidarymo stadija; (2018); Jucevicius ir kt. (2017).
2) séklos arba patvirtinimo stadija;

3) ankstyvoji augimo arba pakeitimo stadija;
4) iséjimo arba augimo stadija.

5 etapai ISskiriami penki pagrindiniai etapai: Giedraitis ir Kasnauskiene, (2015);
1) sprendimo budo identifikavimas, Churchill ir Lewis (2007); Parker
2) rinkos tinkamumo vertinimas; (2006);

3) produkto prototipo kiirimas ir jo tinkamumo
vertinimas,

4) veiklos plano ir strategijos kiirimas;

5) branda arba augimas.

6 etapai ISskiriami Sesi pagrindiniai etapai: Marmer, Herrmann, Dogrultan ir
1) idéjos atradimas; Berman (2012).

2) idéjos patikrinimas;

3) efektyvumas,

4) augimas;,

5) stabilaus augimo uztikrinimas,

6) iséjimas.

Galima pastebéti, kad literatiiroje yra iSskiriami pagrindiniai keturi etapai: atidarymas (apima: id¢ja,
sprendimas, problemos identifikavimas), patvirtinimas (apima: rinkos tyrimas, sé¢klos, rinkos
tinkamumo, produkto prototipavimas ir tikrinimas); pakeitimas (apima: ankstyvas augimas,
efektyvumas, strategijos ir verslo plano kiirimas, stabilaus augimo uztikrinimas ir kt.) ir augimas
(apima: uzdarymas, i$¢jimas, branda, aktyvus augimas). Apibendrinant galime isskirti Sias stadija:

» atidarymo - idéjos generavimo, atradimo arba problemos sprendimo biido identifikavimo
etapas (angl. prie-seed). Sio etapo metu yra formuluojama verslo idéja, identifikuojama
problema rinkoje, ieSkomas unikalus sprendimas. Siame etape yra atlickama pirminé rinkos
paieska, vertinamas pirminis rinkos ir produkto tinkamumas.

> patvirtinimo (angl. seed stage) etapas. Siame etape prasideda jauno verslo idéjos
realizacija, sukuriamas produkto prototipas, siekiama grjztamojo rySio i§ potencialiy
vartotojy.

» parkeitimo (angl. early stage) etape, atsizvelgiant j potencialiy vartotojy griztamajj rysj
apie produktus ir paslaugas, vyksta produkto ar paslaugos pakeitimai, prisitaikant prie rinkos
poreikiy. Siame etape pradedamos vykdyti verslo operacijos, kuriamas finansavimo modelis
ir vertés modelis (angl. ,.go to market strategy “ arba ,,unique value proposition model)“. Sio
etapo metu gaunamos pirmosios pajamos, ieSkoma didesniy investicijy spartesniam augimui
uztikrinti, identifikuojama tiksliné auditorija.

» augimo etape verslas pradeda spar€iai augti, o gaunamy pajamy pakanka ne tik finansuoti
verslo operacijoms, bet ir investicijoms ] verslo vystyma. IeSkoma papildomy finansavimo
Saltiniy spartesnei verslo plétrai, diegiami organizaciniai procesai, auga komanda.

Zemiau pateiktas vizualus keturiy stadijy jauno verslo vystymosi modelis (pav. 4).
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Patvirtinimas Augimas

 Idéjos fomulavimas

 Idéjos tikrinimas

* Rinkos tikrinimas

* Prototipo kiirymas ir bandymas

* Finansavimas : nuosavi resursai;
Seima ir draugai, angelai.

* Mazos investicijos

* Organizacijos formavimas
 korporaciniai finansai

¢ aukstos investicijos

o Rizikos kapitalas

¢ Komandinis darbas

* Vertinimas

* Vidutinio dydZio
investicijos

* Akseleratoriai, inkubatoriai

ir kt.

o Jsigyjimai
¢ Pradinis viesas pasitlymas

Atidarymas Pakeitimas

3 pav. Jauno verslo gyvavimo etapai pagal Salamzadeh ir Kesim (2015) ir Cohan (2016).

Galima pastebéti, kad vystymosi etapuose dominuojantis verslo veiksnys yra finansavimas, kuris
skirtingais raidos etapais sukelia tam tikra rizikg (pav. 4).

ISanalizavus skirtingus jauno verslo raidos etapus galima pastebéti kiekviename etape esancius tam
tikrus verslo veiksnius (finansavimas, komanda, produktas ir kt.). Pastarieji savo ruoztu priklausomai
nuo verslo stadijos turi stipresnj arba silpnesnj poveikij verslui.

Id¢jos stadijoje, Salamzadehir‘o ir Kesim‘o (2015) teigimu, pakanka mazy investicijy i§ paciy ikiiréjy
turimy 168y arba artimyjy ir draugy rato. Sioje stadijoje svarbu patikrinti idéjos tinkamuma.
Pagrindiné vykdoma veikla nereikalauja verslo operacijy, tod¢l rizika gali biiti vertinama kaip maza.

Séeklos stadijoje, kada yra iSbandomas produkto ar paslaugos prototipas, rinkai patikrinti, yra
reikalingos vidutinés investicijos produkto prototipui paruoti. Siame etape vis dar pakanka salyginai
nedideliy investicijy i§ paciy jkiréjy ar jy artimyjy, kartu pasinaudojant verslo inkubatoriais,
akseleratoriais ir kitais jaunam verslui skatinti skirtais mechanizmais.

Ankstyvojoje stadijoje jaunas verslas pradeda augti, buriama komanda, atlieckami svarbis produkto
patobulinimai. Siame etape daZnai nepakanka vien savy 1é3y, todé¢l yra ieskoma investicijy i§ iSorés.
Sioje stadijoje atitinkamai auga rizikos, jsipareigojimy ir atsakomybés lygis.

Spartaus augimo laikotarpiu jaunas verslas turéty biiti pajégus gauti savo pajamy. Siekiant paspartinti
augimg daznai pajamy neapkanka ir tenka ieSkoti papildomy investicijy Saltiniy. Besivystan¢iam
verslui §is etapas yra pakankamai rizikingas, dél iSaugusiy finansiniy jsipareigojimy.
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2. Jauno verslo iSlikimg didinantys veiksniai

Verslas nuolatos susiduria su jvairiais i$Stkiais, turinCiais didziulés reikSmés jo iSlikimui. Jaunam,
tik besikurianciam verslui Sie iSSiikiai daznai yra lemtingi. Nors mokslingje literatiiroje apstu
patarimy, skirty jaunam besikurian¢iam verslui, dauguma mokslininky pastebi, kad tie patys iSskirti
s¢kmés veiksniai turi skirtinga poveikj skirtingais verslo vystymosi etapais.

VW —

Kesim‘as (2015) ivardina: finansinius isteklius, Zzmogiskuosius isteklius, paramos mechanizmus bei
aplinkos elementus. Jaunam nepatyrusiam verslui kai kurie i$$ukiai gali turéti lemiamos jtakos jo
i8likimui. I$Stukius sunku i§ anksto numatyti ar jiems pasiruosti, bet tam tikri mechanizmai ir jrankiai
gali padeti juos suvaldyti. I$Siikiai privercia jmones keistis, ieSkoti naujy galimybiy. Neretai tinkamai
suvaldyti i$8ukiai gali tapti naujomis verslo galimybémis, prieSingu atveju — zlugimo priezastimi.

2.1. Finansiniai iStekliai ir paramos mechanizmai

Finansavimas mokslin¢je literatliroje yra daznai jvardijamas kaip vienas didziausiy jauno verslo
pastebéta, kad finansavimas ypac didelés reikSmés turi augimo stadijoje, kada savy 1éSy nebepakanka
ir yra reikalinga pritraukti investuotojus i§ iSorés.

Tiek atidarymo tiek patvirtinimo stadijos atveju, besikuriantys antrepreneriai daznai save finansuoja
patys arba kreipiasi, dél finansinés paramos ] savo artimuosius ar draugus. Jauno verslo ktirimosi
pradzioje finansiné pagalba daZniausiai biina orientuota | minimalios vertés produkto paruoSimag ir
iSbandyma rinkoje, kas nereikalauja itin dideliy finansy (Salamzadeh ir Kesim, 2015). Tam tikrais
atvejais, kada produktas yra kiek sudétingesnis techniniu atzvilgiu, arba reikalauja tam tikry
specifiniy Ziniy, jau ankstyvoje besikuriancio verslo stadijoje gali biiti reikalinga jtraukti iSorinius
finansavimo Saltinius.

Kuo jaunas verslas sparc¢iau auga, tuo didesnio finansavimo reikia jam islaikyti. Pagal Zemiau (pav.
5) pavaizduotg modelj galime pastebéti, kad kiekvienas jauno verslo vystymosi etapas reikalauja vis
didesniy finansiniy resursy, kuriy apimtis priklauso nuo jauno verslo augimo masto ir id¢jos
technologinio sprendimo sudétingumo.

Apzvelgiant kiekvieng etapg detaliau, galima pastebéti, kad verslo pradzioje finansiniai resursai néra
didelé rizika verslui. Idéjos atidarymo ir jos patvirtinimo stadijy metu démesys sutelkiamas |
problemos aktualumg ir sprendimo tinkamumga daugiau nei j verslo auginimg. Daznu atvejo verslo
pradziai yra pasirenkamas saves finansavimas (angl. self funding), tai yra maziausiai jsipareigojimy
turintis buidas, nes panaudoty 1éSy nereikia niekam grazinti. Taip pat, tai yra palankiai vertinamas
veiksmas investuotojy atzvilgiu. Anot, Gandhy‘so (2009), vélesnéje stadijoje, kada jtraukiami
investuotojai, jdétos nuosavos antreprenerio 1¢Sos yra teigiamas indikatorius investuotojams, rodantis
besikurianc¢io verslininko geb¢jimag valdyti finansus (tinkamas investicijy panaudojimas, jy
paskirstymas ir kt.).

Pakeitimo ir augimo stadijose finansiné rizika pradeda augti, kada jauno verslo tolesnei plétrai savo
1¢Sy nebepakanka ir tenka ieSkoti investicijy i$ iSorés. Daugiausia finansinés rizikos atsiranda, kaip
pastebi Gandhy‘is (2009), kada prasideda spartus augimas. Auganciam jaunam verslui reikia ne tik
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investicijy produktui vystyti, bet taip pat ir visiems kitiems verslo vystymo aspektams finansuoti:
profesionali komanda, patalpos, irengimai, kokybés uztikrinimas ir pan. ( Gandhy, 2009).

Id¢ja arba Tinkamumo Prototipas Produkto Augimas Branda
koncepcija jvertinimas paleidimas
) 2 3 “ ) (6)
Bankai, IPO
- investuotojai
Rizikos
kapitalas
Minios
finansavimas,
Minios verslo angelai,
fs'l?l\;?lssavimas finansavimas, rizikos kapitalas
fS_ave;s . stipendijos, ~ Vverslo angelai,
inansavimas Seima, draugai, rizikos
"kvailiai" kapitalas
(ankstyvoji ] .
stadija) Finansiné rizika

Raidos etapai

4 pav. Jauno verslo vystymosi stadijos pagal Gandhy (2009) ir iStartup (2007).

Tinkamas finansavimo budas yra pasirenkamas atitinkamai pagal jauno verslo vystymosi etapa,
augimo mastg ir tempa. Daznai verslo pradzioje idéjai vystyti yra taikomi mazai rizikingi finansavimo
Saltiniai arba jvairiis nefinansiniai paramos mechanizmai (iStartup, 2017):

1.

3.

mainai (angl. bartering) — §is biidas gristas ne pinigais, bet bendradarbiaujant keliems dalyviams,
kada bendru sutarimu yra jvykdomi nattriniai mainai, pasikeifiant specialistais, technika,
Ziniomis ar kita abipuse nauda;

draugai, Seima, kvailiai (angl. friends, family, fools [3F]) — artimieji daznai nelieka abejingi ir
nori padéti investuodami savo 1éSas. Tokiu atveju, besikuriantys antrepreneriai gauna pacias
palankiausias investicijy grazinimo salygas, kurios daznai yra beprocentés, su neapibréZtais
grazinimo terminai, o kartais net be jsipareigojimo grazinti. Sis budas turi teigiamy ir neigiamy
pusiy. Pasak Sidiropoulos‘o (2016), jauno verslo atzvilgiu toks investavimo btidas yra labai
patogus, nes nesukelia pernelyg dideliy isipareigojimy, o sudaromos paskolos salygos yra itin
palankios besikuriancio antreprenerio atzvilgiu. Antrepreneriui nereikia $iuo atveju pateikti jokiy
jrodymy, liudijanc¢iy apie jauno verslo biisimg sékme, todél nesukelia papildomo streso
(Sidiropoulos, 2016). I$ kitos pusés, jauno verslo nesékmeés atveju, tai gali turéti neigiamy
padariniy santykiams su Seima ar draugais (konfliktai, nusivylimas, nepasitikéjimas ir kita).
partnerystés (angl. partnerships) — sudaromos bendradarbiaujant su didesnio dydzio imonémis,
korporacijomis, kurios turi atliekamy pinigy ir ieSko kur investuoti. Nes¢kmes atveju
besikuriantis antrepreneris nieko nepraranda. Sékmés atveju — finansuojanti jmoné gali
pareikalauti tam tikro procento uz suteikta parama.

verslo idéjos konkursai arba hakatonai (angl. pitch contests arba hackathons) — anot Biscoe‘s ir
Mulligan‘o (2014), tokie specialtis konkursai, kaip hakatonai yra orientuoti j inovacijas,
skaitmeniniy technologijy pagrindu, jvairiose verslo srityse: muzikos, mados, mokslo,
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informacijos ir kitose. Sie konkursai padeda ne tik per trumpa laika parengti ir i¥bandyti prototipa,
bet yra puiki galimybé¢ surasti potencialius investuotojus, verslo partnerius, komandos narius ar
isigyti pirmuosius klientus. Hakatonai ir jvairlis kiti idéjy konkursai suburia skirtingy
specializacijy atstovus po vienu stogu kur jie gali dalintis savo patirtimis (Biscoe ir Mulligan,
2014).

5. premijos (angl. grands) — paramos mechanizmas, skirtas jauno verslo vystymo skatinimui.
Dazniausiai $i priemon¢ yra finansuojama jvairiy valstybiniy institucijy (mokslo institucijos,
verslo agentiiros, savivaldybeé ir kt.) ar kity privaciy fondy.

6. verslo akseleratoriai (angl. acclerators ) — mechanizmas, Cohen‘o (2013) dar vadinamas
specialiosiomis stovyklomis, kurios yra orientuotos i besikuriancius verslus. Stovyklos uz
simbolin] mokestj suteikia salygas, verslo id¢jos generavimui ir patvirtinimui (Cohen, 2013):

- sukurti produkto prototipg,

- surasti ir (ar) uzsitikrinti finansavimo Saltinj,
- surasti partneriy,

- suburti komandg,

- iSgryninti sau tinkamgq rinkos segmentg,

- gauti profesiniy ir techniniy Ziniy,

- surasti jdomiy kontakty.

Akseleratoriai daznai biina remiami valstybés ir privaciy fondy. Lietuvoje vienas Zinomiausiy
verslo akseleratoriy — ,,Startup.lt“. Veikiantis nuo 2010 mety, Sis akseleratorius yra
finansuojamas ir administruojamais Lietuvos Respublikos Zemés Ukio ministerijos, JAREME
fondo, koordinuojancio penkis privataus sektoriaus rizikos kapitalo fondus (Valstybés
pazangos strategija ,,Lietuva 20307, 2015).

Su produkto pakeitimo arba ankstyvo augimo stadija jaunam verslui reikia ieSkoti didesnio
finansavimo $altinio. Augimo stadijoje yra reikalinga ne tik iSvystyti idéja iki galutinio rinkai
pateikiamo produkto, bet taip pat ir organizuoti verslo procesus, komandai jkurti, reikalingoms verslo
plétros priemonéms jsigyti. Su stambesniais finansavimo Saltiniais iSauga ir verslo jsipareigojimai
bei rizika. Dazniausiai naudojamos verslo finansavimo formos:

7. verslo angelai (angl. business angels) — individualis investuotojai arba jy grupé. Pastarieji jaunam
verslui gali suteikti ne tik pradinj kapitala (angl. seed capital), bet taip pat padéti pradedantiems
verslininkams savo patarimais, suteikdami reikalingus kontaktus, rekomenduodami pirmuosius
klientus ir daznai tapdami jkuiréjy patar¢jais ar partneriais (Cohen, 2013). Angely suteikiamos
investicijos dydis labai svyruoja ir gali siekti nuo 10 tukst. iki 1 mIn. eury. Grésme kylanti priémus
finansavimag 1§ verslo angely yra tai, kad jie savo daroma jtaka verslo vadovui gali pradéti
dominuoti organizacijos valdyme (Van Osnabrugge ir Robinson, 2000).

8. minios finansavimas (angl. crowdfunding) — netradicinis finansavimo mechanizmas internatinéje
erdvéje. Anot, Schwienbacher‘io ir Larralde‘so (2010), pastaraisiais metais besikuriantiems
antrepreneriams internetiné erdvé tapo tiesioginiu finansavimo jrankiu, kuris padeda sugeneruoti
reikalingg suma su minios pagalba (angl. crowd). Sis metodas leidZia be jokiy jsipareigojimy
besikuriantiems antrepreneriams surinkti pakankamai didel¢ suma reikalingy 1¢Sy. Virtualioje
platformoje (pvz. kickstarter, indiegogo, gofundme ir kt.), pateikus savo idéjos pristatyma, ja gali
finansuoti bet koks susidoméjes asmuo, visame pasaulyje (Schwienbacher ir Larralde, 2010). Sios
platformos privalumas yra tai, kad galima pasiekti didziulj skai¢iy Zmoniy visame pasaulyje, kas
leidzia ne tik surinkti reikalingg suma per trumpg laikotarpi, bet taip pat, gauti griztamaji rysj i$
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potencialiy vartotojy, bei surasti rimty susidoméjusiy idéja investuotojy tarptautiniu mastu
(Steinberg, 2012).

9. rizikos kapitalo investicijos (angl. risk capital arba venture capital) — esant aktyviam augimui
pasak, Cohen‘o (2013), Sis finansavimo metodas gali pritraukti daugiausia investicijy,
bet skirtingai nei verslo angelai, rizikos kapitalo atveju, finansuojanti pusé¢ nesiekia uzmegzti
Silty santykiy su antrepreneriais. Anot, Gompers ir Lerner (1999), grésmé kylanti pritraukus
rizikos kapitalg yra investuotojy agresyvus kiSimasis j verslo procesus, kas gali sukelti
nesutarimus tarp jauno verslo jkiiréjy ir investuotojy. Aktyvus dalyvavimas organizacijos
valdyme darant sprendimus, orientuotus i pelno didinima, gali sumenkinti antrepreneriy autoriteta
organizacijoje. Be to, rizikos kapitalas siekia gauti dalj pelno, kada jauno verslo akcijos bus
parduotas viesojoje rinkoje (angl. initial public offering [IPO]) (Gompers ir Lerner, 1999).

Vv —

augant. Kuo didesni finansiniai jsipareigojimai, tuo aukStesné rizika ir atsakomybé. Kaip yra
pastebima literatiiroje, priemus pagalba i§ investuotojy neretai tenka taikytis ir su investuotojy
kiSimusi j versle daromus sprendimus, kurie daznai yra orientuoti j pelng. Galima teigti, kad tiek
aukSta finansiné rizika, tiek investuotojy daroma asmenin¢ jtaka verslui yra labai svarbios verslo
iSlikimo dedamosios.

Apzvelgiant Lietuvos situacija, Lauzikas, Tindale, Bilota ir Bielousovait¢ (2015) pastebi, kad
Lietuvoje truksta stambiy investuotojy, kurie galéty versla transformuoti i§ idéjos j realizavima. Taip
pat, yra pastebima, kad minios finansavimas, néra pakankamai i§vystytas Lietuvos ekosistemoje, kad
galéty prisidéti prie jauno verslo paramos, todél daznai pritraukiamos investicijos yra i§ uzsienio
(Lauzikas ir kt., 2015).

KaZzkuris vienas finansavimo biidas negali biiti vadinamas geresniu arba blogesniu finansavimo
metodu. Finansavimo priemoné yra pasirenkama besikuriancio verslo pagal jo pobiidi bei poreik], ir
gali biti kei¢iama verslui vystantis, priimant maziau arba daugiau rizikingg finansavimo metoda.
Renkantis finansavimo metodg svarbu atsizvelgti i verslo plétros stadijg ir tai stadijai aktualius verslo
veiksnius.

2.2. Zmogiskieji iStekliai

Kiekvienas jaunas verslas prasideda nuo idéjos, sugalvotos vieno ar keliy Zmoniy komandos, kuris(ie)
inicijuoja jos jgyvendinimg ir veda verslg | priekj, jo vystymosi etapais. Atsiradus komandai,
antreprenerio vaidmuo, kaip komandos lyderio, dar labiau iSauga (Oe ir Mitsuhashi, 2019).
Atsizvelgiant ] tai, kad id¢ja ir komanda yra vieni svarbiausiy verslo veiksniy, galima teigti, kad
antreprenerio vaidmuo taip pat turi didziulés reikSmes verslo iSlikimui.

Anot, Stinchcombe‘so (1965), besikuriantis antrepreneris yra atsakingas uz verslo pagrindo
formavima nuo kurio priklauso verslo tvirtumas: organizacijos valdymo procesai, jvairis socialiniai
aspektai (bendravimas ir bendradarbiavimas su tiekéjais, klientais, darbuotojais, investuotojais ir
kita), organizacijos vertybiy puosel¢jimas, komandos vedimas, bei daugybé kity verslo aspekty.
Teece‘as (2012) priduria, kad verslui siekiant sékmingai veikti iy dieny nuolat besikei¢iancioje
aplinkoje, vadovas turi pasiZyméti tam tikrais dinaminiais geb¢jimais. Literatiiroje yra iSskiriamos
Sios veiklos grupés per kurias pasireiSkia vadovo dinaminiai geb¢jimai (Teece, 2012):

» galimybeés identifikavimas ir jvertinimas (angl. sensing);

» resursy mobilizavimas, siekiant gauti naudos i$ identifikuotos galimybés (angl. seizing);
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» nuolatinis resursy pertvarkymas, reaguojant i rinkos ir technologijy pokycius (angl.
reconfiguring).

Nors yra nuomoniy, teigianciy, kad vadovo dinaminiy gebéjimy daromas teigiamas poveikis verslo
iSlikimui yra nepakankamai istirtas (McKelvie ir Davidsson, 2009), Teece‘o (2012) teigimu
dinaminiai gebéjimai yra ypac svarbiis naujai besikuriantiems verslams, kurie yra linke inovuoti ir
siekia tapti pionieriais neatrastose rinkose. Teec‘o teigimu, dinaminiai gebéjimai apima sunkiai-
atkartojamus (angl. difficult-to-replicate) jmonés geb¢jimus, kurie yra butini ir reikSmingi
adaptuojantis prie nuolat besikei¢ian¢ios vartotojy rinkos ir technologijy (Teece, 2009).

Be dinaminiy gebé¢jimy, kiti iSskiriami kritiniai antreprenerio bruozai, svarbiis jaunos jmongés
iSlikimui yra antreprenerio mentalinis mastymo modelis (Teece ir David, 2009; Irene ir Duhaime,
2011).

1. Mentalinis
modelis
(supratimas)

5. Grjztamasis rysys, dél kurio
pasikeic¢ia vadovo supratimas
(mentalinis modelis).

2. Sprendimy
priémimas

4. Veiksmy

pasékmes 3. Strategijos

5 pav. Vadovo mentalinio modelio veikimas atliekant sprendimus (Irene ir Duhaime, 2011).

Autoriai, Irene ir Duhaime (2011), pastebi, kad mentalinis vadovo modelis yra nepaprastai svarbus
priimant sprendimus, kuriy pasekmés véliau turi jtakos jmonés islikimui. ,, <...> miisy daromos
prielaidos, jsitikinimai, supratimas yra tai, kas lemia miisy daromus sprendimus‘ (Irene ir Duhaime,
2011).

Kasdien priimami vadovo sprendimai turi dar daugiau reikSmeés, kada jaunas verslas auga, o jam
auginti yra formuojama komanda. Autoriai, Mufioz-Bullon, Sanchez-Bueno ir Vos-Saz (2015),
pastebi rysj tarp besikurianc¢io antreprenerio ir komandos siekiant id¢ja paversti s¢kmingu ir pelningu
verslu. Komandos, veikiancios i§vien su vadovu iSsiskiria (Munoz-Bullon, Sanchez-Bueno ir Vos-
Saz, 2015):
» aktyviu jsitraukimu j jauno verslo vystymo procesa (Davis, 2007; Ruef, Aldrich ir Carter,
2003);
» geb¢jimu padeéti apciuopti naujas galimybes ir turi jtakos priimamiems sprendimas,
lemiantiems verslo augima (Chandler, Honig ir Wiklund 2005; Harper, 2008);
» geb¢jimu pasinaudoti asmeniniais rySiais ir resursais, pritraukiant j jmon¢ papildomus
resursus (Ucbasaran et al., 2003);
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Tyrimais jrodyta, kad formuojant komandg itin didelés svarbos turi lyderysté, jgiidziai, vertybiy
sistema bei lyciy jvairové. Ypac technologinio pobiidzio jaunam verslui ly¢iy jvairové daznai tampa
Sekant pasaulio tendencijas biotechnologijy, nanotechnologijy, Svariy technologijy srityje,
besikurian¢iy versly skai¢ius ir toliau augs, todél motery jsitraukimas j gamtos mokslus gali turéti
didelés reikSmés (Lauzikas, Tindale, Bilota ir Bielousovaité, 2015). Motery truksta ne tik
technologiniy versly komandose, bet ir kaip lyderiy, puosel¢janciy jauna, sparciai augantj versla.
Anot, Klapper ir Parker (2010), moterys renkasi maziau kapitalo reikalaujancius verslus, su nedideliu
finansavimu ir nepasiZymincius auksta rizika, dél motery riboty galimybiy gauti pakankamag

CV v —

normas ir patiriamg lic¢iy diskriminacija (Klapper ir Parker, 2010).

