Ktu

1922

Kauno technologijos universitetas

Ekonomikos ir verslo fakultetas

Vadovo kompetencijos startuolio gyvavimo cikle

Baigiamasis magistro projektas

Elinga Matuseviciuité

Projekto autore

Doc. dr. Lina Girdauskiené

Vadové

Kaunas, 2019



Ktu

1922

Kauno technologijos universitetas

Ekonomikos ir verslo fakultetas

Vadovo kompetencijos startuolio gyvavimo cikle
Baigiamasis magistro projektas
Zmoniy istekliy vadyba (6211LX039)

Elinga Matuseviciiité

Projekto autoré

Doc. dr. Lina Girdauskiené

Vadové

Prof. dr. Asta Savaneviciené

Recenzenté

Kaunas, 2019



Ktu

1922

Kauno technologijos universitetas
Ekonomikos ir vadybos fakultetas

Elinga Matuseviciute

Vadovo kompetencijos startuolio gyvavimo cikle

Akademinio sgziningumo deklaracija

Patvirtinu, kad mano, Elingos Matusevicittés, baigiamasis projektas tema ,,\Vadovo kompetencijos
startuolio gyvavimo cikle*“ yra paraSytas visiSkai savarankiSkai ir visi pateikti duomenys ar tyrimy
rezultatai yra teisingi ir gauti saziningai. Siame darbe nei viena dalis néra plagijuota nuo jokiy
spausdintiniy ar internetiniy Saltiniy, visos kity Saltiniy tiesiogings ir netiesioginés citatos nurodytos
literatiiros nuorodose. [statymy nenumatyty piniginiy sumy uz §j darbg niekam nesu mokéjes.

AS suprantu, kad 1SaiSkéjus nesgziningumo faktui, man bus taikomos nuobaudos, remiantis Kauno
technologijos universitete galiojancia tvarka.

(vardg ir pavarde jraSyti ranka) (paraSas)



v —

Matuseviciate, Elinga. Vadovo kompetencijos startuolio gyvavimo cikle. Magistro baigiamasis
projektas /vadovas doc. dr. Lina Girdauskiené; Kauno technologijos universitetas, Ekonomikos
ir verslo fakultetas.

Studijy sritis (Verslas ir vie$oji vadyba), studijy kryptis: Zmoniy istekliy vadyba.
ReikSminiai Zodziai: startuolis, startuolio gyvavimo ciklas, kompetencija, vadovas, lyderis.

Kaunas, 2019. 72 p.

Santrauka

Temos aktualumas. Verslo rinkoje kuriasi vis daugiau startuoliy, tafiau moksliniy tyrimy
duomenys atskleidé, kad 9 i§ 10 startuoliy zlunga dar gyvavimo ciklo pradzioje. Viena i§ priezasciy
yra neefektyvus vadovavimas. Kai egzistuoja kompetentingo vadovo trilkumas, atsiranda ir esamy
darbuotojy integracijos trikumas, vidinés motyvacijos nebuvimas, todél vadovas ir jo profesinés
kompetencijos pasireiskia kaip vienas pagrindiniy veiksniy uZztikrinanéiy sékmingg startuolio
vystymasi. Siuo darbu yra siekiama atskleisti, vadovo kompetencijas startuolio gyvevimo cikle.
Taip pat sudaromas vadovo kompetencijy paveikslas, remiantis startuolio gyvavimo ciklo etapais.
Kadangi Lietuvos lygmenyje tema néra tyrin¢jama, ar pagrista praktiniame lygmenyje, todél
empiriskai buvo vertinami viename Lietuvos mieste jsikiire startuoliai.

Darbo objektas. Vadovo kompetencijos startuolio gyvavimo cikle.
Darbo tikslas. Atskleisti vadovo kompetencijas startuolio gyvavimo cikle.

Darbo uZdaviniai:
1. Apibrézti startuolio sampratg ir gyvavimo ciklo etapus.
2. Identifikuoti lyderystés tipy kompetencijas buidingas startuoliy vadovams.
3. Parengti vadovo kompetencijy modelj startuolio gyvavimo cikle.
4. EmpiriSkai jvertinti startuolio vadovo kompetencijas gyvavimo cikle.

Pagrindiniai projekto rezultatai.

Remiantis empirinio tyrimo metu gautais duomenimis, buvo sudaryti septyni naratyvai pagal
startuolio gyvavimo ciklo stadijas. Rezultaty analizé atskleidé, kad startuolio vadovas yra
reikSmingiausias gyvavimo ciklo pradzioje, kadangi tuo metu yra sudaroma komanda. Tam, kad
sukurti efektyviai dirbancig komanda, daugiausiai démesio turi skirti id€jos generatorius, nes jis
zino, ko reikia jo kuriamo produkto ar paslaugos vystymui, t.y. kokiomis profesinémis
kompetencijomis turi pasizyméti startuolyje dirbantys asmenys. Pirmojo naratyvo analiz¢ atskleidé,
kad tai etapas, kuriame realizuojamos mokslinés inovacijos ir reikalingos kompetencijos:
iniciatyvumas, mokéjimo mokytis, inovatyvumas, problemy analizé, laiko planavimas. Antrasis
etapas yra skirtas komandos sudarymui, tod¢l démesys buvo fokusuojamas j kuriama/produkta
paslaugg ir atsizvelgiant ] tai sudaroma komanda, kuri visy pirma tur€jo pasizyméti specifinémis
profesinémis kompetencijomis ir bendrosiomis: kirybiskumas, komunikabilumas,
bendradarbiavimas, empatiskumas, kurios uztikrinty sékminga bendradarbiavima tarp vadovo ir
komandoje esanciy asmeny. TreCiajame naratyve buvo kalbama apie produkto realizacija, todél
buvo iSskiriamos profesinés/dalykinés vadovo kompetencijos, kadangi reikéjo specialiyjy gebéjimy,



kad produktas pasiekty klienta. Ketvirtajame naratyve analizuojamas produkto/paslaugos
pristatymas potencialiam pirkéjui, todél reikalingos visos kompetencijos, kuriomis remiantis biity
imanoma atskleisti teikiama nauda, parodyti verte ir praktiSkuma: jtaiga, jzZvalgumas, greita
orientacija, gebéjimas derétis, komunikabilumas, empatija, analitinis mgstymas. Penktasis
naratyvas atskleidé, kad kiekvienas startuolio vadovas susidiirgs su finansinés rizikos situacija sieké
pritraukti naujas investicijas, kuriy pritraukimas vyko ne pagal iSankstinj plang, o daznai remiantis
vidine nuojauta ir kompetencijos, kurias jie jvardino kaip reikalingas buvo rizikos toleravimas,
finansy valdymas, komunikacija. Sestasis naratyvas atskleidé, kad konkurencines situacijas tyrimo
dalyviai sprendzia tobulindami ar atnaujindami savo kuriamas paslaugas ar prekes, todél buvo
reikalingos mokslinés zinios ir nauja vieSinimo bei pardavimo strategija, kuri leisty pritraukti
klienta. ISskirtos kompetencijos: pardavimy valdymas, gebéjimas derétis, mokslinés zinios,
lankstumas. Septintojo naratyvo analizé atskleidé, kad kad startuolio vadovui yra reikalinga
iSmanyti keturias pagrindines sritis, siekiant ne tik efektyvaus valdymo, bet ir sékmingo startuolio
Isitvirtinimo: marketingas, rinkodara, finansy ir Zmogiskyjy istekliy valdymo. Atlikus palyginamaja
analize teoriniy ir empiriniy duomeny, buvo nustatyta, kad startuolio vadovui yra artimi
transformacinio lyderio bruozai.
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Summary

Topic‘s actuality. In business market there are more and more startup’s are emerging, however 9
out of 10 startup’s are failing at very beginning of their life cycle. One of the reasons is ineffective
management. When there is absence of competitive manager it appears a lack of employees’
integration and no inner motivation that’s why manager and his professional competitions are seen
as one of the main factor which guarantee successful startup’s development. In this work it is tried
to reveal manager’s influence to startup living cycle and his development. Also it is prepared
manager’s competences picture connected with startup living cycle’s stages. As in Lithuanian level
this topic is not investigated or based in practical level, so startups settled in one Lithuanian city
were evaluated empirically.

Work object. Manager‘s competences in startup living cycle.
Work aim. Reveal manager‘s competences in startup living cycle.

Work*s objectives:
1. Describe startup’s conception and living cycle stages.
2. ldentify leadership competences types which are typical for startups managers.
3. Prepare manager competences model in startup living cycle.
4. Empirically evaluate startup‘s manager competences in living cycle.

Main project’s results.

By virtue of data got in empirical investigation time were formed seven narratives according to
startup living cycle stages. Analysis of results showed startup manager is the most important in
living cycle beginning as at this time team is formed. To form effectively working team the main
attention must be proposed by idea generator as he knows what it is necessary for development of
his prepared product or service development, it means which professional competences should be
created in startup working persons. The first narrative analysis showed that this is stage in whish are
realized scientific innovations and needful competences: initiative, knowing how to study,
innovations, problems analysis, planning of time. The second stage is for forming team so attention
was focused to created product service and considering to it forming team had to distinguish
specific professional competences and general such as creativeness, communication, collaboration,
empathy which guarantee successful collaboration between manager and persons in team. In third
narrative it was talked about product‘s realization so were distinguished professional efficient
manager’s competences because it was necessary special abilities for product to reache the client. In



the fourth narrative it was analysed product service supply to potential customer so all the
competences were needful to reveal giving benefit, show value and practicality: suggestion,
providence, quick orientation, ability to negotiate, communication, empathy, analytical thinking.
The fifth narrative revealed that every startup‘s manager who has met with financial risk situation
was trying to involve new investments, which attraction was not according advanced plan, but often
according inner suspicion and competences which were named as needful, e.g. risk tolerance,
financial ruling, communication. The sixth narrative revealed that competitive situations
investigation participants are solving by perfectioning and renewing own services and goods, that‘s
why they needed scientific knowledge and new publicity and selling strategy letting to attract client.
Separated competences: selling ruling, ability to negotiate, scientific knowledge, flexibility. The
seventh narrative analysis revealed that startup’s manager has to know four main spheres wishing
not only effective ruling but also successful startup fixing: marketing, financial and human
resources ruling. After making comparative theoretical and empirical analysis it was established
that startup’s manager features are similar to transformational leaders features.
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Jvadas

Darbo aktualumas. Atsizvelgiant | tai, kad rinkoje vis daugiau atsiranda inovatyviy verslo
modeliy, tokiy kaip ,,startuoliai“ (angl. start-up), iSkyla poreikis analizuoti jy kiirimosi ypatumus,
iSlikimo verslo aplinkoje priezastis ir veiksnius, kurie turi teigiamos jtakos jy sékmingam
jsitvirtinimui. Kad tam tikros priezastys lemia startuoliy jsitvirtinima rinkoje, galima pastebéti 1S
atlikty tyrimy, nes pagal gautus duomenis buvo pastebéta, jog 9 i§ 10 startuoliy zlunga, todél kad
néra tinkamas vadovavimas jy vystymuisi, kuriamos strategijos plétojimui bei truksta kompetetingy
asmeny komandoje (Krishna, Agrawal, Choudhary, 2016; Pineiro, Oliveira, Cruz, Patas 2017).
Atkreipiant démesj j tai, kad Siandienos startuoliai vystosi ypa¢ konkurencingoje aplinkoje yra
biitina apibrézti vadovo funkcijas bei nuostatas, kuriy veikimo principais remdamasis jis galéty
iSvengti pradinéje vystymosi stadijoje kylanciy trikdziy ir juos eliminuodamas uztikrinty startuolio
iSlikimg rinkoje (Surya, Kurniawan, 2017). Tinkamas vadovavimas lemia ir sékminga sgsajg su
socialine aplinka, t. y. yra vartotoju, kas ir yra svarbiausia besikuriancio verslo sé¢kmei, kadangi
tikslingas vartotojo poreikiy tenkinimas gali padéti iSvengti nuolat kylan¢iy konkurenciniy pavojy.
Kadangi startuolio kiirimas apima ne tik naujo produkto ,,i§¢jima* 1 rinka, taciau ir zvelgiant i Siy
organizacijy steigima kaip naujy verslo modeliy atsiradimg yra bitina kurti ir naujg poziiir] |
lyderyste, valdymo elementus ir jrankius, nes pati tokio tipo organizacija jau yra inovacija, todél
tradicinés organizacijos valdymo biidai néra efektyvis (Moroni, Arruda, Araujo, 2017). Strateginis,
lankstus valdymas yra pagrindas, siekiant kurti nuolatinj inovacijy cikla, kadangi dinamiska aplinka
yra nuolat besikeiCianti, todél veikimas pagal statiSkus principus ir gali biti viena i§ startuolio
zlugimo priezasciy.

Atsizvelgiant | tai, kad nauja versla dazniausiai pradeda kurti komandos, tod¢l zmogiskojo kapitalo
jtaka tampa svarbiu veiksniu, galin¢iu padéti pradedanc¢iajam verslui augti. Startuolis $iuo poZitriu
nesiskiria nuo kity organizacijy, todél komandos formavimas ir visy darbuotojy jtraukimas j tam
tikry procesy kiirima, valdymg yra batinas (Ye, 2018).

Darbo problemos aktualumas. Siuolaikingje verslo aplinkoje, kur kaitos procesai yra nuolatiniai,
siekiant stabiliai vystytis ir i§laikyti verslo strategija yra butinas pakankamai kompetencijy ir
gebéjimy turintis vadovas. Isilieti | rinkg, kuri pasizymi itin dinami$kais procesais yra ypa¢ sunku
jaunam verslininkui, kad verslas tapty sékmingas nepakanka geros idéjos ar vien tik kiirybiniy
procesy, nes anksciau ar veliau jis tampa komercializuotas, o $iy procesy suvaldymui, efektyviam
lgyvendinimui reikalinga komanda, kurig gebéty valdyti vélgi vadovas. Rinka, kuri yra dinamiska,
daZniausiai reikalauja inovatyviy idéjy, nes tik tokiu biidu jmanoma pritraukti klienta, siekti
patenkinti jo poreikius ar palengvinti kasdiening veiklg. Tokius principus jgyvendindami $iandien
dazniausiai veikia startuoliai. Nauji verslo modeliai, kurie technologijy principu sprendzia tam tikrg
egzistuojancig problema, kurios sprendimas ir tampa verslu. Taciau egzistuoja statistika, kad 9 1§ 10
startuoliy zlunga dél jvairiy priezasCiy. Viena i§ pagrindiniy priezasCiy yra tinkamo startuolio
valdymo nebuvimas, o uz tai yra atsakingas vadovas, todé¢l kyla klausimas, kokios yra vadovo
kompetencijos startuolio gyvavimo cikle? Numatomas tyrimas padés atskleisti vadovo
kompetencijas kiekviename ir startuolio gyvavimo ciklo etapy.

Darbo objektas. Vadovo kompetencijos startuolio gyvavimo cikle.

Darbo tikslas. Atskleisti vadovo kompetencijas startuolio gyvavimo cikle.
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Darbo uzdaviniai:
1. Apibrezti startuolio sampratg ir gyvavimo ciklo etapus.
2. ldentifikuoti lyderystés tipy kompetencijas biidingas startuoliy vadovams.
3. Parengti vadovo kompetencijy modelj startuolio gyvavimo cikle.
4. Empiriskai jvertinti startuolio vadovo kompetencijas gyvavimo cikle.

Tyrimo metodai:
1. Mokslinés literatiros analizé
2. Kokybinis tyrimas

12



1. Vadovo kompetenciju ir startuolio gyvavimo ciklo probleminiai aspektai

Siandieninés organizacijos sékmé daZniausiai yra susijusi su lyderio jgiidziais ir gebéjimais.
Lyderysté tampa svarbiu jrankiu, nuolat besikei¢ian¢ioje ir konkurencingoje verslo aplinkoje.
Tokiame kontekste iSlikti gali tik ta organizacija, kurios veiklos tikslus ir rinkos poreikius gali
suderinti stiprus lyderis. Startuoliy vadovai turi bati ne tik vadovai, bet ir lyderiai, todél jy
kompetencijos analizuojamos per lyderystés prizm¢ ir lyderiy kompetencijas. Inovatyviy
organizacijy lyderiams yra biidingos tam tikros savybés ir elgesys, kad kurdami ir plétodami verslo
strategija, jie galéty patenkinti net ir paciy reikliausiy klienty poreikius. Organizacija tokioje
aplinkoje gali iSgyventi tik tokiu atveju, jeigu lanksc¢iai geba priimti poky¢ius. Abbas ir Asghar‘as
(2010) taip pat savo darbuose analizuoja lyderio sgsajas su organizacijoje jgyvendinamais
pokyciais, nes lyderio vaidmuo tampa dar svarbesnis ir aktualesnis, kadangi vadovaudamas
organizacijai jis turi rasti efektyviy ir veiksmingy budy, kaip jgyvendinti naujas iniciatyvas, kuriy
reikalauja rinkos pasikeitimai. Organizaciné lyderysté yra gebéjimas valdyti organizacijos
plétojamag versla, apsaugoti kuriamas naudas, jgyvendinti darbuotojy poreikius jungiant ir
organizacijos tikslus, tam, kad bty galima dirbti aplinkoje, kurioje poky¢iai priimami lanksgiai. Siy
autoriy i$sakytoms mintims taip pat pritaria ir Qureshi‘is (2017), jis teigia, kad vadovas kaip lyderis
organizacijoje daro didele jtaka organizacijos veiklos ir finansiniams rodikliams, taip pat darbuotojy
psichologinei biklei darbo aplinkoje, kuriamam organizaciniam klimatui. Zmogiskasis santykis su
darbuotojais taip pat turi teigiamos jtakos atlickamoms darbo funkcijoms, todél bet kokio tipo
organizacijoje turéty buti tam skiriamas didelis démesys. Organizacijoje egzistuojantis lyderystés
stilius lemia darbuotojy veiklos rezultatus, i§ atlikty tyrimy buvo atskleista, kad netinkamas
vadovavimas neigiamai veikia darbuotojus, jy savijauta, motyvacija, o tai dazniausiai taip pat
paveikia ir finansinius rodiklius.

cey e

savo tyrime atskleide, kad lyderis turi biiti démesingas, motyvuojantis ir palaikantis darbuotojy
atzvilgiu. Efektyvios lyderystés viena i§ sudedamyjy daliy yra gera komunikacija, kuri apima
mokyma, vadovavimg ir motyvavima (Videikiené ir Simanskien¢ 2013). Vadovas, kurio
komunikacija gerai iSvystyta, gali sumazinti darbuotojy pasiprie§inimg poky¢iams ir vyraujantj
neapibréztuma, kuris gali laukti galvojant apie ateit;. Vadovavimas Siuolaikinése organizacijose yra
atsakingas procesas, kuriame nuolat turi koreliuoti vadovas ir darbuotojai. Seijts‘as, Crossan‘as,
Carleton‘as  (2017) teigia, kad kompetetingas lyderis supranta, kada yra tikslinga skatinti
bendradarbiavima, spresti kylancias problemas, leisti darbuotojams dirbti savarankiskai, skatinti jy
ryzta ir pasitikéjimg. Atlikus tyrimg buvo atskleista, kad prie organizacijos sékmés prisideda ir
lyderio turimas charakteris, kadangi individo turimos savybés gali pagerinti organizacijos siekiamus
rezultatus. Taip pat buvo nurodoma, kad lyderio charakterio svarba turi atsispindéti Zmogiskyjy
1Stekliy sistemose ir procesuose. Charakteris turi biiti akcentuojamas nuo jdarbinimo, lyderystés
ugdymo, paaukStinimo iki atleidimo i§ darbo. Lyderio charakterio raida yra formuojama
organizacijoje, atsizZvelgiant | organizacijos kultiirg, plétojamo verslo tipg. Valiulé ir VaikSnoras
(2018) atliko tyrimg apie vadovo vaidmens daromg jtakg zmogiskyjy istekliy jgalinimui
organizacijoje, buvo atskleista, kad Siandieninése organizacijose vadovas atliecka jgalintojo
vaidmenj, jis skatina darbuotojus domeétis savo atliekamu darbu, Zinoma, organizacijos tikslais, kad
igyvendindamas juos jis galéty jgyvendinti ir asmeninius karjeros tikslus, kurie gali turéti teigiamos
jtakos vystomam verslui. Kalyanasundaram<as (2018) teigia, kad vadovas turi skatinti darbuotojy
mokymasi, nes kompetentingi darbuotojai padeda organizacijai lengviau priimti pokycius.
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Zmogiskuosius isteklius efektyviai valdyti yra taip pat labai svarbu, o uZ visa tai, yra atsakingas
vadovas, kuris remdamasis vadovavimo stiliumi, elgsena gali daryti teigiamg poveikj. Remiantis
tuo, kad vadovas yra kaip praktinis vadovas, jgalinimo procesas turéty biiti nuolatinis, nes
darbuotojai turi jgyti naujy ziniy, biiti motyvuoti ir entuziastingi jgyvendindami pokycius.
Galimybé buti savarankiskam, prisidéti prie problemy sprendimo ir organizacijos pridétinés vertés
kirimo, tai yra vieni svarbiausiy veiksniy, kuriuos organizacijos vadovas turi uZztikrinti savo
darbuotojams. Teigiama (McCormack, Pancini ir, Tout 2010), kad vadovas organizacijoje taip pat
yra atsakingas uz darbuotojy mokyma, kadangi darbuotojams mokantis darbo vietoje, jie jsisavina
tg informacijg, kuri padeda atlikti savo darbg profesionaliau ir atnes$a didesn¢ naudg verslui. Svarbu
ne tik investuoti j zmogiskaji kapitala, bet ir skirti démesj organizacijos aplinkos gerinimui, naujy
kokybés reikalavimy uztikrinimui, nes Kkuriasi naujos organizacijos, vis daugiau atsiranda
technologiniy naujoviy bei vyksta nuolatin¢ aplinkos kaita, tod¢l organizacijos, kurios nedalyvauja
Siuose procesuose, praranda darbo naSuma, efektyvuma bei daugeliu atveju savo paslaugy kokybe ir
kvalifikuotus darbuotojus (Yeo, 2008).

Galima teigti, kad vadovas organizacijoje nesa atsakomybe ir uz jos islikimg rinkoje, kadangi turi
rupintis darbo santykiais, atmosfera, gebéti pastebéti naujoves ir jas priimti pirmiau uz konkurentus,
nes Kitu atveju, organizacijai kilti sunkumy dél islikimo ar ilgalaikio jsitvirtinimo. Apibendrinant
autoriy mintis, galima teigti, kad jaunai organizacijai i8likti ir jsitvirtinti dinamiSkoje verslo rinkoje
gali padéti kompetentingas, profesinés patirties turintis ir gerai iSmanantis organizacijos vystoma
strategija vadovas. Vadovas, kuris geba motyvuoti savo darbuotojus, taip didindamas jy darbo
na$umg ir profesinius gebéjimus, kas yra naudinga jo organizacijai. Siuolaikinéje informacinéje
visuomenéje yra svarbi darbuotojy tarpusavio komunikacija, kurig vystyti gali vadovas, kadangi
vienoje organizacijoje dirba skirtingy sektoriy darbuotojai, kurie dalindamiesi savo patirtimi bei
dalyvaudami jvairiuose organizacijos veiklos procesuose gali netiesiogiai mokyti vieni kitus, ne tik
apie savo darbo specifika, bet ir apie jmonéje vykstancius procesus su kuriais dauguma darbuotojy
nesusiduria. Tokiu biidu jie gali tarpusavyje bendradarbiauti, dalintis ziniomis ir kurti pridéting
verte organizacijai. Atlikus tyrimg (Ganta, Manukonda 2017) nurodé, kad vadovui organizacijoje
tenka pagrindinis vaidmuo jgyvendinant uZsibréZtus tikslus, nes 70 % organizacijy nesugeba
pasiekti savo tiksly dél neefektyvaus valdymo. Kompetentingas vadovavimas padeda organizacijai
evoliucionuoti, augti, atskirti prioritetines sritis ir spresti iSkylancias problemas.

Mokslingje literatiiroje yra nurodoma, kad organizacijos vadovui yra svarbus jo charakteris, turimos
kompetencijos, asmenybé ir dar daug kity veiksniy, kurie yra butini, kad organizacija funkcionuoty
kaip visavertis vienetas. Siuolaikinés organizacijos, tokios kaip startuoliai, yra pripaZjstamos kaip
naujo tipo organizacijos, pasizyminéios inovacijy karimu verslo rinkoje ir greitu augimu (Kopera,
Wszendybyt-Skulska ir Cebulak 2018). Sios organizacijos susiduria su daugeliu problemy, ta¢iau
viena pagrindiniy yra jsitvirtinimo rinkoje sunkumai, kuriuos sukelia jvairios priezastys.
Analizuojant moksling literatlirg buvo atskleista, kad 9 i§ 10 startuoliy zlunga, kadangi neatitinka
realiy rinkos poreikiy, netinkamas vadovas, kuriamas produktas ar paslauga nepatenkina kliento
poreikiy (Pifeiro et al., 2017). Tam pritaria (Krishna, Agrawal ir, Choudhary 2016), kurie teigia,
kad vidutiniskai 9 i§ 10 startuoliy zlunga, nes yra netinkamas vadovo valdymo stilius, kuris yra
prieStaringai vertinamas darbuotojy, todél nevyksta tarpusavio bendradarbiavimas ir kuriamas
produktas néra pakankamai vystomas. Atlikus tyrimg (Kopera, Wszendybyt-Skulska ir Cebulak
2018), , kurio metu buvo nustatyta, kad 75 % startuoliy nepavyksta, todél atkreipiant démesj j Siuos
skaicius iSskyré priezastis, kurios trukdo Siam verslui i$likti. Grupuojant priezastis, kurios trukdo
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efektyviai vystytis startuoliams, buvo nustatytos kelios sritys, viena i$ jy yra vadovavimas, kuomet
vadovas yra suformaves netinkama komanda, todél darbuotojai nepakankamai integruojasi j
kuriamo produkto ar paslaugos vystymo procesus. Taip pat vadovas negeba bendradarbiauti ir
bendrauti su iSoriniais partneriais bei perimti gerosios patirties, kurig tinkamai iSnaudojus biity
jmanoma i$vengti klaidy. Daznai verslo vystymo sékme lemia susitikimas su klientu, kuris gali
pateikti kritiniy jzvalgy, tadiau visa tai turi inicijuoti vadovas. Prie neefektyvaus vadovo darbo
galima priskirti ir strateginio valdymo trukuma, kadangi néra aiSkaus verslo modelio, kuriuo
vadovaujantis vadovas galéty iSvengti kylanCiy problemy. Vélgi pripazjstama, kad néra
bendradarbiavimo su investuotojais, kurj turéty wuztikrinti vadovas. Jeigu vadovas turi
nepakankamus gebéjimus turin¢iga komanda, tai gali turéti neigiama jtaka ir konkurenciniam
pranasumui, kadangi kuriamag produktg yra lengva kopijuoti, pasirinkta bloga strateginé vieta ir pan.
Vadovas taip pat yra atsakingas ir uz paties kuriamo verslo projekta, ta¢iau neskirdamas démesio
problemai, kurios sprendimui gauti ir buvo kuriamas startuolis, gali paskatinti jo zlugima.
Moroni‘is, Arruda‘as, Araujo (2015), taip pat teigia, kad startuoliy kirimuisi yra budingas
neapibréztumas, kadangi tai yra naujo tipo organizacija, neturinti ilgalaikés ir stabilios veiklos
istorijos, todél pirmaisiais gyvavimo metais daugelis tokiy organizacijy zlunga. DidZiausias S$iy
nebuvimas yra viena i$ pagrindiniy zlugimo priezas¢iy. Galima teigti, kad verslo vadybos funkcijos
yra tokios pat svarbios kaip ir naujo produkto sukirimas ir paleidimas j rinka, todél pati veiklos
strategija neturéty buti nukreipta vien tik j kuriamg produktg. Netinkamas kuriamos strategijos
valdymas sumazina tikimybe jsitvirtinti rinkoje, kadangi didelé dalis startuoliy vadovy skiria per
dideli démesj kuriamai paslaugai ar produktui, tod¢él uzmirStamos kitos sritys, kurias bitina gebéti
valdyti, pavyzdziui: rinkodara, finansai. Salamzadeh‘a, Kawamorita‘a Kesim‘a (2015), atliko
tyrimg, kuriame buvo nustatyti i8Sukiai, su kuriais susiduria startuoliai, vienas i§ tokiy yra
zmogiskyjy istekliy valdymo geb¢jimy trikumas, nes startuolio kiiréjas daZniausiai yra vienas
Zzmogus, taciau laikui bégant jis turi sudaryti komanda, samdyti darbuotojus. Startuolyje komandos
formavimas jgauna svarbig reikSme, nes ZmogiSkasis kapitalas uzima esminj vaidmen] jgyjant ir
iSnaudojant svarbiausius iSteklius pradedant sékmingg versla (Ye, 2018). Atliktas ,,Gosh* tyrimas
parode, kad 75 proc. visy startuoliy zlunga, taip pat kiti tyrimai atkleidzia, kad pirmus penkerius
veiklos metus ,,iSgyvena“ tik 21,9 proc. startuoliy. Esminé §iy rezultaty problema, kad verslininkai
per mazai démesio skiria kliento poreikiams, nepaisydami to koncentruojasi tik j plétojama idéja.
Kaip Sios problemos sprendima siekiama i$vystyti klienty vadyba, kuomet organizacijos vadovas
uzmezga glaudy santykj su klientais, siekiant to, kad jie iSbandyty, vertinty kuriamus produktus dar
pries juos paleidziant j rinkg (Lipusch et al., 2017). Galima teigti, kad visose startuolio vystymosi
stadijose yra reikalingas vadovas, kuris inicijuoja ir uZtikrina veikly jgyvendinimg. Siekiant
sistemingo produkto ar paslaugos vystymo, vadovas turi dirbti su kiekvienu komandos nariu,
uZztikrinti jo darbo stabiluma, nepaisant to, kad visi startuoliai veikia dinamiSkoje aplinkoje.

