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DISERTACIJOJE VARTOJAMU SAVOKU SAVADAS

Apibrézimas — loginis veiksmas, kuriuo atskleidziama sgvokos esmé (Jovaisa, 2007).

Conjoint analizé — statistiné IT duomeny analizés technika, sukurta matematinés

psichologijos pagrindu.

Direktyvumas — konsultanto veikla, labiau orientuota j patarimy teikima, negu

refleksyvy klausingjima.

Fenomenas — retas, nepaprastas, ypatingas, iSimtinis reiSkinys, zmogus (S.Stonkus,
2002).

Formavimas — suteikimas kurio nors pavidalo, formos; (su)tvarkymas. (S.Stonkus,
2002).

Idealizavimas — mintiniy, idealiy, tikrovéje nesanciy objekty kiirimas; abstrakcijos rasis

(Tarptautiniy zodziy Zodynas, 1985).

Kategorizacija — pagrindinis kognityvinis procesas, Kklasifikuojantis objektus j
kategorijas (Cohen, Lefebvre, 2005).

Klientas — asmuo dalyvaujantis kou¢ingo konsultavime.

Koncepcija — mentalinis vaizdinys, apjungiantis eil¢ panasiy Stebé&jimy, jausmy ar jdéjy
(Engel, Schutt, 2009).

Konceptualizacija — procesas, siekiantis paaiskinti termino reikSme; dedukcijoje
suteikia galimybe abstrakcios teorijos dalis paversti testuojamomis hipotezémis; indukcijoje

naudojama apibrézti susijusiems stebéjimams (Engel, Schutt, 2009).

Konsultacija — nepriklausomas profesionalus patarimy teikimas, sutarties pagrindu
(Pencheon, 2006).


http://www.zodynas.lt/terminu-zodynas/K/kurimas
http://www.zodynas.lt/terminu-zodynas/R/rusis

Konsultantas — profesija, kurios atstovas, kompetetingas teikti patarimus tam tikrose

srityse.

Konsultavimas —  konsultuojamojo ir  konsultanto  bendradarbiavimas, kai
konsultuojamasis asmuo skatinamas analizuoti savo motyvus ir elgesj, siekti tam tikro

asmeninio sprendimo (Gatautis, Gudauskas, Gurskiené , 2008).

Kouc¢ingo konsultavimas — pagalbos teikimas klientui, formuluojant ir realizuojant

tikslus, konsultantui taikant nedirektyvius vadybos konsultanto vaidmenis.

Mentoringas — pagalbos procesas skirtas kliento (bendradarbio) vystymui(si) bei

jgadziy tobulinimui profesinéje sferoje, siekiant karjeros.

Modeliavimas — modeliy kiirimas, suteikiantis galimybe tyrinéti objekta, procesa arba
reiSkinj. Modeliavimas — tai eksperimentas, kuriame objektas pakei¢iamas modeliu, Kai
eksperimentas su pac¢iu objektu biity per brangus, pavojingas, per ilgai trukty arba i$ viso bity

nejmanomas (Dagien¢ ir kt., 2008).

Modelis — realaus objekto, proceso arba reiskinio supaprastintas pavaizdavimas
(pateikimas) (Dagiené¢ ir kt., 2008).

Mokymasis — tikslinga veikla, kuria siekiama savarankiskai tobulinti savo teorines ir
praktines zinias, jgyti gebéjimus mokantis mokymo jstaigose arba profesinio rengimo kursuose
(Gautautis ir kt., 2008).

Nedirektyvumas — 1) konsultanto nesikisimas ir Kliento ryztingumo palaikymas (Grant,

2004); 2) veikla, kurios metu konsultantas refeleksyviai klauso kliento (Cox ir kt., 2010).

Psichoterapija — Zmogaus psichikos gydymas kompleksiniu psichiniu poveikiu, siekiant
sunorminti psichine veikla ir per ja fiziologinius vyksmus. Psichoterapija slopina zalingas
psichines biisenas, Salina psichikos sutrikimus, sugrazina organizmo atsparuma ligoms (Stonkus,
2002).

ROI - rodiklis, parodantis investicijos graza (angl. return on investment).



Samprata — sgvoky visuma/rinkinys.

Savoka — mastymo forma, atspindinti esminius objekto pozymius samonéje. Ji Susijusi
su vaizdiniu, Zzodziu ir kitomis sgvokomis. Sgvoka yra Klasifikacijos padarinys, t.y. sgvoka
i§siskiria i§ kity vaizdiniy, sgvoky, zodziy savo tiksliu apibréztumu lyginant, grupuojant
(Jovaisa, 2007).

Simuliacija — samoningas tiesos apie ligos simptomus, veiklos trikumus ar savo

socialinj statusg iSkreipimas zodZiu ar elgesiu (Jovaisa, 2007).

Simuliavimas — imitavimas, siekiant pagerinti prognozavimo tiksluma.

Vadybos konsultavimas — tai patarin¢jimo pagalba klientui, siekiant tiksly realizavimo,

problemy sprendimo bei organizacijos valdymo problemy sprendimui.

Vadybos konsultavimas koudingo stiliumi — konsultantas teikia pagalba — objektyviali
stebi, konsultuoja apie procesa, identifikuoja faktus bei alternatyvas — siekiant kliento tiksly

realizavimo, problemy sprendimo bei organizacijos valdymo problemy sprendimui.

Vadybos konsultavimas mentoringo stiliumi — toks vadybos konsultavimo budas, kali
konsultantas dalyvauja kliento problemy sprendime, treniruoja klienta, teikia informacija, kaip

turinio ekspertas bei veikia, kaip advokatas, gindamas savo uzimta pozicija.

Vaidmeny teorija — teorija nagrinéjanti kaip darbuotojas veikia pasirinkes tam tikrg
elgesio buda, siekdamas atlikti savo pareigas ir uzduotis organizacijoje geriausiai (Katz, Kahn,
1966).

Vaidmeny rinkinys — vaidmeny teorijos charakteristika apibrézianti nagrinéjamo

subjekto elgesio alternatyvy visuma.

Veiksniai — priezas¢iy kompleksas, atskleidziantis reiSkinio visumos esme, funkcinius ar

priezastinius rySius (Jovaisa, 2007).

Veiksniy lygiai — veiksnius aprasancios savybés, pagal Conjoint analizés metodologija;

teisingai nustatyti veiksniy lygiai apima visas jmanomas veiksnio charakteristikas.
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Verslo procesy simuliavimas — tikétiny / galimy verslo procesy ateities buseny ir/ar

rezultaty prognozavimas.

Verslo procesy valdymas — menas suprasti, uzkoduoti, automatizuoti ir tobulinti

organizacijos versla. (Verma, 2009).

Tiksly nustatymo teorija — teorija teigianti, kad tiksly aiskumas (specifiskumas) bei
tinkamas sunkumas, pozityviai jtakoja darbo atlikimo efektyvuma (Locke, 1968).

Pastaba. Vartojamy sampraty sgvade, kai Kkuriais atvejais pateiktos kelios galimos
sampratos aisSkinimo reikSmés. Disertacijoje laikomasi nuostatos, kad Siais atvejais Vvisos
pateiktos reikSmés vienodai tinkamos apibrézti sampratg — kelios reik§més pateiktos siekiant

suformuoti jvairiapusiskesnj apibrézima.
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IVADAS

Temos aktualumas

Siuolaikiniame verslo pasaulyje, didéjant konkurencijai bei greitéjant pokyéiams,
susiformuoja poreikis vadybiniy instrumenty, Kurie suteikty galimybe vadovams vystytis,
efektyviai valdyti pokycius organizacijose bei islikti konkurencingiems. Siekiant realizuoti $iuos
tikslus susiformavo tokie vystymo(si) instrumentai, kaip mentoringas, psichoterapija,
mokymas(is), vadybos konsultavimas. Kiekvienas i§ iy instrumenty turi tam tikry apribojimy,
todél atsirado poreikis instrumentui, kuris apjungty $iy instrumenty taikymo galimybes bei
siekty neutralizuoti apribojimus. Siekiant patenkinti §j poreikj susiformavo kou¢ingo fenomenas.
Pagal A. Grant (2011) atlikta konceptualy mokslinés koucingo literatiiros tyrimg, nors
vadybinéje literattiroje kouc¢ingas minimas jau beveik 80 mety, taciau tik paskutiniu metu jgauna
vis didesnj populiaruma. Tai salygota tos priezasties, kad kouc¢ingas tobuléjo nuo Ziniy ir
jgtdziy perteikimo priemonés (angl. on-the-job), meistro ir pavaldinio santykiy kontekste, iki
organizacijy ir zmogiSkyjy istekliy vystymo(si) instrumento (angl. of-the-job; in-to-the-job;
near-the-job; along-the-job; out-of-the-job). Moksliniuose tyrimuose apie koucingg susidaré
paradoksali situacija — praktikoje koucingas placiai taikomas, taciau moksliniai teoriniai ir
empyriniai tyrimai Zenkliai atsilieka (Grant, Cavanagh, 2004). Aktualia tampa koucingo
konsultavimo fenomeno konceptualizacija bei kategorizacija — tai suteikty galimybes apibrézti
fenomeng bei nustatyti sgsajas su gimingomis koucingui sampratomis. Egzistuoja gana menki
barjerai patenkant j kou¢ingo rinkg konsultantams neturtintiems nei pakankamos kompetencijos,
nei patyrimo — Klientui gali buti suteikta paslauga tik jvardinta, kaip koucingas, taciau nieko
bendro su tuo neturinti. Aktualiu tampa poreikis bendriems moksliniams tyrimams, siekiant
pagerinti komunikacijg tarp koucingo teoretiky ir praktiky bei konsultanty ir klienty — t.y.
tiksliau apibrézti koucingo konsultavimo fenomeng bei teikti kokybiska koucingo konsultavimo
paslauga. Naudoti kou¢ingo fenomenui tirti moksliniy ir empyriniy tyrimy metodai netinkami,
aktualiu tampa poreikis koucingo konsultavimo simuliavimui, suteikianéiam galimybe
identifikuoti kouc¢ingo konsultavimo klientui svarbius, konsultavimg charakterizuojanéius
veiksnius, leidzian¢ius vertinti jvykusj realy koucingo konsultavimg bei modeliuoti siekiamg
idealy konsultavimg. Klientui tai suteikia galimybe maksimaliai jtakoti kouc¢ingo konsultavima,
atsiribojant nuo konsultanto manipuliavimo galimybés — t.y. gauti paslauga maksimaliai

atitinkancia koucingo konsultavimo esmg ir filosofija.
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Problema ir jos iStyrimo lygis

Vadybos literatiiros $altiniai kouc¢ingo sampratg mini jau beveik 80 mety (Gorby, 1937;
Bigelow, 1938; Mold, 1951; Driver, 1955; Hayden, 1955; Parkes, 1955; Allen, 1957; Perley,
1957 ir kt.), be to per visg XX a. buvo atlikta nemazai moksliniy tyrimy (Sanders, Popper,
Lipshitz, 1992; Pilette, Wingard, 1997; ir kt.), o kou¢ingo konsultavimo fenomenas XXI
amziuje gana placiai analizuojamas mokslinéje literatiroje (Sherman, Freas, 2004; Stober,
Grant, 2006; Stober, Wildflower, Drake, 2006; Storey, 2003; Sztucinski, 2001; Taylor, 2007;
Wales, 2003 ir kt.), taciau galima isskirti tik pavienius tyrimus, pasizymin¢ius konceptualia
analize (Hamlin, Ellinger, Beattie, 2008; Grant, Cavanagh, 2004; Grant, 2004; Kampa-Kokesch,
Anderson, 2001, Grant, 2011, Cox ir kt., 2011).

Nors per paskutinj deSimtmetj moksliniy publikacijy skaicius apie kouc¢ingo fenomeng
pasaulyje labai iSaugo, tac¢iau Lietuvoje Sia tema raso tik pavieniai autoriai — T. Misiukonis
(2011) nagrinéja koucingo taikyma vadovo darbe, J. Kvedaravicius, L.Ufartiené (2006) iSskiria
koucingg minties veiklos kontekste. Kiti Lietuvos autoriy paskelbti darbai apie koucinga,
neatitinka mokslinei literattrai keliamus reikalavimus.

Koucingas organizacijy studijy kontekste dazniausiai apibréziamas, kKaip:

- Vadovavimas, koucingo stiliumi (Misiukonis, 2011; Orth, Wilkinson, Benfari, 1987,

Ellinger ir kt., 2008);

- Vadybininky mokymai, siekiant iSugdyti koucingo jgudzius (Clutterbruck, 1998);
- Vadybininky konsultavimas, koucingo stiliumi (Pilette, Wingard, 1997; Plunkett, Egan,

Garza, 2004);

- Koucingas, kaip zmogiskyjy istekliy vystymo(si) instrumentas (Grant, Cavanagh, 2004);
- Organizacijy vystymas(is), taikant koucingg (Grant, Cavanagh, 2004).
- Koucingas, kaip instrumentas, sudarantis prielaidas pokyc¢iams organizacijose (Grant,

Cavanagh, 2004).

Disertacijoje koucingo fenomenas nagrinéjamas mentoringo, psichoterapijos, mokymosi
bei vadybos konsultavimo mokslo kontekstuose, laikantis prielaidos, kad biitent Siy discipliny
sintez¢je susiformavo koucingas (Passmore, 2010). Taciau apzvelgiant moksling literatiira,
galima pastebéti, kad tik pavienius mokslininkus galima priskirti kuriai nors vienai, i§ paminéty,
mokslo sri¢iy. Dauguma vertingus tyrimus atliekan¢iy mokslininky galima baty priskirti
koucingo fenomeno tarpdisciplininiy tyrimy laukui.

Nemaza dalis tyréjy, dazniausiai koucingo empyriky, analizuojanciy koucingo
konsultavimo fenomena, nesinaudodami kritiniu mastymu, taciau siekdami teikti

konkurentabilig kou¢ingo konsultavimo paslaugg, iSskiria ir apraSo vieng ar kitg koucingo
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fenomeno aspekta, teigdami, kad sukaré visuminj kouéingo fenomeno apibrézimg, vaizdinj
(Keddy, Johnson, 2011). Tai suponuoja situacija, kurioje skirtingi kouc¢ingo konsultantai teikia
konsultavimg, kuris savo esme, tikslais bei Klientui teikiama nauda, diametraliai skiriasi.
Disertacijoje yra laikomasi E. Cox ir kt. (2011) nuostatos, kad kou¢ingo fenomenas turi buti
nagrinéjamas teorijos ir empyrikos sintezéje, kadangi koucingas, tik kaip teorinis fenomenas
egzistuoti negali. Kouc¢ingo konsultavimo fenomeno simuliavimo modelio formavimas aktualus
tiek moksliniu teoriniu, tiek empyriniu pozitriu, kadangi suteikty galimybe susieti teorinius beli
empyrinius tyrimus — t.y., tiek koucingo tyréjams pagerinti komunikacijg tarpusavyje, kou¢ingo
konsultantams esminiai patobulinti teikiamy paslaugy kokybe, kouéingo klientams gauti labiau
tinkamas paslaugas. Menkas koucingo konsultavimo fenomeno teorinis pagrindimas bei
koucingo konsultanty veikla orientuota i empyrika, sukuria poreikj koucingo konsultavimo
simuliavimo modeliui formuoti, kuris, tikétina, suteikty galimybe susieti teorines ir empyrines

koucingo tyrimy sritis.

Moksliné problema

Kaip suformuoti kou¢ingo konsultavimo simuliavimo model;.

Tyrimo objektas

Koucingo konsultavimo simuliavimas.

Tyrimo tikslas

Suformuoti koucingo konsultavimo simuliavimo modelj ir empyriskai ji patikrinti.

Tyrimo uZdaviniai:

Konceptualizuoti kou¢ingo fenomena;

Kategorizuoti koucingo fenomeng;

Nustatyti verslo procesy simuliavimo modelio formavimo principus;
Atlikti verslo procesy vertinimo etapo analizg;

Atlikti verslo procesy modeliavimo etapo analize;

Suformuoti verslo procesy simuliavimo modelj;

Suformuoti kouéingo konsultavimo, kaip verslo proceso, simuliavimo modelj;

O N o g B~ w D P

Empyriskai patikrinti suformuota kou¢ingo konsultavimo simuliavimo model;.
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Mokslinio tyrimo metodai

Pirmoje disertacinio darbo dalyje buvo panaudoti mokslinés literatiiros palyginamosios
analizés, sintezés bei apibendrinimo metodai.

Antrame disertacinio darbo skyriuje, siekiant metodologiSskai pagrjsti verslo procesy
simuliavimo modelio formavima, naudoti analizés ir sintezés metodai.

Trecio disertacinio darbo skyriuje pateiktas koucingo konsultavimo modelio tikrinimas,
remiantis trimis empyriniais tyrimais.

Pirmasis empyrinis tyrimas subetapas prilyginamas disertacijos pirmo skyriaus
teorinéms studijoms ir atliktas remiantis teorinés literattiros analizés ir sisteminimo principais.

Antrajame empyrinio tyrimo subetape focus grupés pagalba isskirti koucingo
konsultavimg apibtidinantys veiksniai, treCiajame empyrinio tyrimo subteape nustatyti veiksnius
charakterizuojantys lygiai — abu tyrimai atlikti pagal Conjoint metodologija.

Ketvirtame disertacinio darbo skyriuje atliekami kiti trys empyriniai tyrimai: 1V, V, VI
subetapai.

IV empyrinio tyrimo subetape pagal Conjoint metodologijg, realiu ir idealiu atveju,
atliktas, suformuoty veiksniy svarbos bei veiksniy lygiy naudingumo nustatymas, adaptyviosios
Conjoint analizés (angl. ACA) metodu, siekiant jvertinti bei modeliuoti koucingo konsultavimag
kaip verslo procesa.

V empyrinio tyrimo subetape, pagal Conjoint metodologija, pasinaudojant eksperty
apklausos rezultatais, suformuoti konsultuojancios organizacijos bei konkurenty rinkoje
teikiamy paslaugy profiliai

VI empyrinio tyrimo subetape atliktas koucingo konsultavimo, kaip verslo proceso,
simuliavimas. Duomeny sisteminimui bei apdorojimui buvo panaudota Sawtooth software
programine jranga Sawtooth software SSI Web 7.0.; Sawtooth software ACA/HB 3.2.0. Sawtooth

software.

Disertacijos apribojimai:

e Formuojant modelj atsiribota nuo detalios psichoterapijos teorijy analizés ir tyrimo.
Psichoterapijos teorijos analizuotos tik koucingo fenomeno konceptualizacijos ir
kategorizacijos kontekste.

e Kouc¢ingo konsultavimas vertinamas, kaip verslo procesas, todél atsiribota nuo
psichometriniy koucingo konsultavimo parametry (1 priedas) bei koucingo, kaip emocinio

intelekto vystymo instrumento, vertinimo.
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e Disertacijoje yra atsiribota nuo koucingo konsultanto kompetencijos vertinimo, pagal
jvairiy tarptautiniy bei nacionaliniy kouc¢ingo konsultanty profesiniy asociacijy, patvirtintus
reikalavimus.

e Pasirinktas verslo procesy simuliavimo modelio formavimo abstrakcijos lygis, leido vertinti
koucingo konsultavima, panaudojant pagrindinius simuliavimo principus, ta¢iau atsiribojant
nuo konkreciy verslo procesy simuliavimo modeliavimo jrankiy bei metody taikymo.

e Disertacijoje atsiribota nuo tokiy koucingo fenomeno analizei svarbiy veiksniy, kaip
koucingo konsultavimo modeliy taikymas bei koucingo konsultavimo proceso analizé.

e Koucingo konsultanto santykiai su Kklientu, nagrinéti tik vertinant konsultanto jtakos lygj

klientui, atsiribojant nuo kity santykius charakterizuojanciy veiksniy.

Disertacijos tyrimo struktiira

Daktaro disertacija sudaro jvadas, keturi pagrindiniai skyriai ir iSvados. Disertacijos
tyrimo loginé schema pateikta 1paveiksle.

Disertacijos | skyriuje nagrinéjamos koucingo fenomeno teorinés studijos. Pirmame
poskyryje suformuojamas mokslinis metodologinis disertacijos teoriniy studijy pagrindas.

Antrame poskyryje pateikiama koucingo fenomeno konceptualizacija sudaryta i$
bendrojo koucingo, vadovy kouc¢ingo bei verslo kouéingo sampraty analizés pagal klienty tikslo,
konsultavimo proceso tikslo bei konsultanto jtakos lygio kriterijus.

Pagal tuos pacius kriterijus I skyriaus IIl poskyryje pateikiama koucingui gimingy
sampraty: psichoterapijos, mentoringo, mokymosi bei vadybos konsultavimo kategorizacija.

Disertacijos antrame skyriuje atlieckamas verslo procesy simuliavimo modelio
formavimas. Siekiant realizuoti §j uzdavinj pirmame poskyryje pateikiami verslo proceso
simuliavimo modelio formavimo pagrindai.

Antrame poskyryje atlickama verslo procesy vertinimo ir modeliavimo etapy analizé.

Trec¢iame poskyryje atlieckamas Conjoint metodologijos taikymo galimybiy tyrimas
disertacijos tyrimo tikslo kontekste.

Ketvirto skyriaus pirmame poskyryje atlickamas respondenty pristatymas ir tyrimo
imties nustatymas.

Ketvirtame antro skyriaus poskyryje apibendrinami verslo procesy simuliavimo modelio
formavimo rezultatai.

Disertacijos mokslinio tyrimo rezultatai apibendrinami i§vadose.
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I KOUCINGO FENOMENO TEORINES
STUDIJOS
1.1.Mokslinis - metodologinis disertacijos
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(1.2.1. Koucingo (bendrojo) sampratos teoriné
analizé; 1.2.2. Vadovy koucingo sampratos
teoriné analize; 1.2.3. Verslo koucingo
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(1.3.1. Koucingo ir mentoringo sasajos; 1.3.2.
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MODELIO
FORMAVIMAS
2.1.Verslo procesy simuliavimo
modelio formavimo pagrindai;
2.2.Verslo procesy vertinimo ir
modeliavimo etapy analize;
2.3.Conjoint analizés taikymas;
2.4.Verslo procesy simuliavimo
modelio formavimo rezultatai.
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111.LKOUCINGO KONSULTAVIMO SIMULIAVIMO MODELIO
FORMAVIMAS
3.1.Empyrinio tyrimo pagrindai; 3.2.Empyrinio tyrimo metodologija; 3.3.Empyrinio
tyrimo atlikimas ir rezultaty analizé
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IV. KOUCINGO KONSULTAVIMO SIMULIAVIMO MODELIO
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4.1.Respondenty pristatymas ir tyrimo imties nustatymas; 4.2.Koucingo konsultavimo
simuliavimo modelio tikrinimas.
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ISVADOS

1 pav. Disertacinio tyrimo loginé schema

Saltinis: sudaryta autoriaus.
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Mokslinis disertacijos naujumas ir teorinis reik§mingumas

e Atlikta kouc¢ingo fenomeno konceptualizacija ir kategorizacija.

e Istirta galimybé simuliuoti kou¢ingo konsultavima, panaudojant verslo procesy simuliavimo
principus bei matematinés psichologijos Conjoint analizg.

e Suformuotas simuliavimo modelis, suteikiantis galimybe, vertinti koucingo konsultavima,

kaip esama ir modeliuoti, kaip sickiamg situacija.

Praktinis disertacijos reik§mingumas

e Suformuotas koucingo konsultavimo simuliavimo modelis suteikiantis galimybe
konsultantui pagerinti konsultavimo efektyvuma.

e Patikrintas suformuotas simuliavimo modelis gali bati taikomas vertinant ir modeliuojant
kouc¢ingo konsultavimg realiomis verslo sglygomis bei ruoSiant kou¢ingo konsultavimo
specialistus.

e  Suformuotas modelis gali pagerinti komunikavima tarp koucingo teoretiky ir praktiky.

Mokslinio tyrimo rezultaty sklaida

Mokslo straipsniai periodiniuose ir testiniuose mokslo leidiniuose, registruotose
tarptautinése mokslinés informacijos duomeny bazése arba vienkartiniuose mokslo leidiniuose:
1. Ganusauskaité, Aurelija; Malinauskas, Zilvinas. Executives Coaching Conceptualization //

Organizacijy vadyba: sisteminiai tyrimai. Kaunas: Vytauto DidZiojo universiteto leidykla.
ISSN 1392-1142. 62 (2012), p. 69-79. [Duomeny bazés: Business Source Complete
(EBSCO); ProQuest; VINITI].

2. Katiliené, Rasa; Malinauskas, Zilvinas. Spread options of high spiritual intelligence culture in
business organizations // Human resources — the main factor of regional development: journal
of social sciences. Klaipéda : KU leidykla. ISSN 2029-5103. 2011, Nr. 5, p. 157-168.
[Duomeny bazés: Business Source Complete (EBSCO)].

3. Kvedaravigius, Jonas; Malinauskas, Zilvinas. Laikas ir vadyba // Vadybos mokslas ir studijos
— kaimo versly ir jy infrastruktiiros plétrai = Management theory and studies for rural
business and infrastructure development: mokslo darbai. Kauno raj. : Akademija. ISSN 1822-
6760. Vol. 15(4), 2008, p. 92-99. Prieiga per interneta:
<http://baitas.lzuu.lt/~mazylis/julram/15/92.pdf>. [Duomeny bazés: Business source
complete (EBSCO); Central & Eastern European Academic Source (EBSCO)].
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. Malinauskas, Zilvinas; Kvedaravi¢ius, Jonas. Sistemy teorijy modeliai ir sinergetika
ekonominiy mokykly kontekste // Organizacijy vadyba: sisteminiai tyrimai. Kaunas: Vytauto
Didziojo universiteto leidykla. ISSN 1392-1142. 46 (2008), p. 85-98. [Duomeny bazés:
Business Source Complete (EBSCO); ProQuest; VINITI].

. Kvedaravi¢ius, Jonas; Malinauskas, Zilvinas. Sinergija ir sinergetika lauko bei sistemos
koncepcijose // Organizacijy vadyba: sisteminiai tyrimai. Kaunas : Vytauto Didziojo
universiteto leidykla. ISSN 1392-1142. 44 (2007), p. 45-56. [Duomeny bazés: Business
Source Complete (EBSCO); VINITI; ProQuest].

. Levisauskaité, Kristina; Malinauskas, Zilvinas. Pensijy sistemos reforma Lietuvoje: antrosios
pakopos kirimo ypatumai ir rezultatai // Organizacijy vadyba : sisteminiai tyrimai. ISSN
1392-1142. 39 (2006), p. 147-160. [Duomeny bazés: CEEOL; VINITI; ProQuest; Business
Source Complete].

Pranesimai publikuoti moksliniy konferencijy pranesimy medziagoje:

. Martinkiene¢, Jurgita; Malinauskas, Zilvinas. Darbuotojy vadybiniy kompetencijy formavimas
verslo jmonéje // Lietuvos aukstyjy mokykly vadybos ir ekonomikos jaunyjy mokslininky
konferencijy darbai. Europos Sajungos tikio procesai ir tendencijos: 13-0ji respublikiné
doktoranty ir magistranty moksliné konferencija, Kaunas, 2010 m. geguzés 7 d. Kaunas:
Vytauto Didziojo universitetas. ISSN 1822-6736. 13 (2010), p. 187-193.

. Ganusauskaite, Aurelija; Malinauskas, Zilvinas. Kiirybiniy kompetencijy vystymas kougingo
kontekste // Lietuvos aukstyjy mokykly vadybos ir ekonomikos jaunyjy mokslininky
konferencijy darbai. Europos Sajungos tikio procesai ir tendencijos: 13-0ji respublikiné
doktoranty ir magistranty moksliné konferencija, Kaunas, 2010 m. geguzés 7 d. Kaunas:
Vytauto Didziojo universitetas. ISSN 1822-6736. 13 (2010), p. 183-186.

. Zukauskaite, Indré; Malinauskas, Zilvinas. Vadybininky vystymosi etapai kou¢ingo
kontekste // Lietuvos aukstyjy mokykly vadybos ir ekonomikos jaunyjy mokslininky
konferencijy darbai. Europos Sajungos tkio procesai ir tendencijos: 13-0ji respublikiné
doktoranty ir magistranty moksliné konferencija, Kaunas, 2010 m. geguzés 7 d. Kaunas:
Vytauto Didziojo universitetas. ISSN 1822-6736. 13 (2010), p. 353-356.

. Malinauskas, Zilvinas. Lyderystés teorijos ir tikslai // Lietuvos aukstyjy mokykly vadybos ir
ekonomikos jaunyjy mokslininky konferencijy darbai. Lietuvos tkis ES erdveje: procesai ir
tendencijos: dvyliktoji respublikiné doktoranty ir magistranty moksliné konferencija, Kaunas,
2009 m. geguzés 8 d. Kaunas: Vytauto Didziojo universitetas. ISSN 1822-6736. 12 (2009), p.
153-158.
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Darbo struktiira ir apimtis

Disertacinj darbg sudaro darbe vartojamy savoky savadas, jvadas, 4 disertacinio darbo
dalys, iSvados, bei naudoty literatiros Saltiniy sgrasas. Darbo apimtis yra 143 puslapiai (be
priedy), pateikta 26 paveikslai, 43 lentelés, 22 priedai. Literatiiros sgraSe yra 273 literatiiros

Saltiniai.
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I. KOUCINGO FENOMENO TEORINES STUDIJOS

v

Kouc¢ingo fenomeno studijos sudarytos i§ dviejy etapy: koucingo fenomeno
konceptualizacijos ir kategorizacijos. Siekiant realizuoti teorinio tyrimo uzdavinius, kouc¢ingo
fenomeno analizé atliekama, pasinaudojant pasirinktais kriterijais: klienty tikslo, konsultavimo
proceso tikslo bei konsultanto jtakos lygio. Klienty tiksly ir konsultavimo proceso tiksly
Kriterijai parinkti remiantis tokiomis tiksly nustatymo (angl. goal - setting) teorijos
charakteristikomis, kaip tiksly aiskumas (specifiSkumo) ir sudétingumas (Locke, 1968).
Koucingo konsultanto jtakos lygio Kriterijus parinktas remiantis vaidmeny teorijos (angl. role
theory) viena esminiy charakteristiky — vaidmeny rinkinio (angl. role set) charakteristika
(Wickham, Parker, 2007). Toliau atliekama analizuoty veiksniy sintezé, sudaranti prielaidas
metodologiniam disertacijos pagrindimui bei empyriniam tyrimui, iSplétotuose tolesniuose

disertacijos skyriuose.

1.1.Mokslinis - metodologinis disertacijos teoriniy studijy pagrindas

Mokslinés literatiiros analizé parodé, kad egzistuoja tokios kouc¢ingo susikiirimo versijos

— mokslin¢ ir pseudomoksliné:

1. Moksliné versija (Kampa-Kokesch, Anderson, 2001) teigia, kad vadovy koucingas
susiformavo kaip marketingo paslauga, siekiant organizacinés psichologijos ir
psichoterapijos specialistams padéti parduoti jy teikiamas paslaugas organizacijy vadovams.
Tradicinis Sioms specialybéms paslaugos pavadinimas, vadovams asocijavosi su zZemu
funkcionalumu bei auksta psichologine patologija, todél naujasis pavadinimas
suformuluotas, kaip koucingas (angl.coaching), buvo labiau sietinas su zemg patologija ir
aukstg funkcionaluma, turinCiy klienty grupe (placiau 1.3.2. poskyryje), t.y. buvo labiau
tinkamas, kaip prekinis Zenklas.

2. Pseudomoksliné versija teigia, kad koucingg sukiiré vienas zmogus — T. Galwey (1976).
Neneigiant T. Galwey nuopelny koucingo fenomeno populiarinimui, galima suabejoti Siuo
teiginiu, kadangi pagal A. Grant, M. Cavanagh (2004), neabejotiny koucingo fenomeno
egzistavimo pozymiy galima rasti ir ankstesniuose jvairiy mokslininky darbuose: C. Gorby
(1937), B. Bigelow (1938), H. Mold, (1951), R. Driver, (1955), S. Hayden (1955), R.
Parkes (1955), L. Allen (1957), J. Perley (1957) ir kt., minéjusius koucingg organizacijy
studijy problematikoje.

Disertacijoje laikomasi pirmosios, t.y. mokslinés kou¢ingo susiktirimo Versijos.
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Kouc¢ingo fenomenas yra nevienalytis, nevienareikSmis ir fragmentiSkas — gana
sudétingas apibrézti bei vertinti, todél problematiskas mokslo pazinimo proceso atzvilgiu — ji
analizuojant remiamasi tam tikrais moksliniais sistemiskumo principais. Disertacijoje, siekiant
iSlaikyti korektiSskg pozicija socialiniy moksly metodologijos atzvilgiu, nustatytos tam tikros
gairés ir principai, kuriais remiantis vykdomi disertacijos moksliniai tyrimai. Jeigu siekiant
konceptualizuoti ir kategorizuoti koudingo fenomena, buty placiai analizuotos mokslo
metodologijos kryptys bei galimos jy sasajos su analizuojamu fenomenu, tai galima daryti
prielaida, kad disertacija bity tapusi gerokai labiau teorine, empyrinis disertacijos tyrimas bty
tapes problematiSku, 0 suformuoto modelio taikymo galimybés biity zenkliai apribotos. Todél
siekiant isvengti pernelyg didelio teoretizavimo lygio, kuris apsunkinty teksto suvokima, bei
iSlaikyti placias disertacijos modelio taikymo galimybes, atsiribota nuo placios socialiniy
moksly metodologijos principy ir sroviy analizés, pazymint, kad disertacija yra raSoma remiantis
mokslinio pozityvizmo ir epistemologijos principais. Tokiu bidu siekiama paaiskinti — kaip, kuo
remiantis veikia empyriniai koucingo désniai bei kaip jie gali bati siejami su koucingo
teorinémis koncepcijomis.

Pagal C. Nachmias, D. Nachmias (1996) — egzistuoja tokie pagrindiniai pozitriai j
zinias: autoritarinis, mistinis bei racionalistinis. Sioje disertacijoje yra remiamasi racionalistiniu
pozitriu j zinias (pasaulis suvokiamas kaip pazinus; ziniy formos egzistuoja nepriklausomai nuo
individualaus patyrimo), atsiribojant nuo kity pozitriy: autoritarinio (zinias kuria ir skleidzia
pavieniai autoritetai) ir mistinio (zinios, sukiirtos pavieniy autoritety, priderinamos prie
konkretaus individo psichinés biisenos). Kouc¢ingo fenomeno teorinése studijose aptinkami visy
paminéty pozitriy j Zinias aspektai.

Mokslinés metodologijos tikslai yra komunikacijos ir argumentavimo gerinimas bei
intersubjektyvumo mazinimas. Siems tikslams realizuoti yra skirtos moksliniy koncepcijy
funkcijos (Nachmias, Nachmias (1996), (priedas 2)). Atsizvelgiant | 2 priede pateiktas
koncepcijy funkcijas, bus siekiama konceptualizuoti ir kategorizuoti kou¢ingo fenomena.

Remiantis mokslo metodologija egzistuoja tokie mokslo ziniy teoretizavimo lygiai
(Parsons, Shils, (1962): ad hoc (t.y. specialios) klasifikavimo sistemos, taksonomijos,
konceptualios struktiiros bei teorinés sistemos (detalesné teoretizavimo lygio analizé atskleista
priede 3). Disertacijoje pasiremiant sia klasifikacija teigiama, kad teoriniy studijy skyrius,
analizuojantis kou¢ingo fenomeno konceptualizacija, yra nagrinétas konceptualiy struktary, t.y.
rySiy tarp sampraty — sudaranciy fenomeng kontekste; skyrius analizuojantis koucingo
fenomeno kategorizacijag — taksonomijos arba kategorizacijos lygyje, t.y. nustatant rysius tarp
atskiry bet giminingy koncepcijy. Kadangi teoriniy sistemy lygyje butinas klasifikavimo baudy ir

konceptualiy strukttry suderinimas, nuolat siejant apraSymus, paaiskinimus ir prognozes, todél
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dél apibréztos disertacijos apimties, buvo atsiribota nuo $io moksliniy ziniy teoretizavimo lygio,
kaip priimtino. Ad hoc Kklasifikavimo sistemos atmestos dél per menko abstrakcijos lygio.
Apibrézimai gali bati konceptualiis (angl. conceptual) ir veiklos (angl. operational)
(Gurr, 1970; Nachmias, Nachmias,1996). Disertacijoje nagriné¢jami tik konceptualis
apibrézimai (priedas 4), ty. atliekama kouc¢ingo fenomeno konceptualizacija. Nuo veiklos
apibrézimy analizés atsiribota, kadangi koucingo fenomenas mokslinéje literatiiroje menkai
atskleistas pasinaudojant teoriniy ir empyriniy stebéjimy lygiy sinteze. Apibrézimo fomuluoté
privalo atitikti tam tikrus reikalavimus, kad apibréZzimas buty jvardintas, kaip konceptualus, —
reikalavimai konceptualiam apibrézimui pateikti 5 priede. Toliau atliekama kouc¢ingo fenomeno
konceptualizacija ir kategorizacija, taikant auksciau pateiktus mokslinés metodologijos

principus.

1.2. Kou¢ingo fenomeno konceptualizacija

Koucingo fenomeno konceptualizacija bus atlikta pasinaudojant analizés ir sintezés
metodais. Koucingo fenomenas bus isskaidytas j atskiras sampratas, sampratos iSanalizuotos
pagal pasirinktus kriterijus, gauti rezultatai palyginti bei apjungti, t.y. susintetinti. Koucingo

fenomeno konceptualizacijos loginé schema pateikta 2 paveiksle.

Koucingo fenomeno konceptualizacija

\ 4 A 4 A 4

Koucingas (bendrasis) Vadovy koucingas Verslo koucingas

A\ 4 \ 4 \ 4
Kliento tikslus charakterizuojantys veiksniai

A 4 A 4 A 4
Proceso pobtidj charakterizuojantys veiksniai

\ 4 A 4 \ 4
Konsultanto jtakos lygj charakterizuojantys veiksniai

\ 4 A 4 A 4

Koucingo konsultavimo fenomeng charakterizuojanciy veiksniy sintezé

2 pav. Disertacijos teorinio tyrimo konceptualizacijos loginé schema

Saltinis: sudaryta autoriaus.
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Kouc¢ingo sampratos teorinés analizés prielaidos

Kouc¢ingo fenomeno, kaip ir daugumos kity moderniy socialiniy moksly reiskiniy,
apibrézimas yra gana problematiskas (Ives, 2008). Paradoksalu, taciau beveik kiekvienas
kouc¢ingo konsultantas, nepriklausomai nuo savo profesionalumo lygio, siekia sukirti savo
unikaly kouc¢ingo fenomeno apibrézima bei pateikti kaip vienintelj teisinga, tinkamiausiai
apibréziant] koucingo fenomeno esme. Siekiant iSgryninti disertacijos tyrimy lauka, remiamasi
auksciau pateikta moksline pozicija ir atsiribojmaa nuo gausios nemokslinés, neakademinés
literatiiros, analizuojancios koucingo fenomeng. Kaip teigia E. Parsloe ir M. Wray (2000),
aiSkumo trilkumas apibréziant koucingo fenomeng yra dél to, kad ”esame viduryje
intelektualinés revoliucijos”. Kadangi koucingas yra tarpdisciplininis fenomenas, tai
diskutuotina ar verta ir ar jmanoma mokslininkus, atliekanc¢ius tyrimus sioje tematikoje, priskirti
vienai ar Kitai konkreciai tyrimy sriciai. Tac¢iau disertacijoje pabandyta nustatyti tam tikras
tendencijas $iy mokslininky darbuose. Teorinius tyrimus, analizuojan¢ius koucingo fenomeno
tematika, paskutinj deSimtmetj vykdo jvairiy mokslo kryp¢iy mokslininkai: psichoterapijos
(Passmore, 2008, 2010; E.Cox, 2011; Grant, 2003, 2006; Sperry, 1993 ir kt.); edukologijos
(Mezirow, 1991; McGill, Beaty, 1995; Ket de Vries, Korotov, 2007 ir kt.); vadybos specialistai
(Keddy, Johnson, 2011, Whitmore, 1996, 2002; Zeus, Skiffington, 2000; Storey, 2003;
Sherman, Freas, 2004; Sanders, 1996; Pilette, Wingard, Peterson, 1996 ir kt.). Dauguma Siy
tyrimy pasizymi fragmentiSkumu bei specializacija, t.y. triksta holistinio poziiirio, leidziancio
ne tik apibrézti fenomeng, taciau ir nustatyti rysj su gimingomis sampratomis. Vertinga isskirti
tokius tyrimus: E. Cox ir kt. (2011) bei R. Hamlin ir kt. (2008). E. Cox ir kt. (2011) atlikta
konceptuali koucingo fenomeno analizé yra orientuota j koucingo psichoterapiniy aspekty
analize ir bus placiau analizuojama 1.2.2. skyriuje. R. Hamlin ir kt. (2008) atliko detalia,
koucingo (bendrojo), vadovy koucingo, verslo kouc¢ingo bei gyvenimo kouéingo apibrézimy
analizg, Kkurios rezultatai, pateikti 1 lenteléje. Apibrézimy analizéje naudoti sutartiniai
zyméjimai: konsultavimo proceso tikslai — isskirti pasvirusiu Sriftu; kliento tikslai — isskirti

paryskintu $riftu,; konsultanto jrakos lygis — isskirtas ir pasvirusiu, ir parySkintu $riftu.
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1 lentelé

Koudingo tipy savadas

Koucingo kategorija,
variantas (tipas — Z.)
1. | Koucingas Skirtas pagerinti esamiems jguadZiams, kompetencijai ir
(angl. coaching) veiklai bei didinti savo asmeninj efektyvuma, siekiant
asmeninio augimo ar / ir vystymo(si).

2. | Vadovy koucingas Procesas, kuris vyksta remiantis individualiais (angl.one-to-
(angl. executives one) palaikanciais (angl. facilitative) ir teikianciais paramgq
coaching) santykiais tarp konsultanto ir vadovo (ar vadybininko), kurie
leidzia vadovui (ar vadybininkui) pasiekti asmeninius, darbo
ir / ar organizacijos tikslus, siekiant pagerinti organizacijos
efektyvuma; procesas, kuris leidzia asmenims, grupéms /
komandoms ir organizacijoms jgyti naujy igudZiy.

Nr. Apibrézimo paaiskinimas

3. | Verslo koucingas ... yra bendradarbiavimo procesas, padedantis verslo
(angl. business savininkams/ vadovams ir darbuotojams pasiekti savo
coaching) asmeninius bei verslo tikslus, siekiant uztikrinti ilgalaike

s¢kme.

Saltinis: R. Hamlin ir kt. (2008).

Konsultanto jtakos lygio kriterijui atitinkan¢iy veiksniy, R. Hamlin ir kt. (2008)
suformuotame koucingo kategorijy (tipy) savade, disertantui nepavyko aptikti.

Svarbu pazyméti, kad konceptualizuojant koucingo fenomeng, disertacijoje yra
pasiremta R. Hamlin ir kt. (2008) atliktu teoriniu tyrimu. Siekdami apibrézti koucingo fenomena
minéti autoriai, analizavo kai kurias 2, 3, 4 lentelése pateiktas koucingo (bendrojo), vadovy
kou¢ingo, verslo kou¢ingo ir gyvenimo sampratas bei sické nustatyti rysius tarp jy. Siy autoriy
nuomone pagrindiniai skirtumai tarp vadovy koucingo ir kity kou¢ingo tipy yra:

- laiko perspektyva: koucingas (bendrasis), verslo koucingas ir gyvenimo koucingas
orientuoti j esamy jgudziy vystyma, vadovy koucingas j naujy jgtidZiy vystyma;

- tiksliné grupé: vadovy koucingas, skirtas vadovams, grupéms ir / ar organizacijoms, kity
koucingo tipy tiksliné grupé néra ryskiai iSreiksta.

Daugiau esminiy skirtumy tarp skirtingy kouéingo tipy R. Hamlin ir kt. (2008) nepavyko
atskleisti. Disertacijoje nesutinkama su koucingo tipy vertinimu (Hamlin ir kt., 2008), pagal
laiko perspektyva, kadangi zvelgiant i§ praktinés pusés, prie§ konsultavimg konsultantui yra
beveik nejmanoma numatyti, kokiy bitent jgiidziy — esamy tobulinimui ar naujy vystymui(si),
bus skirtas konsultavimas. Tai suponuoja sunkiai jsivaizduojamg galimg situacija, kai koucingo
konsultantas, jvardings save kaip vadovy koucingo tipo konsultanta — konsultavimo metu
suzinojes 1§ kliento, kad $io tikslas vis dél to yra pokyciai asmeninéje sferoje (t.y. gyvenimo
koucingas), nutraukia konsultavimg. (Daznai kouc¢ingo konsultavimo metu konsultantai lengvai
keicia koucingo tipg — tai visai logiska ir jmanoma. Tac¢iau tuomet diskutuotinu arba tobulintinu

tampa koucingo Klasifikavimas pagal koucingo tipus). Siekdamas iSvengti $ios nelogiSkos
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teorinés bei empyrinés situacijos, disertantas atliko isskirty pagrindiniy kouéingo tipy
lyginamaja analizg, laikydamasis tokiy prielaidy:

- esminis skirtumas tarp koucingo konsultavimo tipy yra kliento tiksly tematika — kouc¢ingo
konsultanty specializacija galima, taciau neprivaloma. Yra galimybé, kad koucingo
konsultantai turédami didesnj patyrimg, konkreCioje kouc¢ingo tipo srityje, suteiks
profesionalesnj konsultavima, negu jiems naujoje srityje. Si prielaida yra gana subjektyvi,
taciau subjektyvumas yra svarbus koucingo konsultavimo ir bruozas, ir apribojimas.
Klientas i§ keliy skirtingy konsultanty gali gauti visiskai skirtingus konsultavimo
rezultatus, taciau tai nesumenkina kouc¢ingo, kaip organizacijos ir/ar zmogiskyjy istekliy
vystymo(si) instrumento taikymo galimybiy.

- skirtumas tarp atskiry koucingo tipy yra neryskus, todél galéty buti logiska, pirmiausia,
analizuoti koucingo fenomeno apibrézimus, pagal disertacijos problematikos pagrindu
i§skirtus Kriterijus, o toliau pabandyti juos apjungti sintezés metodo pagalba, manant, kad
empyriniame tyrime patys respondentai galés pasirinkti ir jvertinti veiksnius, kurie
tinkamiausiai charakterizuoja kouc¢ingo konsultavima.

Po atliktos analizés pagal koucingo tipus, — apibendrinti rezultatai bus pateikti
atsiribojant nuo koucingo tipy.

Disertacijoje siekta nustatyti esminius panaSumus ir skirtumus tarp koucingo tipy,
naudojant turinio (angl. content) analizés metodg. Atliekant turinio analizg, remiantis
disertacijos problematikos veiksniais, buvo pasirinkti tokie Kkriterijai koucingo fenomeno
apibrézimy vertinimui: konsultavimo proceso tikslai, konsultanto jtakos lygis bei kliento tikslai.

Koucingo konsultavimo proceso tikslas yra suprantamas, kaip konsultavimo paskirtis,
konsultavimo pobudis, t.y. i ka konkreciai orientuotas pats kouc¢ingo konsultavimas (pvz.
konsultavimo proceso tikslas gali bati bendradarbiavimas, mokymasis, pagalba, komunikacija,
partnerysté ir pan).

Koucingo konsultanto jtakos lygis suvokiamas kaip konsultanto poveikio lygis kliento
tiksly formulavimui bei realizavimui.

Svarbu pazyméti, kad konsultavimo proceso tikslas ir konsultanto jtakos lygis yra gana
susije ir persipyne aspektai — dél Sios priezasties jy atskyrimas yra gana subjektyvus.
Disertacijoje laikomasi prielaidos, kad konsultanto jtakos lygis labiau sietinas su konsultanto
veiklos charakteristikomis (pvz. konsultantas siekia teikti patarimus ar skatinti kliento refleksija
bei teikti atgalinj rysj ir pan.), o konsultavimo proceso tikslai labiau susije su konsultavimo
proceso turiniu (t.y. ar konsultavimo metu klientas siekia ar mokytis, ar ugdyti komunikavimo
jgtdzius, ar bendrauti partnerystés principais ir pan.). Tikétina, kad Sie aspektai taip pat skiriasi

ir abstrakcijos lygiu: konsultavimo proceso tikslai sietini su aukstesniu abstrakcijos lygiu.
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Koucingo konsultavimo kliento tikslai yra suprantami, kaip tikslai, kuriuos klientas
susiformulavo koucingo konsultavimo metu bei toliau siekia jy realizavimo ir pasibaigus
koucingo konsultavimui. Koucingo konsultavimo proceso tikslas ir kliento tikslas gali sutapti ir
gali nesutapti, (pvz. konsultavimo proceso tikslas gali bati mokymasis, taciau Kliento tikslas —
vadybiniy sprendimy tobulinimas).