Apibendrinant, antreprenerio savybés padedancios veikti dinamiSkoje aplinkoje yra nepaprastai
svarbios, siekiant sukurti s¢kmingg versla. Ne kg maziau svarbu yra ir komanda, kuri atsiranda verslui
augant. Lyderiui veikiant iSvien su komanda yra svarbu uztikrinti komandos lankstuma priimant
sprendimus ir komandos sudéties jvairove ( patirtis, amzius, litis, iSsilavinimas ir kt.). Jaunas verslas,
kuriame dominuoja daugialytiSkumas turi daugiau Sansy s¢kmingai save integruoti rinkoje (Mufioz-
Bullon, Sanchez-Bueno ir Vos-Saz, 2015).

2.3. Aplinkos elementai

Jaunas technologinis verslas yra nuolat augantis organizmas, kurio vystymuisi turi jtakos tiek
vidiniai (organizacijos kultiira, komanda ir kt.) tiek iSoriniai (finansavimas, klientai, t.t.) veiksniai,
veikiantys skirtingose ekosistemose. Volkakari‘s (2015) iSskiria tris tarpusavyje persidengiancias
ekosistemas ( ziuréti pav.7).

Inovacijy
ekosistemos:
integruoti tyrin¢jimai
(zinios) ir tyrinéjimai

Verslo
fkosistemos:
démesys kliento
vertés kurimui.

ziniy ir
technologijy
ktrimui.

6 pav. Rysiai tarp persidengianciy ekosistemy (Volkokari, 2015).

Visos ekosistemos veikia labai dinamisSkai ir nuolat keiciasi. Vienos ekosistemos poky¢iai gali lemti
kitos ekosistemos pokycius. Kad islaikyti pusiausvyra bendroje ekosistemoje, atskiri ekosistemy
dalyviai turi i$laikyti balansg veikdami vieni su kitais. Ekosistemy balansg veikia dvi jégos, kurias
reikia nuolatos derinti: bendradarbiavimo ir konkurencijos (Volkokari, 2015). Dél $iy aktyviai
veikianCiy jégy, ekosistemy dalyviams tenka nuolatos ieskoti biidy kaip prisitaikyti kintancioje
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aplinkoje. Taip jvyksta nattirali atranka tarp ty, kurie sugeba adaptuotis ir prisitaikyti prie dinamiskos
aplinkos ir ty, kurie to padaryti negali ir Zlunga.

Pasak, Moor‘o (2006), ekosistema, kaip ekonomikos koordinavimo forma, tapo labai populiari tarp
verslo dalyviy. Vadovai sukuria verslo ekosistemas tam, kad koordinuoty naujoves, atsirandancias
tarp skirtingy rinkos dalyviy, jvairiose hierarchijos lygmenyse. Veiksmai, kurie yra reikalingi
balansuoti verslo ekosistemoms, padeda rinkoms dalyviams evoliucionuoti kartu (Moor, 2006).

Moor (2006) taip pat pastebi, kad daugumos sektoriy konkurencinis pagrindas pakito nuo anksciau
buvusio efektyvumo ir produktyvumo, dabar yra orientuotas i nuolatines naujoves. Dél didelio
poreikio diegti naujoves jmonése, organizacijoms tapo aiSku, kad tai padaryti vienoms individualiai
néra jmanoma, nes kartu turi keistis ir visi kiti rinkos dalyviai.

Sparciai auganc¢iy naujy versly skaicius vis didéja, bet, kaip pastebi Mason ir Brown‘as (2014), dél
egzistuojancio netinkamo pozilirio, kuriuo siekiama sukurti ,patogias“ verslui salygas, yra
neuztikrinamas verslo s€ékmingumas ir iSlikimas.

Mokslininky yra i$skiriami du pozitriai, kuriy pagrindu yra formuojama ekosistema, orientuota }
jauno verslo augimo skatinimg (Mason ir Brown, 2014):

» tradicinis pozilris;

» ]augimg orientuotas;

4 lentelé. Tradicinio ir j augimg orientuoty verslo ekosistemy pozitiriy palyginimas (Mason ir Brown, 2014).

Tradicinis poZitris

Naujas, i augima orientuotas poZiiiris

Orientuojasi j specifinius rinkos dalyvius.

Orientuojasi j specifinius antrepreneriy tipus,
antrepreneriy tinklus, ar laikinus klasterius.

Tikslas — sukurti kuo daugiau antrepreneriy ir naujy
jmoniy.

Tikslas — potencialo augimas arba populiarts
antrepreneriai su dideliu ekonominiu potencialu.

Dalyviai fokusuojasi j specifines ekosistemos dalis

Dalyviai fokusuojasi j jungiamuosius komponentus,
padedancius ekosistemoms geriau funkcionuoti

Paramos priemonés — ,,pavedimo* forma (subsidijos,
stipendijos, mokesciy lengvatos ir pan.).

Paramos priemonés — ,reliaciné* forma, kuriant tinklus,
vystant rysius tarp verslo dalyviy, tarpinstitucinis
prioritety derinimas, tarpusavio bendradarbiavimo
skatinimas.

Politikos formuotojai skatina verslo paramos Saltinius,
tokius kaip rizikos kapitalas ir verslo angelai, skirtus
finansuoti jauno verslo augima.

Skirtingiems verslams yra reikalingos skirtingos paramos
formos, tokios kaip debeto finansavimas, ,,visi visiems*
tinklas (angl. peer-to-peer), minios finansavimas, ir kiti.
Verslui augant, skirtingoms jmonéms yra reikalingi
skirtingi pri¢jimai prie finansavimo Saltiniy atitinkamais
verslo vystymosi etapais: finansavimo ,,laiptai“ (angl.
,funding escalators) arba ,,kokteilio* principo
investavimas (angl. ,,coctail” investing).

Pagrindiné naujy versly vertybé — intelektiné nuosavybé
ir kuriamos naujovés.

Didelis démesys skiriamas tyrimams ir plétrai bei
intelektinés nuosavybés apsaugai.

Ryskus technologijy ir inovacijy skatinimas aukstyjy
technologijy sektoriuose.

Démesys besivystan¢ioms naujovéms ir rysio su
vartotojais, tiekéjais, universitetais ir kt. plétra. Augantis
démesys neapsaugotiems, ,,atviryjy inovacijy
Saltiniams.

Inovacijos perzengia daugelj sektoriy ir pramonés sri¢iy
— tiek naujy tiek tradiciniy.

Sprendimai priimami ,,i§ virSau j apacia® principu.
Iniciatyvos daZniausiai apima nacionalinj lygmenj.

Dauguma sprendimy priimami regioniniame arba
vietiniame lygmenyje.
Atsiranda daugialypés sistemos.

Nauju pozitriu siekiama suteikti jaunam verslui jrankius susikurti specifines salygas, pasinaudojant
jungianciaisiais elementais (bendradarbiavimas, tinkly kiirimas, vartotojy jtraukimas), kur tradicinis
poziiiris veikiau sitilo konkrecius pagalbos jrankius (finansavimo priemonés).
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Anot, Mason ir Brown (2014), tradicinis pozilris yra grindziamas ,,lengvais® pinigais, kas zudo
kiirybinguma. Tuo tarpu naujas poziiiris yra gristas patyrimu, kuris leidZia antrepreneriams iSvystyti
tvirtumg ir iSradinguma.

Apibendrinant, galima teigti, kad iSorin¢ aplinka turi didelés jtakos jauno verslo iSlikimui. Aplinkos
ekosistema yra sudaryta i$ inovacijy, ziniy ir verslo ekosistemy, kurios persidengdamos viena su kita
turi lemiamos jtakos verslo sékmingam augimui. Anot mokslininky, subalansuotai ekosistemai
palaikyti yra svarbus bendradarbiavimas ir tinkly kiirimas. Ypac jauniems verslams visokeriopas
bendradarbiavimas padeda susikurti specifines salygas, kad Sis galéty sékmingai augti ir vystytis taip,
kaip jam reikia.

2.4. Organizacinis valdymo mechanizmai neapibréztumo salygomis
Jaunam verslui kasdien tenka susidurti ne tik su jvairiais isSukiais, bet taip pat su neapibréztumu.
Mokslininkeje literattiroje rizikoms valdyti yra iSskiriami jvairis rizikos valdymo metodai. Tuo tarpu
pasiruoSti neapibréztumui yra nejmanoma. Mokslingje literatiiroje yra iSskiriami du budai
neapibréztumui suvaldyti (Sommer, Loch ir Dong, 2008; Solt, Loch ir Bailey, 2007):

» mokymu grijstas ,,bandymo ir klaidos* metodas (angl. trial and error);

» selektyvizmo metodas (angl. selectionizm);

Anot, Sommer, Loch ir Dong (2008), atitinkamas biidas turi biiti taikomas jvertinus tris elementus:
neapibréztumo, numatomumo ir kompleksiskumo tikimybes (ziiiréti lent. 6).

5 lentelé. Organizacinis valdymas neapibréztumo salygomis (Sommer, Loch ir Dong, 2008; Solt,
Loch ir Bailey, 2007).

Neapibréztumo valdymo metodas NeapibréZtumo | Menka Kompleksiskumo
tikimybé numatomumo tikimybé
tikimybé
Mokymasis, gristas ,,bandymu ir klaida“, kada | Aukstas Aukstas Zema

kiekvienas pavykes metodas yra sustiprinamas, o
nepavykes — susilpninimas.

Selektyvizmas — kada atliekami paralelei keli | Aukstas Aukstas Aukstas
bandymai ir pasirenkamas geriausius rezultatus
uztikrings metodas.

Mokymasis, gristas ,bandymu ir klaida®, yra labiausiai veiksmingas, kada neapibréztumas yra
aukstas ir numatomumas — zemas. Sis metodas anot, Wolfe ir Byrne (1975), turi keturias fazes:
dizaino (pasiruoSimas patirciai), elgesio (bandymo eiga), jvertinimo (patirties vertinimas, kas buvo
iSmokta) ir griztamojo rysio (nenutrukstamas procesas visy stadijy metu).

Esant aukS$tam kompleksiSkumui yra reikalinga taikyti selektyvizmo metoda, taip paliekant
galimybés geriausio tyrimo pasirinkimg atidéti, kol bus galima jvertinti pasirinkimo veikima rinkoje
(Solt, Loch ir Bailey, 2007).

D¢l savo dydzio ir menkai formalizuoty procesy jaunas verslas gali pakankamai lanksciai reaguoti |
nuolat kintancias aplinkos situacijas, prisitaikydamas prie naujoviy. Greita reakcija ir gebéjimas
adaptuotis dinamiSkoje aplinkoje, jaunam verslui gali padéti iSgyventi. Visgi, organizacijai augant
yra biitina formalizuoti tam tikrus procesus, kad biity galima juos suvaldyti veikiant neuztikrintumo
salygomis ir i§vengti neigiamy pasekmiy, tokiy kaip (Platt ir Huttel, 2008):
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» produkcijos kokybés uztikrinimas, laikantis apibrézty standarty;

» sukauptos darbuotojy patirties ir Ziniy jmonés viduje iSlaikymas tais atvejais, kai darbuotojai
palieka jmong;

» svarbiy ilgalaikiy sprendimy priémimas, daznai pamirStamas, dél ,,¢ia ir dabar* uzgulusiy
problemy, reikalaujanciy greitos reakcijos;

Pasak, Stern (2017), tradiciniai metodai naudojami standartizuoti ir organizuoti jmoniy darbui yra
nebepakankami suvaldyti §iy dieny dinaminei aplinkai. Kita vertus, tam tikras standartizavimas yra
svarbus siekiant i§laikyti kokybe ir uztikrinti sklandy darby organizavima, todél ¢ia itin pasitarnauja
tokios naujos metodikos, kaip ,lean®, ,agile” ar ,,mgstymo modeliavimas* (angl. design thinking),
sukurtos ne pakeisti tradiciniams standartizavimo btuidams, bet juos pagerinti ir padaryti lankstesniais
(Stern, 2017; Nakano, Oliveira ir Jorente, 2018; Ries, 2011; Blank, 2003).

Vis dazniau vadybos moksle aptarinéjama ,,/lean “ metodologija buvo sukurta ir pirmg karta panaudota
Toyota automobiliy kompanijoje, jsiktrusioje Japonijoje. Po Antrojo Pasaulinio karo sukurta itin
efektyvi automobiliy pramonés produktyvumo sistema yra taikoma pladiai ir $iandien. Siai
metodologijai biidingas unikalaus poziiiris | verslg suteikia (Barney ir Kirby, 2004; Womack ir Jones,
1996):
» daugiau pasirinkimo vartotojams — nepertraukiama darbo tékmé, be trukdziy ir nereikalingo
laiko eikvojimo;
» daugiau sprendimy laisvés darbininkams — integruota ,,nuolatinio tobuléjimo* sistema;
» didesnis jmoniy produktyvumas — produkcija yra gaminama vadovaujantis ,,traukimo* (angl.
pull) metodologija, tai yra tik tiek, kiek to reikalauja paklausa, taip traukiant produkcijg i$
gamyklos ir nekaupiant atsargy;

,,Lean “ metodologija yra grindZiama trimis pagrindiniais principais (Barney ir Kirby, 2004):

» vertés srautas — glaudus rySys su visais grandinés dalyviais, kuris padeda iSsiaiskinti
kiekvieno dalyvio grandinéje poreikius ir atitinkamai pagal juos paruosti darby modelj,
apibréziant kiekvieno jy poreikius, reikalavimus, procediiras, technines specifikacijas (Freire
ir Alarcon, 2006);

» darby standartizavimas, taip eliminuojant nereikalingai eikvojama laika. Visi darbai turi
smulky aprasyma, kas leidzia iSvengti klaidy;

» darbuotojy jgalinimas — su darbuotojais yra elgiamasi kaip su profesionalais, savo srities
Zinovais, jiems yra suteikiama problemy sprendimo laisvé. Darbuotojai yra apmokomi
problemy sprendimo ir analizavimo techniky, kurias gali taikyti darbo metu;

Daznai ,,lean* metodologija yra derinama ir diegiama kartu su ,,agile* metodologija. Pastaroji yra
orientuota ] vartotojo pasitenkinimg bei laiko ir pinigy sagnaudy mazinimg, veikiant neuztikrintumo
salygomis. Pagrindiniai $ios metodologijos bruozai yra: lankstumas, miklumas ir vystymas iteraciniu
principu, jtraukiant suinteresuotas Salis (Ribeiro ir Fernades, 2010). ,,Agile®, anksc¢iau taikyta tik
informaciniy technologijy (toliau — IT) projektuose, dabar yra rekomenduojama bei taikoma
metodologija ir kitokio pobtidZio jmoniy veiklose (Vandersluis, 2014).

Vilkas, Rauleckas, Seinauskiené ir Rutelioné (2019) teigia, kad ,,lean” metodologija neatsizvelgia j
iSlaidy efektyvumo aspekta. Tuo tarpu ,,agile” suteikia konkurencinj pranaSuma, atsizvelgiant |
metodologijos lankstaus veikimo galimybes.
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Ribeiro ir Fernades‘o (2010) teigimu ,, agile “ principo taikymas gali biiti ypa¢ naudingas mazy ir
vidutiniy imoniy veikloje, nes leidzia greitai adaptuotis, jvykus netikétiems pokyc¢iams,
neapibréztumo situacijose. Spearmann‘as ir Hopp (1996) pastebi, kad ,, agile “ ne tik leidzia greitai
reaguoti | kintancias rinkas, bet tuo paciu, i$laikyti auksta produkty kokybe minimizuojant pristatymo
laikotarpj, itin sparciai aptarnaujant klientus. Darbuotojai yra pagrindiné Sios metodologijos varomoji
jéga, todél jy kompetencijos, geb¢jimas greitai mokintis ir tobuléti yra itin svarbiis (Spearmann ir
Hopp, 1996).

Dar viena neuztikrintumui valdyti taitkoma moderni metodologija — mastymo modeliavimas (angl.
desing thinking), kuris yra gristas kiirybiSkumu. Kiurybiskumas iki Siy dieny iSlieka tikras galvosiikis
mokslininkams, nes jis yra svarbus visose veiklose: pradedant muzikos kompozitoriais ir baigiant
technologijy specialistais. Visgi, iki Siol néra aisku, kaip genealios idéjos ateina | misy galvas,
nesvarbu ar tai biity besikuriantis antrepreneris, ar dailininkas (Boden, 1994).

Stanfordo universitete sukurta mastymo modeliavimo metodika versle taikoma kaip priemoné,
skatinanti jsiklausyti i vartotojo poreikius, i§ kuriy toliau yra generuojamos jvairios idéjos
produktams ir paslaugoms vystyti. Patikrinus galimus sugeneruotus sprendimus, atrenkamas vienas,
daugiausia vertés turintis problemos sprendimas (Stanford Design thinking metodika, n.d.).

6 lentelé. Organizacijy valdymo metodologijos: ,, lean “, ,, agile “ ir mastymo modeliavimas.

Metodologija Metodologijos pagrindinis principas Autoriai
Magstymo modeliavimas (angl. design | Pagrindiniai mastymo modeliavimo Nakano, Oliveira ir Jorente,
thinking) principai: 2018; Boden, 1994.

sijausti — apibrézti (problema) —
suprojektuoti (surinkti kuo daugiau idéjy) —
sukurti prototipg (1§ sugeneruoty idéjy
%ukurti sprendima(us)) — testuoti.

Lean (angly kalbos terminas - Siuo principu siekiama sukurti kuo didesng Ries, 2011; Blank, 2003;
neverciamas j lietuviy kalbg ir yra pridéting verte vartotojui, minimizuojant Barney ir Kirby, 2004;
naudojamas kaip tikrinis daiktavardis | nereikalingas laiko ir veiksmy sanaudas, bei | Womack ir Jones, 1996;
pavadinimas). minimizuojant panaudojamus resursus. Freire, Alarcon, 2006;

Principo svarbiausi aspektai:
»  kliento vertés identifikavimas;

»  vertés zemélapio sudarymas;
> srauto sukirimas;
» jdiegiama ,, traukimo
metodologija,
»  griztamasis rysys, nuolatinis
mokymasis ir tobulumo siekis.
Agile (angly kalbos terminas Metodologija sudaryta i§ standarty, metody, | Ribeiro ir Fernades, 2010;
neverciamas j lietuviy kalbg ir yra plany ir principy, kuriais turi vadovautis Vilkas, Rauleckas,
naudojamas kaip tikrinis daiktavardis | darbo komanda siekiant: Seinauskiené ir Rutelioné,
pavadinimas). minimizuoti produkto ar paslaugos kiirimo 2019; Spearmann ir Hopp,

ciklg neuztikrintumo sqlygomis, islaikant su | 1996;
klientu sutartus laiko, finansavimo ir
laukiamy rezultaty tikslus.

Kuriant jaung versla, mokslingje literaturoje, yra patartina taikyti visas tris metodologijas, derinant
kelias metodologijas kartu, tam tikru verslo plétros etapu. Pagal, Ximenes ir Alves (2015), apjungiant
»agile®, ,Jlean* ir mastymo modeliavimo metodikas, kiekviena jy savaip prisideda prie riziky
valdymo tam tikru verslo vystymosi etapu, bei skatina komandas priimti kiirybingus sprendimus:
» techninéms rizikoms valdyti — pasitelkiama ,,agile* metodologija, kuri padeda koordinuoti
komandas, kas leisty komandai veikti mikliai ir prisitaikant prie staigiy rinkos pokyciy;
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» verslo rizikoms valdyti - pasitelkiama ,,/ean* metodologija, kada sprendimai inicijuojami
pacios komandos pagal vartotojo poreikius ,,traukimo* metodo pagrindu;

» rinkos rizikoms valdyti - vadovaujantis mgstymo modeliavimo metodologija, naujoviskus
sprendimus biity galima pastebéti ir idiegti greiciau;

Jauno verslo vystymosi laikotarpiu yra rekomenduojama tam tikra metodika taikyti atitinkamu raidos
etapu arba kelis metodus taikant kartu (pav. 8).

I I I v
atidarymas patvirtinimas patobulinimas augimas

® (O
tyrimas
galimi
sprendimo
O o= kil
Mastymo modeliavimas Lean Agile
Rinkos rizika Verslo rizika Technologijy rizika

. : . . o . : Problemos sprendimo
Problemos identifikavimas, vizualizavimas ir sprendimas P
vykdymas

Aukstas neuztikrintumas Aukstas pasitikéjimas

7 pav. Mastymo modeliavimo, ,,lean “ bei ,, agile “ metodologijy taikymas skirtingais jauno verslo raidos
etapais. Interpretacija pagal Schneider (2017).

Kaip galima pastebéti i$ auksciau pavaizduoto modelio (pav. 8) — visos trys metodologijos gali darniai
veikti kartu, siekiant suvaldyti skirtingas rizikas (rinkos, verslo ir technologijy), skirtingais jauno
verslo raidos etapais. Mastymo modeliavimas, ,,/lean “, bei ,,agile padeda organizacijoms vystyti
kompetencijas jos viduje per nuolatinj problemy sprendimy ieskojimg. Sie metodai padeda
komandoms mastyti kitaip, gauti naujus jgiidzius ir nuolatos mokintis bei tobuléti.

Kiekviena i§ minéty metodologijy gali atnesti tam tikrg verte skirtingame verslo vystymosi etape
(Schneider, 2017):

» mgstymo modeliavimas - geriausias budas ieSkoti sudétingy problemos sprendimy ir naujy
galimybiy neuztikrintumo salygomis. Sis metodas tinkamas jauno verslo pradzioje, atidarymo
ir patvirtinimo stadijose. Metodas leidzia sutelkti démesi i tai, ko labiausiai reikia zmogui ir
kaip tai jam suteikti, pasinaudojant naujais ir iSradingais buidais;

26



» ,lean” — filosofija padeda suprasti ar organizacijos jsitikinimai yra teisingi, kartu tobulinant
sistemg organizacijoje. Kad pasiekty norimg rezultata organizacijos mokosi veikdamos ir
spresdamos kg ir kaip toliau daryti veikimo eigoje. ,,Lean‘ metodologija gali biiti taikoma jau

patvirtinimo stadijoje, kur metodologija persidengia su mastymo modeliavimu. Patobulinimo

stadijoje §i metodologija veikia geriausiai viena ir kartu dera augimo stadijose su ,,agile®.

» ,,agile” — greitas, iteracinis, lengvai pritaikomas, | kokybg¢ ir nuolatinj tobulé¢jima orientuotas
problemy sprendimo btidas. Pagal $ig filosofija spendimai priimami atsizvelgiant ] ateit]: tai
kas gali buti laikoma geru sprendimu Siandien, nebitinai bus tinkama rytoj. ,,4gile* augimo
stadijoje uztikrina, kad tikslas biity pasiektas greitai, sklandziai ir tausojant resursus.

Kiekviena filosofija prisideda prie tikslo jgyvendinimo. Mastymo modeliavimas pasitelkiamas
problemoms ir jy sprendimams identifikuoti, ,,lean* padeda judéti i prieki, kuriant teisingus dalykus,
0 ,,agile* yra biidas tuos pasirinktus teisingus dalykus kurti teisingai (Schneider, 2017).

Kuriant versla neapibréztumo salygomis sunku numatyti ar pasirengti visoms galimoms rizikoms.
Visgi, pasitelkiant tam tikrus metodus, tokius kaip ,,agile ““, mastymo modeliavimas, ,,/ean*, bandymo
ir klaidos metodas, selektyvizmas ir kitas priemones, galima suvaldyti visas nenumatytas situacijas.

2.5. ISlikimg skatinantys veiksniai

Atsizvelgiant | Kumbhat ir Sushil (2018) pateikta verslo veiksniy analize, skirtingais jaunos jmonés
vystymosi etapais, iSskirti aStuoni veiksniai, kurie turi didelés svarbos jauno verslo islikimui ir

sekmingam vystymuisi: tikslas, pirkéjas, produktas, finansavimas, verslo modelis, pajamos,
komanda, bei organizaciné kultiira. Verslo veiksniy suskirstymas pateiktas lenteléje zemiau (lent. 8).
Kiekvienas veiksnys, turi didesnés ar mazesnés svarbos tam tikru verslo vystymosi etapu.