Kaip ir anksc¢iau analizuotuose tyrimuose buvo pastebéta, kad startuolio zlugimui jtaka daro daug
jvairiy priezasCiy, kaip viena i$ tokiy yra iSskiriama tinkamo vadovo nebuvimas. Startuolis yra
nes¢kmingas, jeigu vadovas neturi valdymo jgiudziy, mazai jgijes patirties versle, nejaucia
jsipareigojimo kuriamam verslui ir jo plétojimui, turi neefektyvig komanda ir vyrauja neatitikimas
tarp vadovo turimy jgiidziy ir jgidziy, kurie reikalingi verslui. Atsiskleidé tai, kad netinkamas
valdymas yra 90 % nesékmeés, kaip ir Krishna‘a, Agrawal‘a, Choudhary‘a (2016) atliktame tyrime
buvo atskleista, kad vadovavimo jgiidziy triilkumas yra vienas i$ svarbiausiy fakty, kurie lemia
startuolio zlugimg. Galima teigti, kad vadovas, kuris neturi reikiamy vadybos jgudziy, patirties
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verslo aplinkoje, negali valdyti verslo ir jo plétoti sékmingai, kadangi triiksta ne tik verslo vadybos
ziniy, bet ir zmogiskyjy istekliy valdymo geb¢jimy, kurie padéty jgauti darbuotojy pasitikéjima,
paskirstyti atsakomyb¢ komandos nariams. Vadovas taip pat turi gebéti suvienyti komanda, kurig
jungty organizacijos tikslai, o ne prieSingai, veikla vykdoma remiantis kryzminiais tikslais.
Kiekvienas organizacijos darbuotojas yra tarsi atskiras vienetas, kuris siekia asmeninés naudos savo
darbo srityje, taciau nekreipia démesio j bendrg organizacijos tikslg. Kalyanasundaram‘o (2018)
darbuose taip pat buvo analizuojama vadovo jtaka startuolio gyvavimo ciklui, atsiskleidé, kad
startuolio veikla yra nesékminga, kai néra tinkamas jo valdymas, startuolio vadovas nepakankamai
jsitraukia j paciy procesy plétojima, nesigilina j id€jg, neturi praktinés verslo valdymo patirties,
reikiamy jgudziy. Atskleidé (Grimpe, Murmann ir Sofka 2017), kad siekiant gerinti vadovo
vadybinius jgudzius startuolyje, jis turéty pradéti mokytis, verslumo ugdymas prisideda prie
asmeninio tobuléjimo ir startuolio vystymosi situacija pradeda geréti. Mokymasis naudingas dar ir
del to, kad padeda vykdyti verslo plétra ir inicijuoja augima.

Atskleista (Salamzadeh, Kawamorita Kesim 2015; Pifieiro et al. 2017; Wang et al. 2016; Luo et al.
2017; Kuengy, Yangz ir Hongx, 2017), kad startuolio gyvavimo ciklg tyrinéjo minétieji autoriai.
Siy autoriy darbuose startuolio gyvavimo ciklas yra skirtomas j etapus, kuriuose atsispindi jo
vystymosi stadijos. Teigiama (Luo et al. 2017), kad gyvavimo ciklas susideda i§ skirtingy etapy,
vienas i$ jy yra augimo. Etapas, kuriame jmon¢ pradeda vystytis, taiau dar néra sukaupusi vidiniy
iStekliy, tokiy kaip zmogiskieji iStekliai, finansiniai, technologiniai. Ir i$skiriamas dar vienas etapas
- brandos, kuriame jmoné turi tvirtus, susiformavusius vidinius i$teklius. ] §j etapg taip pat jeina ir
kompleksinés valdymo sistemos ir procesai. Autoriai (Wang et al. 2016) isskiria du startuolio
gyvavimo ciklo etapus: vienas i§ jy yra mokymasis, kitas - kiirimas. Kad atsirasty verslas, visy
pirma turi kilti problema, kurios sprendimas ir tampa vienokio ar kitokio verslo pradzia. Problema
sprendZiant yra butina jg analizuoti, vertinti ir stebéti, kokig pridéting verte sprendimas duos
organizacijai ir kokig klientui. O kirimo procesas yra orientuotas j kliento poreikiy tenkinima,
bitina kurti paslaugg ar produkta, kuris galéty efektyviai jsiterpti j kliento kasdieninj gyvenima.
Startuolio vystymosi sékmei, ypa¢ pradinéje stadijoje yra bitina, kad Sie du procesai bity
sinchronizuoti ir veikty kartu. Atskleista (Salamzadeh, Kawamorita Kesim 2015), kad yra i$skiriami
trys startuolio gyvavimo ciklo etapai, kuriuose tarpusavyje koreliuoja klientas, idéja ir biitinieji
vystymosi iStekliai. Kalbant apie startuolio gyvavimo cikla, mokslin¢je literatiiroje néra
analizuojami konkretiis, pa¢iam ciklo vystymuisi jtakg darantys veiksniai. Prie biitinyjy analizuoti
priezas¢iy galima priskirti tas, kurios lemia startuolio Zlugima, kaip viena 1§ tokiy yra vadovavimas.
[$analizavus moksling literatiirg, galima kelti hipoteze, kad vadovas gali teigiama linkme pakreipti
startuolio vystymasi ir gyvavimo ciklg. Sudarant bendruosius gyvavimo ciklo etapus, kiekviename
i$ jy, kaip tam tikras pamatinis ramstis turéty dalyvauti vadovas, kuris biity atsakingas uz etapy
jgyvendinimo kokybe, laikotarpius, jsitvirtinimo rinkoje efektyvumg ir kuriamg pridéting verte.
Kiekviename i§ gyvavimo ciklo etapy galima paklititi } galimybiy spastus, kadangi siekiama kurti
pat] geriausig verslo variantg, todél komanda ne visada gali pasirinkti konkreciam verslui skirtus
vystymo metodus, o tam reikalingas vadovas, kuris galéty generuoti etapy vykdyma.

Apibendrinant, galima teigti, kad eliminuojant jvairaus pobiuidZio prieZastis, dél kuriy ir zlunga
didzioji dalis startuoliy, jo vystymasis tapty s€kmingesnis ir statistiniai jy iSlikimo rodikliai biity
aukstesni, taCiau $iam moksliniam darbui parengti yra numatoma istirti, kokios yra startuolio
vadovo kompetencijos gyvavimo cikle, kiek teigiamos reikSmés sukuria kompetentingas vadovas,
kuris geba plétoti inovatyvy verslg dinamiSkoje verslo rinkoje. Teigiama (Grimpe, Murmann ir
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daugelj vykstan¢iy procesy. Darbuotojai gauna daugiau instrukcijy, kas leidzia jgyvendinti darbus
greiCiau. Vadovas yra tas asmuo, kuris organizacijoje stengiasi suderinti darbuotojy ir organizacijos
tikslus, kas yra ypac svarbu startuoliui pradinéje stadijoje, nes kiekvienas darbuotojas turi stengtis
iSplétoti kuriamag idéja, paversti ja naudingu produktu ar paslauga rinkoje. Giedraitis ir Kasnauské
(2016) taip pat teigia, kad vadovas daro teigiamg jtaka startuolio vystymuisi, kadangi jos jkaréjas
neturi aiSkaus verslo modelio, taciau turi idéja, kuri gali patenkinti rinkos poreikius. Tokio tipo
verslo sékmé dazniausiai priklauso nuo vadovo gebéjimo kurti pridéting verte, kadangi vartotojas
turi pripazinti kuriamo produkto ar paslaugos pranasumg. Verslui, kuris jsilieja j nuolat
besikeiciancig rinka, yra svarbi verslumo atmosfera, kuri susideda i§ Salies ekonominio lygmens,
socialiniy, kultriniy ir kity veiksniy. Vadovo gebéjimas numatyti tinkama verslumo atmosferg
padeda startuoliams efektyviau vystytis, kas lemia ir konkurencinj pranaSuma bei lengvesnj

prisitaikymga prie pokyciy.

Kalbant apie vadovo ir startuoliy vystymosi sgsajas Lietuvos mastu, tyrimy atlikta néra. Lietuvos
lygmeniu startuoliai yra tyrin¢jami siekiant sukurti jy steigimo Lietuvos regionuose modelj
(Giedraitis, Kasnauské 2015); tie patys mokslininkai startuolius analizavo per verslumo atmosferos
daroma jtaka, jy steigimui Lietuvos rinkoje (Giedraitis ir Kasnauské 2016); naujy sporto Saky
sukarimo startuolio pagrindu galimybes (Komskiené, 2016); startuoliai kaip inovatyvios
organizacijos verslo aplinkoje (Capien¢ ir Ragauskaité 2017). Atsizvelgiant j temas, kurios buvo
analizuojamos, galima teigti, kad vadovo vaidmens charakteristiky indentifikavimas startuolio
gyvavimo cikle yra nauja tema, kurig verta tirti praktiniame lygmenyje, kad biity atskleistos
bendrosios tendencijos ir specifiniai bruozai. Zvelgiant j ateities perspektyvas yra tikétina, kad
startuoliy Lietuvoje kursis vis daugiau, tod¢l vadovo vaidmens daroma jtaka yra svarbu tirti, nes
aptarta vadovo charakteristika organizacijoje rodo, kad jis gali teigiama linkme nukreipti startuolio

vystymasi.
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2. Teoriniai vadovo kompetencijy ir startuolio gyvavimo ciklo aspektai

2.1. Startuolio samprata ir gyvavimo ciklo etapai

Siame skyriuje yra analizuojamos mokslininky pateikiamos startuolio sampratos, bidingi bruozai,
steigimo tikslai, kurie padeda atskleisti sio verslo sampratq jvairiais aspektais, taip pat aptariami
gyvavimo ciklo etapai.

Teigiama (Kopera, Wszendybyt-Skulska ir Cebulak 2018), kad moksliniuose $altiniuose startuolio
sgvoka yra apibréziama panasiai; Surya‘a, Kurniawan‘a (2017) teigia, kad startuolis yra naujo tipo
organizacija kuri pasizymi inovacijy karimu verslo aplinkoje. Siai organizacijai yra biidingas greitas
augimas, kadangi ji gali buiti kuriama skirtingose verslo Sakose. Tai lemia §ios organizacijos
globaluma, spontaniSkumg ir proverzj netikéCiausiose situacijose. Pagrindiné Sios organizacijos
misija yra sukurti produktus ir paslaugas, kurios gali pakeisti rinkg, todél didelis démesys yra
skiriamas technologinéms naujovéms, verslo modeliy kiirimui ir bendradarbiavimui su partneriais.
Moroni‘is, Arruda‘as, Araujo (2015) taip pat pritaria minciai, kad startuolio kaip organizacijos
pagrindinis tikslas yra sukurti produkta ar paslauga, kuris gali palengvinti kasdienj vartotojo
gyvenimg. Pasak Giedraitis, Kasnauské (2016); Li et al. (2017) startuolis yra inovatyvi
organizacija, kai ja kuriantis asmuo savo idéja pavercia verslu ir gauna realig finansin¢ nauda.
Kadangi verslas yra steigiamas turint tik idéja, kuri spéjama, kad gali sékmingai vystytis, todél Sios
organizacijos islikimas rinkoje priklauso nuo geb¢jimo kurti pridéting verte, kadangi vartotojas turi
pripazinti kuriamo produkto ar paslaugos pranaSumg. S. Moon‘as (2014) teigia, kad startuolis yra
technologiné organizacija, kurios veikla paremta inovacijy realizavimu rinkoje, kuriant pridétinés
vertés turincius produktus ar paslaugas. Kuriami produktai, paslaugos gali atnesti ne tik realig nauda
organizacijai, taCiau ir tos Salies, kurioje yra steigiamas startuolis ekonomikai. Norris (2014);
Decker‘is et al. (2014) savo darbuose teigia, kad startuolis naujos kartos organizacija, kuri yra
pripazjstama kaip didesn¢ naudg turinti Salies ekonomikai, kadangi kuriamos darbo vietos ir ypac
gerinami jauny darbuotojy jsidarbinimo rodikliai. Jzvelgiamas $iy organizacijy pranasumas, ne tik
deél to, kad sukuriama daugiau darbo viety, kurios gali patenkinti jaunosios kartos profesinius
lukescCius, taCiau taip pat labiau reaguoja 1 ekonomikos pokycius, didesnis atsakomybés pojitis
finansiniams jsiskolinimams ir atsizvelgia | vietos, kurioje steigiamas Vverslas investavimo
galimybes. Galima teigti, kad startuolio samprata autoriy darbuose yra traktuojama gana panasiai,
biitina pripazinti, kad startuolis yra organizacija, kuri veikia technologijy pagrindu ir kuriasi auksta
pridéting verte turingiuose rinkos sektoriuose. Si organizacija taip pat turi didelj augimo potenciala,
kuris gali padéti sekmingai funkcionuoti net ir did¢jant verslo mastams. Inovacijy plétojimas, kurios
véliau gali jsiterpti net ir paciy stambiausiy jmoniy veiklos struktiiras, taip pat yra startuolio
skiriamasis bruozas (zr. 1 lentelé.).
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1 lentelé. Startuoliy, kaip verslo organizacijy bruozai

Bruozai

Autorius
Edison‘as, Smersgard‘as, Wang‘as, Abrahamsson‘as
(2017); Jacob‘as (2017); Kopera‘as, Wszendybyt-

Skulska‘as, Cebulak‘as, J. (2018); Moon‘as (2014).

Inovatyviy produkty, paslaugy kiirimas

Luo et al. (2017); Cohen‘as S. G., Hochbergas, Y.
V.(2014); Moon‘as (2014); Yau, Murphy‘is (2013)

Aukstos pridétinés vertés kiirimas technologijy pagalba

Pifieiro et al. (2017); Surya‘a, Kurniawan‘a (2017).

Globalios rinkos pasiekiamumas

Salamzadeh‘a, Kawamorita Kesim*a(2015); Qureshi‘is,
(2017); Norris, (2014).

Pradinéje vystymosi stadijoje iSorinio finansavimo
poreikis

Ye (2018); Luo et al. (2017); Briiggemann‘as (2014).

Zmogiskyjy istekliy kompetencijy poreikis vystymosi

sekmei

Remiantis pirmoje lenteléje pateiktais duomenis, galima teigti, kad startuoliy i$skirtinumg nuo kity
organizacijy lemia tai, kad visy pirma, jy kiirimosi pagrindas yra inovacijos realizavimas verslo
rinkoje, antra, veikimas globaliu mastu, nes tokiu bty gali pritraukti daugiau investuotojy i§
tarptautiniy kompanijy. Trecia, zmogiskieji iStekliai yra vienas i§ sékme¢ lemianciy veiksniy, nes
darbuotojai turédami skirtingg ziniy kapitalg gali pasiekti efektyvesniy rodikliy ir tam tikras veiklas
atlikti grei¢iau. Taip pat kuriamo verslo ir technologijy sasaja yra efektyvi, nes leidzia jsilieti j
aukstos pridétinés vertés sektorius. Startuoliy steigimas yra pagrindziamas jvairiais tikslais (zr. 2
lentelée).

2 lentelé. Startuoliy steigimo tikslai (sudaryta autorés)

Autorius Tikslas

Blank‘as(2013); Barnea‘as (2018); Moon‘as (2014). | Idéjos realizavimas, kuri tenkinty kliento poreikius

Verbovskii‘is (2012); Briiggemann‘as (2014) Mokslinio atradimo pritaikymas praktiniame lygmenyje

Koen‘as (2015); Pifieiro et al. (2017) Verslo modelio kiirimas, kuriame vyrauty klientai, partneriai,

darbuotojai

Salamzadeh‘a, Kawamorita Kesim‘a (2015); Pelno siekimas

Qureshi‘is(2017)

Antroje lenteléje gauti duomenys rodo, kad startuolio steigéjai turi ir kity tiksly, ne tik idéjos
realizavimu remiasi. Verslo kiirimas visada siejasi su materialigja puse, kadangi kiir¢jas tikisi gauti
finansinés naudos, kaip ir investuotojas, kuris padeda iSvystyti startuolio potenciala, taciau tai daro
tikédamasis ir asmeninés naudos. Kiekvienas, kuris prisideda prie startuolio veiklos finansiskai
tikisi investicijy grazos po kazkurio laikotarpio. Dalis startuoliy kuriasi moksliniy atradimy
pagrindu, kadangi dazniausiai tokio tipo atradimai taip ir lieka nepritaikomi realioms gyvenimo
salygoms. Kad ir koks tai atradimas bebiity, jis visada turi spresti realig problemg ir duodi nauda
Zmogui. Sujungiant Siuos aspektus, galima teigti, kad startuolis turés plétros galimybes. Verslo
modelis yra tarsi pradinis atskaitos taskas, kuris startuolio kiiréjui padeda nenukrypti nuo pradinés
savo minties. Organizacijas, kurios turi aiSkias veiklos strategijas ir geba derinti tarpusavyje
produktus, paslaugas, iSnaudoti rinkos potencialg, pritraukti talentus, skirstyti turimus isteklius gali
tikétis, kad jgis konkurencinj pranasumag ne tik prie§ panaSiame veiklos sektoriuje esancias, bet ir
pries ilga gyvavimo patirt] turin€ias organizacijas.
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Startuoliai pradeda veikti nenuspéjamoje ir nestabilioje aplinkoje, todél daugeliu atvejy yra
priklausomi nuo technologijy, ne tik siekiant sukurti vert¢ klientui, bet ir valdant tam tikrus
procesus, kuriuose technologijos gali sukurti veiksmy pasiskirstymo platformg. Atsizvelgiant | tai,
kad startuolis pradeda vystytis nenuspéjamoje rinkoje, kurioje nuolat keiCiasi ne tik kliento
poreikiai, taciau ir nuolat atsiranda nauji verslo modeliai ir didéja jvairiy produkty bei paslaugy
pasitila, technologijos yra tam tikras atskaitos taSkas, kuris padeda startuoliui vystytis (Kopera,
Wszendybyt-Skulska, Cebulak 2018). Pripazjstama, kad startuoliai egzistuoja, ne tik kuriant naujus
produktus, tenkinant vartotojy poreikius ar siekiant uzdirbti pinigy. Verslo niSoje, jie kuria tarsi
naujg verslo modelj, kurio vienas i§ gyvavimo veiksniy yra tvarus verslas ir pasaulinés rinkos
pasiekiamumas. Internetas yra viena palankiausiy erdviy startuoliy ktirimui, kadangi néra ribojamas
kuriamos organizacijos dydis, konkretus sektorius (Pifieiro et al. 2017). Tam pritaria ir Surya‘a,
Kurniawan‘a (2017), nes skaitmeninis pasaulis, kaip socialiné ziniasklaida, taip pat padeda greitai ir
efektyviai pasiekti vartotoja, kadangi egzistuoja daugybé socialiniy tinkly, kuriuose reklamos
pasiekiamumas yra didelis ir ekonomiskas, todé¢l startuoliy kiiréjams tokioje aplinkoje yra lengviau
pristatyti savo kuriamus produktus ar paslaugas. Atsizvelgiant j tai, kad tokios organizacijos savo
verslo pradzioje turi mazus finansus, todé¢l vystymasis virtualioje aplinkoje yra ypac¢ palanki terpé.
Zinoma, kaip jau ir buvo minéta, kad skaitmeniné aplinka yra palanki dél reklamos tiksly, nes gali
padidinti verslo Zinomuma, todé¢l atsizvelgiant j tai, organizacijos rinkodaros efektyvumo lygis yra
ypac svarbus. Tinkamai iSvystyta rinkodara padeda sutrumpinti prekybos laikg, preké greiciau gali
pasiekti klienta, taip pat uztikrinamas adekvatus kainos ir kokybés santykis. Kad visa tai vykty
stabiliai ir uztikrintai yra svarbi verslumo atmosfera, kurioje organizacija yra jsiktirusi. Giedraitis,
Kasnauské (2016) teigia, kad palankiis verslumo atmosferos veiksniai gali padidinti verslo
patrauklumg, taip pat pritraukti daugiau investicijy. Galima teigti, kad palankios verslo salygos
lemia konkurencinj pranaSuma, geréja organizacijos pozicija ir plétros galimybés. Apibendrinat,
reikia pabrézti, kad startuolio vystymuisi didel¢ reikSme turi verslo aplinka, kurioje jis kuriasi,
kadangi padeda pritraukti ilgalaikiy investuotojy, iSsaugoti motyvuotus bei kompetetingus
darbuotojus, kurie dirba dé¢l organizacijos tiksly, tac¢iau gali patenkinti ir asmeninius profesinius
lukescius.

Startuolio gyvavimo ciklg galima apibrézti pavyzdZiu, prilyginant jo vystymasi kaip prekeés ar
paslaugos jvedimg ] rinkg. Startuolio gyvavimo ciklas yra tarsi laiko tarpas, kuriame jis iSgyvena
savo pradzig, t. y. 1€jimg ] rinkg ir pabaiga, kurioje dé¢l tam tikry priezasCiy jis nebeegzistuoja.
Gyvavimo ciklo koncepcija remiasi tuo, kad startuolis vystosi ir kei¢iasi, nes pereina i§ vienos
stadijos 1 kitg. Kuo sékmingesnis yra per¢jimas tarp stadijy, tuo daugiau galimybiy, kad startuolis
augs. Prie§ gyvavimo ciklo atsiradimg, startuolis visy pirma turi biiti nuo kazko pradedamas,
Pineiro et al. (2017) i$skiria startuolio kiirimosi etapus:

1) Problemos issprendimas ir sprendimo priémimas. Kuréjas turi realig, zmogaus gyvenime
egzistuojancig problema ir tikisi, kad priimtas sprendimas bus naudingas abiems puséms.

2) Produktas ir rinka. Problemos sprendimas yra paremtas konkrecia preke ir paslauga, tolimesné
eiga priklauso nuo to, ar gautus rezultatus priims rinka.

3) Uzimamos rinkos mastas. Kuriamas naujas verslo modelis, kurj tinkamai i$plétojus galima veikti
placiu mastu.

Siuos etapus peréjes startuolis gali pradéti savo gyvavimo cikla, kuris taip pat yra veikiamas trijy
etapy (zr. 1 pav.).
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1 pav. Startuolio gyvavimo ciklas (parengta pagal Salamzadeh, Kawamorita Kesim 2015)

1) Paleidimo etapas - $io ankstyvojo etapo esmé yra paversti idéjg sékmingu verslu, todél prie
potencialiy investuotojy yra priskiriami ir Seimos nariai. Pirmajame etape yra bitina nustatyti
augimo rizika, parodyti produkto tinkamumg rinkoje, gebéti valdyti turimus finansinius iSteklius,
sukurti komanda ir uztikrinti jos koordinavima.

2) ,,Séklos* etapas - budingas komandinis darbas, kuriamo produkto patekimas j rinka, rizikos
jvertinimas, palaikymo mechanizmy paieSka ir zinoma, reikalingos vidutinés investicijos, kurios
uztikrinty paleidima. Siame etape yra didelé rizika patirti nesékme, ne visi kiiréjai gali rasti
investuotojy ir pagalbos mechanizmy, tod¢l taip jvykus jiems sunku iSplétoti savo versla.

3) Kirimo etapas - jtvirtinamas tada, kai organizacija parduoda savo produktus, veikia verslo
rinkoje ir jau samdo pirmuosius darbuotojus. Pasibaigus Siam etapui, organizacija yra suformuota ir
gaunamas pelnas, daznai jau yra pagrindinis finansinis $altinis.

Galima teigti, kad vaizduojamas startuolio gyvavimo ciklas yra orientuotas j materialigjg jo
vystymosi puse, kadangi daug démesio visuose etapuose skiriama investicijoms, kurios yra biitinos
nuo pat jo paleidimo iki kiirimo etapo. Investicijos yra svarbios tuo, nes i§ dalies padeda pamatuoti
rizika, ja suvaldyti, nes startuolis iki normalios organizacijos turi i§gyventi ne vieng pereinamajj
perioda, kuris daZniausiai biina nesékmingas, kadangi kuriami produktai yra nauji, dar niekada
neegzistave verslo rinkoje, todél jy jsitvirtinima ir yra taip sunku nuspéti, o stiprus materialinis
pagrindas i dalies padeda iSvengti busimy klitciy.

Startuolio vystymasis yra paremtas tam tikrais sé¢kmés veiksniais, kuriy jgyvendinimas gali taip pat
uztikrinti jsitvirtinimg verslo rinkoje. Startuolio jvedimas ] rinka, galima teigti, kad tiesiogiai
koreliuoja su pirmojo etapo (paleidimas) jgyvendinimo efektyvumu. Kim‘as, Kim‘as, Jeon‘as
(2018) teigia, kad paleidimo etapui yra svarbiis keturi sékmés faktoriai, kurie remiasi dvideSimties
savybiy jgyvendinimu: pirmasis — verslumas, kurio pagrindinés savybés — verslininko
kompetencija, nuotykiy ieskojimas, noras daryti, orientacija j tikslg, jautrumas rizikai (startuolio
kiir¢jas, tikeédamasis s€kmés turi ,,degti noru pirminiame etape prisiimti verslo rizika, kuri net
jeigu ir néra visiSkai pamatuota, gali atneSti neigiamos naudos, kurios iStaisymas tapty verslo
s¢kme. Noras vadovauti bei aiSkaus tikslo tur¢jimas, tai yra Sio etapo sekmés istorijos pradzia).
Antrasis — inovacija, kurios savybés —verslumo motyvacija, progresyvus mastymas, saves
ugdymas, komerciné idé¢ja, j rinka orientuoti produktai( startuolis jau pats savaime yra inovacija,
kuri kuria pridéting verte Siy dieny verslo inkubatoriuose, todél lankstus mastymas, nuolatinis
mokymasis yra atspirties taskas, kuris padeda jsilieti | rinka, atsizvelgiant j besikei¢iancius verslo
modelius, klienty poreikiy tendencijas). Treciasis — technologijos, kurios pasiZymi — kiirybiSkomis
technologijomis, techninémis ziniomis ir meistriSkumu, intelektine nuosavybe ir teisiniu
1Ssaugojimu, ] rinkg orientuoty technologijy naudojimas, aukSta technologijy globalizacija
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(technologijos yra ta terpé, kurioje startuolis gali vystytis, tod¢l tvariy technologijy naudojimas gali
uztikrinti pasauling plétrg ir ilgalaikj jsitvirtinimg). Ketvirtasis — ekonomika, kuriai svarbu
—nuolatinés investicijos, rizikos kapitalo panaudojimas, rizikos finansavimo didinimas, turimy lésy
didinimas, finansiniy iStekliy iSlaikymas (finansinius iSteklius reikalinga ne tik pritraukti, bet ir
iSlaikyti, todél ypa¢ akcentuojamas finansinio rizikos kapitalo valdymas). Acs‘is, Amords‘as (2008)
atlike tyrimus nustaté, kad startuolio vystymuisi yra aktualus paleidimo/paleisties etapas, kadangi
1Sgyvengs Siame etape jis gali vystytis toliau. Vienas i§ svarbiy veiksniy tam, yra ekonomikos
kriterijai, j veiksmus orientuoti etapai, inovacijy skatinimas, verslumo skatinimas. Siy trijy veiksmy
kompleksiskumas uztikrina plétrg. Kadangi kiekvienas etapas turi biiti nukreiptas | konkrety
veiksma, t.y. aiSky rezultata, inovacijos jgyvendinimas padeda plétoti versluma, nes pradinés
investicijos, tikimasi, kad gali sukurti didziausias ateities perspektyvas.

Tsai‘is, Lan‘as (2006), teigia, kad nepaisant to, kuriame gyvavimo ciklo etape startuolis yra,
kiekviename i8 jy turi spresti tam tikrg problema, kadangi startuolio kaip organizacijos augimas yra
progresyvus, todél iSsprgsta problema yra postimis | priekj. Galima teigti, kad Siuolaikiniy
inovacijy procesy valdymas tampa vis sudétingesnis, dél nuolatinés dinamikos, todél per didelé
koncentracija j viena i§ gyvavimo ciklo etapy néra efektyvi. Zvelgiant j tai sisteminiu poZidriu, biity
naudinga dar pradZioje numatyti galimus krizés atvejus, nes kuriamas produktas yra neatsiejamas
nuo pat vystymosi pradzios iki pabaigos, kai jau yra konkretus rezultatas, kurj gauna klientas.
Kiekviename vystymosi etape turi biiti integruojamas ir pagrindinis startuolio tikslas, nepaisant to,
kad atskiri etapai gali turéti ir kitus, jiems budingus tikslus. Autoriai (Tsai, Lan 2006; Hepperle,
Orawski, Nolte et. al 2010), isskiria keturis startuolio vystymosi modelius, kurie pasizZymi tam
tikrais etapais, taCiau visi turi bendrg tiksla, produkto realizacijg rinkoje (zr. 2 pav.).

