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Magistrinio darbo tikslas – suprojektuoti įmonės “Personalo valdymo projektai” 5 metų veiklos strategiją: atsižvelgiant į dabartinę įmonės veiklą (siūlomas paslaugas, konkurentus, rinką), pateikti projektinius strateginius sprendimus, kurie padidintų įmonės veiklos efektyvumą. 

Darbo pagrindinėse dalyse apžvelgiami teoriniai darbo temos aspektai, pristatoma įmonės dabartinė veikla bei projektuojami penkių metų laikotarpio strateginiai sprendimai. Pirmoje dalyje pristatomos užsienio bei lietuvių autorių strategijos, strateginio planavimo bei strateginio valdymo sąvokų interpretacijos bei magistriniame darbe naudojamų metodų (PEST analizė, SWOT matrica, Porterio penkių konkurencinių jėgų modelis) nauda ir tikslai. 

Antroje dalyje aprašomos įmonės teikiamos paslaugos, klientai, konkurentai, darbo metodai, vertybės bei, pasitelkiant minėtus metodus, aptariama įmonės makroaplinka, vidinės įmonės stiprybės ir silpnybės bei konkurencinė aplinka, kurioje savo veiklą vykdo įmonė “Personalo valdymo projektai”. 

Trečioje dalyje, atsižvelgiant į makro bei mikro aplinkos sąlygas, kuriose veikia įmonė, projektuojama penkeriems metams į priekį veiklos strategija bei pristatomas veiklų planas, padėsiantis įmonei įgyvendinti suprojektuotą įmonės veiklą. 

Darbo pabaigoje pateikiamos rekomendacijos įmonės pasirinktai rinkos plėtros strategijai, kuri sudaro sąlygas ekonominio sunkmečio sąlygomis įmonei užsitikrinti stabilumą personalo valdymo paslaugų rinkoje. 
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The aim of the master thesis is to provide company “Personalo valdymo projektai” with a strategic plan for upcoming five years period. The author taking into acount the present work of the company (services, competitors, market, etc.) suggests strategic decissions that would increase efficiency of the company.

Theoretical aspects of the topic, current situation of the company  and strategic decissions are presented in the main parts of the thesis. The first part interprets concepts of strategy, strategic planning and strategic management defined by Lithuanian and foreign authors. The benefit and usage of PEST and SWOT analysis, Porter’s Five Force model is also an object of the first part.

Company’s services, clients, competitors, work methods, values are presented in the second part of the thesis. PEST and SWOT analysis, Porter’s Five Force model are applied to analyze macro – environment, inner strengths and weaknesses of the company, and also competitive environment that company “Personalo valdymo projektai” makes decisions.

Strategic plan for the five-year period is projected in the third part of the thesis. Action plan for achieving strategic goals is also provided. In the end of the thesis recommendations that help to achieve five-year strategy are made to enable the company to secure its stability in the market.
ĮVADAS

Magistrinio darbo įvade pristatomas darbo objektas bei tikslas, uždaviniai, argumentuojamas pasirinktos temos aktualumas, įvardinami darbe naudoti metodai. Šiame skyriuje taip pat pristatoma darbo struktūra ir suformuluota darbo problema.

Pasirinktos darbo temos aktualumas 

Jau pats magistrinio darbo pavadinimas suteikia nemažai informacijos apie darbo temą, objektą bei tikslą. Pastaruoju metu gan populiaru moksliniams darbams rinktis analizuoti tam tikros įmonės veiklą, jau esamą strategiją ir atsižvelgiant į aplinką, kurioje veikia įmonė, projektuoti strateginius sprendimus, kurie sudarytų įmonei sąlygas didinti veiklos efektyvumą. Šio darbo aktualumas slypi darbo rezultatų panaudojime, galimybėje gautas išvadas, rekomendacijas panaudoti praktiškai įmonės veikloje, siekiant nusimatytos vizijos, tikslų bei įgyvendinant įmonės misiją. 

Įmonė, kuriai šiame darbe buvo projektuojama strategija, iki šiol nėra turėjusi užrašytos strategijos ir sprendimus priimdavo reaguodama į tam tikras situacijas išorinėje aplinkoje arba pasikeitimus įmonės viduje. Ekonominis sunkmetis vienaip ar kitaip, daugiau ar mažiau palietė visas įmones. Susiklosčiusios rinkos sąlygos paskatino ir šią įmonę permąstyti savo veiklą, išanalizuoti aplinką, kurioje veikia ir priimti sprendimus, padėsiančius įmonei ne tik išgyventi sunkmetį, bet ir kryptingai eiti link įmonės plėtros. Darbo autorė tikisi, kad darbo išvados ir rezultatai bus panaudoti įmonei priimant strateginius sprendimus bei sudarys sąlygas įsitvirtinti rinkoje bei sėkmingai funkcionuoti.

Problematika 

Veiklos strategavimas Lietuvos įmonėse vis dar nėra dažnas reiškinys, o finansinės krizės kontekste – įmonių vadovai linkę priimti sprendimus, kurie įmonei padėtų išgyventi čia ir dabar. Sudėtingoje situacijoje dėl finansinės krizės ar kitų ekonomikos reiškinių atsidūrusi įmonė, visų pirma ir turėtų permastyti savo dabartinę situaciją ir imtis strateginių sprendimų, kurie didintų įmonės veiklos efektyvumą bei padėtų ne tik išgyventi krizės kontekste, bet ir užtikrintų ilgalaikį kokybišką funkcionavimą. Visgi, savalaikis pokyčių valdymas pakankamai sudėtingas ir dar nepilnai įvaldytas instrumentas Lietuvos verslo įmonėse. Šis faktas ypač aktualus smulkioms įmonėms, kur valdymui dažnai nėra skiriamas pakankamas dėmesys apskritai, o strateginio planavimo ir valdymo klausimai arba visiškai nesprendžiami, arba sprendžiami susidūrus su pasekmėmis. 

Dažnai smulkaus verslo įmonei strateginis valdymas nėra aktualus klausimas dar ir dėl to, kad smulkiam verslui Lietuvoje nėra sudaromos sąlygos pilnavertiškai konkuruoti rinkoje, krizės kontekste didinami mokesčiai sunkina verslo sąlygas ir neskatina vystymosi. Veiklos strategijos kūrimas telieka antraeiliu dalyku, nes visas dėmesys sutelkiamas į įmonės išgyvenimo klausimus. Šio darbo autorės nuomone, įmonės veiklos strategijai turėtų būti skiriamas ypatingas dėmesys, ji nuolat turėtų būti peržiūrima, įvedant aktualias korekcijas. Tai įgalintų įmones laiku ir adekvačiai reaguoti į situacijas.

Pastaruoju metu šalies ekonomikoje pastebimas augimo sulėtėjimas. Siekiant greitai prisitaikyti prie išorinės aplinkos pokyčių, efektyviau išnaudoti savo turimą potencialą bei užtikrinti nuolatinį, dinaminį ir nuoseklų strateginio valdymo procesą, numatyta parengti bei įgyvendinti strategiją - sprendimų visumą, apibrėžiančią organizacijos svarbiausius ateities tikslus ir veiksmus bei priemones tiems tikslams pasiekti. Įmonės išlikimo klausimai aptarti veiklos strategijoje padėtų įmonei sąmoningai ir pamatuotai pasirinkti atitinkamą situacijai veiklos strategiją. Šiame darbe pristatoma įmonė yra smulkaus verslo įmonė, kuri iki šiol neturėjo veiklos strategijos. Ateities projektavimo darbas padės įmonei sąmoningai pasirinkti veikimo būdus, kryptis bei išlikti ir stiprėti savo pramonės šakoje.

Įmonės veiklos strategijos kūrimo teoriniai aspektai gan plačiai diskutuoti tiek vadybos teoretikų, tiek praktikų tarpe. Egzistuoja ne viena nuomonė dėl įmonės veiklos strategijos būtinumą, jos minusus ir pliusus, praktinio panaudojimo galimybes. Nors daugelis autorių argumentuotai įrodinėja strategijos naudą įmonės veiklos efektyvumo didinimui, Lietuvos įmonių tarpe strategijos kūrimas nėra suvokiamas kaip būtinybė ir tam nėra skiriamas pakankamas dėmesys. Lietuvių autoriai (Jucevičius, 1998; Kvedaravičius, 2006; Palubinskas, 1997; Vasiliauskas, 2002 ir kt.) šia tema yra parašę ne vieną mokslinį darbą, kuriame diskutavo strategijos aktualumo klausimais.

Taigi, galime teigti, kad darbe pristatoma problema nors ir liečia vieną konkrečią įmonę, kuri neturi savo veiklos strateginio plano, bet kartu atspindi ir bendrą įmonių, ypač smulkiųjų situaciją Lietuvoje. Nepakankamas dėmesys įmonės strateginiam valdymui neigiamai įtakoja ne tik įmonės veiklos efektyvų, bet neleidžia priimti savalaikius sprendimus, kurie greitai besikeičiančioje rinkos situacijoje yra būtini išgyvenimui. 

Magistrinio darbo objektas – įmonės “Personalo valdymo projektai” dabartinė bei projektuojama veikla 5 metų laikotarpiui.

Magistrinio darbo tikslas – suprojektuoti įmonės “Personalo valdymo projektai” 5 metų veiklos strategiją: atsižvelgiant į dabartinę įmonės veiklą (siūlomas paslaugas, konkurentus, rinką), pateikti projektinius strateginius sprendimus, kurie padidintų įmonės veiklos efektyvumą.

Magistrinio darbo uždaviniai:

1. Atlikti įmonės išorinės aplinkos analizę, įvertinant makroaplinkos elementų privalumus ir trūkumus įmonės atžvilgiu;

2. Pristatyti dabartinę įmonės veiklą bei apžvelgti jos vidines stiprybes ir silpnybes;

3. Numatytai įmonės veiklos strategijai, parinkti veiksmų planą, kurio įgyvendinimas padėtų įmonei įgyvendinti strateginius tikslus bei užtikrintų konkurencinį pranašumą.

Struktūra

Darbas sudarytas iš trijų pagrindinių dalių, kuriose apžvelgiami teoriniai darbo temos aspektai, pristatoma įmonės dabartinė veikla bei projektuojami penkių metų laikotarpio strateginiai sprendimai. Pirmoje dalyje pristatomos užsienio bei lietuvių autorių strategijos, strateginio planavimo bei strateginio valdymo sąvokų interpretacijos bei magistriniame darbe naudojamų metodų (PEST analizė, SWOT matrica, Porterio penkių konkurencinių jėgų modelis) nauda ir tikslai. Antroje dalyje aprašomos įmonės teikiamos paslaugos, klientai, konkurentai, darbo metodai, vertybės bei, pasitelkiant minėtus metodus, aptariama įmonės makroaplinka, vidinės įmonės stiprybės ir silpnybės bei konkurencinė aplinka, kurioje savo veiklą vykdo įmonė “Personalo valdymo projektai”. Trečioje dalyje, atsižvelgiant į makro bei mikro aplinkos sąlygas, kuriose veikia įmonė, projektuojama penkeriems metams į priekį veiklos strategija bei pristatomas veiklų planas, padėsiantis įmonei įgyvendinti suprojektuotą įmonės veiklą. Darbo įvade apibrėžiamas magistrinio darbo objektas, tikslas, trumpai pristatoma metodologija bei darbo struktūra. Darbo pabaigoje pateikiamas naudotos literatūros sąrašas, sąvokų žodynėlis ir kiti priedai.

Metodologija 

Siekiant įvertinti įmonės dabartinę būklę, atlikta esamos situacijos analizė, naudojant tris teorinius, bet ir praktikoje gana plačiai taikomus metodus – PEST(EL) analizė, SWOT matrica bei Porterio penkių konkurencinių jėgų modelis. 

Svarbus informacijos šaltinis, siekiant susipažinti su esama įmonės veikla, buvo įmonės darbuotojai. Neformalūs pokalbiai su jais padėjo suvokti įmonės “Personalo valdymo projektai” vidines stiprybes, silpnybes bei pasirinkti visuotinai priimtiną strategijos kryptį.

Apžvelgiant teorinę temos dalį, pasitelkti tiek lietuvių, tiek užsienio autorių darbai. Detaliau darbe naudoti metodai pristatomi teorinėje dalyje.

I. TEORINIAI ĮMONĖS VEIKLOS STRATEGIJOS PROJEKTAVIMO ASPEKTAI

Dalis įmonių vadovų Lietuvoje vis dar gan rezervuotai vertina strateginio planavimo vertę įmonės valdymo kontekste ir verslo valdymą dažnai supranta kaip trumpalaikių kasdieninių užduočių darbuotojams paskirstymą ir jų kontrolę. Strateginio valdymo ir planavimo nuvertinimas dažnai įmonei užkerta kelią kokybinio vystymosi link bei neleidžia efektyviai išnaudoti pasitaikančių galimybių. “Verslo žinių” straipsnyje “Strateginis valdymas: jau mintyse, tačiau dar ne darbų grafike” (Žeimantas, 2007) pateikti UAB “Ekonominės konsultacijos ir tyrimai” apklausos rezltatai rodo, kad “... Lietuvos įmonės toli gražu nepasižymi strategine orientacija. Užuot siekusios ilgalaikės naudos bei skatinusios inovacijas bendrovės neretai melžia tuos pačius produktus.” Giedrius Kaukas (2008), “PricewaterhouseCoopers” konsultacijų skyriaus vadybininkas, kitame “Verslo žinių” straipsnyje teigia, kad “ ... vadovų motyvacija nėra susieta su strateginių tikslų įgyvendinimu, dažniau pagrįsta trumpalaikių rezultatų siekimu” ir kaip pagrindinę problemą įvardija ne strategijos nebuvimą, o nesugebėjimą tą strategiją sėkmingai įgyvendinti.

Įvairūs procesai pasaulyje tapo globaliais ir įmonė, veikianti Lietuvoje, konkuruoja pasaulinėje rinkoje. Norėdami lygiaverčiai veikti šiandienos rinkoje įmonių vadovai privalo efektyviai organizuoti įmonės veiklą, neatsilikti nuo pasaulinių valdymo tendencijų ir sudaryti visas sąlygas vadovaujamai firmai pasinaudoti išorėje atsirandančiomis verslo galimybėmis.

Strateginis valdymas kaip vadybos mokslo sritis yra pakankamai jauna – datuojama praėjusio amžiaus 7 – tojo dešimtmečio pirmąja puse (Jucevičius, 1998), bet praktikoje strateginis valdymas įmonėse buvo naudojamas jau anksčiau – to svarbą visų pirma suvokė Jungtinių Amerikos Valstijų mokslininkai ir įmonių vadovai (Ansoff, 1984). 

Strateginis planavimas kaip strateginio valdymo pagrindinis įrankis įgalina vadovus reaguoti į sparčiai kintančią aplinką, priimti savalaikius sprendimus bei kryptingai organizuoti įmonės veiklą. Nemaža dalis autorių (Palubinskas, 1997; Jucevičius, 1998; Kvedaravičius, 2006 ir kt.), rašančių strateginio valdymo klausimais, atkreipė dėmesį į strateginio planavimo reikšmę įmonės valdyme ir pateikė ne vieną motyvą, kodėl įmonės veiklos strateginis planavimas yra būtinas norimai veiklos vizijai pasiekti. 

Apibendrinant autorių mintis, pateikiame pagrindinių motyvų, kurie skatina vadovus strateguoti įmonės veiklą, sąrašą (Palubinskas, 1997; Jucevičius, 1998; Daft, 1988): 

1. nepasitenkinimas esama padėtimi bei galimi esminiai pakeitimai

2. ateities neapibrėžtumas ir sąlygų kitimo dinamika

3. poreikis analitinias įmonės veiklos apmąstymui, veikimo galimybių suvokimui

4. įmonės ribų ir formalios organizacijos krypties identifikavimas

5. motyvacijos ir įsipareigojimo šaltinis

6. veiklos standartų nustatymas

7. organizacijos veiklos rezultatyvumo didinimas

8. organizacijos narių palankios nuostatos pasikeitimams suformavimas (pasipriešinimo sumažinimas)

9. problemų prevencija

10. sukuria vidinės komunikacijos sistemą

11. efektyvus veiklos srities pakeitimas ir esamos perpozicionavimas

Strateginis planavimas “leidžia vadovui imituoti popieriuje ateitį – tai nebrangus metodas, padedantis vadovui daryti geresnius sprendimus, įžvelgiant ateities galimybes ir grėsmes” (Palubinskas, 1997). Strateginiame planavime prognozuojama ateities aplinka ir siekiama įmonės veiklą pritaikyti taip, kad tai jai atneštų kuo didesnę naudą.

Ansoff, “Lockhed Electronics” kompanijos generalinis direktorius, Chandler ir Harvardo universiteto mokslininkų grupė suformulavo pagrindinius teorinius pagrindus strateginio valdymo studijoms (Jucevičius, 1998). Taip pat didelę įtaką strateginio valdymo vystymuisi padarė Bostono konsultacinė grupė (BCG) ir jos veikla.

Šiame darbe dažniausiai bus vartojamos 3 svarbiausios sąvokos: strategija, strateginis valdymas ir strateginis planavimas. Šias sąvokas pristatysime plačiau. 

Kiekvienas autorius pateikia savo strategijos, strateginio valdymo ir strateginio planavimo apibrėžimus, bet visuotinai priimtinų ir naudotinų neegzistuoja. Paanalizuosime keletą autorių siūlomų apibrėžimų variantų.

I. 1. Strategija

Strategija – graikų kalbos žodis strategeia, reiškia meną ar mokslą būti generolu arba strategos, kas reiškia generolą.
Strategija: plati programa, apimanti organizacijos tikslų suformulavimą ir įgyvendinimą; organizacijos atsakas savo aplinkai laike (Stoner, Freeman, Gilbert, 1999). 

Autoriai strategijos sąvokoje išskiria du svarbiausius momentus, tai – planavimas ir sprendimų priėmimas (arba veikimas).

Alfred D. Chandler, verslo istorikas, pristatydamas strategijos apibrėžimą, išskyrė 3, jo manymu, svarbiausius elementus (Jucevičius, 1998): 

· veiksmų seka tikslams pasiekti

· pagrindinių idėjų siekimo procesas

· kaip strategija suformuluota

Strategijos yra plintančio, gyvybiškai svarbaus ir/ar tęstinio pobūdžio planai organizacijoje (Sharplin, 1985; angl. Strategies are plans concerning matters of pervasive, vital, and/or continuing importance within the organization. Vertimas – darbo autorės).

Pasak Vasiliausko (2002) strategijos parengimas ir įgyvendinimas yra strateginio valdymo proceso rezultatas, o “strategija – sprendimų visuma, apibrėžianti organizacijos svarbiausius ateities tikslus ir veiksmus bei priemones tiems tikslams pasiekti. 

Bene pirmasis pateikiąs strategijos sąvokos apibrėžimą buvo Chandler, 1962m., kurį toliau plėtojo mokslininkai. Jis akcentavo 3 momentus (Jucevičius, 1998):

· tikslai (visų pirma, ilgalaikiai)

· organizacijos veiklos kryptis

· reikiami tikslo pasiekimui resursai

Strategija yra organizacijos vadybos planas, reikalingas pasirinktiems tikslams ir uždaviniams įgyvendinti. Jame pateikiamos priemonės ir būdai, reikalingi oganizacijos paskirčiai ir tikslams pasiekti (Palubinskas, 1997).

Robertas Jucevičius (1998) pateikia 6 strategijos apibrėžimus per sprendimus, kurie yra priimami strategijos formulavimo procese:

1. strategija kaip planas tam tikrų sąmoningų veiksmų, kuris nurodo kaip elgtis įvairiose situacijose

2. strategija kaip organizacijos pozicija jos aplinkos atžvilgiu

3. strategija kaip perspektyva (požiūrio perspektyva)

4. strategija kaip sprendimai apie veiklos apimtį bei jos ribas

5. strategija kaip sprendimai apie tai, kaip susieti organizaciją su jos aplinka

6. strategija kaip sprendimai apie tai, kaip susieti veiklą su jai būtinais resursais

Pasak Jucevičiaus (1998), organizacijos veiklos strategija – tai strateginių sprendimų išraiška, rezultatas.

Šiame darbe strategijos terminą naudosime kaip atitikmenį organizacijos veiklos planui, kuriam būdingi konkretūs organizacinio lygio veiksmai, ilgalaikiškumas bei apibrėžtumas laike, resursai (žmogiškieji, finansiniai ir kiti) numatytam planui įgyvendinti.

I. 2. Strateginis valdymas

1978m. Dan Schendel ir Charles Hofer pasiūlė strateginio valdymo apibrėžimą. Dėmesys sutelkiamas į 4 strateginio valdymo aspektus (Jucevičiaus, 1998):

· tikslo nustatymas

· strategijos formulavimas

· administravimas

· strateginė kontrolė

Strateginis valdymas: valdymo procesas, apimantis organizacijos įtraukimą į strateginį planavimą, o po to užtikrinantis tuos planus atitinkančią organizacijos veiklą (Stoner, Freeman, Gilbert, 1999).  

Strateginis valdymas yra nuolatinis, dinaminis ir nuoseklus procesas, kuriuo remdamasi organizacija laiku prisitaiko prie išorinės aplinkos pokyčių ir efektyviau išnaudoja savo turimą potencialą (Vasiliauskas, 2002).
Strateginis valdymas yra sprendimų ir veiksmų rinkinys, naudojamas formuluoti ir įgyvendinti strategijas, kurios sudarys sąlygas organizacijos kokurenciniam pranašumui jos aplinkoje ir padės pasiekti organizacinius tikslus (Daft, 1988; angl. Strategic management is the set of decisions and actions used to formulate and implement strategies that will provide a competitively superior fit between the organization and its environment so as to achieve organizational objectives. Vertimas – darbo autorės).