Analizuojant kouc¢ingo fenomeng apibiidinancius veiksnius (priedai 6 ir 7) pastebéta, kad
tas pats veiksnys gali buti priskirtas ir konsultavimo proceso tikslui, ir kliento tikslams (pvz.
mokymosi veiksnys ir pan.). Siekiant iSspresti $ig dilema, laikytasi pozicijos, kad egzistuoja tam
tikra koucingo procesg charakterizuojanciy veiksniy grupé, kurios veiksniai gali bati ir kliento
tikslas, ir konsultavimo proceso tikslas. Taciau siekiant iSvengti painiavos, disertacijoje $i
situacija priimta, kaip duotybé, kuri atskirai nenagrinéta ir laikytasi konkreciy autoriy iSskirty

veiksniy, neatliekant atskiros kritinés analizés.

1.2.1 Koucingo (bendrojo) sampratos teoriné analizé

Koucingas, kurio tipas papildomai néra apibudintas ar isskirtas — nei mokslinéje
literattiroje, nei autoriy pateiktuose konkre¢iuose apibrézimuose, suteikiant papildomas savybes
ar pobudj, — Sioje disertacijoje suvokiamas kaip bendrasis koucingas, apjungiantis visus
koucingo tipus. Taciau didelé koucingo fenomeno fragmentacija mokslinés literattiros
Saltiniuose, suponuoja situacija, kurioje butina analizuoti ir kitus koucingo tipus. Todél loginiali
rySiai tarp analizuojamy koucingo tipy atskleisti 3 paveiksle. Tai leidzia parodyti, kad koucingas
(bendrasis) ne tik yra esminis visy kity koui¢ingo tipy pagrindas, taciau ir tai, kad egzistuoja

abipusis rySys — kouéingas (bendrasis) yra jtakojamas kity kouc¢ingo tipy, Siuo atveju: vadovy ir

/ Koucingas (bendrasis) \

Vadovy koucingas < Verslo koucingas

verslo.

Y

3 pav. Rysiy nustatymo tarp pagrindiniy kou¢ingo tipy schema
Saltinis: sudaryta autoriaus.

Siekiant konceptualizuoti koucingo fenomeng, toliau pateikiamas koucingo (bendrojo)

sampraty sgvadas (2 ir 3 lentelé). Apibrézimy analizés kriterijais parinkti: Kliento tikslai

(zymima bold‘u); konsultavimo proceso tikslai (zymima italic ‘u) bei konsultanto jtakos lygis

27



(zymima ir italic‘u, ir boldu). Disertacijoje laikomasi nuostatos, kad koucingo konsultavimo

fenomeng sudaro $iy kriterijy sintezé/visuma/sistema (4 pav.).

Konsultanto Konsultavimo
jtakos lygis proceso tikslai

Kliento tikslai

4 pav. Koucingo konsultavimo fenomeno modelis

Saltinis: sudaryta autoriaus.

Pasirinkti kriterijai neapima visy potencialiai galimy/jmanomy kriterijy, galinéiy

charakterizuoti kouc¢ingo konsultavimo fenomena, taciau manytina, kad isskirti kriterijai yra

pakankami disertacijoje issikeltam tikslui pasiekti.

Laikantis Sios nuostatos visoje disertacijoje analizuojamas koucingo konsultavimo

fenomenas ir susijusios sampratos, t.y. atliekama konceptualizacija (nustatomi rySiai tarp

fenomeng sudaranéiy sampraty) ir kategorizacija (nustatomi fenomeno rysiai su gimingomis

sampratomis).

2 lentele

Koucdingo (bendrojo) sampraty savadas (nuo 1987 iki 2000 m.m.)

Nr. Autoriai

Apibrézimo paaiskinimas

1. | Fournies (1987)

... procesas, kuris pagerina problemy darbe sprendimg.

2. | Orth, Wilkinson,
Benfari (1987)

... direktyvus (angl. hands-on) procesas padeéri darbuotojams atpazinti
savo galimybes, pagerinti savo veiklos atlikimg ir na§umag.

3. | Evered, Selman
(1989)

...tai tik komunikacijos bidu vykdoma valdymo veikla, kuriant tokj
klimatg, aplinkqg ir kontekstg, kuri skatina atskirus asmenis ir
komandas, generuoti rezultatus.

4. | Evered, Selman
(1989)

. tai reiskia, perteikimas (atgalinis rysys — Z.M.) analizuojamam
Klientui — i$§ kur jis “atvyko” (esama situacija — Z.M.) ir kur jis nori
vykti (siekiama situacija — Z.M.).

5. | Kinlaw (1989)

. tai individualus pokalbis, orientuotas i rezultatus ar veikla —
rezultatus.

6. | Popperi, Lipshitz
(1992)

... procesas, kuriantis vystymosi, mokymosi atmosferos kultirg bei
sudarytas i$ dviejy komponenty: pagerina veiklos jgadziuy lygj ir
nustato tokius santykius, kurie leisty kouceriui sustiprinti kliento
psichologine raida.
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Koucingo (bendrojo) sampraty sgvadas (nuo 1987 iki 2000 m.m.)

Nr. Autoriai Apibrézimo paaiSkinimas
7. | Mink, Owen, ... procesas, kurio metu vienas asmuo — kouceris sukuria tokius
Mink (1993) santykius su kitais individais, kurie palengvina pastaryjy mokymasi.
8. | Hargrove (1995) . bendravimas su Zmonémis tokiu budu, kad tai juos ismokyty
pasiekti jspudingy rezultaty savo versle.
9. | Parsloe (1995) ... yra procesas, kuris leidzia mokytis, susikurti salygas plétrai ir
pagerinti efektyvuma.
10. | Parsloe (1995) ... tai instruktavimo ir tutoriavimo forma , kuri tiesiogiai pagerina
Kliento veiklos atlikimo ir vystymosi jgiidZius.
11. | Peterson (1996) | ...Zmoniy apripinimas tokiais instrumentais, Ziniomis ir galimybémis,
kurie jiems leisty tobuléti ir tapti veiksmingesniais.
12. | Whitmore (1996) | ...siekiant padidinti (kliento — Z. M.) veiklos efektyvuma,
atskleidziant asmens potenciala. Tai vyksta labiau mokantis, negu
mokant.
13. | Olivero ir kt. skatina Kklienty lyderystés praktikos jgidZiy plétojima,
(1997) visapusiskai konstruktyvaus griztamojo rysio pagalba.

14. | Burdett (1998) ... iSskirtinis procesas, sutelkiantis démesj j glaudesnj veikima.

15. | Clutterbuck ... pragmatiskas pozitris padéti zmonéms valdyti jgudziy jgijima ir
(1998) tobulinima, kuris gali bati direktyvus, arba nedirektyvus.

16. | Whitworth, ... pagalba individualiems klientams siekiant jiems padéti pasiekti,
Kimsey-House, | asmeniniy ir karjeros, rezultaty pokytj.
Sandahl (1998)

17. | Hudson (1999) ... patirtinio mokymosi palengvinimas, orientuotas j ateities gebéjimy

tobulinima.

mokymosi, paremto patirtimi palengvinimas; $io mokymosi
rezultatai — j ateitj orientuoti gebéjimai; skirti (praktiskai — Z. M.)
mokytis vadovauti kitiems, didinant savo kompetencija, atsidavima ir
pasitikéjima.

18. | Mobely (1999) ... santykiai padedantys zmonéms susiformuluoti savo tikslus ir rasti

savo sprendimus.

Saltinis: sudaryta autoriaus, remiantis lenteléje nurodytais literatiiros 3altiniais.

Saltinis: sudaryta autoriaus, remiantis lenteléje nurodytais literatiiros 3altiniais.

Pateiktas koucingo (bendrojo) apibrézimy nuo 1987 iki 2000 mety sgvadas, leidZia teigti,

kad nagrinéjamu laikotarpiu pavyko aptikti 18 koucingo fenomena analizuojanciy apibrézimy.

3 lentele

Koucdingo (bendrojo) sampraty savadas (nuo 2000 — iki 2012 m.m.)

Nr. Autoriai Apibrézimo paaiskinimas
1. | Redshaw (2000) | ... teikia rekomendacijas, skatina ir remia besimokantj, tai kas
vadinama instruktavimu.

2. | Parsloe, Wray ... démesingas motyvavimas, padeti Kitiems siekti savo tikslo.
(2000)

3. | Zeus, ... tai dialogas tarp konsultanto ir kliento, rezultaty kontekste; ...tai
Skiffington mokymagsis, taCiau kouceris nebiitinai yra mokytojas, ir nebitinai turi
(2000) daugiau jgudziy, negu klientas; ... tai teisingy klausimy uzdavimas, 0

ne atsakymy teikimas; ... tai poky¢iai ir transformacija, zmogaus
gebéjimas augti.
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4. | Kampa-Kokesch, | ... tai sisteminga atgalinio rysio intervencijos forma, siekiant gerinti
Anderson (2001) | profesinius jgiidZius, tarpasmeninj samoningumg ir asmeninj

efektyvuma.

5. | Whitmore (2002) | ... asmens potencialio islaisvinimas siekiant padidinti veiklos
veiksminguma.

6. | Whitmore (2002) | ... zmoniy potencialo ir efektyvumo optimizavimas.

7. | Costa, Garmston | ... tai taikymas konkreciy strategijy, siekiant padidinti kito asmens

(2002) suvokimo, sprendimy ir intelektualine funkcijas.

8. | Williams, Davis | ... tai — pagalba klientams kuriant vizijas ir tikslus, bei sukiirimas
(2002) keliy strategijy tiems tikslams pasiekti.

9. | Downey (2003) | ... tai menas, palengvinti mokymasi, vystymasi bei kitas

(vadybininko — Z.M.) veiklas.

10. | Edwards (2003) | ... démesys galimybéms ir potencialui vystyti, bei skirtas
palengvinti mokymosi, 0 ne mokymo procesa;

Koucingas leidzia klientui atskleisti savo potencialg ir pagerinti
veikla bei suteikia klientui visa atsakomybe uz rezultatus.

11. | Downey (2003) | ... tai mokymosi, vystymosi ir panasios veiklos palengvinimo menas.

12. | Abbott (2003) ... tai specialus pokalbis, gerinantis verslo ir asmeninius rezultatus,
per individualy augima ir jsipareigojimus.

13. | Abbott (2003) ... individualus atradimo procesas, kurj sukelia: padidéjgs asmens
(bendruoju samoningumas ir supratimas; konkrettis veiksmai, planavimo,
atveju) patirtinio mokymosi ir jgiidziy ugdymas; tiksly nustatymas ir

tikslo pasiekimo atsakomybé; palaikomas rizikavimas ir
eksperimentavimas.

14. | Edwards (2003) | ... leidzia zmonéms kurti naujus individualizuotus biidus, siekiant
pagerinti savo ir savo komandos veikla, darbe.

15. | Lundin, Paul, ... tai pagalba atlikti veikla geriausiu bidu.

Christensen
(2003)

16. | Edwards (2003) | ... yra labai suasmeninta individuali vieno asmens vystymosi
programa.

17. | Grant, Cavanagh | ... tai teoriSkai pagrjstas profesionalus instruktavimas, yra

(2004) sistemingas, j tikslg nukreiptas procesas, skirtas palengvinti
ilgalaikius poky¢ius ir skatinti nuolatinj kliento mokymasi ir
asmeninj augima, siekiant jgiadziy tobulinimo, veiklos gerinimo ir
asmeninio tobuléjimo.

18. | Stober, Parry ...tai Zmogaus kaitos ir augimo procesas, kuris turi tam tikry bendry
(2004) bruozy su psichologijos praktika, konsultavimu, mentoringu ir

mokymusi. kliento gebéjimo savarankiskai tiesiogiai
bendradarbiauti, mokymosi ir vystymosi proceso palengvinimas,
tobulinant savivoka ir elgesi.

19. | Lloyd, Rosinski | ... yra menas palengvinti zmonéms surasti galimybiy, pasiekti
(2005) prasmingy, svarbiy tiksly.

20. | CIPD (2005) ... yramokymosi ir vystymosi strategija, galinti padidinti darbo

nasumg.

21. | Grant (2006) ... sistemingas ; sprendimus ir rezultatus orientuotas
bendradarbiavimo procesas, kurio metu kouceris padeda stiprinti
efektyvuma, gyvenimo patirtj, savarankiska mokymosi bei
asmeny ir organizacijuy augima.

22. | Gordon (2006) ... yrametodologija, kuri padeda palengvinti asmeninj ir profesinj

vystymasi, tobulinant asmeninj tobuléjimg bei profesinius igudZius.
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Kouc¢ingo (bendrojo) sampraty savadas (nuo 2000 — iki 2012 m.m.)

Nr. Autoriai Apibrézimo paaiSkinimas
23. | Stober, ... Zmogaus augimas ir poky¢iai.

Wildflower,

Drake (2006)

24. | Peterson (2006) | ... yra skirtas pakeisti elgesi.

25. | Cavanagh ... yraviena is pagrindiniy, vadovy asmeninio ir profesinio
(2006) vystymosi, formy.

26. | Kauffman ... tai démesio perkélimas nuo to, kas sukelia skausma, j tai kas
(2006 ) suteikia energijos ir veda zmones j prieki.

27. | Ives (2008), ... yra skirtas padéti klientams vystytis ir augti. Koucingas yra galbut
pagal Stober, labiausiai besivystantis ir prisitaikantis mgstymo (procesas — Z.M.).
Grant (2006)

28. | Cavanagh ...yra kelioné ieskant (elgesio — Z.M.) modeliy"

(2006)

29. | Sweeney ... Skirtas individo moralés stiprinimui, motyvavimo ir efektyvumo

(2007) bei lojalumo didinimui. Koucingas skirtas asmenims padéti pasiekti
savo potencialg bei galintis parodyti organizacijos jsipareigojima,
siekti verslo augimo vystant personalg.

30. | Seligman ... struktiiros paieskos praktika, paremta mokslo teorijomis.
(2007)

31. | lves (2008), ...tai kliento mokymasis, jvedant klienta j i$§tikio reikalaujancias
pagal Stober, situacijas. Kouc¢ingas — mokymosi metodas, kuris padeda
Grant (2006) savarankiskai besimokantiems, tobuléti remiantis savo patirtimi.

32. | lves (2008) ... intervencija, kurios tikslas padéti klientui sutelkti démesj ir

realizuoti aiskiai uzsibréztus tikslus.

33. | Linder-Pelz; ... tai kliento veiklos, patyrimo, mokymosi bei augimo
Hall (2008) palengvinimas, siekiant aktualiy tiksly.

34. | Griffiths, ... yraj tiksla nukreiptas, daugialypis procesas, kei¢iantis zmoniy
Campbell darbg ir gyvenimg.

(2009)

35. | Donovan ... siekis paskatinti geriausiai veiklai, remiantis individualia ir
(2012) privacia pagalba, skatinant priimti isstkj tolimesniam augimui.

36. | Tarptautiné Profesionalus koucingo specialistas sukuria nuolatinius santykius,
koucingo kurie padeda zmonéms sukurti neeilinius jy gyvenimo, karjeros,
federacija verslo arba organizacijy rezultatus. Tai leidzia besimokant pagerinti
(2012) veiklos rezultatus ir pakelti gyvenimo kokybe.

Saltinis: sudaryta autoriaus, remiantis lenteléje nurodytais literatiiros 3altiniais.

Pateiktas kouc¢ingo (bendrojo) apibrézimy nuo 2000 iki 2012 mety sgvadas leidzia teigti,
kad po 2000 mety esminiai padidéjo mokslinés literattiros skaicius apie koucinga (bendrajj), t.y.
buvo aptikti jau 36 apibrézimai, palyginus su dvigubai ilgesniu laikotarpiu nagrinétu iki 2000
mety. Tai patvirtina A. Grant (2011) atlikto teoriniy Saltiniy tyrimo rezultatus, kad tik po 2000
mety buvo nustatytas moksliniy tyrimy apie koucinga (bendrajj) bumas.

Apibendrinant koucingo (bendrojo) fenomeno apibrézimy turinio analizés rezultatus
(analizuojami 5 dazniausiai minimi veiksniai; daznis iSskirtas skliausteliuose) (priedas 6),

galima teigti, kad:
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- Pagal koucingo konsultavimo kliento tiksly kriterijy daZniausiai buvo paminéti Sie
veiksniai: veiklos gerinimas (11), asmeninis augimas (11), tiksly formulavimas ir
realizavimas (8), mokymasis (7), efektyvumas (6).

- Pagal koucingo konsultavimo proceso pobiidzio kriterijy iSskirti Sie veiksniai: pagalbos
(15), vystymosi (8), palengvinimo (7), mokymosi (6), santykiy ktirimo (4).

- Pagal koucingo konsultanto jtakos lygio vertinimo kriterijy iSskirti Sie veiksniai:
direktyvus (1), nedirektyvus (2), atgalinis rySys (2), instruktavimas (1). (Instruktavimas
disertacijoje suprantamas kaip direktyvus jtakos lygis).

Koucingo (bendrojo) fenomeno analizés rezultatai parodé, kad koucingg galima
apibrézti, kaip konsultavimo procesa, kurio tikslai dazniausiai yra pagalbos suteikimas klientui,
re¢iau vystymasis ir palengvinimas, dar reiau mokymasis ir santykiy kirimas. Sio proceso
metu klientas susiformuluoja tikslus bei jy realizavimo plang, dazniausiai Sie tikslai biina
orientuoti j veiklos gerinimg ir asmeninj augima; re¢iau — j mokymasj ir efektyvuma.
Konsultanto jtakos lygis klientui yra pusiausvyros biisenoje tarp direktyvaus ir nedirektyvaus
stiliaus. Atgalinio rysio suteikimas kliento atzvilgiu yra neutralus veiksnys.

Apibendrinus veiksnius gaunamas toks apibrézimas: koucingas (bendrasis) yra
direktyvus/nedirektyvus procesas, kurio tikslas suteikti Klientui pagalba bei kurio metu klientas
siekia veiklos gerinimo ir asmeninio augimo.

Tolimesnis koucingo fenomeno analizés etapas yra iSanalizuoti vadovy koucingo

fenomeno apibrézimus bei juos apibendrinti.

1.2.2 Vadovy koucingo sampratos teoriné analizé

Siekiant konceptualizuoti koucingo fenomena, toliau pateikiamas vadovy koucingo
sampraty sgvadas (4 ir 5 lentelé). Apibrézimy analizés kriterijai parinkti: kliento tikslai (zymima
bold‘u); konsultavimo proceso tikslai (zymima italic ‘u) bei konsultanto jtakos lygis (Zymima ir

italic‘u, ir boldu).

4 lentele
Vadovy koucingo sampraty savadas (nuo 1993 m. iki 1999 m.)

Nr. Autoriai Apibrézimo paaiskinimas

1. | Sperry (1993) ... asmeniniai santykiai, pagristi mokymosi jgudziy ugdymu bei
griztamuoju rysiu apie vadovy tarpasmenius santykius bei
jgidZius.

2. | Kilburg (1996) ... pagalba vadovams tobulinti savo veiklg ir tuo pac¢iu bendrg
organizacijos veikla.

3. | Diedrich (1996) ... tai griztamasis rysys apie vadovy nuolating veiklg bei
interaktyvus mokymasis, siekiant padidinti vadovy supratima apie
elgesio poveikj veiklos rezultatams.
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Vadovy koucingo sampraty savadas (nuo 1993 m. iki 1999 m.)

Nr. Autoriai Apibrézimo paaiSkinimas

4. | Tobias (1996) ... pastovi veikly seka, pritaikyta asmeniniams aktualiems
klausimams ar atitinkamoms problemoms spresti, — suformuota
koucerio — pagelbéti vadovui valdyti savo stiprumus ir

trikumus.
5. | Kilburg (1996); ... pagelbéjantys santykiai tarp kliento, turin¢io vadybinj
(2000) autoritetg ir jgaliojimus organizacijoje, ir konsultanto, kuris

naudoja platy elgesio jtakojimo techniky ir metody rinkinj padéti
Klientui pasiekti abipusiai suformuluotus tikslus, siekiant
asmeninés profesinés veiklos ir pasitenkinimo bei
organizacijos efektyvumo padidéjima

6. | Strickland (1997) ... unikalus lyderiy ugdymo metodas, galintis pakeisti mastyma
bei elgesj, be kompetencijos ir savigarbos praradimo.
7. | Pilette, Wingard ... suvokimo ir elgsenos modeliy vystymas, naudojant jZvalgos
(1997) pokycius.
8. | Hayes (1997) ... naudojamas padéti vadovui pakeisti projekty vadybininko
vaidmen] | ZmogiSkuju istekliy vadybininko vaidmen;.
9. | Hall, Otazo, ... skaidrus, saziningas komunikavimas, kuriantis geras veiklos
Hollenbeck (1999) | idéjas.
10. | Hall, Otazo, | ...... praktiné, j tikslg orientuotq individuali (angl. one-to-one)

Hollenbeck (1999) | mokymosi forma, skirta vadovams, siekiant gerinti veiklos
rezultatus arba vadovy elgesj bei palengvinti karjeros siekima,
realizuojant organizacijos tikslus bei pokyc¢iu iniciatyvas.

11. | Hall, Otazo, . ... tal pasiulymas galimybés — apmastyti ir apsvarstyti klausimus,
Hollenbeck (1999) | kurie gali biti klititis veiklos rezultatams — tai gali sustiprinti
asmenin;j veiklos stiliy, iSplésti ateities variantus, pagerinti
organizacinius tikslus. Jgiidziy gebéjimy ir perspektyvy jgyjimas
leidzia vadovams pasiekti tikslus, kuriuos anks¢iau buvo sunku

pasiekti.

12. | Pagal Kylis, ... tai aplinkos konfidencialumo, apskaitos galimybés bei
Rimmer,Williams, | lyderystés modeliavimo integracija SU Zmogiskuju iStekliy
Doyle (1996); sistema.

Thach,Heinselman
(1999)

13. | Dotlich, Cairo ... savimonés skatinimo ir motyvacijos rezultaty didinimo

(1999) procesas, vykstantis taip, kad atitikty organizacijos poreikius.

Saltinis: sudaryta autoriaus, remiantis lentel¢je nurodytais literatiiros Saltiniais..

Vadovy koucingo fenomeno analizés rezultatai nuo 1993 iki 2000 mety parod¢, kad
palyginus su koucingo (bendrasis) iki 2000 mety pradétas analizuoti Siek tiek ankséiau (nuo
1987m.) bei analizuotas Siek tiek placiau — atitinkamai 18 saltiniy koucingo (bendrojo) atveju ir
13 vadovy koucingo atveju. Toliau analizuojamos vadovy kouc¢ingo sampratos nuo 2000 iki

2012 mety m.m. (5 lentelé).
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5 lentele

Vadovy kou¢ingo sampraty savadas (nuo 2000 m. iki 2012 m.)

Nr. Autoriai Apibrézimo paaiSkinimas

1. | Zeus, Skiffington | ... bendradarbiavimu pagristi individualizuoti santykiai tarp vadovo ir
(2000) koucerio, skirti realizuoti subalansuotus vadovo elgsenos poky¢ius ir

transformuoti darbo ir asmeninio gyvenimo kokybe.

2. | Douglas, Morley | ... Zmoniy aprapinimas instrumentais, Ziniomis ir galimybémis, Kurios
(2000); pagal jiems reikalingos siekiant vystytis ir tampant labiau efektyviems.
Peterson (1996)

3. | Kilburg (2000) ... formaliai apibréziamas, kaip instruktavimo susitarimas, siekiant
sukurti pagalbos santykius tarp kliento, kuris turi autoritetg ir
atsakomybe organizacijoje, ir konsultantas, kuris naudoja platy
elgesio jtakojimo bidy ir metody rinkinj, siekiant padéti klientui
pasiekti abipusiS§kai nustatytus tikslus, tobulinti savo profesinés
veiklos ir asmeninj pasitenkinima bei siekiant pagerinti kliento
organizacijos veiklos efektyvumg.

4. | Peltier (2001) ... tai pagalba asmeniui vystytis j efektyvu lyderij, kai kazkas is$
organizacijos iSorés Siam tikslui pasiekti naudoja psichologines Zinias.

5. | Peltier (2001) . skirtas palengvinti teigiamus poky¢ius, kuris gali buti atliktas,
skolintomis 1ésomis siekiant padidinti visa organizacija.

6. | McCauley, ... apima individualig (angl. one-to-one) koucerio intervencijg, skirtg

Hezlett (2001) vadovy profesiniam tobuléjimui.

7. | Grant (2001) ... J sprendimus orientuotas instruktavimas vadovams, sistemingas j
rezultatus orientuotas procesas, kurio metu kouceris palengvina
vadovo darbo nasumo didinimg, Savaranki$ka mokymasi bei
asmeninj augima.

8. | Carter (2001) speciali vadovy vystymosi forma, skirta tobulinti verslo,
funkcinius ir asmeninius jgadZius.

9. | Orenstein (2002) individuali (angl. one-to-one) intervencija skirta pagerinti
vadybininko valdymo jgiidZius.

10. | Fitzgerald, ...apima ne tik Ziniy ir jgidziy didinima, taciau ir pagalba

Berger (2002) vadovams vykdant vystymosi pokycius.

11. | Wales (2003) ... tai gilaus asmeninio vystymosi erdvé.Vadovy koucingas suteikia
galimybe, vadovams suprasti vidines jzvalgas, pagerinant efektyvuma
ir galiausiai organizacing plétra.

12. | Caplan (2003) yra labai suasmenintas mokymosi procesas, atsizvelgiant |
besimokanciojo ziniy pagrindus, mokymosi stiliy ir tempa; kelia
savimone, atskleidZia ,,akluosius taskus* ir leidzia vadovams atlikti
daugiau, nei Kitu atveju biity galéjes pasiekti.

13. | Plunkett, Egan, yra apibréziamas kaip procesas, palengvinantis kvalifikuoty

Garza (2004) konsultanty intervencijg, naudojant psichologijos ir kitas zmogiskyjy
iStekliy plétros srities Zinias, jgudzius ir metodus, padéti pagerinti
lyderiy individualy efektyvuma, mokymosi ir veiklos rezultatus.

14. | Sherman, Freas ... kuria vadovy mokymosi, elgesio pokyc¢ius, siekiant organizacijos
(2004) ekonominés naudos.

15. | Sherman, Freas ... padeda vadovams, objektyvaus atgalinio rysio pagalba, geriau
(2004) pazinti save, gyventi samoningai, ir pagerinti savo materialine

padéti.

16. | O'Neill (2005) ... pagalba lyderiams iSmokti panaudoti savo dilemas (abejones)

organizacijos tikslams
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Vadovy koucingo sampraty savadas (nuo 2000 m. iki 2012 m.)

Nr. Autoriai Apibrézimo paaiSkinimas

17. | Dingman (2006) ... Individualus (angl. one-to-one) bendradarbiavimas tarp
koucerio ir vadovo, sukuriant palaikancius (angl. helping)
santykius, skirtus patirtinio mokymosi ir dialogo
palengvinimui, siekiant specifiniy tiksly ir galinéiy turéti
jitakos asmeniniams, darbo ir organizacijos rezultatams,
skirtiems pagerinti organizacine veikla.

18. | Herlein (2006) ... vystymosi intervencija, skirta lyderiams pagelbéti
pagerinti organizacijos rezultatus.

19. | Griffin (2006) ... padeda vadovams tapti lankstesniems.

20. | Kets de Vries, Korotov tai ne tik jgadziy ijgijimas, taCiau ir edukologiné

(2007); Niemes (2002) | intervencija, siekiant vadovy transformacijos.

21. | Underhill ir kt. (2007) . individualus organizacijos lyderio vystymas(is), vadovas
jau yra organizacijos lyderiu ar siekia tokiu tapti; vadovy
koucingas gali biti skirtas, stambioms ir smulkioms, pelno ir
nepelno bei vieSosioms ir privacioms organizacijoms.

22. | The Executive patirtimi  paremtas, individualus lyderio vystymosi
Coaching Forum procesas, kurio metu kuriamas lyderio geb¢jimas siekti
(2008) trumpalaikiy ir ilgalaikiy organizacijos tiksly.

23. | Kombarakaran trumpalaikis interaktyvus procesas tarp koucerio ir
(2008) vadovo, siekiant pagerinti vadovavimo efektyvuma,

padidinti savimone bei nauja elgesi. Koudingas paremtas
naujuy jgudziy, tarpasmeninio palaikymo bei griztamojo
rysio principu.
... skirtas jgauti lyderiui naujas Zinias ir jgudZius.

. naudojamas pagelbéti vadovams suprasti naujag savo
vaidmenj: kei¢iant vadovavimo stiliy, taisykles, likescius.

Saltinis: sudaryta autoriaus, remiantis lenteléje nurodytais literatiiros 3altiniais.

Vadovy koucingo sampraty analizés rezultatai nuo 2000 iki 2012 m.m. parodé¢, kad, kaip

moksliniy tyrimy vadovy koucingo tema Zenkliai padidéjo, kaip ir kouéingo (bendrojo) atveju.

Svarbu pazyméti, kad tai leidzia daryti prielaida, kad koucingas (bendrasis) ir vadovy kouc¢ingas

reikSmingai formavosi lygiagreciai, jtakodami vienas kita.

Apibendrinant vadovy koucingo fenomeno apibrézimy turinio analizés rezultatus

(analizuojami 5 dazniausiai minimi veiksniai; daznis iSskirtas skliausteliuose) (priedas 6),

galima teigti, kad:

Pagal vadovy koucingo konsultavimo kliento tiksly kriterijy, dazniausiai buvo Sie

veiksniai:

vadybinio elgesio pokyciai

(6), organizacijos rezultatai(6), tiksly

formulavimas ir realizavimas (5), igtidziai (5), mastymo poky¢iai (5).

Pagal vadovy kouc¢ingo konsultavimo proceso pobudzio kriterijy, i$skirti Sie veiksniai:

pagalbos (10), santykiy vystymo (5), vystymosi (5), palengvinimo (3), atgalinio rysio

3).
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- Pagal vadovy koucingo konsultanto jtakos lygio vertinimo kriterijy, nepavyko isskirti
jokio veiksnio.

Apibendrinant vadovy koucingo apibrézimy analizés rezultatus, galima teigti, kad
vadovy koucingo konsultavimo klienty tikslai yra vadybinio elgesio, organizacijos rezultaty,
jgudziy ir mgstymo pokyciai bei tiksly susiformulavimas bei realizavimas; konsultavimo tikslas
yra suteikti Klientui pagalba. Konsultanto jtakos lygio jvertinti nepavyko dél apibrézimuose
nepaminéto konsultanto vaidmens.

Apibendrinant galima suformuluoti sekantj vadovy koucingo apibrézimg - tai
konsultanto pagalba susiformuluoti tikslus ir realizavimo plang, siekiant kliento jgudziy,
mastymo ir elgesio pokyciy organizacijos rezultaty kontekste. Toliau yra iSanalizuojami ir

apibendrinami verslo kou¢ingo fenomeno apibrézimai.

1.2.3 Verslo kou¢ingo sampratos teoriné analizé

Siekiant konceptualizuoti kouc¢ingo fenomeng, toliau pateikiamas verslo koucingo
sampraty sgvadas (6 lentelé). ApibréZzimy analizéje naudoti sutartiniai zyméjimai: konsultavimo
proceso tikslai — isskirti pasvirusiu sriftu; kliento tikslai — isskirti parySkintu Sriftu,;
konsultanto jtakos lygis — isskirtas ir pasvirusiu, ir paryskintu $riftu. Identisko analizés budo
bus laikomasi ir tolesniuose fenomeno analizés sampraty sgvaduose.

6 lentele

Verslo koucingo sampraty sgvadas

Nr. | Autoriai Apibrézimo paaiskinimas

1. | Sanders ... konsultanto siekis padeti darbuotojams suprasti bei keisti savo elgesio
(1996) alternatyvas, siekiant uztikrinti ilgalaike sékme.

2. | Hill (1998) | ... nedirektyvus [...], paremtas klausinéjimo jgiidZiais, siekiant

verslininkams padéti patiems rasti sprendimus.

3. | Zeus, ... Instruktavimas, skirtas padéti verslo savininkams, vadovams plétoti,
Skiffington | remti ir auginti savo versla, savo darbuotojus ir patiems vystytis.
(2000)

3. | Storey ... partnerysté, kai verslo konsultantas nustato bendradarbiavimo su savo
(2003) klientu pobiidj, siekiant padéti klientui pasiekti savo tikslus.

4. | Bacon, ... Instruktavimas verslo situacijose, kuris gali bati bendrai apibréztas kaip
Spear neoficialus dialogas, kurio tikslas yra palengvinti naujy igudziy,

(2003) galimybiy ir jZvalgy jgijima, siekiant asmens mokymosi ir organizacinius
interesus
pazangos.

5. | Clegg, ... tai organizacinés formos intervencijos, kurios paprastai apima sutartj su
Rhodes, treCigja Salimi i§ organizacijos isorés, apimancios darba su pavieniais
Kornberger | asmenimis ir/ar nedidelémis grupémis, siekiant jvertinti dabarting verslo
(2003) situacijg, parengti plang dél biisimy tiksly, nustatyti vidaus ir iSorés

iSteklius, bei jvertinti, kaip pasiekti siuos tikslus, siekiant organizacijos
sékmés.
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Verslo koucingo sampraty savadas

Nr. Autoriai Apibrézimo paaiskinimas

6. | Taylor (2007) ... bet kuri ir visokia intervencija j asmeny, grupiy bei organizacijy
veikla, siekiant geriausio veiklos atlikimo.

7. | Carter (2001) ... vyresniy ir profesionaliy vadybininky vystymas(is) darbe.

8. | Sweeney (2007) | ... padeda zmonéms suprasti ir pagerinti darbo santykius ir pasiekti
démesingumo ir aiSkumo savo darbe.

9. | Grant (2003) ... tai j sprendimus ir rezultatus orientuotas sistemingas

bendradarbiavimo procesas, kuriame kouceris padeda stiprinti
individualig savarankisko mokymosi ir asmeninio augimo veikla

darbe.
10. | King, Eaton ... naudojamas siekiant padeéti klientams nusistatyti iSmatuojamus
(1999) veiklos tikslus, apgalvoti svarbiausius sprendimus, tvarkyti

karjeros sprendimus, spresti problemas, valdyti santykius;
bendrauti ir motyvuoti kitus; spresti darbuotojy problemas; valdyti
stresa; pagerinti derybinius jgiidZius ir pan.; taciau tai néra kita
treniravimo (mokymosi - Z.M.) forma.

Saltinis: sudaryta autoriaus, remiantis lenteléje nurodytais literatiiros 3altiniais.

Verslo koucingo retrospektyviné analizé neturéjo prasmeés dél menkos fenomeno raiskos
mokslinéje literatiiroje.

Apibendrinant verslo koucingo fenomeno turinio analizés rezultatus (dél verslo kou¢ingo
fenomeno menko atskleidimo mokslinéje literattroje, rezultatuose pateikti du dazniausiai
minimi veiksniai (priedas 6), daznis i$skirtas skliausteliuose), galima teigti, kad:

- Pagal verslo kouc¢ingo konsultacijos kliento tiksly kriterijy, dazniausiai buvo Sie veiksniai:
sprendimai (2), tiksly formulavimas ir realizavimas (2).

- Pagal verslo koucingo konsultacijos proceso pobiidzio kriterijy, iSskirti Sie veiksniai:
pagalbos (5), bendradarbiavimo (3).

- Pagal verslo kouc¢ingo konsultanto jtakos lygio vertinimo kriterijy iSskirtas vienintelis —
klausingjimo veiksnys (1).

Apibendrinant verslo kouc¢ingo apibrézimy analizés rezultatus, galima teigti, kad verslo
koucingo konsultavimo klienty tikslai yra tiksly susiformulavimas ir realizavimas bei sprendimy
priémimas; konsultavimo tikslas — suteikti klientui pagalba. Konsultanto jtakos lygis
nustatomas, remiantis klausingjimo veiksniu.

Apibendrinat galima suformuluoti sekantj verslo koucingo apibrézima — tai konsultanto
klausinéjimo pagalba klientui, formuluojant tikslus bei realizavimo plang. Apibendrinus visy
disertacijoje analizuojamy koucingo tipy analizés rezultatus, nustatyti atitinkami apibrézimai,

pateikti 7 lenteléje.
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7 lentele

Koucdingo tipy disertacijoje suformuoty apibrézimy savadas, pagal atliktg teorine analize

Tipas

Tipo paaiskinimas

Koucingas (bendrasis)

... direktyvus/nedirektyvus procesas, kurio tikslas suteikti klientui
pagalba, siekiant veiklos gerinimo ir asmeninio augimo.

Vadovy koucingas

...tai konsultanto pagalba suformuluoti tikslus ir realizavimo
plana, siekiant kliento jgiidziy, mastymo ir elgesio pokyciy
organizacijos rezultaty kontekste.

Verslo kouc¢ingas

...konsultanto klausinéjimo pagalba klientui, formuluojant tikslus
bei realizavimo plana.

Disertacijoje suformuotas
bendras kouc¢ingo
apibrézimas

... konsultanto suteikta direktyvi/nedirektyvi pagalba klientui,
formuluojant bei realizuojant tikslus, siekiant veiklos gerinimo
bei asmeninio augimo — kliento jgiidziy, mastymo ir elgesio
poky¢iy, organizacijos rezultaty kontekste.

Saltinis: sudaryta autoriaus, remiantis teorinés analizés rezultatais.

Patikslinti bendrojo koucingo, vadovy koucingo bei verslo koucingo apibrézimai,

suteikia galimybg pagerinti komunikcijg tarp koucingo teoretiky — praktiky bei koucingo

konsultavimo klienty.

Kouc¢ingo fenomeno konceptualizacijos iSvados

Koucingas fenomeno teorinés studijy metu buvo isanalizuoti ir susintetinti pagrindiniai

koucingo fenomeng apibtidinanciy apibrézimy veiksniai. Teoriniame tyrime atlikta pagrindiniy

koucingo tipy konceptualizacija parodé¢, kad:

1. Koucingo (bendrojo), vadovy koucingo ir verslo koucingo fenomeng charakterizuojantys

veiksniai pagal kliento tiksly kriterijy (vertinant daznj apibrézimuose) yra Sie: tiksly

formulavimas ir realizavimas (15), veiklos gerinimas (11), asmeninis augimas (11),

mokymasis (7), vadybinio elgesio poky¢iai (6), organizacijos rezultatai (6), efektyvumas

(6).

2. Koucingo (bendrojo), vadovy koucingo ir verslo koucingo fenomeng charakterizuojantys

veiksniai pagal proceso pobudzio kriterijy (vertinant daznj apibréZzimuose) yra Sie:

pagalbos (30), vystymosi (13), palengvinimo (10), santykiy vystymo (5), mokymosi (6).

3. Koucingo (bendrojo), vadovy koucingo ir verslo kou¢ingo fenomeng charakterizuojantys

veiksniai pagal konsultanto jtakos klientui kriterijy (vertinant daznj apibrézimuose) yra

Sie: nedirektyvus (2), atgalinis rySys (2), instruktavimas (1), klausinéjimas (1), direktyvus

().
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Koucingo fenomeno konceptualizacijos metu patikslinti bendrojo koucingo, vadovy
kouc¢ingo bei verslo koucingo apibrézimai, suteikia galimybe pagerinti komunikcijg tarp

koucingo teoretiky — praktiky bei kou¢ingo konsultavimo klienty.

1.3. Kou¢ingo fenomeno kategorizacija

Koucingo fenomeno kategorizacija — tai sgsajy nustatymas tarp koucingo fenomeno ir
giminingy sampraty: mokymosi, mentoringo, psichoterapijos bei vadybos konsultavimo (5
paveikslas).

Psichoterapija

Vadybos

konsultayimas Kou éln gas <> Mentoringas

Mokymas(is)

5 pav. Koucingo fenomeno ir giminingy sampraty sgsajos

Saltinis: sudaryta autoriaus.

Disertacijoje laikomasi prielaidos, kad kou¢ingo fenomenas sudarytas i§ psichoterapijos,
mokymo(si) ir vadybos konsultavimo sampraty. Mentoringas suprantamas, kaip diametraliai
priesinga kou¢ingo fenomenui samprata, vertinant konsultanto jtakos lygj.

Analizuojant koucingui giminingas sampratas bus laikomasi tokios pacios teoriniy

tyrimy logikos Kkaip ir kouc¢ingo fenomeno analizéje (5 lentelé).
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Koucingo fenomeno kategorizacija

\ 4 A 4
Mentoringas Psichoterapija

\ 4 A 4
Mokymasis Vadybos konsultavimas

A 4 A 4 \ 4 Y
Kliento tikslus charakterizuojantys veiksniai

A 4 A 4 A 4 A 4
Proceso pobtidj charakterizuojantys veiksniai

A 4 A 4 \ 4 Y
Konsultanto jtakos lygj charakterizuojantys veiksniai

\ 4 \ 4 A 4 \ 4

Koucingo konsultavimo samprata charakterizuojanc¢iy veiksniy sintezé

6 pav. Koucingo fenomeno kategorizavimo loginé schema

Saltinis: sudaryta autoriaus.

Panaudoti tie patys kriterijai, kaip ir koucingo fenomeno konceptualizacijos atveju:
kliento tiksly pobudis, konsultavimo proceso tikslai bei konsultanto jtakos lygis (6 pav.).
Konsultanto jtakos lygis yra suprantamas, kaip galimas konsultanto vaidmeny pasiskirstymas
aSyje tarp dviejy priesingy poliy — direktyvumas, sietinas su mentoringu (patarimy teikimas ir

pan.) bei nedirektyvumas, sietinas su kouc¢ingu (klausinéjimas ir pan.).

1.3.1 Koucingo ir mentoringo sgsajos

Mentoringo samprata jau nuo 1970 mety yra organizacijy studijy moksliniy tyrimy
objektas. Taciau kou¢ingo ir mentoringo sasajos Vvis dar kelia diskusijas: kai kurie mokslininkai
koucingg jvardina kaip vieng i§ mentoriaus vaidmeny (Ragins, McFarlin (1990)); kiti teigia, kad
mentoringas néra tapatus kouc¢ingui (Chao, 1998; Gray, 1988; Keele, Buckner, Bushnell, 1987;
Yoder, 1995).

Taciau riba tarp koucingo ir mentoringo néra tvirtai ir aiskiai nustatyta. Vienu atveju
manoma, kad kouc¢ingo metu svarbu atsiriboti nuo patarimy teikimo, Kitu atveju, kad kouceris
privalo bati vadovu ir aktyviai teikti patarimus (Cavanagh, 2006).

Disertacijoje atliekant teorinj ir empyrinj tyrimg laikomasi pozicijos, kad mentoringas —

tai direktyvi konsultavimo forma, o koucingas yra nedirektyvus (Parsloe, Wray, 2000) —
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situacija, kai atsakymus suranda pats klientas, konsultantas tik uzduota tinkamus, savirefleksijai
svarbius klausimus.

Mentoringo sampratg apibtdinanciy veiksniy analizés sgvadas pateiktas 8 lenteléje.
Mentoringo apibrézimy analizéje naudoti tie patys kriterijai, kaip konceptualizacijos skyriuje:
konsultavimo proceso tikslai — isskirti pasvirusiu Sriftu; Kliento tikslai — i$skirti paryskintu

Sriftu,; konsultanto jtakos lygis — iSskirtas ir pasvirusiu, ir paryskintu Sriftu.

8 lentele
Mentoringo sampratos veiksniy analizés savadas

Nr. Autoriai Apibrézimo paaiSkinimas

1. | Kram (1985); Levinson (1978); ... yra santykiai tarp vyresnio, labiau patyrusio —
Noe ir kt. (2002); Ragins (1999); mentoriaus ir jaunesnio, maziau patyrusio —
Wanberg ir kt. (2003) protezé (pranc. Protége), siekiant padéti protezé

siekti karjeros.
2. | Grant (2006) ... yra hierarchiniai santykiai tarp vyresnio

darbuotojo, kai jis perduoda specifines Zinias,
patyrima, jaunesniam darbuotojui.

3. | Gladstone (1988) ... vieno asmens pagalba, kitam asmeniui
realizuoti siekius.

4. | Brown (1999) ... procesas, kurio metu patyres veteranas, padeda
naujokui vystytis profesinéje sferoje.

5. | Donaldson, Ensher, Grant-Vallone | ... dualistiniai, individualas ir ilgalaikiai santykiai,

(2000) siekiant profesinio, akademinio arba asmeninio

tobuléjimo

6. | Megginson, Clutterbuck (1995) ... yra pagalba vieno asmens kitam asmeniui,
siekiant Ziniy, darbo ir mastymo pokyciy

7. | Corrall (1994) ... individualtis santykiai tarp mentoriaus ir

besimokanciojo, kurie uztikrina individualy démesj
ir paramg besimokanciajam.

8. | Nankivell (2000) ... vadybininkams padeéti tobulinti valdymo
jgudzius; ... vadybininkams suteikti profesine
parama, siekiant profesinio vystymosi; ... padeéti
gauti aukStesnes pareigas arba pakeisti darba; ...
koucingo taikymas, ugdant specifinius jgiidzius;
... pagalba naujiems darbuotojams pazinti
organizacija; ... siekis sumazinti socialing
izoliacijg, plétojant profesinius kontaktus.

Saltinis: sudaryta autoriaus, remiantis lenteléje nurodytais literatiiros $altiniais.

Pastaba. Kaip ir analizuojant kou¢ingo fenomeng, santykiai, nepriklausomai nuo jy
pobuidzio, buvo priskirti prie konsultavimo proceso tiksly analizés, kadangi pagal pateikta
apibrézima, nepavyko jvertinti konsultanto jtakos lygio. Mentoringo apibrézimuose konsultanto
jtakos lygio vertinimo nepavyko isskirti, todél Sis Kriterijus atskirai nenagrinéjamas.

Apibendrinant mentoringo sampratos apibrézimy turinio analizés rezultatus
(analizuojami dazniausiai minimi veiksniai, daznis isskirtas skliausteliuose, (priedai 8, 9)),

galima teigti, kad:
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- Pagal mentoringo kliento tiksly kriterijy, daZzniausiai buvo minimi S$ie veiksniai:
vystymas(is) profesinéje sferoje (3), karjeros siekimas (2), jgiidziy (valdymo ir specifiniy)
tobulinimas (2).

- Pagal mentoringo proceso pobudzio kriterijy, dazniausiai i$skirti Sie veiksniai: pagalbos
(8), santykiy (5).

- Pagal mentoriaus jtakos lygio vertinimo Kriterijy, veiksniy isskirti nepavyko. Mentoriaus
patyrimas, jvertintas, kaip konsultanto — mentoriaus pozicija, greiciausiai, orientuota j
direktyvy stiliy.

Disertacijos tyrimo tikslas nebuvo patikslinti mentoringo sampratos apibrézimg, ta¢iau
laikantis tyrimo metodologijos ir siekiant kategorizuoti koucingo fenomeng, mentoringo
samprata buvo iSanalizuota pagal tuos pacius Kkriterijus kaip ir mentoringo fenomenas.
Apibendrinus, gautas toks mentoringo apibrézimas: mentoringas — pagalbos procesas skirtas
Kliento vystymui(si) bei jgudziy tobulinimui profesinéje sferoje, siekiant karjeros. Palyginus
koucingo ir mentoringo sampratas nustatyta, kad tiek kliento tikslais tiek konsultavimo tikslais
sampratos labai artimos, tac¢iau esminiai skiriasi konsultanto/mentoriaus jtakos lygio Kriterijumi.
Mentoriaus jtakos lygis, gali buti priskirtinas — direktyviam, o kou¢ingas — nedirektyviam jtakos
lygiui.

Toliau analizuojamos koucingo ir psichoterapijos sasajos.

1.3.2 Koucingo ir psichoterapijos sasajos

Koucingas daznai sutapatinamas su psichoterapija, tac¢iau, kaip pazymi A. Grant (2003),
dél plataus psichoterapijos pozitriy spektro, vienareik§més ir aiSkios ribos nubrézimas tarp Siy
sampraty problematiskas.

Pagal Y. Ives (2008), nors koucingo ir mentoringo dichotomija sukelia diskusijas
mokslininky tarpe, taciau dar didesnes diskusijas sukelia koucingo santykis su psichoterapija.
Manytina, kad egzistuoja tokie pagrindiniai skirtumai tarp koucingo ir psichoterapijos:

1. koucingas yra orientuotas j trumpalaikius/ilgalaikius ir greitai pasiekiamus tikslus
organizacijy kontekste, o psichoterapija yra susijusi su ilgalaikiais ir gilesniais tikslais,
asmeniniy isgyvenimy kontekste;

2. koucingas yra nukreiptas j neklinikinius klientus, o psichoterapija — i klinikinius, tai yra
tokius, kurie turi tokiy asmeniniy problemy, kurios negali biti iSsprestos be kvalifikuoty
psichoterapeuty priezitiros. Riba tarp klinikiniy ir neklinikiniy klienty yra labai subjektyvi,

reikalaujanti is koucerio profesionalumo, atskiriant sias dvi klienty grupes.
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Disertacijoje jvertinus pagrindinius poziarius pagal A. Grant (2003), M. Cavanagh
(2006) i koucingo ir psichoterapijos klienty funkcionalumo/psichopatologijos lygij, rezultatai
pateikti 6 paveiksle.