7 lentelé. Verslo veiksniy pasiskirstymas skirtingais jauno verslo raidos etapais pagal Kumbhat ir Sushil

(2018).
ey (2) 3 Q)
Atidarymas Patvirtinimas Patobulinimas Augimas
1. Tikslas/ Problemos Zmonés dominami | Patobulintas verslo | Transformuojamas
Problema identifikavimas ir produktu uz modelis, klienty i$§ oportunistinio i

kliento atradimas

pinigus arba
démesj/ griztamajj
rysj

sugrjzimo/
pritraukimo
modelis ir procesai

strateginj, i§ Zmoniy
1 procesus ir i$
santykiy j prekinius
zenklus. Tranzitas i$
greito ir aukstos
rizikos stiliaus i
gerai valdomas

value proposition)
ir MPV*

brandus produktas

operacijas
2. Produktas Vertes Pasitilymas | Pirma produkto Patobulintas vertés | Pridedami
(angl., defined versija pasiiilymas, papildomi produktai

ir modeliai.

iSsamesnei
produkto zvalgybai
3. Vartotojai Pokalbiai su Pirmieji klientai, Pakankamas mokiy | Agresyvus klienty
potencialiais susimokantys uz klienty skaicius, jsigijimas /
klientais produkta sukurtas pritraukimas
pasikartojantis
klienty jgijimo
modelis

4. Formalus
finansavimas

Atsiranda formalus
finansavimas per

Vidutinio-didelio
masto finansavimas

Zemos rizikos
investicijy galimybé
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minios finansavima | per A/B investuotojams uz
ar s¢klos* finansavimo serijas | nustatyta investicijy
finansavima graza (angl. return
of investment —
ROI)
5. Verslo modelis | Plano juodrastis Verslo plano Didelé rinkos ISpléstas,
paruosimas galimybé orientuotas j placias,
identifikuojama tarptautines
pagal patikrinta galimybes
verslo modelj
6. Pajamos - Minimalios Pakankamos Auga pajamos
pajamos pajamos
pasitvirtinti verslo
modeliui-
sukurtoms
pajamoms
7. Komandos Tik kurejy Ikuréjas (jai) pilnu | Iktréjai vis dar Pirmas vykdomasis
dydis ir komanda, jokiy etatu dirba; galimi | veda komanda; vadovas
jkiiréjy laikas | papildomy keli papildomi komanda sudaro pasamdomas
jdétas darbuotojy darbuotojai 20-200 Zmoniy profesionaliai
vadybai
8. Organizaciné | - (angl. casual Per¢jimas nuo Ikuriami
kultiira approach) — neformalios | departamentai ir
daroma viskas, kas | formalia procesai
yra reikalinga, kad | organizacing
bty padaryta. kultiirg ir
organizacinius
procesus.

Atsizvelgiant | atitinkamus verslui poveikj turinius veiksnius galima pastebéti, kad skirtingi
veiksniai, turi nevienodos svarbos skirtingais besikuriancio verslo raidos etapais. Vertinant skaléje
keturias jauno verslo vystymosi stadijas (1 stadija - atidarymas; 2 stadija - patvirtinimas; 3 stadija -
patobulinimas; 4 stadija - augimas) nuo 1 iki 3, kur 1 — maziau svarbus veiksnys, 2 — vidutinés
svarbos, o 3 — didelés svarbos turintis veiksnys, zemiau pateikiama svarbiausiy verslo veiksniy
vizualizacija (pav. 9).

Verslo veiksniy svarba skirtingais verslo raidos
etapais

Tikslas / Problemos sprendimas
Produktas

Vartotojai

Formalus finansavimas

Verslo modelis

Pajamos

Komanda

Organizacin¢ kultiira

0 1 2 3

(4) stadija m (3) stadija m(2) stadija m (1) stadija

8 pav. Verslo veiksniy svarba skirtingais verslo raidos etapais pagal Kumbhat ir Sushil (2018).

Galime pastebéti, kad pirmoje (atidarymo) stadijoje svarbiausias veiksnys yra — tikslas — Sioje
stadijoje pagal Kumbhat ir Sushil (2018), yra identifikuojama problema ir ieSkomas geriausias buidas
jai i8spresti.
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Antroje (patvirtinimo) stadijoje — produktas — nors produktas dar néra galutinai sukurtas, Sioje
stadijoje turi biiti testuojamas jo prototipas, siekiant atlikti rinkos tyrimg ir i$siaiSkinti kaip sukurtas
produktas geriausiai galéty iSspresti identifikuota problema rinkoje. Rinkos tyrimas padeda atskleisti
vartotojy pageidaujamas savybes, kuriomis turi pasizyméti produktas, kad patenkinty vartotojy
poreikius.

Trecioje (patobulinimo) stadijoje — didelés svarbos turi, vartotojai ir finansai — atsiranda pirmieji
vartotojai, kurie perka sukurtus produktus ir paslaugas, moka uz tai pinigus ir s¢kmeés atveju nori ty
produkty ar paslaugy daugiau. Tolesnei veiklai vystyti ir verslo augimui paskatinti yra prisiimama
papildoma finansiné atsakomybé. Verslo plétra yra reikalinga, ne tik patenkinti vartotojy poreikiams,
bet taip pat produktams ar paslaugoms tobulinti, mokslinei ir eksperimentinei veiklai vykdyti,
komandai formuoti, verslo procesams finansuoti ir pan..

Ketvirtoje (augimo) stadijoje svarbiis veiksniai yra valdymo modelis, pajamos, komanda,
organizaciné kultiira — verslui augant, svarbu sukurti pasikartojantj finansavimo modelj reguliarioms
pajamoms ir finansiniam stabilumui uZztikrinti. Taip pat, yra reikalinga suformuoti profesionaly
komanda, organizacijos valdymo mechanizmg bei sukurti organizacine kultiirg. Sie veiksniai yra
svarbiis kokybei uztikrinti, rizikoms, krizéms ir netikétoms situacijoms valdyti, bei prisitaikyti prie

rinkos pokyc¢iy, suefektyvinant darbg ir palaikant gerg darbuotojy savijauta.

Toliau, jvertinant kiekvieng verslo veiksnj bus iSskirti s¢kmés veiksniai tam tikru verslo vystymosi
laikotarpiu.

8 lentelé. Jauno verslo sékmés veiksniai jkiirimo stadijoje.

@ Atidarymo stadija

Verslo veiksnys | Sékmingumo  ir | PoZymiai Pagrindimas Autorius
iSlikimo veiksnys
Tikslas /| Globalumas ir novatorisSkumas; | ,,Puiki produkto vizija padeda | Apmélo
problema aktualumas aiSkumas; zmonéms mintyse jsivaizduoti, | (2019);
netikétumas; kokia verté turéty buti suteikta, | Wedell-
istorija; tarsi iSgird¢ trumpg istorija apie | Wedlsborg
galimybé¢ apimti | sékmingg verslg ateityje.; (2020)
placia rinka; ,»Vizijos priezastis yra ta, kad
vartotoja turime kryptj <..>; ,, Viena i§
palie¢iantis zlugimo priezasCiy yra vadovy
asmeniskai; aistros ar atsidavimo sprendziant
problemg stoka“;
,Gera idéja turi biiti paprasta,
netikéta, aiski, patikima, paremta
emocija ir istorija“.
Antrepreneriska novatoriSkumas; | ,,sugeba pirmas inicijuoti | Miller
orientacija rizika; “naujoves” taip aplenkdamas | (1983);
iniciatyvumas; savo konkurentus”; ,,skatina norg | Wiklund,
proaktyvumas; | kurti naujus pasitlymus ir imtis | Patzelt ir
rizikos iSbandyti  nezinomus | Shepherd
produktus, paslaugas ir naujas | (2007);
rinkas bei proaktyviai zitréti j | Zahra ir
rinkos sitilomas galimybes, taip | Covin
nepaliekant vilties | (1995);
konkurentams.*; Appelo
(2019);
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Appelo (2019) pastebi, kad dauguma besikurianciy verslininky bando iSspresti problema, kuri yra
nepakankamai didelé, nejvertindami galimos problemos masto. Koncentravimasis ties maza
galimybe neleidZia tinkamai jvertinti jos augimo potencialo.

Gerai suformuluota problema yra daugiau nei pusé jos sprendimo sako Einsteinas (1955): ,,“Jeigu man
duoty vieng valanda planetai iSsaugoti, 59 minutes praleisCiau bandydamas apibrézti problemg ir 1
minutg — jg iSspresti‘.

Problemos sprendimas ne tik turi turéti potencialo augti, bet taip pat, anot Schoner (2014), turi buti aiskiai
ir paprastai suformuluotas, netikétas, palieCiantis emociskai vartotoja ir pasakojantis istorija (angl.
storytelling).

Ieskant problemos sprendimo labai svarbus yra antrepreneriSka orientacija. Antrepreneriskai
orientacijai yra budingas inovatoriSkumas, Siek tiek rizikos ir gebéjimas pirmam inicijuoti
“naujoves”, taip aplenkiant savo konkurentus (Miller, 1983). AntrepreneriS$ka orientacija pasak
Wiklund, Patzelt ir Shepherd (2007) skatina norg kurti naujus pasitilymus ir imtis rizikos, iSbandyti
nezinomus produktus, paslaugas ir naujas rinkas bei proaktyviai Zitiréti j rinkos sitilomas galimybes,
taip nepaliekant vilties konkurentams. AntrepreneriSka orientacija pasizymin¢ios kompanijos gali
sukurti pranasumo pirmenybe (angl. first-mover advantage). Sukuriant savo salygas rinkoje pirma
kity, nepaliekama varzovams galimybé¢ jsitvirtinti (Zahra ir Covin, 1995).

Tiesa inovacijos ar inovatyvumas pasak, Hyytinen, Pajarinen ir Rouvinen (2015), ne visada
garantuoja sekme. Autoriai teigia, kad su naujovisSkomis idéjomis iSauga produkto ar paslaugos rizika
ir rinkos neuztikrintumas, dél produkto poreikio. Dél idéjy nejprastumo, jaunam verslui kartais
pakankamai sunku gauti finansavima.

Apibendrinant galima teigti, kad atidarymo stadijoje formuojant problemos sprendimg yra labai svarbu
atsizvelgti ] problemos masta, kiek tai yra aktualu kitiems. Jaunas verslas turi augti sparciai, jei problema
yra nepakankamai globali, jaunam verslui gali kilti problemy siekiant augti ir pléstis uzsienio rinkoje.
Kitas svarbus faktorius yra problemos sprendimo formuluoté. Idéja turi biiti ne tik efektyvi, bet taip pat
skambéti paprastai ir emociskai paveikti vartotoja ir buti lengvai suprantama investuotojams.
Antrepreneriska orientacija yra nepaprastai svarbi ieSkant problemos sprendimo, kuris turi biiti
veiksmingas, iSmanus ir vartotojams reikalingas.

9 lentelé. Jauno verslo sékmés veiksniai patvirtinimo stadijoje.

(1)) Patvirtinimas
Verslo veiksnys | Sékmingumo ir | PoZymiai Pagrindimas Autorius
iSlikimo
faktorius
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Produktas

Testavimas

jsiklausimas }
vartotoja;

asmeniniy rysiy
panaudojimas;
tikslingas tyrimas;
minimaliy investicijy
reikalaujantis,
minimalius bruozus
turintis produkto
prototipas;
praktiskas, aiskus,
funkcionalus,
orientuotas j pirkéja,
visuomenei
naudingas, ] ateit]
orientuotas
produktas;

,.kad pasiektum savo tikslg
yra reikalinga nustatyti
vertinimo metrika,
pasiektiems rezultatams
jvertinti

,,Zmonés yra labiau linke
investuoti ir palaikyti, jei
yra | juos kreipiamasi
patarimo ar pagalbos. Be to
pazjstamy rate, kiekvienas
turi savo atskira pazinciy
rata, kurj taip pat gali
panaudoti®;

,.Skirdami laiko isklausyti
savo klientus, vartotojus,
darbuotojus, partnerius,
mes galime grei¢iau
identifikuoti problemas ir
potencialius sprendimus*.

Ries (2013);
Duane ir Fisher
(2015); Appelo,
2019;

Vertes modelis

,,vertés zemélapis®;

“Tinkamai pristatytas
vertés pasiiilymas jaunam
verslui gali padéti pritraukti
ne tik vartotojus bet ir
investicijas, vartotojy
rekomendacijas bei
reguliarias pajamas ir
pelng”;

Vertes pasitilymo modeliu,
kuris leis: ,,sukurti,
patikrinti ir pristatyti rinkai
produkta toki, kokio nori
vartotojas “.

Startup.eu;
Osterwalder,
Pigneur,
Bernarda, Smith,
Papadakos,
(2014)

Viena i§ priezasCiy, kodé¢l zlunga jaunas verslas yra tai, kad sitlomas produktas yra nepatogus
vartotojui (angl. user-unfriendly), nepraktiskas, neaiSkus ir sunkiai suprantamas. Vartotojai daznai
susidomi produktu, dé¢l jo naujumo, kas daznai suklaidina antreprenerius. Toks susidoméjimas i§
smalsumo nereiskia, kad produktas yra reikalingas, ar kad bus paklausus. Tai tiesiog vartotojo
reakcija, i$Saukta smalsumo (Appelo, 2019).

Kuriant produkta svarbu ji patikrinti rinkoje. Ries (2013) prie$ kuriant galutinj produkta pataria
iSbandyti produkto bandomaja versija (angl. minimum viable product). Minimalias savybes turinti
produkto versija leidzia per trumpg laiko tarpg surinkti maksimaly kiekj informacijos i$ vartotojy apie
nauja gaminj, nereikalaujant per dideliy iStekliy.

Anot, Duane ir Fisher (2015), minimalios vertés produktas yra minimaliai sprendimy reikalaujantis
produktas, galintis patenkinti specifinius vartotojy poreikius, reikalingus problemai i$spresti. Yra
i8skiriamos trys minimalios vertés produkto savybés (Duane ir Fisher, 2015):

» sukuria vartotojams pakankamai vertés, kad jie noréty produkta iSbandyti ar nusipirkti;

» gali pademonstruoti pakankama naudg ateityje, kad iSlaikyty ankstyvuosius vartotojus;

» suteikia griztamaji rysj, kuris padeda toliau vystyti produkta;

Osterwalder ir kiti (2014) siiilo pasitelkti vertés pasitilymo modeliu, kuris leis: ,,sukurti, patikrinti ir
pristatyti rinkai produkta tokj, kokio nori vartotojas®. Anot autoriy vartotojui sukurta verte
priklausomai kokia jj vertinga gali lemti jauno verslo i§likimg (Osterwalder ir kiti, 2014).
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Patenkinti nuolat augancius rinkos reikalavimus, Bocken, Rana ir Short, (2014), rekomenduoja
naudotis vertés zemélapiu, skirtu tvariam verslui vystyti. Sis poZiiiris leidZia sugeneruoti tvaria verslo
modelio inovacijg, kuri atrandama Zemélapyje nurodant sukuriamas vertes: suzlugdytas, praleistas ir
naujas galimybes, atitinkamam suinteresuoty Saliy ratui. iStartup (2017), pateikia tris vertés
pasitlymo perspektyvas | kurias reikty atsizvelgti kuriant vert¢ produktui:

» funkcionalumas — svarbu jvertinti funkcijy praktiSkuma ir jy reikalinguma vartotojui;

» iSskirtinumas — svarbus dél rinkoje esanciy panasiy produkty ir diferenciacijos;

» orientacija ] pirkéja — labiausiai atitinkantis tikslinio vartotojo poreikius pasiiilymas;

Sékmingai veiklai uztikrinti anot, Aulet (2013), kiekvienas antrepreneris turéty pazvelgti j savo verslo
id¢ja per vartotojo akis, siekiant jvertinti verslo naudg visuomenei. Anot autoriaus dauguma versly
zlunga, del pavirSutiniSko pozitrio i klienta. Appelo (2019) taip pat iSskiria vertés visuomenei
sukiirimg kaip vieng i$ veiksniy, turin¢iy lemiamos jtakos verslo iSlikimui.

Testuojant produkta yra svarbiis trys elementai (Appelo, 2019):
» aiSkus tikslas, ko siekiama testavimo metu;
» turimy asmeniniy ry$iy panaudojimas, kad pasiekti reikiamg auditorija;
» isiklausymas j vartotoja;

identifikuotai problemai iSspresti yra biitina savo sukurta sprendimg patikrinti rinkoje. Daugybé
mokslininky pritaria, kad sé¢kmés veiksniu patvirtinimo stadijoje yra testavimas. Testuojant svarbu,
zinoti ko yra siekiama testavimo metu, gerai isiklausyti j vartotojus, panaudoti savo visus galimus
rySius pasiekti auditorijai. Testuojamas prototipas neturi buti galutiné produkto versija, bet
pakankamai aiskus, kad vartotojai suprasty, ar tai gali i§spresti jy problemg. Mokslininky teigimu,
tinkamas vertés pasiiilymas yra iSsiskiriantis ir funkcionalus produktas, orientuotas j Zzmogy.

10 lentelé. Jauno verslo sékmés veiksniai patobulinimo stadijoje.

(IIT) Patobulinimas
Verslo veiksnys | Sékmingumo | PoZymiai Pagrindimas Autorius
ir iSlikimo
faktorius
Vartotojai nisiné rinka; ,»<...> gebéjimas susifokusuoti ir Aulet (2013);

Rinkos industrijos nesiblaskyti yra svarbus s¢kmingo Greenbank
tyrimas ir iSmanymas; antreprenerio bruozas ; (2000);
augimo pagrindinis Kizner (1979);
trajektorija démesys tinklinei | ,,Klienty baz¢ galima nustatyti tik Cohan (2019).

auditorijai; atlikus pirminius rinkos tyrimus, o

iSpildomi kliento | ne vadovaujantis spélionémis*

pirkimo kriterijai:

kaina, kokybe, ,.Kiekvieno jauno verslo augima

aptarnavimas, skatina naujy klienty jsigijimas ir

pardavimai, iSauge pardavimai jau

jvairove, egzistuojantiems klientams

pateikimas

rinkoje, vystymas;

démesys pirminei | ,,Tiek industrijos naujokams tiek Cohan (2019)

klienty grupei; patyrusiems industrijos zinovams

agresyvus sékmingam verslui uztikrinti yra

augimas; svarbi augimo trajektorija, kuri padés

nuoseklus tikslingai augti, skiriant démesj

augimas; vartotojy pirkimo kriterijams

iSpildyti geriau nei tai gali padaryti
kiti rinkos dalyviai.*
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Jaunas verslas veikia sé¢kmingai, kada jam pavyksta sukurti naujoviska produkta, kity versly
neidentifikuotam rinkos segmentui, taip jgyjant pranaSumg rinkoje, kuris suteikia galimybe¢ kurti
savo taisykles (Aulet, 2013).

Aulet (2013) pazymi, kad jaunam verslui siekiant iSvengti ,,visko ir visiems* pardavinéjimo ir
,Kinijos“ sindromo, patartina skirti daugiau démesio tikslinei auditorijai ir produkcijai. Cia rinkos
tyrimas yra biitinas.

Nors Greenbank (2000) jzvelgia, kad tam tikrais atvejais rinkos tyrimas gali buti iSvengiamas, kada
jaunas verslas yra pradedamas industrijos Zinovo, ilgai dirbancio industrijoje ir apciuopusio toje
industrijoje problema, bei kuris galinti ta problema iSspresti. Industrijos specialistai, reikalinga
informacija susirenka biidami industrijos aplinkoje (Kirzner, 1979).

Kiekvienas besikuriantis antrepreneris tam, kad uztikrinty naujy klienty jsigijimg ir seny lojaluma,
privalo turéti aiSkig augimo trajektorija, kuri padés siekti jauno verslo augimo. Tam yra reikalinga
gerokai pranokti savo konkurentus, siekiant patenkinti vartotojy produkto pirkimo kriterijus: kaina,
kokybé, aptarnavimas, produkto jvairové, pardavimai, produkto vystymas ir pateikimas rinkai
(Cohan, 2019).

Cohan (2019) isskiria keturis principus, kuriais vadovaudamasis, verslas gali nusibrézti sau aiskia
augimo trajektorija:

» laimint savo pirmq klientq — démesys skiriamas produkto vystymui, glaudziai
bendradarbiaujant su vartotojy grupe, kuriai produktas yra aktualiausias, naudojant pardavimo
strategija, turin€ig potencialo efektyviai augti;

» pleciant savo verslo modelj — démesys skiriamas svarbiausiems vartotojy pirkimo kriterijams,
siekiant pranokti savo konkurentus, laiméti naujas rinkas pleciant savo verslo galimybes;

» siekti likvidumo — démesys skiriamas agresyviam augimui diegiant operacijy valdymo
strategijas, toliau investuojant j vartotojams svarbius pirkimo kriterijus, eksperimentuojant su
pardavimy, rinkodaros ir aptarnavimo strategijomis, siekiant paspartinti jmonés augima;

» bégti ,,maratong* — démesys skiriamas efektyviam sprendimui surasti, siekiant iSspresti
vartotojo problema, nuosekliam augimui pranokstant savo varzovus ir patenkinant savo
klienty svarbiausius pirkimo kriterijus, investuojant j klienty lojalumo uztikrinima ir naujas
galimybes toliau augti.

Didziulés svarbos verslo s¢kmingumui turi klienty rinkos tyrimas. Kiekvieno verslo raktas j sékme
yra niSin¢ auditorija. Pavykus jsitvirtinti neatrastoje rinkoje yra jgyjama pirmumo teisé toje rinkoje
konkurenty atzvilgiu. Nors, mokslinéje literatiroje galima atrasti ir prieStaraujanc¢iy nuomoniy, del
rinkos tyrimo biitinumo, kada besikuriantis verslininkas yra profesionalas i§ atitinkamos industrijos.
Tokiu atveju yra jgyjamas pranasumas, dél sukaupty Ziniy ir rySiy dirbant toje industrijoje. Tiek
industrijos naujokams tiek patyrusiems industrijos Zinovams s¢kmingam verslui uztikrinti yra svarbi
augimo trajektorija, kuri gali padéti tikslingai augti, skiriant démesj vartotojy pirkimo kriterijams
i8pildyti geriau, nei tai gali padaryti kiti rinkos dalyviai.

11 lentelé. Jauno verslo sékmés veiksniai patobulinimo stadijoje.

(IIT) Patobulinimas
Verslo Sékmingumo | PoZymiai Pagrindimas Autorius
veiksnys ir iSlikimo
faktorius
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Formalus Finansinis bankai; »<...> skirtingais jauno verski | Blanchflower ir
finansavimas Saltinis verslo angelai; vystymosi etapais dominuoja | Oswald (1998);
viesieji iStekliai; skirtingi finansavimo Van Galderen,
rizikos kapitalas; biidai““. Kuo augimas Thurik, Bosma,
spartesnis tuo daugiau (2005);
investicijy ir finansiniy Manigart,
jsipareigojimy yra reikalinga. | Struyf, (1997)
Rizikos kapitalo jmonés
daugiau finansuoja
ankstyvoje jauno verslo
stadijoje ir gali sau leisti
suteikti didziausia finansing
parama. Tuo tarpu privatiis
investuotojai yra linke
investuoti rizikingiausiu
jauno verslo laikotarpiu, bet
investicija $iuo atveju néra
tokia didele.
Investuotojy HSlovés* efektas; ,,Bendradarbiavimas su Feld ir Wise
nefinansiné patikimumas; investuotojais gali duoti ne (217);
nauda jvaizdis; tik finansinés naudos bet taip | Hustedde ir
rysiai; pat suteikti besikurianciai Pulver (1992)
rekomendacijos; verslovei Slovés efekta (angl.
mokymas; halo effect)”;
organizacijos ,.Kas tave finansuoja yra
vystymas; svarbiau nei kiek ir kaip®.

Nepakankamas finansavimas daZznai tampa priezastimi jaunam verslui apriboti savo veiksmus
(Blanchflower ir Oswald, 1998). Mokslininkai, Van Galderen, Thurik ir Bosma (2005) teigia, kad
banky ar verslo angely ir kity finansavimo $altiniy suteikta parama gali lygiai taip pat versla
suzlugdyti kaip ir jam padéti. Autoriai teigia, kad didesnis finansavimas sékmés veiksniu tampa tik
tam tikroje verslo augimo stadijoje (Van Galderen, Thurik ir Bosma, 2005).

Pasak, Manigart ir Struyf (1997), vien tik finansiniai resursai kaip iSlikimo veiksnys yra sunkiai
pamatuojamas ar jrodomas sekmes veiksnys . Anot mokslininky skirtingais jauno verski vystymosi
etapais dominuoja skirtingi finansavimo buidai: didZiausios investicijos yra suteikiamos pritraukiant
rizikos kapitalg. Rizikos kapitalo jmonés daugiau finansuoja ankstyvoje jauno verslo stadijoje, bet ne
verslo vystymo. Tuo tarpu privatiis investuotojai yra linke investuoti rizikingiausiu jauno verslo
laikotarpiu. Bankai yra link¢ finansuoti verslg bet kuriuos vystymosi laikotarpiu, bet jy suteikiamos
sumos yra labai ribotos ir reikalauja garantijy bei jkeitimo. Valstybinés premijos ir finansavimas taip
pat svarbus jauno verslo vystymosi laikotarpiu, bet dauguma jauny versly nezino apie galimg
parama, todél ja nepasinaudoja (Manigart ir Struyf, 1997).

Pasak, Feld ir Wise (2017), sunkiausia pritraukti investicijas patobulinimo stadijoje, kada investicija
siekia nuo vieno iki dvideSimties milijony doleriy. Norint gauti reikalingg investicija laiku yra
reikalinga atpazinti kokioje vystymosi stadijoje yra verslas ir pasverti ko jam labiausiai reikia.