~

1. Produkto
testavimas;

2. Produkto prototipo
uzbaigimas;

3. Pradinis testavimas
rinkoje;

4. Bandymu
uzbaigimas;

5. Rinkos testavimas;
6. Pirmosios
produkcijos gamyba;
7. Ankstyvas
pardavimas;

8. Pirmoji
konkurencinga
veikla;

9. Pertvarkymas ar
pritaikymas;

10. Kainy
koregavimas.

1. Produkto
prototipo jrodymas;

2. Rinkos paieska;
3. Paleidimas;

4. Natiaralus
augimas;

5. Strateginis
manevravimas.

1. Koncepcija ir
plétra;
2.Komercializacija;
3. Augimas;

4. Stabilumas

1. Galimybés kurti
naujg produktg
paieska;

2. Technologiju
paieska;

3. Finansy
pritraukimas.

TRIJU ETAPU
PENKIU ETAPU

%

KETURIU ETAPU
DESIMTIES ETAPU

V/
Vv
—

2 pav. Startuolio gyvavimo ciklo modeliai (parengta pagal Tsai, Lan 2006; Hepperle, Orawski,
Nolte et. al. 2010)
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Apibendrinat, Siuos keturis startuolio gyvavimo ciklo modelius, galima teigti, kad visi jie yra
orientuoti | konkretaus produkto ,,paleidima®  rinka. Vienaip ar kitaip, yra akcentuojama rinkos
paieska, kad buty galima pasiekti tiksling auditorija, Zinoma, svarbu atsizvelgti ir | vyraujancias
kainy tendencijas, kad buty sukuriama sveika konkurencija. Gaponova‘a, Korshunov‘a (2018)
teigia, kad kiekvienas startuolio gyvavimo ciklo etapas yra jgyvendinamas, jeigu startuolyje veikia
tinkama komanda, Sie autoriai akcentuoja jauny darbuotojy svarbg ir potencialg tokio tipo versle.
Jauni darbuotojai pripazjstami kaip imlas technologinéms naujovéms, geba jas pritaikyti ir grei¢iau
identifikuoti problemines gyvavimo ciklo vietas. Kaip jau ir buvo minéta, kad vaizduojamuose
gyvavimo ciklo modeliuose pagrindinis akcentas yra j produkta, taip ir Gaponova‘a, Korshunov‘a
(2018) moksliniame darbe yra pabréziama, kad jauni darbuotojai geba jzvelgti kokie produktai, ar
iSradimai galéty dar papildyti rinka, ar palengvinti ten jau esan¢iy produkty naudojimosi galimybes.
Remiantis analizuota medziaga, butina pabrézti, kad Siandieniniame informacijos sraute yra svarbu
nuolat sekti atsinaujinancius duomenis, kurie gali biiti naudingi ciklo vystymuisi, kad ir vienam i§
etapy, pavyzdziui: ,,pradinis produkto testavimas rinkoje*. Informacijos sekimas tiek internetinéje
erdvéje, tiek dalyvavimas jvairiuose renginiuose, gali padéti sukurti informacinj fong, kuris
s¢kmingai padéty savo verslg realizuoti rinkoje. Konservatyvumas, ar per daug pamatuoti veiksmai
néra tai, kas turéty dominuoti startuoliuose, kadangi nuolatin¢ rizikos baimé, konkurencingumas
skatina tobulinti ir vystyti blisimg produkta, t.y. uztikrina augima.

Teigiama (Tsai, Lan 2006); Hepperle, Orawski, Nolte et. al 2010; Acs, Amorés 2008; Salamzadeh,
Kawamorita Kesim 2015; Spender, Corvello, Grimaldi ir Rippa 2016), kad startuolio gyvavimo
ciklas yra sudétingas ir chaotiskas procesas. Aplinka, kurioje startuoliai kuriasi nuolat kinta, todél
net ir nedideli pokyciai gali turéti dideles pasekmes verslo raidai. Galima teigti, kad visi startuoliy
vadovai turéty zinoti, jog pokytis yra tam tikra taisyklé, o ne iSimtis, kuri nedaznai jvyksta. Chaoso
valdymo geb¢jimai yra biutini vadovui, jis turi iSlaikyti pusiausvyrg esanciose saglygose.
Kiekviename gyvavimo ciklo etape, pradedant vykdyti kokias nors reformas, bitina iSanalizuoti
turimus materialinius ir Zmogiskuosius isteklius. Turimos informacijos naudojimas palengvina
siekiamo rezultato gavima, nes remiantis tuo, kas jau yra sutaupomi laiko ir finansy kastai. Taip
galima greiCiau eiti 1§ vieno etapo ] kita, startuolio vadovas turi pasizyméti lankstumu, atviru
pozitriu ] visas galimybes, savo komandai jis taip pat turéty suteikti sprendimy priémimo teise,
leisti vadovautis intuicija, stengtis iSlaikyti autonomija, skatinti save ir kitus pasinerti ]
eksperimentus bei mokytis toleruoti savo klaidas. Rasmussen‘as, Tanev‘as (2015) teigia, kad
startuolio paleidimas j pasauling rinkg yra susijes su technologijy naudojimu ir pasauliniais verslo
aspektais, atliktame tyrime dalyvave verslo atstovai nurodé, kad startuolio paleidimas j rinkg yra
sudétingas, nes reikia pasirinkti veiklos apimtj, pacios veiklos pobiidj, vidinius iSteklius, finansus,
kurie bus i$naudojami ir maksimaliai didinami. Zinoma, svarbu surasti ir papildomus i3orinius
iSteklius, tokius kaip partneriai, siekiant tuo papildyti ne tik savo kuriamg versla, taciau biti
naudingu ir kitai pusei, atkreipti démesj j jo veiklos sritj, prioriteta. Partneris svarbus, ne tik del
materialiniy naudy, taciau jis gali papildyti vystomg produkta remdamasis savo specifiniu poziiiriu
bei pamatyti kitomis akimis pacig verslo specifika, iStekliy skirstyma.

Apibendrinant, startuolio gyvavimo cikla, reikia paminéti, kad norint iSvystyti sékmingg startuolj
yra bitinos pradinés investicijos, inovacijy analizé ir pritaikymas verslo rinkoje bei profesionali
komanda. Bet kuriame etape kuiréjai gali susidurti su nesékmémis, taciau jauniems verslininkams
tokios situacijos taip pat padeda jgyti zinias, gebé&jimus, patirt] pamatant naujas galimybes. Verslo
nesékmé daznai lemia naujy galimybiy atskleidima, todél ne tik sékminga patirtis gali padidinti tam
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tikry veiksmy plétote. Visuose gyvavimo ciklo etapuose yra svarbu dalyvauti informacijos
srautuose, dométis naujienomis internetin¢je erdvéje, gilintis § verslumo programas, dalintis
patirtimi su partneriais, nes tik taip startuolis gali i§gyventi visas stadijas ir sulaukti pripazinimo.
Remiantis Sio skirsnio atlikta mokslinés literatiros analize, galima teigti, kad startuolis yra
organizacija, kuri paremta inovatyvia idéja, siekia pelningo augimo ne tik nacionalinéje, bet ir
tarptautinéje rinkoje. Sios organizacijos funkcionalumas yra paremtas technologijy pagrindu ir
sieckiamas tikslas yra jsilieti j vartotojo gyvenima, kuriame naujas produktas ar kuriama paslauga
Siandien tapty naujove, o véliau neatsiejama kasdienybe. Startuolio kiiréjai pasizymi tolerancija
rizikai, galima teigti, kad Siuolaikingje verslo aplinkoje jie yra kaip poky¢iy karta, kuri jveda
tendencijas. Startuolio gyvavimo ciklo etapai yra sudaromi iSanalizavus moksling literatlirg ir
remiantis Siais autoriais: (Tsai, Lan 2006; Hepperle, Orawski, Nolte et. al. 2010; Spender, Corvello,
Grimaldi ir Rippa, 2016; Acs, Amords, 2008; Salamzadeh, Kawamorita Kesim 2015; Luo et. al
2017; Wang et. al 2016), kurie savo darbuose nagrinéjo startuolio gyvavimo ciklo etapus. Vieny
autoriy darbuose didesnis démesys buvo kreipiamas j finansinius vystymosi niuansus, o Kiti
orientavosi j zmogiSkuosius isteklius ir rinkg, kurioje startuolis gali jtvirtinti kuriamg produkta,
paslauga, todél atsizvelgiant j tai, yra sudaromas bendras startuolio gyvavimo ciklas (zr. 3 pav.).

1. Paleidimo etapas - idéja,
rinkos nustatymas, finansy
aieska.

2. Komandos sudarymas -
specialisty paieska.

3. Technologinés bazés paieska,
vystymas, reikalingy funkciju
identifikavimas.

4. Komercializacija - produkto
jéjimas j rinka.

5. Augimas - ankstyvieji
pardavimai.

6. Konkurencinga veikla - kainy
koregavimas.

7. Stabilumas - jsitvirtinimas
konkrecioje verslo rinkoje.

3 pav. Startuolio gyvavimo ciklas (parengtas darbo autorés remiantis Tsai, Lan 2006; Hepperle,
Orawski, Nolte et. al. 2010; Spender, Corvello, Grimaldi ir Rippa, 2016; Acs, Amords, 2008;
Salamzadeh, Kawamorita Kesim 2015; Luo et. al 2017; Wang et. al 2016)

Pirmasis startuolio gyvavimo ciklo etapas prasideda nuo idéjos jgyvendinimo, t.y. nuo verslo
inovacijos, kuriai reikia jsilieti j tam tikrg rinkg ir rasti pradiniy investuotojy, kurie noréty prisidéti
prie id¢jos plétojimo. Pirmgjj etapa daZniausiai jgyvendina startuolio kiir¢jas/ai, taciau norédami
augimo ir plétros jie turi rasti specialisty, kurie savo Ziniomis ir gebéjimais uztikrinty sekmingg
jsitvirtinima, tai vyksta antrajame etape. Zinoma, $iandien spardiai auga skaitmenizacijos ir
robotizacijos procesai, todél yra biitina, kad tarp startuolio zmogiskojo kapitalo biity asmeny
turin¢iy technologinj iSsilavinimg. Treciasis etapas yra orientuotas i technologing baze, kurios
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pagalba biity kuriami produktai ar paslaugos. Remiantis technologijomis vykdomi pardavimai bei
komunikacijos, rinkodaros, marketingo valdymo procesai, kurie neatsiejami nuo virtualios erdves, o
ypac jeigu verslas yra vystomas ne fizinéje erdvéje. Ketvirtasis etapas yra paremtas komercija,
kuomet pradedami gauti finansiniai kastai, kurie buvo i$leisti paciam jkarimui. Penktasis etapas yra
orientuotas ] startuolio augima, kada pradedamas gauti pirmasis pelnas ir yra matoma, kad pradinés
investicijos atsiperka. Kaip ir kiekvienas verslas, taip ir startuoliai susiduria su konkurenciniais
pavojais, kurie gresia tarp to paties sektoriaus organizacijy, kuriy kuriami produktai konkuruoja
kainy skirtumais, todé¢l Sestasis etapas yra skirtas biitent kainy koregavimui, atsizvelgiant | tai, ar
vartotojas galéty pirkti tg patj produktg uz didesn¢ kaing, ar yra biitina j3 sumazinti, neprarandant ir
savo gaunamo pelno. Septintasis etapas yra skirtas jsitvirtinimui vietingje rinkoje, kadangi pradiné
rinka yra saugiausia ir geriausiai pazjstama, todel aiskus ir tvirtas ,,jsiliejimas‘ yra biitinas, o véliau,
atsizvelgiant | tai, kad augimas vietin¢je rinkoje yra ribotas, akivaizdus §io trukdzio Salinimas yra
plétra | tarptauting rinka. Apibendrinant, startuolio gyvavimo ciklo etapus, galima teigti, kad jie
apima keleta skirtingy veiksmy: id¢jos iSgryninimas, finansy paieska, specialisty pritraukimas,
technologinés bazés vystymas, komercializacija, rizikos veiksniy jgyvendinimas konkurencijos
atveju, spartus verslo augimas, jsitvirtinimas konkreciame verslo sektoriuje.
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2.2. Startuoliy vadovams biidingos lyderystés tipologijos ir kompetencijos

Siame skirsnyje yra analizuojami vadovavimo stiliai organizacijose, jy ypatumai, principai ir
pagrindiniai  bruozai. AtskleidzZiama lyderiy tipologija, kompetencijos biidingos startuoliy
vadovams. Analizé padéjo atskleisti siuolaikines vadovavimo teorijas, kurios bity efektyviausias
startuolio valdymui.

Organizacijoje vyraujantis vadovavimo stilius daro didele jtakg jos kultdrai, darbo nasumui bei
efektyvumui, netgi darbuotojy tarpusavio santykiams ir zinoma, profesinio tapatumo plétrai, kuri
lemia zmogiSkyjy iStekliy profesionaluma, kas yra konkurencinis pagrindas verslo aplinkoje.
Pastebima, kad darbingo amziaus Zmoniy skai¢ius mazgja, todél prisitaikymas prie jauny
darbuotojy poreikiy yra butinas, tendencinga, kad daugelyje organizacijy vyrauja perteklinis
vadovavimas, kuriame organizacijos vadovas linkes demonstruoti savo galig ir tiesioginj jsikiSimag
(Petrulis, 2017). Siandieninése organizacijose, tokiose kaip startuoliai yra biitinas inovatyvus
vadovavimas, Kuris buty pripazjstamas kaip tas, kuris lemia ne tik verslo sékme, ta¢iau daro ir
teigiamg jtakg augimui bei skatina nuolatinj darbuotojy zingeiduma (Mauri, 2017). Besikei¢iancios
technologijos, kuria vis veiksmingesnes paslaugas, kurios gali tenkinti vartotojy poreikius. Paslaugy
tobuléjimas kuria nuolatinj konkurencinguma tarp bet kurios sferos organizacijy, joms nuolat tenka
stengtis ] rinkg iSleisti produktus, kurie buty patikimi, laiku pristatomi j reikiamg vietg ir visiSkai
jsiliejantys j vartotojo kasdienybe (Socorro, Fernando 2016). Tam, kad bty iSlaikomas paslaugos ir
prekés tendencingumas, vélgi reikalingas patikimas, kvalifikuotas vadovas, besiremiantis tokiu
vadovavimo stiliumi, kuris padéty vystyti organizacijos teikiamas paslaugas ne tik vietingje rinkoje,
bet ir tarptautinéje. Autoriai (Kim, Kim Young, Jeon 2018; Hyung Hur 2008) taip pat pripazjsta,
kad vadovas yra tas asmuo, kuris siekia tenkinti rinkos keliamus reikalavimus bei vysto
tolimesng organizacijos raidg. Vadovo pasirinktas vadovavimu stilius nusako ir jo charakterio
bruozus, bidingg elgseng, kas darbuotojams geriausiai formuoja vadovo jvaizdj, jo darbo
rezultatyvumg ir geb¢jima motyvuoti kitus. Apibendrinant, galima teigti, kad prie§ nustatant vadovo
tipa, kuris bility veiksmingas startuolio vystymui yra biitina apZzvelgti vadovams budingus
vadovavimo stilius ir priskirti ta, kuris geriausiai atspindéty esminius startuolio vadovo bruozus.

Atskleista, kad vadovavimo stilius organizacijoje turéty remtis ir jos veiklos specifika, kadangi
organizacijos kuria skirtingas paslaugas, produktus, jsilieja i tam tikrg verslo sektoriy, todél, kad
bty pasiektas veiksmingas vadovavimas biitina atrasti tg vadova, kurio vertybés sutapty su tuo, kas
yra pripazjstama ir vertinama konkregioje organizacijoje (Hyung Hur, 2008). Siandieninése
organizacijose yra biitinas aiSkus ir konkretus vadovavimo stilius, kuriuo remiantis biity jvedami
tam tikri ,,rémai‘, kurie padéty darbuotojams nenukrypti nuo savo pagrindinés veiklos, susiety
siekiamus organizacijos veiklos tikslus ir tuo paciu jgyvendinty darbuotojy, kaip specialisty
profesinius siekius (Sarti, 2014). Visa tai, yra butina uztikrinti, kadangi verslo aplinkoje darbuotojai
patiria daug trikdziy, vyrauja didelés pasirinkimo galimybés, kas gali klaidingi juos kaip
specialistus ir sukelti tam tikry neigiamy pasekmiy paciai organizacijai, todél vadovavimo stilius
lemiantis paties vadovo tipg veikia kaip katalizatorius, svarstant ateities perspektyvas. Vienas i§
organizacijose sutinkamy vadovavimo stiliy yra transformacinis. Saint-Michel‘as (2018), teigia,
kad transformacinés lyderystés tipas organizacijose atéjo su tam tikraiS pokyciais, kuomet
organizacijy valdymo sistema pasidaré plokSc¢ia, kai vadovas ir darbuotojas tapo
bendradarbiaujanciais kolegomis. Transformaciné lyderysté organizacijose sumaZzino hierarchija,
jvedé daugiau lankstumo ir jgalino darbuotojus veikti. Analizuojant moksling literatiira buvo
atskleista tai, kad $i lyderysté yra pripazjstama kaip kurianti vizija, kadangi orientuojamasi j
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ilgalaikius tikslus, drgsius ir inovatyvius sprendimus. Pagrindinés savybés, kurias galima priskirti
Siai lyderystei: bendradarbiavimas, tarpusavio saveika, ,,galios* pasidalijimas, inovatyviis veiksmali
ir sprendimai organizacijos mastu, empatija darbuotojui ir jo poreikiams, skatinimas tobuléti ir kurti
(Jin, Myeong-Gu Seo, Shapiro 2016; Lam, O’Higgins, 2012) . Galima teigti, kad $is vadovavimo
tipas yra orientuotas j darbuotojo ir vadovo tarpusavio bendradarbiavimo skatinima, kurio metu
darbuotojas gali jgyventi savo siekius, kaip tam tikros srities specialistas, tuo pat metu ir kurdamas
pridéting verte organizacijai. Pasak Strom‘as, Sears‘as, Kelly‘is, (2014); Berg‘as, Karlsen‘as,
(2016); Phaneuf‘as et. al (2016) vadovui, kuris remiasi transformacinés lyderystés principais yra
budingos Sios charakteristikos:

1) Vadovas tampa pavyzdziu, kuris veikia uztikrintai, pasitikin¢iai ir optimistiskai;

2) Aiskiai iSreiskiami organizacijos tikslai, kuriy jgyvendinimas skatina jsipareigoti ir prisideda prie
organizacijos vizijos;

3) Vadovavimas néra paremtas tradicinémis normomis, inovacijos diegiamos vystomuose
produktuose ir paslaugose, kas skatina ktirybiskumga ir technologiniy naujoviy paieska bei diegima;
4) Ruapestis ir pasitikéjimas darbuotojais skatina juos perzengti savo interesus dél komandos tiksly,
kas jkvepia tarpusavio priklausomybés svarba;

5) Vadovas démesingas ir geranoriSkas, akcentuojami Kolektyviniai tikslai, siekiant darnos ir
ilgalaikiy finansiniy perspektyvy versle.

Analizuojant tai, kas yra budinga §io tipo vadovui, buvo pastebéta, kad atsiranda dar vienas
komponentas, kaip ,,jkvepianti motyvacija“, kadangi vadovas nuolat akcentuoja teigiamus jvykius,
pabrézia darbuotojy stiprigsias savybes. Galima teigti, kad tokios strategijos laikymasis kuria
perspektyva darbuotojy motyvacijos augimui, kas leidzia iskelti aukstus veiklos standartus (Mason,
Griffin, Parker, 2018). Taip pat Sio tipo vadovus veikia ir jy pasitenkinimas darbu, nes visa tai
apima emocinius komponentus, kurie veikia psichologing asmens biiseng, pozityvus ir palankus
darbuotojams elgesys yra $io tipo vadovo atspindys. Galima teigti, kad tokio tipo vadovas kuria
inovatyvy organizacijos klimata, nes jis yra atviras patyrimui, kas asocijuojasi su inovacijy kultira,
kuri skatina darbuotojy intelekting stimuliacija, kaip nuolatinj mokymasi.

Antrasis lyderystés stilius — transakcinis. Analizuojant transakcing lyderyste, buvo pastebéta, kad
§io tipo vadovavimo stilius yra visy pirma susijes su trimis faktoriais: ekonomine, politine ir
psichologine sasaja (Deichmann, Stam, 2015). Si sasaja nurodo darbuotojy ir vadovo santykj, tai
reiskia, kad tokio tipo vadovas veikia apdovanojimo principu. Galima teigti, kad darbuotojas atlikes
tam tikras jam pavestas uzduotis gauna paskatinimg, kuris atneSa jam finansing¢ nauda, pakelia jo,
kaip darbuotojo verte ir geréja emociné busena, kas yra glaudziai susij¢ su psichologiniais
elementais. Darbuotojai turédami tokio tipo vadova teikia paslaugas, atlieka tai, kas jiems yra
paskirta organizacijoje, taciau néra kreipiamas démesys 1 jy tobuléjima, vidinius kaip specialisty
poreikius (Melvyn et. al 2014). Si lyderyst¢ dar yra skirstoma j du tipus: aktyvyjj ir pasyvuji
vadovavimg (Liu, Liu, Zeng, 2011; You-De et. al 2013; Fazzi‘is, Zamaro 2016). Kai yra
propoguojama aktyvioji lyderystés forma, vadovas nuolat stebi darbuotojus, kontroliuoja jy
veiksmus, stebi darby atlikimo terminus, o pasyvios formos vadovavimas pasireiskia tuo, kad
vadovas kontrole taiko tuo atveju, kai yra probleminé situacija ar pazeidziamos taisyklés. Galima
teigti, kad Sis vadovas pripazjsta darbuotojy skatinimg tik apdovanojimais ir bausmémis, kadangi
atlikus paskirtus darbus jie yra paskatinami, o prieSingu atveju baudziami. Remiantis tokio tipo
darbuotojy motyvavimu, galima manyti, kad darbuotojai Zinodami, jog atlikus darbg bus vienaip ar
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kitaip jvertinami, jie yra jkvepiami pasitikéjimo vadovu ir taip pat pasyvaus pasitikéjimo savimi,
kuris visada yra tik dél vienos priezasties, nes vadovas turédamas individualius vadovavimo
metodus skatina siekti uzsibrézto tikslo.

Transakciniam vadovui, kaip asmenybei yra priskiriamos $ios charakteristikos (Hansen, Pihl-
Thingvad, 2018; Martinez-Coércolesa, Stephanou 2017) :

1) Statiskas vadovas, kurj apibrézia trys dimensijos: materialusis atlygis, Zodinis paskatinimas,
neapibréztos sankcijos;

2) Asmeniniy poreikiy tenkinimas, naudojantis darbuotojais, kurie yra organizacijos veikiamasis
,variklis®, savo atlikty darby skai¢iumi, kuria pridétine verte organizacijai ir jos vadovui;

3) Remiasi techniniais sprendimais, kiekvienas i$ jy yra aiSkiai apibréZtas ir pamatuotas, tai reiskia,
kad kiekvienam organizacijoje vykstan¢iam veiksmui yra priskiriamas atoveiksmis, kur kiekviena
rizika yra pamatuojama ir zinomos galimos pasekmés.

Remiantis Siomis charakteristikomis, kurios apibtidina transakcinio vadovo vadovavimo principus,
galima teigti, kad visy pirma, vadovas remiasi ap¢iuopiamu atlygiu, kas rodo, kad kiekvienas
veiksmas yra apvelkamas | neapibrézta finansinj konstrukta, kuris priklauso nuo susiklosc¢iusios
situacijos. Atsizvelgiant ] susiklosCiusias situacijas, taikomas ir verbalinis skatinimas, darbuotojas
gali biiti motyvuojamas tam tikru pazadu, teiginiu, kuris nurodyty pasiekto rezultato privaluma.
Neapibréztos sankcijos, tai yra biitent tai, kaip vadovas gali nubausti darbuotojg neatlikus paskirto
darbo, ta¢iau bausmé néra aiskiai ir konkreciai jvardijama i§ anksto, tai yra reagavimas j tam tikrus
veiklos trikumus. Yra pripazjstama, kad transakciné lyderysté gali buti taikoma tokioje
organizacijoje, kuri néra linkusi priimti pokycius, nevyksta staigus augimas, taip pat jeigu
organizacija nepatiria jvairiy kriziy, kas galéty neigiamai paveikti vadova ir iSbalansuoti
darbuotojus, kurie yra priprate prie darbo taisykliy ir tvarkos (Antonakis, House, 2014). Si lyderysté
gali buti ypatingai svarbi organizacijai, tuo, kad orientuojasi j jgyvendintus darbus, kurie yra
varomoji jéga, taciau visiskai neskatina organizacijos tobuléjimo (Holten, Brenner, 2015). Galima
daryti iSvada, kad §i lyderystés forma néra orientuojama i vadovo ir darbuotojy bendradarbiavima,
kurybiSkumo ar inovacijy skatinimg, viskas, kas vyksta organizacijoje, tarp vadovo ir darbuotojy
yra konkreciai apibréZiama atlikty darby skaic¢iumi ir atlygio mainais.

Analizuojant moksling literatiirg sutinkama ir kity lyderystés stiliy. Vienas i§ tokiy yra palaikomoji
lyderysté. Lyderis, kuris atstovauja §j stiliy teikia emocing, informacing parama, rodo susidoméjimag
darbuotojy poreikiais, priimamais sprendimais (Briiggemann, 2014; Bowen, 2010). Toks lyderis
konsultuoja savo darbuotojus jy karjeros klausimais, juos stebi ir skatina dalyvauti tolimesniuose
ugdymo procesuose (Meng, Berger, 2018). Darbuotojams $is lyderis gali tapti ir mentoriumi, kuris
turédamas daugiau patirties ir reikiamy jgudziy gali visa tai perduoti jaunam darbuotojui.
Palaikancioji lyderysté taip pat kuria teigiamg psichologing atmosfera organizacijoje, padeda
uztikrinti nuolatin] grjztamajj ry$j i§ darbuotojy (Fransen et. al., 2018). Galima teigti, kad
palaikomoji lyderysté¢ yra artima mentorystei, kadangi teikiama profesiné pagalba, vykdomas
nuolatinis skatinimas ir motyvavimas.

Situaciné lyderysté - Sio tipo vadovavimo koncepcija tvirtina, kad kiekvienoje situacijose yra
butinas skirtingas lyderio pozitiris, todél ir néra vieno bendro vadovavimo stiliaus (Bosse et al.,
savo jgudzius, atskleisti poziiirj, tarpusavyje derinti jvairius metodus kartu su savo sprendimais
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(Briiggemann, 2014; Lynch, MCcormack, Mccance, 2011; Lynch, MCcormack, Mccance, 2017).
Tokia lyderyst¢ padeda labiau jvertinti individualias situacijas, kadangi démesys yra
koncentruojamas ne j visuma, o j konkrecia, Siuo metu iskilusig situacijg. Atkreipiant démes;j i tai,
kad startuoliai veikia nenuspéjamoje ir dinamiskoje aplinkoje, situacinis lyderis, galima daryti
prielaida, kad yra labiausiai tinkantis vadovas startuolyje. Vadovai startuolyje daznai turi priimti
spontaniSkus sprendimus, neturédami pakankamai ziniy giluminéms jzvalgoms, kaip jauno,
besiformuojancio verslo atstovai. Zinoma, startuoliy vadovai lyderiai daZniausiai yra nepatyre ir
daugelyje situacijy atsiduria pirmg kartg. Patirties trukumams ,,uzmaskuoti dazniausiai yra
taikomos tam tikros naujovés, todél situacinis vadovavimas startuoliams yra taikomas dazniau nei
brandzioms organizacijoms.

Autokratiné lyderysté - Sio tipo valdyme pagrindinj vaidmenj uzima vadovas, jis priima visus
sprendimus kuriant organizacijos strategija (Schuh, Zhang, Tian, 2012). Sie lyderiai kuria idéjas ir
darbuotojai nepaisant to, ka galvoja turi jas priimti. Analizé parodé, kad toks vadovavimas turi
neigiama jtakg darbuotojy emocijoms ir tarpusavio santykiams, nes darbuotojai ir vadovas
dazniausiai neturi tarpusavio komunikacijos (Guo et al., 2018). Autokratiné lyderysté yra specifing,
nes Siandieninése organizacijose yra retai sutinkama, nes ji sukuria per didelius ,,rémus*
darbuotojams, kuriuose pamir§tamas jy kiirybiskumas, idéjos, laisvé veikti ir priimti sprendimus. Si
lyderysté gali bti orientuota | specifing organizacija, kurioje yra pripazjstami tik funkcionavimo
sistemos rezultatai, o jy pasiekimo metodai néra aktualis vadovui (Chen et al., 2018; Gu et al.,
2018). Apibendrinant, galima teigti, kad $i lyderysté galéty biti pripazjstama statiskoje
organizacijoje, kuri néra orientuota j tarptauting rinka, nebiitinas tam tikry funkcijy progresas.

Demokratiné lyderysté - siekiama nuolatinio konsensuso tarp darbuotojy ir lyderio, kadangi tokio
tipo lyderiai remiasi grupés sprendimais, sprendimai priimami komunikacijos pagalba (Hornackova,
Halova, Nechanicka, 2014). Si lyderysté leidzia darbuotojams isreiksti savo nuomone, taip pat
veikti individualiai siekiant organizacijos tiksly (Raelin, 2012). Svarbiausia yra uzkirsti kelig
hierarchijy plétrai, kuriomis remiantis gali dominuoti tam tikros privilegijos ir skirtumai tarp
darbuotojy. Zinoma, yra daug tyrimy, kurie nurodo, kad demokratinis valdymas leidzia grei¢iau ir
sékmingiau vystyti versla, kadangi tokio tipo valdyme dalyvauja visi darbuotojai, taciau
autokratinio lyderio vedama komanda taip pat gali biiti motyvuota ir ne maziau sékminga, nes yra
atlieckamos visos darbo uzduotys, kurios atnesa pelna. Sio tipo vadovas linkes prisiimti atsakomybe
uz darbuotojy klaidas, kurios kaip manoma, skatina mokytis ir tobuléti siekiant vis geresniy
rezultaty (Jurek, Scime 2014). Galima teigti, kad Siuo vadovavimo stiliumi besiremiantis vadovas,
galéty veikti ir startuolyje, arba biiti bent jau vienu i§ tokiy, kai yra pripazjstamas keleto stiliy
derinimas, kurie galéty efektyviai uztikrinti startuolio islikima.