Klienty skai¢ius

Psichoterapijos klientai pagal A.Grant

< Koucingo klientai pagal A.Grant

»
»

Psichoterapijos klientai

pagal M.Cavanagh Koucingo klientai

pagal M.Cavanagh

P
<«

v

&
<«

»
»

Aukstas patologijos lygis/ Koucéingo konsultavimo Zemas patologijos lygis/
zemas funkcionalumas tiksliné grupé aukstas funkcionalumas

7 pav. Koucingo konsultavimo ir psichoterapijos klienty psichopatologijos bei

) funkcionalumo lygio palyginimas

Saltinis: sudaryta autoriaus, remiantis A. Grant (2003) ir M. Cavanagh (2006).

Koucingo ir psichoterapijos klienty psichopatologijos lygis svyruoja tarp auksto
patologijos lygio su Zemu funkcionalumu bei zemo patologijos lygio su aukstu funkcionalumu.
Anot A. Cavanagh (2006) koucingo klienty grupé yra labiau orientuota j aukstg, negu zema
patologija, ta¢iau A. Grant (2003) nuomone, didziausia grupé yra subalansuota ir yra tam tikroje
pusiausvyroje tarp auksto ir zemo patologijos lygio. Disertacijoje laikomasi antrojo, t.y. A.
Grant (2003) pozidrio, teigiant, kad koucingas savo esminiais aspektais — Kliento tikslais,
konsultavimo proceso tikslais bei konsultanto jtakos lygiu, nebuvo suformuotas tam, kad
pakeisty psichoterapijos konsultavimg. Koucingo konsultavimo objektas yra organizacija bei jos
darbuotojai, taciau ne klientai su auksta patologija/zemu funkcionalumu, todél nuo pastaryjy
klienty analizés disertacijoje yra atsiribota.

Koucingo ir psichoterapijos sampraty atskyrimas yra labai svarbus kou¢ingo fenomeno
analizei, kadangi dalis kouc¢ingo konsultanty empyriky neturédami tinkamos kompetencijos bei
menkai atskirdami Sias sampratas — teikia ,,paslauga” visagaliskumo kontekste, t.y. ne tik
neatskiria koucingo klienty nuo psichoterapijos, pagal patologijos ir funkcionalumo lygius bei
nenukreipia ne koucingo klienty pas profesionaly psichoterapeuts, taciau teikdami ,,paslaugg™

neretai pablogina pastaryjy psichologine biiseng.
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Vienas i§ koucingo ir psichoterapijos skirtumy yra orientacija laiko atzvilgiu.
Apibendrinant kouc¢ingas yra orientuotas j dabartj ir ateitj, 0 psichoterapija gali bti orientuota j
ateitj, dabartj ir praeiti. Anot J. Kennedy (2005) koucingas orientuotas j ateities galimybes,
taciau ne praeities klaidas. Pagal C. Kauffmann (2006), kou¢ingas yra orientuotas j svajones ir
vizijas, siekiant optimalaus pasitenkinimo veikla ir gyvenimu. Psichoterapinio gydymo salutinis
efektas, klientui issivadavus i§ patologiniy buseny, gali buti pasitenkinimo veikla ar / ir
gyvenimu atradimas, ta¢iau anot C. Kauffmann (2006), tai néra pagrindinis psichoterapijos
tikslas. Disertacijoje manoma, kad priesinga formuluoté taip pat teisinga: kouceriui siekiant
pagerinti Kliento pasitenkinimg veikla ir darbu, kaip papildomas efektas gali bati kliento
psichologinés patologijos isnykimas, taciau kaip minéta auksCiau — tai, jokiu budu, néra
koucingo konsultavimo svarbiausias tikslas.

Kaip jau buvo akcentuota disertacijos apribojimuose, disertacijos tikslas néra atlikti
pilnos ir detalios kougingo ir psichoterapijos koncepty lyginamosios analizés. Siuo atveju tikslas
yra isskirti tik svarbiausias sasajas tarp koucingo ir psichoterapijos, kurios svarbios nagrinéjant
kouc¢ingo fenomeno problematikg. Todél 9, 10, 11, 12, 13 lentelése pateikti psichoterapijos
pozitiriy j kouéinga savadai, tik minimaliai apibtdina psichoterapijos poziiirj ir nustato sasajas
su koucingu. Apibrézimy analizés Kkriterijai parinkti: kliento tikslai (zymima bold‘u);
konsultavimo proceso tikslai (zymima italic ‘u) bei konsultanto jtakos lygis (zymima ir italic‘u,
ir boldu).

9 lentele

Psichoterapijos direktyviu/nedirektyviuy pozitiriy j kou¢inga analizés savadas

Poziuris / autoriai

Esme¢ ir santykis su koucingu

Psichodinaminis
pozitris /
G.Lee

...Suteikia daugybe idéjy bei informacijos apie kliento
pasamoneés veikla; paaiskina, kaip veikia kliento gynybos
mechanizmai. Koucingo sgveikose, svarbus ne tik sgmoningy,
taciau ir nesgmoningy jtaky — individualiam elgesiui,
komandiniam darbui ar organizacinei dinamikai suvokimas.

2. | Kognityvinis elgesio | ... kouéerio intervencijy pagalba bendradarbiaujant su klientu,
pozitris/ Siuo pozitiriu siekiama sustiprinti kliento magstymo kokybe.
P.Williams, Siekiama suteikti klientui efektyvaus mastymeo ir elgesio
N.Edgerton, igudziy.

S.Palmer

3. | Egzistencinis ... orientuotas j klienty pasaulézitiros analize. Pozitryje
pozitris / nagrin¢jama jtampa, Kylanti erdvéje tarp tikrumo ir netikrumo,
E.Spinelli tarp prasmeés ir beprasmybés poliy. (...) gali padéti tiek

kouceriams, tiek ir jy klientams jvertinti "savo" patirtj,
poZiiirius, vertybes ir jsitikinimus, siekiant, kad problemos
biity tinkamiau istirtos.
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Psichoterapijos direktyviu/nedirektyviy poziiiriy j kou¢inga analizés savadas

Poziuris / autoriai

Esmé ir santykis su kou¢ingu

Ontologinis pozitris /
A. Sieler

(...) tiria zmogaus egzistencijos sferas: kalba, emocijas,
fiziologija (kiino pozas). Kouceris bando biiti pokyciy
katalizatoriumi; suaktyvinti klienta. Procesas prasideda nuo
klausimy Klientui, suteikianéiy bendrg supratima apie pokalby, ir
norimus koucingo rezultatus. Toliau kouceris interpretuoja
pokalbj, siekdamas sutelkti kliento démesj j kalba, emocijas ir
kiing.

5. | Pozityvios ...nuosekliai perkelti démesj nuo problemy ir trabkumy j
psichologijos galimybes ir privalumus. Tai intervencijos, kurios suteikia
poziuris / kouceriui galimybe¢ naudoti kalbos ir vizijos jéga.

C.Kauffman,
I.Boniwell,
J. Silberman

6. | Transakcinés analizés | Klientai vertinami, kaip galintys nustatyti ir keisti savo veiksmy
pozitris/ pagrindus: bet kuris asmuo gali "pakartotinai spresti” (angl. re
T.Newton, — decide). (...) informuoja koucerj ir klienta, apie mgstymo
R.Napper sistemos pokycius, — aiski kalba, geresnio kliento supratimo apie

motyvacija, bendradarbiavima ir kou¢ingo tikslus siekis.
Saltinis: sudaryta autoriaus, remiantis E. Cox ir kt. (2010).

Psichoterapijos direktyviy/nedirektyviy pozitiriy j kou¢ingg analizé parodé, kad vertinant

pagal
apibendrintai gali baiti priskirti — mastymo ir elgesio veiksniy grupei, o pagal konsultavimo

psichoterapijos samprata, Kliento tiksly kriterijy dazniausiai minimi veiksniai
tiksly pobudj apibendrintai gali bati iSskirta — intervencijos, suteikiancios klientui atgalinj rysj
veiksniy grupé. Pagal konsultanto jtakos lygj klientui isskirtas veiksnys — poky¢iy katalizatorius,
gali bati jvardintas, kaip poky¢iy agentas (angl. change agent).

Toliau analizuojami nedirektyvis pozitriai j koucingg (10 lentelé). Apibrézimy analizés
kriterijai parinkti: kliento tikslai (Zymima bold‘u); konsultavimo proceso tikslai (zymima
italic ‘u) bei konsultanto jtakos lygis (Zymima ir italic ‘u, ir boldu).

10 lentele

Psichoterapijos nedirektyviy poziiiriy j koucingg analizés savadas

Nr. P:Ligﬁﬁi/ Esmé ir santykis su koucingu
1. | I sprendimus
orientuotas /
M. Cavanagh,
A. Grant

2. | I asmenj

... sprendimy radimas klausinéjant, koucerio nustatytus klausimus,
kurie kyla dél bendradarbiaujancio mgstymo ir koucerio
kompetencijos. (...) padeti klientams tobulinti jgiidZius, spresti
problemas ir siekti tikslus, suformuluotus kou¢ingo proceso metu.
... vienintelis pozitiris grindziamas svarbia prielaida: aktualizuojama
orientuotas / tendencija — zmoniy polinkis vystytis pozityviu ir konstruktyviu
S. Joseph budu, kai yra tam tinkamos salygos.

Saltinis: sudaryta autoriaus, remiantis E. Cox ir kt. (2010).
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Nedirektyviy psichoterapijos poziiriy j koucingg, pagal E. Cox ir kt., analizé parodé, kad
nedirektyvus koucingas suprantamas, kaip klausinéjimu ir bendradarbiavimu pagrjsta pozityvi ir
konstruktyvi saviaktualizacija, skirta padéti klientui vystytis bei tobulinti jgtidzius, spresti
problemas ir siekti tikslus. Toliau analizuojami direktyviis psichoterapijos pozitriai j koucingg
(11 lentelé).

11 lentele
Psichoterapijos direktyviy poziiiriy i kou¢inga analizés savadas
Nr. Pozitris Esm¢ ir santykis su kou¢ingu
1. Gestalto ... kiirybiskas prisitaikymas prie kintancios aplinkos bei paradoksali
(P. Bluckert) poky¢iy teorija — suteikia reik§mingas Zinias apie kou¢ingo

supratimg ir praktika. (...) klienty suvokimo Kkaita, atsizvelgiant j jy
patirtj, iSorinj pasaulj ir suvokima. (...) reiskia didel¢ atsakomybe
uz savo elgesj, skatinant aktyvy eksperimentavima su realybe,
siekiant realizuoti asmeninius tikslus. (...) sitlo klientams
isnagrinéti nebaigtus klausimus, kurie gali trukdyti tolimesnj

augima.
2. Pasakojamasis ... kouceris padeda klientams nustatyti naujus rysius tarp
koucingas pasakojamy istorijy, pasakotyjy individualuma, elgesj, haudojant
(D. Drake) aprasomajj konsultacijos pobtdj. Remdamasis tarpasmeniniy

santykiy sukirimu bei patirtiniu mokymusi, kouceris atskleidzia
klientams naujas galimybes, sitillydami pazvelgti j savo istorijas i$
skirtingy perspektyvy bei kurti naujy istorijy realizavimo veiksmus.
3. Kognityvinis Suaugusiyjy vystymasis, is Sios perspektyvos yra vidiniy procesy
vystomasis rezultatas, bet koucingas gali skatinti ir palengvinti, suteikiant

(T. Bachkirova) | paramgq ir i8§tkius, mastymo pajégumo pokyc¢iams. Tai kouceriams
suteikia didesnes galimybes suprasti klienty vystymosi trajektorijas

bei poreikius.
4. Transpersonalinis | Pozitiris yra paremtas siekiu didinti informuotumg apie
pozitiris tarpasmeninj gyvenimo aspekta ir palengvinti komunikacija su
(J. Rowan) kitais, remiantis pilnatvés ir dziaugsmo jausmais. Sis metodas
padeda nustatyti, butinas prielaidas prasmingam gyvenimui ir
darbui.
5. NLP ... padeda klientams tyrinéti jy realybés suvokima, kuris gali padéti
(B. Grimley) ar/ir trukdyti jiems. NLP metodu bandoma nustatyti modelius, pagal

kuriuos klientai konstruoty savo realybe, siekdami kontroliuoti
savo vidines patirtis jvairiose aplinkos situacijose. (...) orientavimas
i gerai suformuluoty rezultaty jtvirtinima.

Saltinis: sudaryta autoriaus, remiantis E. Cox ir kt. (2010).

Apibendrinant direktyvius pozitrius j kouc¢inga, pagal E. Cox ir kt. (2008), galima teigti,
kad direktyvus koucéingas suprantamas kaip kliento jtakojimas, pasakojant, pateikiant modelius,
suteikiant informacijg, nukreiptas j kliento galimybiy, veiksmy bei tiksly realizavimg. Toliau
pateikiama psichoterapijos pozitriy j koucingg analizé (I variantas), pagal Y. Ives (2008) (12

lentelé).
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12 lentelé

Psichoterapijos poziiriy j koudinga savadas (I variantas)

Nr.

Poziuris

Apibrézimo paaiskinimas

I tikslus orientuotas, Grant (2006)

Koucingas j tikslg ir sprendimus orientuotas
procesas. (Nedirektyvus)

Sisteminis, Cavanagh (2006)

Kouc¢ingas yra (elgesio — Z.M.) modeliy

2 paieska. (Nedirektyvus)
Suaugusiy mokymosi Mokymaosi metodas, kuris padeda
3. besimokanciajam savarankiSkai augti,
pasinaudojant savo patirtimi. (Nedirektyvus)
4 Humanistinis (orientuotas j asmenj), | Koucingas — visy pirma yra zmoniy augimas ir
" | Stober (2006) poky¢iai. (Nedirektyvus)
Pozityviosios psichologijos ... démesio orientacijos pokyciai nuo skausmo
5. | Kauffman, (2006 ) priezasCiy ir pasekmiy, link energijos ir
motyvacijos didinimo. (Nedirektyvus)
6. | Elgesio, Peterson (2006) Koucingo tikslas pakeisti elgesj. (Nedirektyvus)
v Suaugusiy vystymosi Koucingas yra skirtas klientams vystytis ir augti
' sutartu laikotarpiu. (Direktyvus)
8 Kognityvinis Koucingas yra besivystantis ir prisitaikantis
' mastymas. (Direktyvus)
9 Nuotykiy Specialiy sudétingy situacijy sukirimas klientui,

siekiant skatinti mokymasi. (Direktyvus)

Saltinis: pritaikytas autoriaus, remiantis Y. lves (2008) pagal D. Stober, A. Grant (2006).

Analizuojant psichoterapijos poziariy j kouéingg (I variantas), pagal Y. lves (2008)

apibendrinimus, buvo pastebéta, kad autoriai neiSskiria, kokiy nors specifiniy bruozy

suteikian¢iy galimybe atskirti direktyvy koucéingag nuo nedirektyvaus, todél susintetinti

apibendrinantys apibrézimai neiSskirti, ta¢iau tolimesnéje konceptualizacijoje naudojami

psichoterapijos pozitrius j kou¢inga apibuidinanéiy apibrézimy veiksniai. Toliau analizuojami

psichotarapijos poziiiriai j kou¢ingg pagal B. Peltier (2001) (13 lentelé).
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13 lentelé

Psichoterapijos poziiiriy j kou¢ingg savadas (Il variantas)

Psichoterapijos

pozitiriai | Orientacija Intervencijos elementai Vertinimo kriterijai
kouc€ingg
Psichodinaminis | ] kliento Psichoanalizé —tai siekis Padidéjes
pozitris pasamone atskleisti atotritkj tarp idealaus | suvokimas apie
Ividines "ego" ir tikrovés; gynybiniai mintis, jausmus ir
psichologines mechanizmai; §eimos reakcijas
biisenas dinamika. (Direktyvus)
Elgesio I kliento Elgesio principy — esminiy ir Didinti supratimg
(bihevioristinis) | identifikuojama | neesminiy; pirminiy ir antriniy; | apie pirmines elgesio
poziliris elgesij teigiamy ir neigiamy pasekmes; elgesio

sustiprinimas;
(Direktyvus/nedirektyvus)

pokycius

Orientuotas ]

I savarankiSkus

Pasitikéjimu ir empatija

Asmeninis augimas

asmenj kliento pagristy, terapiniy santykiy ir poky¢iai

sprendimus, be | kirimas (Nedirektyvus)

tiesioginés

intervencijos
Kognityvinis Kliento Kognityviné terapija — iskreipto | Naujas mastymas,
terapinis sgmoningas magstymo it neracionaliy minciy | sukeliantis teigiamas
poziris mgstymas identifikavimas. (Direktyvus) emocijas ir

veiksmingg elgesi

Sisteminis Individo, grupés | Duomeny rinkimas ir analizé Darbo, grupés, ir
pozitiris ir organizacijos apie kliento sgveika su kitais organizacinio

jtaka Kkliento
elgesiui

individais; reikalavimai
vaidmens, grupés, ir
tarpgrupiniams santykiams;
tiesioginés intervencijos
organizacijos viduje.
(Direktyvus)

efektyvumo
didinimas

Saltinis: pritaikytas autoriaus, remiantis B. Peltier (2001).

Apibendrinant psichoterapijos pozitriy j kouéingg analize, pagal B.Peltier (2001),

galima teigti, kad esminis skirtumas tarp direktyvaus ir nedirektyvaus kouc¢ingo yra konsultanto

jtakos pobtdis: direktyviu atveju konsultavimas suvokiamas kaip intervencija, mastymo

identifikavimas, reikalavimai kliento vaidmenims; nedirektyviu atveju koucéingas suprantamas

kaip empatiski, terapiniai santykiai, nukreipti j kliento savarankiskai priimamus sprendimus.

Apibendrinant psichoterapijos sampratos apibrézimy turinio analizés

rezultatus

(analizuojami 5 dazniausiai minimi veiksniai, daznis isskirtas skliausteliuose), (priedai 8,9)),

galima teigti, kad:

- Pagal psichoterapijos kliento tiksly kriterijy, dazniausiai buvo minimi Sie veiksniai: tiksly

formulavimas ir realizavimas (3), mastymas (3), elgesys (3), vystymasis (2), problemy

sprendimas (2), augimas (2), suvokimas (2), motyvacija (2).
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- Pagal psichoterapijos proceso pobudzio kriterijy, dazniausiai i$skirti Sie veiksniai: poky¢iy
(3), pagalbos (3), augimo (3), mastymo poky¢iai (2), santykiy kiirimas (2).

- Pagal konsultanto — psichoterapeuto jtakos lygio vertinimo kriterijy veiksniy iSskirtas
jdéjy ir informacijos suteikimo veiksnys (1).

Apibendrinant psichoterapijos pozitriy j kouéingo fenomeng analize, gautas toks
apibrézimas: psichoterapijos konsultantas suteikia klientui idéjy ir informacijos apie kliento
tiksly formulavimg ir realizavima, mastyma bei elgesj, suteikdamas klientui pagalba, pokyciy
bei augimo kontekste. Vertinant suformuotg apibrézima direktyvumo/nedirektyvumo pozitriu,
galima teigti, kad apibrézimas yra nukreiptas j direktyvumg. Todél nesuderinamas su kouc¢ingo
fenomeno principais. Siekiant suformuoti apibrézimga atitinkantj kou¢ingo esmg, suformuojamas
apibrézimas apibendrinant tik nedirektyviy psichoterapijos poziiiriy | koucingg apibrézimas:
klausinéjimu ir bendradarbiavimu pagrjsti empatiski, terapiniai santykiai, nukreipti j kliento
savarankiskai priimamus sprendimus, remiantis pozityvia ir konstruktyvia kliento
saviaktualizacija, skirta padéti vystytis bei tobulinti jgiidzius, spresti problemas ir siekti tikslus.

Toliau analizuojamos koucingo ir mokymosi sasajos.

1.3.3 Kou¢ingo ir mokymosi sasajos

Mokymasis yra viena i§ trijy esminiy sampraty (Kitos dvi psichoterapija ir vadyba),
kuriomis remiasi koucingas. Kai kurie autoriai teigia, kad mokymasis kouc¢ingo kontekste apima
ir vaiky, ir suaugusiy mokymasi (Hamlin ir kt., 2009); kiti teigia (Cox ir kt., 2008) — kad tik
suaugusiy mokymasi. Disertacijoje analizuojamos tik pagrindinés mokymosi teorijos, turin¢ios
tiesioginiy sgsajy su koucingu, tac¢iau neskirstomos j mokymasi pagal amziaus grupes.

Pagal H. Swanson ir kt. (2005), mokymasis yra iSplésti ir paaiSkinti misy patiréiy
prasmes. Sis apibrézimas — koudingo konsultavimo esmé, neatsizvelgiant j tai, koks koucingo
tipas pasirinktas. Pagal E. Cox ir kt. (2010), bet koks pastebimas elgesio pokytis ar pazinimo
vystymas(is) parodo, kad jvyko mokymaosi procesas.

Neegzistuoja vieno modelio, apibrézimo ar teorijos, kurie holistiskai paaiskinty, kaip ir
kodél suaugusieji mokosi ir, kokiais principais remiantis, turi bati sudaromos geriausios salygos
ju mokymuisi. Pagal S. Burns (1995), bendruoju atveju, mokymasis suvokiamas, kaip nuolatinis
elgesio pokytis. Taciau, anot E. Cox ir kt. (2010), egzistuoja kelios pagrindinés teorijos, kurios
turi aiskiy sgsajy su koucingo fenomenu: andragogikos, transformacinio ir patirtinio mokymosi
teorijos. Disertacijoje laikomasi nuomonés, kad ne tik $ios, taciau ir palengvinimo (angl.
facilitation), kognityviné — gestalto (angl. cognitive gestalt) bei holistiné mokymosi teorijos turi

tiesioginiy sasajy su koucingo fenomenu. ,,Jjéginimo* (angl. reinforcement) bei mokymosi stiliy
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(Honey, Mumford (1986)), pagal 1. McGill, L. Beaty (1995) ir pagal D. Kolb (1984)) teorijos,
turinCios tam tikry sasajy su koucingo konsultacija, — atmestos, kaip esancios uz disertacijos
tyrimo objekto riby. ,,Jjéginimo* teorija konsultanto vaidmen;j aiskina kaip direktyvy (labiau
sutampantj su mentoringu ir direktyviais psichoterapijos stiliais), 0 mokymosi stiliy teorija
nagrinéja kliento, o ne konsultanto vaidmeny visumg. Veiklinio mokymosi teorija (McGill,

Beaty 1995) nepasirinkta dél orientacijos i grupinj mokymasj, kadangi disertacijos tyrimo

objektas suvokiamas kaip individualus kouc¢ingo konsultavimas. Mokymosi samprata
aiSkinanciy apibrézimy sgvadas pateiktas 14 lenteléje.
14 [entele
Mokymosi sampratos analizés savadas
Nr. Teorija, autoriai Apibrézimo paaiSkinimas
Andragogika nagrinéja suaugusiy mokymosi charakteristikas ir
1. | Knowles (1978), Cox ir | panaudoja jas mokymosi pagalbai ir vadovavimui.
kt. (2010)
Transformacinio procesas, kuriuo transformuojamos perspektyvos,
5 mokymosi jproc¢iai, mastymo modeliai, darydami juos labiau imlius,
" | Mezirow (1990), (2000) | atvirus, emocionalius, tam, kad juos buty galima lengviau
keisti, generuoti jsitikinimus ir nuomones.
Patirtinio mokymosi ... yra orientuota j technikos ir proceso valdymg, 0 ne
3. | Dewey (1910), Kolb turinj.
(1984)
Palengvinimo (angl. mokymasis vyksta tarp pedagogo, veikian¢io Kkaip
4. | facilitation) tarpininkas ir siekianc¢io sukurti tinkama atmosferg, ir
Laird (1985) Kliento galin¢io patogiai apsvarstyti naujas idéjas.
Kognityviné — gestalto . atsizvelgia | subjektyviy interpretacijy skirtinguose
5. | (angl. cognitive gestalt) | kontekstuose pokytj.
Burns (1995)
i<tiné mok . . siekiant mokymosi veiksmingumo...intelekto, emocijy,
6. Ho_hstlne Mokymosl kiino impulsy (troSkimas), intuicijos ir vaizduotés
Laird (1985) -
aktyvinimas.
Sensoriné stimuliavimo . veiksmingas mokymasis vyksta, kai yra stimuliuojami
7. | teorija pojuciai (ypac vizualiai) siekiant pagerinti mokymasi.
Laird (1985)

Saltinis: sudaryta autoriaus, remiantis lenteléje nurodytais literatiiros $altiniais.

Apibendrinant mokymosi sampratos apibrézimy turinio analizés rezultatus (analizuojami

dazniausiai minimi veiksniai, daznis i$skirtas skliausteliuose, (priedai 8,9)), galima teigti, kad:

- Pagal mokymosi kliento tiksly kriterijy, buvo minimi Sie veiksniai: mokymosi gerinimas
(2), perspektyvos, jprociai, mastymo modeliai (1), subjektyviy interpretacijy skirtinguose
kontekstuose pokytis (1), naujy idéjy apsvarstymas (1), techniky ir procesy valdymas (1),

jsitikinimai ir nuomonés (1), perspektyvos, jprociai, mastymo modeliai (1).
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- Pagal mokymosi proceso pobudzio kriterijy, iSskirti Sie veiksniai: pagalba (2),
nagrinéjimas (1), aktyvinimas (1), stimuliavimas (1), transformavimas (1), keitimas (1),
atsizvelgimas (1), pojiic¢iy stimuliavimas (1), atmosferos sukiirimas (1), generavimas (1),
vadovavimas (1).

- Pagal konsultanto, kaip mokytojo jtakos lygio vertinimo kriterijy veiksniy iSskirtas
tarpininko veiksnys (1), nesuteikiantis galimybiy jvertinti konsultanto jtakos lygi
mokymaosi procese, todél tolimesnei analizei menkai tinkamas.

Apibendrinant mokymosi sampratos analizés rezultatus, galima teigti, kad mokymasis
yra procesas, skirtas kliento mokymuisi gerinti, kuriame konsultantas, suteikdamas pagalba,
atlieka tarpininko vaidmenj. Kadangi, pagal auksc¢iau pateiktus rezultatus, konsultanto jtakos
lygis mokymosi apibrézimy sampratoje analizuotas menkai, toliau pateikiamas platesnis
mokytojo vaidmeny komentavimas (6 paveikslas).

Besimokantis
A

savanoriSkgs
Isipareigojgs

Mokytojas
besidomintys

priklausomias

3
>

autoritetas motyvuotojas bendradarbiaujantis konsultantas

) 8 pav. Besimokanciojo ir mokytojo vaidmeny tipologija

Saltinis: R. Karjalainen, E. Niemi, A. Esa (2000).

Kaip teigia G. Linkaityté ir kt. (2005), komentuodamos besimokanéiojo ir mokytojo
vaidmeny schema, Kintantis vaidmeny pobiidis suponuotas besikei¢ianc¢io pozitirio j mokymasi
ir zinias. Disertacijoje pasiremiant R. Karjalainen, E. Rauno Niemi, A. Esa (2000) teigiama, kad
esminis skirtumas tarp mokytojo vaidmeny yra jtakos lygis besimokanciajam. Tai leidzia
manyti, kad mentoriaus vaidmuo prilygsta autoritetu ir motyvavimu, o0 koucerio —
bendradarbiavimu ir konsultavimu, pagristiems vaidmenims. Daroma isvada, kad atitinkami
suaugusiy mokymosi metodai, priderinti prie atitinkamy vaidmeny, sékmingai galéty buti
taikomi ir koucingo, ir mentoringo konsultavimo metu. Tikétina, kad problema bty atskirti

mokymosi metodus orientuotus j koucinga nuo metody orientuoty j mentoringg. Manytina, kad
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andragogikos mokslui, kuris kaip ir kou¢ingas orientuotas j patirtinj mokymasj, koucingo—
mentoringo dichotomija suteikty tam tikrus orientyrus, kurie leisty aiSkiau Suvokiti
besimokanciojo ir andragogo santykiy problematika.

Toliau suformuotas patikslintas mokymosi sampratos apibrézimas, jtraukiant mokytojo—
konsultanto jtakos lygj: mokymasis yra procesas skirtas kliento mokymui(si) gerinti, kuriame
konsultantas, suteikdamas pagalbg, prisiima konsultuojancio irlar bendradarbiaujancio
vaidmenj. Manytina, kad tais atvejais, kai konsultantas mokytojas prisiima autoriteto ar/ir
motyvatoriaus vaidmenj, daroma direktyvi jtaka klientui, todél sie vaidmenys negali bati

tapatinami su kouc¢ingo konsultavimu, todél j suformuluota apibrézima nejtraukti.

1.3.4 Koucingo ir vadybos konsultavimo sasajos

Vadybos konsultavimo atsiradimas prilyginamas vadybos mokslo susiktirimui, teigiant,
kad pirmieji organizaciniy studijy mokslininkai — F. Taylor (1967), H. Gantt, A. D. Little, H.
Emerson (McKenna, 1995) ir kt., batent, ir buvo pirmieji vadybos konsultantai. Vadybos
konsultavimo mokslo retrospektyva Sioje disertacijoje nenagriné¢jama, todél siekiant isanalizuoti
vadybos konsultavimo sampratag pasiremta tais paciais Kriterijais, kaip analizuojant Kkitas
koucingui gimingas sampratas.

Vadybos konsultavimo samprata paskutinius porag deSimtmeciy yra stagnacijoje
(Curnow, Reuvid, 2003). Todé¢l, galima teigti, kad konsultanto jtakos lygio pasiskirstymas tarp
dviejy direktyvumo/nedirektyvumo poliy: konsultantas, kaip proceso konsultantas, teikiantis
atgalinj ry§j ir padedantis formuluoti tikslus, ir konsultantas, kaip ekspertas, teikiantis patarimus
— néra nauja samprata vadybos konsultavimo teorinése studijose (Shein, 1990). Taciau, galima
daryti prielaida, kad koucingo fenomenas leidzia, jeigu nepakeisti, tai bent naujai jvertinti
vadybos konsultavimo naudojamus principus ir taikyti juos papildant koucingo konsultavimo
jzvalgomis (Stober, Parry, 2004).

Vadybos konsultavimo teoriné analizé
Siekiant nustatyti sasajas tarp koucingo ir vadybos konsultavimo sampraty, disertacijoje
remiamasi tokiais paciais Kriterijais, kurie buvo naudojami kategorizuojant kitas sampratas

(mentoringa, mokymasi ir psichoterapijg): Kkliento tikslas, konsultavimo proceso tikslas,

konsultanto jtakos lygis (15 lentelé).
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15 lentelé

Vadybos konsultavimo sampratos apibrézimy savadas

Nr. Autoriai Apibrézimo paaiskinimas

1. | Buono (2002) ... susitarimas dél specifiniy problemy sprendimy, labiau
orientuotas j trumpajj laikotarpj, negu j ilgajj ar reguliaruma.

2. | Federation of ... vertés kiirimas organizacijoms valdant zinias, technologijas

European management | ir turtg, siekiant pagerinti jy efektyvumg. Tai pasiekiama
consulting taikant objektyvy konsultavima ir/ar verslo sprendimy
organizations (2012) realizavima.

3. | Federation of ... nepriklausoma konsultacija ir pagalba, teikiama

European management | organizacijuy valdymo klausimais. Dazniausiai sudaryta i$
consulting problemy identifikavimo, vertinimo bei sprendimo realizavimo
organizations (2012) rekomendacijy; ir pagalbos realizuojant rekomendacijas.

4. | Greiner, Metzger ... patarinéjimo paslauga, vykdoma pagal sutartis tarp

(1983) organizacijy ir specialiai apmokyty ir kvalifikuoty asmeny,
kurie padeda objektyviai ir nepriklausomai: nustatyti ir
analizuoti kliento organizacijos valdymo problemas ir (kai
prasoma) realizuoti sprendimus.

5. | Berry, Oakley (1993) | ... sujungia (susintetina) teorijq ir veiklg testingje praktikoje,
sprendziant problemas.

6. | Filley (1998) ... savanoriski laikini santykiai tarp kliento ir konsultanto,
siekiant padeti klientui.

7. | Kubr (2002) ... nepriklausoma profesionali patarinéjimo paslauga,
padedanti vadybininkams ir organizacijoms pasiekti tikslus ir
uzdavinius sprendziant vadybos ir verslo problemas,
identifikuojant ir vertinant naujas galimybes, sustiprinant
mokymagsj ir realizuojant pokycdius.

8. | Curnow, Reuvid ... nepriklausoma isorés pagalba verslininkams, taikant

(2003) atitinkamas Zinias ir jgiidzius, realizuoti tikslus.

9. | IMC (2012) ... Objektyvus patarinéjimas ir pagalba vadybininkams,
susijusi su organizacijos strategija, struktara bei valdymu,
siekiant realizuoti ilgalaikius organizacijos tikslus ir
uzdavinius. Tokia pagalba gali apimti galimybiy
identifikavimg, rekomendacijas, istekliy valdymqg bei
sprendimy realizavimq.

10. | ICMCI (2012) ... nepriklausomas konsultavimas ir pagalba, apie valdymo

procesus, klientams, turintiems valdymo jgaliojimus.

Saltinis: sudaryta autoriaus, remiantis lenteléje nurodytais literatiiros $altiniais.

Apibendrinant vadybos konsultavimo sampratos apibrézimy turinio analizés rezultatus

(analizuojami dazniausiai minimi veiksniai, daznis iSskirtas skliausteliuose, (priedai 8, 9)),

galima teigti, kad:

Pagal vadybos konsultavimo kliento tiksly kriterijy buvo minimi §ie veiksniai: tiksly
realizavimas (2), problemy sprendimas (2), organizacijos valdymo problemy sprendimas
(2).

Pagal vadybos konsultavimo proceso pobuidzio kriterijy i$skirti Sie veiksniai: pagalba (5),
nepriklausoma pagalba (3), problemy sprendimas (3).
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- Pagal vadybos konsultanto jtakos lygio vertinimo kriterijy iSskirtas pataringjimo (3)
veiksnys, nesuteikiantis galimybiy detaliai jvertinti konsultanto jtakos lygi konsultavimo
procese, todél tolimesnéje analizéje menkai naudojamas.

Mokslinés literatiros analizé parodé, kad vadybos konsultavimo apibrézimuose buvo
nustatytas vienintelis veiksnys, charakterizuojantis konsultanto jtakos lygj, konsultavimo metu —
patarinéjimas (3), gali bati priskirtas direktyviam konsultanto jtakos lygiui. Veiksnys —
nepriklausoma pagalba, buvo priskirtas konsultavimo proceso tikslui, kaip tiesiogiai nesusijes Su
konsultanto jtakos lygio vertinimu konsultavimo metu. Remiantis isskirtais veiksniais buvo
patikslintas vadybos konsultavimo apibrézimas: tai pataringjimo pagalba klientui, siekiant tiksly
realizavimo, problemy sprendimo bei organizacijos valdymo problemy sprendimo. (Problemy
sprendimas S$ioje analizéje yra atskirtas nuo organizacijos valdymo problemy sprendimo,
kadangi tai dvi atskiros sampratos — problemy sprendimas gali apimti ne tik vadybiniy problemy
sprendimus).

Siekiant subalansuoti vadybos konsultavimo sampratos vertinimg, kadangi buvo
nustatytas per menkas konsultanto jtakos lygio daznis vadybos konsultavimo apibrézimuose,
buvo atlikta papildoma konsultanto vaidmeny analizé, laikantis prielaidos, kad konsultanto

vaidmeny valdymas tolygus konsultanto jtakos lygio valdymui konsultavimo metu (16 lentelé).

Vadybos konsultanto jtakos lygio analizé

Egzistuoja konsultanto jtakos lygio klientui konsultavimo procese jvertinimo sunkumai:
galima isskirti aukstag subjektyvumo lygj bei interpretacijy gausg tarp vadybos konsultanty
(Massey, 2003).

Terminas konsultantas labai jvairiai interpretuojamas vadybos konsultavimo versle
(Evers, Menkhoff, 2004). Bendruoju atveju vadybos konsultantas tai — “tas, kuris teikia bendrus
vadybos patarimus strateginiame, operatyviniame organizacijos kontekste” (Canback, 1998).

Pagrindinés vadybos konsultanto vaidmeny tipologijos yra nagrinéjamos $iy autoriy: G.
Lipppitt, R. Lipppitt (1978); E. H. Schein (1990); L. E. Greiner, R. O. Metzger (1983); Turner
(1982) ir kt.

Kai kurie autoriai, taip pat nagring¢ja konsultanto vaidmeny problematika, taciau
neisskiria jokios konkre¢ios konsultanto vaidmeny tipologijos:

- konsultanty, kaip poky¢iy agenty vaidmuo (angl. agents of change) (McKinley, Scherer,
2000; Argyris, Schon, 1996);

- vaidmeny veiklos fluktacijos (Knisely, 1979);

- kliento “pagalbininko” vaidmuo (Lindon, 1995);
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- konsultanto ir kliento santykiai (Pellegrinelli, 2002);
- mokymaosi procesas konsultavimo metu (Steele, 1975);
- jgtdziy perteikimas konsultavimo metu (Walker, Massey, 1999);

- kliento vaidmuo konsultavimo metu (Williams, 2001).

M. Lashkarbolouki, M. Panahi, A. Hadizadeh Moghaddam (2011) isskirtos tipologijos
disertacijos teorinéje analizéje atsisakyta dél painaus, nekorektiSko ir nevienareik§mio
konsultanto jtakos lygiy interpretavimo bei kou¢ingo ir mentoringo sampraty sutapatinimo.

M. L. Brown (1999) tipologija nepasirinkta dél orientacijos j simbolizmo raiska
organizacijy pokyciy valdyme. Tai suponuoja buting ilgalaikiy tyrimy specifika ir nepatenka j
sios disertacijos tyrimy lauka.

A. Turner (1982) isskirta Kliento — konsultanto hierarchija Sioje analizéje nepanaudota
dél A. Turner nustatyty veiksniy nesuderinamumo su 14 lentelé¢je panaudota vaidmeny
tipologijos grupavimo sistema.

Pagal M. Kubr (1996) vadybos konsultavimas privalo biti objektyvus ir nepriklausomas,
t.y. konsultantas neturi turéti finansinés, politinés, administracinés ar emocinés priklausomybés
nuo kliento.

Todél disertacijoje yra naudojamasi tik tipologijomis isskirtomis 16 lenteléje (1-4 lygis
atitinka nedirektyvy konsultavimo stiliy, t.y koucingo stiliy; 5-8 — direktyvy konsultavimo, t.y.
mentoringo stiliy. Linija tarp 4 ir 5 lygio gali bati jvardinta, kaip pusiausvyros linija tarp jtakos

lygiy).
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Konsultanto jtakos lygiy/vaidmeny tipologijos

16 lentelé

L Konsultanto jtakos lygio/vaidmeny tipologijos
Y| G.Lipppitt, E. H. L. E. Greiner, D. Nees; L. | R.R.Blake, | M.
? R.Lipppitt Schein R.O.Metzger Greiner J. S. Mouton | Kubr
a | (1978) (1990) (1983) (1985) (1976) (1996
i )
1. | Objektyvus
stebétojas
2. | Proceso Proceso Provokatorius “Draugiskas | Pritaréjas Proce
konsultantas konsultanta (antrasis) S0
S pilotas” valdy
3. | Fakty
identifikatorius
4. | Alternatyvy “Legitimizatorius | “Strateginis | Pagreitintojas
identifikatorius ”? navigatorius | - skatintojas
5. | Problemy “Gydytojas ”, “vadybos | Konfrontatori
sprendimo 7 fizikas”, us
dalyvis sistemy
architektas
6. | Treneris/
mokytojas
7. | Informacijos/ | Ekspertas Ekspertas “Mentaliniy | Isakinétojas | IStekl
turinio nuotykiy iy
ekspertas ieSkotojas” valdy
tojas
8. | Advokatas

Saltinis: sudaryta autoriaus, remiantis lenteléje nurodytais mokslinés literatiiros

Saltiniais.

Pastaba: Konsultanto vaidmenys lenteléje yra jvertinti ir sugrupuoti pagal jtakos lygj
klientui. Grafose, pazymétose kita tamsia spalva, nepavyko aptikti konsultanty vaidmeny
atitikmeny, pagal analizuojama tipologija.

Pasiremiant atlikta konsultanto jtakos lygio/vaidmeny tipologijos analize, suformuluotas

patikslintas vadybos konsultavimo apibrézimas: vadybos konsultavimo metu koucingo stiliumi,

konsultantas teikia pagalbg — objektyviai stebi, konsultuoja apie procesa, identifikuoja faktus bei

alternatyvas — siekiant kliento tiksly realizavimo, problemy sprendimo bei organizacijos

valdymo problemy sprendimui. Toks vadybos konsultavimo biidas, kai konsultantas dalyvauja

kliento problemy sprendime, treniruoja klienta, teikia informacija, kaip turinio ekspertas bei

veikia, kaip advokatas, gindamas savo uzimtg pozicija — negali bati priskirtas vadybos

konsultavimui koucingo stiliumi — ir grei¢iausiai, gali buti apibréztas, kaip konsultavimas

mentoringo stiliumi.
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Kouc¢ingo fenomeno kategorizacijos iSvados

Toliau apibendrinti mentoringo, psichoterapijos, mokymosi bei vadybos konsultavimo
sampraty apibrézimy turinio analizés rezultatai (veiksniy paplitimo daznis iSskirtas

skliausteliuose):

Pagal veiksniy paplitimo daznj apibréZimuose, giminingose koucingui sampratose

- Pagal Kliento tiksly kriterijy, dazniausiai buvo minimi Sie veiksniai: psichoterapijos
sampratoje — mastymas (3), elgesys (3), tiksly formulavimas ir realizavimas (3);
mentoringo sampratoje — vystymasis profesingje sferoje (3); mokymosi sampratoje —
mokymosi gerinimas (2); vadybos konsultavimo sampratoje — problemy sprendimas (2),
organizacijos valdymo problemy sprendimas (2), tiksly formulavimas ir realizavimas (2).

- Pagal proceso tiksly kriterijy, dazniausiai iSskirti Sie veiksniai: mentoringo sampratoje —
pagalbos (8); psichoterapijos sampratoje — poky¢iy (3), pagalbos (3), augimo (3); vadybos
konsultavimo sampratoje — pagalba (5); mokymosi sampratoje — pagalbos (2).

- Pagal konsultanto jtakos lygio vertinimo kriterijy iSskirtas: vadybos konsultavimo
sampratoje — patarinéjimo (5); psichoterapijos sampratoje — jdéjy ir informacijos
suteikimo (1) veiksniai.

Vertinant veiksniy paplitimo plotj giminingose kou¢ingo sampratose: pagal kliento tiksly
kriterijy nustatyti 8 veiksniai (dél didelio veiksniy i$sisklaidymo plocio, teko nagrinéti tik tuos
veiksnius, kuriy daznis daugiau, negu vienas); pagal proceso tiksly Kriterijy nustatyti 6
veiksniai; pagal konsultanto jtakos lygio i$ viso kriterijy nustatyti 2 veiksniai.

Kadangi Sios analizés rezultatai suteikia menkas interpretavimo ir taikymo galimybes
tolesniuose tyrimuose, tai toliau atlikta kou¢ingo fenomeno konceptualizacijos rezultaty analizé

pagal veiksniy paplitimo daznj giminingose sampratose.

Pagal veiksniy paplitimo daznj giminingy sampraty apibréZimuose

Apibendrinant mentoringo, psichoterapijos, mokymosi bei vadybos konsultavimo
sampraty apibrézimy turinio analizés rezultatus (daznis iSskirtas skliausteliuose), galima teigti,
kad:

- Pagal kliento tiksly kriterijy dazniausiai buvo minimas veiksnys: tiksly formulavimas ir

realizavimas (5).

- Pagal proceso tikslo kriterijy dazniausiai iSskirtas Sis veiksnys: pagalbos (18).
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- Pagal konsultanto jtakos lygio vertinimo kriterijy iSskirtas patarinéjimo veiksnys (5).
Apibendrinant kou¢ingo fenomenui giminingy sampraty: mentoringo, psichoterapijos,
mokymosi bei vadybos konsultavimo analizés veiksniy rezultatus, gaunamas toks apibrézimas:
pagalbos proceso metu, klientas formuluoja tikslus ir jy realizavimo plang, pasiremdamas

konsultanto patarinéjimu.

BENDROS KOUCINGO FENOMENO TEORINIU STUDIJU ISVADOS

Koucingo fenomeno konceptualizacija ir kategorizacija parodé, kad:

- Pagal Kkliento tiksly kriterijy dazniausiai minimas veiksnys sutampa tarp koucingo
fenomeno ir koucingui giminingy sampraty (mentoringo, psichoterapijos, mokymosi bei
vadybos konsultavimo): konceptualizuojant dazniausiai minimas — tiksly formulavimas ir
realizavimas (15); o kategorizuojant kou¢ingui giminingas sampratas dazniausiai minimas —
tiksly formulavimas ir realizavimas (5).

- Pagal konsultavimo tikslus: kou¢ingo fenomeno ir koucingui giminingy sampraty:
konceptualizuojant dazniausiai minima pagalba (30); kategorizuojant koucingui giminingas
sampratas taip pat dazniausiai minima pagalba (18).

- Pagal konsultanto jtakos lygj, gauti veiksniy analizés rezultatai skiriasi: koucingo fenomeno
analizéje, iSskirti veiksniai: nedirektyvus (2), atgalinis rySys (2), instruktavimas (1),
klausinéjimas (1) — labiau orientuoti j nedirektyvig konsultanto jtaka, negu giminingy
sampraty analizés rezultaty orientacija j direktyvuma — patarinéjima (5).

Kadangi koucingo konsultanto jtakos lygj apibtidinantys veiksniai menkai analizuojami
mokslinéje literattiroje, 0 atlikto koucingo fenomeno apibrézimy analizé nesuteiké aiskiy
empyriniam tyrimui tinkamy modeliy ar instrumenty, todél disertantas tolimesniam tyrimui
naudosis gimingy sampraty pagrindu atliktos konsultanto vaidmeny sintezés rezultatais.

Psichoterapijos ir mentoringo konsultanto jtakos lygio teorinés analizés rezultatai parodé
apsiribojimg direktyvumo/nedirektyvumo nustatymu. Mokymosi ir vadybos konsultavimo
konsultanto jtakos lygio vertinimas parodé logiska vaidmeny atitikima, nepastebint eklektikos
bruozy. Taciau dél platesnés konsultanto jtakos lygio vertinimo galimybés buvo pasirinktas
vadybos konsultavimo sampratoje gauta konsultanto vaidmeny skalé. Pagal teoriniame skyriuje
nustatyta koucingo konsultavimo fenomeng apibtudinanc¢iy veiksniy formule gauti tokie
rezultatai:

Kouc¢ingo konsultavimas tai — pagalbos teikimas klientui, formuluojant ir

realizuojant tikslus, konsultantui taikant nedirektyvius vadybos konsultanto vaidmenis.
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Konkretis tikslai formuluojami ir realizuojami koucingo konsultavimo metu parodo
konsultavimo orientacija: vadybing, mokymosi, mentoringo ar psichoterapine. Vadybos
konsultanto vaidmenys parodo konsultanto jtakos lygj klientui.

Pagalba parodo konsultavimo tikslus, taciau jokios papildomos informacijos apie
konsultavimg nesuteikia.

Atlikus koucingo konsultavimo fenomeno konceptualizacija bei kategorizacija, galima
teigti, kad realizuotas pirmas ir antras disertacijos uzdavinys. Tiek konceptualizacija, tiek
kategorizacija suteiké galimybe pakoreguoti ir patikslinti egzistuojan¢ius koucingo
konsultavimo fenomeno apibrézimus. Atlikta fenomeng charakterizuojanciy veiksniy analizé,
pagal pasirinktus kriterijus: kliento tikslus, konsultavimo proceso tikslus bei konsultanto jtakos

lygi, sudaré prielaidas tolimesniam disertacijos tyrimui.
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. VERSLO PROCESU SIMULIAVIMO MODELIO FORMAVIMAS

Antras disertacijos skyrius skirtas prielaidy sudarymui, formuojant koucingo
konsultavimo simuliavimo modelj. Antro disertacijos skyriaus pirmas poskyris skirtas
formuojamo modelio metodologiniam pagrindimui, analizuojant tradiciniy verslo procesy
simuliavimo metody privalumus ir trokumus. Atitinkamai antrame poskyryje analizuojami
verslo procesy vertinimas bei verslo procesy modeliavimas, kaip verslo procesy simuliavimo
etapai. TreCiame poskyryje siekiama nustatyti Conjoint programinés jrangos taikymo galimybes
verslo procesy simuliavimui. Ketvirtame poskyryje siekiama pateikti verslo procesy

simuliavimo modelio formavimo rezultatus.