Autoriai, Timmons ir Bygrave ( 1986) teigia, kad svarbiau nei ,.kiek* ir ,.kaip* yra patys investuotojai.
Daznai jaunas verslas ieSko ne tik pinigy, bet taip pat, kas galéty padéti pritraukti vertingus komandos
narius, suteikty patikimumo ir svarumo pries vartotojus ir tiekéjus, prisidéty kuriant verslo strategija
ir panaSiai. Investuotojy jtraukimas gali turéti ne tik finansinés naudos, bet kartu suteikti verslui
Sloves efekta (angl. halo effect) (Feld ir Wise, 2017).
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Finansavimas yra butinas jrankis verslui augti ir vystytis. Skirtingais verslo gyvavimo laikotarpiais
finansavimo dydis ir jsipareigojimai yra labai nevienodi. Daugelio mokslininky nuomone tam tikras
finansy nepriteklius Zzadina jauno verslo kiirybinguma, sprendziant jvairias situacijas ir tik esant
aktyviam augimui yra reikalingas didesnis finansavimas. Verslui svarbu suvokti, kurioje stadijoje jis
yra, kad galéty teisingai pasirinkti jam tinkama finansinj Saltinj, jvertinant ne tik finansing¢ nauda, bet
ir nefinansinj investuotojy indélj.

12 lentelé. Jauno verslo s¢kmés veiksniai augimo stadijoje.

(IV) Augimas
Verslo Sékmingumo | PoZymiai Pagrindimas Autorius
veiksnys ir iSlikimo
faktorius
Verslo Veiklos - ambicingi, bet “Aiskaus tikslo turé¢jimas, Wodtke
modelis rodikliai pasiekiami; pagrista iSmatuojamais (2016); Drucker
- motyvacijos veiklos rodikliais, leis (1950); Doran
skatinimas; jaunam verslui augti (1980);
- imonés progreso protingai ir nuosekliai” Bites (2004)
sekimas;
- komunikacijos su
komanda palaikymas;
- rySys tarp asmeniniy ir
organizacijos tiksly;
- kryptingas veiklos
vykdymas;
- aiskus darbuotojy
indélis.
Planavimas - procediry vystymas; ,Formalus pasvertas Castrogiovanni
- rezultaty matavimas; planavimas yra itin svarbus | (1996);
- ilgalaikiy tiksly ilgalaikéje perspektyvoje, Duchesneau,
identifikavimas. siekiant tinkamai pasiruosti | Gartner (1990);
jauno verslo augimui, bet Pierce , Aguinis
kartu tai neturi apsunkinti (2013) ir kt.
darbuotojy darbo eigos ar
uzimti viso vadovo laiko*;
,,Planai turi buti vykdomi, o
del nuolat kintancios
aplinkos ir neuztikrintumo
salygy nuolat vystyti savo
planus ir juos adaptuoti®

Vadybos literatiiroje daug démesio yra skiriama verslo planavimui. Castrogiovanni‘o (1996) atliktoje
studijoje pavienis planavimas nesukuria vertés, nes kartu su planavimu turi veikti ir kiti veiksniai,
tokie kaip tinkama vadyba, tinkamas resursy panaudojimas ir kita. Kada jauname versle yra tinkamas
klimatas, tada planavimas gali kompensuoti Ziniy bei kapitalo tritkumg (Castrogiovanni, 1996).

Pasak, Duchesneau‘so ir Gartner‘io (1990), antrepreneriai pradédami savo verslg jtraukia save |
svarbius verslo kiirimo procesus: verslo idejy ieskojimas, verslo tyrimai, vystymas ir planavimas,
ekonomikos Ziniy, Zzmogiskyjy istekliy ir informacijos jgijimas. Svarbiausias i$ jy visy, anot Pierce‘o
ir Aguinis‘o (2013), yra planavimas. Planavimas tiesiogiai yra susij¢s su verslo islikimu, nes padeda
identifikuoti ilgalaikius tikslus, procediiras vystyti alternatyvoms, strategijoms, sistemoms, bei sekti
vidaus procesams, rezultatams matuoti (Pierce ir Aguinis, 2013). Mokslininky teigimu, verslams,
kuriuose dirba maziau nei 100 darbuotojy, formalus planavimas turi tiesioginés jtakos pasiektiems
aukStesniems rezultatams (t. y. pajamos, padavimai, investicijos ir kt.).
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Tiesa, per didelis planavimas gali turéti ir neigiamy pasekmiy. Anot, Fredrickson‘o ir Iaquino (1989),
per didelis formalus planavimas gali pakenkti atlieckamiems darbams, dél savo kognityvinio
grieztumo ir perdéto konfidencialumo. Anot Blank‘o (2010), planavimas yra svarbus veiksnys
veikiant neuztikrintumo salygomis. Svarbu, kad planais biity vadovaujamasi vykdant savo veikla, o
siekiant prisitaikyti prie rinkos poky¢iy, planas nuolatos turi biiti perzitirimas ir tobulinimas.

Planavimas penkiems metams jaunam verslui buity nepagristas, anot Feld‘as ir Wise‘as (2017). Jaunas
verslas, kuris tik pradeda tvirtintis rinkoje negali numatyti kaip bus priimtas rinkos ir kaip bus
reikalinga pakreipti veikla (Feld ir Wise, 2017). D¢l ilgalaikio planavimo svarbos taip pat sutinka
autoriai Gruber‘is (2007), Karlsson‘as ir Honig‘as (2007), iSskirdami verslo plana, kaip puikia
priemong stebéti ir koordinuoti versla, kuris turi tam tikrg stabilumo lygj, bet tik pradedanc¢iam kurtis
jaunam verslui, biity sunku prognozuoti trijy ar penkeriy mety veikla. Blank‘as (2010) yra pazymejes,
kad jaunas verslas néra dideliy kompanijy mazos versijos, todé¢l tai, kas tinka dideléms kompanijoms,
nebitinai tinka startuoliams (atitinkamai ir verslo planas). Patvirtinimo stadijoje vietoje verslo plano
Ries‘as (2011) ir Blank‘as (2010) siiilo pasinaudoti ,,/ean metodologijoje taikomu jrankiu — verslo
modelio drobe (angl. business canvas).

Formalus pasvertas planavimas yra itin svarbus ilgalaikéje perspektyvoje, siekiant tinkamai pasiruosti
jauno verslo augimui, bet kartu, tai neturi apsunkinti darbuotojy darbo eigos ar uzimti viso vadovo
laiko. Kad planai veikty, jie turi biiti vykdomi ir aktyviai adaptuojami, reaguojant ir prisitaikant prie
rinkos pokyc¢iy.

Kad vykdoma veikla biity efektyvesne, verslui svarbu turéti pamatuojamus rodiklius, kurie bty
ambicingi, bet pasiekiami. Dar 1950 m. Drucker‘is pristat¢ MBO — valdymo pagal tiksla koncepcija
(angl. management by objective), grista vadovo ir darbuotojo bendru tiskly nustatymu, kuriy véliau
siekia konkretus darbuotojas. Po keliy deSimtmeciy, Doran‘as (1980) pristate SMART (angl. SMART
— specific, measurable, achievable, result oriented, time bounded) ir KPIs (angl. key performance
indicators) koncepcijas, organizacijos tikslams ir organizacijos veiklai jvertinti (Wodtke, 2016).

Anot, Wodtke‘so (2016), Siandien vis dazniau galime sutikti OKR koncepcija (angl. objektives and
key results), kuri yra orientuota j rezultatus per tam tikrg laiko tarpa. Pastaroji yra grindziama dviem
klausimais, i kuriuos organizacijos vadovas ar jy grupé turi atsakyti (Grove, 1996):

» kur yra norima nueiti?

» kaip zinoti, kad einu teisinga kryptimi?

Vadovaujantis OKR yra orientuojamasi j tikslus ir siekiamus svarbiausius rezultatus, kur tikslai yra
kokybiniai, o rezultatai kiekybiniai. Tikslai yra nustatomi laiko periodui, o siekiami rezultatai parodo
ar tikslai buvo pasiekti per norima laiko tarpg. OKR gali biiti taikomi tiek grupei Zmoniy tiek
konkreciam individui (Wodtke, 2016).

Bites (2004) pastebi, kad sparciai augant verslui tikslus tampa sunku pasiekti, dél vis sudétingéjancios
komunikacijos:
» kompanijos tikslai tampa vis sunkiau suvokiami ir yra neiskomunikuojami;
darbuotojy pastangos nesusietos su jimonés pasiekimais;
organizacija orientuojasi j veiksma labiau nei j rezultata;
vadovai nesuteikia reikalingo griztamojo rysio savo komandos nariams;
komanda nesugeba susitelkti ties savo tikslais;
komanda praranda suvokima kaip jmon¢ progresuoja;

YVVVYVY VYV
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Vertinimo rodikliai yra svarbis jauno verslo iSlikimui, nes padeda nenukrypti nuo tikslo ir jvertini
laiku verslo galimybes. Taip pat, Wodtke‘so (2016) teigimu rodikliy nustatymas motyvuoja komanda
siekti tikslo, bei padeda vadovui pastebéti reikalingus atlikti svarbius poky¢€ius. Verslo rodikliai yra
taip pat susieti su verslo planavimu, kuris turi didelés reikSmés verslo ilgalaikéje perspektyvoje.
Atitinkamai rodikliai padeda jvertinti ar planas yra vykdomas tinkamai ir laiku pastebéti, kada ir kokie

pakeitimai yra reikalingi tolesniam augimui uztikrinti.

13 lentelé. Jauno verslo s¢kmés veiksniai augimo stadijoje.

(IV) Augimas
Verslo Sékmingumo | PoZymiai Pagrindimas Autorius
veiksnys ir iSlikimo
faktorius
Pajamos Finansinis - vartotojo finansinés | ,,Finansinis rastingumas Wise (2013);
modelis situacijos yra viena svarbiausiy Hustedde ir Pulver
supratimas; kompetencijy, kurios yra (1992); Lesile ir
- produkto verté bitinos bet kokio dydzio Holloway (2006)
pagal vartotojo jmonés vadovui.* Aulet (2013)
finansines ,,<...> moksliniai tyrimai
galimybes; rodo, kad kompanijos
- konkurenty sitilomy | skiriancios pakankamai
alternatyvy laiko ir pastangy verslo
jvertinimas; modelio inovacijoms,
- tinkami pasirinkti sulaukia didziulio atpildo*
komunikaciniai
kanalai auditorijai
pasiekti;
Finansy - investicijos ] ,finansy valdymas yra Timmons ir Spinelli
valdymo rinkodarg ir vienas svarbiausiy (2004) Hustedde ir
jgidziai produktg tinkamu jgtdziy, turinciy jtakos Pulver (1992);
laiku; jauno verslo kirimui ir Feinleib (2011);
- realistiski lukesciai; | vystymui‘ Lesile ir Holloway
- eksperty jtraukimas; | ,,<...> daugelis jmoniy (2006)
- geb¢jimas mokintis; | nesugeba suvaldyti
- pardavimy kreivés finansingés situacijos kada
jvertinimas; auga per greitai. Greitai
jeinancios pajamos yra
greitai iSleidziamos.*

Finansinis raStingumas yra viena svarbiausiy kompetencijy, kurios yra bitinos bet kokio dydzio
imonés vadovui. Wise (2013) teigimu, besikurian¢iy antrepreneriy nesupratimas kaip valdyti finansus
neigiamai veikia jy sprendimus, bei sukelia nepasitikéjima pries investuotojus.

Lésy trukumas versle daznai atsiranda, dél prastai planuojamy veiklos pajamy ir i$laidy, bei pernelyg
optimistiniy verslo finansiniy prognoziy. Hustedde‘o ir Pulver‘io (1992) manymu svarbiau nei pats
pri¢jimas prie finansavimo yra jo planavimas jauno verslo vystymo eigoje. Daznai, siekdami
sutaupyti, arba biidami per dideli optimistai, vadovai nesikreipia | specialistus ir daro viska patys,
arba nepaiso specialisty nuomonés.

Anot, Feinleib‘o (2011), daugelis imoniy nesugeba suvaldyti finansinés situacijos, kada auga per
greitai. Greitai jeinancios pajamos yra greitai iSleidziamos. Besikuriantys antrepreneriai klaidingai
suvokia pelno augimg vertindami jj kaip verslo augimo rodiklj. Ne pelnas, bet naujy vartotojy
pritraukimas ir seny sugrazinimas turéty biiti verslo augimo indikatorius (Feinleib, 2011).

Investavimas laiku j pardavimus j rinkodarg taip pat turi didelés svarbos verslo iSlikimui. Literattroje
yra iSskiriamos trys antrepreneriy daromos klaidos investuojant verslo pajamas (Feinleib, 2011):
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» nevykusiai eksperimentuojama su pardavimais ir rinkodara;
» investuojama per vélai;
» investuojama ] rinkodarg ir pardavimus, kada néra tiksliai Zinoma produktui tinkama rinka.

Anot, Lesile ir Holloway (2006), besikuriantis verslas yra pasiruo$¢s investuoti j pardavimus ir
rinkodara, kada:

» yrauztikrinama produktui rinka;

» patys vartotojai pradeda rekomenduoti naujg produkta;

» Dbesikuriantis antrepreneris gerai iSmano pardavimy kreive (angl. sales learning curve);

Pagal pardavimy kreive: ,kuo daugiau kompanija iSmoksta apie produkta, rinka ir pardavimy
procesa, tuo produktyvesné tampa kompanija atlikdama pardavimus, esant didesniam pardavimy
pajamingumui® (Lesile ir Holloway, 2006).

Anot Cohan‘o (2019), verslui augant besikuriantys antrepreneriai turi iSmokti dirbti efektyviau ir tuo
paciu metu sugebédami valdyti skirtingus organizacijos procesus: naujy vartotojy pritraukimas ir
seny vartotojy iSlaikymas, pajamy didinimas ir i§laidy mazinimas. Stabilus verslo modelis tampa
Siekiant sukurti stabily verslo modelj jaunas verslas turi (Cohan, 2019):

» pasizyméti emociniu intelektu ir noru mokintis i§ s€ékmés atvejy;

» siekti kurti tinklus ir ieSkoti autoritetingy pataréjy;

» kada reikia, pavesti verslo valdyma funkciniams vadovams, kurie turi patirties, kuriant verslo

modelj;

Kiekvienas jaunas verslas iSgyvena unikaly mokymosi procesg ir kiekvienas sukurtas naujas
produktas ar paslauga turi skirtingus veiksnius, kurie tg paslaugg ar produkta gali iSvesti 1 sékme
(Lesile ir Holloway, 2006). Kiekvieno vadovo pareiga yra nustatyti realistiSkus lukescius,
vadovaujantis pardavimy kreive.

Besikuriantis jaunas verslas daznai nepakankamai laiko paskiria, kuriant finansinj modelj. Anot,
Aulet (2013), produktui ir vartotojo vertés sukiirimui yra skiriama tiek daug démesio, kad visai
nepagalvojama kaip sukurta verté bus paverciama pelnu.

Verslo modelis — ,,sistema, kuri padeda i§ vartotojy susigrazinti dalj vertés produkto, kuris buvo jiems
parduotas‘ (Aulet, 2013). Autorius iSskiria keturis aspektus i kuriuos reikia atkreipti démesj kuriant
verslo modelj (Aulet, 2013):
» vartotojas — reikalinga suprasti kiek vartotojas galéty duoti ar padaryti, kad gauty atitinkama
produkta;
» vertés suktrimas ir i§laikymas — supratimas kiek pasiiilytas produktas gali sukurti vertés ir
kada;
» konkurencija — suprasti kokj modelj naudoja varzovai;
» paskirstymas — uZztikrinti, kad pasirinkti komunikaciniai kanalai yra tinkami ir priimtini
tikslingai auditorijai pasiekti.

Apibendrinant galima iSskirti, kad dauguma besikurian¢iy versly suzlunga, del nepakankamy
ziniy kaip valdyti finansus, per didelio entuziazmo, bei nepasverty investicijy netinkamu laiku.
Siekiant sekmingai valdyti versla, yra reikalinga biti atviram nuolatiniam mokinimuisi. Tinkamas
verslo finansavimo modelis gali uZztikrinti stabily augima, todé¢l jam uztikrinti yra reikalinga skirti

38



pakankamai laiko. Kuriant finansinj modelj svarbu jvertinti vartotojy finansines galimybes ir
produkto verte, konkurenty sitilomas alternatyvas ir tinkamg komunikacija.

14 lentelé. Jauno verslo s¢kmés veiksniai augimo stadijoje.

(IV) Augimas
Verslo Sékmingumo | PoZymiai Pagrindimas Autorius
veiksnys ir iSlikimo
faktorius
Komanda Komandos komandos vadovas — ,.I8skirtinis démesys De Mol
valdymas mokytojas ir komandos nariams yra esminis | (2019);
koordinatorius; sékmes faktorius augancioms | Loftesness ir
bendra atsakomybé uz imonéms*; Grosse (2017)
darbo rezultatus; ,Siandien verslas, kuriame DeMarco ir
komandy susisteminimas | dirbame yra daugiau Lister (2013)
ir kulttiros sociologinis nei technologinis
formalizavimas; reiskinys, labiau priklausomas
rySys tarp komandy. nuo darbuotojy gebéjimo
komunikuoti vienas su kitu nei
su masinomis‘;
Komandos kolektyvinis intelektas; »komanda yra varomoji jéga, | De Mol
atsineStos atsine$tos individualios kuri pavercia jmonés vizija (2019);
vertybés ir sukurtos kartu zinios realybe®; Drucker
bei naujos galimybés. »ZMOoNés su aistra , (2007); Rod ir
pasitikéjimu, gebéjimu Fridjhon
nepriklausomai dirbti ir (2016)
tikintys tuo ka daro isskiria
organizacijg i8 kity®;
,»-<...>nauji komandos nariai j
sistemg atsinesa kiekvienas
savo interesus, talentus, kas
veliau sudaro kolektyvinj
intelektg“;

Jaunas verslas daZznai prasideda nuo mazos komandos. Tai yra vienas ar keli Zmonés, kurie yra
pagrindiniai naujo verslo kiir¢jai, kartais dar padedami draugy, pazjstamy ar entuziasty savanoriy
(patirties norintys jgyti studentai, stipriai idéjg palaikantys fiziniai asmenys kt.). Kiti komandos nariai
atsiranda vélesnése verslo vystymosi stadijose, kada jmoné pradeda gauti pirmasias pajamas ir gali
komanda finansuoti.

Bendras darbas ir bendra atsakomybé uz to darbo rezultatus, atskirus individus pavercia vieninga
komanda. Jaunam verslui augant ir vystantis komanda taip pat auga ir ilgainiui pasidaro tokia didel¢,
kad yra reikalinga atlikti tam tikras komandos struktiirines transformacijas, arba, anot Helfan‘o
(2020), — atlikti dinaminj komandy reorganizavima (angl. dynamic reteaming), kas reiskia komandy
sistemos sudaryma.

Anot, Rod‘o ir Fridjhon‘o (2016), nauji komandos nariai j sistema atsinesa kiekvienas savo interesus,
talentus, kas véliau sudaro kolektyvinj intelekta. Kolektyvinis intelektas skatina mokinimosi
potenciala, mokinantis vieni i§ kity ir naujas idéjas bei galimybes, kurias yra jmanoma jgyvendinti
kartu. Su kiekvienu naujai atéjusiu arba iS¢jusiu komandos nariu komanda pasikeicia, tai yra komanda
jgauna kazka naujo arba kazka praranda.

Anot, Brikman‘o (2015), komanda yra pats svarbiausias veiksnys bet kokios stadijos, dydzio ar

v W —
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Komandos nariai turi ne tik pritapti prie vidinés kultiiros, bet taip pat turéti reikalingus jgtdZius,
interesus ir vertybes.

Komanda itin prisideda prie jauno verslo islikimo. De Mol (2019) teigia, kad 60 proc. jauny versly
zlunga, dél problemy su komandomis. Autorés teigimu jauno verslo komandos sékmingumui
neuZztenka vien patirties, ziniy apie produkta ir industrijai reikalingy jgtidZiy turéjimo. Nors patirtis
turi tiesioginés jtakos komandos efektyvumui uZztikrinti, svarbiau uz patirtj, yra dalinimasis su
komanda aistra ir siekis bendros vizijos. Renkantis komanda, ypa¢ verslo pradzioje, yra svarbu
prisiminti tai, kad komanda yra varomoji jéga, kuri pavercia imongs vizija realybe (De Mol, 2019).

Pasak Drucker‘io (2007), Zzmonés su aistra , pasitikéjimu, geb¢jimu nepriklausomai dirbti ir tikintys
tuo ka daro, iSskiria organizacijg 18 kity. Verslas yra Zmonés, tai yra imonés iStekliai, kurie atneSa
verslui Zinias ir sukuria naujas galimybes. Pasak De Mol (2019) vien patirtis , kad ir kokia didelé¢ ji
bity, néra pakankama. Sunkiai prognozuojamuose jauno verslo plétros etapuose zinios, jgidziai ir
aistra yra vienodai svarbiis komponentai reikalingi verslo augimui.

Komandos darnus veikimas didele dalimi priklauso nuo jos valdymo. Anot Loftesness‘o ir Grosse
(2017), su tinkamu mokymu ir kultira, komandy vadovai gali padéti komandos nariams tobuléti
puoselédami morale, uztikrindami aiSkumg ir darng tarp uzduoc€iy ir jmonés vertybiy, spresdami
nesusipratinus ir ruosdami komandas kompanijos augimui.

Tinkamai sudarytos komandos gali dirbti ilgai ir efektyviai. Komanda jungia svarbus rysys, kuris
padeda jveikti i$Sukius dirbant kartu ir Zengiant  priekj (Loftesness ir Grosse, 2017).

Formalizuota komandy kulttira atsiranda augimo stadijoje, kada darbuotojy skaicius Zenkliai iSauga
ir komandoms koordinuoti yra reikalinga sudétingesné sistema. Komandos vadovas turi pasizymeéti
atitinkamomis savybémis: mokymas, komunikacija, empatija, nuolankumas bei strateginis mgstymas
(Loftesness ir Grosse, 2017).

Apibendrinant svarbu iSskirti, kad ZmogiSkieji resursai yra vertingiausias verslo elementas, déka
kurio, verslas gali augti ir klestéti. Dirbdami kartu individai sudaro atitinkamas komandas, gebancias
surinkti unikaly rinkinj savybiy, leidzianc¢iy jveikti bet kokias kliditis. Verslui augant yra reikalinga
diegti formalizavimo elementus komandoms valdyti tai yra komandy vadovai, kurie komandoje
veikia kaip patariamasis ir veiklos koordinavimo organas.

15 lentelé. Jauno verslo s¢kmés veiksniai augimo stadijoje.

(IV) Augimas
Verslo Sékmingumo ir | PoZymiai Pagrindimas Autorius
veiksnys iSlikimo
faktorius
Organizaciné | Komunikacija - formali ir neformali; | ,,<...>kultiira formuojasi ten, Schein
kultara - atvira ir aiski; kur yra vykdoma komunikacija, | (1992); .
todel nesant kity organizacijos | Robbins
nariy kult@iros suformuoti (2006)

nejmanoma.*; ,,<...>
organizacijos kulttira sukuria
tam tikras elgesio normas,
kuriomis vadovaujasi
organizacijos nariai,
vykdydami savo kasdienes
veiklas®;
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Vertybés formuoja nariy »<...> organizaciné kultiira | Schein
elgsenos normas, yra visuma paciy svarbiausiy (1992);
veiklos standartus ir | organizacijos vertybiy...*. Staniuliené
nuostatas, kuriomis ,organizacijos kultiira sukuria (2010); .
vadovaujasi tam tikras elgesio normas, Robbins
komanda; kuriomis vadovaujasi (2006);
komandos vadovo organizacijos nariai, Kotter ir
vertybés, vykdydami savo kasdienes Heskett
vadovavimo stilius; veiklas. Taip uztikrinama, kad (1992)

tos veiklos yra atlickamos
laikantis sukurto organizacijos
vidinio standarto.*;

Organizacinis komandos ir ,,Organizacija gali veikti Garalis

mokymasis organizacijos dinamiskai, jei yra nuolatos (2003)
vertybés sutampa; ugdoma, uztikrintos galimybés
objektyvus ir vystytis tiek organizacijos, tiek
individualus darbuotojy potencialui.*
vertinimas;

- prisitaikymas prie
dinaminés aplinkos;

- vadovo indélis |
mokymosi strategija;

Organizaciné kultiira atsiranda kartu su komanda ir formuojasi ten, kur yra vykdoma komunikacija.
Anot Schein‘o (1992), organizaciné kultira yra visuma paciy svarbiausiy organizacijos vertybiy,
iSskirty grupés zmoniy laikui bégant, analizuojant jvairias iSlikimui svarbias situacijas, ieSkant joms
sprendimy. Ilgainiui i§ $iy sprendimy yra suformuojamos nuostatos, kurios yra diegiamos naujai
prisijungusiems nariams (Schein, 1992). Reikia pastebéti, kad kulttira savaime neatsiranda. Ji yra
samoningai formuojama zmoniy grupés. Jauno verslo vystymosi metu, komanda pradeda formuotis,
kada verslas pradeda augti.

Pasak Staniulienés (2010), Siuo metu vadybos mokslo literatiiroje vis daugiau démesio yra skiriama
sasajoms tarp organizacijos kulttiros ir veiklos efektyvumo, kas yra itin svarbu jauno verslo islikimui.
Mokslininké iSskiria tam tikrus veiksnius kurie gali lemti kultiros formavimasi organizacijoje
(Staniulienés, 2010):

» vadovy vadovavimo stilius;
organizaciné strategija,
aplinka, kurioje veikia organizacija (politiné, ekonominé, socialiné, teisiné, technologiné),

YV VYV V

organizacijoje naudojama formali ir neformali komunikacija;

D¢l veiksniy jvairovés ir nepastovumo organizaciné kultiira, kad ir kokia ji biity gera, turi biti
pakankamai lanksti, kad prisitaikyty prie kintancios aplinkos. Robbins‘as (2006) pastebi, kad itin
stipri organizacijos kultiira, turi lemiamos jtakos tos organizacijos nariy elgsenai. Anot mokslininko,
organizacijos kultiira sukuria tam tikras elgesio normas, kuriomis vadovaujasi organizacijos nariai,
vykdydami savo kasdienines veiklas. Taip uztikrinama, kad tos veiklos yra atlickamos laikantis
sukurto organizacijos vidinio standarto. Kotter‘as ir Heskett‘as (1992) sieja organizacing kulttirg su
ilgalaikiu veiklos rezultatyvumu.