Apibendrinant lyderystés stilius, kurie gali buti taikomi startuolyje, galima teigti, kad vadovavimas
Siuolaikinése organizacijose yra atsakingas procesas, kuriame nuolat turi koreliuoti vadovas ir
darbuotojai. Apzvelgiant visus analizuotus lyderystés stilius yra matoma, kad vienas i§ uzdaviniy
yra sukurti palankig aplinkg verslo plétotei. BesikeiCianti verslo aplinka sukuria terpe, kuriai
budingas yra nestabilumas ir spartiis poky¢iai, todél kiekvienas vadovavimo stilius turi skatinti
finansinj augima ir sukurti teigiamg poveikj naujiems rizikos augimo veiksniams bei veiklos
rezultatams (Reid et al., 2018). Analizuojami lyderystés stiliai, gali buiti budingi tam tikro startuolio
vadovui, priklauso koks yra startuolio tipas, kokia veikla yra plétojama. Remiantis tuo, kad
mokslingje literatiiroje yra teigiama, jog startuolius dazniausia kuria jauni asmenys, kurie siekia
kurti tendencijas rinkoje, orientuojasi j tarptautinius standartus, nebijo rizikuoti ir priimti i$$tkius
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yra lankstlis naujovéms. Taip pat geba bendradarbiauti, siekia uzmegzti kuo daugiau naujy rysiy ir
iSmano technologinius procesus, todél galima teigti, kad tokio tipo vadovui yra artimiausia
transformacinés lyderystés forma. Ypatinga reik§me Siame stiliuje uzima bendradarbiavimu gristi
santykiai, kuriy pagrindas pasitikéjimas, iSauga investicijos 1 zmogiskaji kapitala, nes vyrauja
nuomoné, kad stiprig kvalifikacijg turintys darbuotojai geba inicijuoti naujas idéjas. Visy pirma,
dominuoja ne ekonominiai tikslai, o galimybé kurti, pasitenkinti darbu ir tik tokj mastymg turintys
darbuotojai gali atvesti organizacija j sékme. Transformacinj stiliy propoguojantis vadovas
startuolyje turi tris pagrindinius vaidmenis, kurie yra skirti ugdyti, motyvuoti, palaikyti
zmogiSkuosius iSteklius komandoje (Abbas, Asghar, 2010; Qureshi, 2017; Jin, Seo, Shapiro, 2015;
Phaneuf et al. 2016):

1) Procesy iniciatorius — lyderis turi gebéti pamatyti idéjas, remti jas ir priimti jy jgyvendinimo
188tikius. Jis turi parengti ir darbuotojus i$Sukiy priémimui, net jeigu jie ir prasideda nezinomoje
erdvéje.

2) Tkvépéjas — komandos narius su entuziazmu skatina siekti organizacijos tiksly.

3) Igalintojas — organizacijoje vyrauja plokséia valdymo struktiira, kurioje kiekvienas darbuotojas
gali pademonstruoti savo gebéjimus.

Kadangi startuoliui, kaip organizacijai yra ypa¢ svarbu jsitvirtinti per pirmuosius gyvavimo metus,
tod¢l transformacinis lyderis motyvuodamas juos veikti, keisdamas jy vertybes ir prioritetus atlikti
ne tik tuos darbus, kurie tenkinty jy kaip specialisty liikesCius, bet jgalinty veikti tenkinant
asmeninius prioritetus per organizacijos tikslus (Pierro et al., 2013). Lyderiai taip pat formuoja ir
igyvendina verslo strategijos sprendimo priémimo procesus, kurie gali turéti teigiamos jtakos
strategijos jgyvendinimui per numatyta laikotarpj. Jie taip pat skatina siekti pokyCiy per jvairius
tarpusavyje susijusius tikslus, kurie formuoja tiek organizacijos strategija, tick organizacine kultiirg.
Lyderysté organizacijoje, galima teigti, kad yra geb¢jimas valdyti organizacijos kuriamg versla,
siekti apsaugoti kuriamas naudas, jgyvendinti darbuotojy poreikius apjungiant ir organizacijos
tikslus, siekiant dirbti geresnéje aplinkoje. Lyderiai turi savo organizacijoje inicijuoti pokycius,
mokyti darbuotojus juos priimti, nes tai yra svarbu ne tik organizacijos strateginiy tiksly
igyvendinimui, bet ir jos i§likimui (Vuji¢i¢ et al., 2014). Organizacijos sékmé ir jos tvarumas negali
egzistuoti be lyderio.
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2.3. Vadovo kompetencijos startuolio gyvavimo cikle

Siame skirsnyje yra analizuojamas bendras startuolio vadovo modelis, koks yra startuolio vadovas,
jo charakteris, budingi bruozai, Zinios ir gebéjimai, kuriuos jis turéty biiti jgijes. AtskleidZiami
reikalingi mokymai, kurie stiprinty vadybines kompetencijas. Talp pat remiantis moksline literatiira
yra nurodomos kompetencijos kiekviename startuolio gyvavimo ciklo etape.

Siandieninéje verslo aplinkoje pradeda kurtis startuoliai, kuriy itakos siekia Silicio slénj, jy
atsiradimo pagrindas yra technologinis perversmas, kuris j rinkg ,,atnes$é¢* dideliy naujoviy. Mazos
organizacijos iSaugo i didelio masto, tendencijas prognozuojancias ir rinkoje salygas diktuojancius
»gigantus®, kuriy kultiira atéjo ir j Lietuvos rinka. Atsizvelgiant j tai, kad mokslinés literatiiros néra
daug, kurioje biity analizuojamas startuolio vadovas, jo potencialas visai organizacijai, todél yra
butina sukurti vadovo modelj, kuris palengvinty Siy organizacijy plétra ir vystymasi. Visuose
Saltiniuose startuolis yra apibtidinamas kaip organizacija kurianti didele pridéting verte ir Zinoma,
neatsiejama nuo to yra inovacija. Atsizvelgiant j tai, yra tikétina, kad tokias organizacijas kuria
motyvuoti ir dideles ambicijas turintys asmenys. Zinoma, verslo pradziai ir idéjos plétrai asmeniniy
savybiy negali pakakti, todél siekiant giluminio startuolio vadovo modelio yra bitina iSanalizuoti ir
mokymy svarbg vadovui, taip pat ir jo komandai. ISgryninti kompetencijas, kurios reikalingos Siame
versle, kadangi palanki aplinka ir stipri motyvacija negali atremti konkurenciniy i$sukiy, sukurti
stabily finansinj pagrindg. Motyvacija verslumui yra tai, kg startuolio vadovas gali atsinesti pats i$
saves, taciau yra daug iSoriniy veiksniy, kuriuos biitina jgyti.

Autoriai (Cotei, Farhat 2017; Gapanova, Korshunov 2018) isskiria verslumo kompetencijos
charakteristikas, kurios yra bitinos startuolio vadovui:

1) Naujy idéjy ir techniniy sprendimy paieskos metody praktinis taikymas;

2) Intelektinés nuosavybés aspekty diegimas, kuriuos biity galima naudoti visos jmonés mastu;
3) Gebéti sudaryti organizacijos strategija, parengti jos vystymosi projekta;

4) Valdyti rinkodaros procesus, kadangi j rinkg yra iSleidziami nauji produktai ar paslaugos;

5) Gebéti taikyti kokybés standartus bei numatyti galimus konkurencinés rizikos pavojus;

6) Taikyti inovatyvias valdymo koncepcijas ir metodus;

7) Novatorisky verslo strategijy politiniu lygmeniu rémimo aspektus;

8) Gebéti prognozuoti organizacijos inovacinio potencialo vertinimo metodus.

Remiantis isskirtomis kompetencijomis, galima teigti, kad startuoliy vadovai j rinkg jveda naujoves,
produktus, kuriy iki Sios dienos nebuvo, todél jeigu jie gebés naudoti naujus metodus savo
komandos valdymui, gebés pritraukti ir padidinti startuolio iSlikimo rinkoje sékme. Startuolio
vystymasis yra progresyvus ir nenuspéjamas procesas, todél butina remtis chaoso teorija, 0 ne
kontrole (Moon, 2014). Startuolio vystymasis yra kuriamas i$ skirtingy vystymosi stadijy, nes
organizacija kiekvienoje i$ jy susiduria su skirtingomis problemomis, tod¢l tam reikalingi skirtingi
valdymo jgtdziai, priimami sprendimai ir kuriamos organizacinés reformos, nuolat kaupiami
jvairts iStekliai, vyksta dalijimasis informacija (Jacob, 2017; Norris 2014). Startuoliy vadovai gali
numatyti problemas su kuriomis susidurs organizacija, todél prognoziy zemeélapis, kuris padéty
eliminuoti kylancius trukdzius yra biatinas. Galima teigti, kad startuolio vadovas yra plataus profilio
specialistas, kuris turi iSmanyti ir Zinoti daug bendryjy aspekty, kurie reikalingi verslo jkiirimui.
Jam reikalingos ir papildomos kompetencijos, pavyzdZziui: geb¢jimas analizuoti moksling literatiira,
kurioje yra apraSomos mokslo ir technikos naujovés. Jis turi biiti geras rinkos analitikas, kadangi
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vertina naujoviy patrauklumg rinkoje ir jy konkurencinj pranasumg (Akitsu, Mitsuhashi, 2013).
Kiekvienas verslas siekia kurti autentiSkus produktus, todé¢l startuolio vadovui yra reikalinga
iSmanyti intelektinés nuosavybés teises, kad organizacijos veikla konkurencingoje rinkoje nezlugty.
Zinoma, jam kaip vadovui yra svarbu surinkti kompetentinga komanda ir Zinoti komandos
formavimo ir valdymo procesus, kaip reikia dirbti su Siuolaikinés inovacijy kartos darbuotojais.
Vienas i§ efektyviausiy budy jgyti valdymo kompetencijas yra mokymasis per praktikg (Bussgang,
2017). Darbuotojai, kurie pasiryzta dirbti naujo tipo organizacijoje, visy pirma, Kaip ir jy vadovas
turi tapti universaliais darbuotojais, kurie iSmano kaip taikyti savo zinias, gebéjimus ir jgudzius
Jvairiose srityse, pirminé koncentracija néra tik j vieng sritj, kurig galbiit jie iSmano.

Startuolio vadovas yra atsakingas uz visas organizacijos funkcijas, jis tampa ekspertas kiekvienoje
srityje, taCiau siekiant sékmés jis turi mokytis tokiu tapti. Jam taip pat reikalinga mokytis i§ savo
darbuotojy, tam tikry sri¢iy eksperty, kad galéty pasisemti skirtingos patirties, jgudziy (Grimpe,
Murmann, Sofka 2017). Vadovas turi siekti sutelkti visg komanda, skatinti bendradarbiavima, kurti
jsipareigojimus bendriems tikslams, suteikti galimybes individualiam augimui ir vystymuisi,
pripazinti pasiekimus. Kiekvienas naujas i$Siikis turi buti suformuotas aiskiai, mobilizuojami
istekliai ir apibréztas kelias j rezultata. Zinoma, ne visada jmanoma pamatuoti rizika, ypad
organizacijoje, kurioje viskas gali nuolat kisti, todél vadovas turi gebéti dirbti ir neapibréztomis
salygomis, turi prisiimti atsakomybe, parodyti pasitikéjimg, numatyti ir jveikti pasiprieSinimo
iSteklius (Yeo, 2018). Startuolio vadovas turi biti jautrus darbuotojy problemoms, kadangi augant
organizacijai jie gali susidurti su isstkiais, kuriuos ne visada jmanoma jveikti ar rasti sprendimo
budus, todél kolektyviniai santykiai turi biiti puoseléjami net ir krizés atveju. Svarbiausia, kad
vadovas nevykdyty per didelés kontrolés, kuri galéty varzyti jo darbuotojus, nes empatiskas
vadovas nesé¢kmés atveju yra daznai linkes perimti darbuotojo darba, sickdamas jam padéti, taciau
tokiu biidu jis varZzo jo sprendimy priémimo laisve, veiksmy iniciatyvos galimybe ir Zinoma,
mokymasi i$ klaidy (Picken, 2017; Ganta, Manukonda 2017). Startuolio vadovas turi suprasti savo
kintantj vaidmenj, vengti noro iSspresti kiekvieng problema paciam, iSmokti deleguoti ir pasitiketi
savo darbuotojais. Jis turi objektyviai vertinti darbuotojus, pateikti atsiliepimus apie jy darbg ir biti
pataréju, jeigu kyla problema. Startuolio vadovas daro didziausig jtaka vystymuisi, todél ypaé
aktualus yra gebé¢jimas vadovauti komandai, kai organizacija keiCiasi, auga, turéty keistis ir
vadovavimo metodai, todél vadovas zvelgdamas | situacija turéty atitinkamai prisitaikyti (Pifieiro,
Oliveira, Cruz, Patas 2017) . Startuolio vadovams yra budinga veikti greitai, tai reiSkia, kad
sprendimy priémimas neturéty uztrukti, todél ZmogiSkojo kapitalo valdymui yra svarbiis penki
aspektai: planavimas, organizavimas, koordinavimas, vadovavimas, kontrolé (Prohorovs, Bistrova,
Ten 2018). Manoma, kad $is komunikacijos ir organizaciniy procesy rinkinys turtéty buti
veiksmingas jgyvendinant bet kokj verslo plang. Autoriai Prohorovs‘a, Bistrova‘a, Ten‘as (2018)
taip pat iSskiria vadovo gebéjimus, kurie lemia startuolio sékme: vadovavimo jgiidziai komandos
atzvilgiu; specialus iSsilavinimas (techninis iSsilavinimas); turima ankstesné vadovavimo patirtis;
tiesioginis bendravimas ir bendradarbiavimas su investuotojais; vadybiné specialisty parama;
finansinis potencialas (investicijy tikslas). Galima teigti, kad startuolio vadovui yra svarbi ir jo
ankstesné vadovavimo patirtis, kadangi jgudziai, kuriuos jis jgijo gali buti vertingi ir startuolio
valdyme. Turintis vadovavimo patirties vadovas kelia darbuotojams didesnj pasitikéjima.

Atlikti tyrimai (Banerji, Reimer 2019; Caers, Castelyns 2011) atskleidé, kad startuolio vadovui
pritraukti verslo sékme¢ gali padéti ir socialiniai tinklai, kas Siandien yra labai populiaru
kasdieniniame Zmoniy gyvenime. Organizacijos, kurios naudojasi socialiniais tinklais turi didesnes

32



galimybes reaguoti ] klienty poreikius, iSgirsti jy atsiliepimus ir zinoma, gali uzmegzti tiesioginj
ry$] su jais neiSnaudojant jokiy finansiniy iStekliy, todél vadovas turéty ne tik pats propoguoti
socialiniy tinkly naudojima, bet skatinti tai daryti ir darbuotojus. Tyrimai (Guillory, Hancock 2012;
Hayter, 2016) rodo, kad socialiniai tinklai padeda grei¢iau suzinoti informacija ne tik apie patj
startuolio vadova, taciau tokiu budu galima grei¢iau sulaukti finansinés paramos, kadangi
socialiniuose tinkluose yra daug informacijos kanaly, galima uzmegzti kontaktg su potencialiu
investuotoju. Taip pat informacijos sklaida, naujienos, gali padéti iSvengti tam tikros rizikos arba ja
numatyti (Hoang, Yi, 2015). Tinklas ,,LinkedIn“ yra pripazjstamas kaip vienas i$ tokiy, kuriame
vystomi dideli ziniy tinklai, kuriame greitesnis btidas yra uzmegzti kontakta, suzinoti apie savo
biisimus partnerius, investuotojus ir zinoma, atvirksciai, partneriams ir investuotojams suzinoti ne
tik apie vadova, bet ir apie visg jo komanda. Galima teigti, kad Siandien socialiné medija stipriai
itakoja besikuriancius verslus, kadangi siekiant kokybiSko rezultato per trumpiausig laiko tarpg yra
biitina surasti tuos ziniy kanalus, kurie buity efektyviausi. Manoma, kad toks inovatyvus verslas,
kaip startuolis yra neatsiejamas nuo socialiniy tinkly.

Analizuojant, startuolio vadovui biidingas charakteristikas, buvo atskleidziamos trys esmings,
kurios prisideda vienaip ar kitaip prie verslo sékmés: atsakomybé, jtaka, prieiga (Mohamedali,
2018). Atsakomybé rodo vadovo kompetencija, priimant svarbius sprendimus, bendradarbiavimg su
akcininkais, kitais partneriais, siekdamas jgyti kuo daugiau reikiamy Ziniy, jis turi bendrauti su
vairiy sric¢iy ekspertais ir tokiu budu kaupti informacija. Efektyvus sukauptos informacijos
iSnaudojimas rodo jo atsakomybe¢ organizacijos atZvilgiu, nes nuolat stazuodamasis jis naudoja ne
tik finansinius, bet ir laiko resursus, todél jo atsakomybéje yra griztamosios vertés indélis j
organizacija. Vadovo jtaka yra svarbi uzmezgant naujus santykius su partneriais, ypac jy paieskai
tai yra aktualu, nes jtakingas ir patirties turintis vadovas gali pritraukti daugiau investuotojy
(Bernstein, Korteweg, Laws 2017). ,,Prieiga“ - §i charakteristika ar gebéjimas yra suvokiami kaip
galimybé prieiti prie investuotojy ir greiciau gauti finansing parama. Gali biti, kad vadovas savo
artimoje aplinkoje turi asmeny, kurie galéty investuoti j jo kuriamg versla, tod¢l tiesioginé prieiga
gali paspartinti vystymosi procesus. Asmenims, kurie investuoja j inovatyvig organizacijg néra
svarbus vien tik pelnas, jie domisi kaip efektyviai iSnaudoti i$teklius, finansinio kapitalo valdymu ir
kirimu, paties produkto vystymu ir komunikacijos efektyvumu tarp suinteresuoty Saliy, todél
tiesioginé prieiga, gali palengvinti ne vieng procesg (Wasserman, 2017). Galima teigti, kad
analizuojamas startuolio vadovo charakteristikos apima tik maza dalj to, kas jam budinga, Cia
didesné orientacija yra ] finansinius aspektus. NepamirStant ir kity startuolio vadovui reikalingy
Ziniy, yra svarbu jog jis suvokty, kad pokytis yra suprantamas kaip organizacijos esmé ir jo, kaip
vadovo darbas nesusideda i§ valdymo ir kontrolés vykdymo, remdamasis savo Ziniomis jis turi
iSnaudoti organizacines mokymosi galimybes, kad padéty jveikti organizacijai bet kokj vyraujantj
»chaosa™ (Sarti, 2013). Organizacijoje turi vyrauti ne linijinis elgesys, nes ir mazas strateginis
»&jimas‘ gali turéti reikSminga pokytj, taciau gali buti ir taip, kad pamatuotas ir rimtas planas gali
nesukurti jokiy rezultaty, todél vienos linijos regresija nereikéty remtis (Tsai, Lan 2006). Vadovas
turi suprasti, kad sistemos dalys tarpusavyje saveikauja, tod¢l reikia j bet kurios srities veiksma
jtraukti visus darbuotojus, kad zinoty kas vyksta organizacijoje ir galéty sgveikauti tarpusavyje
(Zineldin, Hytter 2012). Atskleista, kad informacijos srautai padeda valdyti poky¢ius organizacijoje,
nes komunikacija yra bendradarbiavimo pagrindas. Vadovas turi islaikyti ploks¢ig organizacijos
struktira, leidziancig laisvai keistis informacija ir sumazinti vyraujantj konkurencinj spaudimg i$
aplinkos.
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Mokslinéje literatiiroje (McCormack, Pancini, Tout 2010; Bergsteiner, Avery 2014) yra daug
kalbama apie mokymosi svarbg organizacijoje, todél startuolio vadovas yra ne iSimtis. Manoma,
kad startuolio vadovas ir jo komanda turéty nuolat mokytis, kiekviename startuolio gyvavimo ciklo
etape yra iSskiriami mokymuy tipai, kurie padéty konkrety gyvavimo ciklo etapa paversti efektyviu ir
stabiliu bei sumazinty zlugimo tikimybg. ISskiriami startuolio gyvavimo ciklo etapai ir jiems
budingi mokymai startuolio vadovui, sickiant stiprinti jo vadovavimo kompetencijg (Gaponova,
Korshunov 2018; Tsai, Lan 2006; Hepperle, Orawski, Nolte et. al. 2010; Spender, Corvello,
Grimaldi ir Rippa, 2016; Acs, Amoroés, 2008; Salamzadeh, Kawamorita Kesim 2015; Luo et. al
2017; Wang et. al 2016): Paleidimo etapas (idéja, rinkos nustatymas, finansy paieSka) -
Mmotyvaciniai mokymai skirti verslo jkarimui; Startuolio komandos sudarymas (specialisty
pritraukimas) - valdymo kompetencijy tobulinimas ( ilgalaikés mokymosi programos);
Technologinés bazés  paieSka, vystymas, reikalingy funkcijy identifikavimas - Specifiniy
kompetencijy ugdymas (trumpalaikés mokymosi programos); Komercializacija (produkto jéjimas j
rinkg) - mokymasis per socializacija (konsultacijos, kai yra numatyti terminai tam tikry veiksmy
jgyvendinimui, vykdomas kou¢ingo procesas apie galimus investuotojus, strateginius partnerius);
Augimas (ankstyvieji pardavimai) - kompetencijy tobulinimas jvairiose verslo srityse (kouncingas
vadovui i§ investuotojy ir partneriy, stazuotés uzsienio Salyse); Konkurencinga veikla (kainy
koregavimas) - specifiniy kompetencijy ugdymas (trumpalaikés mokymosi programos); Stabilumas
(isitvirtinimas konkrecioje rinkoje) - Strateginio valdymo kompetencijy tobulinimas (dalyvavimas
tarptautinése mokymo programose, konsultavimasis su tos srities ekspertais). Siuolaikinéje
informacinéje visuomengje investicijos ] zmogiskaji kapitalyg yra itin reikSmingos asmens
intelektinio potencialo vystymuisi bei ekonomikos augimui. Startuolio vadovas siekdamas savo
organizacijg itvirtinti | rinka turi zinoti, kur link ,eina“ jo verslas, todél mokymai apie verslo
jkiirimg yra ypac¢ aktualdis. Jis turi suvokti, kas yra tikslinis klientas, koks verslo modelis vyrauja,
kokie jo pagrindiniai etapai. Svarbu zinoti, kokie produktai ir paslaugos bus isleidziami j rinka, kaip
bus kuriamas rySys su klientais, stebimi jy poreikiai bei galimi plétros ,,kanalai“. Kompetencijy
tobulinimas jvairiose srityse gali padéti efektyviai reaguoti | rinkos ir klienty poreikius, iSkilus
klienty patenkinimo problemoms turi biiti greita reakcija, ka galima pakeisti ir atnaujinti rinkoje,
tod¢l vadovas turi jgyvendinti praktika, kuri padéty iSlaikyti klientus ir juos sudominti, pritraukti
(Picken, 2017). Zinoma, kiekviename ciklo etape turi dominuoti komandinis darbas, todél jgyjami
komandos formavimo ir valdymo gebéjimai yra naudingi, augant organizacijai keiiasi daugelis
procesy, todél vadovas turi iSmanyti kaip valdyti komanda, kai organizacija nuolat keiciasi, turi biti
parengtas aiSkus ir lankstus planas, kuris leisty uztikrinti suderinamuma su darbuotojy poreikiais ir
verslo strategijos jgyvendinimu. Kiekvienai organizacijai svarbi strateginé jos vieta, jeigu ji yra
fizinéje aplinkoje, partneriy ir kity specialisty patarimai yra naudingi dél infrastruktiiros kiirimo.
Infrastruktiira turi biiti orientuota ] augima, ji turi prisitaikyti prie besikeiciancios aplinkos ir klienty
(Angus-Leppan, Metcalf, Benn, 2009). Galima teigti, kad kiekvienos organizacijos darbuotojams
yra svarbus vidinis jos klimatas, kuris daro teigiamg jtakg jy darbui, todél vadovas turi gebéti kurti
organizacijos kultlra, perteikti vertybes darbuotojams ir klientams, taip pat skirti démesj jmonés
verslo tikslo iSrySkinimui vieSojoje erdveje. Strateginio valdymo kompetencijy tobulinimas yra
svarbus dél ilgalaikés perspektyvos, nes startuolyje rizikos ir pazeidziamumo valdymas yra
nuolatinis procesas, todél organizacijos, kurioms yra budingas spartus augimas yra ypac
pazeidZiamos, nes ,,siaura“ pajamy bazé, nepatyre darbuotojai, netinkama infrastruktiira, neiSsivyste
informacijos perdavimo Saltiniai, todél vadovas yra atsakingas uz $iy procesy valdyma.
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Analizuojant, vadovo kompetencijas startuolio gyvavimo ciklo kontekste yra svarbu, atskleisti
skirtingus kompetencijos apibrézimus. Autoriai Namusonge‘as (2014); Yahya‘as, Elsayed‘as (2012)
teigia, kad kompetencija yra tam tikry asmens geb¢jimy, jgiidziy ir ziniy rinkinys, kurio pagalba
galima efektyviai jgyvendinti ir uZtikrinti kokybiska organizacijos valdyma, net ir
konkurencingomis sglygomis. Sanda‘as, et al. (2011); Sahu‘is (2009) kompetencija apibrézia kaip
konkreciy gebéjimy derinj, kurio demonstravimas darbo aplinkoje nulemia atlieckamy darbiniy
funkcijy veiksminguma ir kuriamg pridéting individo verte organizacijai. Taip pat tam tikry jgiidziy
iSraiSka organizacinéje aplinkoje padeda susidoroti su kylanciais i$Siikiais nuolat besikei¢iancioje
aplinkoje. Galima teigti, kad kompetencija yra gebéjimai, kurivos individas gali demonstruoti
praktinéje veikloje, atsizvelgdamas j konkreéia situacija. Zinoma, kompetencija néra vien tik su
darbo aplinka susijusiy ziniy ir jgidziy demonstravimas, tai taip pat apima ir individo gebéjima
pazinti save, vertybines nuostatas (Wiangnak, Lekcharoen 2015). Apibendrinant, reikia pabrézti,
kad kompetencija yra tam tikra koreliacija tarp individo darbo veiklos ir jo asmenybés, derindamas
Siuos du aspektus jis sékmingai jgyvendina darbo funkcijas ir tobul¢ja kaip asmenybé bei savo
srities specialistas.

Atsizvelgiant | tai, kokios kompetencijos priskiriamos kiekvienam startuolio gyvavimo ciklui yra
reikalinga sudaryti kompetencijy grupes, kurios atskleidZia tam tikrus geb¢jimus, jgtidzius, Zinias,
elgesj, asmenines savybes, kuriomis pasizymi startuolio vadovas (Zr. 3 lentelé).

3 lentelé. Kompetencijy grupés (sudaryta autorés)

Kompetencijos grupé Apibiidinimas Priskiriami komponentai Autoriai
1. Lyderysté Individo gebéjimas aplink save | Iniciatyvumas, Silingiené (2011);
sutelkti darbuotojus, siekiant inovatyvumas, empatija, Namusonge’as (2014);
atskleisti jy turimus gebéjimus. | jtaiga, lankstumas, greita Yahya’a, Elsayed’a
Vadovas yra lankstus, orientacija, kirybiskumas, (2012); Reid’as et al.,
reaguojantis j aplinkos atsakingumas. 2018.

poky¢ius bei priimantis
naujoves, taip siekdamas
stiprinti darbuotojy motyvacija
bei atsakomybe darbo veiklos 1,2,6,7.

Komponentai pastebimi
gyvavimo ciklo etapuose:

pozitriu.

2. Profesiné/Dalykiné Individo darbinei veiklai Gebéjimas derétis, tarptautiné | Bussgang‘as (2017);
reikalingos specialiosios zinios | orientacija j vystyma, Sarti (2013); Yeo,
ir sugebéjimai, kurie kinta mokéjimo mokytis, analitinis | (2018); Namusonge‘as
atsizvelgiant j tai, kokioje mastymas, problemy (2014).
veiklos sferoje yra dirbama. sprendimas, laiko

planavimas.
Komponentai pastebimi
gyvavimo ciklo etapuose:
1,2,4,56,7.

3. Socialiné Individo prisitaikymas Komunikabilumas, Namusonge ‘as(2014);
socialinéje aplinkoje, kurioje bendradarbiavimas, problemy | Banerji‘is, Reimer‘is
jis sgveikauja su kitais analizé, komunikavimas (2019); Seijts‘as,
zmonémis. Gebéjimas (socialiniai tinklai). Crossan‘as, Carleton‘as

komunikuoti su aplinkoje
esanciais Zmonémis, siekiant
kurti saugy mikroklimata.
Tinkamas Sios kompetencijos 1,25
valdymas uztikrina zmogiskyjy
istekliy i$laikyma ir
pritraukima.

. L 2017).
Komponentai pastebimi (2017)

gyvavimo ciklo etapuose:
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4 Individo gebéjimas sistemiSkai | Konceptualumas, Namusonge‘as

Konceptualioji/Strateginé | mastyti, pasitelkiant turimas organizuotumas, itaiga, (2014); Sanda‘a, et al.
zinias, gebéjimus ir jgudZius. komandos formavimas, (2011);
Orientacija j ilgalaikiy tiksly jZvalgumas, rizikos —— .
igyvendinima, naudojant toleravimas, jsipareigojimas. Sidek*as, Mohamad*as
turimus finansinius ir - — (2014); Yeo, 2018;
zmogiskuosius isteklius, taip Komponentai pastebimi _ Diskien¢, Marcinskas
pat biisimos rizikos gyvavimo ciklo etapuose: (2010).

numatymas ir sprendimo badai | 1.2,3,4,5,6,7.
siekiant i§vengti neigiamy
pasekmiy.