Jucevičiaus (1998) nuomone, strateginio valdymo paskirtis – tai nuolatinis, dinaminis ir nuoseklus procesas, kuriuo siekiama organizacijos kaip visumos harmonijos su jos aplinka – veiklos sąlygomis bei interesų grupėmis. Autorius išskiria 4 pagrindines strateginio valdymo veiklas:

1. strateginė analizė

2. apsirūpinimas resursais

3. organizavimas

4. kontrolė

Šiame darbe strateginį valdymą suvokiame ir naudosime kaip terminą, reiškiantį sąmoningą procesą, kurio metu, atsižvelgiant į dabartinę organizacijos ir jos aplinkos situaciją,  parengiama strategija, sudaromas veiksmų planas, jam priskiriami resursai ir strategija įgyvendinama. Taigi, strategijos valdymas gali būti suprantamas kaip dviejų procesų reiškinys: strateginio planavimo (arba formavimo, kaip siūlo vadinti Jucevičius, ar analizės stadija, siūloma vartoti kitų autorių; šiame darbe naudosime strateginio planavimo sąvoką) ir strategijos įgyvendinimo. Šie procesai nors ir neatsiejamai vienas nuo kito priklauso, kartu yra skirtingi savo pobūdžiu: strateginis planavimas - minties, mąstymo, protinė veikla, kai tuo tarpu, strategijos įgyvendinimas – konkretūs veiksmai, veikla, mąstymo veiklos rezultato išpildymas. 

I. 3. Strateginis planavimas

Stoner, Freeman ir Gilbert, Jr. (1999) vadovėlyje strateginis valdymas pristatomas kaip procesas integruojantis strategijos planavimą ir strategijos įdiegimą, o strateginis planavimas pristatomas kaip tikslų nustatymo ir strategijos formulavimo veiklos.

Strateginis planavimas – tai problemos sprendimo procesas, siekiant pritaikyti organizaciją jos ateities aplinkai. Tai yra procesas, kuriam vykstant būtina numatyti įvykius ir spręsti, kas įmanoma ir būtina padaryti, kad organizacija pasinaudotų galimybėmis ir gautų naudos, ir apisaugotų nuo visko, kas trukdo jos sėkmei ir gresia išlikimui (Palubinskas, 1997).

Arthur Sharplin (1985) pateikia 4 pagrindinius strateginio planavimo etapus: misijos apibrėžimas, organizacijos/aplinkos įvertinimas, tikslo ar krypties nustatymas ir strategijos pasirinkimas.

Vasiliauskas (2002) šalia strategijos planavimo ir jos įgyvendinimo išskiria dar vieną veiklą kaip atskirą – strateginę analizę. Autorius strateginį planavimą traktuoja dvejopai – visų pirma, kaip formalizuotą sistemą, kuri užtikrina strateginio valdymo proceso realizavimą, ir kaip vieną iš planavimo tipų, kurio tikslas apibrėžti strateginius organizacijos tikslus, veiksmus ir priemones tiems tikslams įgyvendinti.

Jucevičius (1998), kaip minėjome, naudoja terminą strategijos formavimas ir planavimą supranta kaip tam tikrą strategijos formavimo koncepciją, kurioje akcentuojama galimų veiksmų ir problemų analizė. Autorius teigia, kad galima apibendrinti egzistuojančius strateginio valdymo proceso modelius ir pateikti bendrą struktūrą:

· veiklos sąlygų analizė, 

· organizacijos misijos ir tikslų formulavimas,

· strategijos formavimas,

· realizavimas,

· kontrolė.

Strategijos formavimas suvokiamas kaip viena iš strateginio valdymo proceso veiklų/etapų/dalių, kuomet formuluojama korporacinė, biznio ir funkcinės strategijos (Jucevičius, 1998). Visos kitos veiklos (išorinės aplinkos analizė, vidinė aplinkos analizė, strategijos realizavimas) yra lygiavertės strateginio valdymo proceso etapo dalys. 

I. 4. Strateginės alternatyvos pasirinkimas

Vadybos teoretikų visuotinai pripažįstama, kad pagrindinės vadybos funkcijos įmonėje yra keturios: planavimas, organizavimas, vadovavimas ir kontrolė. Į planavimo sąvoką telpa ir strateginis planavimas, kurio metu įsivardinami įmonės strateginiai tikslai ir numatomos priemonės jiems pasiekti. Tikslų įsivardinimo svarbą ypač akcentavo Daft (1988), pasak kurio tikslai yra ne tik informacijos ir įsipareigojimo šaltinis, nuorodos veiklai, atlikimo standartas, bet ir vieningos tikslų hierarchijos susidarymas, pradedant strateginiais, taktiniais ir baigiant operatyviniais. Tikslų hierarchijos viršūnėje, pasak Daft (1988), yra misija, kuri nusako įmonės egzistavimo priežastį (angl. “organization’s reason for existence”; vertimas – darbo autorės). 

Strateginiai tikslai nurodo organizacijos veiklos kryptį, iš jų galima spręsti, kur įmonė nori būti po tam tikro laiko tarpo. Taktiniai tikslai hierarchiškai yra žemesnėje pozicijoje ir nurodo pagrindinių organizacijos skyrių, srities veiklos kryptį. Operatyviniai tikslai yra konkretūs ir apibrėžia rezultatus įmonės skyriams, atskiriems darbuotojams. 

Tiek Daft (1988), tiek Porteris (1998) bei daugelis kitų autorių skirsto strategijas į kelis lygmenis ir apibrėžia kiekvieno lygmens paskirtį:

· korporacinis lygmuo (atsako į klausimą – kokioje pramonės šakoje, kokioje rinkoje, kokiame versle mes veikiame?); Formuluojant strategiją šiame lygmenyje, svarstomas naujo verlo pirkimas, naujos produkcijos linijos įvedimas ir pan.

· verslo vieneto lygmuo (atsako į klausimą – kaip mes konkuruojame?); Formuluojant strategiją šiame lygmenyje, svarstymo objektu yra produkto linija, reklama, naujo produkto vystymas, įrengimai ir pan.

· funkcinis ar skyriaus lygmuo (atsako į klausimą – kaip yra remiama verslo vieneto konkurencnė strategija?); Formuluojant strategiją šiame lygmenyje, dėmesio centre atsiduria finansai, tyrimai ir vystymas, marketingas, gamyba.

Verslo vieneto lygis yra svarbiausias pramonės šakos konkurencijos kontekste. Michael Porteris įvardijos tris pagrindines strategijas, kurios gali sukurti konkurencinį pranašumą verslo vieneto lygmenyje:

· kainos lyderystė (angl. cost leadership; vertimas – darbo autorės), kai palaikoma mažesnė nei konkurentų kaina, bet vis dar siūloma gera produkti, paslaugų kokybė;

· diferenciacija (angl. differentiation; vertimas – darbo autorės), kai siekiama išssiskirti produktais, paslaugomis konkurentų tarpe;
· susitelkimas (angl. focus; vertimas – darbo autorės), kai koncentruojamasi į specifinį regioną, produktų liniją ar vartotojų grupę.

Raymond Miles ir Charles Snow (1978) siūlė naudoti adaptyvios strategijos tipologiją, atsižvelgiant į rinkos situaciją, kurioje veikia tam tikra įmonė. Teigdami, kad pagrindinės įmonės tikslas yra prisitaikyti prie aplinkos, kurioje veikia, įmonės strategijas suskirstė į sekančias su joms būdingo elgesio elementais:

· Žvalgytojo strategija (inovacijų diegimas, naujų galimybių ieškojimas, rizikos valdymas ir augimas). Tinkama dinamiškoje, augančioje makroaplinkoje.

· Gynėjo strategija (siekimas stabilumo ar net mažinimas, siekiant išlaikyti esamą rinkos dalį; vidinis efektyvumas ir patikimų produktų gamyba pastoviems klientams). Tinkama mažėjančioje rinkoje, stabilioje makroaplinkoje.

· Analizatoriaus strategija (stabilaus verslo išlaikymas, siekiant inovacijų periferijoje).

· Reagavimo strategija (jokios strategijos, ad hoc sprendimai; reaguojama į atsirandančius poreikius, nėra suformuluotų ilgalaikių planų).

I. 5. Strategijos projektavimo procese dažniausiai naudojami metodai

Magistriniame darbe buvo naudojami gan plačiai teoriniame lygmenyje pristatomi, tiek praktiniame lygmenyje naudojami metodai (http://www.marketingteacher.com/Lessons/lesson_ PEST.htm, http://www.businessballs.com/swotanalysisfreetemplate.htm, http://www.quickmba .com/strategy/porter.shtml ir kt;), sudarantys sąlygas įvertinti dabartinę išorės situaciją, kurioje veikia įmonė, jos pranašumus ir trūkumus bei įvertinti konkurencinę aplinką, kurioje veikia įmonė, jos konkurentai, tiekėjai ir kitos suinteresuotos grupės. Šie metodai yra PEST analizė, SWOT analizė ir SWOT matrica bei Porterio penkių konkurencinių jėgų modelis.

PEST(EL) analizė – tai metodas, skirtas įvertinti rinką, ji padeda suvokti, kokioje išorinėje aplinkoje veikia verslo vienetas. PEST(EL) analizės objektu gali būti firma rinkoje, produktas rinkoje, prekės ženklas (angl. brand) rinkoje, įmonės padalinys rinkoje, strateginė galimybė rinkoje (pvz. nauja rinka arba naujo produkto įvedimas), potencialus įsigijimas, potenciali partnerystė, investavimo galimybė ir pan. PEST(EL) analizė leidžia įvertinti rinkos situaciją – augimą, atsitraukimą – ir suprasti, ar rinka patraukli, ar galima į ją įeiti, ar tinkama konkrečiai svarstomam verslo vienetui. 

PEST arba PEST(EL) analizė reiškia politinių, ekonominių, socialinių (sociokultūrinių), technoliginių ir aplinkosauginių bei teisinių aspektų makro aplinkos kontekste analizę. PEST(EL) – anglų kalbos žodžių pirmųjų raidžių trumpinys - political, economical, social (sociocultural), technological ir ecological, legal. Minėti aspektai padeda suvokti, kokioje aplinkoje veikia įmonė bei padeda priimti sąmoningą sprendimą dėl tolimesnės veiklos strategijos krypties. Politiniai aspektai svarbūs, nes įvardija kaip valstybė reguliuoja verslininkų veiklą, konkrečią ūkio šaką. Svarstant šiuos aspektus, paprastai atsižvelgiama į politinį šalies stabilumą, kiek valstybė kišasi į verslo aplinką, valstybės požiūrį į kultūrą, religiją ir pan. Ekonominius aspektus svarbu apsvarstyti peržiūrint firmos strategiją, planuojant plėstis vietinėje ar užsienio rinkoje, galvojant priimti sprendimus, kurie fnansiškai palies firmą. Sociokultūriniai aspektai įtakoja įmonės paslaugų paklausą ir kitą įmonės veiklą. Technologiniai aspektai ypač svarbu įmonėms, kurios savo produkto kūrimui naudoja technologijas ir kad išliktų konkurencingomis turi nuolat diegti naujausius produktus savo gamyboje. Aplinkosauginiai ir teisiniai aspektai pridėti prie PEST analizės šiek tiek vėliau, pirmasis – nes būtinybė įmonėms integruoti aplinkosauginius aspektus į savo veiklą darosi vis svarbesnė ir antrasis – teisiniai klausimai neišvengiamai reguliuoja įmonės veiklą ir juos išskirti kaip atskirą punktą darosi vis aktualiau. Visgi, pastarieji du aspektai naudojami daugiausiai norint papildyti keturis pagrindinius.

Nemažiau svarbus SWOT analizės metodas, kuris leidžia įmonei pažvelgti ne tik į išorines aplinkos sąlygas, bet įsivertinti vidines stiprybes ir silpnybes. Šis metodas gan plačiai naudojamas praktikoje bei išsamiai aprašomas teorijoje.

SWOT analizė skirta įvertinti numatyto tikslo (verslo vieneto, projekto) išorines galimybes ir grėsmes bei vidines stiprybes ir silpnybes. Šis metodas buvo sukurtas Albert’o Humphrey’jaus 1960 – 70m. Stanfordo universitete, naudojant žurnalo “Fortune” skelbiamas top 500 organizacijų ir įmonių. Visų pirma, naudojant SWOT analizę, reikia įsivardinti tikslą, rezultatą. Tuomet, svarbu peržvelgti:

· stiprybes: kokios padės pasiekti numatytą tikslą, rezultatą; patys efektyviausi verslo vieneto aspektai;

· silpnybes: kokios apsunkins numatyto tikslo, rezultato siekimą; riziką didinantys verslo vieneto aspektai;

· galimybes: kokios išorinės sąlygos padės pasiekti numatytą tikslą, rezultatą; 

· grėsmes: kokios išorinės sąlygos apsunkins numatyto tikslo, rezultato siekimą

SWOT analizė naudojama rasti konkurencinius pranašumus, derinant stiprybes su galimybėmis bei grėsmes ir silpnybes paverčiant galimybėmis bei stiprybėmis. Jeigu grėsmės ir silpnybės negali būti pakeičiamos, tada reikia bandyti minimizuoti ar jų išvengti.

SWOT analizėje įvardinant silpnybes, stiprybes, galimybes ir grėsmes svarbu objektas/tikslas, priklausomai nuo jo, silpnybė gali būti stiprybe, o galimybė grėsme ir atvirščiai.

Atlikus SWOT analizę ir teigiamai įvertinus tikslo/rezultato pasiekiamumą, galima imtis sekančio žingsnio ir atsakyti į tolimesnius klausimus, kurie padeda generuoti įmonės veiklos strategijas.

SWOT analizės matrica numato atsakymą į keturis klausimus:

1. Ar stiprybės leis panaudoti palankias galimybes? 

2. Ar stiprybės padės išvengti grėsmių?   

3. Ar silpnybės netrukdys panaudoti palankias galimybes? 

4. Ar silpnybės netrukdys išvengti grėsmių?

Sudarytos  S-O strategijos derina galimybes su įmonės stiprybėmis; W-O strategijos numato kaip įveikti silpnybes, kad būtų įmanoma siekti galimybių; S-T strategijos įvardina stiprybių panaudojimo būdus, kurie sumažintų įmonės pažeidžiamumą dėl išorinių grėsmių. W-T strategijos paruošia gynybos planą, kuris apsaugotų įmonės silpnybes nuo tapimo pažeidžiamoms dėl išorinių grėsmių.

Realioje situacijoje, kai jau turime atsakymus į visus klausimus, sudaromas problemų sąrašas, vėliau išrūšiuojant jas pagal prioritetą arba pagal svarbą. Prioriteto ir svarbumo vertinimo kriterijumi gali būti jų įtakojimo organizacijos tikslų siekimui laipsnis, atsižvelgiant į tikslų hierarchiją.

I. 6. M. Porter 5 konkurencinių jėgų modelis ir jo taikymas

Tradiciniame ekonomikos modelyje konkurencija tarp besivaržančių įmonių sumažina pelną iki nulio. Visgi konkurencija nėra tobula ir įmonės siekia konkurencinio pranašumo. Konkurencijos intensyvumas skiriasi priklausomai nuo pramonės šakos ir kitų įvairių faktorių, į kuriuos svarbu atsižvelgti, projektuojant įmonės veiklos strategiją. Konkurencijos intensyvumas tiesiogiai priklauso nuo tokių faktorių kaip:

· didelė įmonių koncentracija pramonės šakoje, kuri ypač intensyvi toms įmonėms, kurios turi panašią rinkos dalį;

· lėtas rinkos augimas skatina įmones intensyviau kovoti dėl savo rinkos dalies;

· aukšti fiksuoti kaštai įtakoja masto ekonomiją ir didina konkurenciją;

· dideli sandėliavimo kaštai arba greitai gendantys produktai verčia įmones parduoti produktus kiek įmanoma greičiau;

· maži pakeitimo kaštai didina konkurenciją. Kada vartotojas gali lengvai pereiti nuo vieno produkto prie kito, konkurencija išlaikyti klientą didėja;

· mažas produkto diferenciacijos lygis lemia didesnį konkurencijos lygį;

· dideli išėjimo iš rinkos barjerai didina produkto atsisakymo kaštus. Įmonė privalo konkuruoti, nes ji priversta likti pramonėje;

· konkurencijos įvairovė, kuomet įvairios kultūros, istorijos, filosofijos įtakoja pramonės nestabilumą;

· pramonės reorganizavimas yra būtinas, kuomet rinka pradeda mažėti dėl per didelės pasiūlos, nes rinkoje veikia ir konkuruoja per didelis skaičius įmonių (“Trijų ir keturių taisyklė”, BCG įkūrėjas Bruce’as Henderson’as, teorijos esmė – stabilioje rinkoje nebus daugiau kaip trijų pagrindinių konkurentų ir didžiausias konkurentas neturės keturis kartus didesnės rinkos dalies nei mažiausias).

Paprastai konkuruojama pasirenkant sekančius veiksmus:

· keičiama kaina: keliama ar mažinama kaina suteikia laikiną pranašumą;

· gerinama produkto diferenciacija – tobulinamos produkto savybės, diegiamos naujovės gamybos procese ir pačiame produkte;

· kūrybiškai naudojami paskirstymo kanalai – naudojama vertikali integracija arba naudojami pramonės šakai nauji paskirstymo kanalai;

· išnaudojami santykiai su tiekėjais.

Konkurencinis pranašumas, išskirtinumas, savitumas dažnai linksniuojamos sąvokos, norint pabrėžti, kiek yra svarbu kiekvienam verslui būti pranašesniam už savo konkurentus – idėja, rinkos dalimi, naudojamomis technologijomis, lokacija, ir pan. Tuomet, kai esi pranašesnis už savo konkurentus, šiai dienai laimi “konkurencinį žaidimą”. Kadangi pokyčiai šiuo metu vyksta nesuvokiamu greičiu, kiekvienam įmonės vadovui skauda galvą dėl įmonės konkurencinio pranašumo išlaikymo ir stiprinimo. 

Michael Porter (1998) pasiūlė modelį, pasak kurio pramonė, pramonės šaka ar verslo vienetas yra įtakojami penkių jėgų. Teigiama, kad šio modelio panaudojimas įgalina įmonės vadybininkus – strategus geriau suprasti pramonės šakos kontekstą, kuriame veikia konkreti įmonė ir sukurti įmonei konkurencinį pranašumą. Šis modelis padeda įvertinti skirtingų pramonės šakų patrauklumą (pelno potencialą) bei identifikuoti konkurencijos šaltinius pramonės šakoje.
Dauguma šaltinių Porterio modelį pristato paveikslėliu, kuris esminiai nesikeičia skirtinguose šaltiniuose. Jucevičius (1998) teigė, kad yra šeštoji jėga ne mažiau įtakojanti įmonę ir jos konkurencinį pranašumą, tai - vyriausybė.
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1 pav. M. Porterio penkių jėgų modelio schema
Konkurenciją įtakoja ir faktas, kad į rinką gali ateiti naujos įmonės. Egzistuoja įėjimo į rinką barjerai, kurie apsunkina pelno gavimą ir sukurią papildomą konkurenciją. Įmonės tam tikroje pramonės šakoje laiko nenatūraliai mažas kainas kaip strategiją, kurios pasekoje kitoms įmonėms ateiti į tą rinką yra labai sudėtinga. Tokia situacija sukuria įėjimo į rinką barjerą. Barjerai charakterizuoja rinkas ir sumažina įeinančių į rinką įmonių skaičių bei palaiko pelno lygį įmonėms, jau esančioms rinkoje. 

Įėjimo į rinką barjerai atsiranda dėl tam tikrų priežasčių:

· vyriausybė sukuria barjerus, dotuodama monopolijas ir reguliuodama pramonės šakas;

· patentai ir nuosavos žinios apriboja įėjimą į rinką; Idėjos ir žinios, kurios suteikia konkurencinį pranašumą, yra laikomos privačia nuosavybe kai yra užpatentuojamos. Kitos įmonės negali naudotis tomis idėjomis ir žiniomis ir susiduria su barjeru, norėdamos įeiti į rinką;
· organizacinė vidinė masto ekonomija (angl. Organizational (Internal) Economies of Scale). Jeigu vieneto gamybos kaina yra minimali, tuomet produkcija yra efektyvi. Neturint galimybių, minimaliomis sąnaudomis gaminti produkto, įmonė nėra konkurencinga.
Pirkėjų galios stiprumas parodo kokias derybines galimybes turi kiekviena iš susijusių šalių. Pirkėjams turint didelę įtaką, jie gali lengviau išsiderėti geresnes produkcijos pirkimo sąlygas, o jų pozicijoms esant silpnoms, gamintojai turi geresnes pradines derybines pozicijas.

Porterio modelyje pakaitalai yra produktai kitose pramonės šakose. Pakaitalų grėsmė egzistuoja tuomet kai produktų paklausa yra įtakojama pakaitinių produktų kainų pokyčių. Produkto/paslaugos kainos elastingumas yra įtakojamas produktų – pakaitalų. Kai produktų – pakaitalų pasiūla didėja, paklausa tampa elastingesnė, nes vartotojas turi daugiau alternatyvų rinktis.

Konkurencinės aplinkos intensyvumas yra vienas svarbiausių įmonės pelningumą lemiančių faktorių. Šios aplinkos intensyvumas atskirose verslo šakose yra skirtingas ir norint atlikti tikslų įmonės strateginės veiklos tyrimą, būtina kuo nuodugniau ištirti  konkrečioje šakoje susiklosčiusią situaciją. Konkurencijos intensyvumas ekonomistų dažnai išreiškiamas šakos koncentracijos indikatoriumi, kuris parodo, kokią rinkos dalį turi keletas didžiausių gamintojų. 

Prie aspektų, apibrėžiančių konkurencinės aplinkos intensyvumą, galima priskirti rinkos augimo greitį. Kuo lėčiau auga rinkos apimtys ar jos netgi smunka, tuo didesnė egzistuojančių įmonių kova dėl esamų rinkos apimčių išsaugojimo ar išplėtimo. Tuo tarpu rinkai sparčiai augant, įmonės neretai nespėja vykdyti visų užsakymų, todėl juos iš esmės perleidžia konkurentams.