Peters‘as ir Waterson‘as (1983) teigia, kad stipri organizacin¢ kultiira gali, taip pat, tapti kliuviniu jei
yra nelanksti ir negeba reaguoti j aplinkos pokyc¢ius. Tokiu atveju jsitvirtinusi egzistuojanti kultiira
neleidZia pamatyti jos trikumy, o naujos strategijos — nepripazjstamos (Peters ir Waterson, 1983).
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Sveikai organizacinei kulturai palaikyti didelés reikSmés turi organizacijos nuolatinis mokymasis.
Garalis, (2003) nuolatinj organizacijos mokymasi jvardija kaip svarbig organizacijos kulttiros dalj, uz
kurig yra atsakingas organizacijose vadovas. Organizacija gali veikti dinamiskai, jei yra nuolatos
ugdoma, uztikrintos galimybés vystytis tiek organizacijos, tiek darbuotojy potencialui.

Hale (1996) isskiria besimokancios organizacijos bruozus:
» démesys nukreiptas | problemos ir sprendimo formulavima;
» tarpusavio bendravimas yra aiSkus ir atviras;
» organizacinés vertybés yra aiskiai iSkomunikuojamos ir sutampa su grupes vertybémis;
» grupés vienetai yra vertinami individualiai pasitelkiant kolegas, profesionalus;

Garalio (2003) teigimu, nors kultlira yra sudétinis grupinio mokymosi rezultatas. Visgi, tai vadovai -
lyderiai, yra tie atsakingieji, kuriantys ir formuojantys grupés vertybes ir nuostatas. Vadovo elgesys,
asmeniniai geb¢jimai, turi lemiamos jtakos ar organizacijos kultira sugebés prisitaikyti prie
kintancios aplinkos ir islikti. ,,Jeigu vadovas nesuras organizacijos kulttiros, tai organizacijos kultiira
valdys ji, o ne jis kulturg* (Garalis, 2003).

16 lentelé. Jauno verslo s¢kmés veiksniai augimo stadijoje.

(IV) Augimas / Branda
Verslo veiksnys Sékmingumo | PoZymiai Pagrindimas Autorius
ir iSlikimo
faktorius
Organizacijos Technologiné sumanumas; ,,Gebéjimas pasitlyti rinkai Park ir Hong
kompetencijos kompetencija darbo rinka; inovatyvy produkta, kuris ja (2014); Anot
valstybés sistema tenkinty* Felury (2009)
orientuota j versla;
- operacijy
efektyvinimas;
Kliento - vartotojo poreikiy | ,,Gebéjimas suprasti ir patenkinti | Park ir Hong
kompetencija jautimas; skirtingy vartotojy poreikius* (2014); Anot
Felury (2009)
Kompetencijy - tinkamas resursy ,,Gebéjimas apjungti Park ir Hong
apjungimas panaudojimas ir technologines ir kliento (2014); Anot
investavimas; kompetencijas* Felury (2009)
- technologijy ir
poreikiy derinimas;

Anot Felury‘io (2009), organizacijos kompetencijos kaip ir organizacijos kultiira yra itin placiai
diskutuojamos temos mokslingje literatiroje ir daznai yra laikomos viena kitos sudétine dalimi.
Organizaciné kultira apjungia vertybes, vidinius artefaktus ir simbolius, procediras ir priemones,
bendrus darbus ir posakius (Sathe, 1983; Sinclair, 1993). Tuo tarpu organizacijos kompetencijos
apjungia dinaminius gebéjimus ir organizacijos operacinius geb¢jimus, kurie padeda sukurti,
integruoti, perkonfigliruoti operacinius gebéjimus ir tinkamai reaguoti j rinkos poky¢ius (Helfat ir
Peteraf, 2003; Teece, Pisano ir Shuen, 1997; Wilden, Gudergan ir Lings, 2007).

Kumbhat ir Sushil (2018) neisskyré organizacijos kompetencijos kaip atskiro verslo veiksnio, j kurj
reikeéty atsizvelgti tam tikru raidos etapu, visgi, kity autoriy nuomone organizacijos kompetencijos
yra pakankamai svarbus verslo iSlikimo veiksnys (Park ir Hong, 2014).
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Sékmingam verslo veikimui, §iy dieny nuolat kintan¢ioje ekonomikoje, reikia gerai suprasti
dinaminius aplinkos veiksnius ir tinkamai investuoti j atitinkamus resursus. Cia autoriai i§skiria tris
kompetencijas: technologijos, vartotojai ir pastaryjy dviejy apjungimas (Park ir Hong, 2014):
» technologinés kompetencijos apima galimybes rinkai pasiiilyti inovatyvius produktus,
tinkancius besivystanc¢ioms ir augancioms rinkoms;
» vartotojy kompetencijos apima jutimo gebé&jimus suprasti koks yra jy vartotojy gyvenimo
stilius ir patenkinti jy poreikius;
» apjungimas technologijy ir vartotojy kompetencijy apima gebéjima integruoti ir pritaikyti Sias
abi kompetencijas atsizvelgiant | funkcinio dizaino pasirinkimg ir jy poveikj
konkurencingumui (Park ir Hong, 2014; Brown, 2013);

Dinaminiai gebéjimai - vertinant i$ jmonés perspektyvos parodo kaip imoné ir jos pajégimai geba
evoliucionuoti resursy pagrindu, prisitaikant prie aplinkoje vykstanc¢iy pokyciy (Wilden, Gudergan ir
Lings, 2007). Anot autoriy dinaminiai geb¢jimai nebitinai reiSkia produkto pakeitimg tiesiogiai.
Dinaminiai geb¢jimai yra orientuoti j produkcijos procesg, kuris yra paveikiamas integruojant,
perkonfigiiruojant, jgaunant, ar paleidziant tam tikrus resursus, kaip atsakg j aplinkos pakeitimus arba

Dinaminiai gebéjimai kai kuriy mokslininky yra traktuojami kaip konkurencinis pranasumas, gristas
iStekliy pagrindy, kuriems yra budingi Sie bruozai (Teece, Pisano ir Shuen, 1997):
» vertingumas;
retumas;
sunkiai atkartojamas;
nepakeiciamas.

VYV V VY

Organizacijos kultiiros dalimi daznai laikomos organizacijos kompetencijos turi nepaprastai didelés
svarbos verslo i$likimui. Déka jy, jmoné geba prisitaikyti prie bet kokiy vidinés ir iSorinés aplinkos
poky¢iy. Dinaminiai gebéjimai anot Wilden‘o, Gudergan‘o ir Lings (2007), yra biitina saglyga jmongés
tolesniam augimui. Organizacijos kompetencijos apima dinaminiy geb¢jimy ir organizacijos
operacijy derinimg pasitelkiant jos resursus.

Suminis verslo iSlikimui jtakos turin¢iy veiksniy iSskirstymas pagal svarba skirtingomis verslo
stadijoms pavaizduoti zemiau (lent. 18). Cia verté lygi 1 yra maZiausiai poveikio turintis veiksnys, o
3 — daugiausiai poveikio turintis veiksnys. Ties kiekvienu verslo veiksniu buvo iSskirti seékmés
veiksniai, kurie lemia atitinkamo verslo veiksnio sékminguma (lent. 18).

17 lentelé. Jauno verslo sékmés veiksniai skirtingais raidos etapais.

(0)) () (&) (C))

Verslo veiksnys Sékmés veiksnys stadija stadija stadija | stadija
Organizacing¢ kulttira Komunikacija 1 1 2 3
Organizaciné

kulttira Organizacijos vertybés 1 1 2 3
Organizacing¢ kulttira Organizacinis mokymasis 1 1 2 3
Komanda Komandos valdymas 2 2 2 3
Komanda Komandos atsinestos vertybés 2 2 2 3
Pajamos Finansinis modeliavimas 1 2 2 3
Pajamos Finansy valdymo jgiidziai 1 2 2 3
Verslo modelis Verslo rodikliai 1 1 2 3
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Verslo modelis Planavimas 1 1 2

Formalus finansavimas Finansiniai Saltiniai 1 1 2
Investuotojy sukurta

Formalus finansavimas nematerialioji verté 1 1 3 2
Rinkos tyrimas ir augimo

Vartotojai trajektorija 1 1 3 2

Produktas Testavimas 1 3 2 2

Produktas Vertés modelis 1 3 2 2

Tikslas Antrepreneriska orientacija 3 2 2 2

Tikslas Aktualumas 3 2 2 2

Organizacijos kompetencijos Technin¢ kompetencija 1 2 2 3

Organizacijos kompetencijos Kliento kompetencija 1 2 2 3

Organizacijos kompetencijos Kompetencijy apjungimas 1 2 2 3

Pirmoje verslo stadijoje i$skiriamas verslo veiksnys yra verslo tikslas, tai yra pastebéta galimybé ir
tinkamai suformuluota problema. Sékmés veiksniai Sioje stadijoje yra iSskirti du: antrepreneriska
orientacija ir problemos aktualumas. Besikuriantis antrepreneris turi biiti pakankamai inovatyvus,
kad identifikuoty rinkoje galimybe, o problema — globali ir aktuali visuomenei, kad buity uztikrinamas
verslo augimo potencialas.

Antroje, verslo patvirtinimo stadijoje svarbus verslo veiksnys yra produktas. Produkto s¢kmes
veiksnys yra festavimas, kuris parodo ar sukurtas problemos sprendimas yra pakankamai aktualus ir
reikalingas vartotojams, iSbandant produkto prototipa su potencialiais vartotojais. Kitas svarbus
s¢kmes veiksnys - verslo modelis, kuris padeda jverti verslo vertg.

Treciojoje stadijoje verslo veiksniy yra kiek daugiau: formalus finansavimas ir vartotojai. Formalus
finansavimas priklauso nuo finansavimo Saltiniy, kurie turi biiti pasirenkami laiku ir specifiSkai pagal
verslo augimo poreikius. Finansinio $altinio dydis atneSa verslui jsipareigojimus ir rizikg. Formaliam
finansavimui taip pat didelés svarbos turi investuotojy nemateriali parama, kaip ir finansinés paramos
dydis, verslui svarbu suvokti kokioje vystymosi stadijoje jis yra ir suprasti kokios pagalbos jam reikia
i§ investuotojo atitinkamai pagal verslo stadijg. Skirtingi verslo Saltiniai gali suteikti skirtingo
pobiidzio pagalba. Patvirtinimo stadijoje atsiranda vartotojai kaip verslo veiksnys, kuriam paremti
isskirti sekmés veiksniai yra rinkos tyrimas ir augimo trajektorija. Siuo atveju rinkos tyrimas padeda
identifikuoti pirming vartotojy grupe, kuriai bus sitilomas produktas, o augimo trajektorija leis
numatyti tikslinés auditorijos augimo trajektorijas ir pasirinkti atitinkamg strategija siekiant i$laikyti
savo tiksling auditorijg bei pritraukti naujus vartotojus.

Augimo stadijoje atsiranda daugiausia verslo veiksniy: organizaciné kultiira, komanda, pajamos,
verslo modelis ir organizacinés kompetencijos. Organizacijos kultiirai uztikrinti i$skirti sekmes
veiksniai yra organizacijos vertybés, kuriomis vadovaujasi organizacija atlikdama kasdienes
operacijas, organizacijos mokymasis, kuris leidzia lanksCiai reaguoti ir prisitaikyti prie
besikeiciancios aplinkos ir komunikacija, kas uztikrina sklandy bendradarbiavimg su skirtingais
verslo sistemos veiké¢jais.

Komanda, kaip verslo se¢kmés veiksnys priklauso nuo komandos vertybiy ir komandos valdymo.
Kiekvienas darbuotojas atsine$a unikalias zinias, kurios prisideda prie komandos kolektyvinio
intelekto, todél svarbu uztikrinti komandos nariy jvairove. Augant verslui, komanda auga, atsiranda
daugiau komandos nariy ir pac¢iy komandy, todél yra svarbu uztikrinti komandy koordinavima.
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Augimo metu atsiradusios pajamos yra svarbus verslo veiksnys, kuris priklauso nuo finansavimo
modelio ir finansy valdymo jgudziy. Sukurtas pasikartojantis finansavimo modelis gali uztikrinti
pastovias pajamas ir tam tikra stabilumg versle, o finansiniai jgiidziai padeda tinkamai panaudoti
turimus finansinius iSteklius, juos paskirstant jvairioms verslo veikloms, investicijoms.

Organizacijos kompetencijos daznai yra priskiriamos prie organizacijos kultiiros. Sis verslo veiksnys
priklauso nuo technologiniy ir kliento kompetencijy bei ty kompetencijy derinimo. Technologinés
kompetencijos yra svarbios, siekiant pritaikyti organizacijos veikla prie dinamiSkos aplinkos, tuo
tarpu kliento kompetencija leidzia suprasti ko vartotojui reikia ir ko gali reikéti tai aplinkai kintant.
Derinant Sias dvi kompetencijas organizacija geba dinamiSkai prisitaikyti prie poky¢iy ir patenkinti
klienty poreikius.

I8skirti sekmés veiksniai pagal verslo vystymosi stadijas pavaizduoti lenteléje Zemiau (lent. 19).

18 lentelé. Sekmés veiksniai skirtingais jauno verslo raidos etapais.

Verslo vystymosi stadija Sékmés veiksnys

» antrepreneriska orientacija;
Atidarymas (1) » _problemos aktualumas;

> testavimas;
Patvirtinimas (2) » _ vertés modelis

finansiniai Saltiniai;

investuotojy sukurta verté;

rinkos tyrimas ir augimo trajektorija;
komunikacija;

organizacijos vertybés;
organizacinis mokymasis;
komandos valdymas;

komandos nariy individualios savybés ir vertybés;
finansinis modelis;

finansy valdymo jgtdziai;

veiklos rodikliy stebéjimas;
planavimas;

techninés kompetencija;

kliento kompetencija;

kompetencijy apjungimas;

Patobulinimas (3)

VVVVVVVVVYVYV|VVY

Augimas (4)

Apibendrinant rezultatus, buvo i$skirtos devynios verslo veiksniy grupés (tikslas, pirkéjas, produktas,
finansavimas, verslo modelis,  pajamos, komanda, bei organizaciné kultira, organizacijos
kompetencijos) itin svarbios besivystan¢iam verslui skirtingais jo raidos etapais (atradimas - 1,
patvirtinimas - 2, pakeitimas - 3 ir augimas - 4). Verslo veiksniai remiantis literatiros analize buvo
iSanalizuoti ir paremti s€kmés veiksniais atitinkamu verslo raidos etapu. Po du s¢kmés veiksnius
i8skirta jauno verslo vystymosi pradzioje (atidarymo ir patvirtinimo stadijos. Keturi veiksniai i$skirti
patobulinimo stadijoje ir daugiausia (net dvylika) s¢kmés veiksniy buvo iSskirta verslo augimo
stadijoje.

Svarbu pastebéti, kad iSskirti verslo veiksniai su jiems priskirtais sékmeés veiksniais buvo
analizuojami tik toje stadijoje, kur jy poveikis yra stipriausias verslui. Visgi, analizuojant s¢ékmés
veiksnius skirtingais verslo etapais ateityje reikéty atsizvelgti ir j verslo veiksnius, turincius Siek tiek
mazesnj bet taip pat svarby poveikj auganc¢iam verslui kitais verslo raidos etapais.
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3. Empirinio tyrimo metodika

Per paskutinj deSimtmetj Lietuva iSgarséjo kaip viena sparciausiai inovacijy srityje progresuojanciy
Saliy Europos Sajungoje (siekia apie 20 proc.), bet lyginant su kitomis ES valstybémis vis dar esame
inovuojanciy Saliy saraso pabaigoje. Pagal Bloomberg inovacijy indeksa (2020), Lietuva Siais metais
smukteléjo viena pozicija Zemyn ir dabar yra 38 vietoje. Nepakankamas inovacijy ir technologijy
vystymas Salyje ilgainiui gali turéti neigiamos jtakos Salies konkurencingumui ir pragyvenimo lygiui.
Lietuvos ukio sektoriaus finansavimo po 2020 m. vertinimo ataskaitoje (2019) pagrindinés
problemos, stabdancios inovacijy ir technologijy vystyma Salyje yra:

» nepakankama kritiné tyréjy mase;

» per didel¢ inovacijy rizika ir administracing nasta;

» moksliniy tyrimy iStekliy (toliau — MTI) sistemos integracijos Salyje ir tarptautinéje rinkoje

stoka;
» nepakankamos investicijos | MTI;

Ateityje, ir toliau intensyvéjant globalizacijos procesui pramonés 4.0 kontekste, Lietuvai bus
nelengva pralenkti ar net iSlaikyti savo esama sparcios ,,inovatorés” pozicija. Visgi, Salis turi
potencialo. Lietuva pasaulio reitinguose ir Salies gyventojy yra vertinama kaip turinti tinkamag
ekosistema verslui vystyti. Startup Lithuania (2020) atliktas tyrimas parodé, kad 54 proc. jauny versly
vertina ir pastebi sparty verslo ekosistemos ir jos dalyviy augima.

Empirinio tyrimo metu bus siekiama iSanalizuoti jauno verslo iSlikimg didinancius veiksnius,
skirtingais jauno verslo raidos etapais. Literatiros analizés metu iSskirtus iSlikimo veiksnius ir
suformuotg jauno verslo iSlikimo veiksniy tipologija bus siekiama patikrinti atliekant tyrima su
s¢kmingais verslais.

Tyrimui bus naudojami MTEP imlaus s¢kmingo technologinio verslo atvejai. Pagal Lietuvos iikio
sektoriaus finansavimo po 2020 m. vertinimo ataskaita (2019), vykdydama ES jsipareigojimus,
skatinti sumaniosios specializacijos strategija, remiant technologinius ir taikomuosius tyrimus bei
kitas MTI veiklos skatinimo priemones, Lietuvos Vyriausybé savo programoje iskélé tiksla
orientuotis ] inovatyvios ekonomikos kiirimg, o ypa¢ MTI veikly skatinimg. Lietuvos mokslo,
inovacijy ir technologijy agentiiros (toliau - MITA) duomenimis, 2/3 Europos ekonomikos augimo
priklauso nuo inovacijy technologijy srityje, tod¢l tyrimui pasirinktos technologinés MTEP imlios ir
s¢kmingai veikian¢ios organizacijos.

Tyrimui pasirinktas metodas — pusiau strukttiruotas interviu. Interviu pokalbis atliktas tiesiogiai
bendraujant su vienu ar keliais atstovais i§ MTEP imlaus sékmingo technologinio verslo. Sis lankstus
metodas tyr¢jui leidzia (Gaizauskiené ir Valavicien¢, 2016):
» surinkti iSsamius duomenis;
» atsiskleisti apklausiamojo dalyvio perspektyvai, detaliai apdorojant tyrimui aktualig tematika,
svarbig siekiant gauti tikrais faktais paremta informacija;
» pakreipti tyrima, gavus netikétus rezultatams, kurie gali turéti didziulés svarbos atlickamam
tyrimui.

Atlikus literatiiros analiz¢ buvo suformuota verslo islikimo veiksniy tipologija. Tipologijoje iSskirtos
keturios pagrindinés verslo vystymosi stadijos: atidarymas — (1), patvirtinimas — (2), patobulinimas
—(3) ir augimas — (4) ir kiekvienai stadijai priskirti reikSmingiausi tai stadijai verslo veiksniai: tikslas,
produktas, formalus finansavimas, vartotojai, organizaciné¢ kultiira, komanda, pajamos, verslo
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modelis, organizacijos kompetencijos. ISskyrus svarbiausius jauno verslo veiksnius skirtingais jo
vystymosi etapais, ties kiekvienu jy buvo identifikuoti sekmés veiksniai (pav. 9).

1 @ ) “)

atidarymas patvirtinimas patobulinimas augimas

Tikslas: Produktas: Formalus

- antrepreneriSka « testavimas; finansavimas:
orientacija;

 aktualumas;

Organizacing kultura:
+org. komunikacija;
sorg. vertybes;

*org. mokymas;

e vertés modelis; « finansavimo
Saltiniai;
*investuotojy
sukurta

nemateriali
verté; Komanda:

*komandos valdymas;
ekomandinis intelektas;

Pajamos:
Vartotojai: +finansavimo modelis;

«rinkos tyrimas ir »finansy valdymo jguidziai;
augimo
trajektorija;

Verslo modelis:

s verslo rodikliai;
s verslo planavimas;

Organizacijos kompetencijos:
technologinés;

ekliento;

*kompetencijy derinimas;

9 pav. Verslo ir sekmés veiksniy tipologija skirtingais verslo vystymosi etapais

Pusiau struktiiruotam interviu atlikti naudojamas klausimynas, sudarytais klausimyno TIGRAS
pragrindus, skirto projekto: ,,MTEP imlaus verslo vystymosi veikly longitudiné studija: strategijos,
inovaciniy gebé¢jimy, tinklaveikos ir internacionalizacijos dinamika nacionalinése inovacijy
ekosistemose (NIS)“, jgyvendinimui. Projekte siekiama identifikuoti MTEP imlaus verslo s¢kmés
veiksnius, atvirose, globaliose ir dinamiskuose inovacijy sistemose. Sis klausimynas turi i§bandyta,
aiSkiai suformuluotg klausimy baze¢. Tyrimo rezultatais bus pasidalinta tu projekto grupe, kas padés
projekto igyvendintojams padaryti papildomas izvalgas.

Tyrima sudarys trys dalys: pasiruosimas interviu, interviu ir po interviu atliekama duomeny analizé
ir interpretacija.
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Pasiruosimo interviu dalyje bus atlickamas techninis tyrimo pasirengimas.

Interviu metu, apklausiami tyrimo dalyviai, atsizvelgiant | Gaizauskaités ir Valavi¢ienés (2016)
iSskirtus svarbiausius interviu aspektus:
» islikti neutralioje pozicijoje ir interpretuoti pokalbio atsakymus pokalbio metu;
klausytis;
atlikti stebéjima;
vesti uzrasus;
spresti praktinius klausimus, tokius kaip laiko matavimas, savikontrol¢ ir kita.

YV V V V

Trecioje dalyje, atlikus interviu, bus atliekama trumpa refleksija apibendrinant patirtj. Po kiekvieno
interviu gauti pasteb¢jimai bus integruojami j véliau atliekamus interviu, kas leis su kiekvienu
interviu patobulinti tyrimo jrankj. Gauti rezultatai bus vizualizuojami naudojantis ,, Maxgda*
programa. Gauti duomenys bus palyginti su literatiiros analizés metu suformuota verslo i§likimo
veiksniy tipologija.

Tyrimo objektas -MTEP imlus s¢kmingas technologinis verslas.

Tyrimo problema — kokie s¢kmés veiksniai lemia verslo i§likimg skirtingais verslo vystymosi
etapais.

Tyrimui bus naudojami empiriniai duomenys, surinkti pusiau struktiiruoto interviu metu atsizvelgiant
] teiginius, suformuotus literatiiros analizés metu.

Remiantis mokslinés literatiiros analize iSskiriami i§likima didinantys veiksniai, bei atitinkamai
sudaromas klausimynas

0 =
N

Interviu: duomeny rinkimas Duomeny tikslinimas , tyrimui
naudojamo jrankio tobulinimas,

atsizvelgiant  gautas pastabas

Interviu analiz¢, interpretacija, refleksija

[ | ¢
[

Rezultaty apibendrinimas ir iSlikimg didinanciy veiksniy iSskyrimas bei palyginimas su
literattiroje iSskirtais veiksniais.

Pagrindinis instrumentas naudotas atliekant pusiau strukttiruotg interviu — klausimynas. Klausimynas
sudarytas i§ keturiy daliy (ziuréti lent. 20):
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YV V VYV

pagal suformuotg tipologija;

charakteristika — i$skirta pagal projekte numatytas tyrimo grupes;
pagrindiniai interviu klausimai — atskleidzia charakteristikos aspektus;
papildomi interviu klausimai — paremia ir pagilina pagrindinius klausimus;

tyréjo komentarai — klausimy grupé atitinkamai priskiriama verslo veiksniui ir raidos etapui

Pusiau strukttiruoto interviu metu néra grieztai laitkomasi nurodyty klausimy struktiiros. Atsizvelgiant
1 kiekvieno verslo unikalumg yra paliekama galimyb¢ pritaikyti interviu metu suzinota informacija,
kuri nebuvo numatyta, bet kuri galéty suteikti papildomos vertés atlickamam tyrimui.

19 lentelé. Tyrimo instrumentas: klausimynas TIGRAS.

ir su tuo susijusius (socialinius,
kulttirinius) veiksnius?