Pastebima, kad startuolio vadovui yra biudingos keturios kompetencijy grupés: lyderystés,
profesiné/dalykiné, socialiné, konceptualioji/strateginé. Galima teigti, kad startuolio vadovui
aktualios kompetencijy grupés pasizymi placiu komponenty spektru, kurj sudaro tiek asmeninés
savybés, tiek profesiniai jgiidziai. Visai tai nurodo, kad vadovas turédamas Siuos geb&jimus gali
uztikrinti  efektyvy organizacijos valdymg, zinoma, tai lemia startuolio jsitvirtinimg
konkurencingoje ir nenuspé&jamoje verslo rinkoje. Kiekvienos i§ kompetencijy grupés ugdymas bei
stiprinimas padeda vadovui siekti ne tik asmeniniy, bet ir organizaciniy tiksly, i§grynindamas savo
kompetencijas jis tuo pat metu ir skatina savo darbuotojus aktyviau ir rezultatyviau prisidéti prie
organizacijoje vykdomy poky¢iy. Darbuotojai aktyviau jsilieja ] organizacijoje vykstanéius
procesus, vadovui lengviau komunikuoti ir dalintis informacija, priimti sprendimus. Vadovas
numatydamas strategija gali generuoti dvigubai daugiau pajamy, nes rinka nuolat keiCiasi, todel
kuriamg produkta jis turi bati pasiruoses integruoti prie padiy dinamiskiausiy salygy. Zinoma,
komanda taip pat lemia didele dalj produkto vystymo sékmés, todél geb¢jimas pritraukti
zmogiSkuosius iSteklius yra svarbi vadovo funkcija, todél socialinés kompetencijos ugdymas yra
ypac reikSmingas.

2.3.1. Vadovo kompetencijy modelis startuolio gyvavimo cikle

Startuoliuose, kaip ir kiekvienoje organizacijoje yra svarbu vystyti zmogiskyjy istekliy
kompetencijas, kurios yra laikomos pamatiniu kapitalu. Nuo turimos kvalifikacijos priklauso ir
profesiniy bei bendryjy kompetencijy teikiamy produkty ar paslaugy kokybé. Kadangi, iSanalizavus
moksling literatlira buvo akcentuojama startuolio vadovo kompetencijy svarba, siekiant
organizacijai jsitvirtinti verslo rinkoje ir uZtikrinti stabiluma, buvo sudaromas startuolio vadovo
kompetencijy modelis. Sudarytu vadovo kompetencijy modeliu yra siekiama uZtikrinti startuolio
i8likima verslo rinkoje, nes pakankamai Ziniy ir patirties turintis vadovas geba numatyti klienty
poreikius, pritraukti reikiamg kiekj investicijy, motyvuoti komanda, domeétis inovacijomis ir biiti
lankstus bei kritiSkas netradiciniy sprendimy reikalaujanciose situacijose. Kiekvienoje startuolio
gyvavimo ciklo stadijoje yra iSkeliamas konkretus tikslas, kurj jgyvendinus galima tikétis ir
tolimesnio vystymosi, todé¢l atsizvelgiant j tai yra priskiriamos budingos kompetencijos konkretaus
etapo jgyvendinimui. Remiantis startuolio gyvavimo ciklo etapais, galima sudaryti vadovo
kompetencijy modelj, kuriomis jis vadovaujasi kiekviename gyvavimo ciklo etape (zr. 4 pav.).
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1. Paleidimo etapas (idéja,
rinkos tyrimas, finansy
paieska)

1. Iniciatyvumas, inovatyvumas,
laiko planavimas, organizuotumas,
kiirybiSkumas, komunikabilumas

2. Komandos sudarymas
(specialisty paieska)

3. Technologinés bazés
paieska, vystymas, reikalingy
funkciju identifikavimas

2. Mokéjimo mokytis, komandos

formavimas, bendradarbiavimas,

empatiSkumas, jtaiga, problemy
analizé

4. Komercializacija (produkto
iSé¢jimas j rinka)

3. Izvalgumas (sanaudy
vertinimas), savarankiSkumas

4. Analitinis mastymas,
konceptualumas

5. Augimas (ankstyvieji
pardavimai)

5. Rizikos toleravimas,
komunikacija (socialiniai tinklai).

6. Konkurencinga veikla
(kainy koregavimas)

6. Lankstumas, greita orientacija,
gebéjimas derétis.

7. Stabilumas (jsitvirtinimas
konkreciame verslo
sektoriuje)

7. Atsakingumas, tarptautiné
orientacija j vystyma,
isipareigojimas

4 pav. Startuolio gyvavimo ciklo etapams biidingos kompetencijos (sudaryta autorés)

Pirmajam startuolio gyvavimo ciklo etapui yra i$skiriamos §ios kompetencijos: iniciatyvumas,
inovatyvumas, laiko planavimas, organizuotumas, komunikabilumas. Iniciatyvumas yra svarbus
tuo, kad vadovas aktyviai prisideda prie idéjos generavimo, plétojimo, siekia tobulinti esamus
procesus ir jgyvendina veiksmus, kurie paspartina verslo kiirimo procesg. Laiko planavimas ir
organizuotumas yra aktuallis rinkos tyrimams, kadangi svarbu numatyti laikotarpj, kada
palankiausia ,jvesti“ produkta ar paslauga. Siekiant pritraukti finansinius isteklius yra bitinas
komunikabilumas, kiirybiSkas idéjos pateikimas, kad investuotojams idéja tapty patraukli (Coteli,
Farhat 2017). Antrasis etapas - komandos sudarymas, kuriam yra aktuali mokéjimo mokytis
kompetencija, kadangi nuolatinis mokymasis prisideda prie sékmingo inovacijy diegimo ir
generavimo, tiek vadovas, tiek jo komanda geba lanksciai priimti pokycius ir adekvaciai reaguoja |
kylancias problemas. Svarbu, kad komandoje kiekvienas asmuo uzimty tam tikrg pozicija ir Zinoty
uz kokias funkcijas yra atsakingas. Kiekvienos komandos pamatas yra darby pasidalijimas, todél
vadovas kaip bet kurios organizacijos komandos lyderis turi skatinti bendradarbiavimg.
Bendradarbiavimo pagalba darbuotojai ir vadovas gali lengviau spresti kylancias problemas,
efektyviau ir grei¢iau priimti sprendimg (Seijts, Crossan, Carleton (2017). Pasitikéjimas ir glaudiis
ry$iai skatina vadovo empatiSkumg kiekvienam darbuotojui, todé¢l siekiant sudaryti perspektyviai
dirbancig specialisty komanda yra bitina vadovo jtaiga, kuria remdamasis jis gali juos jtikinti ir
ikvépti dirbti siekiant jgyvendinti organizacijos tikslus (Jin, Myeong-Gu Seo, Shapiro 2016).
Treciasis etapas - technologinés bazés paieska, vystymas, reikalingy funkcijy identifikavimas. Siam
etapui yra butinas vadovo savarankiSkumas, kadangi siekdamas plétoti vystoma idéja jis turi
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savarankiskai nuspresti, kokia techniné bazé jam bus reikalinga, kad vartotoja pasiekty kokybiskas
produktas, todél aiskus nuomonés pateikimas yra reikalingas (Valiul¢, Vaik$noras, 2018).
Izvalgumo kompetencija yra reikalinga tam, kad vadovas gebéty numatyti, kiek reikés finansiniy
istekliy techniniai bazei, kokig turima dalj 1¢8y gali tam skirti. Zinoma, jzvalgumas yra aktualus ir
tam, kad vadovas gebéty numatyti, kokia pridéting verte galés gauti i§ kuriamos paslaugos ar
produkto. Ketvirtasis etapas — komercializacija, Siam etapui yra priskiriamos sprendimy priémimo,
analitinio mastymo ir konceptualumo kompetencijos. Analitinis mgstymas yra suprantamas kaip
geb¢jimas analizuoti tam tikrus duomenis, numatyti tendencijas, sasajas ir priezastis, tai yra svarbu
vadovui, kadangi Siame etape jau pradedamos gauti finansinés investicijos, kurios buvo
iSleidziamos paciam jkirimui, todél vadovas turi numatyti kaip skirstyti pelna, kokia tolimesné
investavimo eiga (Yeo, 2018). Investavimo eiga turi biiti matoma kaip visuma, iSgryninami jos
rezultatai, todél konceptualumo kompetencija yra biitina. Penktasis etapas — augimas, jam
priskiriamos rizikos toleravimo ir komunikacijos socialiniuose tinkluose kompetencijos. Rizikos
toleravimo kompetencija yra kaip geb¢jimas priimti sprendimus kritinése situacijose, racionalaus
elgesio iSlaikymas. Tai yra buidinga startuolio vadovui, kadangi jis negali numatyti ar augimas bus
staigus, ar jis vyks nuosekliai, tod¢l saves valdymas ir rizikos faktoriaus kaip nattiralaus proceso
priémimas yra butinas (Surya, Kurniawan, 2017). Augimo etape komunikacija socialiniuose
tinkluose gali padéti pritraukti vartotojg, todél yra aktualu gebéti valdyti komunikacijos procesus.
Sestasis etapas - konkurencinga veikla (kainy koregavimas), badingas vadovo lankstumas, kad
nesiorientuodamas vien tik j pelno siekimg, jis gebéty atsizvelgti j vartotojo poreikius ir taip
uztikrinti kainos ir kokybés santykj (Kim, Kim, Jeon, 2018). Greita orientacija, tai nuolatinis
reagavimas ] pokyc¢ius, naujieny ir tendencijy sekimas, kad produkto ar paslaugos kaina biity
patraukli vartotojui. Derybiniai gebéjimai svarbiis siekiant iSlikti konkurencingoje aplinkoje,
vadovas turi iSmanyti §] procesa siekdamas uztikrinti kuo didesnj gaunamg savo organizacijos
pelna. Paskutiné startuolio gyvavimo ciklo stadija yra stabilumas, kuriam buidingas jsitvirtinimas
konkreciame verslo sektoriuje. Vadovui atsakomybés kompetencija yra reikalinga, nes jis atsako uz
organizacijos islikimg ir jsitvirtinimg rinkoje, kadangi turi ripintis darbo santykiais, atmosfera,
gebéti pastebéti naujoves ir jas priimti pirmiau uz konkurentus, nes kitu atveju, organizacijai kilti
sunkumy dél islikimo ar ilgalaikio jsitvirtinimo (Jurek, Scime, 2014; Mohamedali, 2018). Vadovas
turi jausti jsipareigojimg savo organizacijai ir darbuotojams, todél stabilumo etape tai yra ypac
svarbu, siekiant plétros | tarptauting rinka, kadangi vadovas yra pamatiné organizacijos detalé, kuri
prisiima visg atsakomybe uz ateities perspektyvy jgyvendinima.

Atsizvelgiant ] tai, kokios vadovo kompetencijos iSskiriamos mokslingje literatiiroje, yra bitina
patikrinti startuolio vadovui budingas kompetencijas kiekviename gyvavimo ciklo etape ir
empiriniame lygmenyje.
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3. Startuolio gyvavimo ciklo ir vadovo kompetenciju empirinio tyrimo metodika

3.1. Empirinio tyrimo metodika

Treciojoje darbo dalyje yra aprasoma vadovo kompetencijy startuolio gyvavimo cikle metodika,
kuri sudaryta remiantis mokslinés literatiros analize. Tyrimas atliekamas naudojantis teorinéje
dalyje atskleistomis gairémis ir iSskiriama tiksliné tyrimo dalyviy grupé — startuoliy vadovai.

Empirinio tyrimo tikslas: atskleisti vadovo kompetencijas startuoliy vystyme.
Tyrimo uzdavinys - istirti startuolio vadovo kompetencijas gyvavimo cikle.

Tyrimo tipas ir metodas. Siekiant iSsiaiSkinti startuolio vadovo kompetencijas gyvavimo cikle,
buvo pasirinktas kokybinio tyrimo tipas ir naratyvo metodas. Tyrimas buvo atliekamas remiantis
holistiniu poziiiriu, kai tyréjui ir tiriamiesiems bendradarbiaujant yra zvelgiama | visuma, t.y. |
iSgyventa patirtj, per kurig yra atskleidziamas tiriamyjy supratimas (Zydzitinaite, Sabaliauskas
2017). Kokybinis tyrimas buvo pasirinktas, nes darbo tema yra mazai tyrinéta, todél tokio tipo
tyrimas suteiks galimybe atskleisti skirtingas startuoliy vadovy patirtis bei vykstancius procesus
startuolyje, kuriuos identifikuojant biity galima atskleisti paties vadovo turimas kompetencijas ir
nustatyti jo daroma jtaka gyvavimo ciklo vystymuisi. Kaip teigia Kardelis (2002), kokybinio tyrimu
metu gautos zinios atskleidZia tiriamyjy poziiirj i juos supancig socialing aplinka, kurioje i§ atskiry
aspekty yra atrandami tarpusavio rySiai, todél geriausiai padeda atkurti visuminj situacijy bei
veiksmy vaizdg.

Naratyvo metodas yra tyrimo subjekto reflektavimu paremtas pasakojimas, kuriame jis prisimena ir
apjungia prasmingus reiSkinius tarp savo asmenybés bei supancios aplinkos. Asmuo socialinéje
realybéje neegzistuoja kaip vienetas, todél jis visada yra susietas su iSoriniais kontekstais, kurie taip
pat tampa naratyvo dalimi (Stapleton, Wilson, 2017). Naratyvas yra ir nesibaigiantis interpretavimo
procesas, kadangi dar tyrimo pradZioje asmuo turi atkurti istorijg i§ savo patirties ir perpasakoti ja
tyréjui, kuris savo ruoztu taip pat remiasi interpretavimu, nes ieSko s3sajy su jam reikalingu tyrimo
fenomenu (Zydzitnaité, Sabaliauskas 2017). Siuo atveju naratyvas padés fokusuotis j startuoliy
vystymosi situacijas, kuomet jy vadovai atskleis savo vadovavimo patirtis remiantis visomis
vystymosi stadijomis. Startuolio vystymasis yra ciklinis, paremtas tam tikromis stadijomis, todél
naratyvinis pasakojimas padés identifikuoti kiekvienai i§ stadijy biidingas vadovo kompetencijas,
taip pat paciam vadovui kilusius trikdZius, kurie galéjo lemti startuolio zlugimg ir kokios asmeninés
savybés jam, kaip vadovui padéjo to iSvengti, arba prieSingai, kokie jo veiksmai, elgesys biity
padéjes to iSvengti, prisimenant buvusig situacijg. Naudojantis §ia tyrimo perspektyva buvo
siekiama suprasti, kaip informantas pats analizuoja savo turimg patirtj, kokie akcentai jam yra
svarbiausi. Aiskinantis vadovo kompetencijas kiekvienoje startuolio gyvavimo ciklo stadijoje buvo
uzduodami nukreipiamieji klausimai, kad pasakodamas tam tikrg situacijg ar istorijg atskleisty
kompetencijas bei asmenines savo, kaip vadovo savybes. Remiantis Mishler‘is (1986) is
Zydzianaité ir Sabaliauskas (2017), kuris pateikia naratyvy rinkimo sandara, buvo galima parengti
plana, kuris yra tinkamas pasirinktam fenomenui tirti ir padeda sukurti ri§laus pasakojimo lauka:

1) Orientavimasis — pradedama aiskintis tyrimo subjekto idéja kurti startuolj, kokio tipo yra
startuolis, koks produktas ar paslauga yra jame vystoma. Taip pat Siame etape yra prasoma, kad
informantas papasakoty apie tai, kai sudaré komanda, orientavimasis yra skirtas suzinoti startuolio
veiklos pradzig.
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2) Isgryninamas jvykis — siekiant iSgryninti kiekvieno gyvavimo ciklo etapo vadovo kompetencijas
yra prasoma, kad informantas papasakoty situacijg ar jvykj, kurioje gal¢jo kilti problemy. Visa tai,
buvo daroma tikslingai, kadangi kiekvienoje situacijoje, kuri gali biti ir kritiné yra jgyjamos tam
tikros naujos kompetencijos, arba pasinaudojama jau turimomis, todél ir buvo uzduodami
tikslinamieji klausimai, kurie padéty i§gryninti kompetencijas.

3) Sprendimas - sprendimo etapas yra traktuojamas, kaip atskleista kompetencija ar asmeniné
vadovo savybé, kuri padéjo tam tikrg startuolio gyvavimo ciklo etapg vystyti ir pereiti prie
tolimesnio.

4) Sudétinis veiksmas - refleksija, kurioje vadovas vertindamas jau jvykusius procesus, tai yra, kai
startuolis yra paskutinéje vystymosi stadijoje, biitent plétros, yra praSoma, kad jis iSryskinty tas
kompetencijas, kurios jo manymu bus svarbios ateityje, vystant startuolj. Taip pat siekiant nustatyti
vystymosi stadija, kurioje vadovas yra svarbiausias visy informanty yra praSoma pasakyti, kada jy
manymu vadovas startuolyje yra pats reikSmingiausias.

Naratyvy rinkimas buvo pasirinktas atlikti interviu principu, kai klausimai skatino tyrimo subjektus
reflektuoti ir komentuoti asmeninés patirties jvykius. Naratyvai buvo kuriami bendradarbiaujant
tyréjui ir tyrimo subjektams, istorijos pasakojimo metu démesys kreipiamas | asmenj, jo jausmus,
aptariamus jvykius. Remiantis tuo, buvo siekiama uzmegzti atvirus rysius. Naratyvo interviu rémési
dialogo principu, kad tyréjas galéty atrasti Salutines id¢jas, taciau Siuo atveju yra privalomas
atidumas, kad pokalbio centre islikty pasakojimas, kuriame yra komentuojama, argumentuojama
(Zydzitinaité ir Sabaliauskas, 2017). Sis duomeny rinkimo tipas taip pat turéjo ir esminius
klausimus, kuriy pagrindu buvo kuriama naratyvo struktira ir logiska istorijos jvykiy seka. Istorijos
pasakojimo metu buvo uzduodami ir spontaniski klausimai, kurie neformaliai padéjo vis labiau
produktyviai jtraukti tyrimo dalyvius j dialoga.

Tyrimo imtis ir atranka. Kokybinio tyrimo vykdymas nereikalauja didelés apimties tiriamyjy
skaiCiaus, Cia yra svarbus gautas interviu turinys, iSsamumas, gilumas ir atitikmuo tiriamajam
fenomenui, todél pagal i§ anksto nustatytus kriterijus buvo pasirinkti $esi informantai, taciau
atsizvelgiant | gaunamos informacijos turinj buvo keturi informantai. Kokybinio tyrimo duomeny
rinkimui buvo pasirinktas naratyvo interviu (angl. narrative interview), kuriame taip pat yra svarbus
ne informanty skaiCius, o pasakojamy istorijy 1§ turimos patirties turinys. Tyrimo dalyviy atrankos
Kriterijus - startuolio vadovas.

Tyrimo imties sudarymas yra netikimybinis tikslinis, kas yra biidinga kokybiniams tyrimams, taciau
pirmiausia konkre€iam atvejui tirti buvo pasirinkta patogioji tyrimo imtis. Tyrimo dalyviai buvo
ieSkomi tyréjui bendradarbiaujant su asmenimis 1§ artimos aplinkos, kurie padéjo prieiti prie
asmeny turin¢iy reikalingas patirtis tiriamajam fenomenui tirti. Antrajame tyrimo atrankos etape
buvo naudojama tiksliné imtis, buvo remiamasi sudarytais atrankos kriterijais, visi apklausiami
asmenys tur¢jo atitikti iSkeltus tyrimo atrankos kriterijus. Tikslinés atrankos atveju buvo siekiama
apklausti kuo jvairesniy charakteristiky ir skirtingas veiklos sferas turinCius startuoliy vadovus.

Tyrimo atlikimo vykdymui buvo pasirinktas Kauno miestas. Sis miestas buvo pasirinktas, nes yra
tyréjui palankioje strateginéje vietoje.

Atvejo charakteristikos. Informantai, kurie dalyvavo tyrime yra Kauno mieste jsikiirusiy startuoliy
vadovai. Tyrime dalyvavo 4 vyrai, kuriy amzius yra nuo 25 iki 34 mety, trys i$ jy, kuria konkrecius
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produktus, kuriuos galima nusipirkti rinkoje, vienas 1§ jy kuria technologija, skirtg tam tikry procesy
tobulinimui.

4 lentelé. Informanty charakteristika (sudaryta autorés)

Informanty lytis Informanty iSsilavinimas Informanty amZius Startuolio veiklos tipas
Vyras Biotechnologijos 25 Produktas
Vyras Mechanikos inZinerija 34 Produktas
Vyras Mechatronika 29 Produktas
Vyras Aplinkos inZinerija 32 Technologija

Tyrimo organizavimo ir jgyvendinimo salygos. Kokybinio tyrimo duomenys buvo renkami
informanty darbo vietose, kadangi tokia susitikimo vieta, atsizvelgiant i jy uZzimtuma jiems buvo
patogiausia. Naratyvo interviu buvo atliekamas skirtingu laikotarpiu, kad tyréjas kiekviename
susitikime nesiremty subjektyviomis nuostatomis, negretinty pries tai jau girdéty istorijy ir iSvengty
jau iSgirstos patirties pasakojimo. Interviu buvo atliekamas 1§ anksto suderinus susitikimo laika,
kiekvienam informantui buvo siun¢iami informaciniai praneSimai apie vykdomg tyrimg ir
pateikiama trumpa informacija apie tyrimo esmg¢ bei tema, kuria turéty biti kalbama.

Kokybiniy tyrimy duomenims rinkti yra taikoma daug skirtingy duomeny rinkimo budy,
svarbiausia, kad kiekvienas 1§ jy padéty atskleisti nagrinéjamy konstrukty interpretacijas ir prasmes
(Zydzitinaité ir Sabaliauskas, 2017). Siekiant istirti startuolio gyvavimo ciklo ir vadovo sasajas
buvo pasirinktas biitent naratyvo metodas.

Patikimiems empiriniams duomenims gauti buvo pasirinktas dviejy metody derinimas, vienas i$ jy
yra naratyvo interviu, kitas - pusiau strukttiruotas interviu. Pagrindinis metodas buvo naratyvo
interviu ir kaip ji papildanti alternatyva buvo pusiau struktiiruotas interviu, kuris leido ne tik
klausytis informanto, bet ir ji patikslinti, uzduoti nukreipiamyjy klausimy, kad biity gaunamas
aiskus ir logiskas naratyvas, kurio strateginiam jgyvendinimui buvo naudojami klausimai sudaryti
pagal startuolio gyvavimo ciklo etapus, siekiant gauti sisteminga naratyva. Antrojo tyrimo metodo -
pusiau struktliruoto interviu esmé yra padéti tyréjui surinkti kuo daugiau dar tikslingesnés ir
informatyvesnés informacijos i§ informanto. Visy pirma, S§is metodas suteikia laisve tyréjui,
atsizvelgdamas ] pokalbio turinj tyréjas gali interpretuoti, kelti naujus tikslus. Tyréjas, nors ir
turédamas 15 anksto numatytus pokalbio akcentus, gali prie jy visiSkai ,,neprisiri$ti“ ir laisvai keisti
klausimo struktiira, ZodZiy eiga (Rupsien¢, 2007; Combs, Freedman, 2012). Sis metodas tapo kaip
papildanti alternatyva, nes informantams nustojus kalbéti, nukrypus nuo temos ar neiStransliuojant
esminiy min¢iy buvo galima jiems padéti, t. y. formuluoti klausima kitaip, paskatinti sugrjzti prie
esminés minties, iSsiteirauti reikiamos informacijos. Taip pat Sio metodo derinimas uZztikrino
informanto ir tyréjo gera tarpusavio ry$j, kadangi informantai galéjo jaustis taip, lyg dalyvauty
diskusijoje.

Tyrimo duomeny 3altiniai. Tyrimo duomenims rinkti buvo naudojami Zodiniai $altiniai. Zodiniai
Saltiniai buvo renkami naudojantis naratyvo interviu metodu, buvo apklausti keturi informantai.
Interviu su informantais truko 31 min, gauti duomenys buvo transkribuojami A4 formato lapuose ir
sudaré 17 psl.
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Duomeny analizés metodas. Tyrimo metu gauti duomenys buvo analizuojami remiantis
naratyvine strategija, kuri buvo rengiama autoriy Malinauskas ir Mozeryt¢ (2011); Mishler‘is
(1995); Murray‘is (2003) iSskirtais etapais:

1) Pasakojimai analizuojami, kaip atskiri vienetai ir kiekvienas skirstomas j segmentus;

2) Vykdoma restruktiirizacija tarpusavyje susijusiy naratyvy.

Kiekvienas gyvavimo ciklo etapas yra priskiriamas, kaip atskiras naratyvas, kadangi siekiama
suzinoti, kiekviename etape vadovui biidingas kompetencijas. Kiekvienas gyvavimo ciklo etapas
yra analizuojamas kaip atskiras vienetas, o véliau, iSskiriant kompetencijas, kurios iSryskéjo, bus
atlickama lyginamoji analiz€ su teorinémis gairémis. Daugialypiy istorijy analizés rezultatai yra
pateikiami su teksto iStraukomis i§ originaliy tyrimo dalyviy pasakojimy.

Tyrimo instrumentas. Tyrimo instrumentg sudaré klausimai pagal startuolio gyvavimo ciklo
etapus, kadangi startuolio gyvavimo ciklui buvo priskirti septyni etapai, atsizvelgiant i kiekvieng
etapa buvo sudaromi ir klausimai, todél kiekvienas turéjo individualy skaiciy. IS viso informantams
buvo uzduota 12 naratyvo klausimy, kuriais remiantis buvo siekiama jtraukti informantg i diskusija
ir sudaryti pasakojimo jvykiy seka atsizvelgiant j laiko dimensijg taip, kad kiekvienas skaitantis
galéty suprasti istorija.

5 lentelé. Klausimy klasifikacija (sudaryta autorés)

Startuolio gyvavimo ciklo Klausimai
etapai
1. Paleidimo etapas (id¢ja, o  Kokia Jusy veiklos sritis?
rinkos tyrimas, finansy paieska) e Kaip kilo idéja jkurti startuolj?

o  Kokiy sunkumy patyréte kurdami startuolj?
e Kokios asmeninés savybés Jums padéjo jveikti sunkumus?

2. Komandos sudarymas e  Kaip manote, kokie Jusy turimi gebéjimai, zZinios Jums padéjo

(specialisty paieska)

sudaryti sékmingai dirban¢ig komandg?
Kokiu vadovavimo stiliumi vadovaujamasi Jisy startuolyje?

3. Technologinés bazés paieska,
vystymas, reikalingy funkcijy
identifikavimas

Kokiomis profesinémis kompetencijomis pasinaudojote, kai
pradéjote vystyti savo startuolj? (Rinkos nustatymas,
technologiné bazg).

4. Komercializacija (produkto
i$éjimas ] rinka)

Kaip vyko produkto/paslaugos paleidimas j rinka, kokiy Ziniy,
gebéjimy Jums reikéjo?

5. Augimas (ankstyvieji
pardavimai)

Kai prasidéjo Jusy kuriamos paslaugos/produkto pardavimy
augimas, ar susidiiréte su tam tikrg finansing rizika turin¢iomis
situacijomis? Jeigu taip, kaip jveikéte tas situacijas? Kokiais
savo asmeniniais gebé¢jimais, savybémis rémétés?

6. Konkurencinga veikla (kainy
koregavimas)

Kokiy kompetencijy, asmeniniy savybiy Jums reikéjo, kai
susidiiréte su konkurencija? Jeigu ne, kaip manote kokiy
kompetencijy reikéty startuolio vadovui, jeigu startuoliui
i8kilty konkurencinis pavojus?

7. Stabilumas (jsitvirtinimas
konkre¢iame verslo sektoriuje)

Kaip manote, kokiy kompetencijy, asmeniniy savybiy Jums
prireiks plétojant savo startuolj?

Kaip manote, kurioje startuolio gyvavimo ciklo stadijoje
vadovas yra reikSmingiausias? Kodél?

Tyrimo etika. Tyrimas buvo atliekamas remiantis pagrindiniais etikos principais: pagarba asmens
privatumui, konfidencialumas, geranoriskumas, teisingumas (Zydzitinaité ir Sabaliauskas, 2017).
Kiekvienas 1§ §iy principy yra tarpusavyje susij¢ ir tokiu bidu papildo vienas kitg, todél viso tyrimo
metu buvo siekiama uZtikrinti informanty saugumg, emocinés biisenos stabilumg ir neperZengti

42



profesiniy, instituciniy riby. Prie§ pradedant atlikti tyrimg buvo jsitikinama ar informantas sutinka
dalyvauti tyrime savo noru, ar nepriestarauja, kad pokalbis bus jraSinéjamas, taip pat kiekvienas i§
tyrimo subjekty buvo jspéti dél informacijos konfidencialumo ir galimybés bet kuriuo metu
nutraukti pokalbj, jeigu yra pazeidziamas privatumas. Siekiant uZztikrinti kiekvieno informanto
anonimiskuma, gautos duomeny charakteristikos buvo koduojamos (S1...S4) tokiu bidu buvo
neatskleidziama asmens tapatybé¢ ir uztikrinamas teisingumo principas. Gauti duomenys interviu
metu buvo saugomi asmeniniame tyréjo kompiuteryje ir elektroninése laikmenose.