II. ĮMONĖS “PERSONALO VALDYMO PROJEKTAI” VEIKLOS PRISTATYMAS, JOS SITUACIJOS ANALIZĖ

II. 1. Įmonės “Personalo valdymo projektai” veiklos pristatymas

Įmonė “Personalo valdymo projektai” yra įsteigta 2007 m. spalio 12 d. Jos teisinė forma yra uždaroji akcinė bendrovė. Veiklos kodas - 74.50 skelbia, kad bendrovė užsiima naujo personalo atranka ir tarnybos parūpinimu. Bendrovės pavadinimas bei logotipas buvo sugalvotas prieš steigiant įmonę ir buvo pasirinkti tokie simboliai, kurie geriausiai atskleidžia įmonės veiklą. Įmonės nuolatine būstine buvo pasirinktas Kauno miesto centre įsikūręs verslo centras, kuris yra ne tik patrauklus savo eksterjeru bei interjeru, bet kartu ir patogus klientams ir įvairiems interesantams atvykti, nes yra miesto centre, netoli stoties.

UAB “Personalo valdymo projektai” įstatai skelbia, kad vienasmenis valdymo organas – tai bendrovės vadovas (direktorius). Šios bendrovės atveju stebėtojų taryba bei valdyba yra nesudaromos, tačiau yra sudaromas visuotinis akcininkų susirinkimas, kuris gali keisti bendrovės įstatus, rinkti bei atšaukti bendrovės vadovą, nustatyti įmonės išleidžiamų akcijų klasę bei kainą, kitaip reguliuoti įstatinį kapitalą bei disponavimą bendrovės akcijomis. 

Įmonės “Personalo valdymo projektai” įstatai nustato, jog vadovu gali būti tik fizinis asmuo. Svarbu, jog į įprastines vadovo pareigas įeina ir bendrovės veiklos strategijos bei valdymo struktūros svarstymas ir tvirtinimas. Taip pat vadovas priima sprendimus dėl filialų steigimo, darbuotojų samdos, disponavimo ilgalaikiu turtu. UAB “Personalo valdymo projektai” vadovas savo veikloje turi vadovautis įstatymais, kitais teisės aktais, bendrovės įstatais, visuotinio akcininkų susirinkimo sprendimais bei savo pareiginiais nuostatais.

II. 1. 1. Paslauga ir klientas

Pristatydami įmonės paslaugas, stengsimės vadovautis ir atsakyti į klausimą - kas mes kaip tiekėjai, ką ir kam tiekiame (paslauga ir klientas)?. Svarbu apibrėžti ne tik įmonės teikiamas paslaugas, bet ir įvardinti klientus, rinką, vartotojų segmentą, į kurį yra orientuotos teikiamos paslaugos.

Įmonė “Personalo valdymo projektai” yra išorinio personalo valdymo paslaugas teikianti bendrovė. Galima būtų išskirti šias pagrindines teikiamų paslaugų grupes:

· Personalo valdymo strategijos paruošimas ir vykdymas: nustatomos personalo valdymo spragos ir suformuluojami spragų pašalinimo tikslai; parenkami personalo valdymo būdai, geriausiai atitinkantys organizacijos strategiją ir vidinės bei išorinės aplinkos tendencijas; paruošiama personalo strategijos schema ir pasiūlomas įgyvendinimo planas.

· Darbuotojų paieška, atranka ir adaptacija – tai procesas, kurio metu surandami tam tikrai darbo vietai, tam tikrai darbo grupei bei komandai labiausiai tinkami kandidatai. Suteikiant šią paslaugą yra konsultuojami vadovai personalo plėtros planų sudaryme;  atliekama tinkamų darbuotojų paieška ir atranka, pagal nustatytas pareigybines kompetencijas ir įmonės vidinę kultūrą atitinkančias asmenines savybes; parengiamas kandidatų tinkamumo nurodytai pareigybei aprašymas ir pateikiamos rekomendacijos vadovams, kaip panaudoti geriausias darbuotojų savybes; atrinktam kandidatui suteikiama trijų mėnesių garantiją; vykdoma naujo darbuotojo įvedimo į darbą programą bei paruošiamas darbuotojo adaptacijos ir mokymo planą, koordinuojamas sėkmingas jo vykdymas.

· Darbuotojų veiklos vertinimas – jis skirtas vystyti darbuotojų sugebėjimus ir kompetenciją. Dažniausiai tai atliekama rengiant vertinimo pokalbius, kurių metu surenkama visa reikalinga informacija apie paaukštinimo galimybes, tobulinimosi poreikius. Darbuotojų veiklos vertinimas užtikrina teisingą ir vienodą vertinimo sistemą organizacijos darbuotojams. Įmonė “Personalo valdymo projektai” suteikdama šią paslaugą, pirmiausia, atlieka darbuotojų pasitenkinimo darbu tyrimus, kurių metu nustatomi įmonės, kaip darbdavio, privalumai ir trūkumai, sužinomas darbuotojų pasitenkinimo darbu bei įmone lygis, esančios problemas bei  darbuotojų lūkesčiai. Po to, drauge su vadovais nustatomi darbuotojų veiklos vertinimo kriterijai; organizuojami metiniai vertinimo pokalbiai, kurių metu darbuotojai su vadovu aptaria darbuotojo praėjusių metų veiklos ir asmeninių kompetencijų rezultatus bei sutaria dėl ateinančių metų tikslų ir asmeninių kompetencijų tobulėjimo.
· Atlygio ir motyvacinių sistemų kūrimas ir įdiegimas. Atlygio sistemą sudaro visas atlygio paketas. Organizacija gali pasirinkti, kokius papildomus elementus į šią sistemą įtraukti šalia pagrindinių – bazinio ir kintamo atlyginimo. Šią sistemą gali sudaryti finansiniai ir nefinansiniai elementai. Atlygio sistema yra naudojama pritraukti, motyvuoti ir išlaikyti geriausius darbuotojus. Teikiant šią paslaugą, pagal atskiras pareigybes ir sritis kuriamos bei diegiamos atlygio sistemos, tobulinamos esamos bei prižiūrima, ar jos teisingai funkcionuoja. Taip pat nustatomi įmonės darbuotojus motyvuojantys  veiksniai ir pritaikomi motyvacinėje sistemoje.
· Darbuotojų kompetencijų vertinimas ir analizė – šiuo atveju nustatomos svarbios darbuotojų kompetencijos. Klientui pageidaujant yra atliekamas 360 laipsnių grįžtamojo ryšio kompetencijų vertinimas darbuotojams, išskiriamos stipriosios ir tobulintinos kompetencijos. Atlikus tyrimą, drauge su vadovais ruošiami darbuotojų karjeros planai.
· Darbuotojų ugdymas – jis yra skirtas tam, kad darbuotojai pasiektų aukščiausius rezultatus darbinėje veikloje. Todėl yra vykdomi mokymo poreikio tyrimai, nustatoma, kokių mokymų reikia atskiroms darbuotojų grupėms; ruošiamos mokymų programos pagal darbuotojų kompetencijų lygį; organizuojami mokymai, parenkant tinkamiausius mokytojus. Galimas ir ES projekto mokymams ruošimas bei administravimas.
· Personalo dokumentacijos paruošimas ir administravimas – ši paslauga yra skirta organizuoti įmonės personalo darbą, siekti, kad būtų užtikrintos darbuotojų darbo apmokėjimo, atostogų, pensijų ir kitos socialinės garantijos. Rengiami vidaus tvarką reglamentuojantys dokumentai, kurie sudaro efektyviai veikiančios organizacijos pagrindą. Vykdomas esamos personalo dokumentacijos auditas, nustatomos labiausiai probleminės esamos dokumentacijos sritys; paruošiami personalo valdymo dokumentai, pavyzdžiui, darbo tvarkos taisyklės, pareiginiai nuostatai, valdymo struktūros ir pan.; atliekamas personalo dokumentų forminimas (priėmimai, atleidimai, atostogos ir pan.); atstovaujamos įmonės santykiuose su valstybinėmis institucijomis; konsultuojami vadovai darbo teisės klausimais; parenkami geriausi esamai situacijai sprendimai.

· Pokyčių valdymas. Pokyčiai gali būti ir organizacijos struktūros pasikeitimai, ir kelių   organizacijų sujungimas, ir nuosavybės formos pasikeitimas, ir nuolatinis veiklos gerinimas.  Dažnai pokyčius organizacijoje lydi darbuotojų pasipriešinimas, todėl yra reikalingas pokyčių valdymas, kuris turi būti atidžiai planuojamas ir nuosekliai įgyvendinamas. Pokyčių valdymui yra reikalingas betarpiškas dalyvavimas įmonės pokyčių organizavime: konsultuojami vadovus paruošiant darbuotojus pokyčiams, ruošiami pokyčių planai bei koordinuojamas tikslus jų vykdymas. Vykdant struktūrinius pokyčius paruošiamos valdymo struktūros, padedama vadovams pasirinkti geriausius atleidimo ar perkėlimo procesų atlikimo būdus; inicijuojami pokyčiai kuriant įmonės valdymo kultūrą bei teikiami pasiūlymai aukščiausio lygio vadovams dėl įmonės, kaip gero darbdavio, įvaizdžio gerinimo. Taip pat ruošiami vidinės komunikacijos planai, padedama juos įgyvendinti. 
Įmonė “Personalo valdymo projektai” siekia tapti įmone teikiančia išorinio personalo vadovo paslaugas įmonėms, kurios neturi savo personalo vadovo. Tokios paslaugos reikalingos augančioms, besiplečiančioms įmonėms, kurios iki šiol neturėjo poreikio personalo vadovui. Įmonė “Personalo valdymo projektai”, teikdama išorinio personalo vadovo paslaugą, padėtų klientams susikurti personalo valdymo sistemą ir ją perimti nuolatiniams personalo darbuotojams.

Įmonės veikla aprėpia daugelį su personalo valdymu susijusių dalykų. Kitos įmonės šioje srityje paprastai koncentruojasi ties mokymais, ties tyrimais arba ties atrankomis. Tuo tarpu įmonė “Personalo valdymo projektai” dalyvauja visose šiose srityse ir teikia labai naują paslaugą – išorinį personalo vadovą. Pati veiklos specifika nėra nauja Lietuvoje. Egzistuoja įmonės, kurios teikia išorinio personalo skyriaus paslaugas, tačiau šios įmonės yra įsikūrusios Vilniuje. Todėl galima teigti, jog Kauno mieste įmonės “Personalo valdymo projektai” veikla yra nauja.  

Įmonės “Personalo valdymo projektai” klientus galima būtų skirstyti į dvi rūšis: klientai – įmonės ir klientai – žmonės, ieškantys darbo. Klientai – įmonės yra kitos verslo įmonės, kurios arba neturi personalo skyriaus, arba neturi personalo vadovo, arba nepajėgia visų personalo valdymo funkcijų įvykdyti be išorės konsultantų pagalbos. Klientų ieškoma pasitelkiant aktyvaus pardavimų metodus, skambinant telefonu, “gyvai” susitikimuose pristatant įmonės paslaugas. Pardavimais rūpinasi įmonės direktorė ir kiti darbuotojai. 

Įmonėje atliktas potencialių klientų tyrimas padėjo nustatyti, kas yra įmonės tikslinis klientas. Tai įmonė, turinti nuo 50 iki 200 darbuotojų ir neturinti personalo vadovo. Tokiai įmonei yra reikalingos personalo valdymo ir išorinio personalo vadovo paslaugos. Didesnis darbuotojų skaičius leidžia numanyti, jog įmonėje egzistuoja darbuotojų kaita bei vadovų komunikacija su žemesnio rango darbuotojais nėra tiesioginė. Kad vadovai žinotų tikrąją padėtį, jiems reikalingi mikroklimato tyrimai, o darbuotojų kaita lemia atrankų poreikį.

Klientai - žmonės, ieškantys darbo, taip pat yra svarbi ir reikšminga bendrovės klientų dalis. Kadangi ši įmonė teikia darbuotojų paieškos ir atrankos paslaugas, ji susiduria su įvairių profesijų žmonėmis, kurie neturi darbo ar nori pakeisti turimą. Šie žmonės užmezga santykius su įmone “Personalo valdymo projektai” tuomet, kai parodo iniciatyvą dalyvauti darbo pokalbyje arba būna į šį pokalbį pakviesti. 

Tuo tarpu kitų klientų – įmonių – santykis su bendrove “Personalo valdymo projektai” būna įvairus: tai gali būti trumpalaikiai ryšiai, kuomet įmonei yra ieškoma darbuotojų ir juos radus sutartis pasibaigia, arba ilgalaikiai, kai įmonei yra nuolat teikiamos įvairios personalo valdymo paslaugos – darbuotojai motyvuojami, adaptuojami naujai priimti, patariama pokyčių valdymo klausimais. Paprastai bendravimas su trumpalaikes sutartis turinčiais klientais, atlikus atranką, nenutrūksta, nes klientai sugrįžta arba vėl norėdami užsisakyti darbuotojų atrankos paslaugą, arba norėdami papildomų paslaugų.

Itin artimus ryšius su kita įmone UAB “Personalo valdymo projektai” užmezga tuomet, kai kitoje įmonėje vykdo tyrimus, pavyzdžiui, darbuotojų pasitenkinimo darbu ar jų lūkesčių darbui tyrimus. Tuomet bendrovės “Personalo valdymo projektai” konsultantai daug bendrauja su įmonės - užsakovės darbuotojais, stebi darbą, prašo užpildyti anketas ar atsakyti į interviu klausimus. Šiuo atveju labai svarbus yra sugebėjimas užmegzti pasitikėjimu grįstus santykius, nes įmonės “Personalo valdymo projektai” darbuotojai tampa kitos įmonės dalimi: gilinasi į jos problemas, ieško optimalių sprendimų pakeisti netenkinančias situacijas.

II. 1. 2. Paslaugos ir technologijos

Pristačius įmonės paslaugas, svarbu atsakyti į klausimą - kas mes kaip gamintojai, ką ir kaip gaminame (paslaugos ir technologijos)? Teikiamos išorinės personalo valdymo paslaugos, sudaro galimybę įmonėms nusipirkti personalo specialistų paslaugas tuomet, kada reikia ir tokias, kokių trūksta. Savo veikloje įmonė vadovaujasi tokiomis vertybėmis:

· Ilgalaikiškumas. Siekiame, kad bendravimas būtų darnus ir ilgalaikis, tik taip galime pasiekti geriausią rezultatą.

· Lankstumas. Savo žinias ir darbo metodus kiekvienam klientui pritaikome skirtingai. Vertiname ir suprantame išskirtinius pageidavimus bei lūkesčius.

· Profesionalumas. Sukauptą patirtį ir žinias panaudojame efektyviai ir tikslingai. Nuolat mokomės ir tobulėjame siekdami naujų iššūkių.

Įmonė yra orientuota į ilgalaikį bendradarbiavimą su savo klientais. Ilgalaikis bendradarbiavimas yra labai svarbus žmogiškųjų išteklių srityje, kadangi visų įmonių didžiausią turtą sudaro jų darbuotojai, o jų poreikiai bei lūkesčiai laikui bėgant gali kisti ir yra reikalingas nuolatinis rūpinimasis jais. Taip pat įmonė „Personalo sprendimai“ siekia būti lanksti, nes supranta, kad kiekvieno kliento poreikiai yra individualūs, kiekvienoje įmonėje pasitaiko skirtinga situacija, todėl ir sprendimai turi būti taikomi lanksčiai. Labai svarbus bendradarbiavime yra profesionalumas, kurio pageidauja kiekvienas klientas, ir tik profesionalumas gali užtikrinti aukštą paslaugos kokybę. 

II. 1. 3. Įmonė kaip vartotojas

Įmonė “Personalo valdymo projektai” yra ne tik paslaugų tiekėjas, bet ir vartotojas, todėl aktualu atsakyti į klausimą - kas mes kaip vartotojai, ką ir kieno vartojame? Bendrovė savo veikloje naudoja kompiuterinę techniką, kanceliarines priemones, biuro įrangą, automobilį, telefoną ir pan. Kadangi įmonė yra nedidelė, tai vartoja nedaug ir rinkdamasi produktą, prioritetą teikia funkcionalumui bei praktiškumui. Daugiausia dėmesio buvo skirta įmonės biuro lokacijai ir buvo pasirinktas miesto centre esantis verslo ofisų pastatas. Įmonei savo biure tenka priimti klientų įmonių vadovus, atrankose dalyvaujančius asmenis – yra sukurta tam pritaikyta erdvė.

Kadangi įmonė “Personalo valdymo projektai” vykdo įvairius tyrimus, ji naudojasi duomenų apdorojimo būdais. Kuomet įmonė vykdo kitos įmonės mikroklimato tyrimą, ji ruošia anketas, paprastai atskiras darbuotojams ir vadovams. Anketos yra ruošiamos naudojant MS Office programas. Programos labai pasitarnauja skaičiuojant vidurkius, filtruojant duomenis, aiškinantis vienų kintamųjų ryšį su kitais bei braižant grafikus. Grafikai toliau yra naudojami klientams pateikiamose ataskaitose.

Daug sudėtingesnis procesas yra atliekant 360 laipsnių grįžtamojo ryšio tyrimą. Šiam tikslui įmonė yra susikūrusi specialią internetiniame tinklapyje patalpintą anketą. Vartotojas prisijungia prie jos slaptažodžiu ir atsako į visus įmonės darbuotojų iš anksto suprogramuotus klausimus apie vadovo kompetencijas. Toliau sukurta programa apdoroja duomenis, išveda vidurkius ir nubraižo grafiką. Įmonės naudojamos programos yra kuriamos įmonėje dirbančio IT specialisto. Tokios programos naudojimas palengvina tiek įmonės darbą, tiek sutaupo klientų laiką. Taip pat yra užtikrinamas visiškas duomenų konfidencialumas, įmonės klientės vadovas net nežino, kuris darbuotojas pildo anketą ir taip gaunami iš tiesų gan objektyvūs tyrimo duomenys. 

II. 1. 4. Komunikacija ir viešieji ryšiai

Įmonei “Personalo valdymo projektai” išorinė komunikacija padeda užmegzti ryšius su išorinės aplinkos dalyviais – klientais, partneriais bei tiekėjais. Išorinei komunikacijai UAB “Personalo valdymo projektai” pasirenka kelis pagrindinius būdus: pirmiausia, įmonė yra įstojusi į Kauno Prekybos, Pramonės ir Amatų rūmus, kuriuose yra aktyvi susirinkimų dalyvė bei rengia seminarus savo pasiūlytomis temomis. Tai padeda įmonei užmegzti ryšius, ieškoti partnerių ir klientų. Buvimas gana didelės, verslininkus vienijančios organizacijos nariu įmonei “Personalo valdymo projektai” padeda formuoti teigiamą įvaizdį. Narių susitikimuose dalyvauja mokymus teikiančių bendrovių, darbo biržos, žiniasklaidos atstovai, todėl bendravimas su šiais žmonėmis yra svarbus įsiliejimui į Kauno miesto verslo aplinką bei reikalingų ryšių užmezgimui. 

Kitas viešųjų ryšių būdas yra įmonės daromi pranešimai arba pasidalinimas naudinga informacija. Savo tinklapyje įmonė talpina straipsnius personalo valdymo klausimais, kurie yra naudingi kitų įmonių vadovams. Šis komunikavimo būdas ne tik pritraukia klientus, bet ir formuoja įmonės “Personalo valdymo projektai” įvaizdį. 

 II. 1. 5. Konkurentai ir geografinės rinkos

Įmonė “Personalo valdymo projektai” veikia Lietuvos rinkoje, tačiau realiai iki šiol buvo daugiausiai investuojama į darbą Kauno mieste. Ekonominio sunkmečio sąlygomis buvo gan sėkmingų bandymų vykdyti pardavimus ir ieškoti klientų kituose Lietuvos miestuose – Alytuje, Kazlų Rūdoje, Marijampolėje. 

Kalbant apie konkurentus, Lietuvos įmonių kataloge galima rasti 23 įmones, kurios užsiima panašia veikla kaip ir įmonė “Personalo valdymo projektai”. Vienos jų teikia tik darbuotojų paieškos paslaugas, kitos dar organizuoja ir mokymus. Realiai yra tik kelios Kaune veikiančios bendrovės, kurios gali pasiūlyti tokį platų paslaugų spektrą kaip įmonė “Personalo valdymo projektai”. Tai yra privalumas, kurį pastebi ir klientai. Kitos įmonės dažnai renkasi bendradarbiauti su UAB “Personalo valdymo projektai” tik todėl, kad ši įmonė gali išspręsti daugelį personalo valdymo problemų, o ne tik atrinkti darbuotojus. 

II. 1. 6. Marketingo veikla

Marketingo veikla bet kurioje įmonėje reiškiasi trimis pagrindiniais būdais: marketingas arba kaip įmonės valdymo principas, arba kaip priemonė, arba kaip metodas (Pranulis, Pajuodis, Urbonavičius, Virvilaitė, 2000). Įmonė “Personalo valdymo projektai” marketingą laiko priemone, tai reiškia, kad įmonė rinkos priemonėmis ir pastangomis, siekia vartotojų palankumo, pirmenybės, palyginus su konkurentais. 

Įmonėje už marketingo veiklą nėra paskirta atsakingo asmens. Marketingo sprendimus priima visos darbuotojos bendru susitarimu. Kiekviena yra suinteresuota įmonės žinomumu ir stengiasi vystyti marketingo veiklą. Tačiau marketingo veikla yra vykdoma gana padrikai. Kai kurios kilusios idėjos taip ir lieka neįgyvendintos, nes trūksta kontrolės bei palaikymo. Be to, kadangi nėra profesionalaus darbuotojo, kuris rūpintųsi marketingo sritimi, tam tikri priimti sprendimai neduoda laukiamų rezultatų. 

Paslaugos teikimo dalyviai yra patys paslaugos teikėjai bei klientai, taip pat žmonės, kurie kandidatuoja į darbo pozicijas.

2 pav. Personalo atrankos paslaugos teikimo procesas

Personalo valdymo paslauga beveik neturi jokio fizinio akivaizdumo, dažnai netgi sunku išmatuoti jos teikiamą naudą. Fizinis akivaizdumas labiausiai matomas atrankų atveju, kuomet į laisvą darbo vietą dirbti yra surandamas  žmogus. 