2.1. Verslo procesy simuliavimo modelio formavimo pagrindai

Siekiant suformuoti koucingo konsultavimo simuliavimo modelj, egzistavo tokios

pagrindinés galimybés, parenkant kou¢ingo konsultavimo simuliavimo metodus:

1) naudoti psichometrinius testus (angl. psichometrics), kaip simuliavimo pagrinda;
2) naudoti verslo procesy simuliavimo metodologija (angl. business process
simulation).

Psichometriniai testai, kaip simuliavimo biidas buvo atmestas remiantis:

1) I. Adizes (2008) prielaida, kad individas skirtingomis aplinkybémis elgiasi

priklausomai ir nuo konteksto bei tiksly, todél diskutuotina bet kokia galima asmenybiy

klasifikacija pagal tipus ilgojoje perspektyvoje;

2) J. Passmore ir kt. (2008) teiginiu, kad psichometriniai matavimai suteikia tik

individo momentinj vertinima, neatsizvelgdami | kintantj kontekstag bei ilgalaike

perspektyva.

Remiantis $iais teiginiais buvo suformuluota prielaida, kad verslo procesy simuliavimo
metodologija tikétinai galéty buti labiausiai atitinkanti disertacijos tyrimo objekta bei konteksta.

Verslo procesy simuliavimas, kaip verslo procesy valdymo sudedamoji dalis, suteikia
galimybe prognozuoti verslo procesus ateityje, taciau, kaip teigia G. Giaglis ir kt. (1999), mazas
simuliavimo metody paplitimas salygotas tokiy priezas¢iy kaip: menko lankstumo ir specialiy
profesionaliy Ziniy poreikio, bttino sékmingam simuliavimui modeliuoti. Dél $iy priezasciy
disertacijoje atliekama egzistuojanciy verslo procesy simuliavimo principy ir metody analizé,
siekiant nustatyti jy tinkamuma keliamam tyrimo tikslui bei esant galimybei pritaikyti prie
disertacijos tyrimo specifikos, pasiremiant alternatyviais matematinés psichologijos principais

(Sioje disertacijoje Conjoint metodologijos principais). Simuliavimo metodai analizuojami
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laikantis nuostatos, kad simuliavimo modeliai yra sudedamoji simuliavimo metody dalis, t.y.
atmetus ar pasirinkus metoda, tai galioja ir to metodo modeliui.

Organizacijy studijy, ekonomikos bei finansy moksly taikymo srityse egzistuoja du
esminiai principai nustatantys/vertinantys subjekto padétj prognozuojamo objekto atzvilgiu
laike: prie§ jvykj (lot.ex-ante) ir po jvykio (lot.post-ante). Sioje disertacijoje siekiama ne tik
konceptualizuoti ir kategorizuoti kou¢ingo fenomena, taciau ir suformuoti simuliavimo modelj,
laikantis koucingo filosofijos ir principy, ty. minimalizuoti konsultanto jtaka. Todél
atsizvelgiant j Siuos teiginius, formuojant simuliavimo modelj, pirmame etape vertinama jau
jvykusi kouéingo konsultacija po jvykio (lot. post ante), o antrame etape modeliuojama ideali
koucingo konsultacija pries sekantj jvyki (lot. ex-ante). Tikétina, kad klientas galéty suformuota
kou¢ingo simuliavimo modelj taikyti savikoucingui, tokiu atveju egzistuoty tradiciné
prognozuojamy jvykiy etapy seka — prie§ jvykj ir po jvykio, taciau tai nepatenka j Sios
disertacijos tyrimy objekto laukg dél empyrinio tyrimo apribojimy. Svarbu pazyméti, kad pagal
psichometriniy matavimy koucingo kontekste taikymo metodologija (Passmore ir kt., 2008)
egzistuoja galimybé taikyti psichometrinius matavimus prie$ konsultavima ir po, 0 gautus
rezultatus lyginti (1 priedas).

VisiSkai neatmetant §iy matavimy taikymo galimybés, disertacijoje teigiama, kad
psichometrinio klausimyno parinkimas yra subjektyvus, koucerio profesionalumo ir etikos
klausimas. Netinkamai parinktas klausimynas gali netinkamai jtakoti klienta ir taip
minimalizuoti kou¢ingo konsultavimo efektyvuma. Greiciausiai, vienintelé galimybé, kaip jau
buvo minéta auks¢iau, yra vertinimas/modeliavimas po konsultavimo, o koks metodas bus
pasirinktas: ar psichometriniai matavimai, ar verslo procesy simuliavimo modeliavimas, —
priklauso nuo konsultanto pozitrio.

Anot J. Passmore ir kt. (2008), tie patys psichometriniai metodai gali buti pritaikomi ir
taikomi ir kou¢ingo konsultanto, ir kliento vertinimui. Disertacijoje formuojamas simuliavimo
metodas gali bati taikomas tik konsultavimo vertinimui ir modeliavimui i§ kliento pozicijos.
Gauti simuliavimo rezultatai gali bati naudojami ir konsultanto, ir kliento savianalizei.

Teoriniy, metodologiniy bei empyriniy koucingo konsultavimag Simuliuojancéiy tyrimy
nepavyko aptikti, 0 tyrimy analizuojanéiy koucingo konsultacijos fenomeng trilkumas suponuoja
situacijg, kai teorinés studijos atliekamos tarsi apie vieng objekta — koks koucingas turéty biti
teoriniu aspektu, empyriniai tyrimai apie kitg — dazniausiai koucingas yra toks, kokj klientui
apibudina kou¢ingo konsultantas bei kokiag paslauga gauna klientas, 0 metodologinés sgsajos,
siekian¢ios sujungti teorija Ssu empyrika, orientuotos j treCiag objekta — psichometrinius
matavimus, atsiribojant nuo galimy organizaciniy ar / ir mokymosi tiksly ir koucingo

konsultavimg suvokiant kaip pabréztinai psichoterapinj metoda. ESama situacija nurodé poreikj
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koucingo konsultavimo vertinimui ir modeliavimui, t.y. simuliavimo modeliui suformuoti, kuris
pabandyty sujungti koucingo fenomenag charakterizuojancius veiksnius, pasiremiant verslo
procesy simuliavimo bei conjoint analizés metody sinteze. Teigiamas koucingo konsultavimo
simuliavimo modelio taikymo efektas galéty buti konsultavimo efektyvumo didéjimas,
leidziantis konsultantui gauti atgalinj ry$j apie konsultavimo privalumus ir trikumus, lyginant
skirtumus tarp jvykusio ir, kliento manymu, idealaus (siekiamo) konsultavimo — tai galéty
Klientui suteikti laiko sinergija. Klientas vertindamas ir modeliuodamas koucingo konsultavima,
gauty galimybe auksStesniame abstrakcijos lygyje suvokti konsultavimo proceso tikslus, savo
tikslus bei konsultanto jtakos lygj.

Verslo procesy simuliavimas dazniausiai vertinamas kaip metodas, leidziantis
prognozuoti galimus procesy valdymo pokycius (Greasley, 2003; Greasley, Barlow, 1998;
Barber ir kt., 2003). Dazniausiai §is poky¢iy simuliavimas suprantamas kaip tam tikry skaitiniy
reik§miy prognozavimas (Sidnev ir kt., 2005; Wynn ir kt., 2007; Barber ir kt., 2003). Socialiniy
reiskiniy, tokiy, Kkaip zmogiskujy iStekliy valdymo, lyderystés ar vadybos konsultavimo
simuliavimas unikalus tuo, kad simuliuojant, galima prognozuoti tik tam tikrus sprendimus,
kuriuos priima klientas ar simuliuoti galimas kliento busenas ir/ar rezultatus, kurios jam bty
svarbios gavus paslauga. Verslo procesy simuliavimas, kuriy galutinis rezultatas nevisuomet
gali buti iSreikstas skaitine israiska, esminiai skiriasi nuo kity verslo procesy simuliavimo,
iSreikSty skaitine iSraiska — problematisku tampa daugumos sukurty simuliavimo jrankiy

taikymas, — dél jrankiy apribojimy ar personalo specifiniy programavimo ziniy trikumo.

Simuliavimas verslo procesy valdymo kontekste

Verslo procesy simuliavimas sumazina verslo procesy valdymo rizikg bei padidina
s¢kmingo projekto realizavimo galimybe (Hlupic, Robinson, 1998). Pagal E. Paolucci ir kt.
(1997), K. Tumay (1995) verslo procesy simuliavimo prie§ realizuojant projektus etapo
ignoravimas bei tinkamy simuliavimo jrankiy nebuvimas yra dazna verslo procesy valdymo
nesékmiy prieZastis.

Verslo procesai — jvairiose organizaciniy poky¢iy koncepcijose naudojamas terminas,
neturi vieningai priimto sampratos vartojimo konteksto. Egzistuoja tokios pagrindinés prielaidos
apie verslo proceso samprata, tai:

1) verslo procesy fundamentalus analizés elementas;

2) pirminis proceso tikslas;

3) mechanizmas, kurio pagalba procesai, pakei¢ia pradinius duomenis (angl. inputs) j

reikSmingus rezultatus (angl. outputs).
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Disertacijoje laikomasi pirmosios ir treciosios prielaidos, kad verslo procesas
fundamentalus analizés elementas, pakeiciantis pradinius duomenis j rezultatus.

Egzistuoja pagrindiniai ir papildomi procesai. Siame darbe laikoma, kad pagrindinis
verslo procesas tai kouc¢ingo konsultavimo, o pagalbiniai — vadybinis bei simuliavimo.
Disertacijoje smulkiai analizuojamas tik pagalbinis verslo procesy simuliavimo procesas,
kadangi laikomasi prielaidos, kad klientai tiesiogiai neturi kompetencijos jvertinti koucingo
konsultavima, taciau tai galima atlikti simuliavimo kontekste — netiesiogiai.

Verslo procesy simuliavimas néra nauja samprata organizacijy valdyme. Nuo 1990 m.
jvairts autoriai sidlo taikyti jvairius simuliavimo metodus organizacijy efektyvumui didinti.
Verslo proceso simuliavimas yra jrankis, kurio pagrindai yra gamybos procesy analizéje, taciau
gali buti naudojamas gamybos bei paslaugy vadybos procesy valdyme (Greasley, 2003). Tuo
remiantis disertacijoje laikomasi prielaidos, kad verslo procesy simuliavimas gali bati taikomas
koucingo konsultavimo simuliavimui.

Pagrindiné priezastis dél kurios egzistuojantys verslo procesy simuliavimo metodali
netapo populiartis yra sudétingas taikymas ir menkas lankstumas (Giaglis ir kt., 1999). Siekiant
iSvengti Sio apribojimo disertacijoje yra atliekama verslo procesy simuliavimo principy ir
metody analizé bei ieskoma alternatyviy verslo procesy simuliavimo budy.

Organizacijos siekdamos prisitaikyti prie konkurencingje aplinkoje vykstanciy pokyciy,
remiasi jvairiais poziliriais ] organizacijos procesy valdyma (angl. business process
management):

1. Verslo procesy reinzinieringas (fundamentalGs poky¢iai organizacijoje — apimantys

procesy permastyma; (re)dizaing bei tobulinimg (Hammer, 1990; Macdonald, 1995);

2. Verslo procesy (re)dizainas (minimaliis esamy procesy poky¢iai, (Macdonald, 1995);

3. Visuotiné kokybés vadyba (procesy planavimas, kontrolé, tobulinimas (Juran, 1950);

4. Verslo procesy orientavimas (verslo procesy tiksly pokyciai (Willaert, Van den

Bergh, Willems, Deschoolmeester, 2007);

5. Verslo procesy tobulinimas (angl. business process improvement) (minimaliis verslo

procesy pokyciai, (Macdonald, 1995);

6. Verslo procesy simuliavimas (verslo procesy poky¢iy/reinzinieringo dalis, (Popovi¢ ir

kt., 2011; Greasley, 2003; Aguilar ir kt., 1999; Hlupic, 1999; Profozich, 1998; Verma ir

kt., 2000; Aksu, 2001).

Mokslinéje literattiroje analizuojancioje verslo procesy valdyma néra vieningo pozitirio j
verslo procesy valdymo koncepcijas bei rySius tarp jy. Taciau visoms Sioms koncepcijoms

bendra yra tai, kad laikomasi pozicijos, kad verslo procesy simuliavimo rezultatas — procesy
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tikétiny/galimy ateities buaseny ir situacijy prognozavimas. Disertacijoje siekiama atlikti
kouc¢ingo konsultavimo vertinimg bei sumodeliuoti pokyciy kryptj, todél tyrimo objektas
nagrinéjamas remiantis verslo procesy simuliavimo pozitriu, atsiribojant nuo kity verslo
procesy vadybos koncepcijy. Laikantis mokslo metodologijos principy, siekiama nurodyti verslo
simuliavimo koncepcijos pozicija kity procesy poky¢iy koncepcijy atzvilgiu (Povey, 1998).
Siame darbe yra laikomasi M.Aguilar ir kt. (1999) pozicijos, kad simuliavimas yra verslo
procesy valdymo koncepcijos dalis, sudaryta i§ etapy dalinai sutampanciy su verslo procesy
reinzinieringo etapais (17 lentelé) bei iSplétotos ir kity autoriy darbuose (Popovi¢ ir kt., 2011;
Greasley, 2003).

17 lentele

Verslo procesy simuliavimo etapy santykis su verslo procesuy pokyciy etapais

Etapas Zingsniai (subetapai) VPS etapy hierarchija

[vertinimas ,,taip kaip Sukarti ir komunikuoti procesy Papildomas subetapas

yra® (angl. assess ,, as- zyméjima (angl. process mapping)

is*) ISmatuoti ir analizuoti procesy Pagrindinis subetapas
pobudi

Modeliavimas ,kaip turi | Modeliuoti ateities procesy Pagrindinis subetapas

bati“ (angl. build ,, o dizaing

be”) Ateities procesy modelio Papildomas subetapas
realizavimas

Saltinis: M. Aguilar ir kt. (1999).

Verslo procesy simuliavima, M. Aguilar ir kt. (1999), A. Popovi¢ ir kt. (2011) apibudina,
kaip dviejy etapy sinteze, sudarytg i§ verslo procesy esamos situacijos (ES) vertinimo bei
siekiamos situacijos (SS) modeliavimo subetapy.

Kiti subetapai — sukurti ir komunikuoti procesy zyméjimg bei suteikti galimybe
realizuoti ateities procesy modelj, gali biti priskirti tiek verslo procesy simuliavimo koncepcijai,
tiek ir kitoms verslo procesy valdymo koncepcijoms (pvz. verslo procesy reinzinieringui).

Toliau formuojant koucingo konsultavimo simuliavimo modelj bus analizuojami tik
pagrindiniai subetapai. Papildomi subetapai bus minimaliai panaudoti galutiniuose simuliavimo
modelio formavimo etapuose, tik siekiant islaikyti modelio kiirimo metodologinj vientisuma.

Verslo procesy simuliavimo empyriniy tyrimy analizé kaip atskira, minimaliai susieta su
kitomis verslo procesy valdymo koncepcijomis, tyrimy sritis mokslingje literatiroje sutinkama
itin retai. Galima bty paminéti gamybos organizacijy (Hlupic, 1999), paslaugy organizacijy
(Profozich, 1998; Verma ir kt., 2000; Aksu, 2001; Greasley, 2003) procesy simuliavimo
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teorinius ir empyrinius tyrimus. Svarbu pazyméti, kad visi Sie tyrimai paremti tradiciniais verslo
procesy simuliavimo jrankiais. Menkas simuliavimo metody paplitimas, anot G. Giaglis ir kt.
(1999), salygotas tokiy priezasCiy: menkas lankstumas ir specialios profesionalios zinios,
butinos sekmingam simuliavimui modeliuoti.

B. Povey (1998) atliko lyginamajg verslo procesy valdymo koncepcijy etapy analizg,
kaip esming etapy seka, laikydamas W. Webster (1973) nustatytus etapus (10 priedas). Galima
teigti, kad, nors simuliavimo etapai $ioje analizéje neisskirti kaip savarankiski verslo procesy
valdymo etapai, taciau kaip sudedamoji dalis nustatyti daugumoje nagrinéty koncepcijy, kaip
esamos situacijos vertinimo (angl. as-is) ir siekiamos situacijos (angl. to-be) modeliavimo
etapai. Disertacijoje daroma prielaida, kad atliekant platesnius metodologinius tyrimus,
dauguma verslo procesy valdymo koncepcijy galéty bati analizuojamos verslo procesy
simuliavimo kontekste, o gauti rezultatai galéty turéti lickamaja moksling verte — taciau tai
nepatenka j Sios disertacijos tyrimy lauka, nors galéty bati nagrinéjami tolimesniuose koucingo
konsultavimo simuliavimo tematikos tyrimuose. Galima teigti, kad sios disertacijos tyrimo
tikslas, be jau minéty verslo procesy simuliavimo principy, i$nagrinéjus B. Povey (1998) atlikta
verslo procesy valdymo koncepcijy analize, metodologiskai taip pat labiausiai suderinamas ir su
,»minkstyjy“ (angl. soft) sistemy metodologija (Checkland, 1981; Macdonald, 1985).

Pagal S. Adesola ir T. Baines (2005) verslo procesy tobulinimo metodologijy
lyginamosios analizés rezultatus (priedas 11) galima teigti, kad disertacijos tikslas, taip pat gali
biti sietinas su Siy autoriy atliktos analizés pagrindu, nustatytais etapais.

P. Checkland (1981) ir S. Adesola, T. Baines (2005) pateikiami principai bei sgsajos su

disertacijos tyrimo objektu bus placiau atskleisti tolimesniuose disertacijos skyriuose.

Simuliavimo jrankiy analizé
Verslo procesy simuliavimo metodai tiek mokslininky, tiek praktiky tarpe neturi
vienareikSmio ir vieningo vertinimo nei dél metody taikymo galimybiy, nei dél apribojimy.
Disertacijoje nustatytos tokios pagrindinés verslo procesy simuliavimo metody taikymo
problemos (Aalst ir kt. 2003; Reijers, Aalst, 1999):
simuliavimo jrankiy ribotos taikymo galimybés;
zema personalo kompetencija, taikant simuliavimo jrankius;
menkas vadybininky suinteresuotumas, simuliuoti ateities situacijas;
auksti reikalavimai darbuotojams dirbantiems su simuliavimo programine jranga;
zmogiskyjy istekliy elgesys simuliuojamas remiantis naiviomis prielaidomis: procesai
privalo keistis priklausomai nuo konteksto; prioritetai yra sunkiai sumodeliuojami;

personalo dirbancio nepilng dieng ir nepastoviu tempu veiklg sunku simuliuoti;
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personalas dazniausiai dalyvauja kituose su pagrindine veikla nesusijusiuose projektuose.
simuliavimo modelio formavimas vyksta ilgai, o simuliavimo rezultatai daZniausiai
trumpalaikiai.

Siekiant iSvengti nustatyty problemy bus siekiama panaudoti kitus galimus,
alternatyvius, aukstesnio abstrakcijos lygio verslo procesy simuliavimo principus.

Anot, M. H. Jansen-Vullers, M. Netjes (1998, 2006), M. Wynn ir kt. (2007) egzistuoja
tokie verslo procesy simuliavimo jrankiai:

- Verslo procesy modeliavimo jrankiai;

- Verslo procesy vadybos jrankiai;

- Bendrieji verslo simuliavimo jrankiai.

Sioje disertacijoje yra nagrinéjami tik bendrieji verslo simuliavimo jrankiai.
Disertacijoje, pasinaudojus M. H. Jansen-Vullers, M. Netjes (2006) atliktos simuliavimo jrankiy
analizés Kriterijais, pasirinktas aukstesnis abstrakcijos lygis ir atlikta verslo procesy simuliavimo
jrankiy analizé, pagal kategorijas (18 lentel¢).

Egzistuoja tokios pagrindinés verslo procesy simuliavimo (VPS) jrankiy kategorijos
(Tumay, 1996):

1. Srauto diagramavimu, pagrjsti VPS jrankiai (angl. Flow Diagramming Based BPS

Tools);

2. Sistemy dinamika, pagristi VPS jrankiai (angl. System Dynamics Based BPS Tools);
3. Diskretiniu jvykiu, pagristi VPS jrankiai (angl. Discrete-event Based BPS Tools);
4. Orientuoti j objekta, diskretiniu jvykiu pagrjsti VPS jrankiai (angl. Object-Oriented,

Discrete-event Based BPS Tools).

Toliau atlikta VPS jrankiy kategorijy privalumy ir trikumy analizé, kurios rezultatai
pateikti 18 lenteléje.
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Verslo procesy simuliavimo jrankiy kategoriju analizés savadas

18 lentelé

oy | GEEEEL o é Naudoja

jrankiy | 20Y E | 3 . ma IT

——— e 2 LS5 programi

go1uY butinyb = [= ..

pagrindas c = < né jranga

Srauto + +++ | + Skirta palengvinti apibrézti organizacijos | Process

diagrama veiklas ir srautus. Srauto diagrama pagristi | Charter,
yra metodologiSskai nepriklausomi vienas | Process
nuo Kito, todél lengviausiai naudojami, | Model.
taCiau tai suteikia mazai galimybiy
pritaikant ~ konkre¢iam  vertinimo  ir
modeliavimo atvejui.

Sistemy ++ ++ |+ Modeliai naudojantys sistemy dinamikos | Ithink,

dinamika jrankius,  sudaryti pagal  specifiniy | Powersi
konstrukty metodologija: lygiai, stacks, | m.
srautai, konverteriai, jungtuvai.

Diskretini | ++ + ++ Diskretiniu jvykiu paremti simuliavimo | Extend

S jvykis jrankiai suteikia daugiau galimybiy, negu | BPR,
srauto diagramos ir sistemy dinamikos | BPSimul
kategorijy jrankiai. Sie jrankiai paremti | ator,
animacija, kuri suteikia galimybe vizualiai | Service
modeliuoti srautus, nuo jéjimo j sistema bei | Model
srauty judéjimag sistemoje.

Orientuoti | +++ + +++ | Orientuoti | objektg ir diskretiniu jvykiu | SimProces

] objekta, pagristi  jrankiai  suteikia  daugiausiai | s, Rethink,

diskretini galimybiy. Sie jrankiai atlieka objekto

u ivykiu orientacijg ir hierarhinj modeliavima,

pagristi siekiant palengvinti organizacijos procesy
modeliy  vystymasi, panaudojant jau
,;naudotus* modelius.

Saltinis: sudaryta autoriaus, remiantis K. Tumay (1996).
Pastaba: zenklas (+) nurodo jrankiy kategorijy atitikimo pasirinktam kriterijui lyg;.

Apibendrinus verslo procesy simuliavimo metodologijos pagrindy analizés rezultatus (18

lentelé), galima teigti, kad nei viena kategorija VPS jrankiy, nepatenkina Sioje disertacijoje

formuojamo verslo procesy simuliavimo modelio reikalavimy: lankstumas, paprastas taikymas

bei nebutinos specialios profesinés zinios modelio taikymui ir Zinios simuliavimo modelio

formavimui bei tikrinimui. Atlikta analizé suponuoja situacija, kurioje egzistuojantys verslo

procesy Simuliavimo jrankiai, dél disertacijos tyrimo objekto specifikos — koucingo

konsultavimo fenomeno yra netinkami, todél disertacijoje buvo pasirinktas aukstesnis

abstrakcijos lygmuo ir pabandyta analizuoti verslo procesy simuliavimo metodologijos

principus, kuriais remiantis ir buvo sukurti aukséiau iSanalizuotos verslo procesy simuliavimo

jrankiy kategorijos.
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Todél tolesniuose skyriuose analizuojami esminiai verslo procesy simuliavimo etapai:

vertinimas ir modeliavimas.

2.2. Verslo procesy vertinimo ir modeliavimo etapy analizé

Analizuojant verslo procesy vertinimo ir modeliavimo etapus, nustatyta, jog egzistuoja

tam tikri principali, suteikiantys galimybe¢ nustatyti skirtumus ir panaSumus, tarp Siy etapy.

Verslo procesy vertinimo etapo analizé

Verslo procesy vertinimo etapas, siekiant realizuoti disertacijos tyrimo tikslg, Siame
darbe laikomas, kaip verslo procesy simuliavimo etapo esamos situacijos jvertinimo ,.taip kaip
yra® (angl. assess ,, as-is ) — pagrindinis subetapas — iSmatuoti ir iSanalizuoti procesy pobudj (17
lentelé), atsiribojant nuo procesy Zyméjimo sukiirimo bei komunikavimo papildomo subetapo,
pagal M. Aguilar ir kt. (1999).

Mokslinéje literatiiroje néra vieningos nuomonés apie esamos situacijos (angl. as-is)
modeliavimo butinumg bei metodologinj vieningumg (Lodhi ir kt., 2010; Scacchi, 2000;
Chadha, 1995).

Pagal S. Adesola, T. Baines (2005) vertinimo etapas sudarytas i§ nagrinéjamoje
sistemoje egzistuojan¢iy procesy nustatymo, detalaus duomeny sugrupavimo bei esamos
situacijos vertinimo modelio suformavimo subetapy. Disertacijoje laikomasi prielaidos, kad
pagal disertacijos tikslg formuojamas simuliavimo modelio esamos situacijos vertinimo etapas
apibréziamas, kad egzistuojantys procesai bei detalus duomeny sugrupavimas labiau sietini su
identifikavimo etapu ir atliekami focus grupés. Esamos situacijos modelio suformavimo
subetapas, pagal S. Adesola, T. Baines (2005), disertacijoje prilyginamas esamos situacijos
vertinimo etapui (angl. as-is). S.Adesola, T. Baines (2005) teigimu $is etapas (angl. as-is) yra
labiau siejamas su proceso suvokimo samprata.

Pagal P. Checkland (1981) bei J. Macdonald (1985) ,,minkstyjy* sistemy metodologija
yra sudaryta i§ 7 etapy (10 priedas). Etapai: 3 — pagrindiniy sampraty nustatymo ir 4 —
konceptualiy modeliy formavimo — priskirti sistemy pasaulio, visi kiti etapai — realaus pasaulio
koncepcijoms. Disertacijoje laikomasi prielaidos, kad sistemy pasaulio etapai atitinka
formuojamo simuliavimo modelio vertinimo ir modeliavimo etapams. Esamos situcijos
vertinimo etapas sietinas su pagrindiniy sampraty nustatymo etapu. Pagrindiniy sampraty
nustatymas, pagal P. Checkland (1981) bei J. Macdonald (1985) transformacijos procesas,

turintis tam tikrus pradinius elementus, pokytj bei naujus elementus. Sie pradiniai elementai
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pradedami vertinti 2-ame ,,minks$tyjy“ sistemy metodologijos etape (sutampa su disertacijos
identifikavimo etapu), taciau galutinis jvertinimas jvyksta pagrindiniy sampraty nustatymo
etape. Disertacijoje laikomasi prielaidos, kad pradiniy elementy vertinimas yra sietinas su
formuojamo modelio vertinimo etapu. Pagrindiniy sampraty nustatymo etapas, pagal P.
Checkland (1981) suvokiamas, kaip situacijos vertinimas.

Tradiciskai AS-IS etapas mokslingje literatiiroje apibréziamas, kaip verslo procesy
modeliavimas, taciau disertacijoje siekiant aiskumo, laikomasi terminologijos vienodumo, todél
remiamasi M. Aguilar, T. Rautert, A. Pater (1999) pozicija, kad simuliacija tiesiogiai nukreipta j
verslo procesy komunikavimo, vertinimo, jgalinimo aspektus, o atsizvelgiant j Siuos aspektus
yra orientuota j verslo procesy iSmatavimg ir vertinima (19 lentel¢). Disertacijoje atsiribojama
nuo verslo procesy dizaino aspekto, ta¢iau remiamasi galimybés dizaino realizavimui suteikimo
aspektu, kuris realizuojamas modeliavimo (angl. to-be) etape. Toliau pateikiamas esamos
situacijos etapo vertinimo veiksniy sgvadas (19 lentelé), suteikiantis galimybe, atlikti verslo
procesy vertinimg bei sudaryti prielaidas kito simuliavimo etapo modeliavimo ,kaip turi bati

(angl. build ,, 70 be ) — subetapo ateities procesy dizaino modeliavimas formavimui.

19 lentele
Esamos situacijos (angl. AS-1S) etapo vertinimo veiksniy savadas
Silpnumai Stiprumai

1. Galimybé apriboti darbuotojy, 1. Silpnyjy organizacijos veiklos viety
dalyvaujanciy vertinimo projekte, identifikavimas;
kirybinj mastyma. 2. Organizacijos potencialo optimizavimas;

2. Egzistuojancios organizacijos 3. Sudaromos prielaidos pokyc¢iams, strategijai
strukttiros ir procesai, menkai fomuoti link siekiamos situacijos (angl.TO-BE).
analizuojamos remiantis kritiniu 4. Vertinime dalyvaujantys darbuotojai turi galimybe
mastymu. detaliau susipazinti Su organizacijoje

3. Dideliy islaidy Zmogiskyjy istekliy | egzistuojanciomis problemomis bei rysiais tarp jy.
valdymui galimybé (islaidos 5. Sudaro prielaidas darbuotojy mokymui, remiantis
dokumentacijos ruosimui, organizacijos valdymo procesiniu pozitriu.
dokumentacijos detalizacijai bei 6. Gali biiti naudojamas kaip kontrolinis sgrasas
darbuotojy kvalifikacijai). veiksniy, kuriais remiantis, siekiama testinumo ir

koybés, modeliuojant sickiamg situacija (angl. TO-
BE).

7. Gali biiti naudojamas kaip pradinis modelis,
modeliuojant situacijg (angl. TO-BE).

Saltinis: sudaryta autoriaus, remiantis A. IIIserman, M. Jlacke (2007).

A. IlIBerman, M. Jlacke (2007) nustaté tokius verslo procesy esamos situacijos (angl.
AS- IS) vertinimui svarbius aspektus:

- Detalizacijos lygis;

- Egzistuojanti dokumentacija;

- Vertinime dalyvaujanciy darbuotojy kvalifikacija.
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Atsizvelgiant j disertacijos tyrimo tiksla, laikytina, kad:

- Detalizacijos lygis esamos ir siekiamos situacijos etapuose sutampa, todél papildomos
verslo procesy detalizacijos atlikti nebiitina;

- Egzistuojanti dokumentacija prilyginta teorinéje dalyje iSskirty veiksniy rezultaty
analizés aprasui, todél papildomai neatliekama (esamos ir siekiamos situacijos etapuose
dokumentacija sutampa);

- Vertinime dalyvaujanciy darbuotojy kvalifikacija suprantama kaip koucingo konsultanto
kompetencija inicijuoti ir atlikti focus grupés/individualaus kliento koucingo
konsultavimo veiksniy nustatymo tyrimg. Kvalifikacija, koucingo konsultavimo
konsultavime, taip pat svarbi focus grupés dalyviams. Vertinime dalyvaujanciy klienty
kvalifikacija svarbi tik vadybos profesionalumo kontekste.

Vieningos vertinimo ir modeliavimo taisyklés bei terminologija, disertacijoje
suprantamos, kaip privaloma verslo procesy valdymo dalis ir atskirai neanalizuojamos nei
vertinimo, nei modeliavimo etape. [vertinus privalumus ir trilkumus, galima teigti, kad esamos
situacijos modeliavimas, net jeigu jis palieCia tik dalj organizacijoje vykstanciy procesy Vis dél
to turi prasme, ne tik dél motyvacijos padidéjimo bei dokumentuose uzfiksuojant organizacijos
silpnybes, taciau ir pozityvios psichologinés jtakos organizacijos darbuotojams, dél taip
vadinamy ,,greity laiméjimy* (angl. quick wins), t.y. akivaizdziy problemy $alinimo, pradiniame
vertinimo etape (LLIBerman, Jlacke, 2007)

Toliau analizuojamas verslo procesy modeliavimas simuliavimo kontekste.

Verslo procesy modeliavimo etapo analizé

Verslo procesy modeliavimas, siekiant realizuoti disertacijos tyrimo tiksla, Siame darbe
laikomas, kaip verslo procesy simuliavimo etapo — modeliavimas ,kaip turi bati“ (angl. build
,to be*), — pagrindinis subetapas — ismatuoti ir iSanalizuoti procesy pobiudj (17 lentelé),
atsiribojant nuo ateities procesy modelio realizavimo galimybés papildomo subetapo (Aguilar ir
kt., 1999; Scacchi, 2000). Etapo — ,kaip turi bati“ (angl. build ,,z0 be”) modeliavimas,
jvardinamas, Kaip siekiamos situacijos modeliavimas.

Pagal S. Adesola, T. Baines (2005) modeliavimo etapas sudarytas i§ verslo procesy
vertinimo ir pertvarkymo (angl. redesign) subetapy. Disertacijoje laikomasi prielaidos, kad
pagal disertacijos tikslg formuojamas simuliavimo modelio siekiamos situacijos modeliavimo
etapas apibréziamas, atsiribojant nuo vertinimo subetapo (vertinimo subetapas placiau buvo
analizuotas ,,Verslo procesy vertinimo etapo analizés* poskyryje) ir prilyginamas procesy

pertvarkymo etapui. Procesy pertvarkymo etapas disertacijoje yra prilyginamas galutiniam
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formuojamo simuliavimo modelio jvertinimo etapui ir detaliau nenagriné¢jamas, kaip tiesiogiai
nesusietas su disertacijos tyrimo tikslu.

Pagal P. Checkland (1981) bei J. Macdonald (1985) ,,minksty* sistemy metodologijos 4
— konceptualiy modeliy formavimo etapas (10 priedas) sietinas su formuojamo simuliavimo
modelio siekiamos situacijos modeliavimo etapu. Konceptualiy sistemy formavimo etapas
apibréziamas remiantis P. Checkland, 1981) teiginiu — kas ir kaip turi biiti patobulinta sistemoje,
siekiant idealios buisenos. Konceptualiy sistemy formavimo etapas sudarytas i§ formaliy sistemy
koncepcijy bei kity magstymo sistemy subetapy (Checkland, 1981). Disetacijoje laikomasi
prielaidos, kad siekiamos situacijos modeliavimas formuojamame simuliavimo modelyje yra
tiesiogiai susijes su formaliy sistemy koncepcijy Subetapu. Realaus (sistemy) ir idealaus
pasauliy lyginimo etapas sietinas su tolimesniu disertacijoje formuojamo simuliavimo modelio
jvertinimo etapu, taciau tiesiogiai nepatenka j disertacijos tyrimy lauka.

Siekiamos situacijos modeliavimg lyginant su esamos situacijos vertinimu, butina
atsizvelgti j tam tikrus aspektus (Aguilar ir kt., 1999; Scacchi, 2000; Stahlknecht, Hasenkamp
2002; Speck, Schnetgoke, 2007):

- Modeliavimo tiksly konkretizacija;
- Detalizacijos lygio nustatymas;

- Procesy struktiiravimo pobudis;

- Modeliy varianty formavimas;

- Etaloninio modelio paieska;

- Idealaus modelio formavimas.

Siekiamos situacijos modeliavimas, pradedamas nuo esamos situacijos vertinimo metu,
pastebéty organizacijos veiklos trakumy apibendrinimo. Pagal Z. Stahlknecht, Z. Hasenkamp
(2002), egzistuoja tam tikri tipiniai likesciai susij¢ su siekiamos situacijos tiksly modeliavimu,

kurie gali bati apibrézti, kaip modeliavimo tiksly konkretizacija (20 lentelé).
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20 lentele

Modeliavimo tiksly konkretizacija

Vidiniai lukesciai (organizacijos akcininky, | ISoriniai likesciai (klienty, partneriy, rinkos

vadovy, darbuotojy ltikesciai) dalyviy lukesc¢iai)

- pelno padidinimas; - auksta verslo procesy kokybé suponuoja

- sanaudy mazinimas; auksta produkty ir paslaugy kokybe;

- organizacijos verslo procesy valdymo - didesné orientacija i klienty lukescius bei

tobulinimas; ilgalaikiy santykiy su klientais uzmezgimas;

- planavimo laiko sumazinimas; - didesnis procesy skaidrumas klienty atzvilgiu;

- informacijos aktualumo didinimas; - komunikacijos gerinimas su partneriais ir

- i8tekliy saugojimo laiko mazinimas; Klientais;

- komunikacijos gerinimas. - rinkos dalies padidéjimas, dél didesnio verslo
procesy valdymo lankstumo.

Saltinis: sudaryta autoriaus, pagal Z. Stahlknecht, Z. Hasenkamp (2002); M. Speck, N.
Schnetgoke (2007).

Atsizvelgiant | koucingo konsultavimo specifikg — lygiavertj koucingo konsultanto bei
kliento bendradarbiavimg, partneryste, — siekiamos situacijos modeliavimo tikslai apima tiek
vidinius, tiek iSorinius organizacijos likesc¢ius. Disertacijoje teigiama, kad vidiniai lakesciai
disertacijos problematikos kontekste yra tokie: komunikacijos gerinimas, organizacijos verslo
procesy valdymo tobulinimas bei pelno didinimas; iSoriniai — auksta verslo procesy kokybé,
orientacija j klienty likes¢ius bei ilgalaikius santykius, didesnis procesy skaidrumas klienty
atzvilgiu, komunikacijos gerinimas su partneriais ir klientais.

Esminis SS modeliavimo tikslas yra siekis konkretizuoti abstrak¢ius ltkes¢ius susijusius
su verslo procesy valdymo tobulinimu. Disetrtacijoje laikomasi nuostatos, kad tai ne tik suteikia
galimybe iSvengti nusivylimy, susijusiy su pernelyg dideliais kou¢ingo konsultavimo kliento
lukesciais, tacCiau ir palengvina struktirizuoti informacijos gausa susijusig Su Siekiamos
situacijos idealizavimu ilgojoje perspektyvoje.

Detalizacijos lygio nustatymas, yra pagrindinis faktorius, apibréziantis modeliavimo
apimtj. Egzsituoja du pagrindiniai pozitiriai j SS detalizacijos lyg;:

- detalizacijos lygis sutampa su esamos situacijos vertinimo etapo detalizacijos lygiu;
- detalizacijos lygis nesutampa su esamos situacijos vertinimo etapo detalizacijos lygiu.

Disertacijoje yra isskirtas esamos situacijos vertinimo etapas, kurio detalizacijos lygis

sutampa su siekamos situacijos modeliavimo detalizacijos lygiu.
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Modeliy varianty formavimas bei etaloniniy ir idealiy modeliy naudojimas

modeliavimo etape

Egzistuoja tokie pagrindiniai pozitriai j detalizacijos modelius (Speck, Schnetgoke,
2007; Balzert ir kt., 2011):

1. modeliy varianty formavimas aukstuosiuose abstrakcijos lygiuose;

2. modeliy varianty formavimas Zemuosiuose abstrakcijos lygiuose.

Formuojant modelius aukstuosiuose abstrakcijos lygiuose, pagrindinis privalumas yra
kuriamy modeliy paprastumas (Balzert ir kt., 2011). Tai suteikia galimybe¢ lengviau suprasti ir
suvokti modelj. Pagrindinis §io poziiirio trikumas yra sudétingumas nustatant rysius tarp atskiry
detalizacijos modeliy. Svarbu pazyméti, kad rinkoje egzistuojantys modeliavimo jrankiai yra
mazai funkcionaliis. Sio pozitrio taikymo grésme gali tapti nepriklausomas atskiry modeliy
varianty analizavimas, kadangi potencialios sinergijos galimybés gali biiti nepastebétos.

Siekiant spresti pastargja problema yra naudojamas Kitas poziiiris — modeliy varianty
formavimas Zemuosiuose abstrakcijos lygiuose, kurie yra nukreipti j procesy unifikavima iki
paciy Zemiausiy abstrakcijos lygiy (Bititci, Muir, 1997). Pagrindinis Sio pozitrio trikumas yra
dalinis individualiy procesy savybiy ignoravimas, tai negali kompensuoti net ir kokybiska
dokumentacija. Disertacijoje pasirinktas apibendrintas modeliy varianty formavimas apjungiant
abu variantus, formuojant tiek zemesniuose, tiek aukstesniuose abstrakcijos lygiuose (Balzert ir
kt., 2011).

Etaloniniai modeliai naudojami, siekiant modeliuoti siekiamg organizacijos situacija,
atsizvelgiant | panaSumo lygj tarp siekiamos situacijos modelio ir etaloninio modelio (12
priedas). Koucingo konsultavimo simuliavimo etaloninio modelio atliekant metodologinj tyrima
nepavyko aptikti. Tikétina, kad Sioje disertacijoje formuojamam simuliavimo modeliui atlikus
aprobavimo bei verifikacijos etapus, pastarasis galéty tapti etaloniniu. Etaloninio modelio
privalumai placiau atskleisti 10 priede.

Svarbus aspektas, modeliuojant siekiamg situacijg bei formuojant simuliavimo modelj,
yra nustatymas skirtumy tarp verslo proceso siekiamos ir idealios situacijos. Esminis skirtumas
tarp $iy situacijy tai laiko perspektyva, siekiama situacija susijusi su trumpuoju, o ideali situacija
— su ilgalaikiu laikotarpiu. Idealios situacijos modeliavimas susijes su abstrachavimusi nuo
realiy apribojimy. ldealios situacijos ilgalaikis procesas sudarytas i§ keliy siekiamos situacijy
modeliavimo etapy. Kitaip tariant, pradiniame etape sumodeliavus idealig situacija, gaunama
galimybeé, idealig situacija iSskaidyti i kelis ar keliolika zingsniy bei vykdant nepertraukiama
verslo procesy valdyma, tobulinti pagrindinj verslo procesg atskirais keliy ar keliolikos siekiamy

situacijy etapy zingsniais.
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Verslo procesy vertinimo ir modeliavimo etapu palyginimas

Apibendrinus ir palyginus verslo procesy vertinimo ir modeliavimo etapy formavima,
gauti rezultatai pateikti 21 lenteléje.
21 lentele

Verslo procesy vertinimo ir modeliavimo etapy palyginimas

Verslo procesy

Etapo formavimo principai Verslo procesu vertinimas L
P P P p u modeliavimas

Dalyvaujanciy darbuotojy

kvalifikacija sutampa
Vieningos taisyklés sutampa
Vieninga terminologija sutampa
Egzistuojantys vertinimai + -
Modeliavimo tiksly konkretizacija - +
Verslo procesy identifikavimas sutampa
Detalizacijos lygio nustatymas sutampa

Procesy struktiiravimo pobudis -
Modeliy varianty formavimas -
Etaloninio modelio paieska -
Idealaus modelio formavimas -
Rezultaty palyginimas sutampa

Saltinis: sudaryta autoriaus, remiantis metodologinio tyrimo rezultatais.

Pastaba: (+) — etapas paremtas principu; (-) etapas neparemtas principu; (sutampa) — abu

etapai paremti tuo paciu principu.

+ |+ [+ ]+

Apibendrinus 21 lentelés analizés rezultatus, nustatyta, kad Sesi principai sutampa,
vienas priskirtas tik vertinimo etapui, penki — tik modeliavimo etapui. Tolesniuose skyriuose
formuojant kouc¢ingo konsultavimo simuliavimo modelj bus panaudota verslo procesy vertinimo
ir modeliavimo etapy palyginimo analizés rezultatai.

Isanalizavus verslo procesy vertinimo ir modeliavimo etapus, galima teigti, kad verslo
procesy simuliavimo metodologijos principai, nenaudojant egzistuojanciy Verslo procesy
simuliavimo jrankiy, yra priimtini formuojant koucingo konsultavimo simuliavimo modelj.
Kadangi tai suteikia galimybe struktiirizuoti verslo procesus realiomis verslo salygomis,
atsizvelgiant j nustatytus simuliavimo etapy formavimo principus.

Atlikta lyginamoji analizé parodé, kad pusé visy etapy formavimo principy sutampa
abiejuose etapuose. Kai kurie principai gali bati panaudoti tik vertinimo, kai kurie tik
modeliavimo etape, taciau abiem atvejais Sie principai nepasizymi eklektiskumu, todél gali bati
suderinti ir naudojami tolimesniuose koucingo konsultavimo modelio formavimo etapuose.

Verslo procesy vertinimo, kaip simuliavimo etapo, principy analizé parode, kad verslo

procesy vertinimas yra suderinamas su koucingo konsultavimo fenomeno kategorizacijos ir
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kategorizacijos analizés rezultatais, kadangi suteikia papildomg perspektyva j disertacijos tyrimo

objekta.

2.3. Conjoint analizés taikymas

Siekiant pagrjsti koucingo konsultacijos fenomeno konceptualizacija ir kategorizacija,
empyrinio tyrimo tikslu buvo pasirinkta simuliuoti kou¢ingo konsultacijg. Tai suponavo
situacija metodologingje dalyje suformuoti simuliavimo modelj. Apibendrinus antro skyriaus
pirmos ir antros dalies rezultatus galima teigti, kad tikslinga pasirinkti verslo procesy
simuliavimo metodologijos principus, taciau atsisakyti verslo procesy simuliavimo jrankiy,
atsizelgiant | pastaryjy trokumus. Siekiant disertacijos tyrimo tikslo, pasirinkta pritaikyti
Conjoint analizés programing jranga, suteikiancig galimybe prognozuoti koucingo konsultavimo
rezultatus. Formuojant modelj buvo siekiama susieti Conjoint analizés metodologijos bei verslo
procesy simuliavimo privalumus bei atmesti $iy metody trikumus.

Conjoint analizé yra sprendimy priémimo analizés metodas, suformuotas matematinés
psichologijos pagrindu, siekiant pritaikyti psichometrikg IT programinés jrangos sistemy
tyrimams, galimas metodo taikymas nenaudojant skaitiniy reikSmiy, tik iSskiriant veiksnius bei
veiksniy lygius bei juos vertinant (Luce, Tukey,1964; Carroll, 1969; Kruskal, 1965; Young,
1969).

Conjoint analizé dazniausiai yra naudojama marketingo tyrimuose (Green ir kt., 2001;
(Wetzels, De Ruyter, 2000; Carroll, Green, 1995); transporto sistemy valdyme (Alfano,
Lombardo, 2005; Barone, Lombardo, 2004). Tac¢iau galima aptikti tik pavieniy tyrimy, kurie
vykdomi kitose mokslo srityse: edukologija (Gustafsson ir kt., 1999), lyderysté (Soutar, Ridley,
2008). Nors A.Gustafsson ir kt. (1999) taiké Conjoint analize¢ visuotinés kokybés vadybos
koncepcijoje, taciau darbo srauto (angl. work flow) kontekste, o tai prasilenkia su Sios
disertacijos tyrimo tikslais — vertinti ir modeliuoti kou¢ingo konsultavimg verslo procesy
kontekste.

Conjoint analizé yra populiari rinkos tyrimo technika, turinti labai placias taikymo
galimybes (Cattin, Wittink 1982; Wittink, Cattin 1989; Wittink, Vriens, Burhenne 1994, Green
ir kt., 2001), tac¢iau bendruoju atveju gali biiti apibrézta, kaip technika leidzianti nustatyti, kaip
klientas priima pirkimo sprendimus. Bendresniu atveju, kai kurie autoriai (Andeson, 1981) net
gi iSskiria sprendimy priémimo koncepcija Conjoint kontekste (Raghavarao ir kt., 2011).
Egzistuoja tokios pagrindinés Conjoint analizés taikymo sritys: naujo produkto ar koncepcijos
identifikacija; kainodara; rinkos segmentacija; marketingas; logistika; (re)pozicionavimas;
konkurenty analizé (Cattin, Wittink, 1982; Wittink, Cattin, 1989; Wetzels, De Ruyter, 2000).
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Dazniausiai $i analizé naudojama paslaugy rinkoje: sveikatos apsaugoje (Gaeth ir kt., 1999;
Markham ir kt., 1999; Ryan and Farrar, 2000), viesbuciy rinkoje (Hu, Hiemstra, 1996), Svietime
(Baker, Mcgregor, 2000; Soutar, Turner, 2002), visuotinéje kokybés vadyboje (Gustafsson ir kt.,
1999), taciau anot G. Soutar ir kt. (2008), instrumentas menkai taikytas lyderystés srityje.

Nagrinéjant Conjoint analizés metodus, buvo pasiremta A. Jakucio (2011) atliktu tyrimu
(22 lentelé), kuriame buvo analizuota ACA (angl. Adaptive Conjoint Analysis), CVA (angl. Full
profile con joint analysis), CBC (angl. choice based Con Joint analysis), PPCBC (angl. Partial
profile choice based con joint analysis), ACBC (angl. Adaptive Choice-based Conjoint
Analysis) metodai.