Charakteristika Pagrindiniai interviu Papildomieji klausimai Tyréjo
klausimai komentarai
1. Motyvacija Jei griztuméte laiku atgal, - Gal galite prisiminti, kokiomis salygomis | (I)
pradéti verslg | kokioje situacijoje ir kodeél jktiréte jmong? atidarymas:
priéméte sprendima kurti ir - Ar tai buvo salygota tam tikry konteksto tikslas; (IT)
vystyti versla? salygu/inovacinés politikos paskaty ar patvirtinimas:
situacijos, kuri skatino keistis? produktas;
- Kokius asmeninius (lyderystés) sékmés
veiksnius galétumeéte iSskirti, kurie padéjo
imonei jsitvirtinti?
2. Sékmés Kokie pagrindiniai verslo - Kaip apibudintumeéte savo verslo augima | (II)
veiksniai sprendimai/ jvykiai zenklina (staigus, nuoseklus, kt.)? patvirtinimas:
verslo vystyme | reikSmingus strateginius - Galbit pamenate tg situacija, kai produktas;
poky¢ius ar verslo raidos supratote, kad kazkokie atliekami
trajektorijos pasikeitimag? veiksmai turéjo esminj vaidmenj verslo
sékmei?
Kokie Jisy manymu buvo - Kokie buvo, jei buvo, s¢kmg léme (11
svarbiausi sekmés veiksniai veiksniai i§ iSorés (instituciné parama, patobulinima
verslo vystymo pradzioje/ partneriai, kt.)? s: formalus
siekiant augimo, ir dabar? - Ar galite prisiminti pirma jmonés sékme finansavimas

ir vartotojai;

Ar galite prisiminti situacija,
kai Lietuvoje buvo finansiné
kriz¢ ir kaip tai palieté Jusy
jmong? Kokiy veiksmy émétés
toje situacijoje?

Gal galétuméte prisiminti kitg
sudétingg situacija, kurioje
reikéjo imtis tam tikry
veiksmy? Kokios buvo ty
veiksmy pasekmés?

- Kaip elgeétés jy metu?

- Arjos siejosi su iSorinémis aplinkybémis?
(Kaip jmong¢ paveike jstojimas j ES/
finansingés krizés/ pritrauktos
investicijos?)

- Kas i§ iSorés daugiausiai padéjo Sioje
situacijoje? (Ar buvo tinklas, asociacija,
partnerysté ar draugyste, kuri pad¢jo Sioje
situacijoje?)

- Ar yra kritinis partneris be kurio Jusy
produktai nebiity tokie, kokie yra?

- Kas Jums i§ partneriy labiausiai padéjo
vystant technologinj produkta/ gaunant

2.1. Elgsena Kokie buvo jmonés augimo - Galbut turite patirties ar situacijy, kuomet | (IV) augimas:
dinaminéje i88ukiai? Galbiit galetuméte tam tikri ,,ant bangos* esantys dalykai verslo
aplinkoje jvardinti ir ilgalaikés seékmés (tam tikri sitilomi mokymai ar metodai) modelis,

veiksnius? yra neveiksmingi ir i§ tiesy neprisideda organizacijos

Su kokiais naujai atsiradusiais prie jmonés sékmingos veiklos? kompetencijo

i88ukiais susiduriate Siandien sir

ir kaip tai sprendziate? organizacijos
kulttira

2.2. Jmonés Kokios buvo svarbiausios - Kodél priéméte biitent tokius sprendimus? | (IV) augimas:
elgsena jmonés raidos krizés/liziai ir - Gal galite papasakoti konkrecia situacija? | organizacijos
krizinése kaip su jomis tvarkétés? - Kokias isskirtuméte svarbiausias jimonés | kultiira ir
situacijose raidos krizes? Kada jos vyko? komanda;

49




finansavima plétrai/ iSeinant j tarptautines
rinkas?

3. Strateginis Kaip formuojamos strategijos Ar tam pasitelkiama turima ekosistema? Iv)
dizainas Jisy imonéje? Ar yra Ar vystomas dialogas naujoms augimas:
naudojamas tam tikras strateginéms kryptims sukurti ar esamoms | pajamos ir
procesas/ praktika? problemoms iSspresti? verslo
Kas yra esminis strateginés Ar ekosistema paremtam strategijy modelis;
kaitos variklis? kiirimui jmonéje yra praktikuojamas tam
Kaip vystoma ilgalaike tikras procesas?
strateginé vizija ir
trumpalaikiai technologiniai
planai?
Kaip uztikrinamas
suderinamumas tarp Siy
ilgalaikiy ir trumpalaikiy
strategijy/plany?
3.1. Numatymas ir | Kaip jmonéje uztikrinama Gal galite papasakoti, kaip vyksta Jusy Iv)
istekliai nuojauta apie poky¢ius ir ka pasiruoSimas ateiciai? augimas:
reikia daryti jai palaikyti? Kokius veiksmus, metodus naudojate, kad | komanda,
Kaip tuomet perskirstomi pasirinktumete tinkamga ilgalaike organizacijos
iStekliai? strategija? kompetencijo

Kaip Jiisy jmongje perskirstomi esami
iStekliai zengiant j nauja technologijos
vystymo, Ziniy jgijimo ar mokymosi
cikla?

s ir kultira;

3.2. Gebéjimai Kaip manote, kokie geb¢jimai Kokius gebéjimus, Jiisy manymu, yra Iv)
ar veiksmai lemia, kad kritiskai svarbu vystyti Jusy jmonei, kad augimas:
iSlaikote ilgalaike sékminga i8likty seékminga? organizacijos
veikla? kompetencijo
s, komanda,
organizaciné
kultira;
3.3. Naujos Kokios technologijos veikia Kaip technologijos sukuria naujas Iv)
technologijos kaip trikdanti (angl. galimybes ir kokiose verslo vystymo augimas:
disruptors) jusy versle (keicia srityse? (Produktas, mokymasis, analizé ir | organizacijos
strategija/taisykles/ kt?) kompetencijo
nusistovéjusias praktikas)? Kaip diegiate dirbtin;j intelekta ir kitas sir
Kaip pasireiskia jy daroma skaitmenines technologijas savo versle? organizacijos
jtaka? Kaip jos keicia jmonés verslo model;j ir kultura;
mokymasi?
Kaip uztikrinate efektyvig skaitmeniniy
technologijy ir zmogiskojo kapitalo
integracijg jmongje?
Kaip uztikrinate efektyvia zmogaus-
technologijos integracija savo
vystomuose produktuose?
Kokie dirbtinio intelekto sprendimai
gerina technologijos taikyma,
efektyvuma?
4. Ekosistema Kokie yra svarbiausi Kaip geografiskai iSsidésciusi verslo Iv)
ekosistemos partneriai? ekosistema? (Svarbiis augimas:
Gal turite kokiy nors nejprasty nacionaliniai/tarptautiniai partneriai) organizaciné
partnerysciy? kulttra
(III)
Patobulinima
s: vartotojai;
(D
patvirtinimas:
produktas;
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4.1. Tinklo Kokio tipo verslo tinklai jums Kokie nauji veikéjai/ organizacijos Iv)
Jformavimo yra svarbiis? prisijungia prie jusy verslo tinklo? Kodél | augimas:
elgsena Kaip i8vystéte tinklus verslo jie yra svarbiis? organizaciné

plétrai? Kaip juos plétojote? Industrinio mokymosi rySiai kultiira
Geografinés lokacijos
Mokymasis i§ verslo partneriy
Globaliy inovacinés ekosistemos veikéjy
Nacionalinés ekosistemos veikéjy
Vartotojy ir kt.
4.2. Pasitikéjimas Kaip valdote pasitikéjimo Kokios pasitikéjimo problemos ir kokiose | (IV)
klausimus? situacijose kyla? augimas:
Kaip manote, kaip Kuo labiausiai pasitikite? organizaciné
susiformuoja pasitikéjimas Kokie esminiai pasitikéjimg uztikrinantys | kultiira ir
tinkluose? elementai svarbiis verslo vystymui? komanda;
Kokie yra esminiai
pasitikéjimo formavimo
veiksniai?
4.3. Dialogas Kaip palaikomas dialogas su Kaip bendradarbiavimas ekosistemoje Iv)
kitais ekosistemos dalyviais? padeda surinkti verslui aktualia augimas:
Kaip partneriai ar informacija bei jg analizuoti? organizaciné
suinteresuoti visuomenés Ar §is bendradarbiavimas salygoja tam kulttra ir
atstovai (angl. stakeholders) tikras jzvalgas? komanda;
dalyvauja Jiisy produkty Ar jos turi jtakos verslo vystymui ir
kiirime/diegime? strategijai?
Ar suteikiate grjztamajj rysj
jiems?

4.4. Transformacin | Kokios kompetencijos, Zinios Kaip jgyjate globalias zinias (anlg. know- | (IV)
is yra kritinés Jiisy versle? how)? augimas:
organizacinis Kokios komplementarios Kaip jgyjate lokalias Zinias (angl. know- organizaciné
mokymasis kompetencijos svarbios? how)? Rinkos jzvalgas? kulttra

Kaip jgyjate komplementarias Kokiuose partneriniuose tinkluose jmonei

kompetencijas ir kaip jas bitina dalyvauti tam, kad biity uztikrintas

taikote strategijoje? mokymasis bei jgyjamos reikiamos

Kaip organizaciniu lygiu Zinios?

vyksta transformacinis

mokymasis?

Kaip vyksta kiirybinis

procesas, kad biity tenkinami

rinkos poreikiai?

Kaip atsirenkate naujas verslo

galimybes plétojimui?

Zvilgsnis  ateitj Gal norétuméte pasidalinti, Iv)

kas, Jlisy nuomone, bus svarbu augimas:

per ateinancius 10 mety? organizaciné
kulttra ir
organizacijos
kompetencijo
S

Kiekviena jmoné prie§ atliekant interviu buvo i§ anksto supazindinta su klausimais. Interviu
pasirinktos MTEP imlios s¢kmingos technologinés jmonés, atitinkancios iSkeltus kriterijus:
» jmon¢ veikia 5 metus ar ilgiau;

YV V VYV

imon¢ vykdo veiklg tarptautingje rinkoje;

imonés stabiliai auga (atsizvelgiant i darbuotojy skaiciy);
jmon¢ yra pritraukusi investicijy;
imon¢ yra technologinio pobiidzio ir imli MTEP.

Zemiau nurodytas apklausty jmoniy tinkamumas pagal iskeltus kriterijus (lent. 21).
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20 lentelé. Pasirinktos interviu jmonés pagal iSkeltus kriterijus (Investuok Lietuva duomenys, 2019).

Imonés | Imonés Ikirimo Industrija Plétros Darbuotoj | Pritraukta Bent 80
ID pavadinimas | metai (finansinis stadija y skaicius investicijy pre.
modelis) 2016- (milijonai rinkos
2019m. euruy) sudaro
Im 01 | Altechna 1996m. Energija séklos Nuo 2 iki 0.29 Uzsienio
R&D (gamyba) 10 rinka
Im 02 | Vittemed 2012m. Sveikata (néra | s¢klos Nuo 2 iki 9.09 Neéra
(Boston duomeny) 10 duomeny
Neurotics)
Im 03 | Droplet 2016m. Sveikata séklos Nuo 2 iki4 | Néra zinomas | Néra
Genomics (prenumerata) investicijy duomeny
dydis
Im 04 | Ekspla 1992m. Energija ir augimo Neéra Néra zinomas | Uzsienio
lazeriai (ankstyva) | duomeny investicijy rinka
(gamyba) dydis
Im 05 | Elinta 1991m. Robotika ir augimo Nuo 11 iki | 0.05 Uzsienio
jmoniy (ankstyva) | 24 rinka
programiné
jranga
(gamyba)
Im 06 | Rubedo 2009m. Robotika ir augimo Nuo 11 iki | 0.6 Uzsienio
sistemos transportavimo | (ankstyva) | 19 rinka
(gamyba)
Im 07 | Softneta 2007m. Sveikata augimo Nuo 11 iki 1.26 Uzsienio
(parduotuve) (ankstyva) | 26 rinka
Im 08 | Millo 2016m. Maistas ir séklos Nuo 2 iki 1.5 Uzsienio
daikty 10 rinka
internetas
(angl. internet
of things
[IoT]))
(gamyba)
Im 09 | Rubbee 2011m. Energija ir séklos Nuo 2 iki 2.05 Uzsienio
puslaidininkiai 10 rinka
(programinés
jrangos nuoma
(angl. software
as a service
[SaaS]))

Galima pastebéti, kad atrinktos jmonés kurési skirtingais laikotarpiais. Kai kurios organizacijos

gyvuoja vos 5 metus, kitos - daugiau nei 20 mety. Tiek vienoms, tiek kitoms jmonéms per tuos metus
teko susidurti su politiniais perversmais, ekonominiais nuosmukiais, banky krizémis bei kitomis
verslui nepalankiomis situacijomis.

Neapibréztumas ir krizinés situacijos yra neiSvengiamos verslo vystymosi eigoje. Nors krizinis

laikotarpis yra dazniausiai laikomas negatyvias pasekmes turin¢ia aplinkybe, tiek ekonomikai ,tiek

visuomeneés gyvenimui, dalis mokslininky teigia, kad egzistuoja ir teigiama krizés pusé. Anot, Dahles
ir Susilovati (2015), krizinés situacijos:

>

YV V V V

v W —

skatina vietinj versluma, krizés sukeltoje aplinkoje;

stiprina verslo atsparuma, susiduriant su sunkumais;

stiprina verslo vaidmenj kaip pagrindinio pajamy Saltinio;

suteikia verslui vertingy pamokuy, i kurias yra atsizvelgiama planuojant tolesng¢ verslo vystymo
strategija;
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Zemiau pavaizduotoje laiko juostoje iSskirti jvykiai, léme neapibrézimo ir krizines situacijas,
apklausty imoniy gyvavimo laikotarpiu (pav. 11).

~
*Lietuva priklauso Taryby Sajungai (SSRS);
* Spar¢iai vystosi pramong ir industralizacija;
J
*Nepriklausomybes atkurimas; A
*Zlunga SSRS;
I < Banky krize;
IECRI G < Ekonomikos nuosmukis; J
~
* Sparciai vystosi mobilau rySio, interneto tinklai, kuriy anks¢iau nebuvo arba daugumai buvo
1995 neprieinami;
200011; * Ekonomikos augimas; )
N
*Lietuva istoja i Europos Sajungg (ES) ir NATO;
PLVBN « Spartus BVP ir ekonomokos augimas Lietuvoje;
2005m. J
N
*Pasauliné finansy krize;
PI[IS - Sparti emigracija Leituvoje 1 Vakary valstybes;
2010m. y,
N
*Lietuvos pirmininkavimas ES (Europos démesys Lietuvai);
ZOEUBN - Euro jvedimas;
2015m. y,
N
+ Jungtiné Karalsyté pradeda atsiskyrimuo nuo ES procesa (Brexit);
PIEE  Sparcios Europos ir Valstybés investicijos i MTEP;
2020m. Y,
N
*Koronavirusas (COVID-19) isplinta Lietuvoje ir pasaulyje;
J

11 pav. Verslui jtakos turéjusiy jvykiu Lietuvoje raida.

Galima pastebeti, kad su kiekvienu perversmu, apklaustos jmonés sugebéjo panaudoti sudétinga
laikotarpj verslo augimui paskatinti:
> besikei¢ianti ekonominé santvarka (socialistés peréjimas j kapitalisting) sudaré salygas
nepriklausomam verslui vystytis;
» greitai besivystancios rysio technologijos akivaizdziai paspartino susisiekimo galimybes;
nepriklausomybés atgavimas atvéré langg i vakarus;
> istojimas ] tarptautines organizacijas (NATO ir ES) sustiprino Lietuvos pozicija Ryty Saliy
atzvilgiu, bei atvéré glaudesnio bendradarbiavimo galimybes su Vakary Europos Salimis
(laisvo judéjimo rézimas ir laisva prekyba tarp ES Saliy);

Y

» euro jvedimas, supaprastino tarptautinius atsiskaitymus tarp eurg turin¢iy valstybiy;
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» ES ir Lietuvos démesys inovacijoms ir technologijoms paskatino MTEP imliy versly plétra
Lietuvoje.

» Didziosios Britanijos (toliau - DB) pareiskimas, dél iSstojimo i$ ES sukélé neuztikrintumag
rinkose, bet tuo paciu metu suteiké galimybe iskilti kitoms Europos valstybéms, kaip
ekonominiams centrams, taip pat ir Lietuvai;

» Koronaviruso (COVID -19), sukelti padariniai verslui dar néra visiSkai Zinomi Siandienos
situacijoje, bet jau dabar yra manoma, kad tai pakeis ne tik verslo bet ir visos visuomengés
iprocius. ISaugus skaitmenizacijos poreikiui tampa aisku, kad ateityje tiek komunikacija tiek
vykdomos operacijos versle keisis. Dar 2020 mety pradzioje, Kinijoje, Wuhano provincijoje,
pradéjes plisti virusas, atrodé niekada nepasieks Europos. Deja, jau Siy mety (2020), kovo
ménesio viduryje pradétas jvedinéti karantino rézimas daugumoje pasaulio valstybiy,
sugrieztintos salygos judé¢jimo ir higienos atzvilgiu, verslo veiklos apribojimai ir kt., priverte
daugybe versly prisitaikyti dirbti kitaip arba uzsidaryti neribotam laikotarpiui. Nepaistant
valstybés zadamos paramos verslui, vis dazniau Ziniose pasigirsta naujieny apie atleidziamus
darbuotojus ir uzsidariusius verslus, kuriems neaiSku ar pavyks atsistatyti po karantino
(Fernandes, 2020). Kai pandemijos akivaizdoje, vienos kompanijos uzsidaro arba stabdo
veikla, kita dalis jy sugeba dinamiskai reaguoti i poky¢ius ir adaptuoti veikla taip, kad pavykty
ne tik iSlaikyti darbo vietas ir produkcija, bet visa tai net suaktyvinti. Produkcijos
perorientavimas ] pirmo biitinumo prekes, prekybos perkélimas j elektroning erdve, tai keletas
biidy, naudojamy Siandien toliau vystyti verslui.

Siekiant jvertinti jvairiy riziky poveikj sekmes veiksniams, atsizvelgiant j laikotarpj ir verslo stadija,
bus siekiama patikrinti, kaip iSskirti s€kmés veiksniai prisideda prie imonés islikimo didinimo
kriziniu laikotarpiu.

3.1.Tyrimo duomeny apdorojimo eiga

Pasinaudojant Maxqda programa, kokybiniams duomenims apdoroti, buvo toliau analizuojama
transkribuota interviu medziaga.

Anot Kuzkartz‘o ir Radiker‘io (2019), kokybiniai duomenys priklauso socialiniy moksly krypciai,
kuri apima neskaitinius ir nestruktiruotus duomenis. Dél §iy savybiy kokybinius duomenis
pakankamai sunku grupuoti ir vizualizuoti. Maxqda programa c¢ia pasitarnauja kaip duomeny
apdorojimo ir analizavimo sistema, siekiant juos paversti lengviau suvokiamais (Kuzkartz ir Radiker,
2019). Pasinaudojant programa buvo suformuota:

» islikimo veiksniy debesis;
iSlikimo veiksniy daznis;
iSlikimo veiksniy ry$iai
iSlikimo veiksniy ry$iy Zemélapis;

VYV V VY

Pries pradedant apdoroti duomenis transkribuoti tekstai buvo jkelti i Maxqda programg Kodai buvo
formuojami atitinkamai pagal literatiiros analizés metu iSskirtus verslo veiksnius (9 pagrindiniai
kodai) ir jiems priskirtus s¢kmés veiksnius (20 sub-kody). Kiekvienas interviu tekstas buvo
koduojamas pagal i$skirtus kodus ir sub-kodus, paZzymint tekste interviu dalyviy teiginius ir jiems
priskiriant teiginj atitikusj koda ir sub-kodg. Atitinkamai uzkodavus transkribtus duomenys buvo
vizualizuojami.
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3.1.1. ISlikimo veiksniuy debesis
Kody debesis sudarytas i§ dazniausiai pasikartojanc¢iy kody ir sub-kody. Pasirinktas kody ir sub-kody
daznis — 20 karty (pav.12).
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g Testavimas Produktas Vertés modelis

I(omalltla Organizacijos mokymasis

Organizacijos kompetencijos
AIIII‘GIII‘BIIBI‘ISIKa 0I'Ielllaﬂlla

Organizacijos komunikacija
Komandos valdymas

12 pav. Maxgda programa suformuotas kody debesis (zodziy daznis — 20 karty).

Veslo planavimas

Galima pastebéti, kad dominuojantis verslo veiksnys yra organizaciné kultiira. Daugiausia svarbos
organizaciné kultira turi augimo stadijoje. Organizacijos kultiros rySkiausiai matomas sé¢kmés
veiksnys — organizacijos komunikacija, kiek maziau sékmingumui svarbios nei komunikacija turi
organizacijos mokymas ir organizacijos vertybes.

Kitas iSsiskiriantis verslo veiksnys yra komanda. Augimo stadijoje esancio verslo veiksnio
sékmingumui daugiausia jtakos turi — komandos valdymas ir kiek maziau svarbos — komandos
vertybés.

Tolygiai svarbiai iSskiriami verslo veiksniai yra tikslas (atpazinimo stadija) ir verslo modelis (augimo
stadija). Tikslo dominuojantis sékmés veiksnys yra antrepreneriska orientacija ir vizualiai daug
maziau svarbus — problemos aktualumas. Tuo tarpu, verslo modelio dominuojantis s¢kmés veiksnys
— verslo planavimas. Verslo rodikliai atsizvelgiant | Zodziy daznj néra pakankamai svarbus seékmés
veiksnys, todél kody debesyje nepasirodo.

Vartotojai (patobulinimo stadija) ir produktas (patvirtinimo stadija) yra dar du pakankamai svarbiis
ir tolygiai i8ryskéje kody debesyje verslo veiksniai. Vartotojy atzvilgiu itin stipriai iSsiskiria kaip
s¢kmes veiksnys — rinkos tyrimas, o produkto atzvilgiu itin iSryskéja vertés modelis ir kiek maziau
iSsiskiria testavimas.
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Verslo veiksniai: pajamos (augimo stadija) ir organizacijos kompetencijos (augimo stadija)
literatiiros analizés metu iSskirti, kaip svarbiis verslo veiksniai, interviu metu nebuvo iSskirti
pakankamai daznai, kaip veiksniai, tur¢j¢ itin didelio poveikio verslo islikimui.

Maziausiai ryskus verslo veiksnys yra formalus finansavimas, kurio svarbiausias s€kmés veiksnys,
iSsiskiriantis debesyje yra finansinis modelis.

Galima pastebéti, kad pagal kody ir subakotu debesj ne visi literatiros metu isskirti veiksniai, juos
lyginant su jmoniy iSskirtais veiksniais, sutampa. Nors organizacijos kompetencijos buvo isskirtas
veiksnys kody debesyje jam priskirti sékmés veiksniai: kompetencijy derinimas, kliento
kompetencija, techniné kompetencija, nepasirodé itin reikSmingi. Taip pat, formalaus finansavimo
priskirti sékmés veiksniai: finansiniai istekliai, investuotojy nematerialioji nauda, nepasirodé
pakankamai svarbiis atsizvelgiant | kody daznj. Sékmés veiksniai: verslo vertinimo rodikliai ir
finansy valdymas, svarbiis verslo modeliui ir formaliam finansavimui taip pat neissiskyré kody
debesyje.

3.1.2. ISlikimo veiksniy daZnis

Zemiau pavaizduotas detalus pasikartojandiy sékmeés veiksniy ir verslo veiksniy daZnis, i$skirtas
pagal apklausta jimong¢ (lent. 21).

21 lentelé. Verslo ir s€ékmés veiksniy pasikartojimas.

Spalva Kodas Sub-kodas Kody segmentai Kody Interviy
(visy interviu) segmentai  dokumentai
proc. (visy
interviu)
° Organizacijos Technin¢é kompetencija 15 1.09 5
kompetencijos
° Organizacijos 42 3.05 7
kompetencijos
° Tikslas Problemos aktualumas 24 1.74 8
Komanda Komandos vertybés 39 2.83 9
Komanda Komandos valdymas 76 5.51 9
Komanda 111 8.05 9
° Organizaciné Organizacijos 41 2.97 9
kulttra mokymasis
° Organizaciné Organizacijos vertybés 42 3.05 9
kulttra
° Organizaciné Organizacijos 96 6.96 9
kulttra komunikacija
° Organizacing¢ kulttira 172 12.47 9
Formalus Finansiniai Saltiniai 20 1.45 8
finansavimas
Formalus finansavimas 25 1.81 7
Verslo Verslo planavimas 91 6.60 8
vertinimo
rodikliai
Verslo modelis ~ Verslo vertinimo 2 0.15 2
rodikliai
Verslo modelis 93 6.74 8
° Pajamos Finansy valdymas 21 1.52 5
° Pajamos Finansinis modelis 24 1.74 8
° Pajamos 45 3.26 8
° Tikslas Antrepreneriska 69 5.00 9
orientacija
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° Tikslas 92 6.67 9
Produktas Vertés modelis 29 2.10 8
Produktas Testavimas 21 1.52 8

Produktas 49 3.55 9

° Vartotojai Rinkos tyrimas ir 52 3.77 9

augimo trajektorija

° Vartotojai 52 3.77 9
Formalus Investuotojy 7 0.51 4
finansavimas nematerialioji nauda

° Organizacijos Kompetencijy 11 0.80 4
kompetencijos derinimas

° Organizacijos Kliento kompetencija 18 1.31 5
kompetencijos

Atsizvelgiant | pasikartojanciy kody daznj atliktuose interviu, galima pastebeti keturias i$siskiriancias
i8likimo veiksniy kategorijas: komanda ir komandos valdymas; organizaciné kultiira ir komunikacija,
verslo modelis ir verslo planavimas, bei tikslas ir antrepreneriska orientacija.

Pastarieji veiksniai pasikartoja bent aStuoniuose interviu i§ atlikty devyniy. Auksciausias veiksnio
procentas yra 12.47 proc., kas leidzia teigti, kad organizaciné kulttra yra svarbiausias jmoniy iSskirtas
iSlikimo veiksnys, kuris tiesiogiai yra susij¢s su organizacijos komunikacija (6.96 proc.).