Paslaugos teikimo procesas susideda iš užsakymo gavimo ir paslaugos atlikimo bei grįžtamojo ryšio suteikimo klientui. Jei tai mikroklimato tyrimas, tuomet procesas būtų toks: gaunamas užsakymas; išsiaiškinamos pagrindinės problemos; remiantis išsiaiškintomis problemomis ir klientui rūpimais klausimais yra formuojamo klausimynai; vykdomos apklausos; analizuojami rezultatai; rengiamas rezultatų pristatymas įmonės vadovui ir darbuotojams.

Paslaugos teikimo vietos gali būti kelios: paslauga gali būti teikiama paslaugos teikėjo būstinėje (jei tai yra atrankos), taip pat paslauga gali būti teikiama kliento būstinėje (jei tai tyrimai), gali būti ir vienoje ir kitoje vietoje (atlyginimų sistemos kūrimas).

II. 2. Įmonės “Personalo valdymo projektai” esamos situacijos įvertinimas

II. 2. 1. Įmonės “Personalo valdymo projektai” PEST(EL) analizė

Politiniai/teisiniai aspektai

Politinis kursas Lietuvoje, o tuo pačiu ir Kauno mieste gan stabilus, tačiau finansinės krizės kontekste, mažinant valstybės išlaidas daugelyje svarbių sričių, darosi sudėtingesnė ir verslo padėtis. Smulkaus ir vidutinio verslo įmonių situaciją ypač apsunkina didinama mokesčių našta bei nestabili mokestinė politika, kuri daro sudėtingesnį ateities prognozavimo ir įmonės veiklos strategavimo procesą. 

Daugumą sudarančios koalicijos stabilumas gan trapus, tačiau įgyvendinami taupymo sprendimai yra įgavę pagreitį. Galima nuspėti, kad sąlygos verslui dirbti negerės ir kol Lietuvos ekonomika pasieks prieškrizinį lygį, praeis ne vieneri metai. 

Finansinės krizės akivaizdoje, bet ir apskritai Lietuvos vyriausybė vis dar gan stipriai įtakoja įvairias piliečių (o tuo pačiu ir verslo) gyvenimo sritis – minimalaus atlyginimo nustatymas, mokesčių reguliavimas, kainų kontrolė ir t.t. Pagal ekonominį laisvės indeksą 2006m. Lietuva buvo 23 vietoje (http://www2.lrinka.lt/index.php/meniu/spaudai/pranesimai_ spaudai/lietuvos_ekonomines_laisves_reitingas_per_metus_beveik_nepakito/2817). Šis indeksas (angl. Index of Economic Freedom) nustatomas vertinant 10 veiksnių, vertinimą atlieka Wall Street Journal ir Heritage Foundation (liet. Wall Street žurnalas ir Heritage fondas):

1. verslo laisvė – kaip lengva pradėti, vykdyti ar uždaryti verslą; 
2. prekybos laisvė – ar esama importo ir eksporto reguliavimų; 
3. fiskalinė laisvė – ar dideli mokesčiai; 
4. valstybės valdžios dydis – ar didelės valstybės išlaidos; 
5. monetarinė laisvė – koks kainų stabilumo ir kainų kontrolės priemonių santykis; 
6. investicijų laisvė – kaip laisvai gali keliauti kapitalas, ypač užsienio kapitalas; 
7. finansinė laisvė – bankų saugumas ir jų nepriklausomybė nuo valstybės kontrolės; 
8. nuosavybės teisės – kaip stipriai saugomos nuosavybės teisės; 
9. laisvė nuo korupcijos – kaip verslas vertina korupcijos mastą; 
10. darbo santykių laisvė – kaip laisvai darbuotojai ir verslas gali sąveikauti nesikišant valstybei.
Trys Lietuvos reitingą ekonominės laisvės indekse žemyn tempiantys kriterijai yra nuosavybės teisių apsauga (įvertinta 50 balų iš 100), korupcijos lygis (48/100) ir darbo rinkos reguliavimas (57,6/100). Kitos septynios kategorijos išsidėsčiusios tarp 68,3 ir 86 balų iš 100 (Kadžiauskas, 2008). 2007m. Lietuva užėmė 22 vietą, 2008m. – 26 vietą, o per 2008m. nukrito į 30 vietą (http://www.alfa.lt/straipsnis/10246863/?Lietuvoje.ekonomikos.laisves.sumazejo=2009-01-14_14-12). 

Vyriausybė įvairiomis priemonėmis siekia sudaryti sąlygas rinkos ekonomikos egzistavimui Lietuvoje bei skatinti Lietuvos verslo konkurencingumą ne tik šalies, bet ir tarptautinėje rinkoje. Lietuvos ūkio (ekonomikos) plėtros iki 2020 metų ilgalaikė strategija (http://www.ukmin.lt/lt/strategija/ilgalaike_ukio.php) koncentruojasi į du pagrindinius aspektus: 1) šalies ekonominio augimo spartinimas; 2) nacionalinės ekonomikos konkurencingumo didinimas. Abu aspektai aktualūs tiek Lietuvai, tiek ir kiekvienai Lietuvoje veikiančiai įmonei. 
 1 lentelė

Atnaujinta Lietuvos ūkio (ekonomikos) plėtros iki 2020 metų ilgalaikė strategija

	Eil. Nr.
	Lietuvos ūkio (ekonomikos) plėtros iki 2020 metų ilgalaikės strategijos elementai
	Rezultatas

	1
	Užbaigtas ekonomikos transformacijos procesas ir Lietuvoje sukurta veikianti rinkos ekonomika.
	Rinkos santykių įsigalėjimas leido įgyvendinti ekonomikos savireguliacijos mechanizmus ir apriboti tiesioginį valstybės kišimąsi į ekonominius procesus.

	2
	Lietuvos narystė ES.
	Suteikiama galimybė sukurti stabilias ir prognozuojamas sąlygas ūkio funkcionavimui

	3
	Vyksta ekonomikos internaciolizacija ir Lietuvos ekonomika plėtojasi kaip ES bendrosios rinkos dalis.  Valstybės ekonominė politika grindžiama  į eksportą orientuotos besivejančios plėtros modeliu.
	Lietuvos pozicijas pasaulio rinkose lemia jos žmogiškasis kapitalas, santykinai maži darbo ir daugelio paslaugų kaštai pramonei plėtoti.

	5
	Egzistuoja didelis ekonominis atsilikimas nuo vakarinių ES šalių. Lietuvos BVP vienam gyventojui yra beveik dvigubai mažesnis už ES atitinkamą rodiklį, ekonomikos išsivystymo atsilikimui įveikti prireiks ne mažiau kaip 15-20 metų. Atitinkamai mažesni finansiniai ištekliai ir žmogiškųjų išteklių plėtrai. Šalies ekonomika nepajėgi užtikrinti reikiamą pragyvenimo ir socialinių garantijų lygį visiems. Tai skatina dalies gyventojų emigraciją.
	Blogėjanti demografinė situacija ir didelė jaunų žmonių emigracija sukėlė kvalifikuotos darbo jėgos stygių, be to, jos vidinis (teritorinis) ir profesinis mobilumas ir prisitaikymas prie verslo pokyčių bei atitikimas žinių visuomenės poreikiams nėra patenkinami.

	6
	Silpnai diegiamas į eksportą orientuotos besivejančios plėtros modelis.
	Lietuvos pozicijas pasaulio rinkose silpnina integralumo reikalavimų neatitinkanti ūkio struktūra, technologijų atsilikimas, nepakankama darbuotojų kvalifikacija bei darbo kultūra.

	7
	Teigiamą poveikį turėjo šalies įsijungimas į Šengeno erdvę
	Ekonominė integracija į aukštesnio lygio tarpvalstybinę ekonomikos struktūrą atvėrė galimybes siekti spartesnės technologinės pažangos.

	8
	Naudojimasis ES teisės baze
	ES teisės bazė, dažniausiai ginanti silpnesnes šalis-nares, sumažina neigiamą pasaulinio ūkio konjunktūrinio pobūdžio veiksnių įtaką Lietuvai

	10
	Pramonės plėtrą, restruktūrizavimą ir sistemišką jos infrastruktūros plėtojimą paspartina finansinė ES parama.
	Atsirado galimybė pasinaudoti ES struktūrinių fondų lėšomis

	11
	Egzistuojanti demografinė situacija sąlygoja grėsmes Lietuvos ekonomikos augimui ir konkurencingumui.
	Darbo jėgos emigracija, ypač aukštos kvalifikacijos specialistų ir jaunimo, tapo grėsmingu ekonomikos plėtros stabdžiu; „Protų nutekėjimas“ silpnina šalies intelektinį potencialą, emigracija didina ne tik kvalifikuotos, bet ir nekvalifikuotos darbo jėgos stygiaus problemą šalyje


Pastaba: lentelė sudaryta autoriaus, remiantis Lietuvos ūkio (ekonomikos) plėtros iki 2015 metų ilgalaike strategija bei Lietuvos ūkio plėtros iki 2020 metų ilgalaike strategija. Prieiga per Internetą: http://www.ukmin.lt/lt/strategija/ilgalaike_ukio.php.

Struktūriniai fondai yra Europos Sąjungos vykdomos regioninės politikos finansiniai instrumentai, kurių pagalba mažinami ES regionų išsivystymo skirtumai bei nepalankiausias sąlygas turinčių vietovių atsilikimas (http://www.esparama.lt/2007-2013/lt/). Struktūriniams fondams priklauso: 

· Europos regioninės plėtros fondas: parama investicijoms į infrastruktūrą, investicijoms į gamybą nuolatinėms darbo vietoms kurti ir išlaikyti, pagalbos teikimui smulkioms ir vidutinėms įmonėms;

·  Europos socialinis fondas: parama asmenų prisitaikymui prie pokyčių darbo rinkose (profesiniai mokymai, naujų darbo vietų kūrimas).

Lietuvos 2007-2013m. ES struktūrinės paramos panaudojimo strategijoje nustatytas pagrindinis ES struktūrinės paramos panaudojimo tikslas – sparčiai gerinti sąlygas investuoti, dirbti ir gyventi Lietuvoje, kad ūkio augimo teikiama nauda pasiektų visus Lietuvos gyventojus. Ekonomikos augimo veiksmų programai numatyta skirti didžiausią paramos lėšų dalį – 45,72 proc. Žmogiškųjų išteklių plėtros programa skirta visų darbingo amžiaus Lietuvos gyventojų mobilizavimui, nes investicijos į žmonių žinias, gebėjimus, aktyvumą, verslumą patikimai garantuoja ilgalaikį ūkio augimą. Šiai veiksmų programai skirta 13,80 proc. ES struktūrinės paramos lėšų. 

Pagal Ekonomikos augimo veiksmų programos prioritetą „Verslo produktyvumo didinimas ir aplinkos verslui gerinimas“ planuojama remti verslumą ir verslo gyvybingumą didinančių paslaugų teikimą, geresnį priėjimą prie finansavimo šaltinių, įmonių inovacinę veiklą ir darbo našumo gerinimo priemones, siekiant didinti ilgalaikį įmonių konkurencingumą. 
Dėl intensyvios pasaulinės konkurencijos ir greitų technologinių pokyčių, žmogiškieji ištekliai tampa vis reikšmingesniu faktoriumi, užtikrinančiu ūkio plėtrą ir užimtumą. Dėl šios priežasties ES numato remti organizacijas, investuojančias į žmogiškuosius išteklius. Verslo įmonėms būtų labai naudinga dalyvauti 2007–2013 m. Žmogiškųjų išteklių plėtros veiksmų programoje, nes finansinė parama nukreipta į vieną iš bazinės kompetencijos elementų – žmonių žinias ir įgūdžius. Būtina įvertinti, kad projektai niekada nėra finansuojami 100 procentų, tačiau jei darbuotojų kompetencijos kėlimas suteiktų galimybę sumažinti veiklos kaštus, tokiu atveju galima būtų svarstyti apie pačios organizacijos indėlio dydį tokio pobūdžio projekte.

Pagal Žmogiškųjų išteklių plėtros programos prioritetą „Kokybiškas užimtumas ir socialinė aprėptis“ siekiama padėti darbuotojams ir įmonėms prisitaikyti prie globalizacijos, tarptautinės konkurencijos ir ES integracijos iššūkių. Parama bus teikiama įmonių darbuotojams mokyti ir kvalifikacijai kelti, taip pat įmonių vadovams mokyti, personalo vadybininkų kvalifikacijai tobulinti. Pirmenybė bus teikiama mokymams (įskaitant ir praktinį mokymą), suteikiantiems bei tobulinantiems profesinę kvalifikaciją, specializuotas profesines žinias bei įgūdžius; mokymams, kurie prisideda prie naujų technologijų perėmimo ir diegimo, naujų produktų kūrimo, saugos darbe padidinimo, siekia padidinti įmonių konkurencingumą bei aktyvumą tarptautinėse rinkose.
2 lentelė

Politinės/teisinės situacijos vertinimas įmonės “Personalo valdymo projektai” atžvilgiu

	Privalumai
	Trūkumai

	· stabili politinė situacija

· ES struktūrinių fondų parama 

· dalyvavimas ES ekonominėje erdvėje (teisinė bazė) 


	· nestabili mokestinė politika

· didelis vyriausybės ekonomikos reguliavimo laipsnis

· “protų nutekėjimas”, didėjanti emigracija

· smulkaus ir vidutinio verslo skatinimo veiksmų nebuvimas (laikinas atleidimas nuo mokesčių ir pan.)


Pastaba: lentelė sudaryta autoriaus.

Įvertinus politinę/teisinę makroaplinką, akivaizdu, kad neigiamų veiksnių šiai dienai Lietuvos verslo įmonėms egzistuoja daugiau. Finansinė krizė, dar labiau išryškinusi Lietuvos ūkio problemas, sustabdė vystymosi procesus, sumažino augantį Lietuvos verslo įmonių konkurencingumą, o smulkus ir vidutinis verslas atsidūrė ties išlikimo riba. Įmonei “Personalo valdymo projektai” reikia priimti sprendimus, kaip išnaudoti politinės/teisinės aplinkos privalumus, ir kaip sumažinti trūkumų daromą poveikį.

Ekonominiai aspektai

Pasaulinė finansinė krizė turėjo neigiamą įtaką ir Lietuvos ekonomikai. Padidėjusi mokesčių našta verslui, paskolų neprieinamumas, sumažėjusi gyventojų perkamoji galia, nedarbas – visa tai sunkina verslo sąlygas. 

Gyventojų užimtumo tyrimo duomenimis, nedarbo lygis pirmąjį 2009 m. ketvirtį išaugo iki 11,9 procento ir beveik pasiekė 2004 m. lygį. Nedarbo lygis per ketvirtį išaugo 1,5 karto, o per metus – 2,4 karto. Ypač išaugo vyrų nedarbo lygis, kuris pirmąjį 2009 m. ketvirtį buvo 14,6 procento, o pirmąjį 2008 m. ketvirtį – 4,6 procento, arba 3 kartus mažesnis. Tai nulėmė ypač ženklus dirbančiųjų skaičiaus sumažėjimas statybose ir pramonės įmonėse, kuriose daugiausia dirba vyrai. Moterų nedarbo lygis pirmąjį 2009 m. ketvirtį buvo 9,2 procento, arba 1,8 karto didesnis nei prieš metus (http://www.stat.gov.lt/lt/news/view/?id=6739).

Didesnė ar mažesnė infliacijos banga palietė beveik visas ES šalis. „Eurostat“ duomenimis, metinė infliacija Latvijoje vasario mėnesį sudarė 16,5 proc. – tai didžiausias rodiklis tarp visų ES šalių, pagal kurį Latvija senokai „pirmauja“. Po Latvijos rikiuojasi Bulgarija, kurioje metinė infliacija siekia 12,2 proc., Estija – 11,5 proc. ir ketvirtoje vietoje – Lietuva su 10,8 proc. metine infliacija (http://www.finmin.lt/web/finmin/duk/infliacija).

Statistikos departamentas praneša, kad 2009 m. birželio mėn., palyginti su gegužės mėn., vartojimo prekių ir paslaugų kainos sumažėjo 0,3 procento. Šiais metais trečias mėnuo iš eilės fiksuojama neigiama infliacija (http://www.stat.gov.lt/lt/news/view/?id= 6765&PHPSESSID=eb66c8776ed8cd737e33489b2de89a6c). 
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3 pav. Mėnesiniai vartojimo prekių ir paslaugų kainų pokyčiai, palyginti su ankstesniu mėnesiu

Šaltinis: Statistikos departmenetas (2009).

Statistikos departamentas praneša, kad bendrasis vidaus produktas (BVP) praėjusiais metais siekė 111430,5 mln. litų to meto kainomis ir, palyginti su 2007 metais, padidėjo 3,2 procento. Dar prieš metus galėjome džiaugtis žymiai didesniu augimu - net 8,8 proc. 2008 metų ketvirtąjį ketvirtį bendrasis vidaus produktas siekė 28510,6 mln. litų to meto kainomis ir, palyginti su 2007 metų ketvirtuoju ketvirčiu, sumažėjo 1,5 procento. Ketvirtąjį ketvirtį bendrosios pridėtinės vertės augimas fiksuotas tik statybos ir kitų paslaugų sektoriuose (http://www.balsas.lt/naujiena/234892/bvp-augimas-lietuvoje-leteja-video/rubrika:naujienos-verslas-ekonomika).
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4 pav. Bendrojo vidaus produkto pokyčiai. Palyginti su ankstesnių metų atitinkamu laikotarpiu

Šaltinis: Statistikos departmenetas (2009).

Statistikos departamentas įvertino 2009 m. pirmojo ketvirčio bendrojo vidaus produkto (BVP) komponentus gamybos, išlaidų ir pajamų metodais. Patikslintais duomenimis, pirmąjį ketvirtį BVP to meto kainomis sudarė 20652,5 mln. litų ir, palyginti su 2008 m. pirmuoju ketvirčiu, sumažėjo 13,6 procento. Analitikai teigia, kad BVP artimiausiu metu kris 6 procentais (http://www.stat.gov.lt/lt/news/view/?id=6705). 

3 lentelė

Ekonominės situacijos vertinimas įmonės “Personalo valdymo projektai” atžvilgiu

	Privalumai
	Trūkumai

	· Didėjantis nedarbas atpigina darbo jėgą

· ES struktūrinių fondų parama verslui

· Didelės valstybinės investicijos

· Sumažėjo biurų nuomos kainos, ryšio paslaugų kainos

· Mažėjanti konkurencija dėl sumažėjusio personalo valdymo paslaugas teikiančių įmonių skaičiaus rinkoje


	· Didelė infliacija

· Didėjanti konkurencija (Lietuvos, užsienio įmonės) dėl išlikimo rinkoje

· Dėl nuosmukį patiriančios ekonomikos, mažėjančios įmonių investicijos į žmogiškuosius išteklius (tokios investicijos nelaikomos pirmaeilėmis)

· Specialistų emigracija iš Lietuvos

· Vartojimas ne ženkliai, bet mažėja – tai netiesiogiai turi įtakos ir įmonei “Personalo valdymo projektai”

· Mažėjantis darbo užmokestis


Pastaba: lentelė sudaryta autoriaus.

Pagrindinė problema, išryškėjusi finansinės krizės kontekste yra mažėjančios įmonių investicijos į žmogikuosius išteklius. Verslo įmonėms dedant visas pastangas išgyventi ekonomikos smukimo sąlygomis investicijos į personalo valdymą nelaikomos pirmaeilėmis, įmonės linkusios šioje srityje taupyti. Pavyzdžiui, įmonėms klientėms dažnai yra svarbu kuo greičiau rasti darbuotoją į laisvą vietą, tačiau jos ne itin rūpinasi šių darbuotojų adaptacija ar poreikių išsiaiškinimu. Todėl vietoj to, kad užsisakytų visą paslaugų komplektą, įmonės klientės užsisako tik darbuotojų paieškos ir atrankos paslaugą. Tik finansiškai pajėgios kompanijos nebijo leisti pinigų darbuotojų pasitenkinimo darbu tyrimams ar kitoms paslaugoms.

Kita vertus, dėl susiklosčiusios ekonominės situacijos, darbuotojai nėra linkę išlikti itin lojalūs darbdaviams dėl sumažėjusio darbo užmokesčio. Šis faktas lemia didelę darbo jėgos migraciją bei apsunkina darbuotojų paieškos ir atrankos procesą. Vis daugiau ir daugiau darbuotojų labiausiai motyvuoja siūlomas atlyginimas, o ne darbo sąlygos ar kiti veiksniai, todėl ne darbo užmokesčiu grįstos motyvacinės sistemos daugelyje įmonių nėra aktualios. 