Nustatyti dar tokie Conjoint analizés metodai: DCA (angl. Discrete choice analysis),
CCA (angl. customised conjoint analysis), HCJA (angl. Hybrid Con Joint Analysis) (Kai kurie
autoriai (Orme, 2010) hibridinj Con Joint (angl. Hybrid Con Joint Analysis) analizés metodg
i§skiria, kaip atskirg metoda, Kiti autoriai visa simuliavimo jrankiy grupe — apibrézia, kaip
hibridinj Conjoint analizés metodg) — tadiau Sie metodai atmesti dél didelio taikymo
sudétingumo.

A. Jakucio (2011) atlikto tyrimo duomenimis, labiausiai priimtinu nustatytas ACA (angl.
Adaptive Conjoint Analysis) metodas.

22 lentele

Conjoint analizés metody lyginamoji analizé

Metodas/savybés ACA | CVA | CBC | PPCBC | ACBC
Daugiau, kaip 12 veiksniy, kai vien veiksnj

) ) ) + + +
sudaro ne maziau, kaip 15 lygiy
Tiriami ne maziau, kaip 4 veiksniai + +
Daugiau, kaip 9 lygiai sudaro vieng veiksnj + +
Interaktyvi elektroniné apklausa + + + +
Rasytiné — popieriné apklausa + + +
Apklausa telefonu +
Maza tyrimo imtis + + +
Didelé tyrimo imtis + +

Pastaba: pateiktas metody palyginimas, kai tyrimo imtis daugiau, kaip 100 respondenty.
Saltinis: A. Jakutis (2011).

Pagal B. Orme, R. Johnson (2006) simuliatoriai yra labiausiai praktiski Conjoint analizés
jrankiai, suteikiantys galimybe vadybininkams atlikti prognoze, remiantis ,kas bity, jeigu“
(angl. what if) pagrindu. Conjoint simuliatoriy analizé yra pagrjsta tam tikromis prielaidomis,
kurios gali tapti tam tikrais apribojimais ar net simuliavimo klaidomis. Simuliavimo veiksniai
turi buti vertinami kaip reliatyvis, santykiniai, taciau ne absoliutds, vertinimo Kriterijai. Toliau,
pasiremiant 23 lenteléje pateiktu, dazniausiai pasitaikan¢iy Conjoint simuliavimo klaidy savadu,

parenkami Kriterijai j kuriuos atsizvelgiant bus siekiama suformuoti simuliavimo model;.
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23 lentele

Pagrindiniy Conjoint analizés simuliavimo klaidy savadas

Klaidy pobudis Klaidos
Tyrimo Problemy formulavimas tik pagal atitinkamus veiksniy lygius, ta¢iau
projektavimo ne holistiskai
Bendras metodo pasirinkimas nesuderinamas su realaus pasaulio
elgesiu

Eksperimentinis dizainas nepakankamai tiksliai jvertina tyrimo poveikj
Respondentai, kurie negali tinkamai vykdyti nurodymus ir / ar trikdo
uzduotis

Duomeny rinkimo | Nepakankamas imties dydis

Netinkamas imties parinkimas (neatsisakoma Saliskumo)

Per didelis laiko tarpas tarp tyrimo duomeny rinkimo ir rinkos dalies
matavimo

Netikslus faktinés rinkos dalies matavimas

Rinkos simuliavimo | Netolygus paskirstymas

prielaidy Nevienodas pazinimas

Nevienodas rinkodaros / pardavimy efektyvumas

Nevienodas laikas rinkoje pasiekiant branda

Simuliavimo produkto specifikacijos, nesuderinamos su respondenty
pozitriu j veikla

Respondenty Respondentai pateikia priestaringus atsakymus ("TriukSmas")
patikimumo Mokymasis / kontekstas jtakoja parametrus

Respondenty Respondentai parinkti atsakyti nerealistiSkai

validumo Respondentai negali atsakyti realistiskai

Modeliavimo Nesiremiama prielaida — tiksliai fiksuoti sprendimy priémimo procesus

* Neissprestos problemos / nepripaZintas heterogeniskumas

* Nesugebéjimas atsizvelgti j reikSmingas tarpusavio saveikas
koncepcijoje

* Nesugebéjimas atsizvelgti j reikSmingas koncepcijy tarpusavio
saveikas

* Nesugebéjimas naudoti tinkamg rinkos modeliavimag

Saltinis: sudaryta autoriaus, remiantis B. Orme, R. Johnson (2006).

Formuojant simuliavimo modelj, buvo siekiama pasinaudoti Conjoint analizéje
naudojamais simuliavimo metodais. Todél buvo pasiremta A.Jakucio (2011) atliktos Conjoint
simuliavimo metody analizés rezultatais (pagal Orme, 2010; Huber, Orme, Miller, 1999;
Gusstafsson, Herrmann, Huber, 2003) (13 priedas). Sie metodai vertinti, laikiantis sekan¢iy
prielaidy:

1. metodas turi bati ypatingai paprastai panaudojamas ne programinés jrangos specialisty;

2. metodas turi pateikti santykinai mazas rezultaty reikSmiy paklaidas bei gaunamy
rezultaty reikSmés turi bati ne ekstremalios. Teorinéje dalyje nustatyti veiksniai yra labai
fragmentiski bei nevienaly¢iai, kadangi ir pats koucingo konsultavimo fenomenas yra

nevienalytis ir fragmentiskas, tai suponuoja situacijg, kad empyrinéje disertacijos dalyje
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gali bati i$skirti veiksniai, turintys daug lygiy, tai galéty sudaryti sglygas atsirasti
santykinai dideléms rezultaty paklaidoms bei ekstremalioms reikSméms, taciau teigtina,
kad socialiniy reiskiniy iSreik$ty ne skaitinémis reikSmémis simuliavimas, pasizymi ne
tokiais dideliais reikalavimais tikslumui.
Apibendrinus Conjoint simuliavimo metody lyginamosios analizés rezultatus galima teigti, kad
Conjoint simuliavimo metodai gali buti taikomi, kaip verslo procesy simuliavimo modelio

sudedamoji dalis.

2.4. Verslo procesy simuliavimo modelio formavimo rezultatai

Apibendrinant antro skyriaus rezultatus, galima teigti, kad koucingo simuliavimo modelio
formavimo metodologinis pagrindas suformuotas remiantis verslo procesy simuliavimo
principais bei Conjoint analizés sinteze.

Apibendrinus Conjoint analizés rezultatus galima teigti, verslo procesy simuliavimui bus
taikomi veiksniy nustatymo, lygiy suteikimo veiksniams bei tyrimo etapai (9 pav.), o i§ verslo

procesy simuliavimo metodologijos, — principiné verslo procesy simuliavimo logika.

Verslo procesy simuliavimas Conjoint analizé

A 4 A 4

Veiksniy identifikavimas

Conjoint analizé

A 4

Pagrindinis verslo procesas

Ateities procesy modelio realizavimas

9 pav. Suformuoto verslo procesy simuliavimo modelio principiné schema
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Esminis skirtumas tarp tradicinés verslo procesy simuliavimo sekos ir disertacijoje
suformuoto simuliavimo modelio yra, tai kad: veiksniy identifikavimo; esamos situacijos verslo
procesy vertinimo bei siekiamos situacijos verslo procesy modeliavimo etapai yra papildyti
Conjoint analizés subetapu.

Veiksniy identifikavimo etapas nuo kity dviejy etapy, papildyti Conjoint analize skiriasi
tuo, kad veiksniy identifikavimo etape focus grupé ar individualus klientas, pasiremdamas
teorinés turinio analizés rezultatais identifikuoja svarbius veiksnius bei nusistato identifikuoty
veiksniy lygius. Veiksniy lygiai i$skiriami Conjoint ACA metodu bei suformuojamas konkretus
tyrimo pagrindas. Kitaip tariant, Sioje situacijoje egzistuoja du procesy etapai — ex-ante
(identifikavimo ir modeliavimo) ir vienas — ex-post (vertinimo). Modeliavimo etapai skiriasi
laiko perspektyva: lukes¢iy modeliavimas suvokiamas kaip trumpo laikotarpio modeliavimas,
siekiant geriau pasiruosti baziniam procesui; ateities procesy modeliavimas suprantamas, kaip
idealaus bazinio proceso modeliavimas ilgojoje perpektyvoje.

Kituose, Conjoint metodologija papildytuose, etapuose naudojamasi jau suformuotu
Conjoint tyrimo pagrindu, jtraukiant laiko perspektyvos veiksnj: vertinimo etape tyrimo
pagrindai suformuluojami atsizvelgiant j jau jvykusj bazinj verslo procesa: modeliavimo etape —
atsizvelgiant j siekiamg idealy bazinj verslo procesa. Koucingo konsultavimo simuliavimas nuo
kity galimy verslo procesy simuliavimo atvejy skiriasi tuo, kad klientas pats jvertina bei
modeliuoja bazinj verslo procesg. Tai yra nulemta tos priezasties, kad koucingas savo esme yra
nedirektyvus, t.y. paliekantis Kklientui galimybe spresti, kokiu biitent turiniu uzpildytas bei
paremtas kokia struktiira, turéty bati individualus, unikalus kouéingo konsultavimas. Esant
poreikiui Kklientas, pasiremdamas kouc¢ingo konsultavimg charakterizuojanciy veiksniy sgvadu,
pats gali identifikuoti svarbius veiksnius, jy lygius bei sudaryti unikaly, individualy tyrimo
pagrinda.

Suformuotas verslo procesy simuliavimo modelis, sujungiantis verslo procesy
simuliavimo principy privalumus: vertinimo ir modeliavimo etapus bei sprendimy priémimo
prognozavimo metodologija. Suformuotas modelis prapléstas atitinkamais fenomeng
charakterizuojanciais veiksniais, gali bati taikomas jvairiems socialiniams reiskiniams,
situacijoms simuliuoti.

Il skyriuje buvo iSsprestas, 6 disertacijos tyrimo uzdavinys, t.y. suformuotas verslo
procesy simuliavimo modelis.

Sekanc¢iame skyriuje bus iSspresta tyrimo problema, apjungus teoriniame skyriuje
nustatyti koucingo fenomeng ir konsultavimo fenomeng charakterizuojantys veiksniai, bei
metodologiniame skyriuje suformuotas verslo procesy simuliavimo (conjoint analizés pagrindu)

modelis, t.y. suformuotas kouc¢ingo konsultavimo simuliavimo modelis.
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I1I. KOUCINGO KONSULTAVIMO SIMULIAVIMO MODELIO
FORMAVIMAS

Tre¢iame disertacijos skyriuje — formuojamas kouc¢ingo konsultavimo simuliavimo
modelis, t.y. atliekama rezultaty gauty teoriniame ir metodologiniame skyriuje sintezé (10 pav.).
Pirmame poskyryje isskiriami empyrinio tyrimo pagrindai — nustatomi loginiai rySiai tarp
pirmame ir antrame skyriuje pateikty koncepcijy bei analizés rezultaty. Antrame poskyryje
pateikiama empyrinio tyrimo metodologija — atliekama disertacijos teoriniame ir

metodologiniame skyriuje gauty rezultaty sintezé.

3.1. Empyrinio tyrimo pagrindai

\ 4 \ 4 A 4

3.2. Empyrinio tyrimo metodologija

A 4 \ 4 A 4

3.3. Empyrinio tyrimo atlikimas bei rezultaty analizé

10 pav. Disertacijos trecio skyriaus struktira

Tre¢iame poskyryje atliekamas empyrinis tyrimas — focus grupés metodu nustatomi

svarbiausi veiksniali, iSskiriami veiksniy lygiai.

3.1. Empyrinio tyrimo pagrindai

Atliekant egzistuojan¢iy kouéingo empyriniy tyrimy analize, — nepavyko aptikti tyrimy
analizuojanciy koucingo konsultavimo simuliavimg. Taciau svarbu pazymeéti, tokius empyrinius
tyrimus, j kuriuos buvo atsizvelgta atliekant kou¢ingo konsultavimo simuliavimo tyrimo
formavima:

1. A. Grant (2011) atlikta moksliniy koué¢ingo empyriniy tyrimy lyginamoji analizé;
2.C. Kauffman ir D. Coutu (2009) atliktas 245 koucingo konsultanty savianalizés
tyrimas, siekiant suzinoti koucingo konsultanty nuomong apie klientus bei kou¢ingo
konsultavimo procesa.

3.G. Newsom, E. B. Dent (2011) 130 koucingo konsultanty veikly vertinimo
tarptautinis tyrimas;

4. C. Newnham-Kanas, D. Irwin (2011); C. Newnham-Kanas, D. Irwin, J. Morrow

(2012) 390 angliakalbiy kouc¢ingo konsultanty veiklos vertinimo tarptautinis tyrimas;
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5. A. Walker-Fraser (2012) 17 zmogiskyjy iStekliy vadybininky (DidZiojoje Britanijoje)
vertinimas, vadovy koucingo ir organizacinio mokymosi sampraty zmogiskyjy istekliy
vadybos kontekste;

6. M. K. Marshall (2006) 19 verslo ir gyvenimo koucingo konsultanty veiklos rezultaty
vertinimas;

7.H. J. Gettman (2008) 188 koucingo konsultantai ir 32 organizacijy vadovai vertino

vadovy koucingo konsultavima.

A. Grant (2011) moksliniy kou¢ingo empyriniy tyrimy lyginamojoje analizéje, nagrinéti
tik kouc¢ingo konsultavimo bei mokymy klienty rezultatai, kurie menkai sietini su Sios
disertacijos tyrimo tikslu, todél tolimesnéje disertacijos analizéje nenaudoti. Disertacijoje
siekiama j koucingo konsultavimo proceso tiksly, kliento tiksly bei koucingo konsultanto
vaidmeny identifikavima, vertinimg bei modeliavima jtraukti klientg. Tai yra remiamasi pacia
kou¢ingo konsultavimo teorijos esme, kad kouc¢ingo konsultantas minimaliai jtakoja
konsultavimo procesa, Kkliento tikslus bei kliento vaidmeny nustatymg — palikdamas teise
sprendima priimti konsultavimo Kklientui.

Sie tyrimai buvo panaudoti focus grupés metu, formuojant koucdingo konsultavimo
simuliavimo modelio veiksnius bei veiksniy lygius ir eksperty apklausos metu formuojant
rinkoje egzistuojancius kouc¢ingo konsultavimo paslaugas teikianéiy organizacijy profilius.

Disertacijos empyrinis tyrimas yra skirtas suformuoti koucingo konsultavimo
simuliavimo model;.

Koucingo konsultavimo simuliavimo modelio formavimas pagrijstas tokiais principais:

- Koucingo konsultavimo fenomeng charakterizuojanéiy veiksniy nustatymu ir

sisteminimu;

- Verslo procesy simuliavimo pagrindy nustatymu ir panaudojimu;

- Conjoint analizés principy nustatymu ir panaudojimu.

Siy principy tarpusavio loginiai rysiai pateikti 11 paveiksle.
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Prielaidy kouc¢ingo konsultavimo simuliavimo modeliui sudarymas

A 4 A 4 A 4

Koucingo Verslo procesy Conjoint analizés
konsultavimo simuliavimo principy
fenomena pagrindy nustatymas/
charakterizuojanciy nustatymas/ panaudojimas
veiksniy nustatymas/ panaudojimas
sisteminimas

A 4 A 4 A\ 4

Koucingo konsultavimo simuliavimo modelio formavimas

11 pav. Koudingo konsultavimo simuliavimo formavimo modelio loginé schema
Saltinis: sudaryta autoriaus.

Kouc¢ingo  konsultavimo  fenomeng charakterizuojan¢iy  veiksniy  nustatymas/
sisteminimas sudarytas i$§ dviejy etapy:
1. Pasirinkus fenomeno analizés Kriterijus, turinio analizés metodu, nustatytos
fenomeng charakterizuojanc¢iy veiksniy grupés;
2. I8 nustatyty veiksniy, focus grupés metodu, parenkami ir susisteminami focus grupés
nariams svarbiausi veiksniai.
Verslo procesy simuliavimo pagrindy nustatymas/ panaudojimas sudarytas i§ dviejy
etapy:
1. Verslo procesy simuliavimo principy i$skyrimas;
2. Verslo procesy simuliavimo principy taikymas, siekiant sudaryti prielaidas kou¢ingo
konsultavimo simuliavimui, panaudojant focus grupés metu isskirtus veiksnius.
Conjoint analizés principy nustatymas/ panaudojimas sudarytas is trijy bendryjy etapy:
1. I8 nustatyty veiksniy, focus grupés metodu, parenkami ir susisteminami focus grupés
nariams svarbiausi veiksniai.
2. Veiksniams focus grupés metodu nustatomi lygiai.
3. Atliekama Conjoint analizé.
Svarbu pazyméti, kad Sie bendrieji etapai toliau disertacijoje yra pritaikomi empyrinio
tyrimo SeSiems subetapams ir kaip atskiri principai, nenaudojami.
Toliau pateikiama empyrinio tyrimo metodologija suformuota remiantis empyrinio

tyrimo pagrindais.
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3.2.Empyrinio tyrimo metodologija

Apibendrinus pirmos ir antros dalies rezultatus bei atsizvelgiant j simuliavimo modelio
formavimo loginius principus (11 pav.), suformuota koucingo konsultavimo simuliavimo

modelio principiné schema (12 pav.).

Koucingo konsultavimo veiksniai

Verslo procesy simuliavimas Conjoint analizé

vV VvV Y

Veiksniy identifikavimas

Conjoint analizé

A 4

Bazinio ir pagalbiniy verslo procesy atskyrimas

Ateities procesy modelio realizavimas

12 pav. Koucingo konsultavimo simuliavimo, kaip verslo proceso, modelio principiné
schema

Saltinis: sudaryta autoriaus.

Pasiremiant verslo procesy simuliavimo metodologija, principiné schema praplésta
tokiais elementais i$ verslo procesy valdymo metodologijos: pagrindinis verslo procesas atitinka
koucingo konsultavima; ateities procesy modelio realizavimas — apibrézia gauty simuliavimo
modelio taikymo rezultaty realizavimg; Conjoint simuliavimo analizé, disertacijoje
analizuojamu atveju, atliekama vertinimo ir modeliavimo etapuose, ta¢iau gali bati naudojama ir

veiksniy identifikavimo etape (13 pav.).
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Conjoint analizé siekia atsakyti j tokius bendrus tyrimy klausimus: 1) Koks santykinis
veiksniy ir veiksniy lygiy svarbumas? 2) Koks bendras specifiniy profiliy naudingumas? bei 3)
Kokie siy profiliy skirtumai? (Jakutis, 2011, pagal Vriens, 1994). Disertacijoje siekiant atsakyti j
Siuos klausimus ir atliktas Conjoint analizés empyrinis tyrimas.

Nustatant Conjoint analizés etapus egzistuoja pagrindinés taisyklés, kurios apibrézia
gana grieztas Sios metodologijos interpretavimo galimybes ir apribojimus: veiksniy ir veiksniy
lygiy nustatymas; vertinimo tikslo ir metodo parinkimas; profiliy pateikimo bido

respondentams parinkimas (Haaijer, Wedel, 2007).

Pagalbinis procesas Pagrindinis verslo procesas Pagalbinis procesas
Vadybinis Koucingo konsultavimas Simuliavimas
A0
v@ A B Bl
1t —> Susitarimas ) »() » Identifikavimas
—>
A
B2
SR =" olch
< (= Konsultavimas™—
A2 01 l E
O‘ F " Vertinimas
/‘

Conjoint metodu

A3 02

G
G ,

«——— [vertinimas Modeliavimas
Conjoint metodu

<
«

13 pav. Kou¢ingo konsultavimo simuliavimo modelis
Saltinis: sudaryta autoriaus.
Pastaba. Disertacijos empyriniame tyrime yra laikomasi nuostatos, kad identifikavimo
etape veiksnius nustato focus grupé.
Veiksniy nustatymas, Sioje disertacijoje, suprantamas, kaip fenomeno analizés metu
nustatyty veiksniy rezultaty sgvadas, tam buvo panaudotas kokybinis turinio analizés metodas.
Veiksniy sisteminimas bei veiksniy lygiy iSskyrimas atliekamas focus grupés metodu. Veiksniy

svarbumo bei lygiy naudingumo nustatymas vyks panaudojant programine jranga bei atliekant
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Conjoint analize¢. Apibendrinus koucingo konsultavimo simuliavimo formavimo logine schemag
bei simuliavimo, kaip verslo proceso, principine schema, realizuojamas disertacijos 6 uzdavinys,
t.y. suformuotas koucingo konsultavimo, kaip verslo proceso, simuliavimo modelis (13 pav.).
Tikétina, kad koucingo konsultavimo simuliavimo modelyje pateikti pirmas ir paskutinis
etapai — susitarimo ir jvertinimo Santykinai atitinka verslo procesy metodologijoje pateiktus
papildomus subetapus: verslo procesy zyméjimo sukiirimas bei komunikavimas bei ateities
procesy modelio realizavimas (17 lentel¢). Taciau Sie papildomi subetapai néra tiesiogiai susij¢

su nagrin¢jama tematika ir problematika, todél disertacijoje plac¢iau nenagrinéjami.

Kou¢ingo konsultavimo simuliavimo modelio taikymo loginé seka

Koucingo konsultavimo simuliavimo modelyje nustatyti trys procesai: pagrindinis
koucingo konsultavimo bei 2 pagalbiniai: vadybinis ir simuliavimo. Visi trys procesai
sinchronizuoti tarpusavyje.

A0) Klientas atvyksta j kouc¢ingo konsultavima;
1. Klientas aptaria konsultavimo salygas: vadybinis procesas (susitarimo etapas).
A) Klientas priima sprendimg dél kouéingo konsultavimo;
10) Klientas atsisako kouc¢ingo konsultavimo ir iSvyKsta.
B) Kilientas pasirenka kouc¢ingo konsultavima:
B1) Klientas pasirenka konsultavima su lukes¢iy identifikavimo etapu, (toliau j 2);
B2) Klientas pasirenka konsultavima be likes¢iy identifikavimo etapo, (toliau j 3);
2. Simuliavimo procesas (identifikavimo etapas): klientas pasinaudoja focus grupés
identifikuotais veiksniais bei veiksniy lygiais ir atlieka Conjoint analizg.
C) Kilientas vyksta j kou¢ingo konsultavimg (toliau j 3);
3. Koucingo konsultavimo procesas (konsultavimo etapas);
D) Klientas nusprendzia nedalyvauti kou¢ingo konsultavimo vertinimo etape:
Al) Klientas vyksta j naujg kou¢ingo konsultavima (toliau j 1);
01) Klientas vyksta vertinti kou¢ingo konsultavimg (toliau j 6);
E) Klientas nusprendzia dalyvauti kouc¢ingo konsultavimo vertinimo etape (toliau j 4);
4. Koucingo konsultavimo simuliavimo procesas (vertinimo etapas) atliekama
Conjoint analizg;
F) Klientas nusprendzia nedalyvauti konsultavimo modeliavimo etape:
A2) Klientas atvyksta j nauja koucingo konsultavima (toliau 1);
02) Klientas vyksta jvertinti kou¢ingo konsultavima (toliau 6);

G) Klientas nusprendzia dalyvauti konsultavimo modeliavime (toliau 5);

85



5. Kou¢ingo konsultavimo simuliavimo procesas (modeliavimo etapas), atliekama
Conjoint analizé;
H) Klientas nusprendzia vertinti kouc¢ingo konsultavima (toliau j 6):
6. Klientas vertina rezultatus (jvertinimo etapas; vadybinis procesas);
A3) Klientas vyksta j naujg kou¢ingo konsultavimg (toliau 1);
I) Klientas nusprendzia iSvykti.
Svarbu pazyméti, kad nustatyta ir pateikta koucingo konsultavimo simuliavimo modelio
taikymo loginé seka yra tik viena i§ galimy seky varianty. Kitos galimos simuliavimo loginés
sekos turéty bati formuojamos islaikant privalomus esminius simuliavimo etapus: vertinimag ir

modeliavima.

ACA klausimyno sudarymas

Siekiant suformuoti Conjoint analizei priimting klausimyng, antrame disertacijos
skyriuje atlikta Conjoint metody analizé parodé, kad disertacijos tyrimo tikslui pasiekti
labiausiai tinkamas ACA klausimynas. Pagal ACA metodologija (Jakutis, 2011 pagal Orme,
2009; King, Hill, Orme, 2005; Huber, Wittink, Fiedler, Miller, 1991; Orme, Johnson, 1996)
nerekomenduojama isskirti daugiau kaip 20 veiksniy, taciau disertacijos raSymui 2010 m.
suteiktas grantas ,,Sawtooth software* programinei jrangai buvo apribotas 10 veiksniy.
Metodologijoje taip pat nerekomenduojama naudoti daugiau kaip 5 veiksniy lygiy, taciau
atsizvelgiant j koucingo fenomeno fragmentiskuma bei nevienalytiskuma, manoma, kad kai
kuriais — atskirais atvejais, veiksniy lygiai gali varijuoti iki 8 lygiy. D¢l to sumazéja apklausos
rezultaty tikslumas, taciau disertacijoje laikomasi nuostatos, kad tokiy socialiniy reiskiniy, kaip
koucingo konsultavimas simuliavimas yra paremtas neskaitiniy reik§miy prognozavimu ir
vertinimu, todél galutiniams simuliavimo rezultatams esminés jtakos neturés.

Pagal ACA reikalavimus (Jakutis, 2011 pagal Orme, 2009; King Hill, Orme, 2005;
Huber, Wittink, Fiedler, Miller, 1991; Orme, Johnson, 1996):

1. Veiksniai privalo bati vienaly¢iai,
2. Veiksniy lygiai privalo apimti visas jmanomas veiksnio charakteristikas;
3. Veiksniai ir veiksniy lygiai privalo nepersidengti tarpusavyje.

Focus grupés tyrimo metu tiek veiksniai, tiek veiksniy lygiai, remiantis nustatytais
reikalavimais, gali bati tikslinami iki priimtino formulavimo lygio.

Antrame disertacijos skyriuje buvo paminéta, kad kalibravimas, t.y. gauty rezultaty
patikrinimas yra neprivalomas Conjoint analizés etapas. Taciau atsizvelgiant dél hipotetiskai (jei

focus grupé iSskirs daugiau negu 5 veiksniy lygius) praplésto veiksniy lygiy intervalo,
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sumazéjusj rezultaty tikslumg — kalibravimo etapas bus atliekamas. Pagal ACA metodologija
tyrimas bus vykdomas tokiais etapais: lygio naudingumo nustatymas; veiksniy svarbos
nustatymas; porinis veiksniy lyginimas; gauty rezultaty tikrinimas, t.y. — kalibravimas.
Kiekvieno lygio jvertinimas, veiksniy svarbos nustatymas bei porinis veiksniy lyginimas
privalés vykti penkiy baly skal¢je. Kalibravimas, pagal programinés jrangos reikalavimus
privalés vykti vertinant suformuotus profilius skaitine israiska nuo 0 iki 100.

Disertacijoje pasiremiant D. de Vaus (2002) (pagal Dillman, 1978) atlikta klausimyny
administravimo tipo privalumy ir trikumy analize, pasirinktas disertacijos tyrimo klausimyny

administravimas internete (15 priedas).

3.3. Empyrinio tyrimo atlikimas ir rezultaty analizé

Empyrinis disertacijos tyrimas apima identifikavimo, vertinimo ir modeliavimo etapus
(11 pav.). Identifikavimo etapas sudarytas i$ trijy subetapy: identifikuoti kouc¢ingo konsultavimo
fenomeng charakterizuojancius veiksnius; isskirti focus grupei svarbius veiksnius bei nustatyti
veiksniy lygius. Siekiant sudaryti prielaidas identifikavimo etapui buvo atlikta koucingo
fenomeno ir jam gimingy sampraty mokslinés literatiiros analizé (I empyrinio tyrimo subetapas).
Koucingo konsultavimo vertinimo ir modeliavimo etapai atlikti kituose empyrinio tyrimo
subetapuose: focus grupés vyksymas, rezultaty analizé ir sisteminimas - Il ir Il empyrinio
tyrimo subetapai; empyrinio tyrimo 1V, V, VI subetapai analizuoti ketvirtame disertacijos

skyriuje.

I empyrinio tyrimo subetapas

Pirmojo tyrimo subetapo metu buvo iSanalizuota daugiau kaip 100 mokslinés literattiros
Saltiniy charakterizuojan¢iy koudingo konsultavimo fenomeng. Koucingo konsultavimo
fenomeno teorinés analizés metu, disertacijos | dalyje, buvo panaudotas turinio analizés (angl.
content analyze) metodas, remiantis pasirinktais kriterijais: kliento tiksly, konsultavimo proceso
tiksly; konsultanto jtakos lygio. Gauty rezultaty analizé parodé, kad pagal kliento ir
konsultavimo tiksly kriterijus nustatytas tas pats veiksnys: tiksly formulavimo ir realizavimo;
pagal konsultanto jtakos lygio vertinimo kriterijy labiausiai tinkama analizei nustatyta vadybos

konsultanto vaidmeny tipologija.

Il empyrinio tyrimo subetapas

Il empyrinio tyrimo subetape focus grupé nustaté svarbius koucingo konsultavimg

charakterizuojancius veiksnius.
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Focus grupés yra kokybinis metodas, leidziantis pateikti aiSkig grupés nuomone apie
duomenis ir jy sgveika, pasiremiant jzvalgomis, kurios bty negalimos be saveikos grupéje
(Morgan, 1990). Anot, R. Kruger (1988) pagal S. Rice (1931) egzistuoja tokie pagrindiniai focus
grupés trikumai: 1) objektas vaidina daugiau ar maziau pasyvy vaidmenj; 2) esminé
informacija, gali buti ir neatskleista, kadangi focus grupés moderatorius savo klausimais gali
nuvesti objekta nNuo esminiy atsakymy; 3) duomenys nustatyti focus grupés metu gali bati
salygoti isankstinio objekto nusistatymo. Svarbu pazyméti, kad pagal K. Denise Threlfall (1999)
focus grupés susiformavo, kaip butinybé skatinanti mokslininka pereiti nuo individulaus
direktyvaus interviu prie nedirektyvaus stiliaus apklausos metody. Kadangi sie teiginiai yra labai
artimi disertacijos tematikai, todél siekiant apriboti auksciau iSvardinty trikumy galimybe, focus
grupés metu buvo taikyta koucingo konsultavimo metodologija. Nors visiskai focus grupés
metodo trukumy jtakos iSvengti nepavyko, taciau manytina, kad trikumai buvo minimalizuoti.

Biitina pazyméti, kad focus grupei buvo suteikta galimybé pasirinkti i§ visy kouéingo
fenomeng konceptualizuojant ir kategorizuojant isskirty veiksniy saraso laikantis prielaidos, kad
tokiu badu bus gautas pilnas analizuojamos focus grupés poziiirio j kou¢ingo fenomeng pozitiris,
neapribojant atliktos teorinés analizés rezultaty. Be to focus grupés nariams buvo suteikta
galimybé teorinio tyrimo metu gautus rezultatus palyginti su focus grupés isskirtais veiksniais,
tai suteiké papildomos informacijos apie koucingo fenomeng. Empyriniai koucingo fenomena
analizuojantys tyrimai buvo panaudoti focus grupés metu, formuojant koucingo konsultavimo
simuliavimo modelio veiksnius bei veiksniy lygius ir eksperty apklausos metu, formuojant
rinkoje egzistuojanéius kouéingo konsultavimo paslaugas teikianéiy organizacijy profilius.

Focus grupés nariais, buvo parinkti 8 aukséiausio lygio vadovai, dalyvave individualiose
kouc¢ingo konsultavimo sesijose. Dalis §iy vadovy (4 nariai) yra baige vadovavimo ir
konsultavimo koucingo stiliuje mokymus, ta¢iau aktyvia konsultavimo veikla neuzsiima. Kiti
focus grupés dalyviai uzsiima gana aktyvia kou¢ingo konsultavimo veikla.

Focus grupés diskusija vyko 180 minuciy, tai dvigubai virSino focus grupiy Sgveikai
rekomenduojamg laiko limitg. Laiko virSijimas buvo salygotas tos priezasties, kad focus grupés
apklauos metu susiformavo dvi nariy grupés, kurios dél skirtingy nuomoniy, interesy bei
patirties sunkiai apibendrino gauty teoriniame disertacijos skyriuje rezultaty duomenis ir
suformavo svarbiausiy veiksniy sgvada. Be to atsirado tam tikri lyderiai, kurie bandé primesti
savo nuomone, Kitiems grupéms nariams, todél galima teigti, kad focus grupés metodas atskleidé
vieng i8§ savo trakumy (pagal Griffin, Hauser, 1993).

Focus grupés metu buvo laikomasi tokios loginés sekos:

- Focus grupés nariai individualiai, i$ pateikty koucingo konsultavima charakterizuojanciy

veiksniy sgvady (t.y. pirmo empyrinio tyrimo subetapo) isrinko 10, jy manymu, labiausiai

88



kouc¢ingo konsultavimofenomeng apibtudinanciy veiksniy (10 veiksniy skaicius nustatytas
del 2011 metais suteikto “Sawtooth software ltd.“ granto, programinés jrangos apribojimy);

- Diskusijy biidu buvo atrenkami bendrai visai focus grupei priimtini veiksniai;
Focus grupés nariai iSrinko tokius bendrus veiksnius (iki korekcijos): patirtis
(mentoringo sagvadas); lyderysté, motyvacija (kou¢ingo sgvadas); tiksly formulavimas ir

realizavimas (bendras visy savady veiksnys); komunikacija, ekonominé nauda (papildyta focus

grupés nariy).

- Atlikta atrinkty veiksniy korekcija (24 lentelé).

Focus grupés metu gauti galutiniai, koreguoti rezultatai pateikti 24 lenteléje.

24 lentele

Svarbiausiy veiksniy, charakterizuojanciy koucingo konsultavima,

iSskirty fokus grupiy metu, savadas

Nr | Veiksnys Veiksnio apibrézimas

1. | Patirtis Veiksnys apibuidinantis (konsultanto — Z.M.) jgytos informacijos
ir iSmokty veiksmy visuma. (Jovaisa, 2007). Veiksnys,
apibréziantis laikotarpj, kurj konsultantas aktyviai veikia
konsultacijy verslo rinkoje, pasinaudodamas savo Ziniomis ir
tobulindamas jgudzius.

2. | Sertifikavimas Veiksnys, pazymintis ir patvirtinantis konsultanto jgytas
profesines kompetencijas.

3. | Metodologija Specialioji kurios nors tikrovés srities pazinimo teorija ir
metodika. (Jovaisa, 2007). Veiksnys, pazymintis konsultanto
naudojamy metody visuma.

4. | Respektabilumas Veiksnys, apibtdinantis konsultanto klienty socialing, finansing ir
pan. padét;.

5. | Galimybés/Apriboji | Veiksnys, apibtidinantis Kliento ir konsultanto santykius

mai galimybiy ir apribojimy kontekste.

6. | Investicijos graza Veiksnys, suteikiantis galimybe apskaiciuoti investicijos j
konsultavimg pelninguma.

7. | Konsultanto Veiksnys, apibtudinantis konsultanto jtakos lygj konsultavimo

aktyvumo lygis metu.

8. | Poky¢iy valdymas | Veiksnys, apibtidinantis konsultavimg, nukreipta j poky¢iy
valdyma.

9. | Strateginis Veiksnys, apibiidinantis konsultavima, nukreiptg j strateginj

valdymas valdyma.

10 | Vadybiniai Veiksnys, apibtudinantis konsultavima, nukreiptg j vadybinius

sprendimai sprendimus.

Saltinis: sudaryta autoriaus, pagal tyrimo duomenis.

Pastaba: Nustatytas veiksnys metodologija suvokiamas kaip koucingo konsultanto
pasirinkta ir taikoma koucingo metody visuma. Sis veiksnys isskirtas siekiant pabrézti koucingo
konsultanty taikomy metody jvairove.
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Svarbu pazyméti, kad focus grupés metodas yra nestatistinis metodas, todél jos metu
gauti rezultatai yra tik tarpinis bendro disertacijos tyrimo etapas, o0 gauti rezultatai nebus
interpretuojami, kaip charakterizuojantys visa respondenty populiacija, t.y. pasirinkus kitus

focus grupés narius diskusijos rezultatai gali bati gana skirtingi.

11 empyrinio tyrimo subetapas

Focus grupés metu lll-iame empyrinio tyrimo subetape veiksniai buvo suskirstyti j tris
grupes - veiksniai kurie buvo svarbiis respondentams prie§ koucingo konsultavimg, koucingo
konsultavimo metu ir po kou¢ingo konsultavimo. Toliau pagal isskirtus veiksnius focus grupé
nustaté atitinkamus veiksniy lygius, veiksniy lygiai pateikti 25, 26, 27 lentelése.

25 lentele

I$skirty veiksniy lygiy savadas, pagal focus grupés rezultatus (bendrasis atvejis),
pries§ konsultavimg

Nr | Veiksnys Veiksnio lygiai Kodas

1 | Patyrimas Pasirinkdamas kouc¢ingo konsultanta, atsizvelgiate j 1
konsultanto patyrima
Pasirinkdamas kouc¢ingo konsultanta, neatsizvelgiate j 2
konsultanto patyrima

2 | Sertifikavimas Pasirinkdamas kouc¢ingo konsultanta, atsizvelgiate j 1

konsultanto profesing kompetencija patvirtinan¢ius
sertifikatus
Pasirinkdamas koucingo konsultanta, neatsizvelgiate j 2
konsultanto profesing kompetencijg patvirtinanéius
sertifikatus

3 | Metodologija Pasirinkdamas kouc¢ingo konsultanta, atsizvelgiate j 1
konsultanto naudojama metodologija
Pasirinkdamas koucingo konsultanta, neatsizvelgiate j 2
konsultanto naudojama metodologija
4 | Respektabiluma | Pasirinkdamas kouc¢ingo konsultanta, atsizvelgiate j 1
S konsultanto klienty sgrasa
Pasirinkdamas koucingo konsultanta, neatsizvelgiate j 2

konsultanto klienty saraSa
Saltinis: sudaryta autoriaus, pagal tyrimo duomenis.

Veiksniams, svarbiems respondentams prie§ konsultavimg, buvo nustatyti 2 veiksniy
lygiai, ty. pagal ACA klausimyno metodologija pateikta auk$¢iau, sumazina tikimybe
ekstremaliy paklaidy reikSmiy, skai¢iuojant simuliavimo rezultatus. Toliau pateikiami veiksniy

lygiai svarbiis respondentams konsultavimo metu (26 lentelé).
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26 lentele

I$skirty veiksniy lygiu savadas, pagal focus grupés rezultatus (bendrasis atvejis),

konsultavimo metu

Nr. | Veiksnys Veiksnio lygiai Kodas
5 | Galimybés/ | Koucingo konsultantas supazindina su kou¢ingo konsultacijos 1
apribojimai | galimybémis
Koucingo konsultantas supazindina su kou¢ingo konsultacijos 2
apribojimais
Koucingo konsultantas supazindina ir su koucingo konsultacijos 3
galimybémis, ir su apribojimais
Koucingo konsultantas nesupazindina nei su koucingo konsultacijos | 4
galimybémis, nei su apribojimais
6 | Konsultanto | Koucingo konsultantas teikia klausimus skatinanc¢ius 1
aktyvumo | (savi)refleksijg
lygis Koucingo konsultantas ,,stebi“ problemy sprendimo procesa bei 2
padeda formuluoti tikslus, teikdamas atgalinj rysj
Koucingo konsultantas apibendrina informacija ir stimuliuoja Jasy | 3
mastyma
Koucingo konsultantas identifikuoja alternatyvas bei Jasy vidinius | 4
iSteklius ir padeda pasiekti rezultatus
Koucingo konsultantas siiilo alternatyvas ir dalyvauja problemy 5
sprendime
Koucingo konsultantas moko Jus ir modeliuoja Jasy mokymo(si) 6
procesa
Koucingo konsultantas teikia patarimus ir ekspertines zinias 7
Koucingo konsultantas sitilo vadovavima ir/ar valdo problemy 8
sprendimo procesa
7 | Poky¢iy Koucingo konsultavimas orientuotas j poky¢iy valdyma 1
valdymas Koucingo konsultavimas neorientuotas j pokyc¢iy valdyma 2
8 | Strateginis | Koucingo konsultavimas orientuotas j strateginj valdyma 1
valdymas Koucingo konsultavimas neorientuotas j strateginj valdyma 2
9 | Vadybiniai | Koucingo konsultavimas orientuotas j vadybiniy sprendimy 1
sprendimai | tobulinimag
Koucingo konsultavimas neorientuotas j vadybiniy sprendimy 2
tobulinimg

Saltinis: sudaryta autoriaus, pagal tyrimo duomenis.

Veiksniams, svarbiems respondentams konsultavimo metu, buvo nustatyti 2; 4 ir 8

veiksniy lygiai, t.y. pagal ACA klausimyno metodologija pateiktg aukséiau, veiksniams,

kuriems buvo priskirti 8 lygiai, atsiranda tikimybé ekstremaliy paklaidy reikSmiy, skai¢iuojant

simuliavimo

rezultatus. Toliau pateikiami veiksniy lygiai svarbis

konsultavimo (27 lentelé).

respondentams  po
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27 lentele

I$skirty veiksniy lygiu savadas, pagal focus grupés rezultatus (bendrasis atvejis),
po konsultavimo

Nr. | Veiksnys | Veiksnio lygiai Kodas
10 | Investicijos | Investicijos j kouc¢ingo konsultavimg pagal ROI principg (pelnas 1
graza po konsultavimo — iSlaidos konsultavimui/ islaidos konsultavimui

x100) graza yra iki 10proc.
Investicijos j kou¢ingo konsultavima pagal ROI principa (pelnas 2
po konsultavimo — islaidos konsultavimui / islaidos konsultavimui
x100) graza yra nuo 10 iki 50 proc.

Investicijos j kouc¢ingo konsultavimg pagal ROI principg (pelnas | 3
po konsultavimo — islaidos konsultavimui / islaidos
konsultavimuix100) graza yra nuo 50 iki 100 proc.
Investicijos j kouc¢ingo konsultacija pagal ROI principg (pelnas po | 4
konsultavimo — islaidos konsultavimui/ islaidos konsultavimui
x100) graza yra vir$ 100 proc.

Negaunate jokios materialios, investicijos j koucingo 5
konsultavima, grazos

Saltinis: sudaryta autoriaus, pagal tyrimo duomenis.

Veiksniui, svarbiam respondentams po konsultavimo, buvo nustatytai 5 veiksniy lygiai,
t.y. pagal ACA klausimyno metodologija pateikta auks$ciau, atsiranda tikimybé ekstremaliy
paklaidy reikSmiy, skai¢iuojant simuliavimo rezultatus.

Veiksniy lygiai varijuoja gana placiai — nuo 2 iki 8, atliekant Conjoint analize, pagal
ACA metodologijg, tai gali sukelti tam tikry skai¢iavimy netikslumy, taciau laikomasi
nuomonés, kad atliekamas simuliavimo modelio patikros tyrimas yra paremtas ne skaitiniy
reikSmiy prognozavimu, todél veiksniy lygiy platus spektras, didesnés jtakos gautiems
rezultatams, neturés.

Disertacijoje laikomasi nuostatos, kad individualiy konsultavimo proceso savybiy
ignoravimo iSvengimas yra beveik nejmanomas, kadangi focus grupés nustatytos veiksniy
grupés, gali bati tik dalinai priimtinos individualiam klientui. Galimas §io problemos spredimo
budas yra galimybé klientui suteikti galimybe¢ paciam nusistatyti veiksnius, charakterizuojanc¢ius
koucingo konsultavima, i$skirti veiksniy lygius bei atlikti individualaus koucingo konsultavimo
simuliavimg, panaudojant formuojamo modelio loging schemg. Tai daugiau laiko reikalaujantis
procesas, taCiau jo rezultatai suteikty galimybe simuliuoti unikaly individualaus kliento
kouc¢ingo konsultavima.

Apibendrinat empyrinio tyrimo rezultatus galima teigti, kad focus grupés metu isskirti
veiksniai bei nustatyti veiksniy lygiai yra tinkami tolimesniems koucingo konsultavimo

simuliavimo modelio formavimo etapams realizuoti.
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IV. KOUCINGO KONSULTAVIMO SIMULIAVIMO MODELIO
TIKRINIMAS

Disertacinio darbo ketvirtame skyriuje atliekamas suformuoto koucingo konsultavimo
simuliavimo modelio tikrinimas (14 pav.). Pirmame poskyryje atlickamas respondemty
pritatymas bei nustatoma tyrimo respondenty imtis. Antrame poskyryje atliekamas suformuoto

simuliavimo modelio tikrinimas.

4.1. Respondenty pristatymas ir tyrimo imties nustatymas

A 4 A 4 A 4

4.2. Kouc¢ingo konsultavimo simuliavimo modelio tikrinimas

14 pav. Disertacijos ketvirto skyriaus struktiira

Atlikus simuliavimo tyrimg pateikiama simuliavimo modelio tikrinimo rezultaty analizé.

4.1. Respondenty pristatymas ir tyrimo imties nustatymas

Siekiant nustatyti tyrimo populiacijos imtj buvo laikomasi prielaidos, kad disertacijos
tyrimo objektas — koucingo konsultavimas yra aktualus visiems Lietuvoje veikianéiy tkio
subjekty aukséiausio lygio vadovams. Taciau disertacijoje tiriami tik tie auksSciausio lygio
vadovai, kurie dalyvavo kou¢ingo konsultavime, t.y. gali jvertinti jau jvykusj konsultavimg bei
sumodeliuoti, jy manymu, idealy kou¢ingo konsultavima.

Tyrimo generaliné populiacija — Lietuvoje veikiantys ikio subjektai. Pagal Lietuvos
statistikos departamento duomenis 2011 metais Lietuvoje is viso pagal ekonominés veiklos risis
veikianciy uikio subjekty skaicius buvo 86987.

Siekiant nustatyti auksé¢iausio lygio vadovy skaiciy dalyvavusiy koucingo konsultavime,
buvo pastebéta, kad koucingo konsultavimg teikian¢ioS organizacijos nenoriai dalinasi panasia
informacija su nepriklausomais tyréjais. Be to auksciausio lygio vadovai retai patys siekia
atskleisti panasia informacijg. Todél buvo pasirinktas netikimybinis tiriamyjy grupiy parinkimo
budas. ISanalizavus pagrindinius netikimybinius parinkimo budus: atsitiktinis, kvoty principu,
tikslinis bei ,,sniego gnitztés®, buvo pasirinktas — ,,sniego gnitiztés*, kaip labiausiai tinkamas,
kadangi leidzia tirti sunkiai pasiekiamas ir uzdaras populiacijas (Goodman, 1961). Disertacijoje
laikomasi nuostatos, kad vadovy, dalyvavusiy kouc¢ingo konsultavime, grupé, gali buti priskirta

sunkiai pasiekiamai ir uzdarai populiacijai.
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Kadangi ,,sniego gnitaztés“ metodas yra netikimybinis, todél tyrimo rezultatai bus
taikomi tik tirlamosios grupés nariy atzvilgiu, tac¢iau ne visai populiacijai (Kardelis, 2007), t.y.
tik Lietuvos organizacijy vadovy, kurie dalyvavo kouc¢ingo konsultavime, atzvilgiu.

T. Snijders (1992), S. Berg (1988)) pateiké respondenty tiriamy ,,sniego gnitztés™
metodu imties nustatymo matematinj metoda, kuris turi vieng esminj trikumg: bitina iSskirti
skaiting reikSme, Kkuri apibrézty rysiy skaiCiy tarp auksciausio lygio vadovy, dalyvavusiy
individualiame koucingo konsultavime. Kadangi tai nustatyti buvo problematiska — Sio metodo
buvo atsisakyta ir buvo panaudoti: imties skai¢iavimas pagal matematinius algoritmus bei imties

skai¢iavimas pagal imties dydzio nustatymo lentele.

Imties skaic¢iavimas pagal matematinius algoritmus

Imties dydis apkaic¢iuojamas pagal formule (Kardelis, 2007; Bartlet, Kotrlik, Higging,
2001):

n — atvejy skaicius atrankingje grupé¢je;

z — koeficientas, randamas i$ Stjudento lenteliy;

A — leistinas netikslumas, absoliuti paklaida;

s — imties vidutinis kvadratinis nukrypis.

Pagal pasirinktg patikimumo lygmenj 95 %, koeficientas z = 1,96.

Pagal J.Bartlet, J.Kotrlik, C.Higging (2001):, absoliuti paklaida lygi A =3.

Pagal skai¢iavimus s = 16,66 (nes s = (X max — Xmin)/K; kur Xmax=100; Xmin=0; o
K=6, pagal Kardelj, 2007).