Kiek mazesnj procentg sudaro komanda ir komandos valdymas, atitinkamai 8.05 proc. ir 5.51 proc..
Pastarieji veiksniai buvo isskirti visy devyniy apklausty imoniy, kas leidzia daryti prielaida, kad
komanda ir komandos valdymas yra antras svarbus veiksnys lemianti jmonés i§likima.

Kitas visy jmoniy iSskirtas iSlikimo veiksnys yra tikslas (6.67 proc.) ir antrepreneriska orientacija
(5.00 proc.). AStuonios jmones lygiai taip pat svarbiai iSskyré verslo modeli (6.67 proc.) ir verslo
planavimg (6.60 proc.). Kiti veiksniai sudaro maziau nei 4proc. ir yra nevienodai pasiskirste tarp
skirtingy jmoniy.

Atsizvelgiant ] atliktus interviu, galima teigti, kad svarbiausi visy jmoniy i§likimui buvo organizaciné
kultiira, kurios sekmingumui didziausios jtakos turintis veiksnys yra komunikacija. Ne ka maziau
svarbi yra komanda, kur didelés reikSmes turi komandos valdymas. TreCioje vietoje tolygiai svarbus
veiksniai yra tikslas, nuo kurio neatsiejama yra antrepreneriSka orientacija, bei verslo modelis, kurio
svarbiausia dalis yra verslo planavimas.

Atsizvelgiant tyrime dalyvavusiy skirtingy stadijy sékmingus verslaus svarbu atkreipti démesj, kaip
skiriasi atitinkamos stadijos iS$skirti islikimo veiksniai. Tyrime dalyvavo dviejy stadijy verslai: séklos
ir augimo. Zemiau pateikiama i§likimo veiksniy pasiskirstymo vizualizacija pagal juos i§skyrusj
verslg (zr. pav.13 ir pav. 14).
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Séklos stadijoje esanciu versly iSskirti veiksniai

Organizaciné
kultira

13 pav. Sekmés veiksniy pasiskirstymas tarp séklos stadijoje esanciy apklausty imoniy

Séklos stadijoje esancios apklaustos imonés iSskiria organizacine kultiirg, kurio sékmingumui
daugiausia jtakos gali turéti organizacijos komunikacija ir kiti svarbiis veiksniai kaip organizacijos
mokymas ir organizacijos vertybes.

Kiti du svarbiis i§likimo veiksniai identifikuoti séklos stadijoje esanciy versly yra tikslas ir komanda.
Siuo atveju tikslas itin priklauso nuo problemos aktualumo ir antrepreneriskos orientacijos. Tuo tarpu
komandai labai svarbiis veiksniai yra jos valdymas ir vertybés.

Augimo stadijoje esanciy vershy i1$skirti veiksniai

Organizaciné kultira

Organizac. ..
Verslo modelis vertybés

Rinkos
Organizacijos komunikacija Veslo planavimas "ﬁ;r ;

14 pav. Sékmés veiksniy pasiskirstymas tarp séklos stadijoje esan¢iy apklausty jmoniy

Augimo stadijoje esancios apklaustos imonés taip pat i$skiria organizacing kultiirg kaip svarbiausia
veiksnj, kur organizacijos komunikacija turi didziulés svarbos veiksniui ir kiek maZziau svarbios yra
organizacijos vertybés ir organizacijos mokymas.
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Kiti du svarbiis veiksniai yra verslo modelis ir organizacijos kompetencijos. Siuo atveju verslo
modelio s€kmingumui didziulés reik§mes turi verslo planavimas, o organizacijos kompetencijoms —
techninés organizacijos kompetencijos.

Kiek maziau, bet taip pat labai ryskiai iSskirtos augime esan¢iy kompanijy yra tikslas, produktas ir
vartotojai. Tikslo atveju svarbiausia veiksnio sékmingumui yra antrepreneriSka orientacija,
vartotojams - rinkos tyrimas, o produktui — testavimas.

Apibendrinant galima pastebéti, kad tiek seklos, tiek augimo stadijose esancios organizacijos
vienodai svarbiai iSskiria organizacing kultiira kaip svarbiausig verslo iSlikimo veiksnj kurio
s¢kmingumui daugiausia turi jtakos organizacijos vykdoma komunikacija, bet taip pat it organizacijos
mokymas bei organizacijos vertybés. Sé¢klos stadijoje esancios organizacijos taip pat iSskiria
komanda ir tiksla kaip antrg iSlikimui svarby veiksnj, kuriy sékmingumui daugiausia jtakos turi
komandos valdymas ir jos vertybés, antrepreneriska orientacija bei problemos aktualumas. Tuo tarpu
augime esancios jmongs iSskiria verslo modelj ir organizacijos kompetencijas, kaip kitus du svarbius
iSlikimo veiksnius, kuriy sékmingumui labiausiai turi jtakos verslo planavimas ir techninés
kompetencijos. Tikslas, augime esanciy organizacijy yra vertinamas kiek maziau, o antrepreneriska
orientacija ¢ia yra laikomu svarbiu sekmés veiksniu tikslui pasiekti.

3.1.3. ISlikimo veiksniy tarpusavio rySiai.

Siekiant atskleisti literatiros analizés metu i$skirty rySiy stiprumg sudaryta rysiy stiprumo matrica
(pav. lent. 23). Dominuojancios reikSmés yra apibréztos apskritimu ir reiskia labai stipry rysj, kur
zodziy daznis siekia daugiau nei 50.
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22 lentelé. Verslo ir s¢kmés veiksniy rysiai
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aktualumas
Tikslas\Antrepreneriska 5 1 2 2 2. 2 1 1 1 0 1 4 0 4 0 0 0 1 1 0 2 0
orientacija
Produktas 5 0 3 2 7 3 4 0 28 21 7 7 0 0 0 5 0 5 2 0 2 0 0 0 0 0
Produktas\Vertés 4 0 2 2 4 2 2 28 0 ) 4 4 0 0 0 3 0 3 2 0 2 ) 0 0 0 0
modelis

Produktas\Testavimas 1 0 1 0 3 1 2 21 0 0 3 0 0 0 2 0 2 0 0 0 0 0 0 0 0
Vartotojai 3 1 1 1 3 2 1 7 4 3 @

Vartotojai\Rinkos tyrimas 3 i 1 1 3 2 1 7 4 3 @

ir augimo trajektorija

Formalus finansavimas 0 0 0 0 1 0 1 0 0 0 0 0 0 7 19 3 0 3 3 2 1 1 1 0 1 0
Formalus 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 ) 0 7 0 1 1 0 1 0 0 0 ) 0 0 0 0
finansavimas\Investuotoj

y nematerialioji nauda

Formalus 0 0 0 0 1 0 1 0 0 0 0 0 19 1 0 2 0 2 4 2 2 1 1 0 1 0
finansavimas\Finansiniai

3altiniai

Verslo modelis 4 1 1 2 4 0 4 5 3 2 1 1 3 1 2 0
Verslo modelis\Verslo [} 0 0 0 0 0 0 0 0 (1] 0 0 0 0 4]
vertinimo rodikliai

Verslo vertinimo 4 1 1 2 4 0 4 5 3 2 1 1 3 1 2 0 0 6 3 3 3 0 3 8 2
rodikliai\Veslo

planavimas

Pajamos 1 0 1 0 0 0 0 2 2 ) 1 1 3 0 4 6 0 6 0 21 24 1 1 0 2 2
Pajamos\Finansy 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2 0 2 3 0 3 21 0 [ 0 0 0 1 1
valdymas

Pajamos\Finansinis 1 0 1 0 0 0 0 2 2 0 1 1 1 0 2 3 0 3 24 0 0 1 1 0 1 1
modelis

Komanda 1 1 0 0 1 0 1 0 0 0 0 0 1 0 1 3 0 3 1 0 1 0 39 9 0
Komanda\Komandos 0 0 0 0 1 0 1 0 0 0 0 0 1 0 1 0 0 ] 1 0 1 39 0 6 0
vertybés

Komanda\Komandos 1 1 0 0 0 0 0 0 0 (1] [1] 0 0 0 0 3 0 3 0 0 0 4 0 4 0
valdymas

Organizaciné kultara 4 0 3 1 3 1 2 0 0 ) 4 4 1 0 1 8 0 8 2 1 1 9 6 4 0 40
Organizaciné 1 0 0 1 1 1 0 0 0 0 1 1 0 0 0 2 0 2 2 1 1 0 0 0 40 0
kultara\Organizacijos

mokymasis

Organizaciné 3 1 2 0 1 0 1 0 0 0 2 2 0 0 0 3 0 3 0 0 0 4 4 1 40 2
kultdra\Organizacijos

vertybés

Organizacine 1 0 1 0 2 0 2 0 0 ) 2 2 1 0 1 4 0 4 0 0 ) 5 2 3

kultara\Organizacijos
komunikacija

Labai stiprus rySys pastebimas tarp:
» sékmeés veiksniy verslo planavimas ir verslo vertinimo rodikliy;
s¢kmes veiksnio verslo planavimas ir verslo veiksnio verslo modelis;
s¢kmes veiksnio komandos valdymas ir verslo veiksnio komanda;
s¢kmes veiksnio organizacijos komunikacija ir verslo veiksnio organizacijos kultiira;
s¢kmes veiksnio antrepreneriska orientacija ir verslo veiksnio tikslas;
s¢kmes veiksnio rinkos tyrimas ir augimo trajektorija ir verslo veiksnio vartotojai;

VVVYVY VY

Organizacijos vertybés
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Kiek maziau, bet taip pat labai stiprus rySys (kody daznis siekia daugiau nei 20, bet maziau nei 50)
yra pastebimas tarp:
» sékmes veiksnio vertés modelis ir verslo veiksnio produktas;
s¢kmes veiksnio festavimas ir verslo veiksnio produktas;
s¢kmes veiksnio finansinis modelis ir verslo veiksnio pajamos;
s¢kmes veiksnio finansy valdymas ir verslo veiksnio pajamos;
s¢kmes veiksnio komandos vertybés ir verslo veiksnio komanda;
s¢kmes veiksnio organizacijos mokymas ir verslo veiksnio organizacijos kultiira;
s¢kmes veiksnio organizacijos vertybés ir verslo veiksnio organizacijos kultiira;

VVVVYVVVY

s¢kmes veiksnio problemos aktualumas ir verslo veiksnio tikslas;

Akivaizdu, kad egzistuoja tarpusavio priklausomyb¢ tarp verslo ir s¢kmés veiksniy. Atsizvelgiant |
interviu atliktus su jvairiomis s€¢kmingomis imonémis buvo pastebétas itin stiprus verslo ir veiksniy
rySys tarp vartotojy ir rinkos tyrimo bei augimo trajektorijos, tikslo ir antrepreneriskos orientacijos,
organizacijos kultiiros ir komunikacijos, komandos ir jos valdymo, verslo modelio ir verslo
planavimo, verslo planavimo ir verslo rodikliy.

3.1.4. I8likimo veiksniy rysiy Zemélapis.

Pagal iSskirtus verslo ir s¢kmés veiksnius suformuotas rySiy Zemélapis (pav. 15.), kuris parodo kaip
s¢kmés veiksniai ir verslo veiksniai veikia vienas kita pagal analizuotus verslo atvejus. Galima
pastebéti dvi ryskiai susiformavusias iSlikima skatinanéiy veiksniy rySiy grupes: organizaciné
kultiros ir tikslo.

Tikslas iSsiskaido i keturis sékmés veiksnius, susijusius tarpusavyje: antreprenerio orientacija,
problemos aktualumas, produktas ir organizacijos kompetencijos. Cia organizacijos kompetencijos
apima technologines, kliento kompetencijas ir kompetencijy derinimg. Produktas iSsiskirsto |
testavimq, vertés modelj, vartotojq ir rinkos tyrimg (vartotojas ir rinkos tyrimas turi priklausomybe
kaip verslo ir se¢kmés veiksniai).

Kiek stambesnis ry$iy zemélapis susidaro i§ organizacijos kultiiros grupés. Cia grupé issiskiria
keturias skirtingas kategorijas (pav. 15):
» organizacijos komunikacija;
komanda ir komandos vertybes, kurios yra susijusios dar ir tarpusavyje;
organizacijos vertybés
organizacijos mokymasis;
verslo modelis ir verslo planavimas, kurie yra ne tik susij¢ tarpusavyje, bet taip pat turi jtakos

YV V VYV

pajamy veiksniui, priklausomam nuo finansinio modelio ir finansy valdymo;

Nepriklausomai vienas nuo kito veikia formalus finansavimas, veikiamas finansiniy Saltiniy ir
investuotojy nematerialiosios naudos, bei verslo vertinimo rodikliai.
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.. - Finansinis modelis
Organizacijos komunikacija

°
Veslo p\anavimas\‘/
Pajamos\
/ Finansy valdymas

Organizaciné kultUra\\' PS
\
. L]
\ Verslo models meas ir augimo trajektorija Antrepreneriska orientacija
T Vartotojai
Organizacijos mokymasis Produktas\

Vertés modells leslas
L
Organizacijos vertybes Kompenecuq derinimas

Testawmas
Organizacijos kompetencuos

¢
Techniné kom petencijx
.
° Verslo vertinimo b

.
Komandos valdymas rodikliai Kliento kompetencija \

Komanda Komandos vertybeés

.
Formalus finansavimas “
. .
Finansiniai 3altiniai Problemos aktualumas
Investuotojy
nematerialioji nauda

15 pav. Sékmés veiksniy rysiy Zzemélapis.

Atsizvelgiant | verslo ir sekmés veiksniy rySius galime atitinkamai pastebéti, kad tarp daugumos
sékmes veiksniy egzistuoja priklausomybé. Vadinasi, i$skirti s€ékmés veiksniai priskirti tam tikram
vystymosi etapui gali turéti jtakos verslo iSlikimui priklausomai nuo kity veiksniy sékmingumo
atitinkamais jauno verslo vystymosi etapais. Kaip jau pastebéta (pav. 15), egzistuoja dvi
i8siSakojusios susijusiy veiksniy grupés, priklausancios nuo tikslo ir organizacinés kultiros.

Tikslas, kaip verslo veiksnys, apima antrepreneriSka orientacijag ir problemos aktualuma, bei
literatiiros analizés metu buvo isskirtas, kaip daugiausia atidarymo stadijoje turintis svarbos veiksnys.
Tyrimo metu buvo pastebéta, kad tikslo priklausomybé yra tiesiogiai susijusi su (Zr. lent. 23):

» atidarymo stadijoje antrepreneriSka orientacija ir problemos aktualumu;

» patvirtinimo stadijoje, formuojant produkta (produkto testavimas ir vertés modelis);

» augimo stadijoje, per organizacijos kompetencijas (techninés ir kliento kompetencijos ir
kompetencijy derinimas).

Netiesioginio poveikio turés:

» patobulinimo stadijoje, vartotojams (rinkos tyrimas) per produkta;
» augimo stadijoje, verslo modeliui per produkta;
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23 lentelé. Tikslo pagrindu susije sékmés veiksniy rysiai skirtingais jauno verslo raidos etapais.

1 - Atidarymas | 2 - Patvirtinimas | 3 - Patobulinimas | 4 - Augimas
Tikslas
e antrepreneriSka # VARTOTOJAIL: | ORGANIL JOS
orientacija: KOMPETENCIJOS:
e problemos e rinkos tyrimas e techniné
aktualumas; ir augimo kompetencija;
PRODUKTAS: trajektorija; e kliento kompetencija;
kompetencijy
derinimas;
VERSLO MODELIS
e testavimas;
vertés modelis; ~

Vertinant rySius per organizacijos kultiiros perspektyva, galima pastebéti, kad susidariusi grupé
veikia augimo stadijoje, kur organizacijos kultiira pasireiSkia daugiausiai per (lent. 24):

» komandg (komandos vertybés ir komandos valdymas);

» verslo modelj (verslo planavimas);

» pajamas (finansinis modelis ir finansy valdymo jgiidziai);

24 lentelé. Organizacijos kultliros pagrindu susij¢ s¢kmés veiksniy rySiai skirtingai jauno verslo
raidos etapais.

4 - Augimas

Organizaciné kultira
organizacijos komunikacija
KOMANDA: ' » e komandos valdymas;

e komandos vertybés;
e  organizacijos vertybes;
e  organizacijos mokymas;

VERSLO MODELIS: ‘
e  verslo planavimas;

e finansinis modelis;
PAJAMOS: o finansy valdymo jgiidZiai;

lidentifikuoti du veiksniai, kurie néra susij¢ rySiais su didesnémis veiksniy grupémis. Kaip
nepriklausomi kintamieji i$skirti: formalus finansavimas, priklausomas nuo finansavimo Saltiniy bei
investuotojy nematerialiosios vertés (patobulinimo stadijoje) ir organizacijos veiklos rodikliai
(augimo stadijoje).

25 lentelé. Nepriklausomi ir rySiais nesusij¢ sekmés veiksniai.

1 - Atidarymas | 2 - Patvirtinimas | 3 - Patobulinimas | 4 - Augimas
Nepriklausomi sékmés veiksniai
FORMALUS FINANSAVIMAS
e investuotojy sukurta nefinansiné e  organizacijos
verte; rodikliai;
e finansavimo Saltiniai;
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Atsizvelgiant | se¢kmés veiksniy rySius, galima teigti, kad organizacijos s¢kmingumas priklauso nuo
sékmes veiksniy susijusiy su dviem verslo veiksniais: organizacijos kulttiros ir tikslo. Organizacijos
tikslas yra svarbiausias atidarymo stadijoje ir priklausomai nuo besikuriancio antreprenerio
antrepreneriSkos orientacijos ir id¢jos aktualumo, islieka svarbus patvirtinimo ir augimo stadijose.
Patvirtinimo stadijoje tikslo s€ékmingumas priklauso nuo produkto testavimo, o augimo stadijoje,
tikslas yra uztikrinamas per organizacijos kompetencijy ir verslo modelio s¢kmés veiksnius.

Tuo tarpu organizacijos kultiira yra svarbiausias verslo veiksnys augimo stadijoje, kur pastebimas
stiprus rySys su organizacijos komunikacija, komandos s¢kmés veiksniais, organizacijos vertybémis
ir organizacijos mokymusi, verslo modelio ir pajamy s¢kmés veiksniais.

3.1.5. Riziky valdymas skirtingais jauno verslo vystymosi etapais

Verslo islikimas didele dalimi priklauso nuo to kaip jam pavyksta susidoroti su kylan¢iomis rizikomis
ir i$Stikiais. Apklaustos imonés iSskyré tam tikras kilusias vidines ir (arba) iSorines rizikas, skirtingais
imongs plétros etapais. Lenteléje Zemiau (lent. 26) nurodyti kompanijy iSskirti kriziniai laikotarpiai,
paveikti verslo veiksniai ir i$likimo veiksniai.

26 lentelé. Verslo islikimo veiksniai, paveikti kriziniy situacijy.

Verslo ISlikimo veiksnys | Pagrindimas

veiksnys

Organizaciné | Organizacijos ,,Viena i§ pastoviy tokiy yra sakysim galbtt skirtingi akcininky pozZiariai

kultara komunikacija ir ar horizontai. Yra jkiiréjo noras statyti katedra taip vadinama (reiskia) ir
organizacijos kurti tg ekosistema (reiskia) ilgalaike, atrodyty amzing perspektyva kaip,
vertybés: kaip tai turéty atrodyti. Kuriant ir, ir partnerystés, kurios daznai biina
skirtingi investicija | ateitj yra kazkam kazka duodi. Ir tada gal ne finansiskai gauni
antrepreneriy ir atgal, kazkokius reiskia... ,, (Im_01).

akcininky pozitiriai
(atviryjy inovacijy | ,, ir ta as labai favoritizuoju ta atvirgjy inovaciju principa kuris deja taip
ir verslo kaip sakant niekaip, niekaip realiai nesirealizuoja dél jvairiy priezasciy bet... Ir
produkto). yra kitas pozitiris kur, kur yra verslas kaip produktas, kurj, kuris turi duoti
pinigus ir galbit greitai parduoti, kaip preke ar ir iSeiti i$ to verslo. Ir tie
poZiuriai kartais labai susikerta ir trukdo verslui <...>” (Im_01).

Komanda Komandos ,» tas pats fondo dalyvavimas irgi galima paminéti, kad irgi ta pati problema“
valdymas ir (Im_01).

komandos
vertybés:
Samdomo
direktoriaus,
akcininky ir
valdybos santykis
su kompanija ir jos

valdymas
Organizaciné | Organizacijos “kazkoks tai biina nesusikalbéjimas, tarkim su partneriais is uZsienio, kur
kultira komunikacija ir vieni galvoja, kad jie vienaip mato situacijg, mes kitaip, tai tada susitinki vat
organizacijos paaiskéja, kad visiskai ne taip yra kaip anksciau buvai susitares.” (Im_01).
vertybés:
nesusikalb¢jimas

su partneriais

Organizaciné | Organizacijos “Kai yra partneriai, su kuriais dirbi, investuoji j juos ir labai tikéjimas
kultiira ir komunikacija ir didziulis, ir pasitikéjimas yra kuriamas, ir kolektyva nuteiki, kad reikia jais
Komanda pasitikeéti, ir kai jie paveda, taip sakant, savo partnerj” (Jm_01).
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komandos

vertybés: “Vienas azijietiSko stiliaus reiskia tas pavedimas, kur kulturiskai jie ten
Nepasitikéjimas; galbiit net, net negalvoja, kad pavedé, o i$ tikrujuy nuvaziavo vieni be
kultiiriniai miisy.” (Im_01).
skirtumai;
nesusikalb¢jimas. ,.Kultlira, vat. Kulttirinis skirtumas yra didziausia klifitis tam globaliam
pasauly, kuris jau po truputj byra.” (Jm_02)
,»Tai yra Zmoniy nesusikalbéjimas. Nesusikalbéjimas dél visiSkai kitokio
pasaulio matymo. Tos pacios tiesos skirtingo matymo, Zinai. “ (Im_02).
,,Tiesiog visur prieini taska ir koks sekantis zingsnis — ar mes augam, ar
neaugam, nes jeigu augi - tai dalykai keiciasi ir nebutinai i gera gali
atrodyti visiems Zmonéms kaip kei¢iasi visi dalykai.“ (Im_03).
Organizacijos | Kompetencijy “Amerikos perkamos ir tiekimo terminai yra labai ilgi. Sakykim astuoni -
kompetencijos | derinimas: devyni ménesiai, kas labai isilgina visq procesq tos gamybos ir taip toliau.
nestandartiniai Stengiamés dabar, dabar pradéjome pirkti is aukciono Amerikoje tuos
situacijos pacius ir panasius jrenginius vien dél to, kad jie grei¢iau mus pasiekia.
sprendimo budai. Vietoj astuoniy ménesiy ten, sakykim, nuo aukciono pradzios, tai turbiit
ménuo praeina, jeigu ne trumpiau.” (Im_01).
Organizacijos | Organizacijos “kiti dalykai yra stengiamés irgi aplinkine ekosistemq panaudoti kaip
kompetencijos | technologinés imanoma daugiau, irgi kazkokiems tai, kad pagreitinti ar kazkokius tai
kompetencijos: procesus, ar kazkokiy tai detaliy tiekimg ar dar kazkq. Su 3D printeriu
procesy valdymo laikiklius spausdinam” (Im_01).
mechanizmai ir
kontrolé.
Organizaciné | Organizacijos »iki Siol manau, kad realationship'as tas ZmogiSkas santykis yra
kultiira ir komunikacija ir svarbiausia verslo dedamoji.“ (Im_01).
komanda komandos vertybés | ,,Jo, siaip tai iSmokome lanksciau dirbti bent jau visi. tas tai tikrai gerai. Tiek
bei valdymas: ir Kenieciai iSmoko tiek ir misy komandos iSmoko, kad nereikia cia
santykiy susitikinéti labai daznai visalaik. Galima viska nuotoliniu bidu padaryti, o
palaikymas komunikacija visa net pagreitéjo.* (Im_09).
organizacijos
viduje ir iSoréje.
Organizacijos | Kompetencijy “visokie dalykai kaip Amerikos, Kinijos prekybos karai irgi mus palielia”
kompetencijos | derinimas: (Im_01).
prisitaikymas prie
dinaminés “stengiameés irgi aplinkine ekosistemq panaudoti kaip jmanoma daugiau”
aplinkos. (Im_01).

,,<...> per pacia baisiausig krize, po miisy dainuojancios revoliucijos, kai
nebuvo jokiy pinigy mokslui, kas leido man judéti i prieki” (Im_02).
,,Tai perteklius investiciniy pinigy pasaulyje garantuotai yra. Idéjy deficitas.
Tai krizés metu né kiek nesumazéja srautas pasiiilymy - priimk mano
investicijas“

“Krizés - be abejonés taip. Jos vyksta, bet jos yra dideli sisteminiai dalykai,
kurie sukaupto rizikos kapitalo nejtakoja taip, kaip mums atrodo.” (Im_02).
“ krizés metu rizikos didéja, bet pinigu pasitilymo srautas tikrai né kiek
nemazéja” (Jm_02).

“IS tikryjy astunty mety krize tai buvo, tai kad i§ esmés pasaulyje stojo
gamyba ir jmonés kurios lazerius turéjo savo perginklavimui technologiniy
dalyky, jos jy nebepirko. Bet va ¢ia iSvezé mokslininkuose. Mokslininkai
tai yra biudzZetinis finansavimas suplanuotas i§ anksto ir nebuvo taip,
kad pasaulyje nubraukty produktus mokslininkams.” (Jm_04).