Socialiniai/sociokultūriniai aspektai

Lietuvos populiacija kaip ir daugumos, ypač Vakarų Europos, valstybių, yra senėjanti. 2000m. vidutinė tikėtina gyvenimo trukmė buvo 72,14, tai su kiekvienais metais ji mažėjo ir 2007m. – 70,92. Vyrams analogiškai -  66,74 ir 64,87, moterims - 77,37 ir 77,20 (http://db1.stat.gov.lt/statbank/selectvarval/saveselections.asp?MainTable=M3010801&PLanguage=0&TableStyle=&Buttons=&PXSId=3228&IQY=&TC=&ST=ST&rvar0=&rvar1=&rvar2=&rvar3=&rvar4=&rvar5=&rvar6=&rvar7=&rvar8=&rvar9=&rvar10=&rvar11=&rvar12=&rvar13=&rvar14=). Iki 2005m. gimstamumas mažėjęs, pradėjo didėti, nors bendrai jis neviršija mirštančiųjų skaičiaus (http://politika.atn.lt/straipsnis/17282/ir-isaugus-gimstamumui-mirciu-skaiciumi-persokame-es-vidurki). Spėjama, kad ruošiamas motinystės pašalpos įstatymo pakeitimas (mažinamas motinystės pašalpos dydis) gali neigiamai paveikti iki šiol kilusį gimstamumo skaičių. Mažas gimstamumas įtakoja ateities kartų darbo jėgos pasiūlą. Dėl ekonomikos nuosmūkio didėjanti jaunų žmonių ir specialistų emigraciją įtakoja šiandieninę darbo pasiūlą. 2008 m. sausį-gruodį emigraciją deklaravo daugiau kaip 17 tūkst. žmonių. 2007 m. iš Lietuvos išvyko beveik 14 tūkst. gyventojų. Manoma, kad oficiali statistika neatspindi tikrosios situacijos, o išvykusiųjų gali būti 2-3 kartus daugiau (http://klaipeda.diena.lt/naujienos/ekonomika/specialistai-prognozuoja-nauja-emigracijos-banga-225898). Darbuotojų atrankas vykdantys specialistai neneigia fakto, kad nors darbuotojų pasiūla didelė, bet reikalingos kvalifikacijos ar patirties darbuotojų trūksta. 
Europos verslo aplinkoje auga socialiai atsakingo verslo svarba. Nemaža dalis įmonių deklaruoja savo bendrąją socialinę atsakomybę, kurioje nurodo, kad laikosi socialiai atsakingo verslo principų. Ypač ši praktika paplitusi Skandinavijos šalyse, kuriose vienkartinis sutarties nesilaikymas gali įtakoti santykių su verslo partneriu nutraukimą. Organizacijos socialinės atsakomybės deklaravimas suteikia galimybę lengviau bendrauti/bendradarbiauti su partneriais.

Didėjant nedarbo lygiui, Lietuvoje pradėjo intensyviau kurtis įdarbinimo agentūros, personalo paieškos ir atrankos įmonės, kurių viena iš paslaugų žmonėms, ieškantiems darbo, yra informacijos apie laisvas darbo vietas suteikimas. Pasitaikydavo atvejų, kuomet tokios įmonės paimdavo užmokestį už tai, kad suteikdavo informaciją, kuri ir taip yra skelbiama viešai. Tokie faktai turėjo neigiamą poveikį įdarbinimo ar panašias paslaugas teikiančioms įmonėms – žmonės su dideliu nepasitikėjimu dalyvauja pokalbiuose dėl darbo, bijodami būti apgauti ir pan. Personalo atrankos įmonės kaip “besipelnančios iš žmonių nelaimės” (šiuo atveju, bedarbių) įvaizdis visuomenėje gan gajus ir stereotipiškas. 

Klientės įmonės atvirščiai, yra linkę personalo atrankos darbus patikėti personalo valdymo įmonėms, nes joms nereikia rūpintis skelbimų įdėjimu, CV ir kitų dokumentų peržiūromis ir pan. Esant finansinėms galimybėms ir neturint su personalo atrankomis įmonės viduje dirbančio darbuotojo, personalo valdymo įmonių paslaugos yra labai reikalingos ir paklausios. 
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Sociokultūrinės situacijos vertinimas įmonės “Personalo valdymo projektai” atžvilgiu
	Privalumai
	Trūkumai

	· Pozityvus požiūris į personalo paslaugas teikiančias įmones iš įmonių klienčių pusės

· Gan kvalifikuoti žmogiškųjų išteklių valdymo specialistai (populiari specialybė universitetuose)

· Įmonės “Personalo valdymo projektai” dalyvavimas bendroje Kauno verslininkų veikloje, personalo specialistų susitikimuose
	· Dideli emigracijos mastai

· Mažas jaunų specialistų lojalumas darbovietei

· Nepasitikėjimas personalo atrankos kompanijomis, stereotipai visuomenėje




Pastaba: lentelė sudaryta autoriaus.

Techniniai aspektai

Techninė pažanga pastaraisiais dešimtmečiais pasaulyje neaplenkė ir Lietuvos, nes visi vienur ar kitur vykstantys procesai neišvegia globalizacijos. Įmonės, gebančios greičiau įsisavinti technologines naujoves, o ypač tas, kurios tiesiogiai lemia firmos produktyvumą, efektyvumą, turi didesnį konkurencinį pranašumą. Kadangi įmonė “Personalo valdymo projektai” yra paslaugas teikianti firma, ją tiesiogiai įtakoja telekomunikacinė technologijos pažanga, t.y. kompiuterio, kitos biuro įrangos, vystymąsis, elektroninės komunikacijos su klientais pažanga. 

Įmonė turi savo internetinį puslapį, kuriame pateikiama pagrindinė informacija klientams: paslaugos, įmonės misija, vertybės, darbuotojų patirtis, įmonės kontaktai ir pan. Su įmonės darbuotojais yra galimybė susisiekti ir telefonu, ir elektroniniu paštu. Įmonė turi savo automobilį, kuris naudojamas nuvykti pas klientus. Naudojamos pagrindinės MS Office duomenų apdorojimo programos. Su klientais kontaktuojama telefonu, susitinkant, elektroniniu paštu, naudojant Skype programą.
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Techninės situacijos vertinimas įmonės “Personalo valdymo projektai” atžvilgiu

	Privalumai
	Trūkumai

	· Darbuotojams nekeliamas aukšto lygio kompiuterinio raštingumo reikalavimas

· Veiklos specifika nereikalauja investuoti į pažangias technologines inovacijas


	· Techninės situacijos vertinime trūkumų nebuvo rasta.




Pastaba: lentelė sudaryta autoriaus.

Aplinkosauginiai aspektai

Aplinkosaugos klausimai tampa vis aktualesni ir Lietuvoje, ypač įstojus į ES ir kitas sąjungas, kurios propaguoja aplinkosaugą kaip vertybę. Įstojimas į ES davė Lietuvai aplinkosauginę ES teisinę bazę bei kontrolę iš Europos Komisijos, tačiau realūs pokyčiai vyksta pamažu (Vainius, 2008). Informacija dėl blogėjančios aplinkos situacija pasiekia ir Lietuvą, bet kol kas nėra sąlygų gyventi iš tikrųjų tausojant gamtą. Tam yra ne viena priežastis – nesudarytos sąlygos, nėra proaplinkosauginio mąstymo, nesusiformavę aplinkosauginiai įpročiai, nepakankamas aplinkosauginis švietimas mokyklose.
Aplinkosauginiai, o ypač taršos klausimai, yra aktualūs gamybą vykdančioms įmonėms. Kadangi įmonė “Personalo valdymo projektai” teikia personalo valdymo paslaugas, jos veikla nėra teršianti aplinką – dėl šios priežasties aplinkosauginiai aspektai, jų įvertinimas nėra būtinas ir aktualus. 
II. 2. 2. Įmonės “Personalo valdymo projektai” SWOT analizė
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Įmonės “Personalo valdymo projektai” SWOT analizė

	Stiprybės:
1. Paslaugų kaina mažesnė nei konkurentų, visuomet derimasi dėl kainos;

2. Taikomos nuolaidos, įsigijant visą paslaugų paketą;

3. Įmonės darbuotojai yra praktikai, turintys realios personalo valdymo patirties didelėse kompanijose;

4. “Šiltas” bendravimas su klientais užtikrina ilgalaikius santykius;

5. Orientacija į santykio išlaikymą su klientais (lankstumas, paslaugos adaptacija kliento poreikiams);

6. Darbuotojų pastovumas, darbo tęstinumas (su viena įmone pradeda ir baigia dirbti tas pats darbuotojas);

7. Daroma poreikio analizė (ar įmonei klientei tikrai reikia prašomos paslaugos);

8. Paslaugos labai mažais įkainiais (vardan gero ir ilgalaikio santykio su klientais);

9. Teikiama išorinio personalo vadovo paslauga (nauja paslauga Lietuvoje);

10. Lokacija – centras, netoli stoties (patogus susisiekimas žmonėms, ieškantiems darbo), Kauno miestas – mažiau konkurencijos, visos didžiosios įmonės veikia Vilniaus mieste;

11. “Gyvi” pardavimai atneša daugiau pajamų (dauguma konkurentų pardavimus vykdo telefonu);

12. Bendradarbiaujanti atmosfera organizacijoje, sąmoningai nėra fiksuoto darbų pasiskirstymo;

13. Gerai žinomas įmonės vadovas personalistų tarpe – pasitikėjimas;

14. Įmonės vadovas yra Personalo vadovų klubo įkūrėjas;

15. Profesionalumas viena iš trijų įmonės vertybių;

16. Klientai ateina per kitų klientų rekomendacijas, iš „lūpų į lūpas“;

17. Greitai suteikiama paslaugas užtikrina didesnius pardavimus;

18. Įmonės paslaugos diferencijuotos (atskirai galima parduoti darbuotojo atranką, tyrimą ir pan.);

19. Nuolat tobulinami kandidatų atrankos metodai, orientuoti į darbo vietos specifiškumą.
	Galimybės:
1. Gaunamos papildomos pajamos dalyvaujant ES struktūrinių projektų konkursuose (diegiama personalo valdymo sistema);

2. Įdarbinimo paslaugos negali būti mokamos (ES teisinė bazė);

3. Bandymai eiti į kitas geografines rinkas – Alytus, Marijampolė, Kazlų Rūda (pasiteisino);

4. Bendradarbiavimas/partnerystė su gerą įvaizdį turinčiomis mokymų kompanijomis (pakelia ir įmonės “Personalo valdymo projektai” prestižą);

5. Bendradarbiavimas su mokslo įstaigomis dėl studentų praktikos, mokslo darbų, siekiant tobulinti atrankos metodus, asmenybės vertinimo instrumentų kokybės gerinimo;

6. Žema personalo specialistų ruošimo kokybė (norint gauti gerą specialistą, reikia žiūrėti tik į patirtį);

7. Dėl sunkios ekonominės situacijos, didėjanti gerų personalo specialistų pasiūla (galimybė susirinkti gerą personalistų komandą įmonėje, kurie atsineštų ir savo klientus);



	Silpnybės:
1. Įmonių vadovai nesuvokia išorinio personalo vadovo paslaugos esmės;

2. Silpnas įmonės įvaizdis;

3. Šiuo metu dagiausiai pajamų atneša atrankos paslauga, nors įmonės vizija – “gyventi” iš ilgalaikių klientų, kurie pirktų išorinio personalo vadovo paslaugas;

4. Paslaugos suteikimo greitis tiesiogiai įtakoja pardavimus (konkurentai kartais greitesni, bet nebūtinai kokybiškesni. Tai gadina visų personalo įmonių įvaizdį);

5. Pasenusios asmenybės vertinimo metodikos (naujausios daug kainuoja);

6. Marketingo strategijos nebuvimas (iki šiol nedaryta jokių marketingo veiksmų);

7. Kainodaros sistemos nebuvimas (klientai diktuoja kainas, sąlygas; nepaskaičiuojamos laiko sąnaudos, dažnai per mažai imama už atliktas paslaugas);

8. Įmonė neturi jokių konkurentų, rinkos tyrimų (neaišku su kuo konkuruojama ir kuo konkuruoja kitos įmonės);

9. Daugiausiai pajamų gaunama iš atrankų (60%), personalo vadovo paslaugos (30%) ir tyrimų (10%); Įmonės vizija – didžioji dalis pajamų iš išorinio personalo vadovo paslaugos;

10. Nėra sukurtos klientų DB programos, kuri palengvintų darbuotojų paiešką.
	Grėsmės:

1. Sunki ekonominė situacija lėmė kelių ilgalaikių klientų praradimą (įmonės klientės taupo personalo paslaugų sąskaita);

2. Didelė konkurencija dėl didelių kompanijų – klienčių;

3. Personalo valdymo rinkoje daug konkurentų, daugiausiai konkuruojančių kaina ir paslaugos atlikimo greičiu (atrankos);

4. Personalo vadovo paslaugos nežinojimas (naujas, mažai įmonėms žinomas dalykas);

5. “Protų nutekėjimas” apsunkina darbuotojų atrankos procesą;

6. Finansinio sunkmečio paskatinta didesnė konkurencija (mažėja kokybė, laimi tas, kas paslaugas atlieka greičiau);

7. Darbuotojų motyvacija tiesiogiai susijusi su DU dydžiu. Darbuotojų lojalumas ženkliai mažėja.


Pastaba. Lentelė sudaryta autoriaus.

Kalbant apie įmonės “Personalo valdymo projektai” stiprybes, svarbu akcenuoti orientaciją į ilgalaikius santykius su klientais. Tokie klientai atneša daugiausiai pajamų ir domisi išorinio personalo vadovo paslauga. Tokios paslaugos pardavimas įmanomas tik užmezgus ilgalaikius santykius su įmonėmis klientėmis. Paslaugos suteikiamos itin kokybiškai, siekiant jas pritaikyti išimtinai klientų poreikiams ir jų situacijai. 

Kalbant apie įmonės “Personalo valdymo projektai” silpnybes, svarbu paminėti, kad didelė konkurencija personalo valdymo rinkoje nulėmė, kad tam tikros paslaugos yra stipriai įtakojamos jų atlikimo greičio, kas iš esmės kenkia kokybei taip gadindamos visų personalo įmonių įvaizdį bei sunkina kokybiškai paslaugas siekiančių atlikti įmonių darbą, nes mažina jų pajamas. Greita atlikta darbuotojo atrankos paslauga didina riziką atrinkti netinkamą kandidatą ir įmonei jį atleidus, personalo valdymo bendrovė turi surasti kitą kandidatą, t.y. klaidą taisyti nemokamai.

Kalbant apie išorines įmonės “Personalo valdymo projektai” galimybes, negalima nepastebėti, kad įmonę tiek tiegiamai, tiek neigiamai įtakoja visuotinis ekonominis sunkmetis. Visų pirma, atsiradus gerų personalo specialistų pasiūlai rinkoje, atsiranda galimybė įmonei juos kviestis pas save, taip plečiant klientų ratą, gerinant įmonės įvaizdį bei didinant pardavimus. Kita vertus, įmonės finansinės krizės kontekste personalo paslaugoms yra linkusios taupyti ir dėl šios priežasties, personalo įmonės yra priverstos orientuotis į trumpalaikius darbus, atrankas bei tyrimus, ieškoti kitų rinkų, darbo metodų. Įdarbinimo kompanijos vis dar išlieka konkurentais, kurie neigiamai įtakoja personalo valdymo paslaugų įmonių įvaizdį, nes atrankos paslaugas pervadinę “konsultacijomis” apmokestina savo klientus. 

Kalbant apie išorines grėsmes, svarbu įvardinti, kad daug įtakos personalo valdymo paslaugų įmonėms turėjo finansinė krizė, kuri įtakojo ilgalaikių personalo paslaugų atsisakymą, šias funkcijas priskiriant jau esamiems įmonių darbuotojams. Paaštrėjo konkurencija darbuotojo atrankos paslaugų sferoje. Įmonės “Personalo valdymo projektai” konkurentai pradėjo siūlyti darbuotojų atrankos paslaugą už ypatingai mažą kainą, į kurią įeina tik skelbimo įdėjimas ir gautų CV persiuntimas klientams. Tuo tarpu, kai įmonė “Personalo valdymo projektai” klientams, perkantiems atrankos paslaugas, ne tik suranda tinkamą kandidatą, praveda pirminį ir antrinį pokalbius, bet ir rūpinasi jo adaptacija. Pastebėta, kad įmonės neskiria daug dėmėsio išsiaiškinti paslaugos kokybei, svarbu greitai surastas darbuotojas. Įmonė “Personalo valdymo projektai” siekia užmegzti ilgalaikius santykius su klientais, kurie turi poreikį turėti išorinį personalo vadovą.
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Įmonės “Personalo valdymo projektai” SWOT matrica

	 
	Galimybės
	Grėsmės

	Stiprybės
	· Aktyvesnis dalyvavimas ES struktūrinių fondų finansuojamuose projektuose užtikrintų ilgalaikes pajamas;

· Gerą įvaizdį turinčių įmonių paieška bendradrabiavimui/partnerystei skatintų įmonės “Personalo valdymo projektai” įvaizdžio gerinimą;

· Bendradrabiavimas su mokslo ir švietimo įstaigomis, sudarytų galimybę atnaujinti asmenybės vertinimo įrankių bazę, tobulinti įmonės paslaugas;

· Didelę patirtį turinčių įmonės “Personalo valdymo projektai” darbuotojų potencialą panaudoti plėtimuisi į kitas geografines rinkas;

· Per  “gyvus” pardavimus akcentuojamas darbuotojų profesionalumas, patirtis, paslaugos išskirtinumas, kokybė, pridėtinė vertė leistų užmegzti ilgalaikius santykius su klientais ir didinti pajamas.
	· Pardavimus orientuoti į didžiąsias kompanijas, siekiant ilgalaikių santykių;

· Įtikinti įmones-klientes paslaugos nauda ir išskirtinumu konkurentų paslaugos atžvilgiu;

· Klientams ir toliau akcentuoti paslaugos adaptavimą jų poreikiams, lankstumą;

· Trumpalaikiams klientams parduoti ilgalaikes paslaugas.



	Silpnybės
	· Įmonei siekiant didinti išorinio personalo vadovo paslaugos pardavimus, reikia informuoti įmonių-klienčių vadovus apie paslaugos naudą, jos pridėtinę vertę;

· Įvardinti įmonėms-klientėms paslaugos turinį, jo pranašumą konkurentų atžvilgiu.

· Marketingo strategija užtikrintų tiek įmonės įvaizdžio gerinimą, didintų žinomumą, tiek paslaugos turinio aiškumą.

· Esant dideliam klientų jautrumui kainai, įmonei derėtų turėti kainodaros strategiją, kuri įneštų aiškumo klientams bei pačiai įmonei nustatytų ribą.

· Konkurentų bei rinkos tyrimas pagelbėtų įmonei daryti savalaikius strateginius sprendimus.
	· Išlaikyti ilgalaikius klientus, nors laikinai ir trumpalaikių santykių pagrindu;

· Gerinti įmonės įvaizdį (marketingo strategija, partnerystė su gerą įvaizdį turinčiomis kompanijomis).




Pastaba. Lentelė sudaryta autoriaus.

Turint SWOT matricą, patartina nepulti daryti išvadų ir dairytis strateginių alternatyvų. Prieš tai reikia peržiūrėti jau esančią įmonės strategiją, neatsižvelgiant į tai, ar ji egzistuoja rašytinėje formoje ar ne. Svarbu, kad kiekviena projektuojama veiklos strategija būtų buvusios strategijos tęsinys, kad efektyvūs veiksmai nenusimestų ir būtų toliau tęsiami, nepasiteisinę veiksmai, būtų pakeisti adekvačiais įmonės situacijai ir makroapalinkai.
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Dabartinės strategijos palyginimas su SWOT analizės elementais, siekiant išsiaiškinti būtinybę patobulinti sprendimus

	SWOT elementas
	Esama strategija
	Būtinybė peržiūrėti

	Aktyvesnis dalyvavimas ES struktūrinių fondų finansuojamuose projektuose užtikrintų ilgalaikes pajamas;
	Dalyvaujama tik viename projekte. Aktyvesnis dalyvavimas nebuvo numatytas.
	Taip.

	Gerą įvaizdį turinčių įmonių paieška bendradrabiavimui/partnerystei skatintų įmonės “Personalo valdymo projektai” įvaizdžio gerinimą;
	Šiuo metu bendradrabiaujama tik su viena mokymų įmone. Iki šiol partnerių nebuvo ieškoma.
	Taip.

	Bendradrabiavimas su mokslo ir švietimo įstaigomis, sudarytų galimybę atnaujinti asmenybės vertinimo įrankių bazę, tobulinti įmonės paslaugas;
	Šiuo metu nėra bendradarbiaujama nė su viena švietimo ir mokslo įstaiga. 
	Taip.

	Didelę patirtį turinčių įmonės “Personalo valdymo projektai” darbuotojų potencialą panaudoti plėtimuisi į kitas geografines rinkas;
	Buvo padaryti pirmi žingsniai – susitikimai Alytuje, Kazlų Rūdoje davė rezultatų. Tolimesnė strategija dėl kitų miestų nenumatyta.
	Taip.

	Per  “gyvus” pardavimus akcentuojamas darbuotojų profesionalumas, patirtis, paslaugos išskirtinumas, kokybė, pridėtinė vertė leistų užmegzti ilgalaikius santykius su klientais ir didinti pajamas.
	Jau kuris laikas organizuojami susitikimai su įmonių vadovais, kuriuose pristatomos įmonės paslaugos. Pasiteisinus šiam pardavimų būdui, planuojama juos tęsti.
	Ne.

	Pardavimus orientuoti į didžiąsias kompanijas, siekiant ilgalaikių santykių;
	Šiuo metu klientų ieškoma chaotiškai. Reikėtų peržiūrėti klientų paieškos kriterijus.
	Taip.

	Įtikinti įmones-klientes paslaugos nauda ir išskirtinumu konkurentų paslaugos atžvilgiu;
	Per susitikimus su klientais akcentuojamas paslaugos išsskirtinumas. Reikėtų paieškoti dar kitų būdų, kaip tai daryti
	Taip.

	Klientams akcentuoti paslaugos adaptavimą jų poreikiams, lankstumą;
	Klientai patenkinti paslaugos kokybe.
	Ne.

	Trumpalaikius klientams parduoti ilgalaikes paslaugas.
	Įmonės pardavimų strategijoje numatyta schema, kuri vyksta sklandžiai: ilgalaikiais klientais beveik visada tampa trumpalaikes sutartis turėję klientai.
	Ne.

	Įmonei siekiant didinti išorinio personalo vadovo paslaugos pardavimus, reikia informuoti įmonių-klienčių vadovus apie paslaugos naudą, jos pridėtinę vertę;
	Šviesti įmones išorinio personalo vadovo paslaugos klausimu. Iki šiol tai buvo daroma su trumpalaikiais klientais, kurie turi potencialo tapti ilgalaikiais.
	Taip.

	Marketingo strategija užtikrintų tiek įmonės įvaizdžio gerinimą, didintų žinomumą, tiek paslaugos turinio aiškumą.
	Iki šiol nebuvo vykdomi jokie marketingo veiksmai.
	Taip.