Apskaiciavus, gaunama tyrimo respondenty imtis yra 118,42, t.y. 118.

Gautos n reikSmés tikslinimas neatliekamas, kadangi apkaiciuota imtis nevirSija 5 %

visos populiacijos (Bartlet, Kotrlik, Higging, 2001), 118 « 4350, t.y. 5% nuo 86987.
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Imties skai¢iavimas pagal imties dydzio nustatymo lentele

Dauguma imties skai¢iavimo lenteliy ( Krejcie ir kt., 1970; Kazemi, Lin, 2007) yra
skirtos kategorizuotiems duomenims (angl. categorical data), taciau tyrime naudojami tolydieji
duomenys (angl.continuous data), todé¢l naudojama J.Bartlet, J.Kotrlik, C.Higging (2001)

suformuota imties nustatymo dydzio lentelé (angl. sample size determination table).

(N - Xg) x (Ya Yg) + (Xa-Xg)xYg

Pagal Lietuvos statistikos departamento duomenis 2011 metais Lietuvoje i$ viso pagal
ekonominés veiklos rasis veikianciy tkio subjekty skaicius buvo 86987, ty. tiriamos
populiacijos dydis lygus 86987.

Xa — artimiausias didziausias populiacijos dydis 10000;

Xg — artimiausias maziausias populiacijos dydis 8000;

Ya — artimiausia didziausia imtis lygi 120 (pakoreguota);

Yg — artimiausia maziausia imtis lygi 119.

Apskai¢iuojama tyrimo imtis:

(86987 — 8000) x (120-119) + (10000-8000)x119

S —— = 158,49 = 158
(10000-8000)

Apskaiciavus, gaunama tyrimo respondenty imtis yra 158,49, t.y. 158.

Pagal J. Bartlet, J. Kotrlik, C. Higging (2001), populiacijos dydziui esant virs 10000,
tyrimo imtis iSlieka ta pati — 119. Todél tyrime Xa; Xg; Ya; Yg reikSmés pasirinktos atitinkamai
pagal artimiausius populiacijos dydzius 8000 ir 10000. Reiksmé Ya pakoreguota atsizvelgiant j
statistikos principus, kadangi matematiniuose skai¢iavimuose vardiklis negali bati lygus nuliui.

Kouc¢ingo konsultavimo simuliavimo modelio tikrinimas vyko dviem etapais:
respondentams buvo sitiloma jvertinti jau jvykusj ir sumodeliuoti idealy kou¢ingo konsultavima.
Vertinimo etape dalyvavo 231 respondentas; modeliavimo etape — 210 respondenty. Skirtumas
tarp respondenty dalyvavusiy pirmame ir antrame simuliavimo modelio tikrinimo etape, gali
bati susidares dél tokiy aplinkybiy: vienas Conjoint analizés etapas vyko apie 30 minuciy, tai
galéjo sumazinti repondenty motyvacija atsakinéjant j sekancio etapo klausimus; kai kurie
respondentai nesuprato, kad simuliavimo tyrimas sudarytas is dviejy etapy. Tyrimas vyko 2011

metais, rugséjo — spalio ménesiais.
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4.2. Kou¢ingo konsultavimo simuliavimo modelio tikrinimas

Siekiant realizuoti disertacijos VIII uzdavinj atliekamas koucingo konsultavimo
simuliavimo modelio tikrinimas. Siekiant atlikti suformuoto modelio tikrinima realizuojami
empyrinio tyrimo subetapai: 1V subetape realiu ir idealiu atveju, apskai¢iauojami vidutiniai
lygiy naudingumai, lygiy naudingumo maziausi ir didziausi standartiniai nuokrypiai, Vidutinés
veiksniy svarbos standartinis nuokrypiai; V subetape atlickama eksperty apklausa bei VI
subetape tikrinamos/paneigiamos hipotezés.

Atsizvelgiant | focus grupés iSskirtus veiksnius ir veiksniy lygius, suformuluojami
koucingo konsultavimo simuliavimo etapy klausimynai: realiu atveju (16 priedas) bei idealiu
atveju (17 priedas). Realaus ir idealaus atvejy atskyrimas suteikia galimybe simuliuoti verslo

konsultavima, nors nagriné¢jami atvejai skiriasi tik laiko perspektyva (21pav.).

IV empyrinio tyrimo subetapas

IV empyrinio tyrimo subetape realiu ir idealiu atveju, apskai¢iauojami vidutiniai lygiy
naudingumai, lygiy naudingumo maziausi ir didziausi standartiniai nuokrypiai, vidutinés

veiksniy svarbos standartinis nuokrypiai.

Lygiu naudingumo rezultaty analizé

Apskai¢iavus lygiy naudingumag, gauti sekantys didzZiausiu teigiamu naudingumu
iSsiskiriantys rezultatai (15 pav.):

- realiu atveju: ,,Kouc¢ingo konsultavimas nebuvo orientuotas j vadybiniy sprendimy
tobulinimg“ (54,68) bei ,Pasirinkdamas koucingo konsultanta, atsizvelgéte j konsultanto
profesing kompetencija patvirtinancius sertifikatus“ (52,19);

- idealiu atveju: “Idealiu atveju koucingo konsultavimas biity orientuotas j vadybiniy
sprendimy tobulinimg* (76,7); ,Idealiu atveju koucingo konsultantas teikty klausimus
skatinancCius (savi)refleksijg* (75,67); “Idealiu atveju koucingo konsultantas supazindinty ir su
koucingo konsultacijos galimybémis, ir su apribojimais‘ (74,99).

Kitos didelés teigiamos lygiy naudingumo reikSmés nustatytos siuose lygiuose:

- realiu atveju (vir$ 40): ,,Koucingo konsultacija buvo orientuota j strateginj valdyma*
(46,7); ,,Koucingo konsultantas supazindino tik su koucingo konsultacijos galimybémis®
(46,43);
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- idealiu atveju (vir§ 50): “ Idealiu atveju, pasirinkdamas kouc¢ingo konsultants,
neatsizvelgtuméte j konsultanto profesing kompetencija patvirtinancius Sertifikatus“ (57,52);
“Idealiu atveju kouc¢ingo konsultacija buity orientuota j poky¢iy valdyma” (50,05).

Tyrimo rezultaty analizé parodé, kad lygiy teigiamas naudingumas realiu ir idealiu
atveju esminiai skiriasi. Respondentai vertindami realy koucingo konsultavimg iSskyré —
»Koucingo konsultavimas nebuvo orientuotas j vadybiniy sprendimy tobulinimg“, kaip
svarbiausig veiksniy lygj, taciau idealiu atveju svarbiausiu veiksniy lygiu tapo: ,,Idealiu atveju

<

koucingo konsultavimas biity orientuotas j vadybiniy sprendimy tobulinimg*.

M Realaus atvejo vertinimas M Idealaus atvejo modeliavimas

Konsultavimas neorientuotas j vadybiniy sprendimy... | 75 7
Konsultavimas orientuotas j vadybiniy sprendinmuy...
Konsultavimas neorientuotas j strateginj valdyma oAb,

Konsultavimas orientuotas j strateginj valdyma 161

76.7

s (16,1

Konsultavimas neorientuotas j poky¢iy valdyma 501 e —
Konsultavimas orientuotas j poky¢iy valdyma

pi—

—

]
11

K. sitilo vadovavima/valdo problemy sprendimo procesa 1.3

K. teikia patarimus ir ekspertines finias 1200 —

]

—

1 3

K. moko klienta ir modeliuoja mokymo({si) procesa 13.0 =

K. sitilo alternatyvas ir dalyvauja problemy sprendime 19.2
K. identifikuoja alternatyvas/vidiniusisteklius ir padeda... 151
K. apibendrina informacija ir stimuliuoja kliento mastyma 1
K. padeda formuluoti tikslus, teikdamas atgalinj rysj e

K. teikia klausimus skatinancius (savi)refleksija

Negauta jokios materialios, investicijos j konsultavima,... 2445 kSN
1. j konsultavima pagal ROl graZa virs 100 proc. -1.5
1. j konsultavima pagal ROl graZa nuo 50 iki 100 proc.
1. j konsultavima pagal ROl graZa nuo 10 iki 50 proc.
1. j konsultavima pagal ROl graZa iki 10 proc.

17.5

75.7

1.0

K. nesupaZindina nei su konsultavimo galimybémis, nei su... 45,
K supaZindina su konsultavimo galimybémis ir apribojimais
K. nesupaZindina su konsultavimo galimybémis

K. supaZindina su konsultavimo galimybémis

Pasirenkant konsultanta, neatsifvelgiate j klienty sarasa
Pasirenkant konsultanta, atsiZvelgiate j klienty sarasa
Pasirenkant konsultanta, neatsifvelgiate j metodologija
Pasirenkant konsultanta, atsivelgiate j metodologija
Pasirenkant konsultanta, neatsifvelgiate j sertifikatus
Pasirenkant konsultanta, atsizvelgiate j sertifikatus 575
Pasirenkant konsultanta, neatsiZvelgiate j patyrima 321
Pasirenkant konsultanta, atsifvelgiate j patyrima 321

75.0

-100.0 -80.0 -60.0 -40.0 -20.0 0.0 20.0 40.0 60.0 80.0 100.0

15 pav. Vidutinis lygiuy naudingumas, realiu ir idealiu atveju
Saltinis: sudaryta autoriaus, pagal tyrimo rezultatus.
Pastaba: siekiant aiskumo, naudota bendroji veiksniy lygiy formuluoté.
Diametraliai prieSingos reik§més parodo esminj neatitikimg tarp kou¢ingo konsultavimo
tiksly. Tikétina, kad dalis respondenty sekancioje konsultavimo sesijoje siekty jtakoti koucingo

konsultavimo tikslus, jiems priimtina kryptimi.
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Svarbu pazyméti, kad ir sekantys mazéjimo tvarka pagal teigiamg naudinguma lygiai
skiriasi: realiu atveju — ,Pasirinkdamas koucingo konsultantg, atsizvelgéte j konsultanto
profesing kompetencija patvirtinancius sertifikatus®“, taciau idealiu atveju — ,Idealiu atveju
kouc¢ingo konsultantas teikty klausimus skatinanéius (savi)refleksijg* bei ,Idealiu atveju
kou¢ingo konsultantas supazindinty ir su kouéingo konsultacijos galimybémis, ir su
apribojimais“. Galima daryti prielaidg, kad respondentai pasirinkdami koucingo konsultantg,
turéty Kitus prioritetus, nei iki siol.

Apskaic¢iavus vidutinj lygiy naudingumg, gauti sekantys didziausiu neigiamu
naudingumu issiskiriantys rezultatai (15 pav.):

-realiu atveju: ,Pasirinkdamas kouc¢ingo konsultanta, neatsizvelgéte j konsultanto
profesing kompetencija patvirtinanéius sertifikatus* (-52,19); ,,Koucingo konsultacija buvo
orientuota j vadybiniy sprendimy tobulinimg* (-54,68).

-idealiu atveju: — ,,Idealiu atveju kouc¢ingo konsultacija nebiity orientuota j vadybiniy
sprendimy tobulinima* (-76,7).

Kitos didelés neigiamos lygiy naudingumo reikSmés nustatytos Siuose lygiuose:

-realiu atveju — ,,Koucingo konsultantas teiké klausimus skatinancius (savi)refleksija” (-
48,42);

“Koucingo konsultacija nebuvo orientuota j strateginj valdyma” (-46,7).

-idealiu atveju — “Idealiu atveju, pasirinkdamas kouc¢ingo konsultantg, atsizvelgtuméte j
konsultanto profesing kompetencijag patvirtinancius sertifikatus” (-57,52); “Idealiu atveju
koucingo konsultacija nebity orientuota j poky¢iy valdyma* (-50,05).

Tyrimo neigiamo lygiy naudingumo rezultaty analizé parodé, kad situacija realiu ir
idealiu atveju esminiai skiriasi. Realiu atveju respondentai nebiity pasirinkg koucingo
konsultavimo, jeigu nebuty turéje galimybés atsizvelgti j ,, (...) konsultanto profesing
kompetencija patvirtinancius sertifikatus®, kai tuo tarpu idealiu atveju nesirinkty koucingo
konsultavimo, jeigu ,, (...) koucingo konsultacija nebiity orientuota j vadybiniy sprendimy
tobulinimg“. Verta paminéti ir kitus dideles neigiamas naudingumo reik§mes turin¢ius lygius:
realiu atveju respondentai, kaip didelj kou¢ingo konsultavimo minusg nurodé, (savi)refleksijg
skatinan¢iy klausimy trikumg, 0 idealiu atveju pazyméjo, kad pasirinkdami koucingo
konsultanta, neatsizvelgty i kompetencija patvirtinancius sertifikatus.

Pagal ACA metodologija neleistina lyginti naudingumo lygiy tarp atskiry veiksniy.
Taciau disertantas laikosi nuomonés, kad lyginant veiksniy lygius skirtingoje laiko
perspektyvoje: realy (jvykusj) kou¢ingo konsultavimg ir idealy (jvyksiantj), tai priimtina.

Apibendrinus galima teigti, kad lyginant naudingumo reikSmes turincias tik du veiksniy

lygius, pagal metodologija, visuomet bus gauta ta pati situacija, kai veiksniy lygiai turés tg pacia
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reikSme tik su prieSingu Zenklu. Todél didziausig teigiamg ir neigiama naudinguma, turintys
veiksniy lygiai, negali bati lyginami, kadangi tai neturi prasmés. Pvz. Siame tyrime dizdiausia
teirgiamg ir neigiamg naudinguma turi to pacio veiksnio du lygiai, tik su prieSingomis
reikSmémis: ,,Idealiu atveju koucingo konsultacija buty orientuota j vadybiniy sprendimy
tobulinimg“ (76,7); ,Idealiu atveju koucingo konsultacija nebuty orientuota j vadybiniy

sprendimy tobulinimg* (-76,7).

Lygiy naudingumo standartinio nuokrypio rezultaty analizé

Vertinant lygiy naudingumo analizés rezultatus, atliekama standartinio nuokrypio analizé
(26 lentel¢é; 16 paveikslas). Mazos standratiniy nuokrypiy reikSmés apibiidina respondenty

vieningg nuomong §io naudingumo lygio atzvilgiu; didelés reik§més parodo, kad nuomonés

i$siskyre.
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|l Idealios konsultacijos model|aV|mas @ Realios konsultacijos vertinimas

Neorientuota j vad. sprendimus _11_14 I | 141.43
Orientacija j vad. sprendimus _41 14 i —141.43
Neorientuota j strateginj valdyma M&_@ 1
Orientacija | strateginj valdymag Iﬁglﬁ 1
Neorientuota j poky&iy valdymg — 1692 i 141.55
Orientacija j poky¢iy valdyma hlb.éz i 141.55
T 1 1 1

[

1

[
Problemy sprendimo proceso valdymas mg—' jo13

Ekspertiniy Ziniy teikimas Mf‘f 26

Mokymo(si) proceso modeliavimas m—' p9-38

Dalyvavimas problemi Sprendime o803 |

1
Pagalba pasiekiant rezultatus m&m

Mty o Stimulavimas 28 | |

1
Atgalinio rySio suteikimas m&sﬁs

1
Sanireleksijos skatinimas | dsEg

1
Jokios materialios graZ0s |y

1 1 1 1
I graza Dt i 100 Proc. | 3106
1 1 1 1

I graza U0 50 ki 100 proc. | OIS | O

In. graZa nuo 10 iki 50 proc. ﬁﬁ'%
! 1 1 1

I graza i 10 proc. | wSOOY |

153.96

Neapibréztos nei galimybés, nei apribojimai *JU.JI} I

1
Supazindinimas su galimybémis/apribojimais _79717_, 42.31

Supazindinimas tik su apribojimals | ZO 05 |

Supazindinimas ik Su galimy bemis | —— 20 77 Jojghe

1
Neatsizvelgta j klienty sarasg _mb—l—'ZZEQ

1
Atsizwelgta j klienty sarasa _mrl—'ZZBQ

NeatsiZvelgta j metodologija —m—l 29.56

Atsizvelgta j metodologijg —Ib_ﬂ'—' 9.56

Neatsizvegta j sertifikatus 3]

151.82

Atsizvegta | sertifikatus 253

h
: :

—151.82

Neatsizvelgta patyrima 26.11

Il

A zvelgta | paty i | D0 57 2

10 20 30 40 50

o

60,

situacijos lygiai,

palyginamos (28 lentelé).

16 pav. Lygiuy naudingumo standartiniai nuokrypiail, realiu ir idealiu atveju

Saltinis: sudaryta autoriaus, pagal tyrimo duomenis.

nuokrypiy atveju, loginé seka atitinkamai identiska (29 lentelé).

Koucingo konsultavimo simuliavimas sudarytas i$ dviejy etapy: vertinanéio realy atvejj ir
modeliuojancio idealizuotg. Todél lygiy naudingumo maziausiy standartiniy nuokrypiy analizé
vyksta tokiais etapais: 1) realios situacijos vertinimo rezultatuose issirenkami 10 lygiy, turinéiy
maziausig nuokrypj; 2) pagal isrinktus realios situacijos lygius, iSrenkami identiski idealios
neatsizvelgiant ] standartinio muokrypio reikSme; 3) gautos reikSmés

Idealios situacijos lygiy naudingumo maziausiy standartiniy



28 lentele

Lygiu naudingumo maziausi standartiniai nuokrypiai realiu atveju

Veiksnio lygiai Standartinis | Standartinis
nuokrypis | nuokrypis
realiu idealiu
atveju atveju

Pasirinkdamas koucingo konsultanta, atsizvelgéte j 22,59 14,60

konsultanto klienty sgrasa

Pasirinkdamas koucingo konsultanta, neatsizvelgéte | 22,59 14,60

konsultanto klienty sgrasa

Pasirinkdamas kouc¢ingo konsultanta, atsizvelgéte j 26,12 20,97

konsultanto patyrima

Pasirinkdamas koucingo konsultanta, neatsizvelgéte | 26,12 20,97

konsultanto patyrima

Pasirinkdamas kouc¢ingo konsultanta, atsizvelgéte j 29,56 15,77

konsultanto naudojama metodologija

Pasirinkdamas koucingo konsultantg, neatsizvelgéte | 29,56 15,77

konsultanto naudojama metodologija

Koucingo konsultacija buvo orientuota j strateginj valdyma | 30,66 31,41

Koucingo konsultacija nebuvo orientuota j strateginj 30,66 31,41

valdyma

Koucingo konsultantas teiké patarimus ir ekspertines zinias | 30,58 32,26

Investicijos j koucingo konsultacijg pagal ROl principg graza | 30,63 31,46

vir§ 100 proc.

Saltinis: sudaryta autoriaus, pagal tyrimo duomenis.

Pastaba. Vienoda (ta¢iau su prieSingu zenklu) standartinio nuokrypio reik§mé abiejy
vieno veiksnio lygiy atveju, salygota ACA programinés jrangos ypatumy, kai veiksnys turi tik
du lygius ir atskirai neanalizuojama.

Realios situacijos atveju maziausias standartinis nuokrypis nustatytas ,,Pasirinkdamas
koucingo konsultantg, (ne)atsizvelgéte konsultanto klienty sarasa® lygiy naudingumo atzvilgiu.
Idealios situacijos atveju Sio lygio standartinis nuokrypis dar labiau sumazéja ir pasiekia
maziausio standartinio nuokrypio tarp visy idealaus atvejo lygiy reiksme. Galima teigti, kad dél
Siy lygiy poros naudingumo respondentai visiSskai sutaré tiek realios, tiek idealios situacijos
analizés atveju.

Standartiniai nuokrypiai lygiy naudingumo porose ,Pasirinkdamas koucingo
konsultantg, atsizvelgéte | konsultanto patyrimg®; ,Pasirinkdamas koucingo konsultants,
atsizvelgéte j konsultanto naudojamg metodologija“ yra mazi realios situacijos atveju, taéiau
idealiu atveju — esminiai sumazéja (antrosios poros atveju — beveik per puse ir lyginant tarp
idealios situacijos standartiniy nuokrypiy yra vienas maziausiy). Galima teigti, kad respondenty
sutarimas, lyginant siy veiksniy poras Zenkliai padidéjo. Lygiy poros naudingumo,,Kouéingo
konsultacija buvo/nebuvo orientuota j strateginj valdyma™ standartiniai nuokrypiai realiu ir

idealiu atveju beveik nepakito. Svarbu pazymeéti, kad lygiy naudingumo ,,Koucingo konsultantas
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teiké patarimus ir ekspertines zinias” ir “Investicijos j koucingo konsultacija pagal ROI principa
graza vir§ 100 proc.* standartiniai nuokrypiai idealiu atveju padidéjo, tai rodo nevienareikSme
respondenty nuomong, sSimuliuojant kouc¢ingo konsultavima.

Toliau vertinami lygiy naudingumo maziausi standartiniai nuokrypiai idealiu atveju (29
lentelé).

Vertinant lygiy naudingumo maziausius Standartinius nuokrypius idealiu atveju
nustatytos lygiy poros jau analizuotos realiojo atvejo analizéje: ,,Idealiu atveju, pasirinkdamas
kouc¢ingo konsultantg, atsizvelgtuméte/neatsizvelgtuméte j konsultanto klienty sarasg®, ,,Idealiu
atveju, pasirinkdamas kouc¢ingo konsultantg, atsizvelgtuméte/neatsizvelgtuméte j konsultanto
naudojamg  metodologijg“; ,Idealiu atveju, pasirinkdamas koucingo konsultanta,
atsizvelgtuméte/ neatsizvelgtuméte j konsultanto patyrima*, todél jy analizés atsisakyta.

Likusiy lygiy pory: ,Idealiu atveju koucingo konsultacija biity/nebity orientuota j
poky¢iy valdyma®; ,Idealiu atveju koucingo konsultacija biuty/nebaty orientuota j vadybiniy
sprendimy tobulinimg®, analizé parodé esminj standartiniy nuokrypiy reik§miy pokytj idealiu ir

realiu atveju.

29 lentele
Lygiu naudingumo maziausi standartiniai nuokrypiai idealiu atveju
Veiksnio lygiai Standartinis | Standartinis
nuokrypis nuokrypis
idealiu realiu atveju
atveju
Idealiu atveju, pasirinkdamas kouc¢ingo konsultanta, 14,60 22,59
atsizvelgtuméte j konsultanto klienty sarasg
Idealiu atveju, pasirinkdamas kouc¢ingo konsultanta, 14,60 22,59
neatsizvelgtuméte j konsultanto klienty sarasa
Idealiu atveju kouc¢ingo konsultacija biity orientuota j poky¢iy | 16,92 41,55
valdyma
Idealiu atveju kouc¢ingo konsultacija nebaty orientuota j 16,92 41,55
poky¢iy valdyma
Idealiu atveju, pasirinkdamas kouc¢ingo konsultanta, 15,77 29,56
atsizvelgtuméte j konsultanto naudojama metodologija
Idealiu atveju, pasirinkdamas kouc¢ingo konsultanta, 15,77 29,56
neatsizvelgtuméte j konsultanto naudojama metodologija
Idealiu atveju, pasirinkdamas kouc¢ingo konsultanta, 20,97 26,12
atsizvelgtuméte j konsultanto patyrima
Idealiu atveju, pasirinkdamas kouc¢ingo konsultanta, 20,97 26,12
neatsizvelgtuméte j konsultanto patyrima
Idealiu atveju koucingo konsultacija bity orientuota j 21,14 41,43
vadybiniy sprendimy tobulinima
Idealiu atveju koucingo konsultacija nebuty orientuota j 21,14 41,43
vadybiniy sprendimy tobulinima

Saltinis: sudaryta autoriaus, pagal tyrimo duomenis.
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Nagrinéjamy lygiy pory maziausi standartiniai nuokrypiai idealiu atveju sumazéjo
pusiau, lyginant su realaus atvejo skaitinémis reik§mémis. Galima teigti, kad respondentai gana
vieningai jvertinimo $io poky¢io naudinguma konsultavimo metu.

Toliau nagrinéjami lygiy naudingumo didziausi standartiniai nuokrypiai, realiu atveju
(30 lentel¢).
30 lentelé

Lygiy naudingumo didZiausi standartiniai nuokrypiai, realiu atveju

Standartinis | Standartinis
Veiksnio lygiali nuokrypis nuokrypis
realiu atveju | idealiu atveju
Koucingo konsultantas nesupazindino nei su koucingo 53,96 30,34
konsultacijos galimybémis, nei su apribojimais
Pasirinkdamas koucingo konsultanta, atsizvelgéte j konsultanto | 51,82 25,30
profesing kompetencija patvirtinancius sertifikatus
Pasirinkdamas koucingo konsultantg, neatsizvelgéte | 51,82 25,30
konsultanto profesing kompetencija patvirtinancius sertifikatus
Koucingo konsultantas supazindino tik su kou¢ingo 48,60 26,72
konsultacijos galimybémis
Koucingo konsultantas teiké klausimus skatinan¢ius 46,20 35,89
(savi)refleksija
Koucingo konsultantas apibendrino informacija ir stimuliavo 47,87 32,80
Jusy mastyma
Investicijos j kouc¢ingo konsultacija pagal ROI principg graza 42,86 33,81
nuo 50 iki 100 proc.
Koucingo konsultantas supazindino ir su kou¢ingo konsultacijos | 42,31 29,21
galimybémis, ir su apribojimais
Koucingo konsultacija buvo orientuota j poky¢iy valdyma 41,55 16,92
Koucingo konsultacija nebuvo orientuota j poky¢iy valdyma 41,55 16,92
Koucingo konsultacija buvo orientuota j vadybiniy sprendimy 41,43 21,14
tobulinimag
Koucingo konsultacija nebuvo orientuota j vadybiniy sprendimy | 41,43 21,14
tobulinimag

Saltinis: sudaryta autoriaus, pagal tyrimo duomenis.

Vertinant lygiy naudingumo standartinius nuokrypius realiu ir idealiu atveju galima
pastebéti, kad visy standartiniy nuokrypiy reikSmés idealiu atveju yra mazesnés. Absoliu¢ios
daugumos idealaus lygiy standartiniai nuokrypiai mazesni beveik dvigubai ir tik kai kuriy
standartiniy nuokrypiy reikSmés skiriasi realiu ir idealiu atveju santykinai maziau. Verta
paminéti tokiy lygiy pory svarbesnius analizés aspektus: ,,Koucingo konsultacija buvo/nebuvo
orientuota j pokyciy valdyma“ — didziausias Standartinis nuokrypis idealiu atveju sumazéjo
daugiau, kaip dvigubai; atitinkamai — ,,Pasirinkdamas koucingo konsultanta, atsizvelgéte |
konsultanto profesing kompetencija patvirtinancius sertifikatus — dvigubai; ,,Koucingo

konsultacija buvo orientuota j vadybiniy sprendimy tobulinimg“ — beveik dvigubai. Galima
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daryti prielaida, kad po realios situacijos, t.y. po kou¢ingo konsultavimo — respondentai labiau

sutaré, kad Sie veiksniai idealaus konsultavimo atveju gali biiti naudingi.

Toliau analizuojami lygiy naudingumo didziausi standartiniai nuokrypiai, idealiu atveju

(31 lentel¢).

Lygiu naudingumo didZiausi standartiniai nuokrypiai, idealiu atveju

31 lentele

Standartinis

Standartinis

S .. nuokrypis nuokrypis
Veiksnio lygiai idealia/gtveju realiuyp

atveju

Idealiu atveju investicijos j kouc¢ingo konsultacija pagal ROI 30,99 37,31

principg graza bty iki 10proc.

Idealiu atveju investicijos j kouc¢ingo konsultacijg pagal ROI 32,03 32,09

principa graza bty nuo 10 iki 50 proc.

Idealiu atveju investicijos j kou¢ingo konsultacijg pagal ROI 33,81 42,86

principa graza bty nuo 50 iki 100 proc.

Idealiu atveju investicijos j kouc¢ingo kKonsultacija pagal ROI 31,46 30,63

principg graza biity vir$ 100 proc.

Idealiu atveju koucingo konsultantas teikty klausimus 35,89 46,20

skatinancius (savi)refleksija

Idealiu atveju koucingo konsultantas ,,stebéty* problemy 39,28 40,65

sprendimo procesa bei padéty formuluoti tikslus, teikdamas

atgalinj rysj

Idealiu atveju kouc¢ingo konsultantas apibendrinty informacijg ir | 32,80 47,87

stimuliuoty Jisy mastyma

Idealiu atveju koucingo konsultantas teikty patarimus ir 32,26 30,58

ekspertines zinias

Idealiu atveju kouéingo konsultantas sitilyty vadovavima ir/ar 31,39 39,13

valdyty problemy sprendimo procesg

Idealiu atveju kouc¢ingo konsultacija biity orientuota j strateginj 31,41 30,66

valdyma

Idealiu atveju koucingo konsultacija nebtity orientuota j strateginj | 31,41 30,66

valdyma

Saltinis: sudaryta autoriaus, pagal tyrimo duomenis.

Lyginant veiksniy lygiy didziausius standartinius nuokrypius tarp realaus ir idealaus

atvejy, pastebéta, kad nesutampa nei vienas veiksniy lygis. Galima daryti prielaida, kad tai

nulemta tos priezasties, kad respondenty nuomoniy pasirinkimy nesutapimas modeliuojant

idealig situacijg galéjo buti nulemtas unikaliai suvokiamy kou¢ingo konsultavimo asmeniniy

tiksly.

Apibendrintai galima teigti, kad lygiy naudingumo didziausi standartiniai nuokrypiai

idealioje ir realioje situacijoje esminiai nesiskiria, o kai kuriy lygiy beveik sutampa.

Veiksniy lygiy poros ,Idealiu atveju koucingo konsultacija biity/nebiity orientuota j

strateginj valdyma®; veiksnio lygiy ,,Idealiu atveju investicijos j koucingo konsultacijg pagal

ROI principg graza biity nuo 10 iki 50 proc.” bei ,Idealiu atveju investicijos j koucingo
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konsultacijg pagal ROl principg graza buty virS 100 proc.” standartiniai nuokrypiai beveik
identiski.

Veiksniy lygiy: ,,Idealiu atveju koucingo konsultantas teikty klausimus skatinancius
(savi)refleksijg®; ,,Idealiu atveju koucingo konsultantas sitlyty vadovavima ir/ar valdyty
problemy sprendimo procesg” bei ,Idealiu atveju koucingo konsultantas apibendrinty
informacijg ir stimuliuoty Jasy mastyma* pokytis tarp idealios ir realios situacijy didziausias.
Respondentai labiau sutaria idealiu atveju, kad konsultantas teikty klausimus skatinancius
savirefleksija/apibendrinty informacijg bei stimuliuoty magstyma/sialyty vadovavimg, negu
realiu atveju.

Apibendrinant didziausiy standartiniy nuokrypiy analizés rezultatus, (atrinktus pagal
idealy atvejj) galima teigti, kad: respondenty grupés skirtingai vertinancios investicijos i
koucingo konsultavimo veiksniy lygiy naudingumg pasiskirsciusios tolygiai, kiekvienam
pelningumo lygiui — tiek idealiu, tiek realiu atveju.

Veiksniy svarba yra dydis iSvestas i§ veiksniy lygio naudingumo, todél gali bati
palyginamas ne tik pagal idealios ir realios situacijos pozicijas, ta¢iau ir pagal paciy veiksniy
svarbos reik$mes.

Pagal didziausig viduting veiksniy svarbg, realiu atveju — galima iSskirti vadybiniy
sprendimy (15,69) veiksnj; idealiu atveju — sertifikavimo veiksnj (13,93) (15 pav.).

Pagal kitas didziausias reik§Smes nustatyti tokie veiksniai: realiu atveju — konsultanto
aktyvumo lygis (13,74); galimybés/apribojimai — (12,5); sertifikavimas — (11,99); pokyc¢iy
valdymas — (10,2); idealiu atveju — konsultanto aktyvumo lygis (13,78); galimybés/apribojimai
—(12,5) vadybiniai sprendimai (12,45).

| [ [ [
Vadybiniai sprendimai 115,69

12,45
_
ini E—J0E
Strateginis valdymas 10,23

Pokydiy valdymas Fﬁw—r 102

i 13,74 Reali
Konsultanto aktyvumo lygis T B Realios
konsultacijos

Investicijos graza ﬂ?’mm g Loninimas
3

Galimybés/ apribojimai konsultacijos
modeliavimas

Respektabilumas

Metodologija

e 11,99
Sertifikavimas 13(93
. 7,12
Patyrimas 6,044
! ‘

0 5 10 15 20

17 pav. Vidutiné veiksniy svarba, realiu ir idealiu atveju
Saltinis: sudaryta autoriaus, pagal tyrimo duomenis.
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Pagal vidutinés svarbos standartinj nuokrypj, galima spresti reik§miy pasiskirstymag
vidurkio atzvilgiu. Pagal ACA metodologija veiksniy svarbos suma turi bati lygi 100, todél
reikSmiy pasiskirstymas nuo 2,39 iki 5,85 yra santykinai mazas (18 pav.).

Didziausias veiksniy vidutinés svarbos standartinis nuokrypis buvo nustatytas tokiy
veiksniy atzvilgiu:

realiu atveju — ,,Vadybiniai sprendimai‘ (5,85); ,,Galimybés/apribojimai‘ (5,03); idealiu
atveju — sertifikavimas — (3,93); ,,Strateginis valdymas“ — (3,81), ,,galimybés/apribojimai —
(3,76).

Kitos didelés veiksniy vidutinés svarbos standartinio nuokrypio reik§més nustatytos
tokiy veiksniy atzvilgiu: realiu atveju -

»Sertifikavimas® - (4,73); Pokyciy valdymas - (4,66); ,,Strateginis valdymas* - (4,62);

idealiu atveju — investicijos graza (3,26) bei konsultanto aktyvumo lygis (3,1); patyrimas
—(3,08).

Vadybiniai sprendimai F T’M ‘ ] 5,85
Strateginis valdymas w 462
Poky¢iy valdymas . 4,66
Konsultanto aktyvumo lygis a2 O Realios
' konsultacijos
Investicijos graza H—;—g‘ .92 vertinimas
. . S 5.03 | |dealios
Galimybés/ apribojimai F o konsultacijos
modeliavimas

Respektabilumas 2,39 I

Metodologija 7o |

Sertifikavimas F—'&% i
Pty im0

0 1 2 3 4 5 6 7

18 pav. Vidutinés veiksniy svarbos standartinis nuokrypis, realiu ir idealiu atveju

Saltinis: sudaryta autoriaus, pagal tyrimo duomenis.

IV empyrinio tyrimo subetape atlikti skaiCiavimai pagal Conjoint metodologija
suvokiami, kaip programinés jrangos sukonfiguravimas tolesniems koucingo konsultavimo
simuliavimo modelio tikrinimo subetapams.

Apibendrinant galima teigti, kad IV empyrinio tyrimo subetape realiu ir idealiu atveju,
apskaiciauojami vidutiniai lygiy naudingumai, lygiy naudingumo maziausi ir didziausi
standartiniai nuokrypiai, vidutinés veiksniy svarbos standartinis nuokrypiai, t.y. sudaromos
prielaidos sekantiems empyrinio tyrimo subetapams, t.y. V subetapui, eksperty apklausai bei VI

subetapui, t.y. hipoteziy formulavimui, patvirtinimui/paneigimui.
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V empyrinio tyrimo subetapas

Siekiant realizuoti disertacijos empyrinio tyrimo V subetapg, atliktas ekperty apklausos
tyrimas, nustatantis pasirinktus rinkoje aptiktus profilius bei palyginantis juos su
konsultuojancios organizacijos profiliu. Empyrinio tyrimo specifika, suponavo situacijg, kurioje
butina formuoti veiksniy profilius dviem atvejais — realiu ir idealiu. Realiu atveju suformuotas
veiksniy profilis apibréZziamas teiginiu — kokie teikiamy konsultavimo paslaugy profiliai
organizacijy, i§ kuriy klientai pasirinko juos konsultavusig organizacija. ldealiu atveju
suformuotas veiksniy profilis apibréziamas teiginiu — kokie teikiamy konsultavimo paslaugy
profiliai turéty bati, jeigu klientai rinktysi juos konsultuosiancig organizacijg idealiu atveju. 32
lenteléje pateikiama profiliy analiz¢é ir palyginimas realiu atveju.

32 lentelé

Kou¢ingo konsultavimo veiksniy profiliy analizé ir palyginimas realiu atveju

Profiliai

Galimybés/apribojimai

Sertifikuotas, patyres
Sertifikuotas, nepatyres
Nesertifikuotas, patyres
Nesertifikuotas, nepatyres
Konsultavimo organizacija 2
Saltinis: sudaryta autoriaus, pagal tyrimo duomenis.
Pastaba: skaitinés reiksSmés — veiksniy lygiai, pagal 23 lentele.

RPN

P @R P19 Konsultanto aktyvumo lygis
P NI Strateginis valdymas
PN vadybiniai sprendimai

Patirtis
NI Sertfikavimas
M= =N Metodologija
1™ Respektabilumas
WIWIWINIE Investicijos graza
NN Pokyéiy valdymas

WR|NR(-

Nustatant profiliy savybes realiu atveju, ekspertai ekstremaliy reikSmiy neiSskyré —
veiksniy lygiai pasiskirste po visg galimy atsakymy spektra. Toliau pateikiama profiliy analizé ir

palyginimas idealiu atveju (33 lentelé).
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33 lentele

Koucdingo konsultavimo veiksniu profiliy analizé ir palyginimas idealiu atveju

Profiliai

lygis

Galimybés/apribojimai
= INI™NI77 | Pokyeiy valdymas

Sertfikavimas

Patirtis

Sertifikuotas, patyres
Sertifikuotas, nepatyres
Nesertifikuotas, patyres
Nesertifikuotas, nepatyres
Konsultavimo organizacija 1
Saltinis: sudaryta autoriaus, pagal tyrimo duomenis.
Pastaba: skaitinés reik§més — veiksniy lygiai, pagal 23 lentele.

PR R e

NIN==™ 1 Metodologija

=17 7|7 |7 | Konsultanto aktyvumo
=1 NI Strateginis valdymas
=™ vadybiniai sprendimai

™1™ Respektabilumas
W@ W09 Inyesticijos graza

A
w|w|w|w|w

Nustatant profiliy savybes idealiu atveju ekspertai nustaté tam tikras ekstremalias
reikSmes — konsultanto patirties, taikomos metodologijos bei konsultanto aktyvumo lygio
savybés buvo apibréztos, kaip siektinos — tai yra idealiu atveju pasirinkdamas konsultantg
klientas turéty atszvelgti j patyrima, sertifikavimg bei metodologijg, visy tyrime analizuoty
organizacijy atveju. Galimybiy/apribojimy savybés atveju nustatytas vienas veiksniy lygis
visoms analizuotoms organizacijoms — koucingo konsultantas turéty supazindinti ir su kou¢ingo
galimybémis, ir su apribojimais. Investicijos grazos j kou¢ingo konsultavimg savybés atveju taip
pat nustatytas vienas veiksniy lygis visoms analizuotoms organizacijoms — investicijos graza,
pagal ROI, principg turéty bati nuo 50 iki 100 %. Kity profiliy savybiy, idealiu atveju,
ekstremaliy reikSmiy ekspertai nenustaté.

Apibendrinant profiliy nustatymo rezultatus, galima teigti, kad:

1. Realiu atveju ekspertai suformavo ekstremalumu nepasizymincius profilius, t.y. profiliai
pasizymi visu galimu veiksniy lygiy spektru.

2. ldealiu atveju, ekspertai suformavo proflius pasizyminéius ekstremaliomis reiksmémis: 5
veiksniams i§ 10, nustatyti identiski veiksniy lygiai. Todél tolimesniuose, idealaus atvejo,
simuliavimo etapuose, bus keic¢iami tik likusieji penki veiksniai, t.y. tokie, kuriy veiksniy
lygiai skiriasi.

Nustatyti profiliai suteikia galimybe simuliuoti koucingo konsultavimo scenarijus,

pasiremiant profiliy tikimybiy bei standartiniy vidurkio paklaidy skaiciavimais.
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VI empyrinio tyrimo subetapas

Sekanciame empyrinio tyrimo subetape formuluojamos bei patvirtinamos/paneigiamos
hipotezés.

Hipoteziy apibréZzimai apima jvairias mokslinio pazinimo formas bei teiginius. Hipotezé
keliama tuomet, kai tyré¢jas siekia moksliskai pagristi spéjima/numatyma tam tikriems naujiems
reiSkiniams, désniams paaiSkinti (Tidikis, 2003; Kardelis, 1997). Formuluojant hipotezes
disertacijoje buvo remtasi tokiomis prielaidomis (Kerlinger, 1986):

- hipotezés suteikia teorijos aspektams patikrinamg, testuojama arba beveik testuojama
forma;
- hipotezés susieja teorijg ir empyrika.
Remiantis Siomis prielaidomis disertacijoje buvo pasirinktas simuliavimas, kaip budas
susieti teorija ir empyrika. Siame kontekste ir buvo suformuluotos Zemiau pateiktos
hipotezés. Jeigu hipotezés nebiity patvirtintos, galima buty teigti, kad simuliavimas
negali bati taikomas, kaip mokslinés metodologijos biidas, siejantis teorija ir empyrika.
Hipotezés laikytinos indukcinémis, kadangi disertacijoje laikytasi tokios tyrimy sekos: teorija,
hipotezés, stebéjimas, patvirtinimas. Svarbu pazyméti, kad S$ioje disertacijoje hipotezés
formuluotos empyriniame skyriuje, taciau tai atitinka mokslo metodologijos prinicipus, pagal
F.Kerlinger (1986). Formuluojant hipotezes buvo atsizvelgta j teorines bei metodologines
prielaidas. Teorinés prielaidos:
- koucingo konsultavimo fenomenas sudarytas i§ vadybos, mokymosi bei psichoterapijos
sampraty;
- koucingo konsultavimas, dichotomijoje direktyvu/nedirektyvu yra prieSinga samprata
mentoringui.
Metodologinés prielaidos:
- verslo procesy simuliavimas gali buti jungiamoji grandis tarp teoriniy koucingo
konsultavimo studijy bei empyriniy tyrimy;
- Conjoint metodo taikymas, verslo procesy simuliavimo kontekste, gali bati efektyvus

instrumentas, suteikiantis galimybe patikrinti teorines prielaidas.
Pasiremiant suformuotais koucingo konsultavimo veiksniy profiliais, ir teorinémis bei

metodologinémis prielaidomis, realiu atveju (31 lentelé) suformuluojamos hipotezés (34

lentelé).
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34 [entele

Hipoteziy savadas realiu atveju

Nr. Hipotez¢é

H1 Realiu atveju teikiamy kouc¢ingo konsultavimo paslaugy profilio priimtinumo
auksciausio lygio vadovams tikimybei didziausig jtaka daro veiksniy grupé
LSertifikuotas, patyres®

H2 Realiu atveju teikiamy kouc¢ingo konsultavimo paslaugy profilio priimtinumo
auksciausio lygio vadovams tikimybei didziausig jtaka daro veiksniy grupé
,.Sertifikuotas, nepatyres*

H3 Realiu atveju teikiamy kouc¢ingo konsultavimo paslaugy profilio priimtinumo
auksciausio lygio vadovams tikimybei didziausig jtaka daro veiksniy grupé
,Nesertifikuotas, patyres*

H4 Realiu atveju teikiamy kouc¢ingo konsultavimo paslaugy profilio priimtinumo
auksciausio lygio vadovams tikimybei didziausig jtaka daro veiksniy grupé
,Nesertifikuotas, nepatyres*

H5 Realiu atveju teikiamy koucingo konsultavimo paslaugy profilio priimtinumo
auksciausio lygio vadovams tikimybei didziausig jtaka daro veiksniy grupé
,,Konsultavimo organizacija“

Saltinis: sudaryta autoriaus, pagal tyrimo duomenis.

Toliau 35 lenteléje pateikiamas suformuluoty hipoteziy sgvadas idealiu atveju (pagal 33
lentele).

35 lentelé

Hipoteziy savadas idealiu atveju

Nr. Hipotezé

H6 Idealiu atveju teikiamy kouc¢ingo konsultavimo paslaugy profilio priimtinumo
auksciausio lygio vadovams tikimybei didziausig jtakg daro veiksniy grupé
,Sertifikuotas, patyres*

H7 Idealiu atveju teikiamy kouc¢ingo konsultavimo paslaugy profilio priimtinumo
auksciausio lygio vadovams tikimybei didziausig jtakg daro veiksniy grupé
,Sertifikuotas, nepatyres*

H8 Idealiu atveju teikiamy kouc¢ingo konsultavimo paslaugy profilio priimtinumo
auksciausio lygio vadovams tikimybei didZiausig jtakg daro veiksniy grupé
,Nesertifikuotas, patyres*

H9 Idealiu atveju teikiamy kouc¢ingo konsultavimo paslaugy profilio priimtinumo
auksciausio lygio vadovams tikimybei didziausig jtakg daro veiksniy grupé
,Nesertifikuotas, nepatyres

H10 | Idealiu atveju teikiamy koucingo konsultavimo paslaugy profilio priimtinumo
auksciausio lygio vadovams tikimybei didZiausig jtakg daro veiksniy grupé
,Konsultavimo organizacija*

Saltinis: sudaryta autoriaus, pagal tyrimo duomenis.

Svarbu pazyméti, kad hipotezés sufomuotos atsizvelgiant j veiksniy profilius, leidzia ne
tik nustatyti sgsajas tarp teorijoje nustatyty veiksniy, charakterizuojanciy koucingo
konsultavimg, taciau ir empyrinio koucingo konsultavimo bei leidzia nustatyti konkrecius

veiksniy lygius. Teorijoje iSskirti veiksniai nagriné¢jami jvairiuose tyrimo kontekstuose —
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fenomenas nagrinéjamas bei vertinamas placiau, negu tik teorinése studijose apibréztuose
kontekstuose. Toliau siekiant nustatyti veiklos profilio priimtinumo tikimybe bazinio scenarijaus
atveju, t.y. kai veiksniai ir/ar jy lygiai néra kei¢iami — atliekamas simuliavimas. Toliau pagal
ACA metodologijg tarpusavyje lyginami ty simuliavimo metody rezultatai, kurie remiasi
prielaida, kad rinkoje veikia konkurentai. Pirkimo tikimybés (angl.purchase likelihood) metodo
rezultatai toliau analizuojami atskirai, kadangi pagal pastarajj metoda vertinama, pasiremiant

prielaida, kad rinkoje néra konkurenty.

M Pirmo pasirinkimo
metodas

W Pirmo pasiskirstymo
metodas

Pirmo pasiskirstymo
su panasumy
koregavimu

M Pirmojo atsitiktinio
pasirinkimo metodas

Sertifikuotas, Sertifikuotas, MNesertifikuotas,  Mesertifikuotas, Konsultavimo
patyres nepatyres patyres nepatyres organizacija

19 pav. Rinkoje egzistuojan¢iu profiliy santykinio priimtinumo tikimybiy vertinimas,

) pagal bazinj scenarijy, realiu atveju (%)

Saltinis: sudaryta autoriaus, pagal tyrimo duomenis.

Nustatyta, kad vertinant rinkoje egzistuojanciy profiliy santykinio priimtinumo
tikimybes, realiu atveju (19 pav.), ,,pirmojo pasirinkimo* metodu, gauti ekstremalis rezultatai —
Vvisos reik§més esminiai yra arba mazesnés, arba didesnés, negu gautos kitais metodais. Be to,
Siuo metodu gautos reikSmés iSsiskiria didelémis paklaidomis (18 priedas). Todél nuo
tolimesnés $io metodo rezultaty analizés atsisakyta. Profiliy vertinimo rezultatai gauti ,,pirmo
pasiskirstymo* bei ,,pirmo pasiskirstymo su korekcija“ metodais arba sutampa, arba skiriasi iki 5
%, todél didziausig priimtinumo tikimybe jgauna profilis ,,sertifikuotas, nepatyres®. ,,Pirmojo
atsitiktinio pasirinkimo metodo® rezultatai esminiai nesiskyré nuo ,,pirmojo pasiskirstymo*
metody ir buvo maziau ekstremaltis, negu vertinant profilius ,,pirmojo pasirinkimo* metodu.
Svarbu pazyméti, kad didziausig priimtinumo tikimybe, turintys profiliai: ,sertifikuotas,
nepatyres; ,,neserfikuotas, patyres® bei ,,nesertifikuotas, nepatyres® — pasizymi gana didelémis
standartinémis vidurkio paklaidomis — nuo 2,42 iki 3,05 — pirmo pasiskirstymo metodu (19
priedas); nuo 2,36 iki 3,07 — pirmo pasiskirstymo su panasumy koregavimu (20 priedas); nuo

2,87 iki 3,41 pirmojo atsitiktinio pasirinkimo metodu (21 priedas) palyginus su maziausias
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standartines vidurkio paklaidas, turin¢iais profiliais — atitinkamai nuo 1,18 iki 1,53; nuo 1,17 iki
1,56; nuo 1,30 iki ,166. Ivertinus Siuos rezultatus, galima teigti, kad klienty nuomonés dél
profiliy priimtinumo nesutampa. Taciau Siy paklaidy skaitiniy reikSmiy pasiskirstymas,
palyginus profiliy tikimybiy pasiskirstymu yra nepalyginamai mazesnis, todél esminés jtakos

simuliavimui neturi.