»Svarbu labai staigiai daryti, labai staigiai suprasti, labai staigiai elgtis.
(Jm_05).

,,Visa laikg tu esi kaip varlé jmestas j puoda ir puodas uzkaistas, jis kaista.
(Jm_05).

,»Tu turi pastebéti §ita keitima ir sugebéti Sokti anksciau iS to. Tai va, Cia
esminis, analizuoti ir pastebéti priimti realia padétj, kad ji tokia yra.*
(Jm_05).
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“Krizés metu buvo daug lengviau su Zmonémis, pigesni Zmonés buvo,
paslaugos, patalpy nuoma pigi buve.” (Im_06).

,,<...>>ta infliacija, euro jvedimas, susilyginimas darbo uzmokescio, kainos ir
visos kitos paslaugos, o mums kadangi inovacijos, research and
development yra darbui imlus procesas ir kvalifikuota darbo veikla tai tuo
metu buvo gerai.”“ (Im_06).

» <...> visg laikg yra tas toks ciklas augimas nuosmukis, augimas
nuosmulkis, net ir pacioje organizacijoje jauciasi, kad kazkuriuo metu labiau
dirbame ties R&D, o kazkuriuo metu tiesiog vyksta veiksmas.” (Im_06).
»1ai va i§ pradziy mums buvo labai blogai nes gamyba sustojo. Po to biski
blogiau, nes logistikos sustojo, o dabar nusimato, kad bus labai gerai nes
nusimato, kad produkcija gausim iSkarto, kai karantinas baigési. Kaip tik bus
labai pikas dviraciy vazingjimo.* (Im_09).

Komanda Komandos “Kkita yra tokia krizé i§ tikryjy - darbuotojy i$é¢jimas, kurie patampa po
valdymas: to konkurentai ir dalinai iSnesa i§ kompanijos know-how ir visa kita.”
darbuotojy kaita, (Jm_01).
kolektyviné
atsakomybé uz ,,Jeigu kolektyvas séda ir kalbasi, vieno yra tokia nuomoné, mano tokia
priimtus nuomoné, ¢ia iSklausom vieni kity nuomone ir prieinam bendro
sprendimus sprendimo* (Im_03).

Komanda Komandos »Tai yra didziulé tokia moraliné dilema kaip ar veltis i ta teisybés
vertybés: ieSkojima, ar kurti apsaugas, teisminius procesus ir t.t. Tai va ¢ia nu
darbuotojy tokia verslo juodoji puse, ta tokia nemaloni. (Im_01).
moralé, komandos
reakcija j pokycius | “<..> bet kaip tada pazitiréti j akis likusiam kolektyvui, kurie irgi jauciasi,

kad i$ jy kazkas atimta, nes jie liko dirbti, o tas Zzmogus, kuris i$¢jo ir kazka
iSsinese¢ ir sakysim pavoge tai yra jis nenubaudziamas, lyg tai kaip ir
toleruojamas” (Im_01)

jeigu augi - tai dalykai kei€iasi ir nebiitinai j gera gali atrodyti visiems
Zmonéms Kkaip keic€iasi visi dalykai.“ (Im_02).

“Buvo tokiy atvejy kai su ankstesniais komandos nariais kad tiesiog matém
nesusidirbam tai teko atsisveikint, bet su dabartine komanda viskas labai labai
gerai. Ir susidirbe viduje ir Cia stipriausia miisy dalis ko gero dabar kad biitent
vieninga komanda turim. > (Im_08).

Formalus Finansavimo ,»Tai atsitiktinai susitikau pazjstama, kuris dirbo tuo metu Vyriausybéje ir jisai

finansavimas | Saltiniai: tvarké ta biudZzeta lietuviams ir a$ sakau, ,klausyk mes tokj darba ir
atitinkami Saltiniai | pamatéme, cia toks efektas, Cia fantastiSka, ¢ia bus Amerikos patentai
tam tikroje visokie®. Sako ,.kiek tau reikia®, pasakiau, kieck man metams reikia ir po
vystymosi stadijoje | to vyriausybés keitési ir i KTU vis ateina, reiSkia, i§ valstybés biudzeto

pinigai Ragauskui, niekas nesupranta, i§ kur, nei kaip, nei kam.“
(Jm_02).

“Ta prasme, kad aStuntieji metai rySkiai, kadangi ¢ia buvo pasauliné
krizé, rySkiai bent jau ,,Eksploje* iSveZé mokslininkai. Ta prasme, kad
Sitie projektai, kurie buvo skirti pramonei, jie vadinkim nedavé pliuso,
0 mokslininkai davé. Ir mokslininkai iSvezé.” (Im_04).

Tikslas Idéjos aktualumas: | ,Tai perteklius investiciniy pinigy pasaulyje garantuotai yra. Idéjy deficitas.
geras metas itin Tai krizés metu né kiek nesumazéja srautas pasiilymy - priimk mano
nejprastoms investicijas“ (Im_02).
id¢joms.

Produktas Produkto ,Reikia drozti kitokius zmogeliukus, kuriy tu visai nenori. Tada tu supranti,
testavimas: kad jeigu tu jy nedrosi, tai niecko nebus i§ tos jmongs. Ir tada sprendi, ar i$

gaminama tai, ko
reikia vartotojui, o
ne tai, kas patinka.
Reikalingi
kompromisai.

tikryjy man verta parsiduoti tam tikra prasme ir daryti tai ko ne visai as noriu,
vardan to, kad a§ paskui fone galé¢iau padaryti tai kg as noriu.” (Im_03).

,,Tokiy turbiit kiekvienoj jmon¢j yra, nes tai, kas yra pradiné id¢ja, ir tai, kas
galy gale tampa produktu, bet kokiu atveju kazkiek skiriasi. Ir biina priimta
kazkokiy kompromisy.” (Im_03).
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Pajamos Finansavimo “Kai yra labai maza jmong¢, keli zmonés, tai kriz¢, savaime aisku, labai greitai
modelis: uzsakymy | iStinka nes tu turi.. mes turé¢jom vieng klienta X, su kuriuo buvome sudare
paskirstymas tarp labai daug sutar¢iy” (Im_05).
keliy klienty.

Verslo Verslo “To lazio metu, visalaik, kai kada kriz¢, tai pasikeicia strategija.” (Im_05).

modelis planavimas: “Tai néra krizé, bet jeigu mes priimsime bloga sprendima, tai ta krizé
strategijos ateis po mety po pusantry.” (Im_07).
keitimas. “Kartas nuo karto krizé pasijaucia tada kada nesuprantame ko mums triiksta

ar mums truksta pinigy ar mums triiksta laiko dél tos priezasties, kad tikrai
yra labai daug dalyky kuriuos mes norime padaryti, galime padaryti, bet yra
prioritety stumdymas.” (Im_07).

Produktas Produkto vertés ,.Kazkokj Suolj | nauja kokybe, privercia krizés laikotarpiu... pasikeisti.”
modelis: produkto | (Im_05).
savybés - kokybés
Suolis.

Vartotojai Rinkos tyrimas ir ,,po to buvo krizé, bankas sustreikavo, sako neuztenka uzstato, uZstatyk savo
augimo asmeninj turtq, sakau. man visiskai vienodai, kiek mano pastatas kainuoja, ar
trajektorija: as nors kartq pavélavau sumokéti kreditq, né karto...
peréjimas | ,,O paskui pati idéja buvo labai paprasta. Kurkim produktus ir gaminti
tarptauting rinka. produktus ne Lietuvai, o pasaulinei rinkai“ (Im_05).

,»rinka buvo miisy nuo pradziy ne Lietuvoje, Europos $alis labai mazai palieté
ta krize i$ tikryjy* (Jm_06).

Pajamos Finansy valdymo ,.Krizei a$§ esu pasiruoses visada su savo vidiniais jstatymais. Na pavyzdziui
JjgidZiai: finansinés | toks, 30 procenty atlyginimy yra mokami ne kaip atlyginimai, o kaip priedai.
rizikos valdymas Ir visi Zino, kad jei mus i$tiks krizé, jie priedy negaus. Bet visi zino, kad kaip
paskirstant kriz¢é praeis ir uzdirbsim pinigy, a$ uz visa ta perioda atsiskaitysiu.“ (Im_05).
atlyginimus.

Tikslas Antrepreneriska “Krizei a$ esu pasiruoses visada su savo vidiniais jstatymais” (Im_05).
orientacija: ,,Cia i§ dalies néra to blogo, kas nebiity ir geroji pusé.” (Im_06).
pasverta rizika ir “Rizikavom, bet nelabai turéjom ka prarasti, nebuvo labai didelio kapitalo,
antrepreneriska nu kad ten nusipirkai jrenginius ir kazka investuoji dabar mes labai didelémis
intuicija. sumomis investuojam. Nei turto statei, nei.. versle visa laika rizikuoji, tai

¢ia normalu” (Jm_06).

Komanda Komandos Gal tarkim taip finansy krizés mes esminés iSvengéme, nes organizacija
valdymas: tuo metu dar buve mazyté. Ir ¢ia jau tikrai nebuvo nieko ko galima
kontroliuojamas sumazinti. (Im_07).
komandos augimas.

Skirtingais vystymosi etapais imonéms teko susidurti su jvairaus pobudzio krizinémis ir

neuztikrintumo situacijomis. Atsizvelgiant i sékmés veiksnius, iSskirtus organizacijos vystymosi
etapais, jvairiais kriziy laikotarpiais, dauguma organizacijy iSskyré organizacijos kompetencijas, kaip

svarbig priemone kriziy valdyme. Organizacijos kompetencijos priklauso nuo jmonés gebéjimo
valdyti turimus resursus prisitaikant prie vartotojy kintanciy poreikiy, derinant klienuty poreikius ir
organizacijos galimybes.

Kiti du pasikartojantys veiksniai, i$skirti apklausty jmoniy buvo organizaciné kultiira ir komanda,
kurie didele dalimi priklauso nuo komandos ir organizacijos vykdomos komunikacijos, puoselé¢jamy
vertybiy, geb¢jimo greitai mokintis ir valdymo. Akivaizdu, kad kriziniu situacijy metu zmogiskasis
faktorius vaidina nepaprastai svarby vaidmenj. Verslo isskirti iSlikimo veiksniai jvairiais kriziniais
laikotarpiais pavaizduoti zemiau (lent. 27).

27 lentelé. Kriziniu laikotarpiu paveikti verslo veiksniai.

Verslo veiksnys

ISlikimo veiksnys

Verslo elgsena kriziniu laikotarpiu

Tikslas

Antrepreneriska orientacija

Svarbiausios iSskirtos savybés: inovatyvumas, antrepreneriska
nuojauta ir_pasverta rizika.
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Id¢jos aktualumas Laikotarpis pasireiksti nejprastoms id¢joms.
Produktas Testavimas Ieskojimas kompromiso tarp to ka gamini ir ko reikia rinkai.
Verslo modelis Pasikeiciama verslo strategija.
Formalus Finansavimo Saltiniai Galimyb¢ atkreipti démesj ir pasinaudoti anksc¢iau
finansavimas neprieinamiems finansavimo Saltiniams.
Investuotojy sukurta -
nematerialioji verté
Vartotojai Rinkos tyrimas ir Plétra j uzsienio rinkas.
Augimo trajektorija
Organizaciné Komunikacija Komunikacijai trukdo nesusikalbéjimas, dél jvairiy skirtumy
kultiira (Iy¢iy, amziaus, kultiiros, kalbos ir kt.).
Vertybés Pasitikéjimas.
Mokymas -
Komanda Komandos valdymas Kolektyvinis sprendimy pri¢mimas ir kolektyviné atsakomybe.
Komandos intelektas Komandos moralinés nuostatos, gebéjimas prisitaikyti prie
poky¢iy, pasitikéjimas, bendros vertybés.
Pajamos Finansy valdymas Lésy paskirstymas.
Finansavimo modelis Atsizvelgiama ] pirkéjo prioritetus.
Verslo modelis Verslo rodikliai -
Verslo planavimas Strategijos keitimas atsizvelgiant | naujus rinkos poreikius.
Organizacijos Technologinés Organizacijos jvairiy resursy perskirstymas.
kompetencijos kompetencijos
Kliento kompetencijos Aktyviai palaikomas rySys, nuolatinis bendradarbiavimas su
klientu.
Kompetencijy derinimas Prisitaikymas prie rinkos poreikiy perorganizuojant turimus
resursais.

Krizinés situacijos gali biiti sukeltos tiek iSorés veiksniy (koronavirusas, ekonominé kriz¢ ir kt.), tiek
vidiniy (darbuotojy kaitg, skirtingi investuotojy interesai). Galima pastebéti, kad sékmingai
veikianCios jmonés iSorés veiksniy sukeltas krizines situacijas mato kaip galimybes, kuriomis
pasinaudojus jvyksta reikSmingi verslo poky¢iai (paspartinamas augimas, patobulinamas produktas
ar pan.). [Sorinéms krizéms valdyti dauguma jmoniy iSskiria organizacijos kompetencijas, kaip svarby
iSlikimo veiksnj, kuris priklauso nuo technologiniy kompetencijy, kliento kompetencijy ir ty
kompetencijy tarpusavio derinimo.

Kiek pavojingesnés ir daznesnés yra organizacijos viduje patiriamos krizés. I§ apklausty s¢kmingy
imoniy buvo pastebéta, kad dazniausiai vidinés krizés yra saglygojamos komandos. Komandos krizés
pasireiskia, d¢l komandos valdymo sutrikimy ar skirtingy komandos nariy vertybiy. Taip pat
organizacijoje vidinés krizes gali lemti nepalanki organizacijos kultiira ir netinkamai vykdoma
komunikacija tiek organizacijos viduje, tiek su iSoriniais organizacijos dalyviais (tiekéjai, klientai,
konkurentai ir kt.).

Apklaustos jmonés pastebi, kad siekiant suvaldyti iSorines ir vidines krizes yra svarbi greita
organizacijos reakcija ir veiksmai. Cia dauguma organizacijy jvardina anterpreneriska orientacija,
siekiant uzsibrézto tikslo, kaip svarbig dedamaja. AtnrepreneriSka orientacija Siuo atveju pasireiskia
per uzsispyrima ryzta, geb¢jima nenusivilti, galimybiy atpazinima.
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ISvados

Atlikus literatiiros analiz¢ buvo iSskirti devyni verslo veiksniai, turintys jtakos verslo islikimui
skirtingais raidos etapais: organizacin¢ kultira, komanda, pajamos, verslo modelis, formalus
finansavimas, vartotojai, produktas, tikslas ir organizacijos kompetencijos. Atitinkamai pagal
verslo veiksniy daroma poveikj skirtingais vystymosi etapais buvo identifikuota devyniolika
sémes veiksniy: komunikacija, organizacijos vertybes, organizacijos mokymasis, komandos
valdymas, komandos vertybés, finansinis modelis, finansy valdymo jgiidziai, imonés rodikliai,
planavimas, finansiniai Saltiniai, investuotojy sukuriama nefinansinj verté, rinkos tyrimas,
testavimas, vertés modelis, antrepreneriSka orientacija, problemos aktualumas, techniné
kompetencija, kliento kompetencija, kompetencijy apjungimas. Verslo ir s¢kmés veiksniai buvo
sugrupuoti j keturis verslo vystymosi etapus — (1) atidarymas, (2) patvirtinimas, (3) patobulinimas
ir (4) augimas.

Literatiiros analizés metu iSskirti verslo ir sékmés veiksniai buvo patikrinti atlikus interviu su
MTEP imliomis technologinémis jmonémis, kuriy veikla yra sékminga. Interviu metu surinkta
medziaga buvo toliau analizuojama pasinaudojant Maxgda programa, o gauti rezultatai
vizualizuojami: sukurtas kody debesis, rySiy zemélapis, dazniy lentelé, iSskirti tarpusavio
veiksniy rysiai.

Tyrimo metu buvo pastebétas stiprus rySys ir priklausomybe tarp skirtingy verslo islikimui
svarbiy veiksniy. Itin iSsiskyré dvi islikimo veiksniy grupés, kuriy viena susiformavo tikslo
pagrindu, kita — organizacijos kultiiros pagrindu. Organizacijos kulttira buvo iSskirtas, kaip vienas
svarbiausiy verslo iSlikimo veiksniy, kurio s€¢kmingumas labiausiais priklauso nuo organizacijos
komunikacijos. Tyrimo metu pastebéta, kad sekmingy organizacijy, iSskiriami sékmés veiksniai
skiriasi priklausomai nuo organizacijos stadijos. Be organizacijos kultiiros, s¢klos stadijoje
esancios jmones labiau iSskiria komanda ir tiksla, tuo tarpu augime esancios s¢kmingos jmoneés
i§skiria organizacijos kompetencijas ir verslo modelj, kaip svarbius jmonés iSlikimui veiksnius.
Atsizvelgiant | tirlamy jmoniy iSskirtas krizines situacijas, pastebéta, kad daugiausia jmonés
viduje sukeltos krizés jvyksta, dél prasto komandos valdymo ir komandos nariy vertybiy
skirtumo. Kitas veiksnys, kuri gali sukelti krizes organizacijoje yra prasta komunikacija. Tuo
tarpu iSorinés aplinkos sukeltos krizés yra sékmingy jmoniy identifikuojamos kaip naujos
galimybés ir joms suvaldyti yra pasitelkiamos organizacijos kompetencijos.

Pagal literaturos analiz¢ suformuota verslo iSlikimo veiksniy tipologija (Zr. priedas 1), suskirscius
verslo iSlikimo veiksnius | keturias verslo vystymosi stadijas (atidarymas, patvirtinimas,
patobulinimas ir augimas). Pirmoje verslo stadijoje (atidarymas), kaip svarbiausias verslo
veiksnys iSskirtas tikslas, kurio s¢kmingumas priklauso nuo antrepreneriskos orientacijos ir idéjos
aktualumo. Antroje verslo stadijoje (patvirtinimas) iSskirtas svarbiausias verslo veiksnys -
produktas, kuris yra priklausomas nuo sukurto vertés modelio ir produkto testavimo. Trecioje
verslo stadijoje (patobulinimas) i$skiriami du svarbiausi verslo iSlikimui veiksniai: formalus
finansavimas ir vartotojai. Formalaus finansavimo veiksnys yra priklausomas nuo finansavimo
Saltiniy bei nefinansinés investuotojy sukurtos vertés. Tuo tarpu vartotojy verslo veiksnys didele
dalimi priklauso nuo rinkos tyrimo ir pasirinktos verslo augimo trajektorijos. Paskutiné stadija
(augimas) yra sudétingiausia, dél verslo veiksniy jvairovés, pasireiSkianciy Sioje stadijoje.
Svarbiausi augimo verslo veiksniai: organizacijos kultira, priklausoma nuo organizacijos
vykdomos komunikacijos, organizacijos kultiros ir organizacijos mokymy; komanda,
salygojama komandos vertybiy ir komandos valdymo; pajamos, kurioms jtakos turi finansinis
modelis ir finansy valdymo jgiidziai; verslo modelis, priklausomas nuo verslo planavimo ir verslo
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rodikliy; organizacijos kompetencijos, salygojamos technologiniy kompetencijy, kliento
kompetencijy ir ty kompetencijy derinimo.

Suformuotos rekomendacijos verslui atitinkamai pagal iSskirtus verslo i§likimo veiksnius: tikslas,
produktas, formalus finansavimas, vartotojai, organizacijos kultiira, komanda, pajamos, verslo
modelis bei organizacijos kompetencijos (Zr. rekomendacijas).
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Rekomendacijos
Tikslas

Svarbu, kad idé¢ja spresty ne tik besikuriancio antreprenerio problema, bet biity pakankamai aktuali
vartotojams tarptautiniu mastu. Jaunas verslas sparciai auga, tode¢l problemos sprendimas turi biiti
placiai taikomas, kad verslas galéty augti pakankamai sparciai. Atidarymo etape iSlieka svarbi
antrepreneriska orientacija, kiirybiSkumas, gebéjimas pasverti rizika, intuicija ir sumanumas.

Produktas

Kuriant produktg svarbu jj vertinti per vartotojo perspektyva. Minimalius bruoZus turinti produkto
versija gali suteikti didZiulés vertés besikurian¢iam antrepreneriui, gavus griZztamajj rysj i§ potencialiy
vartotojy, kuris véliau yra integruojamas j galuting produkto versija.

Vartotojas

Neatrastos rinkos identifikavimas suteiks pranasumg konkurenty atzvilgiu, uZztikrinant vartotojy
ilgalaikj pasitikéjima. Atradus savo vartotojy grupe svarbu uztikrinti visy tos grupés pirkimo kriterijy
patenkinima, kas véliau padés pagrinda tolesnei verslo plétrai ir augimui.

Formalus finansavimas

Jaunam verslui svarbu identifikuoti kada formali investicija yra tikrai reikalinga. Siuo metu
egzistuoja daugybé neformalaus finansavimo priemoniy (stipendijos, akseleratoriai, besikurianciy
versly rémimo organizacijos ir kt.), kurios gali suaktyvinti antrepreneri$ka orientacija, padéti surasti
tinkamg produkta, vartotojy nisa, tinkamus potencialius investuotojus, potencialius komandos narius
ir kita. Pinigai neturi buti id¢jos vystymo priemong, bet verslo augime investicijos yra neiSvengiamos.
D¢l to, kiekvienam besikurian¢iam antrepreneriui finansy valdymo jgiidziai yra labai svarbiis.
Pasiekus patobulinimo ir augimo stadijas yra reikalinga, atsizvelgiant j savo verslo pobiidj, pasirinkti
tinkama investuotoja. Renkantis formaliy investicijy biida, svarbu pasverti rizika, kuri buty priimtina
verslui. Investuotojai turi buti traktuojami ne tik kaip finansavimo priemone, bet taip pat svarbu
atsizvelgti kokig nefinansing naudg jie gali atneSti kompanijai (klientai, partneriai, komandos nariai,
patirtis, zinios, technologinés galimybés ir kt.).

Valdymo modelis

Verslo plétros metu yra reikalinga jsitraukti j daugybe verslo organizavimo procesy, svarbiy
sklandziai organizacijos veiklai palaikyti, kokybei uZztikrinti ir tolesniam augimui skatinti. Todél
verslo planavimas yra neatsiejama verslo dalis. Planuojant versla svarbu atsizvelgti | iSkeltus verslo
vertinimo rodiklius. Nuolatinis verslo rodikliy steb¢jimas ir vertinimas padeda kontroliuoti versla.

Pajamos

Kiekvienam antrepreneriui yra privalu iSmanyti ir suprasti verslo finansus. Planuojant verslo
investicijas bei skirstant verslo pajamas ir iSlaidas, specialisty nuomoné yra labai svarbi. Sukurtas
finansinis modelis leidZia verslui uztikrinti pastovias pajamas ir iSlaikyti tam tikrg stabilumo lyg;.
Auganciai organizacijai sukurtas tinkamas finansinis modelis turi didelés svarbos siekiant suvaldyti
rizikas tiek imonés viduje, tiek iSor¢je.
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Komanda

Renkant komandg svarbu palaikyti jvairove ir siekti suburti unikaly rinkinj savybiy. Démesys turéty
biti skiriamas ne tiek techniniams jgiidziams, kiek minkStosioms komandos nariy savybéms:
gebéjimas mokintis, darbStumas, nuoSirdumas, saziningumas, aistra darbui, geb¢jimas bendrauti ir
kita. Verslui augant komandoms formalizavimo lygis taip pat kei¢iasi. Cia svarbu islaikyti galimybe
komandos nariams dalyvauti sprendimy priémime taip prisiimant atsakomybe¢ uz priimtus
sprendimus.

Organizaciné kultiira

Organizacin¢ kultira biity nejmanoma be komandos nariy ir komunikacijos. Formuojant
organizacijos kultiira svarbiausias vaidmuo tenka jos vadovui. Vadovo elgesys, gebéjimai,
vadovavimo stilius, puoseléjamos asmeninés ir profesinés vertybés, demonstruojamas pavyzdys, yra
organizacijos kultiiros pagrindas. Organizacijos kultiira atspindi organizacijos vertybes, elgesio
normas ir darbo taisykles, kurioms pasireiksti yra svarbi aiski ir nuolatiné¢ komunikacija.

Organizacijos kompetencijos

Augimo stadijoje didelés svarbos turi organizacijos dinaminiai geb¢jimai. Technologiniy ir kliento
kompetencijy derinimas padeda organizacijai laiku sureaguoti j rinkos poky¢ius. Perskirstant turimus
resursus taip, kad biity patenkinti klienty poreikiai yra pasiekiama maksimali nauda patiriant
minimalius nuostolius arba jy visai iSvengiant.
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Priedai

1 priedas. Verslo islikimo veiksniu tipologija.

(D
atidarymas

Tikslas:

e antrepreneriska
orientacija;

e aktualumas;

@

patvirtinimas

Produktas:

e testavimas;
evertés modelis;

€)

patobulinimas

Formalus
finansavimas:

« finansavimo
Saltiniai;

* investuotojy
sukurta
nemateriali
verte;

Vartotojai:

srinkos tyrimas ir
augimo
trajektorija;

“4)

augimas

Organizacing kulttra:
*org. komunikacija;
sorg. vertybes;

*org. mokymas;

Komanda:

*komandos valdymas;
*komandinis intelektas;

Pajamos:

*finansavimo modelis;
«finansy valdymo jgudziai;

Verslo modelis:
everslo rodikliai;
everslo planavimas;

Organizacijos kompetencijos:
technologinés;

+kliento;

*kompetencijy derinimas;
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