	Esant dideliam klientų jautrumui kainai, įmonei derėtų turėti kainodaros strategiją, kuri įneštų aiškumo klientams bei pačiai įmonei nustatytų ribą.
	Ekonominio sunkmečio sąlygomis klientas diktuoja sąlygas ir kainą, bet įmonė “Personalo valdymo projektai” turėtų pasiskaičiuoti savo sąnaudas, kad galėtų spręsti, ar paslaugos suteikimas bus pelningas.
	Taip.

	Konkurentų bei rinkos tyrimas pagelbėtų įmonei daryti savalaikius strateginius sprendimus.
	Iki šiol tokie tyrimai nebuvo atlikti.
	Taip.

	Išlaikyti ilgalaikius klientus, nors laikinai ir trumpalaikių santykių pagrindu;
	Šiuo metu įmonėje tai ir siekiama daryti.
	Ne.


Pastaba. Lentelė sudaryta autoriaus.

II. 2. 3. Įmonės “Personalo valdymo projektai” konkurencinės aplinkos analizė (M. Porter)

 Tiekėjų galia

Įmonės “Personalo valdymo projektai” tiekėjai yra kitos paslaugas teikiančios bendrovės. Pagrindiniai tiekėjai yra šie:

· www.cvonline.lt portalas, suteikiantis skelbimų talpinimo ir darbuotojų paieškos paslaugas;

· www.cvonline.lv portalas, suteikiantis galimybę ieškoti darbuotojų Latvijos rinkoje;

· www.cv.lt portalas, suteikiantis galimybę talpinti skelbimus bei ieškoti darbuotojų gyvenimo aprašymų turimoje duomenų bazėje;

· konsultacinės bendrovės, padedančios ES projektų rengimo klausimais;

· psichologai, galintys pagal autorines sutartis atlikti kandidatų asmenybės įvertinimo testus.

Įmonės “Personalo valdymo projektai” tiekėjų koncentracija nėra didelė, bet, kalbant apie internetinius portalus, talpinančius darbo skelbimus, pasirinkimas nėra mažas. Pagrindiniai portalai, siūlantys tokias paslaugas ir besidalinantys didžiąją šios rinkos dalį, yra: www.cvonline.lt, www.cv.lt, www.cvmarket.lt. Įmonė “Personalo valdymo projektai” dažniausiai naudojasi minėtų dviejų pirmųjų portalų paslaugomis, bet priklausomai nuo ieškomo darbuotojo darbo specifikos, skelbimas gali būti talpinamas ir tokiuose portaluose kaip www.noriudarbo.lt bei www.skelbiu.lt. Minėtos įmonės – internetiniai portalai įmonės “Personalo valdymo projektai” atžvilgiu yra ne tik tiekėjai, bet ir konkurentai. Jie teikia konsultacijas įdarbinimo klausimais, organizuoja mokymus bei seminarus įdarbinimo temomis, suteikia prieigą kitoms įmonėms prie sukauptos darbuotojų duomenų bazės.
Taigi, galime daryti išvadą, kad tiekėjų koncentracija šioje rinkoje yra vidutinė, galimybė rinktis tiekėją egzistuoja, tiekėjo pakeitimo kaštai nedideli arba jų visai nėra. Konsultacinių bendrovių bei psichologų pasiūla šiai dienai yra didelė, ieškant kokybės, atitinkamai kyla kaina, bet galimybė gauti jų paslaugas už tinkamą kainą egzistuoja.

Įmonės “Personalo valdymo projektai” darbuotojus galime taipogi priskirti vienai iš tiekėjų grupių, nes organizacijos procesai yra stipriai įtakojami specialistų, dirbančių įmonėje. Darbuotojų patirties dėka dažnai gaunami užsakymai, vieną kartą kokybiškai atliktos paslaugos užtikrina ilgalaikius santykius su klientais. Šios tiekėjų grupės pakeitimo kaštai gan dideli, bet paskutiniu metu gan sumažėję, dėl rinkoje padidėjusios aukštos kvalifikacijos ir didelės patirties personalistų pasiūlos.

Pirkėjų galia

Pirkėjų skaičius gan didelis, nes šiai kategorijai galima priskirti bene visas įmones, kurios arba neturi savo personalisto/personalo skyriaus arba turimas personalistas/personalo skyrius neturi galimybių (dėl kvalifikacijos, darbo specifiškumo, laiko trūkumo ir pan.) atlikti visus įmonės personalo darbus. Svarbu paminėti, kad ne tik pirkėjų skaičius didelis, bet ir nedidelių pardavėjų skaičius aitinkamai nemažas ir tai konkurencinę aplinką daro dar aršesnę.

Derėjimosi svertai (ypač ekonominio sunkmečio situacijoje) yra pirkėjų naudai – jie diktuoja visas sąlygas ir kainas. Personalo valdymo paslaugas teikiančiai įmonei siekiant išgyventi, reikia neprarasti ilgalaikių klientų – didelių įmonių, įmonių grupių, kurios personalo paslaugoms šiuo metu skiria vis mažiau finansinių išteklių.

Kaip jau minėjome, pirkėjai yra labai jautrūs kainai ir šiai dienai jie yra tie, kurie diktuoja kainą. Ekonominės krizės situacijoje kaina tampa pagrindiniu konkurenciniu elementu. Kadangi personalo valdymo paslaugas teikiančių įmonių rinkoje yra gan daug, tai pirkėjas visada gali rinktis, atsižvelgdamas į kainą, paslaugos atlikimo greitį ir kitus jam svarbius faktorius. Paslaugų tiekėjo pakeitimo kaštų visai nėra, jeigu tai trumpalaikės sutartys ir nedideli, jeigu ilgalaikės.

Įmonės “Personalo valdymo projektai” teikiama paslauga gan diferenciuota, siūlomos tiek personalo atrankos, adaptavimo, “galvų mdžioklės”, tyrimų bei ilgalaikės išorinio personalo vadovo paslaugos. Įmonei tai leidžia esant tam tikroms sąlygoms makroaplinkoje, stiprinti vienos ar kitos paslaugos pardavimus. Klientai taip pat gali rinktis ar įsigyti vieną paslaugą ar rinktis visą paslaugų paketą su siūlomomis nuolaidomis.

Nors pakaitalai dažniausia suprantami kaip produktai, kurie atlieka tą pačią ar beveik tą pačią funkciją kaip ir “originalus” produktas, bet ir paslaugos gali turėti savo pakaitalus. Pakaitalais įmonėje “Personalo valdymo projektai” iš dalies galima vadinti vidinius įmonės darbuotojus, kuriems priskiriamos personalo valdymo funkcijos, dažniausiai laikinai, arba darbuotojus specialistus personalistus, kurie yra samdomi įmonėje tvarkyti personalo reikalus. Tam tikra prasme ir įmonės “Personalo valdymo projektai” tiekėjai (kalbama apie internetinius portalus) yra pakaitalai personalo atrankos paslaugai. Juose talpinami darbo skelbimai, ieškant darbuotojų tam tikrai pozicijai įmonėje užpildyti. Visi šie minėti pakaitalai yra prieinami ir mažina įmonės pardavimus.

Su pirkėjais siekiama užmegzti ilgalaikius santykius, t.y. pasirašyti ilgalaikes išorinio personalo vadovo paslaugos teikimo sutartis, įvairių sistemų diegimo paslaugų sutartis. Iki ilgalaikės sutarties pasirašymo dažnai kartu su pirkėju nueinamas ilgas kelias – nuo trumpalaikių vienkartinių (atrankos) paslaugų suteikimo iki ilgaikių santykių. Bendraujant su pirkėjais visada stengiamasi palaikyti “šiltus” santykius, suteikti nemokamas konsultacijas ar padaryti nemokamus smulkius darbus pirkėjui, taip siekiant kurti tvirtą ilgalaikį ryšį. 

Pirkėjui pardavėjo keitimo kaštai nedideli, tačiau egzistuoja “tikėjimo būtent šio tiekėjo paslaugų kokybe” fenomenas, neformalūs santykiai, kurie realių keitimo kaštų nesudaro, tačiau apsunkina tiekėjo paslaugų atsisakymo procesą.
Pakaitalų grėsmė

Personalo paslaugų pakaitalai – personalo skyrius, samdomas darbuotojas įmonėje. Personalo programos, pakeičiančios žmogaus darbą. Personalo paslaugų pakaitalai nesuteikia aukštesnės suvokiamos naudos ar vertės, bet įmonės klientės ekonominio sunkmečio sąlygomis linkę rinktis pakaitalus, nes reikia tauyti ir personalo valdymo paslaugas teikiančių įmonių paslaugos nėra pirmo būtinumo paslaugos. Dėl šių piežasčių šiuo metu rinkoje galime stebėti aštrėjančią konkurenciją, paslaugų kainų kritimą bei didėjančią paslaugų diferenciaciją.

Konkurencijos laipsnis

Šiuo metu personalo valdymo paslaugų rinkos augimo apimtys yra sumažėję dėl klientų sieko sutaupyti tokių paslaugų sąskaita ir nedidelę rinkos dalį turinčių įmonių tarpe (joms priklauso ir įmonė “Personalo valdymo projektai”) konkurencija dėl kiekvieno kliento nuolat auga. Nors bendrai ši rinka dar turi potencialo augti, nes tokios išorinio personalo paslaugos buvo pradėtos teikti neseniai ir visos galimybės dar tikrai nėra išnaudotos. Tikėtina, kad tos įmonės, kurios sėkmingai išgyvens ekonominio sunkmečio laikotarpį, turės galimybę sulaukti rinkos augimo bei brandos etapo. Didžiąją šios rinkos dalį yra pasidalinusios didžiosios personalo įmonės: “Noriu”, “Grafton recruitment”, “Nova lux” ir “HRM Management”. Įmonė “Personalo valdymo projektai” nekonkuruoja su minėtomis įmonėmis, nes priklauso mažesnę rinkos dalį turinčių įmonių grupei, kurioje konkurencija intensyvi ir vis dar auga.

Dėl susiklosčiusios ekonominės situacijos, paklausa pramonės šakoje yra sumažėjusi. Tai lemia konkuruojančių įmonių paslaugų kainų mažinimą ir paslaugos atlikimo greičio didėjimą. 

Išėjimo iš pramonės šakos barjerai nėra aukšti, nes nėra didelių investicijų į ilgalaikį turtą (įmonės “Personalo valdymo projektai” turimą turtą galima greitai ir lengvai parduoti), nepriklausomas verslas (nėra jokių susijungimų, įsipareigojimų kitoms įmonėms).

Įėjimo į rinką barjerai

Kapitalo poreikis įsteigiant personalo valdymo paslaugų įmonę yra nedidelis, dėl to įėjimas į šią rinką yra ganėtinai lengvas. Svarbiausia šioje rinkoje geras įmonės įvaizdis, darbuotojų kvalifikacija bei patirtis.

Šioje pramonės šakoje didžiausią rinkos dalį turinčios įmonės “Noriu”, “Grafton recruitment”, “Nova lux” ir “HRM Management” turi pranašumą prieš kitas įmones dėl savo žinomų ir gerą vardą perlniusių prekių ženklų. Įmonės “Personalo valdymo projektai” prekinis ženklas nėra tiek žinomas ir neatneša įmonei pridėtinės vertės bei konkurencinio pranašumo. Naujai į šią pramonės šaką įeinančioms įmonėms, sukurti prekinį ženklą, kuris konkuruotų su keturių didžiųjų kompanijų prekiniais ženklais, reikės nemažo kapitalo. Įmonė “Personalo valdymo projektai” turi ilgalaikių klientų, kurie yra lojalūs ir dėl tam tikrų aplinkybių bei faktų (gero įmonės vadovo įvaizdžio, asmeninio santykio, aukštos darbuotojų kvalifikacijos, paslaugų kokybės) yra linkę ir toliau rinktis šios įmonės paslaugas.

Įmonė “Personalo valdymo projektai”, rinkoje veikianti jau dvejus metus, turi sukaupusi nemažą patirtį, kuri lyginant su naujai įeinančiomis įmonėmis, teika jai konkurencinį pranašumą. Individuali įmonės darbuotojų patirtis, teigiamai įtakoja klientų lojalumą bei pardavimų apimtis. Augančioje rinkoje kaupiama patirtis yra didelis konkurencinis panašumas.

Vyriausybė į personalo paslaugų rinką daug nesikiša ir nereguliuoja, visoms verslo įmonėms taikomi įstatymai, mokestinės politikos sprendimai įtakoja ir šią rinką. Įdarbinimo agentūroms pradėjus imti mokestį iš bedarbių, norinčių įsidarbinti, buvo išleistas įstatymas, draudžiantis apmokestinti įdarbinimo paslaugas. Tokios įmonės šias paslaugas pervadino “konsultacijomis” ir toliau apmokestina įdarbinimą.
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M. Porterio penkių konkurencinių jėgų vertinimas įmonės “Personalo valdymo projektai” atžvilgiu

	Eilės nr.
	M. Porterio modelio elementas
	Konkurencinis įmonės  “Personalo valdymo projektai” pranašumas: taip/ne

	1.
	Vidutinė tiekėjų koncentracija rinkoje, pakeitimo kaštai nedideli;
	Taip

	2.
	Didelė pirkėjų, bet didelė ir pardavėjų koncentracija;
	Ir taip, ir ne

	3.
	Derybiniai svertai pirkėjų naudai – pirkėjas diktuoja paslaugos sąlygas, kainą ir atlikimo greitį;
	Ne

	4.
	Diferenciuota įmonės “Personalo valdymo projektai” paslauga;
	Taip

	5.
	Teikiamos paslaugoms egzistuoja pakaitalai, kurie ekonominio sunkmečio sąlygomis yra populiaresni;
	Ne

	6.
	Personalo valdymo paslaugų rinkos augimo apimtys sumažėję;
	Ne

	7.
	Nedideli išėjimo iš rinkos barjerai;
	Taip

	8.
	Nedidelis kapitalo poreikis steigiant įmonę personalo paslaugų srityje;
	Ne

	9.
	Įmonės “Personalo valdymo projektai” darbuotojų patirtis, aukšta kvalifikacija, geras vadovo įvaizdis;
	Taip

	10.
	Nežinomas įmonės “Personalo valdymo projektai” prekinis ženklas;
	Ne

	11.
	Didžiąją dalį rinkos dalijasi keturios didelės personalo paslaugų kompanijos; didžiausia konkurencija vyksta tarp “mažųjų” įmonių.
	Ne


Pastaba. Lentelė sudaryta autoriaus.

Pritaikius Porterio modelį įmonės “Personalo valdymo projektai” situacijai rinkoje išanalizuoti, galime daryti bent kelias išvadas. Visų pirma, kad įmonė veikia šiuo metu gan sudėtingoje dėl makroaplinkos sąlygų rinkoje. Nors tiekėjų derybinė galia nėra didelė, bet pirkėjai šiai dienai ypač stipriai diktuoja savo sąlygas ir kainas, jų rankose visi derybiniai svertai. Antra, nors didesnę pridėtinę vertę turinčių pakaitalų personalo valdymo paslaugoms neatsiranda, klientai linkę rinktis laikinai kompensuojančias paslaugas ir taupyti ne pirmo būtinumo, personalo valdymo paslaugų, sąskaita. Taigi, konkurencinė aplinka gan intensyvi ir kadangi įmonė “Personalo valdymo projektai” konkuruoja “mažųjų” įmonių grupėje, čia konkurencijos lygis yra labai aukštas – konkuruojama tiek kaina, tiek paslaugos atlikimo greičiu. Įėjimo į rinką barjerai gan nedideli, kas potencialiai dar didina konkurenciją.

III. ĮMONĖS “PERSONALO VALDYMO PROJEKTAI” VEIKLOS STRATEGIJA

Apžvelgus esamą įmonės situaciją ir SWOT matricos pagalba peržiūrėjus elementus, kuriems šiuo metu įmonė neturi sprendimų, projektuosime įmonės “Personalo valdymo projektai” veiklą penkerių metų laikotarpiui į priekį. Ieškant tinkamiausios strateginės alternatyvos, įmonė apsibrėžė ir įsivardijo savo misiją:

surasti personalo valdymo praktinius sprendimus, kurie visapusiškai tobulintų žmogiškųjų išteklių vadybą ir kurtų didžiausią vertę organizacijai.

Šios misijos formuluotėje akcentuojami praktiniai sprendimai, kurių pagalba būtų tobulinama įmonės klientės žmogiškųjų išteklių vadyba. Įmonė ir toliau siekia puoselėti savo turimas vertybes: ilgalaikiškumą, bendraujant su klientais, lankstumą, adaptuojant paslaugas kliento poreikiams ir profesionalumą, siekiant, kad suteiktos paslaugos būtų tikslingos ir kurtų vertę klientui.

Įmonės “Personalo valdymo projektai” vizija siekia įkvėpti įmonės darbuotojus naujosios strategijos įgyvendinimui ir strateginių tikslų visuotiniam siekimui. Iki šiol vizijos neturėjusi įmonė, įsivardijo tokius siektinus ateities aspektus:

· sukurti įmonę, kuri būtų žinoma Lietuvoje savo paslaugų aukšta kokybe;

· sudaryti sąlygas įmonės darbuotojams tobulėti bei tobulinti savo darbo metodus;

· viešojoje erdvėje tapti žinoma kaip personalo vadovo paslaugas teikiančia įmone;

· padėti įmonės klientams įsidiegti pačią kokybiškiausią personalo valdymo sistemą;

· būti draugiška klientų, darbuotojų ir kitų suinteresuotų šalių atžvilgiu įmone.

Nors strategija gali būti formuluojama trijuose lygiuose (korporaciniame, verslo vieneto, funkciniame ar skyriaus), svarbu įsivardinti bendrą strateginę kryptį, kuria nori eiti įmonė. Dažniausiai literatūroje minimos trys gan plačios strategijų kategorijos, kurios numato bendrą kryptį tolimesnei organizacijos veiklai:
· augimas;

· stabilumas;
· mažinimas.

Atsižvelgiant į tai, kad šiuo metu tiek pati įmonė, tiek įmonės klientės veikia ekonominio sunkmečio sąlygomis, rinkoje augimas yra sustojęs, o konkurencija pramonės šakoje, siekiant išgyventi, vis auga ir aštrėja, įmonė “Personalo valdymo projektai” šiai dienai yra linkusi rinktis stabilumo strategijos kryptį ir siekti, nemažinant veiklos apimčių, rinktis tokius veikimo būdus ir sprendimus, kurie dabartinėmis sąlygomis užtikrintų stabilumą. 

Iki šiol įmonė “Personalo valdymo projektai” geografiškai siekė veikti Kauno miesto teritorijoje, bet keliems svarbiems įmonės klientams atsisakius ilgalaikių sutarčių, buvo padaryti keli sėkmingi bandymai plėsti rinką ir ieškoti potencialių klientų kituose Lietuvos miestuose.

Įmonė “Personalo valdymo projektai” atsižvelgdama į šiuos sėkmingus bandymus, nors ir pagrindine savo rinka vis dar matydama Kauno miesto įmones, nusprendė pasirinkti rinkos plėtros strategiją, kuri kompensuotų įmonės teikiamų paslaugų paklausos sumažėjimą Kauno mieste ir kartu sudarytų sąlygas išlaikyti įmonės veiklos stabilumą.

Rinka gali būti plėtojama įvairiais būdais: 

· agresyvi plėtra;

· rinkos dalies didinimas konkurentų sąskaita;

· naujų rinkų užėmimas;

· esamos rinkos dalies išlaikymas;

· dalies rinkos atsisakymas.

Įmonė “Personalo valdymo projektai” siekia išlaikyti Kauno miesto rinkos dalį bei plėstis į naujas rinkas. Taigi, įmonė “Personalo valdymo projektai” siekdama išlaikyti stabilumą, orientuojasi į ilgalaikių klientų išlaikymą Kauno mieste bei eina į kitas geografines rinkas – miestus, esančius netoli Kauno, kuriuose veikia įmonės, atitinkančios įmonės “Personalo valdymo projektai” klientų kriterijus ir turinčios potencialio tapti ilgaikiais įmonės “Personalo valdymo projektai” klientais.

Turėdama aiškią misiją, įmonė “Personalo valdymo projektai” penkerių metų veiklos strategijai sudaro tikslų hierarchiją, kurioje aiškiai matosi strateginiai ilgalaikiai tikslai, taktiniai vidutinės trukmės bei operatyviniai trumpalaikiai tikslai, leisiantys įmonei kryptingai eiti link stabilumo bei plėstis į kitas rinkas.

Įmonė įsivardina strateginius tikslus bei apsirašo tikslų hierarchiją, kuri padės siekti misijos bei susidaryti veiksmų planą, kurį įgyvendinus bus pasiekti strateginiai įmonės tikslai. Į tikslų hierarchijos lentelę buvo įtraukti ir planuojami rezultatai, siekiant juos numatyti kiek įmanoma konkretesnius ir pasiekiamus.