Tyrimo ribotumai. Tyrimas buvo vykdomas apklausiant tik startuoliy vadovus, Kauno mieste.
Atsizvelgiant j tai, kad tyrime dalyvavo tik vyrai, todél lytj taip pat galima priskirti prie ribotumo.
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3.2. Empirinio tyrimo rezultatai

Tyrimo duomenys yra pristatomi vengiant teoriniy sgsajy, kadangi yra siekiama iSrySkinti, visy
pirma, tuos duomenis, kurie buvo gauti i$ tyrimo dalyviy. Duomeny analizéje yra pristatomi septyni
rekonstruoti naratyvai, kiekvienas startuolio gyvavimo ciklo etapas yra analizuojamas kaip vienetas,
atskiras naratyvas, kadangi yra siekiama atskleisti kiekviename etape iSrySkéjusias vadovo
kompetencijas. Naratyvy temos yra analizuojamos per laiko perspektyva bei tris veiksmy
formavimo budus (fokalizacija, jvykiy erdvé, socialinis kontekstas). Anot Murray‘aus (2003),
fokalizacija naratyvinéje analizéje yra suprantama, kaip pasakojanio asmens pozicija istorijoje.
Ivykiy erdvé, kaip asmens siekis sudélioti pasakojimg j tam tikrg sekg. Socialinis kontekstas nusako
tai, kaip jvykusi situacija ar patyrimas pakeité nusistovéjusj gyvenimo ritma. Kiekvieno analizuoto
naratyvo pabaigoje yra pateikiamos tyréjo jzvalgos (apibendrinimai) bei iSrySkinami specifiniai
zodziai, kurie skaitan¢iajam suteikia aiSkumo.

Pirmas naratyvas

Paleidimo etapas (idéja, rinkos tyrimas, finansy paieska). Paleidimo etapas kiekviename startuolyje
yra jzanginis, todél prie§ pradedant gilintis ;| vadovo kompetencijas tolimesniuose startuolio
gyvavimo ciklo etapuose, buvo uzduodami nukreipiamieji klausimai, kurie leisty sklandziai pradéti
istorijos pasakojima ir prisiminti savo vadovavimo patirtj.

Universiteto baigiamasis darbas— teorijoje matomas konceptines idéjas paversti produktu. Idéjos realizavimo
sunkumai— individualiis tyrimai, siekiant surasti teisingg realizacijos metodg. Kompetencijy trikumas— jgalinamos
asmeninés savybés.

Fokalizacija Skiriamas asmeninis démesys generuojamai idéjai
Ivykiy erdveé Ivykiai plétojami pagal iskylancia situacija
Socialinis kontekstas Siekis idéjg paversti realybe motyvuoja veikti

Tyrime dalyve informantai, visy pirma, atsakydami j klausima, kaip kilo idéja jkurti startuol;
kalbéjo apie studijas universitete. Universiteto baigiamieji darbai paskatino teorijoje analizuojamas
gaires paversti realybe ir tokiu biidu sukurti konkrety produkta ar paslauga, kurig biity galima
realizuoti rinkoje. Gauti duomenys leidzia teigti, kad kiekvienas i§ informanty pasakodami apie
savo veiklos pradzig kalba pirmuoju asmeniu, todél visa tai, patvirtina fakta, kad startuoelj tyrimo
dalyviai jkuré vieni.

Si:,,<.>as studijavau bakalaure mechatronikq, ir tada as buvau antram ar treciam kurse, buvau
zalias studentas, su elektronika ir mechanika nieko nedirbes absoliuciai.

S2: ,,<.>tai cia viskas prasidéjo nuo studijy, universitetas padéjo, gal teko girdeti apie tokig
paskaitg technologijy enterpreneryste, tai biitent tos paskaitos metu buvo tikslas surinkti grupele
Zmoniy ir pristatyti kazkokiq koncepting idéjg<..>*

<..>buvo paskutiniai bakalauro metali, ir bity puiki idéja testi tq patj per bakalauro darbg, kurti
kazkokj technologinj, nes bakalauro darbas reikalavo sukurti kazkokj jrenginj ir padaryti su juo
tyrimg, kazkokj konceptg “

S3:,,<..>nuo bakalauro laiky ir tiesiog, darant tq vadinkim mokslq, as maciau, kad kazkas gaunasi
ir taip gimé idéja, kad reikia komercializuoti visq tq ir judéti tolyn.

S4: ,,<.>rasiau daktaro disertacijg universitete, tai daugiau ten mokslas yra, o kaip realizuoti visq
tq idéjq, tai reikéjo truputi daugiau nei tik mokslo <..> buvo daug visokios paramos startuoliams is
valstybés visokio skatinimo, cia tuo labiau visada universitete vyko veiksmas <..>
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Atkleista, kad inovacijos realizavimas rinkoje buvo sudétingas procesas, kas sukelé kiekvienam 18§
startuoliy kiiréjy tam tikry probleminiy situacijy, kurios dar labiau skatino gilintis | bilisima
produkta, paslauga. Kadangi startuoliy kiirimg paskatino mokslinés literatiiros analizé, o siekiant
iSgryninti idéja buvo bitini realls tyrimai, todél startuoliy vadovai pripazista, kad pradzia, tai
nuolatiniai bandymai, kurie buvo skirti rinkos stebéjimui ir teisingy realizacijos metody
paieSkai. Pripazjstama, kad bandymy metu reikéjo nuolat mokytis, nes atsiskleidé sritys, kuriose
turimy ziniy jau neuzteko.

S2: ,,<.>pradzioje viskas prasideda nuo teorijos analizés, mokslinis tyrimas<..>mes supratom,
kad tuo metu nieko nezinojom, dabar kai Ziuriu atgal, tai is vis nieko neZinojom.

S1: “<.>specialiai pardavinéjom ir Ziiaréjom kaip dirba rinka, kaip Zmonés reaguoja, kokie
distributoriai dirba <..> mes mokinomés tiesiog, pardavinéjom tam, kad iSmokt, kaip tas produktas
nukeliauja ir kas su juo gerai, kas negerai.

S3: “<.>jau reikéjo domeétis, kokie niuansai, kas laukia, kaip kas keiciasi, nes kaip startuolis
universitete, tai vienas dalykas, bet kaip mazoji bendrija, tai jau kitaip <..>Tritko ir finansiniy
Ziniy, buvo buhalteriniy sunkumy<..>

Detalizuojant gautus duomenis buvo pastebéta, kad asmeninés startuolio vadovo savybés tur¢jo
reikSmingg vaidmen;j siekiant realizuoti savo veikla. Startuoliy vadovai pripazjsta, kad tam tikry
asmeniniy savybiy turéjimas paskatino toliau veikti ir iSspresti kylan¢ius sunkumus. Galima teigti,
kad asmeninés savybés buvo kaip katalizatorius, kuris paspartino jgyti trikstamas kompetencijas. I8
gauty duomeny matyti, kad nezinojimas, uzsispyrimas tampa motyvuojanciu veiksniu, kadangi tiek
vienu tiek Kitu atveju, startuolio vadovai sické testi savo veikla. Zinoma, galima i$skirti ir tai, kaip
teigia informantas, kad kompetencijos truikumas jau paskatino plésti savo komandg ir tokiu biidu
kompensuoti trukstamas zinias bei investuoti laikg j tuos veiksmus, kuriems pakanka asmeniniy
ziniy. Remiantis tyrimo metu gauta informacija, galima daryti prielaidg, kad paleidimo etapo
naratyve yra pastebimos kompetencijos yra iniciatyvumas, kadangi teoring idéjg kiekvienas iS jy
sieké paversti produktu, paslauga; inovatyvumas bei problemy analizé, nes visomis idéjomis buvo
sickiama 1iSspresti jau egzistuojan¢ias problemas, ta¢iau ] jas buvo Zzvelgiama i§ naujos
perspektyvos; mokéjimo mokytis, nes triko ziniy, vyko nuolatiniai bandymai ir doméjimasis
procesais su kuriais nebuvo anksc¢iau susidurta; laiko planavimas, kadangi reikéjo numatyti kaip
pagreitinti idéjos realizavima, todel buvo siekiama rasti biidus, kurie padéty sunaudoti maZziausiai
laiko sgnaudy.

S1: ,,Jauciu du dalykai, tai uzsispyrimas ir humoro jausmas, nes be humoro, tai biity galima varyt j
senukus ir Zitrét, kur virvéem akcija. Bet Siaip uzsispyrimas, kad baltais krumpliais stumt j priekj ir
reikia daug kavos puodeliy ir reikia daug.. nemiegi is tikryjy, nes galvoji kazkq.

S2: ,,<..>galiu pasakyti, kad neZinojimas ir noras padeéti kitam, nes mano startuolio ir buvo toks
tikslas, <..>neZinojimas labai daug padéjo, nes tada automatiskai tu kitoks buni, nelabai reaguoji,
kad kazkas cia ai nepavyks<..>*

S3: ,,Kol kas viskq darom patys, imameés iniciatyvos ir mokomeés po truputj, bet dél laiko stokos
einame link to, kad teks samdytis buhalterj<..> paprasciau yra samdytis Zmogy ir tokiu biudu
padengti tas kompetencijas, sutaupytume laiko kitiems dalykams.

Apibendrinant, galima teigti, kad startuolio paleidimo etapas yra susijes su moksliniy inovacijy
realizavimu. Kiekvienas i§ informanty patvirtino, kad idéja gimé biitent universitete analizuojant
tam tikrus fenomenus ir juos iSkeliant | praktinj lygmenj. Kadangi mokslingje literatiiroje yra
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teigiama, kad startuolis yra verslo forma besikurianti 1§ problemos iSsprendimo, kitaip tariant, i jau
egzistuojanc¢iy problemy kuriamos inovacijos, kurios palengvina btisimo kliento kasdienybe, todél
verta pripazinti, kad informanty pasakojimai patvirtina teorinio lygmens gaires. Startuolio kiirimo
pradzioje idéjos generatorius veikia vienas, taCiau pastebima, kad susidurdamas su tam tikrais
sunkumais, kurie siejasi su ziniy trokumu, pradeda ieskoti komandos, kurig sudaro asmenys su
trikstamomis kompetencijomis. Startuolio vystymasis, galima teigti, tampa natiraliu procesu,
kadangi tam tikros situacijos sudaro vystymosi eiliSkumg, tai galima pastebéti informanty
pasakojime. Visy pirma, biisimojo startuolio vadovas pradeda veiklg vienas, atlieka jvairius
tyrimus, kuriy metu susiduria su ziniy triikumu ir bando jas uzpildyti savo asmeninémis savybémis,
kurios veikia kaip vidinés motyvacijos priemonés, nes padeda susidoroti su kylanciais isstkiais.
Informanty pasakojimuose iSrySkéjo ir jiems reikalingos kompetencijos pirmajame etape:
iniciatyvumas, mokéjimo mokytis, inovatyvumas, problemy analizé, laiko planavimas (zr. 6
lentelé).

6 lentelé. Kompetencijy iSrySkéjusiy startuolio paleidimo etape, lyginamoji teorinio ir empirinio
lygmens analizé (sudaryta autorés)

Startuolio gyvavimo ciklo Kompetencijos teorinéje analizéje ISrySkéjusios kompetencijos tyrime
etapas
1. Paleidimo etapas Iniciatyvumas, inovatyvumas, laiko Iniciatyvumas, mokéjimo mokytis,
planavimas, organizuotumas, inovatyvumas, problemy analiz¢, laiko
kiirybiskumas, komunikabilumas planavimas.

Lyginamoji kompetencijy analizé atskleidé, kad atsirado kompetencijy skirtumai tarp ty, kurios
buvo priskiriamos paleidimo etapui mokslinéje literatiiroje ir tarp ty, kurios iSryskéjo tyrimo metu.
Remiantis gautais duomenimis, matyti, kad organizuotumo, komunikabilumo bei kiirybiskumo
kompetencijos néra budingos pirmajam startuolio gyvavimo ciklo etapui. Kalbédami apie savo
patirtis informantai nei$skyrée to, kad jy veikla buvo planinga, sudéliota pagal iSankstinius Zingsnius,
kas lemty organizuotumg, taip pat neprireiké kirybiniy sprendimy bei komunikabilumo
kompetencijos, kadangi, kaip ir jie teigia, kad pradZioje veiké vieni.

Antras naratyvas

Komandos sudarymas (specialisty paieska). Antrajame naratyve yra analizuojami komandos
sudarymo aspektai ir besiformuojancios startuolio vadovo kompetencijos, kadangi atsiradus
komandai vadovas tampa rySkiausia figlra ir turi gebéti | savo veiklg jtraukti naujus zmones.
Tyrimo dalyviai pripaZjsta, kad Siame etape, norint pritraukti Zmones buvo svarbu sudominti juos
savo id¢ja, kitaip tariant, ieSkoti tokiy, kurie patikéty ja taip, kaip tu pats.

Komandos kiirimas— uzpildymas triikstamomis kompetencijomis. Komandos valdymo principai— vadovo profilio
formavimasis.

Fokalizacija Vadovo pozicija
Ivykiy erdve Komandos formavimo prioritety sudarymas
Socialinis kontekstas Naujy asmeny jsiliejimas | startuolio veikla

Tyrimo dalyviai kalbédami apie komandos sudarymo niuansus, kompetencijas, kurios jiems buvo
reikalingos, visy pirma, pabrézé, kad svarbu atsizvelgti i individualy startuolio veiklos tipa, ieSkoti
zmoniy, kurie su savo turimais gebéjimais uztikrinty startuolio vystymg. Taliau iSskyré ir
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bendrasias kompetencijas, kuriy tikéjosi i§ savo busimos komandos nariy. Remiantis gautais
duomenimis galima iSskirti kompetencijas, kurios sudaré pagrinda startuolio komandos
formavime: kiurybiskumas, kadangi buvo kuriama inovacija, kurios iSgryninimui reikéjo
nestandartiniy sprendimy; komunikabilumas, nes siekiant efektyvaus darbo yra svarbu, kad
komandos nariai galéty tarpusavyje komunikuoti ir Zinoti vieni kity veiklas bei atsakomybes;
profesinés kompetencijos, tai yra tos, kuriy reikia konkre¢iam produktui sukurti;
bendradarbiavimas, nes yra reikalingas darby pasidalijimas, kiekvienas yra atsakingas uz tam
tikrg sritj, taciau biitini ir komandiniai veiksmai, siekiant nasiy sprendimy jgyvendinimo.

S1: ,,<.>susédom ir paziuréjom, kas <.>geriausiai gali dZiazuot, nu ta prasme inzineriskai
dziazuot, kas néra sukaustytas kazkokiy stigmy ir dogmuy, kaip turi biti daroma. Cia viskq reikéjo
nuo nulio kurti, naujos medziagos, nauji principai mechanikos, nu ten nauji varikliai, baterijos, nu
ten viskas absoliuciai buvo nauja. Reikéjo labai kiirybisky zmoniy, kurie j viskq galéty pasiZiiréti
kitom akim, kad mechanikq matyty kitaip negu, kad prie pramoneés, kai dirba.

, <..>kaip rinkau komandq, as visada mégstu paZziiiréti ar Zmogus Zmogui Zmogus, ar jis yra
zmogiSkas ar galima su juo normaliai pabendrauti, ar jis socialus. Labai sunku dirbti su tais
zmonémis, kurie yra auksto lygio profesionalai, bet visiskai nekomunikuoja su komanda, visiskai
tokie ,,solo raideriai“, tokie po vieng dirbantys Zmoneés. *

S2: ,,Komanda susidaré labai paprastai, reikéjo visus jtikinéti ir uzkrésti ta idéja, ko gero, tai
viskas, turi uzkrésti kitus, kad padarysi tai, kuo kq tik pats patikéjai. Tai pagrindas, kad turi jtikinti
kitus, kad tave sekty. O kokia savybé, tai pasitikéjimas savimi, motyvacija.

., <..>as ieSkojau labai aukSty kompetencijy, nes Sitam produktui ir buvo visa esmé, kad Zmonés
turéty Zinias, kvalifikacijq, bet is ty tokiy, kur rinkos tyrimas, tai gali pats daugiau, nes jsivaizduoji
Ir pats ko reikia.

S3: ,,Gavosi natiraliai, kadangi ta komanda, kuri yra dabar, tai jau dirbo ir kituose miisy dirbo
projektuose, mes jsidirbe buvom, gebéjom vienas su kitu dirbti, komunikuoti, suprasti vienas
kitg<..>"“

S§4: ,, <.>pradzioje buvo toks kaip ir prazaidimas, paziiiréjau kaip kas vyksta, stebéjau Zmones,

¢

paziiréjau, kad jie yra kompetentingi ir pasiiiliau testi darbus.

Kalbédami apie komandos valdymga, informantai pradeda formuoti ir savo asmeninj vadovo
paveikslg, kuriame atskleidzia jiems svarbius valdymo principus, dominuojancias asmenines
savybes, kurios uztikrina ne tik sékmingg valdymg, bet ir nurodo tai, kuo turéty vadovautis
komandoje esantys asmenys, kokiu principu turéty buti jgyvendinamos jy atlieckamos funkcijos.
Visy pirma, informantai pripazjsta, kad darbo laikas néra pagrindinis darbo matavimo rodiklis
komandoje, zvelgiama j atlickamy darby kiekj, galima teigti, kad tokio tipo vadovas nepririsa
darbuotojy prie organizacijos fizinés vietos, galimos darbo galimybés ir kitose aplinkose,
atsiskleidZia lankstus pozitris. Antra, vadovui svarbus darbuotoju uzZsidegimas, kuris nurodo jy
motyvacija atlickamam darbui. Tre¢ia, klaida yra suprantama kaip dar viena galimybé mokytis
bei atrasti kitokiy, inovatyviy budy, kurie galéty palengvinti siekiamas jgyvendinti uzduotis. Taip
pat buvo atskleista, kad informantai vertina individualia atsakomybe, kas formuoja kiekvieno
darbuotojo savarankiSkuma. Galima teigti, kad kiekvienas informantas rinkdamasis komandai
reikalingus asmenis, ne tik zidir¢jo i jy turimas kompetencijas, taciau ieskojo ir panasiy zmoniy |
save, kad uzsimegzty tarpusavio rySys. Tyrimo duomenys leidzia daryti prielaida, kad startuolio
vadovas yra atviras naujovéms, improvizacijai, vertina atsidavima, bendradarbiavima, jam
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svarbi tarpusavio sgveika. Taip pat jam budingas empatiSkumas, kadangi klaida yra traktuojama
kaip veiksmas nurodantis, kad asmuo stengiasi, rizikuoja ir daro bandymus.

S1: , Nesu as piktas kazkoks vadovas ir niekad nespaudzia man dél atsédéjimo ofise, kad ten nuo
astuoniy iki penkiy. Svarbiausia yra padaryti darbai ir kq, tu atnesi komandai<..> pacioje
pradzioje svarbu zZinoti, kas vyksta. Man svarbu, kad Zmonés buty savarankiski ir tikéty tuo
produktu, kad patikty, kad degty akys, tada biity ir suprojektuoti lengviau ir su visais dirbti
lengviau. *

S2: ,,<..>pakankamai uZsimerkes viskam. As nebijojau, nebuvau tas vadovas, kuris kazko gédytysi,
nenusisnekéjau per daug, bet visi klystam ir nebijojau klysti. Tikrai supratau viskq, kai jie klydo,
atskirt dalykus to klydimo, kai matai, kad jis stengiasi ir jam tiesiog nepasiseké ir as tokj zmogy
pateisinu. Kai Zinau, kad Zzmogus atidavé visq save ir tq as vertinau. *

S4: ,,AS linkes leisti, klysti, bandyti, improvizuoti. Nebandyti neklysti ir kiek jmanoma ismokti
prisiimti atsakomybe ant saves, is komandos nariy to norisi, nes tas turi daug pliusy, pradedant nuo
to, kad tu augini savarankiskq komandg, tu augini kompetencijas komandoje.

, <..>as labiau esu linkes diskutuoti ir santykiai labiau man patinka komandinio darbo, kur yra
vienas tarkim pagrindinis Zmogus, kuris duoda bendrq tonusq, bendrq idéjg, bet kartu dirbama su
bendrom atsakomybém, o ne kad tau duodu penkis Simtus eury ir nieko daugiau nenoriu zinot.

Apibendrinant, galima teigti, kad antrajame startuolio gyvavimo ciklo etape, asmuo, Kkuris
pirmajame etape yra tiesiog tam tikros idéjos generatorius, uzima vadovo vaidmenj, kadangi yra
sudaroma komanda ir jis prisiima atsakomybe uz tolimesnés veiklos vykdymga. Komandos kiirimas
yra vykdomas atsizvelgiant j reikalingas startuolio vystymo prioritetines sritis, kurios kiekvienu
atveju buvo skirtingos, nes buvo kuriami ne vienodi produktai, paslaugos. Taciau visi tyrimo
dalyviai atskleidé, kad nauji asmenys jsiliedami j veikla, visy pirma, turéjo patikéti idéja, o toliau
jau skiriamas démesys jy kompetencijoms. Analizuojant gautus duomenis buvo pastebéta, kad Siam
etapui yra biidingos kiirybiSkumo, komunikabilumo, profesinés kompetencijos, bendradarbiavimo,
empatiSkumo kompetencijos (Zr. 7 lentelé).

7 lentelé. Kompetencijy iSrySkéjusiy startuolio komandos kirimo etape, lyginamoji teorinio ir
empirinio lygmens analiz¢ (sudaryta autores)

Startuolio gyvavimo ciklo etapas Kompetencijos teorinéje analizéje | ISrySkéjusios kompetencijos tyrime
2. Komandos sudarymas Mokéjimo mokytis, komandos Kirybiskumas, komunikabilumas,
(specialisty paieska) formavimas, bendradarbiavimas, profesinés kompetencijos,
empatiSkumas, jtaiga, problemy bendradarbiavimas, empatiskumas
analizé

Kompetencijy lyginamojoje analizéje iSrySkéjo, kad komandos kiirimo etape néra svarbios
mokéjimo mokytis, komandos formavimo, jtaigos, problemy analizés kompetencijos. Taciau
atsiranda profesiniy kompetencijy poreikis, kurios yra suprantamos, kaip specialiosios zinios ir
sugebé¢jimai, kurie biitini pagal atlieckamos veiklos tipa.

Trecias naratyvas

Technologinés bazés paieska, vystymas, reikalingy funkcijy identifikavimas. Tre€iajame naratyve
démesys yra fokusuojamas j kompetencijas, kuriy kiekvienam i§ tyrimo dalyviy reikéjo pradedant
vystyti startuolj. Kadangi idéja generuojama, komanda taip pat sudaryta ir reikalingas tolimesnis
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produkto ar paslaugos realizavimas. Tyrimo dalyviai akcentuoja, kad didziausias démesys buvo
skiriamas administraciniams ir technologiniams darbams.

Produkto realizacija— reikalingy priemoniy paieSka remiantis asmeniniais gebéjimais.

Fokalizacija Démesys turimoms Zinioms
Ivykiy erdveé Ivykiai plétojami pagal prioritetus, atsizvelgiant j tai, kas tuo metu yra reikalinga
Socialinis kontekstas Bandymas jeiti j rinka

Remiantis gautais duomenis tyrimo metu, galima teigti, kad pagrindinés kompetencijos, kuriomis
pasinaudojo informantai ieSkodami biidy realizuoti savo produkta buvo technologinés ir finansy
valdymo. Technologines kompetencijas galima priskirti prie profesiniy/dalykiniy kompetencijuy
grupés, kadangi norint iSmanyti tokio tipo dalykus yra reikalingas specifinis iSsilavinimas, kuris
suteikia Zinias ir sugebéjimus apie tam tikrag sritj. Informantai teigia, kad tokio tipo Zinios buvo
reikalingos, nes reikéjo bazés ir prietaisy, kurie galéty pagaminti jau konkrety produkta, ir isleisti ]
rinkg. Finansy valdymo gebéjimai yra priskiriami prie konceptualiyju ir strateginiy
kompetencijy grupés, kadangi kasty skirstymas turi biiti sisteminis, apgalvotas ir numatomas j
priekj. Informantai pripazjsta, kad finansy valdymo geb¢jimai buvo susij¢ su vidine nuojauta, nes
intuityviy sprendimy priémimas buvo sékmingas ir daugeliu atvejy pasiteisino, kadangi eigoje
nebuvo patiriamos finansinés krizés. Taip pat kitas svarbus aspektas, kuris iSryskéjo, tai buvo
patirtis dirbant su finansinémis situacijomis, kadangi kuriama jau ne pirma organizacija. Galima
daryti prielaidg, kad jZvalgumo kompetencija taip pat atsispindi informanty pasakojimuose,
kadangi reikéjo numatyti keletag zingsniy j priekj kalbant apie finansinius aspektus, taip pat
apgalvoti, kad konkrec¢ios priemongs, t. y. technologiniai niuansai pasiteisins.

S1:, Gal sakyciau finansinémis kompetencijomis, kurios pas mane buvo tokios daugiau is
nuojautos, nes kad isliktume, mes sugalvojom tokj Zaidimg, kai viskq parduodi j minusq, tu
neuzdirbi nieko, tu mazas ir finansiskai esi <..> bet tokiu zZaidimo principu mes laiméjom tai, kad
tie finansai misy apskritai judéjo, nesvarbu, kad daznai ne aukstyn, o Zemyn, arba viena linija **

S2: ,,<..>sakyciau, kad visos tos kompetencijos, kurios siejasi su technologijomis, nes reikéjo rasti
visq baze, prietaisus, kas galéty pagaminti tq produktq.

S3: ,,<..>pagrindine tos kompetencijos, tai yra technologinés, kad tu turétum kazkq kurt, kad
turétum kazkq siilyti rinkai ir kitas dalykas, tai administravimo<..> "

S4: ,,<..>reikia suprasti, kas yra jmoné, kaip ji funkcionuoja, as individualiq veiklg nemazai jau
mety iki to turéjau, visi buhalteriniai, mokestiniai dalykai, jau daugiau mazZiau viskas buvo aisku,
bet jmone dar pries tai turéjom, tai irgi viskas is tos pusés buvo kaip ir aisku.

Apibendrinat, reikia pabrézti tai, kad Siame naratyve démesys buvo skiriamas paties vadovo
kompetencijy iSrySkinimui, galima teigti, netgi pradiniy kompetencijy, kurios yra reikalingos
produkto realizavimui. Net ir sudarius komandg nei vienas i$ tyrimo dalyviy nekalb&jo apie tai, kad
vystant savo produkta pasikliové komandos nariy kompetencijomis. Galima daryti prielaida, kad
komandos nariai buvo reikalingi jau po technologinés bazés pasirinkimo ir tik tada skirstomos jy
funkcijos. Vertinant kompetencijas, kurios sutinkamos mokslingje literatiiroje ir tas, kurios
1Sryskéjo empiriniame lygmenyje, galima matyti tam tikra kontraversiSkuma (zr. 8 lentele).
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8 lentelé. Kompetencijy iSrySkéjusiy startuolio technologinés bazés paieskos, vystymo, reikalingy
funkcijy identifikavimo etape, lyginamoji teorinio ir empirinio lygmens analizé (sudaryta autorés)

Startuolio gyvavimo ciklo etapas Kompetencijos teorinéje analizéje | ISry$kéjusios kompetencijos tyrime
3. Technologinés bazés paieska, | IZvalgumas (sanaudy vertinimas), Technologinés— profesiniy/dalykiniy
vystymas, reikalingy funkcijy | savarankiskumas kompetencijy grupé;
identifikavimas. Finansy valdymo (jZvalgumas) —
konceptualiyjy ir strateginiy
kompetencijy grupé.

Analizéje yra matoma prieSprieSa, kuri nurodo, kad savarankiSkumo kompetencija nebuvo
akcentuojama informanty pokalbiuose, nors i§ to, ka teigé, matyti, kad veiki vieni. ISrySkinama
profesiniy, dalykiniy kompetencijy grupe, kurig jrodo technologiniy ziniy reikalingumas, 0 jos yra
priskiriamos prie specialiyjy sugebéjimy. Finansy valdymas yra glaudziai susijes Su konceptualiyjy,
strateginiy kompetencijy grupe, kadangi reikalingas strateginis magstymas, prioritetiniy sri¢iy
déliojimas, kitaip tariant matymas j priekj, todel tam reikalingas jzvalgumas.

Ketvirtas naratyvas

Komercializacija (produkto iséjimas j rinkg). Ketvirtajame naratyve yra analizuojamas produkto
i$¢jimas | rinka, t. y. | kg buvo kreipiamas didziausias démesys, atskleidziamos priemonés, kuriomis
buvo naudojamasi pristatant produkta/paslauga. Zinoma, kad produktas rasty savo klienta ir galéty
Isitvirtinti rinkoje, buvo reikalingi tam tikri geb¢jimai ir Zinios, kurie pad¢jo ne tik ,,jeiti i rinka,
bet ir joje jsitvirtinti.

Rinkos suradimas— produkto pateikimo biidai potencialiam klientui. Produkto jsitvirtinimas rinkoje— turimy gebé&jimy
igalinimas.