60.00
52 52 52 M Pirmo pasirinkimo
metodas
50.00 -
20.00 | m Pirmo pasiskirstymo
metodas
29 29 29
30.00 - 27
Pirmo pasiskirstymo
su panasumy
20.00 - koregavimu
10.00 M Pirmo atsitiktinio
’ ] 0.29 3 029 5 pasirinkimo metodas
0,29 0,2 0297029
0.00 - 9- T
Sertifikuotas, Sertifikuotas, Mesertifikuotas, Nesertifikuotas,  Konsultavimo
patyres nepatyres patyres nepatyres organizacija

20 pav. Rinkoje egzistuojanciy profiliy santykinio priimtinumo tikimybiy vertinimas,
5 pagal bazinj scenarijy, idealiu atveju (%)
Saltinis: sudaryta autoriaus, pagal tyrimo duomenis.

Nustatyta, kad vertinant rinkoje egzistuojanciy profiliy santykinio priimtinumo
tikimybes, idealiu atveju (20 pav.), ,,pirmojo atsitiktinio pasirinkimo* metodu, gauti ekstremaliis
rezultatai — visos reikSmés esminiai yra arba mazesnés, arba didesnés, negu gautos Kitais
metodais. Standartinés vidurkio paklaidos reik§més, skai¢iuojant §iuo metodu, gana skirtingos
(nuo 0,40 iki 2,45) (21 priedas). Tai leidzia teigti, kad dalyviy nuomonés dél profiliy
priimtinumo gana skiriasi. Todél tolesnéje profiliy vertinimo rezultaty analizéje nenaudojami.

Vertinant rinkoje egzistuojanciy profiliy tikimybes, kitais metodais: ,,pirmo pasirinkimo
ir pirmojo pasiskirstymo su korekcija ir be korekcijos®, dideliy ekstremumy nenustatyta.
GreiCiausiai, tai salygota, tos priezasties, kad ekspertai formuodami rinkoje egzistuojancius
profilius idealiu atveju, nustaté, kad penki veiksniai i§ 10 nagrinéjamy, galéty turéti identiskus
veiksniy lygius. (Toliau bus simuliuojami tik likusieji 5 veiksnial, kuriy veiksniy lygiy scenarijai
skiriasi). Labiausiai idealiu priimtinas 1 profilis ,sertifikuotas, patyres®, pasizymi 52 %
tikimybe, konsultuojanc¢ios organizacijos profilio tikimybé apie 29 %. Kity profiliy tikimybé
gerokai mazesné.

Toliau nustatomos profiliy priimtinumo tikimybés realiu ir idealiu atveju pagal bazinj

scenarijy, pateiktos 36 lentel¢je.
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36 lentele

Profiliy priimtinumo tikimybés realiu ir idealiu atveju pagal bazinj scenariju

Tikimybe, | Standartiné¢ | Tikimybeé, | Standartiné
realiu vidurkio idealiu vidurkio
Bendradarbiavimo profilis atveju, % | paklaida, atveju, % | paklaida,
realiu idealiu
atveju atveju
Sertifikuotas, patyres 42.68 2.55 81.48 1.68
Sertifikuotas, nepatyres 71.56 2.45 76.29 1.52
Nesertifikuotas, patyres 67.32 2.58 38.61 2.07
Nesertifikuotas, nepatyres 62.91 2.60 44.86 1.74
Konsultavimo organizacija 19.41 2.58 76.39 1.88

Saltinis: sudaryta autoriaus, pagal tyrimo duomenis.

Toliau pateikiamas veiklos profilio priimtinumo tikimybés skai¢iavimas pirkimo
tikimybés metodu (angl. purchase likehood) (placiau 22 priedas). Esminis $io metodo ypatumas
tas, kad daroma prielaida, kad koucingo konsultavimo rinkoje konkurenty néra — veikia
vienintelis paslaugy teikéjas.

Ivertinus rezultatus, galima teigti, kad konsultuojancios organizacijos profilio
priimtinumo tikimybé, realiu atveju, pagal bazinj scenarijy, yra maziausia lyginant su Kitais
profiliais — 19,41 . Didziausios priimtinumo tikimybés nustatytos Siems profiliams
,sertifikuotas, nepatyres® (71,56); ,,nesertifikuotas, patyres” (67,32) bei ,nesertifikuotas,
nepatyres® (62,91). Svarbu pazyméti, kad: 1) Profilis, apjungiantis abi teigiamas profilio
savybes, — ,Sertifikuotas, patyres” (42,68), realiu atveju, neturéjo didziausios profilio
priimtinumo tikimybés. Todél galima teigti, kad realiu atveju, klientai nepasirinkdami $io
profilio, rinkosi ne tokius teigiamus profilius, pasiremdami Kkitais motyvais, negu nurodyti
profilio savybése. 2) Standartinés vidurkio paklaidos, realiu atveju, yra pasiskirs¢iusios mazame
galimy reikSmiy spektre (2,45 — 2,60). Vadinasi, klienty nuomonés apie profiliy priimtinumg
sutampa. Tikétina, kad toliau rinkoje egzistuojant esamiems profiliams, situacija rinkoje isliks
stabili, o konsultuojancios organizacijos profilis bus mazai populiarus rinkoje.

Ivertinus rezultatus idealiu atveju galima teigti, kad konsultuojanéios organizacijos
profilio priimtinumo tikimybé, pagal bazinj scenarijy, yra didelé (76,39%), t.y. artima
maksimaliai jvertintam profiliui ,sertifikuotas, patyres® (81,48%). Standartiné vidurkio
paklaida, idealiu atveju, svyruoja nuo 1,52 iki 2,07. Svarbu pazyméti, kad idealiu atveju,
klientas nepasirinkty profilio ,,nesertifikuotas, patyres — tikimybé (38,61%) bei standartiné
vidurkio paklaida — 2,07. Skai¢iuojant pirkimo tikimybés metodu, apibendrinant galima teigti,
kad pagal bazinj scenarijy, konsultuojancios organizacijos profilis realiu atveju buves, kaip

maziausiai tikétinas, idealiu atveju turéty gana didelg tikimybe bati priimtinas.
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Apibendrinant profiliy vertinimo rezultatus, galima teigti, kad nekeiciant profilio
veiksniy, t.y. bazinio scenarijaus atveju:

1. Realiu atveju, konsultavimo organizacijos profilis rinkoje turéty menka priimtinumo

tikimybe (apie 5%), t.y. gerokai mazesne, negu Kiti trys rinkoje egzistuojantys profiliai

(36%; 28%; 22%) (profilis ,,sertifikuotas, patyres®, nenagrinéjamas, kaip taip pat turintis

menka priimtinumo tikimybg — apie 9%).

2. Idealiu atveju, konsultavimo organizacijos profilis rinkoje turéty gana didelg

priimtinumo tikimybe (29%), kadangi tikybés reikSmés yra artimesnés maksimaliai

priimtino profilio reikSméms (52%), palyginus su kitais trimis profiliais (18%; 0,29%);

0,29%).

Pateikti profiliai baziniy scenarijy atveju, suteikia galimybes patikrinti tyrimo hipotezes.

Remiantis tyrimo rezultatais patikrinamos suformuluotos hipotezés (37 lentelé).

37 lentelé
Hipoteziy patvirtinimo/paneigimo savadas realiu atveju, pagal bazinj scenariju
Nr. Hipotezé Rezult.
H1 Realiu atveju teikiamy koucingo konsultavimo paslaugy profilio priimtinumo auks$¢iausio -
lygio vadovams tikimybei didziausig jtaka daro veiksniy grupé ,,Sertifikuotas, patyres
H2 Realiu atveju teikiamy koucingo konsultavimo paslaugy profilio priimtinumo aukséiausio +
lygio vadovams tikimybei didziausig jtaka daro veiksniy grupé ,,Sertifikuotas, nepatyres®
H3 Realiu atveju teikiamy koucingo konsultavimo paslaugy profilio priimtinumo auks$¢iausio -
lygio vadovams tikimybei didziausia jtaka daro veiksniy grupé ,Nesertifikuotas, patyres™
H4 Realiu atveju teikiamy koucingo konsultavimo paslaugy profilio priimtinumo auks$¢iausio -
lygio vadovams tikimybei didziausig jtaka daro veiksniy grupé ,,Nesertifikuotas,
nepatyres*
H5 Realiu atveju teikiamy kou¢ingo konsultavimo paslaugy profilio priimtinumo auk$¢iausio -
lygio vadovams tikimybei didziausig jtakg daro veiksniy grupé ,,Konsultavimo
organizacija‘“

Saltinis: sudaryta autoriaus, pagal tyrimo duomenis.

Toliau pateikiamas hipoteziy patvirtinimo/paneigimo sgvadas idealiu atveju, pagal bazinj

scenarijy (38 lentel¢).

38 lentelé
Hipoteziy patvirtinimo/paneigimo savadas idealiu atveju, pagal bazinj scenariju
Nr. Hipotezé Rezult
H6 | Idealiu atveju teikiamy koucingo konsultavimo paslaugy profilio priimtinumo auksc¢iausio +

lygio vadovams tikimybei didziausig jtaka daro veiksniy grupé ,,Sertifikuotas, patyres*
H7 | Idealiu atveju teikiamy koucingo konsultavimo paslaugy profilio priimtinumo auksc¢iausio -
lygio vadovams tikimybei didziausig jtaka daro veiksniy grupé ,,Sertifikuotas, nepatyrgs
H8 | Idealiu atveju teikiamy koucingo konsultavimo paslaugy profilio priimtinumo auksc¢iausio -
lygio vadovams tikimybei didziausig jtaka daro veiksniy grupé¢ ,,Nesertifikuotas, patyres™
H9 | Idealiu atveju teikiamy koucingo konsultavimo paslaugy profilio priimtinumo auk$¢iausio -
lygio vadovams tikimybei didziausig jtaka daro veiksniy grupé ,,Nesertifikuotas, nepatyres™
H10 | Idealiu atveju teikiamy koucingo konsultavimo paslaugy profilio priimtinumo auksc¢iausio -
lygio vadovams tikimybei didZiausig jtakg daro veiksniy grupé ,,Konsultavimo
organizacija“
Saltinis: sudaryta autoriaus, pagal tyrimo duomenis.
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Pagal hipoteziy patvirtinimo/paneigimo sgvada (37 lentel¢), galima teigti, kad pries
konsultavima respondentams buvo svarbiausia veiksniy grupé ,,sertifikuotas , nepatyres®, t.y. H2
patvirtinta, o H1; H3; H4; H5 — paneigtos. Po konsultavimo modeliuojant idealy atvejj
svarbiausias tampa veiksniy grupé ,,sertifikuotas, patyres®, t.y. H6 hipotezé patvirtinama, o H7;
H8; H9; H10 — paneigtos (38 lentel¢). Toliau pagal Conjoint simuliavimo metodologija
formuojami alternatyviis scenarijai, keiciant kelis profilio veiksnius. Pirmiausia formuojami
scenarijai realiu atveju (pagal 33 lentel¢), o toliau — idealiu atveju (34 lentel¢). Bazinio
scenarijaus 5 profilis, pagal 32 lentele, atitinka konsultuojancios organizacijos profilj, Kiti
bazinio scenarijaus profiliai rinkoje egzistuojancius alternatyvius profilius. Simuliuojamas tik 5
bazinio scenarijaus profilis. Jeigu veiksniy lygiai nepakeisti simuliuojamy scenarijy atveju, tai
laikytina, kad veiksniy lygis isliko, kaip ir bazinio scenarijaus atveju. Pasiremianti II.
disertacijos skyriuje suformuluotais verslo procesy teiginiais, laikytina, kad realiu atveju
simuliuojami scenarijai, atsizvelgiant j kouéingo konsultavimo realiu atveju vertinimg (39
lentel¢); idealiu atveju — atsizvelgiant j koucingo Kkonsultavimo modeliavimg (40 lentelé).

Idealiu atveju modeliuojami scenarijai apima tolimesnj laiko horizonta (21 paveikslas).

L.Kouc¢ingo 11.Bazinio I11.Simuliavim 1V.Simuliavi
konsultavimo scenarijaus 0 scenarijy mas

vertinimas \ formavimas profiliy
formavimas

[ Praeitis ¢ [ Dabartis } »| Ateitis

L. Kougingo 11.Bazinio I11.Simuliavi IV.Simuliavi
konsultavimo scenarijaus mo scenarijy mas
modeliavimas formavimas profiliy

formavimas

21 pav. Konsultuojancios organizacijos realaus ir idealaus atvejy palyginimo schema, laiko
horizonto atzvilgiu
Saltinis: sudaryta autoriaus.
Pastaba. Tamsesne spalva pazymétas realus atvejis, Sviesia spalva pazymeétas idealus
atvejis.
Tai suteikia galimybe simuliuoti idealy kou¢ingo konsultavima, ne tik remiantis

respondenty nuomone apie praeities rezultatus (realus atvejis), taciau ir — respondenty huomone
apie tai koks koucingo konsultavimas turéty biti.

Svarbu pazyméti, kad 21 paveiksle pateikta tyrimo organizavimo loginé schema gali bti
paaiskinta tokiais teiginiais:

1. Respondentai budami dabarties pozicijoje apibudina dvi galimas koucingo

konsutavimo situacijas, kurios toliau bus simuliuojamos.
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2. Pirmoji situacija yra realaus kouc¢ingo konsultavimo vertinimas (pirmas etapas —

praeities situacija) is dabarties pozicijos.

3. Antroji situacija yra idealaus koucingo konsultavimo modeliavimas (pirmas etapas —

ateities situacija) i$ dabarties pozicijos.

4. Esminis skirtumas tarp pirmos ir antros situacijos yra tas, kad antroje situacijoje

(modeliuojant idealy ateities konsultavima) respondentai gali remtis savo patirtimi gauta

koucingo konsultavimo metu - apie tai kokio kou¢ingo konsultavimo jie noréty ateityje.

Pirmoje situacijoje vyksta jau praeityje jvykusio kou¢ingo konsultavimo vertinimas —

skiriasi laiko horizontas.

5. Kiti tyrimo etapai islicka identiski abiejy situacijy atvejais. Taciau idealus atvejis

apima platesnj ateities laiko horizonta.

Svarbu pazyméti, kad tyrimo etapai visiskai atitinka verslo procesy simuliavimo

metodologija.
Toliau formuojami alternatyvis scenarijai realiu atveju (39 lentelé).
39 lentelé
Alternatyviy scenarijy formavimas realiu atveju
Veiksniai Veiksniy Bazinio (realaus) Simuliuojami
lygiai scenarijaus profiliai scenarijai
2[3[47]5

Patyrimas

Sertifikavimas

Metodologija

Respektabilumas

Galimybés/apribojimai

Investicijos graza

Konsultanto aktyvumo lygis

Poky¢iy valdymas

Strateginis valdymas

Vadybiniai sprendimai

NI (NP INFP(ONO[OBR|WIN|FRP (O WINFR|BRWINRPINFRINFP NN -
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Ekspertai, nustaté tokius bazinio scenarijaus 5 profilio alternatyvius scenarijus realiu
atveju: 1 simuliuojamo scenarijaus atveju pakeisti 5 veiksniy lygiai ir atitikamai toliau: 2
scenarijaus — 2 veiksniy lygiai; 3 scenarijaus — 3 veiksniy lygiai; 4 scenarijaus — 5 veiksniy
lygiai; 5 scenarijaus — 2 veiksniy lygiai. Toliau pateikiami atitinkami konsultuojancios

organizacijos simuliavimo scenarijai idealiu atveju (40 lentel¢).

40 lentele
Alternatyviy scenarijy formavimas idealiu atveju
Veiksniai Veiksniy Bazinio (idealaus) Simuliuojami
lygiai scenarijaus profiliai | scenarijai

1123|4512 |3]4]5

Patyrimas

Sertifikavimas

Metodologija

Respektabilumas

Galimybés/apribojimai

WINFRINFE (NP (NFPIN|-

Investicijos graza

Konsultanto aktyvumo lygis

Poky¢iy valdymas

Strateginis valdymas

NP (NP INFPOINO|O|A(WIN|FP(ORW|IN(FP |

Vadybiniai sprendimai

Saltinis: sudaryta autoriaus, pagal tyrimo duomenis.

Ekspertai, nustaté tokius bazinio scenarijaus 5 profilio alternatyvius scenarijus idealiu
atveju: 1 simuliuojamo scenarijaus atveju pakeisti 3 veiksniy lygiai ir atitikamai toliau: 2
scenarijaus — 4 veiksniy lygiai; 3 scenarijaus — 2 veiksniy lygiai; 4 scenarijaus — 2 veiksniy
lygiai; 5 scenarijaus — 3 veiksniy lygiai.

Toliau, pasiremiant 33 ir 34 lenteliy duomenimis, skaiciuojami profiliy santykinio
priimtinumo tikimybiy pokyéiai, kai kei¢iami keli profilio veiksniai. Siems skai¢iavimams
atlikti buvo panaudoti visi, Conjoint ACA metodologijoje, naudojami simuliavimo metodai
(22pav.; 23pav; 24pav. 25pav.), taciau dél gaunamy ekstremaliy reikSmiy pirmojo pasirinkimo
metodo analizés rezultatai pateikti atskirai (26 paveiksle).
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m Sertifikuotas, patyres m Sertifikuotas, nepatyres Nesertifikuotas, patyres

W Nesertifikuotas, nepatyres W Konsultavimo organizacija

Scenarijus 5 1d.
Scenarijus 5 R.
Scenarijus 4 1d.
Scenarijus 4 R.
Scenarijus 3 Id.
Scenarijus 3 R.
Scenarijus 2 Id.
Scenarijus 2 R.
ScenarijuslId.
ScenarijuslR.
Bazinis scenariju Id.
Bazinis scenarijus R.

T T T T T T T 1
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

22 pav. Profiliy santykinio priimtinumo tikimybiy poky¢iai, keic¢iant kelis profilio
veiksnius, skaiciuojant pirkimo tikimybés metodu
Saltinis: sudaryta autoriaus, pagal tyrimo rezultatus.
Pastaba: pazyméta: R — realiu atveju; Id. — idealiu atveju.

Pagal simuliavimo rezultatus, skai¢iuojant pirkimo tikimybés metodu, nustatyti visy
scenarijy pokyciai, tiek realiu, tiek idealiu atveju, visy analizuojamy profiliy atvejais.
Konsultuojancios organizacijos profilis, realiu ir idealiu atveju, pagal bazinj scenarijy esminiai
skiriasi — beveik trigubai labiau priimtinas bazinis scenarijus idealiu atveju. Galima teigti, kad
nors klientai realiu atveju nepasirinko konsultuojanc¢iosios organizacijos priofilio realiu atveju,
taciau idealiu atveju profilis buty labiau priimtinas, negu kity organizacijy profiliai, t.y.
pastaryjy organizacijy profiliy santykinio priimtinumo tikimybés sumazéjo, 0 tik ,,Sertifikuotas,
nepatyres profilio santykinio tikimybés nezymiai padidéjo. Realiu atveju labiausiai priimtini 1
ir 4 scenarijai, o idealiu atveju — 1 ir 3 scenarijus. Vadinasi, realiu atveju pagal 1 scenarijy
tikétina, kad klientai bty orientuoti j patyrusius koucingo konsultantus, turin¢ius kompetencija
patvirtinancius sertifikatus; siekty gauti didesne, negu iki $iol investicijos j koucinga graza — virs
100%; koucingo konsultantas netruréty teikti informacijos apie koucingo galimybes ir
apribojimus; konsultantas turéty sitlyti vadovavima ir valdyti problemy sprendimo procesa.
Pagal 4 scenarijy konsultantas turéty supazindinti su koucingo konsultavimo galimybémis;
identifikuoti alternatyvas bei padéti klientui pasiekti rezultatus; konsultavimas neturéty buti
orientuotas nei j strateginj, nei j pokyc¢iy valdyma, nei j vadybiniy sprendimy tobulinimg. ldealiu
atveju labiausiai priimtinas 3 scenarijus, t.y. investicijos graza vir§ 100 %, o konsultavimas

nebiity orientuotas j strateginj valdyma.
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Toliau analizuojami santykinés priimtinumo tikimybés pokyciai pagal pirmumo
pasidalijimo metoda (23 pav.).

m Sertifikuotas, patyres mSertifikuotas, nepatyres  m Nesertifikuotas, patyres
W Nesertifikuotas, nepatyres mKonsultavimo organizacija

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Bazinis scenarijus R.
Bazinis scenariju Id.
ScenarijuslR.
Scenarijusl Id.
Scenarijus 2 R.
Scenarijus 2 1d.
Scenarijus 3 R.
Scenarijus 3 I1d.
Scenarijus 4 R.
Scenarijus 4 1d.

Scenarijus 5 R.

Scenarijus 5 1d.

23 pav. Profiliy santykinio priimtinumo tikimybiy poky¢iai, keic¢iant kelis profilio
veiksnius, skai¢iuojant pirmumo pasidalijimo metodu
Saltinis: sudaryta autoriaus, pagal tyrimo rezultatus.
Pastaba: pazyméta: R — realiu atveju; Id. — idealiu atveju.

Simuliuojant konsultuojancios organizacijos veiklg realiu atveju labiausiai priimtinas 1
scenarijus, beveik dvigubas pokytis palyginus su baziniu scenarijumi. Simuliuojant idealiu
atveju labiausiai priimtinas 3 scenarijus, pokytis apie 50 %. Toliau simuliuojami scenarijai
pirmumo pasidalijimo su panasumy koregavimu metodu (24 pav.). Labiausiai priimtinas realiu

atveju 1 scenarijus; o idealiu atveju 3 scenarijus.
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m Sertifikuotas, patyres m Sertifikuotas, nepatyres  m Nesertifikuotas, patyres
W Nesertifikuotas, nepatyres M Konsultavimo organizacija

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Bazinis scenarijus R.
Bazinis scenariju Id.
ScenarijuslR.
Scenarijusl Id.
Scenarijus 2 R.
Scenarijus 2 Id.
Scenarijus 3 R.
Scenarijus 3 Id.
Scenarijus 4 R.
Scenarijus 4 Id.
Scenarijus 5 R.

Scenarijus 5 Id.

24 pav. Profiliy santykinio priimtinumo tikimybiy poky¢iai, keic¢iant kelis profilio
veiksnius, skai¢iuojant pirmumo pasidalijimo su panaSumy koregavimu metodu
Saltinis: sudaryta autoriaus, pagal tyrimo rezultatus.
Pastaba: pazyméta: R — realiu atveju; Id. — idealiu atveju.

Toliau simuliuojami scenarijai pirmojo pasirinkimo metodu (25 pav.). Realiu atveju

labiausiai priimtinas 1 scenarijus, idealiu atveju — 3 scenarijus.

m Sertifikuotas, patyres m Sertifikuotas, nepatyres  m Nesertifikuotas, patyres
W Nesertifikuotas, nepatyres m Konsultavimo organizacija

0%  10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Bazinis scenarijus R.
Bazinis scenariju Id.
Scenarijusl R.
Scenarijusl Id.
Scenarijus 2 R.
Scenarijus 2 Id.
Scenarijus 3 R.
Scenarijus 3 I1d.
Scenarijus 4 R.
Scenarijus 4 1d.
Scenarijus 5 R.
Scenarijus 5 1d.

25 pav. Profiliy santykinio priimtinumo tikimybiy poky¢iai, keiciant kelis profilio
veiksnius, skaitiuojant atsitiktinio pirmojo pasirinkimo metodu
Saltinis: sudaryta autoriaus, pagal tyrimo rezultatus.
Pastaba: pazyméta: R — realiu atveju; Id. — idealiu atveju.

Konsultuojanc¢ios organizacijos santykinio priimtinumo tikimybiy poky¢iy, kai keic¢iami

keli veiksnial, scenarijy simuliavimo rezultatai apibendrinti 41 lenteléje.
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41 lentelé
Konsultuojancios organizacijos simuliavimo scenariju, santykiniy priimtinumo tikimybiy,

analizés rezultatai

PIMMUMO 1 Asitiktinis
ConJoint ACA metodologijos | Pirkimo Pirmumo | pasidalijimo, L
metodai tikimybés | pasidalijimo | su panasumy pIrmojo

koregavimu pasirinkimo
Realiu atveju, didziausia
santykinj priimtinumg turintys 4 1 1 1
scenarijai
Idealiu atvejai, didziausig
santykinj priimtinuma turintys 3 3 3 3
scenarijai

Saltinis: sudaryta autoriaus, pagal tyrimo duomenis.

Nustatyta, kad realiu atveju didziausig santykinj priimtinumg turi konsultuojancios
organizacijos 1 scenarijus, o idealiu atveju treCias scenarijus. Tai leidzia teigti, kad
respondentams realiu atveju buty buves labiau priimtinas scenarijus orientuotas i patyrima ir
sertifikavimg, taciau konsultantas nebiity supazindings nei su konsultavimo galimybémis, nei su
apribojimais, laukiama investicijos graza buty buvusi virs 100 % pagal ROl metoda,
konsultantas buty sitilgs vadovavimg ir/ar valdyty problemy sprendimo procesa. Taciau idealiu
atveju, tai yra modeliuodami koucingo konsultavimg po jau jvykusio konsultavimo,
respondentai pakeisty savo nuomong ir pasirinkty scenarijy, kurio metu konsultavimas nebiity
orientuotas j strateginj valdyma, 0 investicijos graza, pagal ROl metod, vir§ 100%. Pazymétina,
kad simuliuoti scenarijai ir realiu, ir idealiu atveju respondenty nuomone, turéty duoti
investicijos graza virs 100 %, tai sudaro prielaida teigti, kad respondentai mano, kad realiu
atveju gauta investicijos graza j koucingo konsultavimg buvusi tarp 50 ir 100 %, pagal realaus
konsultavimo vertinimo etapa, buvusi per menka.

Toliau analizuojami profiliy santykinio priimtinumo tikimybiy poky¢iai, keiciant kelis
profiliy veiksnius pirmojo pasirinkimo metodu (26 pav.). Sio metodo rezultatai pasizymi
ekstremaliomis reikSmémis, todél bendroje lyginamojoje  konsultuojanéios organizacijos
simuliavimo scenarijy, santykiniy priimtinumo tikimybiy, analizés rezultatus apibendrinancioje
41 lenteléje nebuvo panaudoti, taciau patvirtinant/paneigiant hipotezes j Sio metodo rezultatus,

taip pat bus atsizvelgta (42 ir 43 lentelé).
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m Sertifikuotas, patyres m Sertifikuotas, nepatyres  m Nesertifikuotas, patyres

W Nesertifikuotas, nepatyres M Konsultavimo organizacija

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Bazinis scenarijus R.
Bazinis scenariju Id.
ScenarijuslR.
Scenarijuslid.
Scenarijus 2 R.
Scenarijus 2 Id.
Scenarijus 3 R.
Scenarijus 3 Id.
Scenarijus 4 R.
Scenarijus 4 Id.

Scenarijus 5 R.

Scenarijus 5 Id.

26 pav. Profiliy santykinio priimtinumo tikimybiu poky¢iai, kei¢iant kelis profilio
veiksnius, skai¢iuojant pirmojo pasirinkimo metodu
Saltinis: sudaryta autoriaus, pagal tyrimo rezultatus.
Pastaba: pazyméta: R — realiu atveju; Id. — idealiu atveju.

Toliau simuliuojant konsultuojan¢ios organizacijos galimus alternatyvius veiklos
scenarijus, pagal pirmojo pasirinkimo metodg, gauti tokie rezultatai: realiu atveju labiausiai
priimtinas turéty bati profilis ,,Nesertifikuotas, patyres® pagal visus scenarijus, vertinant rinkoje
egzistuojancius profilius. Vertinant konsultuojanc¢ios organizacijos scenarijus labiausiai
priimtinas realiu atveju turéty bati 1 scenarijus: ,,sertifikuotas, patyres®. Santykinés tikimybés
pokytis Siuo atveju, palyginus su baziniu scenarijumi yra mazdaug dvigubas. PaZzymétina, kad
vertinant visus konsultuojancios organizacijos scenarijus realiu atveju, pastarieji pasizyméjo
menka tikimybe. Idealiu atveju labiausiai priimtini tokie, mazdaug dvigubai didesni uz bazinj
scenarijy, konsultuojancios organizacijos scenarijai: 2 ir 3. 2 scenarijus pasizymi auksta
investicijos graza, orientacija j metodologija bei respektabiluma, 0 3 scenarijus — j auksta
investicijos graza bei atsiribojimg nuo strateginio valdymo. Svarbu pazyméti, kad nors Sis
metodas pasizymi ekstremaliy reik§miy gavimo tikimybe, taCiau Siuo metodu apskaiciuoty

rezultaty reik§més, nesiskiria nuo gauty kitais simuliavimo metodais.
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42 [entele

Hipoteziy patvirtinimo/paneigimo savadas realiu atveju, po simuliavimo

Nr. Hipotezé

Realiu atveju
bazinis scenarijus,
visais metodais
Pirkimo tikimybés
pasidalijimo, su
panaSumy
pasirinkimo
pasirinkimo

Atsitiktinis
metodu

Pirmumo
pasidalijimo
Pirmumo
koregavimu
pirmojo
Pirmojo

H1 | Klientams realiu
atveju svarbiausias
pirmas profilis:
Sertifikuotas, patyrgs

.
.

+
+
+
+

H2 | Klientams realiu

atveju svarbiausias
antras profilis: + - - - - -
Sertifikuotas,

nepatyres

H3 | Klientams realiu

atveju svarbiausias
trecias profilis: - - - - - -
Nesertifikuotas,

patyres

H4 | Klientams realiu
atveju svarbiausias
ketvirtas profilis: - + - - - -
Nesertifikuotas,
nepatyres

H5 | Klientams realiu
atveju svarbiausias
penktas profilis: - - - - - -
Konsultavimo
organizacija

Saltinis: sudaryta autoriaus, pagal tyrimo duomenis.

Apibendrinant hipoteziy patvirtinimo/paneiginimo analizés rezultatus po simuliavimo,
galima teigti, kad realiu atveju respondentams biity labiausiai priimtinas 1 profilis, ty. H1
hipotezé patvirtinta visais metodais, iSskyrus pirkimo tikimybés; atitinkamai hipotezés H2; H3;
H4; H5 paneigtos visais naudotais simuliavimo metodais, isskyrus pirkimo tikimybés.

Toliau tikrinamos hipotezés idealiu atveju, po simuliavimo. Visi simuliavimo metody
rezultatai parodé, kad idealiu atveju, patvirtinta ta pati hipotezé HS: respondentams svarbiausias
3 profilis: ,,nesertifikuotas, patyres®. Kitos hipotezés H6; H7; H9; H10 — paneigtos. Lyginant
hipoteziy patvirtinimo/paneigimo simuliavimo analizés rezultatus galima teigti, kad realiu atveju

svarbiausias yra profilis: ,,sertifikuotas, patyres®, idealiu — ,,nesertifikuotas, patyres®.
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43 [entele

Hipoteziy patvirtinimo/paneigimo savadas idealiu atveju, po simuliavimo

Nr. Hipotezé

pasidalijimo, su

Realiu atveju
panaSumy

bazinis
scenarijus,
pasidalijimo
koregavimu
Atsitiktinis
pasirinkimo
pasirinkimo
metodu

Pirkimo
Pirmumo
Pirmumo
pirmojo
Pirmojo

\visais metodais
tikimybés

H6 | Klientams realiu
atveju svarbiausias
pirmas profilis:
Sertifikuotas, patyres

+
1
1
1
1

H7 | Klientams realiu

atveju svarbiausias
antras profilis: - - - - - -
Sertifikuotas,

nepatyres

H8 | Klientams realiu

atveju svarbiausias
tre¢ias profilis: - + + + + +
Nesertifikuotas,

patyres

H9 | Klientams realiu
atveju svarbiausias
ketvirtas profilis: - - - - - -
Nesertifikuotas,
nepatyres

H10 | Klientams realiu
atveju svarbiausias
penktas profilis: - - - - - -
Konsultavimo
organizacija

Saltinis: sudaryta autoriaus, pagal tyrimo duomenis.

Pagal veiksniy profilius realiu atveju profilis: ,,sertifikuotas, patyrgs* apibréziamas pagal
32 lentele ir 16 prieda:

- Pasirinkdamas kouc€ingo konsultanta, atsiZvelgéte j konsultanto patyrima;

- Pasirinkdamas koucingo konsultanta, atsizvelgéte | konsultanto profesing kompetencija
patvirtinancius sertifikatus;

- Pasirinkdamas kouc¢ingo konsultanta, neatsizvelgéte j naudojama metodologija;

- Pasirinkdamas kouc¢ingo konsultanta, neatsizvelgéte konsultanto klienty sarasa,

- Koucingo konsultantas supazindino tik su kou¢ingo konsultacijos galimybémis;

- Investicijos | koucingo konsultacija pagal ROI principg (pelnas po konsultacijos —

18laidos konsultacijai / i§laidos konsultacijai x100) graza iki 10proc.;
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Koucingo konsultantas siiilé alternatyvas ir dalyvavo problemy sprendime;
Koucingo konsultacija buvo orientuota j poky¢iy valdyma;

Koucingo konsultacija nebuvo orientuota j strateginj valdyma;

Koucingo konsultacija buvo orientuota j vadybiniy sprendimy tobulinima.

Pagal veiksniy profilius idealiu atveju profilis: ,,nesertifikuotas, patyrgs™ apibréziamas

pagal 33 lentele ir 17 prieda:

Idealiu atveju, pasirinkdamas koucingo konsultanta, atsizvelgtuméte | patyrima,;

Idealiu atveju, pasirinkdamas koucingo konsultanta, atsizvelgtuméte j konsultanto
profesing kompetencijg patvirtinancius sertifikatus;

Idealiu atveju, pasirinkdamas koucingo konsultanta, atsizvelgtuméte j konsultanto
naudojamg metodologija;

Idealiu atveju, pasirinkdamas kouc¢ingo konsultantg, neatsizvelgtuméte i konsultanto
klienty sarasa;

Idealiu atveju koucingo konsultantas supazindinty ir su kouc¢ingo konsultacijos
galimybémis, ir su apribojimais;

Idealiu atveju investicijos ] koucingo konsultacija pagal ROI principg (pelnas po
konsultacijos — islaidos konsultacijai / i§laidos konsultacijaix100) graza biity nuo 50 iki
100 proc.;

Idealiu atveju koucingo konsultantas teikty klausimus skatinancius (savi)refleksija;
Idealiu atveju kouc¢ingo konsultacija nebiity orientuota j pokyciy valdyma,;

Idealiu atveju kouc¢ingo konsultacija biity orientuota j strateginj valdyma,;

Idealiu atveju koucingo konsultacija nebiity orientuota i vadybiniy sprendimy
tobulinima.

Apibendrinant koucingo konsultavimo simuliavimo modelio formavimo tikrinimo

rezultatus, galima teigti, kad:

1. Modelis yra tinkamas naudoti simuliuojant koucingo konsultavimag, kaip verslo
procesg.

2. Modelis  suteikia galimybe koucingo konsultantams mokytis bei ugdyti
kompetencijas, pries pradedant dirbti realiomis verslo sglygomis.

3. Gauti konkretais simuliavimo rezultatai, leidzia teigti, kad tyrimo suskirstymas pagal
laiko horizonta, lyginant realig ir idealig Situacijas, buvo racionalus ir tyrimo metu
pasiteisino.

Suformuotas simuliavimo modelis turi placias taikymo galimybes, atsizvelgiant j realias,

konkrecias verslo salygas.
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ISVADOS

Atlikus koucingo fenomneno konceptualizacijg bei kategorizacijg, suformavus koucingo

konsultavimo simuliavimo modelj, pasiremiant verslo procesy simuliavimo principais bei

Conjoint analize, ir atlikus suformuoto modelio empyrinj patikrinimg, suformuluotos isvados:

126

1. Atlikus koucingo fenomeno konceptualizacija, patikslinti ir suformuoti
atskiri kouc¢ingo (bendrojo), vadovy bei verslo koucingo tipy apibrézimai, bei vienas
apibendrintas kou¢ingo apibrézimas, suteikiantis galimybe pagerinti komunikacija tarp
koucingo teoretiky ir praktiky bei sudarantis prielaidas koucingo konsultavimo
simuliavimo modelio formavimui.

Atlikus kouc¢ingo (bendrojo) konceptualizacijg, suformuotas apibrézimas:
koucingas (bendrasis) yra direktyvus/nedirektyvus procesas, kurio tikslas suteikti
Klientui pagalba bei kurio metu klientas siekia veiklos gerinimo ir asmeninio augimo.

Atlikus vadovy koucingo konceptualizacijg, gautas sekantis apibrézimas: tai
konsultanto pagalba suformuluoti tikslus ir realizavimo plang, siekiant kliento jgudziy,
mastymo ir elgesio poky¢iy organizacijos rezultaty kontekste.

Atlikus verslo kouc¢ingo konceptualizacija, suformuotas sekantis apibrézimas:
konsultanto klausingjimo pagalba klientui, formuluojant tikslus bei realizavimo plana.

Apibendrinus, pagal koucingo tipus atliktos konceptualizacijos apibrézimus,
gautas bendras kouc¢ingo apibrézimas: konsultanto suteikta direktyvi/nedirektyvi pagalba
Klientui, formuluojant bei realizuojant tikslus, siekiant veiklos gerinimo bei asmeninio
augimo — kliento jgudziy, mastymo ir elgesio poky¢iy, organizacijos rezultaty kontekste.

Apibendrinus fenomeno konceptualizacijos pagal kliento tiksly ir konsultavimo
proceso tiksly kriterijus rezultatus nustatyta, kad daZniausiai mokslingje literatiiroje
minimi kliento tiksly formulavimo ir realizavimo bei pagalbos veiksniai.

Tiksly formulavimo ir realizavimo veiksnys suteikia galimybe sumazinti
interpretacijy apie koucingo konsultavimo tikslus. Disertacijoje teigiama, kad kliento
laisvas pasirinkimas tiek formuluojant tikslus, tiek pasirenkant jy realizavimo plang yra
esminé kokybisko koucingo konsultavimo savybé. Disertacijoje laikytasi pozicijos, kad
visais kitais atvejais, kai kouc¢ingo konsultantas uz klienta formuluoja tikslus bei
realizavimo plang — atsiranda manipuliacijos galimybé bei siekis suteikti klientui
nereikalingg paslauga.

Konceptualizacijos pagal konsultavimo procesy tiksly kriterijy metu, kaip
dazniausiai sutinkamas nustatytas pagalbos veiksnys yra menkai informatyvus ir

reikalaujantis papildomy teoriniy tyrimy.



Kouc¢ingo fenomeno konceptualizacija atskleidé, kad pasirinktas papildomas
kouc¢ingo konsultavimo vertinimo kriterijus: konsultanto jtakos lygis, suteiké naujy
izvalgy apie koucingo fenomena:

o Konsultanto jtakos lygis menkai atskleistas koucingo fenomeng
analizuojan¢iuose moksliniuose apibrézimuose;

o Nustatyti ir apibendrinti konsultanto jtakos lygj atspindintys
veiksniai, gali bati atskleisti dichotomija — direktyvus/nedirektyvus. Si
dichotomija atitinka esminius koucingo principus ir filosofijg, taCiau néra
pakankamai informatyvi, taikant kouc¢ingo konsultavimo metu. Svarbu pazyméti,
kad dichotomijos — direktyvus/nedirektyvus, kriterijus — direktyvus, suteikia
galimybe¢ koucdingo konsultantui daryti jtakg formuluojant ir realizuojant kliento
tikslus, — atsiranda manipuliacijos galimybé.

Koucingo fenomeno konceptualizacija, t.y. I disertacijos uzdavino realizavimas,
sudar¢ prielaidas kouc¢ingo konsultavimo simuliavimo modelio formavimui.

2. Il disertacijos skyriuje atlikus koucingo fenomeno kategorizacija, buvo
patikslinti kou¢ingui gimingy sampraty: mentoringo, psichoterapijos, mokymo(si) bei
vadybos konsultavimo apibrézimai. Tai suteiké galimybe nustatyti rySius tarp kouéingo
Ir giminingy sampraty. Atliekant $ig analize naudoti tie patys Kriterijai, kaip ir kou¢ingo
fenomeno konceptualizacijos atveju.

Atlikus mentoringo kategorizacija koucingo atzvilgiu buvo suformuluotas
patikslintas mentoringo apibrézimas: mentoringas — pagalbos procesas skirtas kliento
vystymui(si) bei jguidziy tobulinimui profesinéje sferoje, siekiant karjeros. Patyrimas,
jvertintas, kaip konsultanto — mentoriaus pozicija, grei¢iausiai, orientuota j direktyvy
stiliy. Nustatyta, kad koucingo ir mentoringo sampratos pagal konsultavimo proceso
tiksly Kriterijus sutampa, t.y. suteikti klientui pagalba, taciau diametraliai skiriasi pagal
konsultanto jtakos lygj. Mentoringas pagal konsultanto jtakos lygj suvokiamas, kaip
direktyvus patarinéjimas, 0 koucingas — kaip nedirektyvus konsultavimo procesas ar
nedirektyvi klausinéjimo pagalba. Apibendrinant galima teigti, kad kouc¢ingas klienty
tiksly kontekste suvokiamas pla¢iau, negu mentoringas, kuris suvokiamas, tik kaip
vystymas(is) profesingje sferoje, tuo tarpu koucingas, kaip tiksly formulavimas ir
realizavimas. Esminis skirtumas tarp koucingo ir mentoringo yra konsultanto jtakos
lygis: kouc¢ingo konsultantas daro tik nedirektyvig jtaka klientui, mentorius teikdamas
patarimus — direktyviai jtakoja klienta (bendradarbj), t.y. galima manipuliacija kliento

tikslais bei jy realizavimo budais.
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Atlikus mokymosi sampratos kategorizacija koucingo atzvilgiu, suformuotas
patikslintas mokymo(si) sampratos apibrézimas, jtraukiant konsultanto/mokytojo jtakos
lygio kriterijy: mokymasis yra procesas skirtas kliento mokymuisi gerinti, kuriame
konsultantas, suteikdamas pagalba, prisiima konsultuojancio ir/ar bendradarbiaujanéio
vaidmenj. Manytina, kad tais atvejais, kai konsultantas/mokytojas prisiima autoriteto
ar/ir motyvatoriaus vaidmenj, daroma direktyvi jtaka klientui, todél sie vaidmenys negali
bati tapatinami su kouc¢ingo konsultavimu, todél j suformuluota apibrézima nejtraukti.

Atlikus psichoterapijos pozituriy j koucingg analiz¢ buvo suformuluotas
patikslintas apibrézimas: psichoterapijos konsultantas, suteikia Kklientui idéjy ir
informacijos apie kliento tiksly formulavimg ir realizavimg, mastymag bei elges;j,
suteikdamas Klientui pagalba, pokyciy bei augimo kontekste. Nustatyta, kad dauguma
psichoterapijos pozitriy j kou¢ingg yra direktyvis, t.y. konsultantas psichoterapeutas
gali jtakoti klientag formuluojant bei realizuojant tikslus. Todél, pasiremiant
nedirektyviais psichoterapijos pozitiriais ] koucinga, buvo suformuluotas Kkitas
patikslintas nedirektyviy psichoterapijos pozitiriy koucingo kontekste apibrézimas:
klausinégjimu ir bendradarbiavimu pagrjsti empatiski, terapiniai santykiai, nukreipti j
Kliento savarankiskai priimamus sprendimus, paremti pozityvia ir konstruktyvia kliento
saviaktualizacija, skirti padéti vystyti(s) bei tobulinti jgidzius, spresti problemas ir siekti
tiksly, — yra labiau atitinkantys kouc¢ingo fenomeno esmg.

Atlikus vadybos konsultavimo analiz¢ buvo suformuluotas patikslintas vadybos
konsultavimo apibrézimas kou¢ingo kontekste: konsultantas teikia pagalba — objektyviai
stebi, konsultuoja apie procesa, identifikuoja faktus bei alternatyvas — siekiant kliento
tiksly realizavimo, problemy sprendimo bei organizacijos valdymo problemy sprendimo.

Kouc¢ingo fenomenui giminingy sampraty kategorizacija, t.y. Il disertacijos
uzdavinio realizavimas, sudaré prielaidas kou€ingo konsultavimo simuliavimo modelio
formavimui.

3. Il disertacijos skyriaus pirmame poskyryje formuojant verslo procesy
simuliavimo modelj, buvo nustatyti verslo procesy simuliavimo modelio formavimo
principai, t.y. realizuotas III disertacijos uzdavinys. Disertacijoje nustatytos $iy principy
taikymo galimybés bei siekta i§vengti apribojimy. Verslo procesy simuliavimo modeliy
analizé parodé¢, kad egzistuojantys verslo procesy simuliavimo metodai yra nelankstiis
bei reikalaujantys specifiniy jgudziy, todél menkai tinkami siekiant disertacijos tyrimo
tikslo, kadangi formuojamas koucingo konsultavimo simuliavimo modelis reikalavo
ypatingo lankstumo bei taikymo paprastumo. Todél apibendrinus verslo procesy

simuliavimo analizés rezultatus ir pasirinkus aukstesnj abstrakcijos lygj, tolimesneli



analizei takyti buvo pasirinkti esminiai simuliavimo metodologijos etapai: esamos
situacijos vertinimas ir siekiamos modeliavimas bei atsiribota nuo konkreéiy verslo
procesy simuliavimo metody.

4. Il skyriaus antrame poskyryje iSanalizavus verslo procesy vertinimo ir
modeliavimo etapus, realizuoti IV ir V disertacijos uzdaviniai. Atlikta lyginamoji analizé
parodé, kad pusé visy verslo procesy formavimo principy sutampa abiejuose etapuose.
Kai kurie kiti principai gali baiti panaudoti tik vertinimo, kai kurie — tik modeliavimo
etape, taciau abiem atvejais Sie principai nepasizymi eklektiSkumu, todél gali biti
suderinti ir naudojami tolimesniuose koucingo konsultavimo modelio formavimo etapy
tyrimuose.

5. Il skyriaus tre¢iame poskyryje iSanalizuotos galimybés, taikyti
alternatyvig sprendimy priémimo prognozavimo metodologija, sukurta matematinés
psichologijos pagrindu — Conjoint, verslo procesy simuliavimui, t.y. sudarytos prielaidos
realizuoti VI disertacijos uzdaviniui. Apibendrinus Conjoint analizés rezultatus galima
teigti, kad metodologija gali buti sékmingai taikoma, kaip verslo procesy simuliavimo
modelio sudedamaoji dalis.

6. Il skyriaus ketvirtame poskyryje suformuotas verslo procesy simuliavimo
modelis, sujungiantis verslo procesy simuliavimo principy privalumus: vertinimo ir
modeliavimo etapus bei Conjoint sprendimy priémimo prognozavimo metodologija, t.y.
realizuotas VI disertacijos uzdavinys. Suformuotas modelis prapléstas atitinkamais
fenomeng charakterizuojanciais veiksniais, gali bati taikomas jvairiems socialiniams
reiskiniams, situacijoms simuliuoti.

7. Il skyriuje pasinaudojant koucingo konsultavimo konceptualizacijos ir
kategorizacijos rezultatais bei suformuotu verslo procesy simuliavimo modeliu,
papildytu Conjoint analizés metodologija, buvo suformuotas koucingo konsultavimo
simuliavimo modelis bei jo taikymo loginé seka, t.y. realizuotas VII disertacijos
uzdavinys. Empyrinio tyrimo | subetapo analizés rezultatai sovokiami, kaip teorinés
turinio analizés rezultatai ir buvo pateikti Sios disertacijos pirmojoje ir antrojoje
iSvadose, pateikiant koucingo konsultavimo fenomeno konceptualizacijos ir
kategorizacijos rezultatus, todél detaliau neanalizuojami.