Įmonės “Personalo valdymo projektai” strateginiai tikslai:

1. Užsitikrinti stabilią poziciją rinkoje (stabilią rinkos dalį);

2. Didžiausias pajamas gauti iš išorinio personalo vadovo paslaugos teikimo;

3. Inicijuoti įmonės kiekybinę ir kokybinę plėtrą;

4. Gerinti įmonės žinomumą bei įvaizdį;

5. Turėti aiškią įmonės veiklos strategiją;

6. Didžioji dalis klientų – ilgalaikiai;

7. Paslaugos diferenciacija.
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Įmonės “Personalo valdymo projektai” tikslų hierarchija

	Eilės nr.
	Strateginiai tikslai
	Taktiniai tikslai
	Operatyviniai tikslai
	Planujamas rezultatas

	I.
	Užsitikrinti stabilią poziciją rinkoje (stabilią rinkos dalį)
	1. Sudaryti kuo daugiau ilgalaikių sutarčių.



	a) “Gyvi” pardavimai – pardavimai vykdomi susitinkant su klientais;
	Išaugęs pardavimų skaičius dvigubai;

	
	
	
	b) Trumpalaikiams klientams parduoti ilgalaikes paslaugas;
	Išaugęs trumpalaikių klientų tapusių ilgalaikiais skaičius dvigubai;

	
	
	
	c) Potencialiems ir trumpalaikiams klientams pristatyti išorinio personalo vadovo paslaugos naudą ir vertę;
	Trumpalaikiai klientai suvokia išorinio personalo paslaugos vertę ir naudą;

	
	
	2. Išlaikyti turimus trumpalaikius klientus
	a) Kokybiškai atlikti paslaugas;
	Nėra klientų nusiskundimų paslaugos kokybe;

	
	
	
	b) Lojaliems klientams pasiūlyti naudotis nuolaidų sistema (sukurti nuolaidų sistemą);
	Sukurta lojalių klientų nuolaidos sistema;

	
	
	3. Didinti trumpalaikių klientų skaičių
	a) “Gyvi” pardavimai – pardavimai vykdomi susitinkant su klientais;
	Pardavimai vykdomi susitinkant su klientais;

	
	
	
	b) Potencialiems klientams akcentuoti paslaugos kokybę bei įmonės darbuotojų aukštą kvalifikaciją;
	Klientai atpažįsta įmonę kaip kokybiškas paslaugas teikiančią bei turinčią aukštos kvalifikacijos darbuotojus.

	II.
	Didžiausias pajamas gauti iš išorinio personalo vadovo paslaugos teikimo
	1. Marketingo komplekso strategijos sukūrimas ir įgyvendinimas
	a) Surinkti visą reikalingą informaciją marketingo komplekso strategijai sudaryti;
	Surinkta informacija apie rinką, konkurentus, partnerius, kainas, reklamą.

	
	
	
	b) Marketingo komplekso strategijoje populiarinti įmonę kaip teikiančią kokybišką išorinio personalo vadovo paslaugą;
	Sukurta marketingo strategija, kurioje įmonės pagrindinė paslauga – išorinio personalo vadovo paslauga;

	
	
	
	c) Parinkti tinkamiausius rėmimo būdus, kurie pasiektų potencialius įmonės klientus;
	Parinkti tinkamiausi paslaugos rėmimo būdus ir juos įgyvendinti;

	
	
	
	d) Įsivardinti išorinio personalo vadovo paslaugos tikslinį segmentą ir jiems adaptuoti šią paslaugą;
	Aiškus paslaugos tikslinis segmentas, adaptuota paslauga;

	
	
	2. Kainodaros sistemos sukūrimas ir įgyvendinimas
	a) Surinkti visą reikalingą informaciją kainodaros strategijai sudaryti;
	Surinkta informacija apie konkurentus, rinkos kainas, įmonės paslaugų savikainos ir kt. kaštų.

	
	
	
	b) Pasirinkti tinkamiausią esamoms sąlygoms kainodarą;
	Padarytas sprendimas dėl kainodaros būdo;

	
	
	
	c) Taikyti lanksčią kainodaros sistemą, skatinant išorinio personalo paslaugos pirkimus;
	Lanksti kainodaros sistema, skatinanti išorinio personalo paslaugos pardavimus;

	III.
	Inicijuoti įmonės kiekybinę ir kokybinę plėtrą 
	1. Didinti pardavimus
	a)  Stiprinti įmonės įvaizdį, pasitelkiant marketingo strategiją bei ieškant stiprių partnerių;
	Geras įmonės įvaizdis; srasti bent penki gerą įvaizdį turintys partneriai;

	
	
	
	b) Plėsti rinkos dalį einant į kitus miestus;
	Atlikti netoli Kauno esančių miestų rinkos tyrimai; Suorganizuoti susitikimai su potencialiais klientais tuose miestuose;

	
	
	
	c) Priėmus naujų darbuotojų, padidėtų ir pardavimų apimtys; nauji darbuotojai atsives savo klientus;
	Atlikti personalo specialistų pasiūlos tyrimai; priimti du tinkamiausi darbuotojai;

	
	
	2. Siūlyti savo paslaugas ES struktūrinius projektus įgyvendinančioms įmonėms
	a) Sekti informaciją apie projektus žogiškųjų valdymų srityje vykdančias įmones ir siūlyti jiems savo paslaugas;
	Paskirtas atsakingas žmogus, nuolat stebinti informaciją dėl ES struktūrinių fondų; paruošti pasiūlymai tokius projektus įgyvendinančioms organizacijoms; suorganizuoti susitikimai su jomis.

	
	
	3. Didinti darbuotojų skaičių
	a) Ištirti dabartinę personalo darbuotojų pasiūlą;
	Atlikti personalo specialistų pasiūlos tyrimai;

	
	
	
	b) Sudaryti naujiems darbuotojams sąlygas atsivesti savo klientus, naudotis įmonės vardu ir kt.
	Pakviesti mažiausiai du nauji darbuotojai, kurie atsivestų bent po vieną savo klientą ir dirbtų įmonės vardu;

	IV.
	Gerinti įmonės žinomumą bei įvaizdį 
	1. Marketingo komplekso strategijos sukūrimas ir įgyvendinimas 
	a) Sukurta įmonės marketingo strategija, orientuota į įmonės įvaizdžio gerinimą ir žinomumą;
	Numatytos ir įgyvendinamos įmonės įvaizdžio gerinimo ir žinomumo priemonės;

	
	
	2. Bendradarbiavimas su žinomais partneriais
	a) Atlikti mokymus vykdančių įmonių tyrimą;
	Atliktas mokymus vykdančių įmonių tyrimas. Įmonė turi potencialių partnerių sąrašą; 

	
	
	
	b) Atrinktoms įmonėms pasiūlyti partnerystę;
	Parengti partnerystės pasiūlymai bei suorganizuoti susitikimai su potencialiais partneriais;

	
	
	
	c) Įtraukti į marketingo strategiją partnerystės viešinimą;
	Marketingo strategijoje numatytos priemonės įmonės partnerių viešinimui;

	
	
	3. Gerinti įmonės įvaizdį per klientus
	a) Susitarti, kad kiekvienas paslaugų kokybe patenkintas klientas parašytų įmonei rekomendaciją, pareklamuotų įmonės paslaugas kitoms įmonėms;
	Surinkti įmonės paslaugų kokybe patenkintų klientų atsiliepimai, kurie yra viešinami pasirinktų priemonių pagalba; Žodiniai susitarimai su klientais dėl įmonės rekomendacijos kitoms įmonėms;

	V.
	Turėti aiškią įmonės veiklos strategiją 
	1. Pažinti savo konkurentus bei rinką, kurioje veikia įmonė 
	a) Atlikti rinkos tyrimą;
	Atliktas rinkos tyrimas;

	
	
	
	b) Atlikti konkurentų tyrimus, įsivardinti savo konkurencinius pranašumus;
	Atliktas konkurentų tyrimas; įsivardinti įmonės pranašumai konkurentų atžvilgiu;

	
	
	2. Kiekvienais metais ar reikalui esant peržiūrėti įmonės veiklos strategiją 
	a) Peržiūrėjus strategiją, padaryti adekvačius situacijai sprendimus;
	Įmonės veiklos strategija peržiūrima ne rečiau kaip kartą per metus; atliekamos reikiamos korekcijos;

	VI.
	Didžioji dalis klientų – ilgalaikiai 
	1. Kokybiškos paslaugos
	a) Paslaugos adaptuojamos kliento poreikiams ir situacijai;
	Paslaugos nestandartizuotos;

	
	
	
	b) Atliekant paslaugas naudojamos naujausios metodikos;
	Naudojamos naujausios asmenybės vertinimo, tyrimų metodikos;

	
	
	
	c) Paslaugas atlieka kvalifikuoti ir patirtį turintys darbuotojai;
	Įmonėje dirba tik kvalifikuoti ir patirtį turintys darbuotojai;

	
	
	2. Bendradarbiavimas su mokslo įstaigomis dėl vertinimo instrumentų tobulinimo
	a) Surinkti informaciją apie mokslo įstaigas, kurios ruošia žmogiškųjų išteklių vadybos specialistus;
	Įmonė turi sąrašą mokslo įstaigų, kurios ruošia žmogiškųjų išteklių vadybos specialistus;

	
	
	
	b) Susitarti dėl studentų praktikos įmonėje bei tiriamųjų, praktikos ir kitų mokslinių darbų atlikimo įmonėje ar įmonei aktualiose srityse;
	Suorganizuoti susitikimai su visomis įstaigomis iš sąrašo; Susitarta bent su viena mokslo įstaiga dėl bendradarbiavimo;

	
	
	3. Išorinio personalo vadovo paslaugos populiarinimas
	a) Potencialius ir trumpalaikius klientus informuoti apie šios paslaugos naudą ir pridėtinę vertę;
	Pardavimuose akcentuojama išorinio personalo paslaugos nauda ir vertė.

	
	
	
	b) Užsakomieji straipsniai verslo leidiniuose, dalyvavimas konferencijose ir kt., kur yra galimybė pristatyti šią paslaugą;
	Paskirtas darbuotojas įmonės išorinei komunikcijai; Bent du užsakomieji straipsniai verslo leidiniuose; 

	VII.
	Paslaugos diferenciacija 
	1. Didinti ir aiškinti klientams įmonės teikiamų paslaugų išskirtinumą konkurentų tarpe
	a) Įsivardinti išorinio personalo vadovo paslaugos išskirtinumo elementus;
	Aprašyta išorinio personalo vadovo paslauga, įvardinta jos nauda ir teikiama pridėtinė vertė;

	
	
	
	b) Išorinio personalo vadovo paslaugą pristatyti kaip pagrindinę, įmonei klientei didžiausią vertę sukuriančią, paslaugą;
	Visose išorinės komunikacijos priemonėse akcentuoti išorinio personalo vadovo paslaugą kaip pagrindinę, kurią teikia įmonė;

	
	
	
	c) Pasirinkti tinkamiausius būdus klientams pristatyti šios paslaugos išskirtinumą.
	Pasirinkti tinkamiausi būdai išorinio personalo vadovo paslaugos pristatymui klientams.


    Pastaba. Lentelė sudaryta autoriaus.

Turint tikslų hierarchiją ir įsivardijus planuojamus rezultatus, įmonė “Personalo valdymo projektai” susidaro konkrečių veiksmų planą, kuris sudarytų sąlygas siekti nusimatytų rezultatų ir padėtų įmonei įgyvendinti jos viziją. Veikmų plane numatytiems darbams įgyvendinti priskiriami atsakingi asmenys, reikalingi resursai, darbų atlikimo terminai bei skatinimo priemonės atsakingiems darbuotojams; taip pat prognozuojamos galimos darbų atlikimo kliūtys, numatomas informacijos “vaikščiojimas” reikalingas efektyviam darbų atlikimo procesui. 

Strategijos įgyvendinimo etape didelis dėmesys bus skiriamas darbuotojų paruošimui: supažindinimui su įmonės misija, vizija, tikslais bei veiksmų planu. Bus tariamasi su kiekvienu darbuotoju dėl jo/jos motyvacijos strategijos tikslams siekti bei noro ir galimybių remti vieną ar kitą sritį individualiu indėliu ir įsipareigojimu.

Pasak Palubinskas (1997), grįžtamasis ryšys tai “lemiamas sėkmės elementas”. Įmonė “Personalo valdymo projektai” savo veikloje skatina ir propaguoja grįžtamąjį ryšį, todėl ir strategijos įgyvendinimo procese šis kokybės gerinimo instrumentas bus naudojamas įsivertinti ir pasitikrinti numatytų veiksmų ir priemonių efektyvumui. 
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Įmonės “Personalo valdymo projektai” veiksmų planas
	Eilės nr.
	Numatytas veikmas
	Terminas
	Reikalingi ištekliai
	Kontrolė (kas, kaip)
	Atsakingas asmuo
	Rizikos/

kliūčių įvertinimas

	1.
	Atrinkti ir įdarbinti kvalifikuotą personalo paslaugų pardavimo vadybininką
	Per 2 mėn.
	Žmogiškieji resursai;

Skelbimo kaštai;

Darbo užmokesčio kaštai;

Darbo vietos sukūrimo kaštai
	Direktorius praves antrąjį pokalbį ir priims sprendimą
	Personalo specialistas
	Dideli kaštai, įvertinti investicijų atsiperkamumą

	2.
	Pardavimų vadybininko mokymas ir adaptavimas
	Per 3 mėn.
	Žmogiškieji resursai;

Darbuotojų laiko kaštai
	Direktorius

Įvertinimo susitikimai su pardavimų vadybininku ir atsakingu personalo specialistu
	Personalo specialistas
	

	3.
	Sukurti lojalių klientų nuolaidų sistemą
	Per 1 mėn.
	Žmogiškieji resursai;

Darbuotojų laiko kaštai;

Darbo užmokesčio kaštai;

Rinkos, konkurentų tyrimai
	Direktorius priims sprendimą dėl naujos įmonės nuolaidų sistemos
	Pardavimų vadybininkas
	Gali nepasiteisinti; atsižvelgti į kainodaros sistemą ir kiekvieną mėnesį peržiūrėti efektyvumą

	4.
	Prižiūrėti paslaugų kokybišką atlikimą
	Nuolat
	Žmogiškieji resursai;

Darbuotojų laiko kaštai;

Darbo užmokesčio kaštai
	Direktorius

Įvertinimo susitikimai su atsakingu asmeniu;

Kiekvieno darbuotojo kasmėnesinės ataskaitos apie atliktų darbų kokybę;

Klientų apklausos rezultatai


	Paskirtas personalo specialistas
	Darbuotojų pasipriešinimas kasmėnesinėms ataskaitoms apie atliktų darbų kokybę

	5.
	Surinkti visą reikalingą informaciją marketingo komplekso strategijai sudaryti
	Per 3 mėn.
	Žmogiškieji resursai;

Darbuotojų laiko kaštai;

Darbo užmokesčio kaštai;

Biuro įranga
	Direktorius

Susipažins ir įvertins surinktą informaciją
	Pardavimų vadybininkas
	Nuolat besikeičianti situacija rinkoje; nuolat tikrinti informacijos aktualumą

	6.
	Sukurti marketingo strategiją
	Per 1 mėn.
	Žmogiškieji resursai;

Darbuotojų laiko kaštai;

Darbo užmokesčio kaštai;

Biuro įranga;

Rinkos, konkurentų tyrimai
	Direktorius priims galutinį sprendimą; Strategijos tinkamumas bus svarstomas visuotiniame darbuotojų susirinkime
	Pardavimų vadybininkas
	Strategija gali būti netinkama ir neveiksni. Nuolat peržiūrėti, įvertinti ir adaptuoti

	7.
	Vykdyti marketingo strategiją
	Nuolat
	Žmogiškieji resursai;

Darbuotojų laiko kaštai;

Darbo užmokesčio kaštai;

Biuro įranga
	Direktorius

Įvertinimo pokalbiai su atsakingu už marketingo sistemos įgyvendinimą darbuotoju
	Bus sudarytas veiksmų planas ir paskirti atsakingi asmenys
	Strategija gali būti netinkama ir neveiksni. Nuolat peržiūrėti, įvertinti ir adaptuoti

	8.
	Kainodaros sistemos sukūrimas
	Per 1 mėn.
	Žmogiškieji resursai;

Darbuotojų laiko kaštai;

Darbo užmokesčio kaštai;

Biuro įranga;

Rinkos, konkurentų tyrimai
	Direktorius priims galutinį sprendimą; Strategijos tinkamumas bus svarstomas visuotiniame darbuotojų susirinkime
	Pardavimų vadybininkas
	Strategija gali būti netinkama ir neveiksni. Nuolat peržiūrėti, įvertinti ir adaptuoti

	9.
	Kainodaros sistemos įgyvendinimas
	Nuolat
	Žmogiškieji resursai;

Darbuotojų laiko kaštai;

Darbo užmokesčio kaštai;

Biuro įranga
	Direktorius praves įvertinimo pokalbius su atsakingu už kainodaros sistemos įgyvendinimą darbuotoju;;;;;;;;;
	Pardavimų vadybininkas
	Strategija gali būti netinkama ir neveiksni. Nuolat peržiūrėti, įvertinti ir adaptuoti

	10.
	Surasti bent penkis gerą įvaizdį turinčius partnerius
	Per 6 mėn.
	Žmogiškieji resursai;

Darbuotojų laiko kaštai;

Darbo užmokesčio kaštai;

Biuro įranga;

Automobilis
	Direktorius susitiks su potencialiais partneriais ir priims galutinį sprendimą dėl partnerių pasirinkimo
	Personalo specialistas
	Pasirinkti partneriai neturės motyvacijos partnerystei; ieškoti kitų tinkamų partnerių, pasiūlyti priimtinas sąlygas

	11.
	Atlikti Marijampolės, Jonavos, Šakių, Kazlų Rūdos, Alytaus miestų rinkos tyrimus
	Per 6 mėn.
	Žmogiškieji resursai;

Darbuotojų laiko kaštai;

Darbo užmokesčio kaštai;

Biuro įranga
	Direktorius įvertins tyrimų rezultatus ir priims sprendimą dėl ėjimo į konkrečią rinką
	Pardavimų vadybininkas
	Dideli tyrimų kaštai, nėra sėkmės garantijos

	12.
	Atlikti personalo specialistų pasiūlos tyrimus 
	Per 1 mėn.
	Žmogiškieji resursai;

Darbuotojų laiko kaštai;

Darbo užmokesčio kaštai;

Biuro įranga;

Darbo skelbimo įdėjimo kaštai
	Direktorius įvertins tyrimų rezultatus ir priims sprendimą dėl darbuotojų įdarbinimo
	Personalo specialistas
	Neras kandidatų, galinčių ir norinčių dirbti siūlomomis sąlygomis (atsivesti savo klientus ir dirbti įmonės vardu)

	13.
	Organizuoti pardavimus ES struktūrinius projektus įgyvendinančioms įmonėms
	Esant galimybei
	Žmogiškieji resursai;

Darbuotojų laiko kaštai;

Darbo užmokesčio kaštai;

Biuro įranga
	Direktorius praves 

įvertinimo pokalbius su atsakingu darbuotoju
	Pardavimų vadybininkas
	Paslaugos dažniausiai perkamos organizuojant viešuosius pirkimus, laimi mažiausią kainą pasiūlę tiekėjai 

	14.
	Surinkti įmonės paslaugų kokybe patenkintų klientų atsiliepimus, užtikrinti jų viešinimą
	Nuolat
	Žmogiškieji resursai;

Darbuotojų laiko kaštai;

Darbo užmokesčio kaštai;

Biuro įranga
	Direktorius praves 

įvertinimo pokalbius su atsakingu darbuotoju
	Personalo specialistai įpareigoti surinkti iš savo klientų atsiliepimus, visa informacija perduodama paskirtam personalo specialistui
	Papildomas darbas personalo specialistams – galim sulaukti pasipriešinimo

	15.
	Įmonės veiklos strategijos peržiūrimas, reikiamų korekcijų atlikimas
	Kartą į metus ar esant būtinybei
	Žmogiškieji resursai;

Darbuotojų laiko kaštai;

Darbo užmokesčio kaštai;

Biuro įranga
	Akcininkams atsiskaitoma visuotinio akcininkų susirinkimo metu
	Direktorius (įtraukiant darbuotojus į procesą)
	

	16.
	Surinkti informaciją apie mokslo įstaigas, kurios ruošia žmogiškųjų išteklių vadybos specialistus
	Per 1 mėn .
	Žmogiškieji resursai;

Darbuotojų laiko kaštai;

Darbo užmokesčio kaštai;

Biuro įranga
	Direktorius peržiūrės surinktą informaciją
	Personalo specialistas
	

	17.
	Susitarti dėl studentų praktikos įmonėje bei tiriamųjų, praktikos ir kitų mokslinių darbų atlikimo įmonėje ar įmonei aktualiose srityse
	Per 4 mėn.
	Žmogiškieji resursai;

Darbuotojų laiko kaštai;

Darbo užmokesčio kaštai;

Biuro įranga; Automobilis
	Direktorius pasirašys susitarimus su mokslo įstaigomis
	Personalo specialistas (ir toliau prižiūrės šią sritį)
	Mokslo įstaigos nebus suinteresuotos bendradarbiauti

	18.
	Užsakomieji straipsniai verslo leidiniuose, dalyvavimas konferencijose ir kt., kur yra galimybė pristatyti išorinio personalo vadovo paslaugą
	Nuolat ir esant galimybei
	Žmogiškieji resursai;

Darbuotojų laiko kaštai;

Darbo užmokesčio kaštai;

Biuro įranga; Automobilis
	Direktorius priims galutinius sprendimus dėl straipsnių ir dalyvavimo renginiuose
	Pardavimų vadybininkas
	Šios priemonės neturės norimo efekto; įvertinti atsiperkamumą

	19.
	Įsivardinti išorinio personalo vadovo paslaugos išskirtinumo elementus
	Per 1 mėn.
	Žmogiškieji resursai;

Darbuotojų laiko kaštai;

Darbo užmokesčio kaštai;

Biuro įranga
	Direktorius patvirtins galutinę aprašo versiją
	Visi darbuotojai
	

	20.
	Pasirinkti tinkamiausius išorinio personalo vadovo paslaugos pardavimo būdus ir juos organizuoti
	Nuolat
	Žmogiškieji resursai;

Darbuotojų laiko kaštai;

Darbo užmokesčio kaštai;

Biuro įranga;

Automobilis
	Direktorius patvirtins pasirinktus pardavimų būdus; įvertinimo pokalbiai su atsakingu darbuotoju
	Pardavimų vadybininkas
	Gali neatsipirkti didelės investicijos į šios paslaugos pardavimus


Pastaba. Lentelė sudaryta autoriaus.

REKOMENDACIJOS

Veiksmų planas parodė, kad daug darbų nukreipa į rinkos, konkurentų, kitų miestų rinkų tyrimus, savo paslaugos analizę bei jos konkurencinių pranašumų įsivardijimą. Šiems veiksniams iki šiol įmonė nebuvo skyrusi reikiamo dėmesio ir konkuruojama rinkoje buvo tiesiog reaguojant į jau susiklosčiusias situacijas, sprendimai priimami atsižvelgiant į konkurentų veiksmus. Iki šiol veikusi reagavimo pozicija neužtikrino įmonės veiklos efektyvumo, nesudarė sąlygų priimti savalaikius sprendimus ir negarantavo stabilios įmonės pozicijos konkurencingoje rinkoje.