Fokalizacija Orientacija j tikslinj klienta
Ivykiy erdveé Pardavimy vykdymas
Socialinis kontekstas Rysio su klientu uzmezgimas

Gauti tyrimo duomenys atskleidZia tai, kad produkto paleidimas j rinka buvo vykdomas, visy pirma,
ieSkant potencialaus kliento, kuriam paslauga/produktas biity naudingas. Tyrimo dalyviai teigia, kad
buvo reikalingi rinkos tyrimai, t. y. jvairtis bandymai, technologijos tobulinimai, kurie uZtikrinty
paslaugos/produkto patrauklumg ir vykty pardavimai. Taip pat akcentuojama ir reklamos galia,
kadangi klientas vienokiu ar kitokiu biidu turi surasti tai, kas jam tuo metu galéty biti aktualu.
Produkto paleidime ] rinkg svarbus vieSinimas, kai su potencialiu klientu uzmezgamas tiesioginis
kontaktas, remiantis tyrimo duomenimis buvo iSrySkinamas ir dalyvavimas specializuotose
parodose. Galima daryti iS§vada, kad specializuotos parodos uztikrina potencialiy klienty srauta,
démesys yra fokusuojamas | vieng vieta, todél pasinaudojant tiesioginiu kontaktu galima pristatyti
savo paslaugos privalumus, leisti iSbandyti, tai, kas yra parduodama. Tai naudinga dar ir d¢l to, kad
galima uZmegzti kontaktus su biisimais investuotojais, surasti bendradarbiauti norin¢ig organizacija.
Atskleista buvo ir tai, kad produkto paleidime j rinkg yra svarbis ir turimi asmeniniai gebéjimai,
vienas 1§ tokiy yra komunikabilumas, kadangi svarbu uZzmegzti kontakta su klientu, gebéti jrodyti,
kuo produktas/paslauga i$skirtinis, kaip gali ,pasitarnauti kasdieniniame gyvenime. Zinoma,
svarbus ir produkto/paslaugos pateikimas klientui, jos apipavidalinimas, ji turi biti patraukli
abiem atvejais, kai pristatymas vyksta internetinéje ir fizinéje erdvéje. Galima daryti iSvada, kad
suradus rinka, kurioje gali biti i§leidziamas produktas/paslauga, dar yra svarbis ir pateikimo btidai
klientui, kad jsitvirtinimas vykty s¢kmingai.
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S1: , <..>produktq paleidinéjom biitent j rinkq, tai pasinaudojom ,, kikstarteriu®, tai abi versijos
buvo pristatytos pasauliui per minios finansavimo platformas<..>“

S2: ,,<..>reikéjo rasti tq lentyng rinkoje j kurig galétum padéti savo produktq, aisku, daug daug
bandymy turéjo praeiti, kad pasiekty jau tuos potencialius klientus. O toliau aisku, tai pagrindas
marketingas, be kurio jau c¢ia niekaip, nes vis tiek pardavimai, apipavidalinimas produkto visas.
Daug reikéjo galvoti, kaip viskas bus, kai pasieks produktas rinkg, kq toliau daryti, tokiy loginiy
sprendimy daug déliojom<..>

S3: ,, <..>dabar mes tobulinam technologijq, stebim busimus klientus, atsizvelgiam j jy tuos norus,
déliojam finansinius klausimus, jq vieSinam ir dalyvaujam tarptautinése parodose. *

S4:, Rinkodara, kazkokiu biidu Zmogus turi tave surasti, tai internetiné reklama, nes viskas vyksta
per internetq. Aisku, komunikabilumas, nes parodos, renginiai, pristatymai susijusiy tematiky ir
panasiai, idéjos sklaidos didinimas ir skleidimas. *

Tyrimo dalyviai kalbédami apie tai, kokiy Ziniy jiems reikéjo, kad produktas pasiekty ir jsitvirtinty
rinkoje, akcentavo keletg dalyky: marketinga, kliento supratima, pardavimus. Galima daryti i§vada,
kad marketingo supratimas ir iSmanymas buvo pati reikalingiausia kompetencija, kadangi tyrimo
dalyviai akcentuoja vieng i§ pirmyjy. Marketingas buvo aktualus siekiant geriau suprasti klienta, jo
poreikius, likeséius i§ parduodamos prekés/paslaugos. Galima teigti, kad kiekvienas startuolio
vadovas veiké tam, jog rySio tarp kliento ir prekés/paslaugos uzmezgimas bty stiprus ir
jtikinéjimas pirkti tapty jau ne tiek svarbus ir produktas/paslauga tiesiog pati save parduoty. Kliento
supratima, galima traktuoti, kaip empatija, kadangi buvo siekiama i$siaiskinti tai, kas aktualu ir
tendencinga klientui, kas patenkinty jo poreikius, kg biity galima adaptuoti atsizvelgiant |
pastebéjimus. Kitaip tariant, tyrimo dalyviy tikslas pasinaudojant empatija buvo parduoti tai, kas
turéty paklausa. Pardavimy iSmanymas yra reikalingas dél finansinio organizacijos stabilumo,
kadangi, tai turés jtakos gaunamam pelnui, kas teigiamai arba neigiamai paveiks tolimesn¢ gamyba
bei plétra. Galima teigti, kad sékmingi pardavimai jaunoms organizacijoms padeda jsitvirtinti
rinkoje, nes pradedant verslg dar néra susidariusio pastovaus klienty rato, todél reikalinga Zinoti,
kaip pritraukti vis naujus klientus.

S1:,,<.>bitent tos marketingo zinios, tai labai padéjo<..>kompetencijy reikéjo tokiy, kad
gebétum suprasti klientq, nes tu parduodi tiesiog idéjq ir kaip Zmogus jausis su tuo daiktu
vazinédamas, todél reikia pateikti visq tq kampanijq, viesinti<..>* ,, Kompetencija suprasti klientq,
kas jo galvoje dedasi, kq jam pasiiilyti reikia.

S2: , Zinios, marketingas nu tai finansinés kas be ko, nes reikéjo apskaiciuoti kaing produkto, kad
galétum paleisti, taip pat gamybos kiekius, kas irgi kainavo pinigus ir visi kiti niuansai. Aisku rysys
su klientu irgi buvo tam tikras gebéjimas, kuris buvo reikalingas. *

S3:,,<..>aisku, as$ pats kaip dirbu technologijy perdavime, marketingas, pardavimo kompetencijos,
vieSinimo, rinkodara, ir aisku, jeigu tas jrenginys neveiks ir ta technologija klientui nebus
reikalinga, tai tu irgi jo neparduosi.

S4: ,,Is patirties realiai visos Zinios atsirado, bet aisku, mokymai visokiausi. Buvo daug jvairiausiy,
kas susije su naujais produktais, marketingu, su internetine rinkodara, pardavimais, tikrai daug
mokymy esu is Sitos pusés praklauses, paciam buvo jdomu, gilinausi nemazai, tai tas. Ir po to savo
veikloje viskq praktiskai taikydamas gilinau tas Zinias, tai taip ir gaunasi, kad atsiranda ta
kompetencija, kurig ir perkeli j dabartine veiklg. “
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Apibendrinant, analizuotg naratyva, reikia pabrézti tai, kad vadovas produkto paleidime j rinka
turi keleta vaidmeny, kurie tarpusavyje koreliuoja. Pirmasis vaidmuo, tai yra pardavéjo, nes tiek
siekiant ,,jeiti j rinka, jis yra tas, kuris eina prie§ minig ir pristato savo produkta, uzmezga rysj su
potencialiu pirkéju. Taip pat vykdo pardavimus, kuruoja §j procesa. Antrasis vaidmuo, remiantis
gautais duomenimis yra kliento, kadangi jis turi jsijausti j perkantiji asmenj tam, kad gebéty keisti
savo produkta/paslauga, adaptuoti pagal rinkos poreikius. Bendravimas su klientu, kaip lygus su
lygiu ir pavercia startuolio vadova klientu, tokiu budu jis gali uzmegzti natiiraly rys$j ir iSgirsti
pastebéjimus. Treciasis vaidmuo, tai rinkodaros ir komunikacijos specialisto, kadangi reikalinga
produkto sklaida jvairiuose internetiniuose kanaluose bei fizinése erdvése, kurios biity paveikios
siekiant rasti potencialy klienta. Remiantis i$skirtais vaidmenimis galima teigti, kad Siame etape
vadovui yra reikalingos jtaigos, jZvalgumo, greitos orientacijos, gebéjimo derétis, komunikabilumo
ir analiztinio mastymo kompetencijos (zr. 9 lentel¢).

9 lentelé. Kompetencijy iSryskéjusiy startuolio komercializacijos (produkto i$¢jimas j rinkg) etape,
lyginamoji teorinio ir empirinio lygmens analiz¢ (sudaryta autorés)

Startuolio gyvavimo ciklo etapas Kompetencijos teorinéje analizéje | ISrySkéjusios kompetencijos tyrime
4. Komercializacija (produkto Analitinis mastymas, Itaiga, jzvalgumas, greita orientacija,
i$¢jimas ] rinka) konceptualumas. gebéjimas derétis, komunikabilumas,
empatija, analitinis mastymas.

Galima teigti, kad rySkis skirtumai yra pastebimi tarp teoringje ir empirinéje dalyje atsiskleidusiy
kompetencijy. Remiantis tyrimo duomeny analize, galima teigti, kad jtaiga ir jzvalgumas yra
svarbiis vadovui tiesiogiai bendraujant su klientu, nes jtikinanti ir uztikrinta kalba bus paveiki
kliento atzvilgiu, o jzvalgumas padés iSgirsti kliento poreikius. Greita orientacija reikalinga siekiant
keisti savo produkta/paslaugg reaguojant | rinkos poreikius bei tendencijas. Gebé¢jimas derétis
produkto sklaidos metu yra aktualus uZmezgant ry$j su potencialiais investuotojais.
Komunikabilumas bei empatija, siekiant jtikinti klienta produkto nauda. Analitinis mastymas yra
siejamas su finansy valdymu bei rinkos tyrimais, siekiant efektyviai paskirstyti turimas ir gaunamas
investicijas, ir Zinoma, tuo, kas reikalinga Siandieniniam pirkéjui.

Penktas naratyvas

Augimas (ankstyvieji pardavimai). Siekiant i$siaiskinti, kokiy kompetencijy vadovui reikéjo Siame
etape, buvo praSoma informanty, kad jie prisiminty finansing rizikg turéjusia situacijg ir papasakoty
kaip pavyko ja i$spresti naudojantis savo turimomis ziniomis. Kadangi kiekvienas startuolis patiria
finansinés rizikos situacijas, kurias ne visais atvejais pavyksta iSspresti, todél ir buvo orientacija
keliant klausimg | tai, kaip vyko startuolio augimas, i finansy pritraukima, didéjanc¢iy pardavimy

valdyma.

Finansy trikumas— investicijos pritraukimas. Gautos investicijos valdymas— rémimasis turimomis kompetencijomis.
Fokalizacija Finansy pritraukimas, valdymas, iSlaikymas

Ivykiy erdveé Finansinés rizikos situacija

Socialinis kontekstas Investuotojy paieska

Remiantis tyrimo dalyviy pasakojimais, iSrySkéjo tai, kad kiekvienas tiriamas startuolis buvo
susidiires su finansinés rizikos situacija. Galima teigti, kad situacijos buvo gana vienodos, kadangi
visuose tirtuose startuoliuose, finansinés rizikos situacija buvo tada, kai baigési turimos 1éSos, nei
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vienas i§ tyrime dalyvavusiy informanty nepaminéjo kitokio pobudzio situacijos. Tam, kad
susidoroti su iskilusia situacija buvo siekiama pritraukti investicija. Tyrimo dalyviai atskleidé, kad
investicijos pritraukimas ne visai atvejais buvo susijes su apgalvoty veiksmy seka, kas atrodyty
natiralu, tai buvo ir pasinaudojimas asmenine nuojauta. Vienas informantas pabrézé, kad
investicijas pritraukti tiesiog pasisekdavo, logisko paaiSkinimo tam neturéjo. Kitas informantas
teigé, kad investicijg pritraukti padé¢jo nuolatiné komunikacija apie susidariusig situacija, kadangi
garsiai kalbant atsirado zZmogus, kuris susidoméjo kuriama paslauga. Galima jzvelgti ir tai, kad
galvodami apie tolimesnj startuolio augima, jo kiir¢jai ir visa komanda turi nuolat teikti jvairias
paraiSkas investicijoms gauti, 0 ne tik tada, kai susiduriama su rizikingomis situacijomis. Tai
matoma tyrimo dalyvio pasakojime, kuriame jis pabrézia, kad iSspresti situacija padéjo dar anksciau
pateikta paraiska finansavimui gauti. Galima daryti iSvada, kad investicijy pritraukimas jmanomas
ne tik tradiciniais buidais, kuomet remiamasi tam tikru i§ anksto numatytu planu. Startuolio
vadovas turéty buti nuolat suinteresuotas pritraukti kuo daugiau investicijy ir garsiai
komunikuoti, nes ne tik verslo aplinkoje gali atsirasti potencialus investuotojas, galima teigti, kad
socialinis aktyvumas vadovui yra ypac reik§mingas.

S1: , Taip, tai buvo trys kartai, kai banko sqskaita Soko Zemyn ir taip keli tikstanciai lieka, ir vél
banko sqgskaita pasoka j virsy. <..> Kiekvieng kartq, kai matém, kad uz poros ménesiy bus visiskas
nulis mum pasisekdavo pritraukti investicijq ir tiesiog taip gaudavosi, ir nezinau kodel<..>*
S2:,,Aisku, kad susidiiréme, manau, kad kiekvienas startuolis su tuo susiduria ir nebiitinai tada, kai
prasideda pardavimai, miisy atveju, kai jie prasidéjo, mes neturéjom pinigy tolimesnei gamybai.
S3: ,,<.>kalbant apie situacijq, tai aisku, kad buvo, galiu pasakyti paprastai, kartq tiesiog
pritritkom pinigy, kai reikéjo kuriant prietaisq patobulinti ten tam tikrq detale, tai galiu pasakyti
dabar, kad visa laimé, kad pries tai buvom pateike paraiskq dél finansavimo ir mes jqg gavom, nes
kitu atveju nezinau kas biity buve.

S§4: <.>tai kai baigési finansai, o mes neturéjom pardavimy jokiy ir tuo metu reikéjo pinigy, nes
vis tiek yra zZmonés, kurie dirba, yra produktas, kuris jau yra dienos sviesoje, tai tada per
pazistamus apie visa tai Snekant atsirado verslo angelas, kuris tuo metu investavo <..>*.

Kalbant apie tai, kokiy kompetencijuy reikéjo vadovui pritraukiant investicijas ir Zinoma, po jy
pritraukimo, atsiskleid¢, kad reikSmingiausi buvo finansy valdymo bei komunikacijos gebéjimai.
Finansy valdymas buvo svarbus tuo, kad reikéjo planuoti, kaip investicija bus tikslingai
iSnaudojama, ] kokias sritis jg investuoti, kadangi organizacija veikia neseniai, tod¢l néra stabiliai
veikianCios ir funkcionuojancios srities. Komunikacijos gebéjimais svarbiis tam, kad bet kuriuo
metu bity galima vykdyti savo produkto reklaming kampanijg, reikalingas ne tik tiesioginio
kontakto uzmezgimo iSmanymas, bet ir jvairios socialinés medijos, kuriose vyksta vieSinimas.
Zinoma, kad j produkta/paslauga kazkas noréty investuoti yra svarbus pateikimas, siekiant
suformuoti perspektyvy jvaizdj, pasitikéjimg ir pradéti kurti lojaliy klienty ratg. Galima teigti, kad
su kiekviena nauja investicija startuolis auga, nes investuojama j tam tikrus patobulinimus,
plétojamos specifines sritys, ar taisomos spragos.

S1: , Reikéjo daugiausiai finansiniy Ziniy, nes cia finansiniy srauty valdymas, islaidy valdymas,
pajamy planavimas, tai aisku tie dalykai<..>*
S2: ,,Daug kalbéjau, stengiausi jtikinti potencialius investuotojus, ir aisku, po to jau buvo

“«

reikalingos finansinés zinios, kaip ir kur tuos pinigus padeéti.
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S3: ,,<..>jeigu kalbant apie situacijos suvaldymgq, tai dirbom visa komanda prie tos paraiskos
teikimo, jeigu pries tai prisimenant, kas buvo, o daugiausiai Ziniy reikéjo, tai finansiniy, kad jau
kaip gauni tq investicijq, kad Zinotum kaip su ja elgtis.

S4: ,, <..>svarbiausia buvo tos investicijos gavime, tai pradzioje jam papasakoti, kas per idéja, kas
per daiktas. Pagrindinis dalykas jau buvo parodyti jam tq veikiantj daiktg<..>*

Apibendrinant, galima teigti, kad augimo etapas yra pakankamai sudétingas, nes startuolis
balansuoja tarp labai rizikingos iSlikimo ribos, kadangi viskas priklauso nuo turimy finansiniy
iStekliy, kuriuos reikiamu metu pavyksta arba nepavyksta pritraukti. Tyrimo duomenys atskleideé,
kad vadovui Siame etape yra svarbi socialiné kompetencija, kadangi turi vykti nuolatin¢ sklaida,
svarbu dalyvauti ne tik specializuotuose renginiuose, taciau siekiant plétros nuolat komunikuoti net
ir apie maziau sékmingas situacijas neformaliuose susitikimuose. Lyginant kompetencijas
literatiiroje ir empiriniame lygmenyje buvo matomi skirtumai (zr. 10 lentelée).

10 lentelé. Kompetencijy iSrySkéjusiy startuolio augimo (ankstyvieji pardavimai) etape, lyginamoji
teorinio ir empirinio lygmens analiz¢ (sudaryta autorés)

Startuolio gyvavimo ciklo etapas Kompetencijos teorinéje analizéje | ISrySkéjusios kompetencijos tyrime
5. Augimas (ankstyvieji Rizikos toleravimas, komunikacija | Rizikos toleravimas, finansy
pardavimai) (socialiniai tinklai) valdymas, komunikacija

Rizikos toleravimo kompetencija nebuvo iSrySkinama informanty pasakojimuose, kadangi §i
kompetencija yra biidinga investuotojams, nes jie investuoja i versla, kuris nepasiZymi nuolatiniu
stabilumu, taciau galima manyti, jog tokio tipo investuotojai véliau tikisi gauti dar didesng
investicijy graza. Startuolio vadovui yra ypac¢ svarbus finansy valdymas, jeigu néra komandoje kito
asmens turin¢io finansinj iSsilavinima, kadangi turi vykti efektyvus 1éSy iSnaudojimas ir jy
paskirstymas galvojant apie ateities plétrg. Komunikacijos vykdymas yra suvokiamas kaip
investuotojy pritraukimo metodas, kuris padeda biiti nuolat matomam.

Sestas naratyvas

Konkurencinga veikla (kainy koregavimas). SeStajame naratyve yra siekiama atskleisti
kompetencijas, kurios reikalingos startuolio vadovui, kai kuriamas produktas/paslauga susiduria su
konkurencija rinkoje. Atsiskleidé tai, kad visi tyrime dalyvave startuoliai yra susidire su
konkurenciniu pavojumi, remiantis tyrimo dalyviy pasakojimu, galima pastebéti, kad situacijos
buvo sprendziamos remiantis logiska veiksmy seka. Visy pirma, kai iskilo konkurencinis pavojus
buvo kuriama naujesné¢ ir tobulesné produkto/paslaugos versija, kuriai reikéjo tam tikry gebéjimy,
todél iSanalizavus veiksmy plang buvo galima iSskirti vadovo kompetencijas.

Konkurencinga situacija— produktas tobulinamas— iSry$kinamos kompetencijos

Fokalizacija Sprendimo paieska
Ivykiy erdvé Kuriama naujesné produkto versija
Socialinis kontekstas Pranasumas rinkoje

Atsizvelgiant | tyrimo dalyviy pasakojimus, galima matyti, kad kiekvienas i§ jy yra patyres
vienokig ar kitokia konkurencine situacija. Du i§ tyrimo dalyviai nurodo, kad yra patyre
konkurencija Lietuvos rinkoje, o kiti du uz Lietuvos riby, kadangi kuriamas produktas néra
orientuotas ] vietine rinkg. Galima pastebéti, kad tyrimo dalyviy patirtys yra skirtingos, vienas is jy
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yra susidiires jau su konkreciais fiziniais produktais ir netgi teigia, kad yra dviejy tipy konkurentai.
Kitas tyrimo dalyvis teigia, kad tik pradéjus kurti produkta pamate, kad jau yra konkurenty, kurie
dirbo su analogiska technologija. TreCiasis ir ketvirtasis tyrimo dalyviai atskleidzia, kad
konkurentus jau jzvelgia, taciau jy kuriamas produktas/paslauga yra tyrimy stadijoje, kas leidzia
manyti, kad konkurentai gali savo vystymga pakreipti dviejomis pusémis, arba isleisti j rinkg geresnj
produktg, arba jiems i§ vis nepasiseks. Galima teigti, kad kiekvienas startuolis kurdamas
produkta/paslaugg turi numatyti keleta zingsniy j priekj, kad atsiradus konkurentui galéty greitai
reaguoti.

S1: ,, Taip, yra, yra pirminiai konkurentai, yra ir antriniai konkurentai<..>antriniai konkurentai
mum netgi yra troleibusai<..> pirminiai konkurentai yra visi elektriniai dviraciai, gamykliniai
dviraciai, kuriuos jau perki pagamintus<..>*

S2: ,, Kurdami produktq pamatéme, kad kazkas jau net ir toje pacioje Lietuvoje penkis metus vysto
tokj produktg<..>jie taiké tq pacig technologijq, kurig mes laikéme esmine ir pasirodo, jie taip pat
jq laike esmine.

S3: ,,Konkurencija aisku yra, nes néra to, kas nepadaryty kazkokiy analogisky produkty. Lietuvoje,
aisku, ne, bet mes j Lietuvq ir nesiorientuojam, taciau ir uzsienyje technologija vis dar tyrinéjama. “
S4: ,, Yra ir Siai dienai, kas vysto, bet néra tokiy, kas jau biity atéje konkreciai j rinkg. Jie vis dar
yra tyrimy stadijoje<..>*

Galima teigti, kad tyrimo dalyviai konkurencines situacijas sprendZia kurdami naujesnes
produkty/paslaugy versijas ir tokiu budu siekia pranaSumo rinkoje. Informantai nurodo, kad
tobulindami naujus produktus siekia atsizvelgti j vartotojy poreikius, kad kiekviena detalé buity kuo
priimtinesné ir paprastesnio naudojimo. Rinkoje yra daug panasiy produkty, taciau bati i§skirtiniam
galima tik tuo atveju, jeigu tas pats produktas yra padaromas dar lankstesnis ir lengviau pritaikomas
kasdieniniame gyvenime. Startuoliy produktai ir paslaugos sprendzia tam tikras problemas, ir tokiu
biidu yra sukuriama kazkas naujo ir inovatyvaus, todél technologija turi biiti nuolat tobulinama ir
i§leidziama kitoniska versija. Galima manyti, kad klientas visada lengviau pirks ta produkta, kurj
naudoti bty galima patikimai ir greitai, be papildomy instrukcijy, siekiama, kad buty
sunaudojamos kuo mazesnés laiko sgnaudos. Dar du antriniai budai skirti kovoti su konkurenciniu
pavojumi, kuriuos i$skiria informantai, tai bendradarbiavimas ir nuolatinis vieSinimas. Galima
teigti, kad bendradarbiavimo pagalba kurti produktus/paslaugas biity galima grei¢iau, kadangi
turimos didesnés 1¢Sos, daugiau zmogiskyjy istekliy. Zinoma, kad tokie procesai vykty yra
reikalinga i§sami rinkos analiz¢, uZtikrinamas abiejy pusiy lygiateisiSkumas ir numatomi plétros bei
finansy valdymo aspektai. VieSinimo pagalba galima iSlikti visuomet matomu, klientas greitai
pastebés kuriamus patobulinimus, kurie gali bati jam priimtinesni, todel didesné tikybeé yra tapti
stabiliu rinkoje.

S1:,, <.>tarp ty perdavimo komplekty esam Sustriausi, nu tikrai. Mes sukiiréme naujq versijqg,
tobuliname ir kuo paprasciau tai atrodo, tuo yra sunkiau tai realizuot, suprojektuoti, taciau mum
pavyko<..>*“

S2: ,,Ir man pirma mintis buvo tokia, kad as nusprendziau bendradarbiauti, jeigu turime visi
pakankamai resursy, tai kodél gi ne. Tai apskritai yra naujas produktas, ir tada kyla klausimas, kq
daryti, arba nuperki jj, arba pasiduodi. Kartu biity galima viskq padaryti greiciau.

S3: <..>reikia dalyvauti parodose, viesinimo veikloje <..>o ty paciy prekiy Simtas ar daugiau ir
kiekvienas pasiiilo kazkokig tai nising sritj, o mes stengiamés biiti tokiais, kurie gali pasiilyti kazkq
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naujesnio, nei tas Simtas vienody prekiy <..>geresne kaing, greitj, geresnj nasumgq, technologijq
labiau isvystytq, prisitaikymq prie uzsakovo, kad jeigu jam reikia tokio ir ne kitokio, tai tu stebi,
adaptuoji, bandai buti lankstus klientui. *

S4: ,,<..>yra jau dabar nauja versija ir mes darom sertifikavimgq sito produkto, kaip medicininio,

«

kas gerus metus iskarto duoda pranasumg pries konkurentus<..>.

Tyrimo dalyviai kalbédami apie kompetencijas, kuriy jiems reikéjo, kai sprendé konkurencines
situacijas, iSskiria jy ne vieng: pardavimy valdymas, gebéjimas derétis, mokslinés Zinios,
lankstumas. Kadangi tobulinant produkta turi bati orientacijg j klienta, nes pardavimai nebus
dideli, jeigu klientas nesidomés net ir naujausia prekés versija, o tam reikalinga iSmanyti jvairias
pardavimy technikas. ISrySkéja natiirali seka, jeigu preke klientas patenkintas, tai pardavimy lygis
taip pat yra linkes augti. Gebéjimas derétis yra suprantamas, kaip biitinas aspektas siekiant didinti
pardavimus ir norint uzmegzti naujus bendradarbiavimo kontaktus. Mokslinés Zzinios yra
priskiriamos prie profesiniy kompetencijy grupés, todeél galima teigti, kad specialiyjy Zziniy
turéjimas uztikrina konkurencinj pranasuma. Lankstumas, ne tik konkurencingos veiklos etape yra
bitinas, taciau Siuo atveju iSkyla daug nenumatyty situacijy, kuriy nejmanoma prognozuoti, todel
vadovas siekdamas priimti efektyviausius sprendimus turi bati pasiruoS$gs nestandartiniams
veiksmams.

S1: ,, 45 manau, kad geriausias sprendimas yra ir mano, kaip vadovo gebéjimai atsispindi, kaip
tame filme: ,, Always be closing“, visada turi pardavinéti savo produktq, jeigu ypac esi startuolio
vadovas, tai tu visada turi pardavinéti, tiek produktq, tiek save, kad Zmonés noréty su tavimi dirbti,
turi biti derybininkas “

S2: ,,Ir aisku, tam kad pradétume bendradarbiauti, tai c¢ia jau mano didzZiausias indélis, visos
derybos, lankstus poziiris, finansiniai klausimai, tolimesni pardavimai.

S3:,,Tai va, misy mokslinés Zinios ir kompetencijos tq daryti padeda, na, aisku, mes tikimés, kad
padeda.

S4: ,,Reikia labai daug lankstumo Sitoje vietoje, reikia suvokti, kokia yra rizikos ir nesékmés

“«

tikimybe, galima taip sakyti<..>.

Apibendrinant, galima teigti, kad konkurencingos veiklos etape kiekvienam startuolio vadovui yra
biitina dométis tuo, kas vyksta rinkoje. Stebéti konkurentus ir numatyti veiksmy seka, kuri didinty
ne tik pardavimus, bet uztikrinty greita reagavima 1 netikétas situacijas. Atsizvelgiant | tai, kokios
kompetencijos buvo atskleistos Siame startuolio gyvavimo ciklo etape, matyti, kad yra tokiy, kurios
sutampa su teorinéje analizéje iSrySkéjusiomis (zr. 11 lentel¢).

11 lentelé. Kompetencijy iSryskejusiy startuolio konkurencingos veiklos (kainy koregavimo) etape,
lyginamoji teorinio ir empirinio lygmens analizé (sudaryta autores)

Startuolio gyvavimo ciklo etapas Kompetencijos teorinéje analizéje | ISrySkéjusios kompetencijos tyrime
6. Konkurencinga veikla (kainy | Lankstumas, greita orientacija, Pardavimy valdymas, gebéjimas
koregavimas) gebéjimas derétis derétis, mokslinés zinios,
lankstumas

Remiantis tyrimo duomenimis, matyti, kad Siame etape buvo reikalingos tos kompetencijos, kurios
startuoliui padéty iSlikti, kadangi Sis etapas yra vienas rizikingiausiy, tod¢l biitina kreipti démesj |
tas sritis, kurios yra esminés siekiant stabilaus ir uztikrinto jsitvirtinimo rinkoje.
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Septintas naratyvas

Stabilumas (jsitvirtinimas konkreciame verslo sektoriuje). Siame naratyve yra atskleidziami du
reikSmingi jvykiai. Pirmasis 1§ jy, tai startuolio jsitvirtinimas rinkoje, kai vadovas ir jo turimos
kompetencijos yra vieni reikSmingiausiy aspekty siekiant organizacijos sékmés. Antrasis, kai
startuolis pasiekia stabilumo stadija ir vadovo daroma jtaka pradeda mazéti. Tyrimo dalyviai
atskleidzia, kad tolimesniam startuolio vystymui gali uztekti ir gerai savo darbo iSmananciy
specialisty komandos.

Kompetencijos uztikrinancios startuolio plétrg— [sitvirtinimas. Stabilumas— vadovo daromos jtakos mazéjimas.