Empyrinio tyrimo 1l subetape focus grupés metodu buvo nustatyti kouéingo
konsultavimg charakterizuojantys veiksniai ir jy lygiai bei jy pagrindu buvo sudarytas
ACA klausimynas, kuris buvo panaudotas tolimesniam modelio tikrinimui. Focus grupés
metu nustatyti veiksniai buvo isskirti j tris grupes — svarbiis klientui vertinant kouc¢ingo

konsultavima pries, per ir po konsultavimo proceso. Focus grupé nustaté tokius bendrus
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veiksnius (iki korekcijos): patirtis (mentoringo sgvadas); lyderysté, motyvacija (koucingo
sgvadas); tiksly formulavimas ir realizavimas (bendras visy savady veiksnys);
komunikacija, ekonominé nauda (papildyta focus grupés nariy). Po korekcijos, atliktos
focus grupés, pasiremiant Kkitais kou¢ingo fenomeng analizuojanciais empyriniais
tyrimais, gauti tokic patikslinti veiksniai, charakterizuojantys kou¢ingo fenomena:
patirtis,  sertifikavimas, metodologija, respektabilumas, galimybés/apribojimai,
investicijos graza, konsultanto aktyvumo lygis, poky¢iy valdymas, strateginis valdymas,
vadybiniai sprendimai.

8. IV skyriuje buvo empyriSskai patikrintas suformuotas koucingo
konsultavimo simuliavimo modelis, t.y. realizuotas VIII disertacijos uzdavinys.
Empyrinio tyrimo IV subetape atlikti skai¢iavimai pagal Conjoint metodologija
suvokiami, kaip programinés jrangos konfiguravimas tolesniems koucingo konsultavimo
simuliavimo modelio tikrinimo subetapams. Apibendrinant galima teigti, kad 1V
empyrinio tyrimo subetape realiu ir idealiu atveju, apskaiciuojami vidutiniai lygiy
naudingumai, lygiy naudingumo maziausi ir didziausi standartiniai nuokrypiai, vidutinés
veiksniy svarbos standartinis nuokrypiai, t.y. sudarytos prielaidos sekantiems empyrinio
tyrimo subetapams, t.y. V subetapui, eksperty apklausai bei VI subetapui, t.y. hipoteziy
formulavimui, patvirtinimui/paneigimui. Empyrinio tyrimo V subetape eksperty
apklausos metodu atliktas tyrimas, nustatantis pasirinktus rinkoje aptiktus profilius bei
palyginantis juos su konsultuojancios organizacijos profiliu. Empyrinio tyrimo specifika,
suponavo situacija, kurioje buvo butina suformuoti veiksniy profilius dviem atvejais —
realiu ir idealiu. Realiu atveju suformuoto veiksniy profilio esmé apibréziama teiginiu —
kokie buvo teikiamy konsultavimo paslaugy profiliai ty organizacijy, i§ kuriy klientai
pasirinko juo konsultavusig organizacijg. Idealiu atveju suformuoto veiksniy profilio
esmé apibréziama teiginiu — kokie teikiamy konsultavimo paslaugy profiliai turéty biti,
jeigu klientai rinktysi juos konsultuosiancig organizacija idealiu atveju. Sekanciame VI
empyrinio tyrimo subetape buvo formuluojamos bei patvirtinamos ar paneigtos
hipotezés. Apibendrinant hipoteziy patvirtinimo/paneiginimo analizés rezultatus po
simuliavimo, galima teigti, kad realiu atveju respondentams biity labiausiai priimtinas 1
profilis, t.y. H1 hipotez¢ patvirtinta visais metodais, iSskyrus pirkimo tikimybés;
atitinkamai hipotezés H2; H3; H4; HS paneigtos visais naudotais simuliavimo metodais,
i1§skyrus pirkimo tikimybés. Visy simuliavimo metody rezultatai parodeé, kad idealiu
atveju, patvirtinta ta pati hipotezé HS: respondentams svarbiausias 3 profilis:
»hesertifikuotas, patyres®. Kitos hipotezés H6; H7; H9; H10 — paneigtos. Lyginant

hipoteziy patvirtinimo/paneigimo simuliavimo analizés rezultatus galima teigti, kad



realiu atveju svarbiausias yra profilis: ,,sertifikuotas, patyres*, idealiu — ,,nesertifikuotas,
patyres®.

Apibendrinant galima teigti, kad suformuotas kouc¢ingo konsultavimo simuliavimo
modelis gali buti sékmingai taikomas koucingo konsultavimo efektyvumui gerinti ilgojoje
perspektyvoje. Kaip papildoma suformuoto modelio taikymo sritj galima isskirti kou¢ingo
konsultanty mokymus, tai suteikty galimybg tiek vertinti, tiek modeliuoti koucingo
konsultavimg minimalizuojant galimas rizikas.

Disertacijoje iSsikeltas tyrimo tikslas suformuoti koucingo konsultavimo
simuliavimo modelj bei empyriSkai jj patikrinti — realizuotas. Tikétina, kad disertacijoje
atliktas tyrimas gali inspiruoti ir jtakoti Kitus naujus koucingo konsultavimo fenomeno

tyrimus, galin¢ius gana stipriai pakoreguoti kou¢ingo konsultavimo fenomeno suvokima.

Tolimesniy tyrimy Kryptys:

Suformavus koucingo konsultavimo simuliavimo modelj, nustatytos tokios galimy
tolesniy tyrimy Kryptys:

1) Tikétina, kad artimiausig deSimtmetj koucingo populiarumas didés, todél tai
gali suponuoti ir fenomeno koncepcijos kaitg. Tikétina, kad periodiska koucingo
fenomeno konceptualizacija ir kategorizacija yra naudinga, siekiant komunikacijos
aiSkumo tarp koucingo teoretiky ir praktiky, gana chaotiskoje kou¢ingo moksliniy tyrimy
srityje. Sie tyrimai gali suponuoti kou¢ingo konsultavimo simuliavima apibiidinanéiy
veiksniy ir jy lygiy kaita.

2) Tikétina, kad tolesni teoriniai, metodologiniai ir empyriniai tyrimai
nagrinéjantys pagalbos sgvokos veiksnj, nustatytg disertacijoje kaip koucingo
konsultavimo proceso tiksla, fenomeno konceptualizacijos ir kategorizacijos metu, leisty
ne tik tiksliau apibrézti konsultanto jtakos lygj, ta¢iau ir patikslinti koucingo
konsultavimo fenomeno apibrézima.

3) Atsizvelgiant j tai, kad suformuotas modelis, yra apribotas pasirinkty veiksniy:
Kliento tikslai, konsultavimo proceso tikslai bei konsultanto jtakos lygis, manytina, kad
tolimesni tyrimai suteikty galimybe iSryskinti kitus galimus kouc¢ingo konsultavimag
charakterizuojancius  Kkriterijus, kurie leisty jzvelgti dar nenustatytas fenomeno
dimensijas.

Tikétina, kad platesni ir gilesni koucingo konsultavimo simuliavimo modelio
taikymo tyrimai kitose ES ir pasaulio salyse — suteikty daugiau ziniy apie modelio

apribojimus ir galimybes.
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Koucdingo psichometriniy matavimy savadas

Testo tipas

Galimybés

Myers-Briggs Type Indicator

Asmenybés stiprumy atskleidimas
pagal asmenybés tipus

Occupational Personality Questionnaire (OPQ32)

Potencialo atskleidimo ,,zemélapio*
formavimas

Motivation Questionnaire

Mokymosi ir elgesio pokyciai
motyvacijos kontekste

Saville Consulting Wave

Individualiy, organizacijos ir darbo
pokyc¢iy matavimai

MSCEIT

Emocinio intelekto vertinimas

Hogan Development Survey

Asmeniniy bei tarpasmeniniy dimensijy
matavimai

Engaging Leadership Questionnaire

360 atgalinis rysys skirtas personalo
motivacijos, pasitenkinimo darbu bei
gerovés matavimams, lyderystés
kontekste

Mental Toughness Questionnaire (MTQ48)

Asmeniniy i$8tkiy, kontrolés
pasitikéjimo bei jsipareigojimy
vertinimas

Values in Action Institute Inventory of Strenghts

Individualiy stiprumy vertinimas

Stress Scan

Streso mazinimo matavimai

Cultural Tranformation Tools

Vertybiy vertinimas kultariniame
kontekste

Life Styles Inventory

Elgesio ir magstymo matavimai

Saltinis: sudaryta autoriaus, pagal J. Passmore (red.) (2008).
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2 priedas

Moksliniy koncepciju funkcijuy savadas

Funkcijos Apibrézimo paaiskinimas

Komunikacija | Koncepcijos suteikia bendrg kalba, kuri leidzia mokslininkams bendrauti
vienas su Kitu.

Klasifikavimas | Koncepcijos suteikia galimybe mokslininkams klasifikuoti savo patirtj bei
daryti apibendrinimus.

Apibrézimas Koncepcijos yra teorijy komponentai — jie apibrézia teorijos turinj ir
atributus.

Perspektyva Koncepcijos mokslininkams suteikia perspektyva — fenomeno analizés
buda.

Saltinis: sudaryta autoriaus, remiantis C.Nachmias, D.Nachmias (1996).
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3 priedas

Moksliniy Ziniy teoretizavimo lygiuy savadas

Ziniy teoretizavimo | Apibrézimas, paai$kinimas
lygiai
Ad hoc Klasifikavimo | ... savavaliskos kategorijos, kad organizuoti ir apibendrinti empirinius
sistemos duomenis.

Taksonomijos ... kategorijy sistemos sukonstruotos tam, kad pagerinty empirinius

(kategorijos) stebéjimus. Taksonomijos leidzia mokslininkams aprasyti santykius
tarp kategorijy.

Konceptualios ... aprasomosios kKategorijos tai sistemingai pateikiamos, aiskios,

struktiiros numatytos teiginiy struktiiros. Sie teiginiai sistemiskai apibendrina ir

pateikia paaiSkinimus ir prognozes empiriniams stebéjimams. Taciau
jie néra paremti dedukciskai.

Teorinés sistemos ... suderinti klasifikavimo buidai ir konceptualios strukttiros nuolat
siejant apraSymus, paaiskinimus ir prognozes.

Teoriniy sistemy teiginiai yra tarpusavyje susije taip, kad galéty bati
paremti vieni kitais.

Saltinis: sudaryta autoriaus, remiantis T. Parsons, E. Shils, (1962).
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4 priedas

Moksliniy apibrézimuy tipologija

Apibrézimai

Konceptualiis

Apibudina koncepcijas
naudojant kitas koncepcijas.

Veiklos

Sujungia konceptualius
teorinius ir empirinius-
stebéjimo lygius.

Saltinis: sudaryta autoriaus, remiantis T. Gurr (1970); C. Nachmias, D. Nachmias

(1996).
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5 priedas

Konceptualiy apibréZimy charakteristiky savadas

Charakteristika

Charakteristikos paaiSkinimas

Unikalumas Apibrézimas turi atkreipti démes;j j unikalius atributus arba savybes, kurios
yra apibréziamos. Jis turi apimti visus atvejus, kurie apibréziami ir neapimti
ty atvejy, kurie neapibréziami.

AnticikliSkumas | Apibrézimas neturéty bati cikliskas, t.y. jis neturi apimti jokiy reiskiniy ar
objekty, naudojamy apibréZime.

Pozityvizmas Apibrézimas turéty buti formuluojamas teigiamai.

Tapatumas Apibrézimas turéty biiti naudojamas atsizvelgiant j aiSkias salygas,

terminus, dél kuriy prasmés egzistuoja visuotinis sutarimas.

Saltinis: sudaryta autoriaus, remiantis C.Nachmias, D.Nachmias (1996).
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6 priedas

Savokuy, apibrézianciy koucingo konsultavimo kliento tikslus, savadas

Koucingas

Vadovy koucingas

Verslo koucingas

Veiklos gerinimas (11)

Vadybinio elgesio
poky¢iai (6)

Sprendimy radimas (2)

Asmeninis augimas (11)

Organizacijos rezultatai

(6)

Tiksly formulavimas ir
realizavimas (bendrieji) (2)

Tiksly formulavimas ir
realizavimas (8)

Tiksly formulavimas ir
realizavimas (5)

Darbo santykiai (2)

Efektyvumas (6)

Igtidziai (5) (naujy jgudziy
1)

Vadovy vystymas(is) (1)

Mokymasis (6)

Mastymo poky¢iai (5)

Ilgalaiké sékmé (1)

Potencialo islaisvinimas (5)

Igtdziy jgijimas (4)

Problemos (1)

Rezultatai (4)

Vystymo(si) (3)

Verslo augimas (1)

Patirtis (4)

Organizacijos tikslai (3)

Samoningumas (1)

Tarpasmeninis sgmoningumas

(4)

Veiklos gerinimas (3)

Mokymosi ir veiklos
rezultatai (1)

Asmeninis tobuléjimas (3)

Asmeniniai individualis
rezultatai (3)

Elgesio alternatyvos (1)

Elgesio poky¢iai (3)

Lyderysté (3)

Bendravimas (1)
Motyvavimas (1)

Ilgalaikiai pokyciai (3)

Ekonominé nauda (2)

Derybiniai jgudziai (1)

Igtdziai (3) Efektyvumas (2) AiSkumas (1)

Lojalumas/jsipareigojimas (2) Veiklos (2) Démesingumas (1)

Tobulinimas (2) Profesinis vystymas(is) (2) | Streso valdymas (1)

Gebéjimai (2) Zmogiskyjy istekliy Igtidziy jgijimas (1)
vadyba (2)

Organizacijos/verslo augimas

2)

Mokymo(si) ir veiklos
rezultatai (2)

Veiklos rezultaty pagerinimas

2)

Lyderystés stilius (2)

Sprendimai(2)

llgalaikiai poky¢iai (2)

Profesiniai jgudziai (2)

Tarpasmeniniai santykiai

(2)

Jgtdziy jgijimas (2)

Taisyklés (1)

Moralé (1)

Pasitenkinimas (1)

Esama situacija (1)

Organizacijos poreikiai (1)

Siekiama situacija (1)

Organizacijos veiklos(1)

Intelekto vystymas(is) (1)

Organizacijos
efektyvumas (1)

Psichologinis vystymas(is) (1)

Darbo rezultatai (1)

Vizija(l)

Organizacijos augimas (1)

Atsakomybé (1)

Stiprumai (1)

Atsidavimas (1)

Silpnumai (1)

Verslo rezultatai (1)

Problemos (1)

Pasitikéjimas (1)

Gyvenimo kokybés
gerinimas (1)
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Rezultaty generavimas(1)

Produktyvumas (1)

Gyvenimo kokybés kélimas (1)

Izvalgos (1)

Plétra (1) Likesciai (1)

Veiklos rezultatai (1) Asmeniniai jguidziai (1)
Veikla (1) Verslo jgidziai (1)
Pokyciai (1) Profesiniai jgtdziai (1)
Kompetencija (1) Karjera (1)

Lyderysté (1)

Mokymas(is) (1)

Galimybés (2)

Asmeninis efektyvumas(1)

Karjera (1)

Asmeninis augimas (1)

Transformacija (1)

Asmeninis aktyvumas (1)

Realizavimas (1)

Zinios (1)

135kis (1)

Supratimas (1)

Energija (1)

Pasitikéjimas (1)

Glaudesnis veikimas (1)

,,Nematomos zonos* (1)

Susiformuluoti (1)

Bendradarbiavimas (1)

Vystymasis (1)

Saltinis: sudaryta autoriaus, remiantis teorinio tyrimo turinio analizés rezultatais.
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7 priedas

Savokuy, apibreézianciy koucingo konsultavimo proceso tikslus, savadas

Koucingas Vadovy koucingas Verslo koucingas

Pagalba (15) Pagalbos (10) Pagalbos (5)

Vystymasis (8) Santykiy vystymo (5) Bendradarbiavimo
3)

Palengvinimas (7)

Vystymo(si)(5)

Neoficialaus dialogo

1)

Mokymasis (6)

Santykiy sukiirimas (4)

Atgalinio rysio (3)

Partnerystés (1)

Sistemingumas (3)

Sistemingas (1)

Mokymosi palengvinimo (3)

Palengvinimo (3)

Palengvinimo (1)

Menas (3)

Kooperacijos (2)

Orientuotas j
sprendimus (1)

Strategijy taikymo (3)

[takos budy ir metody
valdymo (2)

Vystymo(si) (1)

Pokalbis (3)

Motyvacijos (1)

Orientuotas j
rezultatus (1)

Skatinimas (2)

Lyderystés simuliacijos (1)

Bendradarbiavimas (2)

Mokymao(si) instrumenty
suteikimo (1)

Motyvavimas (2)

Jgudziy mokymosi (1)

Gerinimas (1)

Pastovi seka (1)

Motyvavimas (2)

Sistemingas (1)

Bendravimas (1)

Problemy sprendimo (1)

Mokymasis vadovauti (1)

Démesio perkélimas (1)

Psichologiniy Ziniy
taikymo(1)

Atradimas (1)

Lyderystés mokymo(si) (1)

Komunikacija (1)

Vadybos veiklos (1)

Problemy sprendimas (1)

Personalo mokymosi (1)

Valdymo veiklos (1)

Komunikacijos (1)

Rémimas (1)

Orientuotas j rezultatus (1)

Unikalumas (1)

Orientuotas j sprendimus (1)

Mastymo procesas (1)

Integracija (1)

Klimato, aplinkos konteksto kiirimas

(1)

Jgavimas (1)

Parodymas (1)

Interaktyvus (1)

Apripinimas instr., ziniomis,
galimybémis (1)

Ekspermentavimas (1)

Rizikavimas (1)

Optimizavimas (1)

Orientavimas j rezultatus (1)

Orientavimas j sprendimus (1)

Saltinis: sudaryta autoriaus, remiantis teorinio tyrimo turinio analizés rezultatais.
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8 priedas

Veiksniy, apibrézianciy konsultavimo proceso tikslus, gimingose kou¢ingui sampratose,

sgvadas
Mentoringas | Mokymasis Psichoterapija Vadybos konsultavimas
Pagalba (8) | Nagrinéjimas | Poky¢iai (3) Pagalba (3)
1)
Santykiai (5) | Transformacija | Augimas (2) Susitarimas(1)
)
Socialinés Keitimas(1) Pagalba (2) Vertés kiirimas (1)
izoliacijos
mazinimas
1)
Koucingo Generavimas Pozityvumas (1) Problemy identifikavimas
taikymas (1) | (1) (1)
Suteikimas Aktyvinimas Konstruktyvumas (1) Rekomendacijos (1)
1) 1)
Atsizvelgimas | ISnagrinéjimas (1) Sprendimo realizavimas (1)
1)
Pojuciy Karimas (1) Vertinimas (1)
stimuliavimas
1)
Orientacija j Informuotumo didinimas (1) | Teorijos ir veiklos
atmosferos sujungimas (susintetinimas)
sukurimg (1) (1)

Patirtinis mokymasis (1)

Nustatymas (1)

Mastymo poky¢iai (1)

Galimybiy identifikavimas,
iStekliy valdymas bei
sprendimy realizavimas (1)

Démesio perkélimas (1)

Savanoriski laikini santykiai

(1)

Jvertinimas (1)

Mokymosi sustiprinimas (1)

Kirybiskas prisitaikymas (1)

Nepriklausoma pagalba (1)

Interpretavimas (1)

Ziniy ir jgadziy taikymas
1)

Rysiy nustatymas (1)

Analizavimas (1)

Kalbos ir vizijy naudojimas

(1)

Nepriklausomas
konsultavimas ir pagalba (1)

Realybés suvokimo
tyringjimas (1)

Problemy sprendimas (1)

Situacijy sukiirimas (1)

Siekis atskleisti atotrikj tarp
idealaus "ego" ir tikrovés (1)

Elgesio principy
sustiprinimas (1)

I8kreipto mastymo ir
neracionaliy minc¢iy
identifikavimas (1)

Palengvinimas (1)

Rémimas (1)
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8 priedo tesinys

Veiksniy, apibréZianciy konsultavimo proceso tikslus, gimingose koudingui sampratose,

sgvadas

Mentoringas

Mokymasis

Psichoterapija

Vadybos konsultavimas

Skatinimas (1)

Ieskojimas (1)

Vystymasis (1)

Duomeny rinkimas ir analizé

(1)

Samoningos Ir nesgmoningos
jtakos paaiSkinimas (1)

Suteikimas jdéjy ir
informacijos (1)

Orientacija j tiksla (1)

Orientacija j sprendimus (1)

Savarankiskas augimas (1)

Tarpasmeniniy santykiy
sukirimas (1)

Bendradarbiaujantis
mastymas (1)

Suvokimo pokytis (1)

Abstrachavimas (1)

Terapiniy santykiy sukiirimas

1)

Saltinis: sudaryta autoriaus, remiantis teorinio tyrimo turinio analizés rezultatais.
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9 priedas

Veiksniu, apibrézianc¢iy kliento tikslus, gimingose koudingui sampratose, savadas

Mentoringas Mokymasis Psichoterapija Vadybos
konsultavimas
Karjeros siekimas | Mokymosi pagerinimas | Mastymas (3) Problemy

1)

)

sprendimas (3)

Specifiniy ziniy, Mokymaosi Elgesys (3) Identifikavimas ir
patyrimo veiksmingumas (1) vertinimas naujy
perdavimas (1) galimybiy (1)
Siekiy Subjektyviy Vystymasis (2) Pokyc¢iy
realizavimas (1) interpretacijy realizavimas (1)
skirtinguose
kontekstuose pokytis(1)
Vystymasis Apsvarstymas naujy Motyvacija (2) Procesy valdymas

profesingje sferoje

1)

idéjy (1)

1)

Valdymo jgtudziy
tobulinimas (1)

Technikos ir proceso
valdymas (1)

Suvokimas (2)

llgalaikiai
organizacijos tikslai
ir uzdaviniai (1)

Profesinis,
akademinis arba
asmeninis
tobul&jimas (1)

[sitikinimai ir
nuomongés (1)

Augimas (2)

Tiksly realizavimas

1)

Ziniy, darbo ir
mastymo pokyciai

(1)

Perspektyvos, jprociai,
mastymo modeliai (1)

Problemy sprendimai

)

Vadybos tiksly ir
uzdaviniy
pasiekimas ir verslo
problemy
sprendimas (1)

Profesiniy
kontakty
plétojimas (1)

Pagalba mokantis ir
vadovaujant (1)

Tikslai (bendro
pobiudzio) (2)

Organizacijos
valdymo problemos

(1)

Profesiné parama Organizaciné dinamika | Sprendimy

(1) (1) realizavimas (1)
Aukstesnés Patirtis (1) Efektyvumas (1)
pareigos (1)

Darbo pakeitimas

(1)

Orientacija j
pasauléziiiros analize

1)

Specifiniy jgudziy
ugdymas (1)

Orientacija j kalba,
emocijas, kiing (1)

Organizacijos
pazinimas (1)

Komandinis darbas (1)

Bendradarbiavimas (1)

Pasamonés veikla (1)

Komunikacija (1)

Tarpasmeninis
gyvenimas (1)

Energija (1)
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9 priedo tesinys

Veiksniy, apibréZianciy kliento tikslus, gimingose koucingui sampratose, savadas

Mentoringas Mokymasis Psichoterapija Vadybos
konsultavimas

Vidinés psichologinés
bisenos (1)

Individualus elgesys (1)

Mastymo ir elgesio
jgudziai (1)

Jgtudziy tobulinimas (1)

Galimybés (1)

Veiksmai (1)

Galimybeés ir privalumai

(1)

Pagalba (1)

Mokymasis (1)

Pasamoné (1)

Nebaigti klausimai (1)

Rezultaty jtvirtinimas (1)

Vertybés (1)

Isitikinimai (1)

Pozitriai (1)

Suaugusiy vystymas(is)

(1)

Procesas (bendro
pobudzio) (1)

Modeliai (1)

Asmeniniai tikslai (1)

Gyvenimas ir darbas (1)

Efektyvumo didinimas (1)

Poky¢iai (1)

Saltinis: sudaryta autoriaus, remiantis teorinio tyrimo turinio analizés rezultatais.
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10 priedas

Lyginamoji verslo procesu valdymo koncepcijy etapy analizé

Organiz |,,Minks§ty“| Bendras | EtalonizavProcesy | Verslo | Pagrindini | IBM Procesy | TQMI
acijair |(angl. soft)| (angl. imas jerinimo | procesy| y procesy | (1992) kokybé | (1994)
metodai |sistemy generic) | (angl. procesas | re - redizaino (Harda
(Webster| metodologi| modelis | benchmar [Abbott, | inZinier | vadyba ker,
,1973) |ja (Elzinga | king) 1991) ingas (Kaplan, Ward,
(Macdonal| ir kt., Zairi, (Daven | Murdock, 1987)
d, 1985) 1995) Leoneard, port, 1991)
1994) Short,
1990)
Nustatyti | Realus Pasirengi | Parinkti ~ Nustatyti | Nustatyt| Nustatyti Organizavi| Nustatyt | Proces
tikslg ir | pasaulis — | mas procesg  procesus | iverslo | pagrindiniu | mas i misija | y
apibrézti |nestruktaru| verslo I procesy| vizijg ir | S procesus, atranka
rezultatg | otos procesy valdytojug proceso | nustatyti
problemos | vadybai tikslus | pagrindines
strategines
Kryptis ir
vartotojy
poreikius
Gauti Realus Procesy | Parinkti ~ Analizuot{ Nustatyt| Apibrézti | Komunika| Nustatyt | Paruosi
faktus pasaulis— | atranka | lyderj ir/ar yartotojy | i vartotojy ir | cija su i mas
susijusius | problemos komandg |ukescius | redizain| finansinés | vartotojais| pagrindi | pagerin
su struktiiruoto ui veiklos nius imui
egzituoja |s j tikslus tinkamu | reikalavimu sékmés
néia S S faktorius
situacija procesus| Identifikuot
i skirtumus
tarp esamos
ir siekiamos
situacijos
I8analizu | Suformuoti| Procesy | Identifikuo Analizuoti Suprasti| Patikslinti | Nustatyti | Nustatyt | Proces
oti esminj apraSyma| ti kliento procesy | ir problemas. | procesa i u
duomenis|apibrézima | S lukes¢ius prautus | iSmatuot| Pazyméti pagrindi | analizé
ir i procesy ir nius ir
suformul egzistuo| informacijo procesus | redizai
uoti jancius | s srautus. nas
iSvadas procesus| Atlikti
pagrindiniy
atvejy
analize ir
nustatyti
prioritetines
problemas
Suformul | Suformuoti| Procesy | ISanalizuot [Smatuoti | Nustatyt| Suformuoti | Nustatyti | Surangu | Realiza
uoti konceptualy jvertinim | i proceso procesy | i IT lygi| vizija. prioritetus | oti vimas
pasitlym | modelj as srautg ir  pfektyvun Nustatyti procesus | ir
us (idealus skaitine | matavimus j galimybes. pagal pagerin
pasaulis) iSraiSka Ivertinti svarbum | imas
alternatyvas a3

bei
suformuoti
veiksmy

plana




10 priedo tesinys

Lyginamoji verslo procesu valdymo koncepciju etapy analizé

Gauti Palyginti | Proceso | Surinkti [Smatuoti | Sukurti ir| Skatinti Etalonizu | Ivertinti
patvirtini |realy ir pagerinim| vidinius brocesy suformuo| poky¢ius. oti procesy
mus idealy 0 duomenis  pfektinguma| ti Poky¢iai procesg | veiklas
pasaulj parinkima proceso | reikalauja
(angl.as-is| s prototipa | lyderystés,
ir to-be) tarpfunkciniy
grupiy bei
individualios
apskaitos
Realizuoti| Identifikugq Realizavi | Atlikti antrinj Pagerinti Nustatyti | Palygint
patvirtinu | ti galimus | mas tyrimg brocesy sprendimu| i veiklas
S siekiamus efektyvuma S pagal
pokycius svarbu
ma
Veikla Pagerinim| Identifikuoti Pagerinti Gauti Nustatyt
pagerinti | o ciklo partnerius ir procesy iSteklius | i
problemin| testinumas| suformuoti  pfektingumg procesu
¢ situacija tyrimy s, kurie
instrukcija bus
gerinam
i
Etalonizav, Susieti Pagerinti Pabaigti
imas duomenis,  procesy pagerinim
identifikuoti prauta o plang
veiklos
trakumus ir
esmines
priezastis
Nustatyti Pamatuoti Gauti
tikslus iekéjo pritarimg
veikla sprendimu
i
Suformuoti  Uzsitikrti Realizuoti
veiklos iekéjo sprendima
plana, gauti pagerinima
palaikyma
Plang
paskleisti

Saltinis: B. Povey (1998).
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Verslo procesy tobulinimo metodologiju etapy lyginamoji analizé

11 priedas

Metodologijos etapai

Aut. 1 2 3 4 5 6 7
Kettinge | Vizionavi Inicijavimas | Vertinima (Re) Rekonstr | Vertini
rir kt. mas (A) (A) s (B) dizainas (C) | ukcija (E) | mas (F)
(1997)
Harringt | Paruosti Suprasti Modernizu | Matavimas, | Testinis
on tobulinimu procesy oti procesg | kontrolé ir | tobulinim
(1991) i (A) charakteristika ©) atgalinis as
s (B) rySys (D) (P
Smartir | Pokyciy Procesy Procesy (Re) Realizavi
kt. strategijy | identifikavima analizé dizainas mas (E)
(1998) | vystymas s (B) (B) ©)
Klein Pasiruosi | Identifikavima | Vision (A) | Sprendimas | Transfor
(1994) mas (A) s (B) ©) macija
(E)
Verslo | Susipazini Vertinimas Dizainas Realizavi | Proceso
procesy mas (modeliavim mas valdymas
tobulini as)
mo
tradicini
ai etapai
Pirminé | Pasiruosi | Proc | Detalu Esamo Proceso Patobulin | Apzvalgos
siitlomos mo €so S proceso jvertinimas to procesas
metodolo | jvertinima | met | duome | modelio ir (re) proceso
gijos S men ny formavima | dizainas realizavi
struktiira ys | rinkiny S mas
paga S
I
apzv
algo
S
rezul
tatus

Pastaba: (A) — Inicijavimas; (B) — Vertinimas; (C) — Dizainas; (D) — Vertinimas ir
dizainas; (E) — Realizavimas; (F) — Procesy valdymas. Italiku pazymétas tekstas S. Adesola ir
T. Baines (2005) lyginamosios analizés rezultatas. Skiltis 7 skirta verslo procesy valdymo

etapams, kurie minéty autoriy nuomone nebuvo pakankamai atskleisti analizuotose

metodologijose
Saltinis: S. Adesola, T. Baines (2005).



12 priedas

Verslo procesy valdymo etaloninio modelio privalumai

Privalumai Esme

I$laidy minimalizacija | ISlaidy minimalizacija dél funkcijy, duomeny bei procesy
struktlirizavimo procediiros supaprastinimo

Mokymosi palengvinimas | Supaprastintas modeliavimo mokymaosi procesas, naudojant
didelj skaiciy pavyzdziy

Rizikos sumazinimas Riziky sumazinimas, naudojant patikrintus bei kokybiskus
modelius, kadangi tai leidzia sumazinti potencialiy klaisdy
skaiciy.

Inovacijy naudojimas Inovatyviy organizacijy veiklos koncepcijy naudojimas,
orientuojantis j etaloninius modelius.

Saltinis: J. Becker, R. Schutte (2004).
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Conjoint simuliavimo metody analizé ir palyginimas

13 priedas

Pirmumo s
L . e Atsitiktinio
) Pirmojo Pirmojo pasidalijimo su L
Metodas/savybés B o reis s pirmojo
pasirinkimo | pasidalijimo panaSumy s
koregavimu pasirinkimo
Nesudétingas +
panaudojimas
Suderinamumas su ACA + + + +
modeliu
Atsparumas ,,Neesminiy + + +
alternatyvy‘ problemai
Profilio santykinis + + +
vertinimas
Gaunamy rezultaty + + +
reik§més néra pernelyg
ekstremalios
Tyrimo rezultaty paklaidos + + +
santykinai mazos
Prie rezultaty pridedama +
atsitiktinés paklaidos
reikSmé
Reikalingi minimalas + + +
kompiuterinés technikos
pajégumai

Saltinis: A. Jakutis (2011).
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Kouc¢ingo empyriniy tyrimy lyginamoji analizé

14 priedas

Taikytos
Autoriai Tikslas Rezultatai metodc_)log_uos, ReSpO.r}(.ienm
tyrimal, skaicius
klausimynai
Newsom, | Suformuoto Nustatyti kou¢ingo Kiekybinis 130 koucingo
Dent klausimyno konsultanty veiklos tyrimas, pagal konsultanty
(2011) validacija; principai: suformuoti | Executive (Tarptautinis
koucingo saziningumu, Coaching Work tyrimas)
konsultanty veikly | pasitikéjimu, pagarba | Behaviour Survey
konsultavimo metu | pagristus santykius; metodologija
analizé bei Sios naudoti atvirus
analizés klausimus; iSgryninti
priklausomybé nuo | ir suprasti kliento
demografiniy rapescius Ir i8§tkius.
veiksniy.
Newnham- | Vertinti Suformuota tam tikra | Kiekybis tyrimas, | 390 kouc¢ingo
Kanas, profesionaliy, moksliné — internetiné konsultanty
Irwin, sertifikuoty, metodologiné apklausa, pagal (Tarptautinis
Morrow angliakalbiy platforma, suteikianti | A.Grant ir tyrimas)
(2011); sveikatos ir galimybe vertinti R.Zackon (2004)
(2012) gyvenimo koucingo fenomeng. atliktg tyrima
koucingo
konsultanty veikla.
Walker — | Vadovy koucingo | Suformuotas jrankis Kokybinis tyrimas | 17
Fraser ir organizacinio zmogiskyjy istekliy (pusiau zmogiskyjy
(2011) mokymosi vadybininkams, struktiirizuoti iStekliy
sampraty suteikiantis galimybe | interviu), pagal vadybininky
vertinimas integruoti kouc¢ingo QSR International | (Didzioji
zmogiskyjy istekliy | kultlirg organizacinés | NVivo©8 analysis | Britanija)
vadybos kontekste. | veiklos bei lyderystés
kontekste.
Marshall Verslo ir gyvenimo | Nustatytos 109 Kokybinis tyrimas | 19 kouc¢ingo
(2006) koucingo koucingo konsultanto | (pusiau konsultanty
konsultanty veiklai svarbios struktiirizuoti (JAV)
rezultaty charakteristikos. interviu), vertinant
vertinimas. koucingo
konsultanto
veiklos dimensijas.
Gettman [vertinti vadovy Nustatytos 9 koucingo | Kiekybinis 188 koucingo
(2008) koucingo konsultanty veikla tyrimas, konsultantai
konsultavima. charakterizuojanciy suformuotas pagal | ir 32
veiksniy grupés. nustatytas organizacijy
charakteristikas. vadovai
(JAV)

Saltinis: sudaryta autoriaus, pagal lenteléje nurodytus literatiiros $altinius.
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Administravimo tipo privalumy ir trikumy analizé

15 priedas

Tiesioginis
interviu

Telefonu

Pastu

Internetu

Atsakymuy tikslumas

Generaliné imtis

3

w

Specializuota imtis

w

w

w

w

Reprezentatyvi imtis

Tendencingy atsakymy iSvengimas

Siekis kontroliuoti, kas pildo klausimyna

Galimybé gauti prié¢jima prie pasirinkto asmens

Galimybé pasiekti pasirinktg asmenj

NN W W

WWINW

WIWIN |-

WWININ

Klausimyno dizaino jtaka (galimybé
reguliuoti)

lgi klausimynai

Kompleksiniai klausimynai

Nuobodis klausimai

Neatsakyti klausimai

Klausimy filtravimas

Klausimy tvarkos kontrolé

Atviri klausimai

WWWwwNw

WWWWNWIN

RPN R R RN

NIWWWNWIN

Atsakymuy kokybé

Socialinio patrauklumo minimalizavimas

[EEN

N

w

w

Atsakymy tvarka atsitiktiné

[HEN

w

[HEN

w

Gebéjimas minimalizuoti iSkraipymus dél

Respondento charakteristiky

Respondenty nuomoniy

Kity Zzmoniy jtakos

Suteikia galimybes konsultuoti

Panaikina respondento subversijy galimybe

RN R

WL WININ

WWrFww

WWNWWw

Tyrimui suteikiami papildomi privalumai

Pasirinkto personalo pasiekimo lengvumas

1

2

3

w

Greitis

1

3

1

w

Savikaina

1

2

3

Pastaba: 1 — silpnai iSreiksta; 2 — vidutiniskai iSreikta; 3 — stipriai iSreiksta.
Saltinis: D. de Vaus (2002) (pagal Dillman, 1978).
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16 priedas

Veiksniy lygiy i$skyrimas realiu atveju

Veiksnys

Veiksnio lygiai

Kodas

Patyrimas

Pasirinkdamas koug¢ingo konsultanta, atsizvelgéte i konsultanto patyrimg
Pasirinkdamas koug¢ingo konsultanta, neatsizvelgéte j konsultanto patyrima

Sertifikavimas

Pasirinkdamas koud¢ingo konsultanta, atsizvelgéte j konsultanto profesing
kompetencijg patvirtinan¢ius sertifikatus

Pasirinkdamas koud¢ingo konsultantg, neatsizvelgéte j konsultanto profesing
kompetencijg patvirtinan¢ius sertifikatus

Metodologija

Pasirinkdamas koug¢ingo konsultanta, atsizvelgéte i konsultanto naudojama
metodologija

Pasirinkdamas koud¢ingo konsultanta, neatsizvelgéte j konsultanto naudojama
metodologija

N

Respektabilumas

Pasirinkdamas kou¢ingo konsultanta, atsizvelgéte j konsultanto klienty sarasg
Pasirinkdamas koud¢ingo konsultanta, neatsizvelgéte j konsultanto klienty sgrasa

Galimybeés/
apribojimai

Koucingo konsultantas supazindino tik su kouéingo konsultacijos galimybémis
Koucingo konsultantas supazindino tik su kou¢ingo konsultacijos apribojimais
Koucingo konsultantas supazindino ir su kouc¢ingo konsultacijos galimybémis, ir
su apribojimais

Kou¢ingo konsultantas nesupazindino nei su kou¢ingo konsultacijos
galimybémis, nei su apribojimais

WNERFRPIN P

Investicijos
graza

Investicijos j koucingo konsultacijg pagal ROI principg (pelnas po konsultacijos —
i8laidos konsultacijai / iSlaidos konsultacijai x100) graza iki 10proc.

Investicijos j koucingo konsultacijg pagal ROI principg (pelnas po konsultacijos —
i8laidos konsultacijai / iSlaidos konsultacijai x100) graza nuo 10 iki 50 proc.
Investicijos j kou¢ingo konsultacijg pagal ROl principa (pelhas po konsultacijos —
i§laidos konsultacijai / islaidos konsultacijaix100) graza nuo 50 iki 100 proc.
Investicijos j kou¢ingo konsultacijg pagal ROl principa (pelhas po konsultacijos —
i$laidos konsultacijai / iSlaidos konsultacijai x100) graza vir§ 100 proc.

Negavote jokios materialios, investicijos j kouc¢ingo konsultacijg, grazos

Konsultanto
aktyvumo lygis

Kouéingo konsultantas teiké klausimus skatinan¢ius (savi)refleksija

Koucingo konsultantas ,,stebéjo* problemy sprendimo procesa bei padéjo
formuluoti tikslus, teikdamas atgalinj rysj

Koucingo konsultantas apibendrino informacija ir stimuliavo Jasy mastyma
Koucingo konsultantas identifikavo alternatyvas ir Jasy vidinius isteklius bei
padéjo pasiekti rezultatus

Koucingo konsultantas sitlé alternatyvas ir dalyvavo problemy sprendime
Koucingo konsultantas moké Jus ir modeliavo Jasy mokymo(si) procesa
Koucingo konsultantas teiké patarimus ir ekspertines zinias

Koucingo konsultantas sitilé vadovavima ir/ar valdé problemy sprendimo procesa

[EY

A~ w

Pokyc¢iy
valdymas

Koucingo konsultacija buvo orientuota j poky¢iy valdyma
Koucingo konsultacija nebuvo orientuota j poky¢iy valdyma

Strateginis
valdymas

Koucingo konsultacija buvo orientuota j strateginj valdyma
Koucingo konsultacija nebuvo orientuota j strateginj valdyma

10

Vadybiniai
sprendimai

Koucingo konsultacija buvo orientuota j vadybiniy sprendimy tobulinima
Koucingo konsultacija nebuvo orientuota j vadybiniy sprendimy tobulinima

N EFRPINEFPINEFP|I0NO o1

Saltinis: sudaryta autoriaus, remiantis empyrinio tyrimo duomenimis.
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17 priedas

Veiksniy lygiy iSskyrimas idealiu atveju

Veiksn | Veiksnio lygiai Koda
ys S
1 | Patyri | Idealiu atveju, pasirinkdamas kouc¢ingo konsultanta, atsizvelgtuméte j konsultanto patyrima | 1
mas Idealiu atveju, pasirinkdamas kouc¢ingo konsultanta, neatsizvelgtuméte i konsultanto 2
patyrima
2 | Sertifi | ldealiu atveju, pasirinkdamas koué¢ingo konsultanta, atsizvelgtuméte j konsultanto 1
kavim | profesing kompetencija patvirtinancius sertifikatus
as Idealiu atveju, pasirinkdamas kou¢ingo konsultanta, neatsizvelgtuméte j konsultanto 2
profesing kompetencijg patvirtinanéius sertifikatus
3 Metod | ldealiu atveju, pasirinkdamas koué¢ingo konsultanta, atsizvelgtuméte j konsultanto 1
ologija | naudojama metodologija
Idealiu atveju, pasirinkdamas kou¢ingo konsultanta, neatsizvelgtuméte j konsultanto 2
naudojama metodologija
4 | Respe | ldealiu atveju, pasirinkdamas koug¢ingo konsultanta, atsizvelgtuméte j konsultanto klienty 1
ktabilu | sarasa
mas Idealiu atveju, pasirinkdamas kouc¢ingo konsultantg, neatsizvelgtuméte j konsultanto 2
klienty sarasa
5 | Galim | ldealiu atveju kou¢ingo konsultantas supazindinty su kou¢ingo konsultacijos galimybémis | 1
ybés/ Idealiu atveju koucingo konsultantas supazindinty su kou¢ingo konsultacijos apribojimais | 2
apriboj | Idealiu atveju kouc¢ingo konsultantas supazindinty ir su kou¢ingo konsultacijos 3
imai galimybémis, ir su apribojimais
Idealiu atveju koucingo konsultantas nesupaZindinty nei su koucingo konsultacijos 4
galimybémis, nei su apribojimais
6 Investi | ldealiu atveju investicijos j koucingo konsultacija pagal ROI principa (pelnas po 1
cijos konsultacijos — islaidos konsultacijai / i$laidos konsultacijai x100) graza buty iki 10proc.
3 Idealiu atveju investicijos j kou¢ingo konsultacijg pagal ROI principg (pelnas po 2
graza | yonsultacijos — islaidos konsultacijai / i§laidos konsultacijai x100) graza bity nuo 10 iki 50
proc.
Idealiu atveju investicijos j kou¢ingo konsultacija pagal ROl principg (pelnas po 3
konsultacijos — ilaidos konsultacijai / i§laidos konsultacijaix100) graza bity nuo 50 iki
100 proc.
Idealiu atveju investicijos j kou¢ingo konsultacija pagal ROl principg (pelnas po 4
konsultacijos — islaidos konsultacijai / islaidos konsultacijai x100) graza bty vir§ 100 %
Idealiu atveju negautuméte jokios materialios, investicijos j kouc¢ingo konsultacija, grazos | 5
7 Konsu | Idealiu atveju kouéingo konsultantas teikty klausimus skatinancius (savi)refleksija 1
Itanto | ldealiu atveju kouéingo konsultantas ,,stebéty* problemy sprendimo procesa bei padéty 2
aktyvu | formuluoti tikslus, teikdamas atgalinj rysj
mo Idealiu atveju koucingo konsultantas apibendrinty informacija ir stimuliuoty Jisy mastymg | 3
lygis Idealiu atveju koucingo konsultantas identifikuoty alternatyvas bei Jasy vidinius isteklius ir | 4
padéty pasiekti rezultatus
Idealiu atveju koucingo konsultantas sialyty alternatyvas ir dalyvauty problemy sprendime | 5
Idealiu atveju koucingo konsultantas mokyty Jus ir modeliuoty Jasy mokymo(si) procesa 6
Idealiu atveju koucingo konsultantas teikty patarimus ir ekspertines zinias 7
Idealiu atveju koucingo konsultantas sitilyty vadovavimg ir/ar valdyty problemy sprendimo | 8
procesa
8 | Poky¢i | Idealiu atveju koucingo konsultacija biity orientuota j poky¢iy valdyma 1
u Idealiu atveju koucingo konsultacija nebtity orientuota j poky¢iy valdyma 2
valdy
mas
9 | Strateg | ldealiu atveju kou¢ingo konsultacija buity orientuota j strateginj valdyma 1
inis Idealiu atveju koucingo konsultacija nebiity orientuota j strateginj valdyma 2
valdy
mas
10 | Vadyb | Idealiu atveju kou¢ingo konsultacija biity orientuota j vadybiniy sprendimy tobulinimg 1
iniai Idealiu atveju koucingo konsultacija nebtity orientuota j vadybiniy sprendimy tobulinimg 2
sprend
imai

Saltinis: sudaryta autoriaus, remiantis empyrinio tyrimo rezultatais.
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18 priedas

Pirmo pasirinkimo (angl. first choice) metodas realiu ir idealiu atveju

Bendradarbiavimo profilis | Tikimybé, | Standartiné¢ | Tikimybé¢, | Standartiné
% vidurkio % vidurkio
paklaida, paklaida,
realiu idealiu
atveju atveju
Sertifikuotas, patyres 3.19 2.03 52.46 5.98
Sertifikuotas, nepatyres 43.77 5.94 17.68 4.56
Nesertifikuotas, patyres 26.38 5.27 0.29 0.29
Nesertifikuotas, nepatyres | 23.48 5.07 0.29 0.29
Konsultavimo 3.19 2.03 29.28 5.45

organizacija

Saltinis: sudaryta autoriaus,empyrinio remiantis tyrimo rezultatais.
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19 priedas

Pirmumo pasidalijimo (angl. share of preference) metodas realiu ir idealiu atveju

Bendradarbiavimo profilis | Tikimybé, | Standartiné | Tikimybé, | Standartiné
% vidurkio % vidurkio

paklaida, paklaida,

realiu idealiu

atveju atveju
Sertifikuotas, patyres 9.19 1.18 52.46 5.98
Sertifikuotas, nepatyres 35.33 3.05 17.68 4.56
Nesertifikuotas, patyres 28.18 2.73 0.29 0.29
Nesertifikuotas, nepatyres | 22.66 2.42 0.29 0.29
Konsultavimo 4.64 1.53 29.28 5.45
organizacija

Saltinis: sudaryta autoriaus, remiantis empyrinio tyrimo rezultatais.



20 priedas

Pirmumo pasidalijimo su panasumy koregavimu (angl. share of preference with correction)
metodas realiu ir idealiu atveju

organizacija

Bendradarbiavimo profilis | Tikimybé, | Standartiné | Tikimybé, | Standartiné
% vidurkio % vidurkio
paklaida, paklaida,
realiu idealiu
atveju atveju
Sertifikuotas, patyres 9.20 1.17 52.46 5.98
Sertifikuotas, nepatyres 36.25 3.07 17.68 4.56
Nesertifikuotas, patyres 28.12 2.73 0.29 0.29
Nesertifikuotas, nepatyres | 21.67 2.36 0.29 0.29
Konsultavimo 4.76 1.56 29.28 5.45

Saltinis: sudaryta autoriaus, remiantis empyrinio tyrimo rezultatais.
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Pirmojo atsitiktinio pasirinkimo (angl. randomized first choice) metodas
realiu ir idealiu atveju

21 priedas

Bendradarbiavimo profilis | Tikimybé, | Standartiné | Tikimybé, Standartiné
% vidurkio % vidurkio
paklaida, paklaida,
realiu atveju idealiu atveju
Sertifikuotas, patyres 7.94 1.30 36.43 2.12
Sertifikuotas, nepatyres 37.60 3.41 31.28 1.64
Nesertifikuotas, patyres 28.91 3.13 3.03 0.70
Nesertifikuotas, nepatyres | 21.43 2.87 2.69 0.40
Konsultavimo organizacija | 4.12 1.66 26.56 2.45
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Saltinis: sudaryta autoriaus, remiantis empyrinio tyrimo rezultatais.



22 priedas

Pirkimo tikimybés (angl. purchase likelihood) metodas realiu ir idealiu atveju

Bendradarbiavimo profilis | Tikimybé, | Standartiné | Tikimybé¢, | Standartiné
% vidurkio % vidurkio

paklaida, paklaida,

realiu idealiu

atveju atveju
Sertifikuotas, patyres 42.68 2.55 81.48 1.68
Sertifikuotas, nepatyres 71.56 2.45 76.29 1.52
Nesertifikuotas, patyres 67.32 2.58 38.61 2.07
Nesertifikuotas, nepatyres | 62.91 2.60 44.86 1.74
Konsultavimo 19.41 2.58 76.39 1.88
organizacija

Saltinis: sudaryta autoriaus, remiantis empyrinio tyrimo rezultatais.
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