Tikėtina, kad pažinus rinką, kurioje įmonė veikia, įsivardinus savo konkurentus ir kainodaros būdą bei sukūrus stiprią marketingo strategiją, įmonės investicijos atsipirktų ir sudėtingoje ekonominėje situacijoje garantuotų jai stabilią poziciją.

Sprendimai populiarinti išorinio personalo vadovo paslaugą, apie kuriuos iki šiol buvo tiesiog kalbama, dabar yra įrašyti į veiksmų planą ir leis įmonei tapti viena iš pirmųjų įmonių Lietuvoje aktyviai siūlančių iki šiolmažai žinomą ir suprantamą paslaugą Lietuvos įmonių tarpe. Į šios paslaugos viešinimą buvo nuspręsta investuoti resursų, nes tai yra ilgalaikė paslauga, kurie įmonei klientei užtikrina tęstinę, visapusišką pagalbą sukuriant ir palaikant personalo valdymo sistemą, o šią paslaugą teikiančiai įmonei – ilgalaikes pastovias pajamas bei ilgalaikius santykius su klientais. Kadangi ši paslauga iki šiol teturi vieną kitą rimtesnį konkurentą, tai personalo valdymo paslaugų rinkoje yra tam tikra niša, kurioje įmonė sieks įsitvirtinti pirmoji. Esant įdirbiui, įmonė Lietuvos įmonių tarpe bus atpažįstama kaip viena iš stipriausių, kokybiškiausių bei profesionaliausių įmonių išorinio personalo vadovo paslaugos teikime.

Iki šiol visisiškai marketingo sprendimų nedariusi įmonė, suvokė, kad norint išlikti ir stiprinti savo pozicijas gan aštrios konkurencijos rinkoje, reikia turėti aiškią ir stiprią marketingo strategiją, kurios pagalba būtų kuriamas įmonės įvaizdis bei didinamas žinomumas. Šiam tikslui pasiekti pasitelkiamos mokymus organizuojančios ir vedančios įmonės jau turinčios gerą įvaizdį rinkoje. Partnerystė su minėtomis įmonėmis stiprintų pasitikėjimą įmone “Personalo valdymo projektai” ir paskatintų didesnius pardavimus.

Įmonė “Personalo valdymo projektai” iki šiol daug dėmesio skyrė paslaugos kokybės stiprinimui, peržiūrėdama naudojamas asmenybės vertinimo bei tyrimų metodikas. Siekdama teikti kokybiškiausias paslaugas savo klientams, įmonė susiplanavo bendradarbiauti su mokslo įstaigomis, ruošiančiomis žmogiškųjų išteklių valdymo specialistus ir kartu su jais tobulinti bei adaptuoti jau pasenusias metodikas. Studentai turėtų retą galimybę iš arčiau susipažinti su įmonės veikla, atlikti joje praktiką bei įtvirtinti, pasitikrinti savo teorines žinias, kai tuo tarpu įmonė nuolat tobulintų teikiamų paslaugų kokybę.

Įmonėje buvo priimtas sprendimas stiprinti iki šiol gan apleistą sritį – pardavimus. Įmonė ruošiasi didinti turimą pardavimų vadybininkų skaičių ir patikėti jiems nemažą dalį įmonei reikalingų atlikti tyrimų. Planuojama didinti ir personalo specialistų skaičių, nes tam šiuo met rinkoje yra palanki situacija. Ženkliai išaugusi kvalifikuotų personalo specialistų paslauga sudaro galimybę įmonei pasikviesti į komandą specialistus, kurie su savimi į įmonę atsineštų ne tik savo patirtį, bet ir klientus. Didinant darbuotojų skaičių, būtų siekiama ne tik kiekybinės, bet ir tikimasi kokybinės plėtros. Iki šiol didelę dalį pardavimų vykdęs įmonės direktorius, nuo šiol turės galimybę daugiausiai savo darbinio laiko skirti įmonės vidinių bei išorinių procesų stebėjimui, kontrolei bei valdymo sprendimų priėmimui. 

Iki šiol įmonėje egzistavusi orientacija į ilgalaikių klientų išlaikymą dar labiau stiprinama. Siekiama pritraukti kuo daugiau trumpalaikių klientų, kurie ilgainiui pereitų prie ilgalaikių santykių su įmone. Tokie santykiai užtikrina paslaugos kokybę, didina klientų pasitenkinimą paslauga bei pardavimų apimtis.

Naujos strategijos veiksmų planas numato gan naują ir iki šiol įmonei nepriimtiną sprendimą – ėjimą į kitų miestų rinkas. Įmonė “Personalo valdymo projektai” buvo įsivardinusi, kad veikia tik Kauno mieste, nes koncentracija į vieno miesto rinką užtikrina paslaugos kokybę ir sudaro sąlygas įmonei įsitvirti didelėje ir perpektyvioje rinkoje. Įmonei siekiant stiprinti savo pozicijas rinkoje, žengiant žingsnį link plėtros, tenka keisti sprendimus ir išbandyti kitų miestų rinkas. Įmonė “Personalo valdymo projektai” yra atlikusi tokių bandymų, kurie buvo gan sėkmingi ir paskatino naujoje strategijoje įtraukti šį sprendimą. 

Strategijos įgyvendinimas visada susijęs su tam tikrais kokybiniais ir/ar kiekybiniais pokyčiais, kurie gali iššaukti darbuotojų nepasitenkinimą bei pasipriešinimą. Norint sumažinti pasipriešinimo strategijos įgyvendinimui tikimybę, patartina pristatyti naują įmonės strategiją savo darbuotojams – supažindinti juos su ilgalaikiais tikslais, planuojamais rezultatais bei pasitarti su jais dėl atsakomybių už tam tikrus numatytus veiksmus. Ne mažiau svarbu ir skatinimo priemonės. Jos efektyviausios, kai parenkamos kiekvienam darbuotojui atskirai. Įmonės “Personalo valdymo projektai” valdyme iki šiol gan aktyviai dalyvavo visi darbuotojai, įmonės direktorius prieš priimdamas sprendimus, tardavosi su savo darbuotojais. Dėliojant veiksmų planą, įmonės darbuotojai buvo išsamiai supažindinti su nauja strategija bei buvo kartu tariamasi dėl atsakomybių bei individualių skatinimo priemonių. Tokiu būdu siekiama išvengti darbuotojų pasipriešinimo ir įtraukti juos į strategijos įgyvendinimo procesą, nes visuotinė darbuotojų motyvacija yra vienas iš strategijos sėkmę lemiančių elementų. 

Taigi, įmonė “Personalo valdymo projektai” naujos strategijos dėka ir vykdydama susidarytą veiksmų planą siekia sustiprinti savo konkurencinę padėtį jau eamoje rinkoje ir plėstis į kitas geografines rinkas bei rezultate įsitvirtinti tose rinkose. Kadangi konkuruoti maža kaina rinkoje, kurioje yra daug konkurentų, kurių kainodara paremta kainos mažinimu, darosi nepelninga, įmonė “Personalo valdymo projektai” daugiausia dėmesio skirs rinkos nišai, t.y. išskirtinei paslaugai – išorinio personalo vadovo paslaugai – teikti. Šios paslaugos gyvavimo ciklas dar yra tik įvedimo į rinką ir vystymosi fazėje, todėl įmonė siekia stiprinti savo pozicijas ir įsitvirtinti rinkoje su šia paslauga.

Plečiant veiklos apimtis, tikimasi didinti ir klientų ratą, kurti ilgalaikius santykius su esamais trumpalaikiais bei potencialiais klientais, propaguojant išorinio personalo vadovo paslaugą, bet neužmirštant ir kitų įmonės teikiamų paslaugų.

Įgyvendinus penkerių metų strategiją, įmonė “Personalo valdymo projektai” turės stabilią poziciją Kauno rinkoje bei keliuose kituose miestuose; Įmonėje dirbs kvalifikuoti ir patirtį turintys bei kokybiškas paslaugas teikiantys darbuotojai. Pagrindines įmonės pajamas sudarys pajamos gautos iš ilgalaikių klientų, kuriems bus teikiama išorinio personalo vadovo paslauga. Įmonė “Personalo valdymo projektai” bus atpažįstama rinkoje kaip kokybiškas išorinio personalo vadovo paslaugas teikianti įmonė, bendradarbiaujanti tiek su žinomomis mokymų kompanijomis, tiek su mokslo įstaigomis. Įmonės valdymas ir vidinė tvarka bus geriausia rekomendacija kitoms įmonėms. 

IŠVADOS 

1. Lietuvos įmonių vadovai verslo valdyme nepasižymi strategine orientacija ir dažniausiai renkasi reagavimo į jau esamas rinkos sąlygas, aplinkos situaciją politiką. Tokius reakcinius sprendimus lemia smulkaus bei vidutinio verslo specifika, vadybinis neišprusimas bei įtakoja sudėtingos SVV veiklos sąlygos. Investavimas į valdymo pertvarkymą, aiškios veiklos strategijos bei veiksmų plano įgyvendinimas sudarytų sąlygas įmonėms įgyti konkurencinį pranašumą bei sąmoningai ir efektyviai valdyti savo verslą.

2. Vadybos mokslo teoretikai teigia, jog išeities taškas, lemiantis įmonės poreikį kurti savo veiklos strategiją, yra ne vienas. Iš jų bene svarbiausias – tai nepasitenkinimas esama padėtimi arba poreikis pasikeitimams, kurie iš esmės pagerintų įmonės rezultatus bei leistų įmonei kryptingai siekti savo vizijos.

3. Strategijos projektavimo procese svarbios trys sąvokos: strategija, strateginis valdymas ir strateginis planavimas, kurias bandė apibrėžti ir paaiškinti ne vienas vadybos teoretikų bei praktikų. Strategija, daugelio autorių nuomone, savyje slepia tokius elementus kaip veiksmų planas, programa, sprendimų visuma įmonėms tikslams pasiekti su numatytais resursais. Strateginis valdymas apibrėžiamas kaip vadybos procesas, apjungiantis tokius elementus kaip analizė, kontrolė, tam tikrų resursų organizavimas, administravimas, siekiant nusimatytų tikslų. Strateginis planavimas suvokiamas kaip vieną iš strateginio valdymo etapų ar veiklų, kurios rezultate yra suformuojama įmonės strategija.

4. Tikslų hierarchijos įsivardijimas yra svarbi strateginio planavimo dalis. Tikslai leidžia numatyti įmonės veiklos kryptį, susidaryti įmonės padalinių veiklos planus bei veiksmų planą, kurio vykdymas užtikrintų pasirinktos strateginės alternatyvos įgyvendinimą. Visus įmonės planus vainikuoja misija, kuri įvardija įmonės egzistavimo priežastį. Kryptingas veiklos planas įgalina įmonę siekti ir pasiekti norimų rezultatų.

5. Vadybos mokslo teoretikai bei praktikai strategijos projektavimo procese pataria naudoti tris pagrindinius metodus, leidžiančius atlikti įmonės išorinės aplinkos analizę, įsivardinti vidines stiprybes ir silpnybes bei pažinti konkurencinę aplinką, kurioje veikia įmonė. Tai SWOT ir PEST analizės bei Porterio penkių konkurencinių jėgų modelis. Šie įrankiai padėjo pažinti įmonę, jos aplinką bei konkurentus ir pasirinkti tinkamiausią strateginę kryptį.

6. Įmonės “Personalo valdymo projektai” veiklos pristatymas išryškino sunkumus, su kuriais šiuo metu susiduria ši personalo valdymo paslaugas teikianti įmonė. Marketingo strategijos nebuvimas, konkurentų nepažinimas, sumažėjusios pardavimų apimtys – tai tik kelios probleminės sritys, reikalaujančios greito ir efektyvaus sprendimo.

7. PEST analizė parodė, kad nors Lietuvoje gan stabili politinė situacija ir vyriausybė siekia spartinti šalies ekonominį augimą bei konkurencingumą, šiuo metu vyriausybės daromi “taupymo” sprendimai uždeda gan sunkią naštą verslininkams. Įmonės siekdamos taupyti pirmiausia mažina išlaidas ne pirmo būtinumo paslaugoms įsigyti, tarp kurių yra ir personalo valdymo paslaugos. Ekonominiai, sociokultūriniai bei techniniai analizės aspektai tiesiogiai ir netiesiogiai daro įtaką įmonės veiklą. Sunki ekonominė situacija, palietusi visas valstybės stritis, daugiau neigiamai nei teigiamai palietė ir įmonę “Personalo valdymo projektai”.

8. Atlikta SWOT analizė atskleidė, kad įmonė turi gan didelį skaičių vidinių stiprybių - tai įmonės teikiamų paslaugų kokybė, platus asortimentas, paslaugos adaptavimas kliento poreikiams, orientacija į ilgalaikius profesionalius santykius. Silpnybės atskleidė įmonės poreikį pažinti aplinką, kurioje veikia, įsivardinti konkurentus, stiprinti įmonės įvaizdį ir didinti žinomumą bei atnaujinti paslaugos teikime naudojamus metodus.

9. SWOT analizės metu apsibrėžtos grėsmės patvirtino rinkos augimo sulėtėjimo faktą, ekonominio sunkmečo įtakotą įmonei aktualią “protų nutekėjimo” problemą bei atskleidė įmonės teikiamos išorinio personalo vadovo paslaugos nežinojimo elementą. Išorės aplinkoje esančios galimybės  - ES struktūrinių fondų finansuojami projektai, sėkmingi bandymai eiti į kitų miestų rinkas, bendradarbiavimas su gerą įvaizdį turinčiomis mokymų kompanijomis bei mokslo įstaigomis – nors ir nepalengvina įmonės situacijos ekonominiu sunkmečiu, bet sudaro sąlygas įmonei stiprinti savo stiprybes bei ieškoti būdų išvengti grėsmių.

10. SWOT matricos bei esamos strategijos elementų palyginimas atskleidė įmonės veiklos sritis, kurias būtina peržiūrėti ir priimti sprendimus naujosios strategijos planavime, kurie ištaisytų spragas įmones valdyme, pardavimų, marketingo ir kitose srityse. Šis palyginimas įvardino problematiškas sritis – pardavimų politika neužtikrina reikiamų pajamų, įmonė neturi gero įvaizdžio ir nėra žinoma potencialių klientų tarpe, neišnaudojamas didelis darbuotojų potencialas, marketingo strategijos nebuvimas, nežinoma išorinio personalo vadovo paslaugos nauda ir vertė.

11. Porterio penkių jėgų modelis padėjo suprasti, kad įmonė “Personalo valdymo projektai” veikia konkurencingoje rinkoje, kurioje šiuo metu konkurencija yra dar labiau suintensyvėjusi. Bandymai išgyventi ir išlaikyti ar pritraukti klientus mažina personalo paslaugų kainas rinkoje, didina paslaugos atlikimo greitį, tuo pačiu mažindami paslaugų kokybę bei blogindami personalo įmonių vardą. Didelė pirkėjų derybinė galia, sustojęs rinkos augimas, nedideli įėjimo  bei išėjimo iš rinkos kaštai, silpnas įmonės prekinis ženklas sunkina įmonės “Personalo valdymo projektai” konkurencinę padėtį rinkoje.

12. Įmonė “Personalo valdymo projektai”, atsižvelgdama į šiandieninę situaciją rinkoje bei siekdama stiprinti savo pozicijas, nutarė siekti stabilumo bei priėmė sprendimą dėl rinkos plėtros strategijos įgyvendinimo. Norint išlaikyti turimas pozicijas itin konkurencingoje rinkoje bei plėstis į kitas rinkas, įmonė turi stiprinti savo padėtį Kauno miesto rinkoje bei, atlikus reikiamus tyrimus, eiti į kitų miestų rinkas.

13. Siekdama įgyvendinti rinkos plėtros strategiją įmonė “Personalo valdymo projektai” užsibrėžia strateginius tikslus:  užsitikrinti stabilią rinkos dalį, didžiausias pajamas gauti iš išorinio personalo vadovo paslaugos teikimo; inicijuoti įmonės kiekybinę ir kokybinę plėtrą; gerinti įmonės žinomumą bei įvaizdį; turėti aiškią įmonės veiklos strategiją; siekti, kad didžioji dalis klientų būtų ilgalaikiai bei pasirūpinti paslaugos išskirtinumo reklama.

14. Įmonės “Personalo valdymo projektai” tikslų hierarchijoje įvardinti ir numatyti ne tik strateginiai, bet ir taktiniai bei operatyviniai tikslai, suplanuoti siektini rezultatai. Veiksmų plane kiekvienam siektinam rezultatui numatyti resursai, paskirtas atsakingas asmuo, užduoties įvykdymo terminas, įvertinta galima rizika bei pateiktos rekomendacijos.
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PRIEDAI

1 priedas. Sąvokų žodynėlis

Aplinka – bendra jėgų, esančių už organizacijos ribų, visuma: šalies ekonomika, socialinės ir politinės raidos tendencijos, technologinės galimybės ir konkurencija (Palubinskas, 1997).

Išorinė aplinka – makroaplinkos, šakos aplinkos ir veiklos aplinkos derinys. Šie veiksmai kuria galimybių ir grėsmių, su kuriomis susiduria organizacija, pagrindą (Palubinskas, 1997).

Konkurencinis pranašumas – įmonės vidinis veiksnys, kuris įmonę daro pranašesnę konkurentų atžvilgiu rinkoje (magistrinio darbo autorė).

Marketingo strategija – funkcinė strategija, susijusi su organizacijos produktų kainų nustatymu, skatinimu ir paskirtymu. Sudarydami rinkos strategiją, vadovai privalo įvertinti kompanijos tikslinę rinką, produkto įvaizdį, kainų nustatymą, produktų asortimentą ir pardavimo strategiją (Palubinskas, 1997).

Misija – įmonės veiklos apibrėžimas, kuris išskiria įmonę iš panašaus įmonių tarpo. Tai įmonės egzistavimo priežastis (Daft, 1988).

Operatyviniai (trumpalaikiai tikslai) – konkretūs tikslai, kuriuos reikia pasiekti artimiausiu laikotarpiu. Žemiausia tikslų hierarchijos grandis (magistrinio darbo autorė).

Paslaugos diferenciacija – tos pačios paskirties paslaugos išskirtinumas konkurentų atžvilgiu (magistrinio darbo autorė).

Rinkos plėtra/vystymas – įmonės rinkos dalies išplėtimas, patraukiant rinkos segmentus, kurių savybės ar demografija skiriasi nuo jos pirminių rinkų (Palubinskas, 1997).

Strategija - organizacijos veiklos planas, kuriam būdingi konkretūs organizacinio lygio veiksmai, ilgalaikiškumas bei apibrėžtumas laike, resursai (žmogiškiei, finansiniai ir kiti) numatytam planui įgyvendinti (magistrinio darbo autorė).

Strateginiai (ilgalaikiai) tikslai – tikslai, kurie nurodo bendrą organizacijos veiklos kryptį, iš jų galima spręsti, kur įmonė nori būti po tam tikro laiko tarpo (magistrinio darbo autorė).

Strateginis planavimas – viena iš strateginio valdymo etapų ar veiklų, kurios rezultate yra suformuojama įmonės strategija (magistrinio darbo autorė).

Strateginis valdymas - sąmoningas procesas, kurio metu, atsižvelgiant į dabartinę organizacijos ir jos aplinkos situaciją,  parengiama strategija, sudaromas veiksmų planas, jam priskiriami resursai ir strategija įgyvendinama (magistrinio darbo autorė).

Taktiniai (vidutinės trukmės) tikslai – tikslai, kurie nurodo pagrindinių organizacijos skyrių, srities veiklos kryptį, sukuria veiksmų planą įmonės pagrindiniams padaliniams (magistrinio darbo autorė).

Veiklos planas – rašytinis, tvarkingas stambių tikslų suskaidymas į smulkesnius, kurie aiškiai nustato konkrečią atsakomybę (pareigas, įsipareigojimus) konkretiems asmenims, užtikrinantiems, kad užduotis bus baigta tinkamai ir laiku (Palubinskas, 1997).

2 priedas. Paveikslų ir lentelių sąrašas

Paveikslų sąrašas

1 pav. M. Porterio penkių jėgų modelio schema;
2 pav. Personalo atrankos paslaugos teikimo procesas;

3 pav. Mėnesiniai vartojimo prekių ir paslaugų kainų pokyčiai, palyginti su ankstesniu mėnesiu;

4 pav. Bendrojo vidaus produkto pokyčiai. Palyginti su ankstesnių metų atitinkamu laikotarpiu.

Lentelių sąrašas

1 lentelė. Atnaujinta Lietuvos ūkio (ekonomikos) plėtros iki 2020 metų ilgalaikė strategija;

2 lentelė. Politinės/teisinės situacijos vertinimas įmonės “Personalo valdymo projektai” atžvilgiu;

3 lentelė. Ekonominės situacijos vertinimas įmonės “Personalo valdymo projektai” atžvilgiu;

4 lentelė. Sociokultūrinės situacijos vertinimas įmonės “Personalo valdymo projektai” atžvilgiu;

5 lentelė. Techninės situacijos vertinimas įmonės “Personalo valdymo projektai” atžvilgiu;

6 lentelė. Įmonės “Personalo valdymo projektai” SWOT analizė;

7 lentelė. Įmonės “Personalo valdymo projektai” SWOT matrica;

8 lentelė. Dabartinės strategijos palyginimas su SWOT analizės elementais, siekiant išsiaiškinti būtinybę patobulinti sprendimus;

9 lentelė. Porterio penkių konkurencinių jėgų vertinimas įmonės “Personalo valdymo projektai” atžvilgiu;

10 lentelė. Įmonės “Personalo valdymo projektai” tikslų hierarchija;

11 lentelė. Įmonės “Personalo valdymo projektai” veiksmų planas.
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