Fokalizacija Vadovas
Ivykiy erdveé Vadovo reik§mingumo vertinimas
Socialinis kontekstas Startuolio vystymas tarptautingje rinkoje

Tyrimo dalyviai pripazino, kad vadovo turimos kompetencijos yra vienos i§ svarbiausiy siekiant
startuolio plétros. Galima teigti, kad tokia tendencija iSrySkejo dél to, kad vadovas yra pradinis
idéjos generatorius, kuris jau tuo metu, kai idéja sieké paversti realiu produktu/paslauga turé¢jo
tolimesnio vystymo vizija. Informantai kalbédami apie kompetencijas, kuriy jiems prireiks uzimant
vis didesng rinkos dalj, teigé, kad rinkodaros iSmanymas yra vienas svarbiausiy. Galima teigti, kad
taip yra dél to, kad pradéjus augti pardavimams yra itin reikSmingas jy organizavimas ir vykdymas,
nes vartotojo poreikiai yra tendencingai linkg augti. Kita kompetencija, kuri yra reikalinga, tai
zmogiskyjy iStekliy valdymo, nes augant organizacijai yra biitina vis didesné¢ komanda, kuri
gebéty organizuoti darbg ir uztikrinty savo funkcijy igyvendinimg tam, kad organizacija gebéty
jgyvendinti numatytas ilgalaikes raidos perspektyvas. Kadangi organizacija orientuojasi | globalig
rinka, efektyvus Zmogiskyjy iStekliy valdymas turi vykti investuojant ir j darbuotojy kompetencijas,
kad bty uZtikrinamas didesnis darbo naSumas. AtsiZvelgiant ] tai, kad tyrimo metu informantai
pripazino, jog neturint finansinio iSsilavinimo yra pakankamai sunku efektyviai juos skirstyti ir
valdyti, tod¢l natiiralu, jog kaip biitingja kompetencija siekiant plétros jvardino finansy valdymg.
Augant pardavimams, atsiranda ir kiti bitinieji niuansai, ne tik 1éSy skirstymas atlyginimams,
gamybai ir kt., taciau investicijos reikalingos ir paties produkto tobulinimui, tod¢l léSy pritraukimas
taip pat tampa butinas. Galima teigti, kad kompetencijos uZztikrinancios startuolio plétrag padeda
jsitvirtinti ir rinkoje, todél kyla esminis klausimas, kuriuo metu vadovas tampa reikSmingiausiu
startuolio gyvavimo cikle.

S1: ,, Rinkos supratimas, pirmas dalykas, tu turi suprasti, ko nori vartotojas, kaip tu ji pasieksi <..>
ISmanyti rinkq, kaip tu realizuosi tq produktq, tai yra ta kompetencija, kurios reikia<..> "

S2: ,, Zmogiskyjy istekliy valdymo Zinios aisku<..>

S3: ,,<.>kad reikes tiek technologiniy Ziniy, tiek pardavimo Ziniy, tiek rinkodaros Ziniy. IS
principo, jeigu tu nori, kad ta korporacija kazkur augty, tai visy sriciy specialisty vis tiek reikia
komandoje.

S4: ,, Tritks bendrojo valdymo, finansy, investicijy tritkumas, tvarumo uztikrinimas, kad sklandziai

vy -

vV —
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Visi tyrime dalyvave asmenys vieningai pripazjsta, kad vadovas startuolyje yra reik§mingiausias
pacioje vystymosi pradZioje. Pirmoji priezastis, kodél vadovas yra svarbus biitent gyvavimo ciklo
pradzioje, nes jis yra atsakingas uz komandos sukiirima, t.y. naujy zmoniy pritraukima, kuriy
turimos Zinios ir yra geriausias katalizatorius padedantis judéti pirmyn. Galima teigti, kad
komandos kiirimas yra vienas atsakingiausiy procesy, taip yra todél, kad vadovas jiems gali
pasiiilyti tik savo idéja, nes neturi 1éSy skirty mokéti darbo uzmokesciui, daznu atveju triikksta
technologiniy resursy bei darbo vietos. Kitaip tariant, neturi materialiyjy resursy, kurie galéty
sudominti tam tikro srities specialistus. Remiantis tyrimo duomenimis, galima teigti, kad vadovas
yra pagrindiné jungiamoji organizacijos komandos dalis, kadangi jis turi sutelkti komanda dirbti dél
bendro tikslo, ripintis mikroklimatu, kad darbuotojai jaustysi saugiai darbo aplinkoje.
Darbuotojams yra svarbus pasitikéjima keliantis vadovas, kuris nevarzyty jy profesinés laisvés, nes
startuolis yra netradicinj verslg propoguojanti organizacija, todél ir tyrimo dalyviai pripazjsta, kad
vadovas yra komandos vedlys, ir nuo jo priklauso tolimesné startuolio vystymosi sékmé. Antroji
priezastis, kurig nurodo tyrimo dalyviai yra investiciju pritraukimas. Galima teigti, kad vadovas
yra tas, kuris geriausiai Zino, kur link eina jo produktas/paslauga, todél investuotojus gali lengviau
itikinti, kad idéja gali biiti perspektyvi ateityje ir sumazinti investuotojy baime rizikuoti.

S1: <.>vadovas yra reiksmingiausias pacioje pradzioje, kada didZiausia rizika suklysti ir
didziausios galimybés laiméti<..> pradzioje vadovo vaidmuo yra reikSmingiausias, nes tu turi
surinkti komandg, tiek nukreipti produkto plétrq j kazkurig puse, issigryninti pardavimo kanalus ir
numatyti viskq j priekj uz komandgq. Ir sudélioti scenarijy, kad visa komanda galéty eiti j priekj.
S2:,, Pradzioje, nes zmonés tau daro viskq uz dykq, tu turi juos kazkokio biidu pritraukti, nukreipti
savo puse. “

S3: ,, Pradzioje, buriant komandq, priimant sprendimus, vidui tq palaikant, normalig tq tokig,
klimatq tarp visy, tarp padaliniy, kiekvienas atlieka kazkokiq tq funkcijq, tai vadovas tampa tuo
jungiamuoju audiniu.

S4: ,,<..>nuo pat pradzios iki ten antros serijos investicijy pritraukimo, tai tas pats vadovas ir
idéjos autorius.

Analizuojant vadovo reikSme startuolio paskutiniajame vystymosi etape, galima prieiti i§vados, kad
startuoliui jsitvirtinus, jis pasiekia stabiluma, o véliau, kai jau visi procesai pradeda pilnavertiskai
funkcionuoti, komandoje dirbantys asmenys tiksliai zino uz ka, kiekvienas yra atsakingas, nuo $io
momento tyrimo dalyviai pripaZjsta, kad vadovo jtaka pradeda mazéti. Laikui bégant, jis tampa
projekto koordinatoriumi, kuris yra atsakingas uz tam tikry procesy organizavimg, tadiau jau
neuzima pagrindinio vaidmens. Galima teigti, kad taip jvyksta dél to, kad augant organizacijai
vadovui jau nepakanka bendryjy kompetencijy, kurios uztikrinty tolimesnj sklandy valdyma.
Tyrimo dalyviai teigia, kad vadovas véliau tampa atsakingas uz tam tikros funkcijos vykdyma,
tampa techniniu darbuotoju, todé¢l komandos valdymui yra perspektyviau tokiame lygmenyje
samdyti vadova i iSorés, kuris turéty finansinj iSsilavinimg ir gebéty valdyti ZmogiSkuosius
iSteklius. Tyrimo pradZioje, dalyviai pripazino, kad jy valdymas yra intuityvus, kadangi jie néra
tur¢je vadovavimo patirties, tod¢l auganciai komandai yra reikalingas profesionalus vadovavimas,
Zinoma, augantys finansiniai mastai taip pat reikalauja papildomy gebéjimy. Galima daryti
prielaidg, kad asmens samdymas i§ iSorés padéty uztikrinti efektyvy valdyma, sumazinty nes¢kmes
rizikg ir buty galima tikslingai atsirinkti asmenj, kuris turéty reikalingas kompetencijas didelés
organizacijos valdymui.

58



S1:, véliau vadovas gaunasi toks darby organizatorius ir Siaip tikrai ateina momentas startuolio
gyvenime, kada vadovas pasidaro vietoj stiprybés silpnybé jmonei<.>as matau, kad as is tos

......

¢

daugiau pazinciy turés ir bus su patirtim ir geriau zinos, kaip parduoti tuos produktus. ‘
S3: ,,Bet laikui bégant vadovas turi buti toks daugiau kaip koordinatorius. Toks normalus,
organiskas koordinavimas vyksta. *

S4: ,,Kai augi, gali atsitikti taip, kad tas idéjos autorius néra tinkamas tos jmonés valdymui, kaip
vadovas pagrindinis, nes jis tik belieka idéjos generatorius, ar lieka ten koks nors technologinés
dalies vadovas, nes Sitas dalykas daznai biina. . *

Apibendrinant, galima teigti, kad startuolio vadovas, kaip reikSmingiausia figtira dominuoja verslo
kiirimo pradzioje, kuomet viskas priklauso nuo turimos idéjos. Pagrindinis tikslas yra suburti
komanda, kuri gebéty iSvystyti versla paremta inovacija. Ir pagrindinés kompetencijos, kurios
vadovui reikalingos, kai vyksta startuolio plétra yra Zmogiskyjy iStekliy ir finansy valdymo,
rinkodaros (zr. 12 lentel¢).

12 lentelé. Kompetencijy isryskéjusiy startuolio stabilumo (jsitvirtinimas konkrec¢iame verslo
sektoriuje) etape, lyginamoji teorinio ir empirinio lygmens analizé (sudaryta autorés)

Startuolio gyvavimo ciklo etapas

Kompetencijos teorinéje analizéje

ISryskéjusios kompetencijos tyrime

7. Stabilumas (jsitvirtinimas
konkrec¢iame verslo
sektoriuje).

Atsakingumas, tarptautiné orientacija
1 vystyma, jsipareigojimas

Zmogiskyjy istekliy valdymo,
rinkodara,marketingas, finansy
valdymas

Galima teigti, kad teorin¢je analizéje yra iSskirtos bendrosios kompetencijos, o tyrimo dalyviai
atskleide specialigsias kompetencijas, kurios biitinos siekiant jsitvirtinti ir pasiekti ta etapa, kai
verslas gali funkcionuoti ir be papildomos vadovo pagalbos. Galima pripaZinti, kad tyrimo dalyviai
nurodé profesiniy kompetencijy grupei priskiriamus gebéjimus, kuriy jiems vis dar triksta, kad
galéty patys efektyviai valdyti, todél ir priimama vieninga nuomone, kad auganc¢iam verslui reikia
naujo pozitrio, profesionalaus valdymo, ka gali uZtikrinti asmuo i8 iSoreés.
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Moksliné diskusija

Siame darbe buvo analizuojamos vadovo kompetencijos startuolio gyvavimo cikle. Atlikta
probleminé analizé, kurioje iSrySkéjo tai, kad nepakankamai patirties ir profesiniy geb¢jimy bei
Ziniy turintis vadovas yra viena i§ startuolio Zlugimo priezas¢iy. Buvo nustatyta, kad vadovas
startuolio gyvavimo ciklo pradzioje yra vienas reikSmingiausiy, siekiant tolimesnés jo plétotés.
Lietuvos mastu, tokia tematika tyrimy nebuvo atlikta, daugiau analizuoti startuoliai, kaip
Inovatyvios organizacijos verslo rinkoje. Ivertinus tai, kad tema yra nauja, ir uzsienio autoriy yra
tyrinéta atskleidZziant komandos reik§me startuolio gyvavimo ciklui, buvo nuspresta atskleisti
vadovo kompetencijas startuolio gyvavimo cikle. Tyrimo fenomenas buvo nagrinéjamas
naudojantis naratyviniu minties suvokimo biidu. IS viso, remiantis startuolio gyvavimo ciklo
stadijomis, buvo sudaryti septyni naratyvai, Kiekviename i$ jy buvo jvertinama vadovo pozicija,
ivykiy plétoté, socialinis kontekstas.

Taip pat buvo atlikta teorin¢ analiz¢, kurioje atskleidZiama startuolio samprata, pagrindiné id¢ja,
kuria remiasi visi startuoliy steig¢jai, tai tam tikros problemos iSsprendimas, kai siekiama
inovatyviai iSspresti anksCiau egzistavusiag problemg. Galima teigti, kad kiekvienas vadovas
kurdamas startuolj turéty atsakyti j klausimg, kaip mano kuriama technologija pagerins jau
egzistuojandia preke/paslauga. Zinoma, buvo aptariami ir gyvavimo ciklo etapai bei jiems badingi
bruozai. Tolimesnéje teorinéje dalyje buvo analizuojamos lyderiy tipologijos, kur kiekvienam i
analizuojamy tipy buvo priskiriamos kompetencijos, atsizvelgiant | valdymo metodus. Po Siy
1zvalgy buvo siekiama sukonkretinti startuolio vadovui biidinga kompetencijy paveiksla, kur buvo
apsiribojama, tik gyvavimo ciklo etapams biidingomis kompetencijomis, atsizvelgiant ] tai, ir
empiriniame lygmenyje buvo keliami klausimai.

Siame darbe atliktas tyrimas patvirtino mokslingje literatiiroje i$skirtus startuolio gyvavimo ciklo
etapus. Teigiama (Tsai, Lan 2006; Hepperle, Orawski, Nolte et. al. 2010; Spender, Corvello,
Grimaldi ir Rippa, 2016; Acs, Amorods, 2008; Salamzadeh, Kawamorita Kesim 2015; Luo et. al
2017; Wang et. al 2016), kad startuolio gyvavimo ciklas yra sudarytas 1§ septyniy gyvavimo ciklo
etapy. Tai patvirtina, sudaryti ri§lis naratyvai, kuriuose buvo galima iSgryninti kiekvieng etapa,
kadangi jzvelgiami budingi tik jam bruozai. Siy dviejy analiziy gretinimas atskleidé ir ryskiy
skirtumy, didziausios prieSprieSos buvo pastebimos iSskirtose kompetencijose, kadangi daugelyje
etapy dominavo ne tos, kurios buvo priskirtos teorinés analizés metu. Teoriniame lygmenyje buvo
pastebima, visy pirma, maZiau kompetencijy, antra, iSskirtos buvo daugiau bendrosios ir nebuvo
orientacijos ] specialigsias kompetencijas. Empiriniame lygmenyje buvo atskleista daugiau
profesiniy kompetencijy, butinyjy geb¢jimy, galima teigti, kad tyrimas padéjo sudaryti gilesnj
vadovo kompetencijy paveiksla. Remiantis iSrySkéjusiais skirtumais yra atliekama palyginamoji
analiz¢é, kurioje matoma nauja kompetencijy sandara budinga startuolio gyvavimo ciklui (zr. 5

pav.).

60



Startuolio gyvavimo
ciklo etapai

(Tsai, Lan 2006; Hepperle, Orawski,
Nolte et. al. 2010; Spender, Corvello,

Grimaldi ir Rippa, 2016; Acs,

Amoroés, 2008; Salamzadeh,
Kawamorita Kesim 2015; Luo et. al

2017; Wang et. al 2016)

Kompetencijos
teoriniame lygmenyje
(Cotei, Farhat 2017; Gapanova,
Korshunov 2018; Bussgang, 2017;
Sarti, 2013; Yeo, 2018; Bernstein,
Korteweg, Laws 2017; Prohorovs,
Bistrova, Ten 2018; Mohamedali,
2018).

Kompetencijos
empiriniame lygmenyje

1. Paleidimo etapas (idéja,
rinkos tyrimas, finansy paieSka).

2. Komandos sudarymas
(specialistu paieska).

3. Technologinés bazés paieska,

vystymas, reikalingy funkciju
identifikavimas.

4. Komercializacija (produkto
iSéjimas i rinka).

5. Augimas (ankstyvieji
pardavimai)

6. Konkurencinga veikla (kainy
koregavimas.

7. Stabilumas (jsitvirtinimas
konkrecdiame verslo sektoriuje).

1. Iniciatyvumas, inovatyvumas,
laiko planavimas,
organizuotumas, kiirybiskumas,
komunikabilumas

1. Iniciatyvumas,
inovatyvumas, laiko
planavimas, mokéjimo
mokytis, problemy analizeé.

2. Bendradarbiavimas,
empatiSkumas, mokéjimo
mokytis, komandos formavimas, ,
jtaiga, problemy analizé.

3. IZvalgumas (sanaudy
vertinimas), savarankiSkumas.

2. Bendradarbiavimas,
empatiSkumas
karybiskumas,
komunikabilumas,
profesinés kompetencijos.

4. Analitinis mgstymas,
konceptualumas.

5. Rizikos toleravimas,
komunikacija (socialiniai tinklai).

3. Finansy valdymo
(iZvalgumas) —
konceptualiyjy ir strateginiy
kompetencijy grupé;
Technologinés—
profesiniy/dalykiniy
kompetencijy grupé.

6. Lankstumas, gebéjimas derétis,
greita orientacija.

7. Atsakingumas, tarptautiné
orientacija j vystyma,
jsipareigojimas.

4. Analitinis mgstymas,
jtaiga, jzvalgumas, greita
orientacija, gebéjimas
derétis, komunikabilumas,
empatija.

5. Rizikos toleravimas,
komunikacija, finansy
valdymas.

6. Gebéjimas derétis ,
lankstumas, pardavimy
valdymas, mokslinés Zinios.

7. Zmogiskyjy istekliy
valdymo, marketingas,
rinkodara, finansy valdymas.

5 pav. Vadovo kompetencijy startuolio gyvavimo cikle lyginamoji analizé teoriniame ir

empiriniame lygmenyje
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Sudarytoje analizéje matyti, kad startuolio vadovui yra reikalingas platesnis kompetencijy spektras,
negu buvo priskirtos pirminiame, teoriniame lygmenyje. Pirmajame etape, yra sutampancios trys
kompetencijos, kurios pasitvirtina tiek teoriniame, tiek empiriniame lygmenyje. Toliau tarp i$skirty
kompetencijy yra matomas akivaizdus atotriikis, kadangi tyrimo metu dalyviai pripazino, kad
pirminiame etape jiems yra biitina mokytis i§ savo klaidy, todél ir problemy analizés geb&jimai yra
butini, kadangi spresdami vidines startuolio paleidimo etapo problemas, suranda naujy metody,
kurie leidzia nekartoti prie§ tai buvusiy zingsniy. Antrajame etape, sutapimy taip pat yra, taciau
kaip ir startuoliy vadovai pripazino, kad Sis etapas yra daugiau skirtas Zzmogiskyjy istekliy
atrankoms, todél kompetencijos yra jvertinamos pagal tai, kokias turi vadovas ir kokiy tikimasi i$
buisimy komandos nariy, t.y., kad vykty sklandus bendradarbiavimas, zmonés turi turéti bent jau
bendrasias kompetencijas artimas vadovui, o toliau jau zvelgiama j profesines kompetencijas,
kurios biitinos tam tikry funkcijy jgyvendinimui ir tolimesniam startuolio vystymui. Treciasis
etapas yra skirtas technologiniy sri¢iy vystymui, todél jvertinus §io etapo svarba, bendryjy
kompetencijy jau nepakanka, yra svarbu, kad asmuo turéty ir papildomy, tokiy kaip gebéjimo
valdyti finansus ar kity specialiyjy, kuriy iSmanymas uZztikrinty kryptinga judé¢jima link tikslo.
Galima teigti, kad iSskirtos kompetencijos teoriniame lygmenyje nebuvo pagrindinés, kuriy uztekty
Sio etapo vystymui, tyrimo metu atsiskleidé¢, kad Siame etape yra ypac svarbiis specialieji geb¢jimai,
kadangi nuo technologijy valdymo priklauso kuriamo produkto verté ir kokybé. Ketvirtajame etape,
kai ieSkoma tinkamos niSos rinkoje yra akcentuojama ir Kliento radimo svarba, t. y., kad
potencialiam pirkéjui preké/paslauga biity lengvai prieinama ir randama tiek fizinéje, tiek
internetinéje erdvéje. Todél teorinéje dalyje iSskirtas kompetencijas papildo biitent tos, kuriy reikia
prekés/produkto vieSinimui bei kontakto su biisimu klientu uzmezgimui. Penktajame etape, kuomet
prasideda pardavimai, yra reikalinga ir finansy valdymo kompetencija, kuri teoriniame lygmenyje
nebuvo iSskirta, taciau tyrimo dalyviai ja jvardina, kaip vieng i§ svarbiausiy, apskritai visame
startuolio kiirime. Sestajame etape jau yra susiduriama su konkurencinga veikla, todél jvertinus tai,
kad tyrimo dalyviai konkurencines situacijas yra link¢ spresti tobulindami savo kuriamus
produktus/paslaugas, todél nattralu, kad teoriniame lygmenyje nebuvo iSskiriamos tokios pat
kompetencijos, kadangi negalima numatyti metody, kuriuos kiekvienas startuolio vadovas renkasi
individualiai. Naujos ir papildancios §j etapa kompetencijos yra tokios, kaip mokslinés Zinios bei
pardavimy valdymas, kadangi patobulintas produktas ar paslauga klientui rinkoje tampa vél nauju
sistemg, kuri vél padéty pritraukti klientg. Septintasis etapas, galima teigti, kad yra iSskirtinis,
kadangi su teorin¢je analizéje iSrySkéjusiomis kompetencijomis neturéjo jokiy sasajy. Galima teigti,
kad kalbédami apie paskutinjji etapg, tyrimo dalyviai jvardino tas kompetencijas, kurias turi turéti
startuolio vadovas, ir jos yra biidingos ne tik stabilumo etapui, taciau visoms stadijoms. Remiantis
tiek moksliniy Saltiniy analize, tiek tyrimo metu gautais duomenis, galima pastebéti, kad yra
pasikartojan¢iy sri¢iy, kurios vienaip ar kitaip dominuoja visame gyvavimo cikle: rinkodara,
marketingas, finansai, zmogiskieji iStekliai. Galima daryti iSvada, kad $iy keturiy sri¢iy valdymas ir
yra pagrindinés kompetencijos, kuriy reikia startuolio vadovui, kadangi tiek nuo pradzios ciklo, tiek
ciklo pabaigoje jis turi turéti matyma kaip bus vykdomi pardavimai, kokia komanda dirbs kartu ir
kokios zinios yra reikalingos, kaip bus vieSinamas produktas ir kiek, bei kokiy materialiyjy iStekliy
prireiks.  Kitos  kompetencijos kaip  kurybiskumas, lankstumas, bendradarbiavimas,
komunikabilumas, empatija yra priskiriamos prie bendryjy kompetencijy, kuriomis turi pasizyméti
vadovas kuriantis netradicinj versla, kuris reikalauja nestandartinio mgstymo ir didelio lankstumo,
tiek technologiniams sprendimams, tiek komandos valdymui. Buvo prieita i§vados, kad startuoliui
pradéjus stabiliai veikti, galima samdyti ir kita vadova i§ iSorés, siekiant naujy sprendimy, ir
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stabilaus bei tvirto auganc¢ios kompanijos valdymo. Sukiirus produkta/paslaugg yra akivaizdziai
matoma, kokiy kompetencijy prireiks ateityje, taCiau atsizvelgus | tai, kad startuolio kiir¢jas ne
visada iSmano reikalingas sritis yra racionalu j valdyma jtraukti arba jj perduoti daugiau patirties ir
profesiniy gebéjimy turiniam asmeniui.

Ivertinus tai, kad startuolio vadovas pasizymi lyderiui budingomis savybémis, galima daryti
prielaida, kad kaip teigiama (Saint-Michel, 2018; Jin, Myeong-Gu Seo, Shapiro, 2016; Lam,
O’Higgins, 2012; Strom, Sears, Kelly, 2014; Berg, Karlsen, 2016; Phaneuf et. al 2016)
transformacinio lyderio savybés yra budingos ir empiriniame lygmenyje atsiskleidusiam vadovo
paveikslui. Tyrimo dalyviai kalbédami apie startuolio gyvavimo ciklui biidingas kompetencijas
atskleidé¢ ir tai, kad jie yra lankstis vadovai, linke daugiau buti tam tikry procesy mentoriais ar
koordinatoriais, gebantys priimti kritikg ir skatinantys savo komandg bendradarbiauti, siekti bendro
tikslo ir visada palaikantys klaidos, nesékmés atveju. Tokiomis savybémis pasizymi ir
transformacinis lyderis, todél galima teigti, kad tyrimas patvirtino, jog viena i$ analizuoty lyderio
tipologijy yra budinga ir tyrime dalyvavusiems asmenims.

Tyrimo apribojimai.

1) Empirinio tyrimo metu buvo apklaustas ribotas skaiCius informanty, todél gauti rezultatai
atspindi, tik tyrime dalyvavusiy asmeny patirtj, gauty rezultaty negalima pritaikyti visumai.

2) Tyrimo metu buvo apklausti vieno Lietuvos miesto startuoliy vadovai, todé¢l tyrimo duomeny
negalima taikyti visos Lietuvos mastu, netgi atsizvelgus j gauty duomeny giluma.

3) Tyrime dalyvavo tik startuoliy vadovai, todél kalbédami apie tam tikrus niuansus galéjo buti
subjektyvis, siekiant gauti platesnius duomenis j tyrimg biity galima jtraukti ir startuolyje dirbusius
asmenis, ypac kai startuolio id¢jg generuoja ne vienas asmuo.

Tolimesniy tyrimy kryptys. Atlikus tyrimg, kuriame buvo nustatytos startuolio vadovui biidingos
kompetencijos, galimos tolimesniy tyrimy kryptys yra apie startuolio vystymosi ypatumus, kai
pasikei¢ia pirminis vadovas ir idéjos generatorius tampa tik techniniu darbuotoju. Dar vienas
naudingas tyrimas galéty biti, siekiant istirti gilesni vadovo kompetencijy paveiksla, tai tirti
zlugusiy startuoliy vadovus ir jsitvirtinusiy startuoliy vadovus, atlikti palyginamajg analizg, kurioje
atsiskleisty trikstamos kompetencijos dél, kuriy jvyko startuolio zlugimas ir tos, kuriy pagalba
1vyko startuolio jsitvirtinimas.
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1.

4.

ISvados ir rekomendacijos

Analizuojant moksling literatirg buvo atskleista startuolio samprata. Startuolis, tai inovatyvi
verslo organizacija, kurios veikla yra paremta technologijy pagrindu ir kuriama auksta
pridétiné verté. Startuoliuose generuojamos id¢jos remiasi principu, kai siekiama jau rinkoje
egzistuojanti produkta paversti inovatyvia technologija, kuri spresty kasdieng vartotojy
problema arba palengvinty tam tikrag kasdienj veiksmg. Tam, kad startuolis gebéty
funkcionuoti yra iSskiriamos septynios jo veikimo stadijos, kurios pasizymi idéjy
generavimu, komandos formavimu, technologiniy sprendimy vystymu, rinkos paieska,
pardavimais, konkurencija ir jsitvirtinimu.

Remiantis moksline literatiira, buvo analizuojamos Sios lyderystés tipologijos:
transformaciné, transakciné bei palaikomoji, situaciné, autokratiné, demokratiné. Nustatyta,
kad transformacinés lyderystés tipui yra budingas atviras poky¢iams vadovavimas, kai
akcentuojamas  bendradarbiavimas ir nuolatinis tobulé¢jimas ugdant asmenines
kompetencijas per darbo funkcijy vykdyma. Tramsakciné lyderysté pasizymi konkreciy
uzduociy paskyrimu darbuotojams, uz kurias jiems yra atlyginama. Palaikomoje lyderystéje
vadovas yra mentorius arba koordinatorius, kuris darbuotojus konsultuoja atliekant su darbu
susijusias funkcijas. Situacinéje lyderystéje dominuoja susiklos¢iusios situacijos valdymas,
lyderis neturi nustatyto valdymo metodo, remiasi tuo, kas geriausiai tinka susiklosciusiai
situacijai. Autokratiniam valdymo tipui yra budingas statiSkas valdymas, kai darbuotojams
nurodomos konkrecios jy funkcijas, bet koks veiksmas yra vykdomas atsizvelgiant | vadovo
nuomone. Demokratinéje lyderystéje vadovas bendradarbiauja su darbuotojais,
akcentuojama nuolatinés komunikacijos svarba.

Parengiant vadovo kompetencijy modelj buvo orientuojamasi j keturias kompetencijy
grupes: lyderyste, profesiné/dalykine, socialing, konceptualioji/strateginé. Atsizvelgiant j
startuolio gyvavimo ciklo etapus buvo sudarytas operacionalizuotas vadovo kompetencijy
modelis, kai kiekvienam etapui buvo priskiriamos tam tikros kompetencijos. Paleidimo
etape priskiriamos kompetencijos: iniciatyvumas, inovatyvumas, laiko planavimas,
organizuotumas, kirybiskumas, komunikabilumas; Komandos sudarymo etape: mokéjimo
mokytis, komandos formavimas, bendradarbiavimas, empatiSkumas, jtaiga, problemy
analizé; Technologinés bazés vystymo etape: jzvalgumas (sgnaudy vertinimas),
savarankiSkumas; Komercializacijos etape: analitinis mastymas, konceptualumas; Augimo
etape: analitinis mastymas, konceptualumas; Konkurencingos veiklos etape: analitinis
mastymas, konceptualumas; Stabilumo etape: atsakingumas, tarptautiné orientacija |
vystyma, jsipareigojimas.

Atlikus  tyrimg i8aiskéjo, kad apklaustiems startuoliy vadovams yra —artimos
transformacinéje lyderystéje isskiriamos kompetencijos ir valdymo metodai. Remiantis
tyrimo duomenimis, galima teigti, kad startuoliy vadovams buvo svarbi galimybé veikti
kurybiskai, orientuojamasi | bendradarbiavimg skatinanéius tarpusavio santyKius,
motyvacija siekti bendro tikslo, lanks€iai Zitirima ] klaidas. Nustatyta, kad tokio tipo
vadovas nukrypsta nuo tradiciniy valdymo normy ir priima inovatyvius sprendimus.
Remiantis tyrimo duomenimis buvo atskleistos kiekvienam startuolio gyvavimo ciklo etapui
budingos kompetencijos. Paleidimo etapo etapo naratyve atsiskleidé, kad vyksta rinkos
stebéjimas, realizacijos metody paieska, mokslinés problemos analizé, o tam reikalingas
nuolatinis mokymasis, socialinis aktyvumas, tod¢l informantai iSskyré Sias kompetencijas:
iniciatyvumas, mokéjimo mokytis, inovatyvumas, problemy analize, laiko planavimas.
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Komandos formavimo etapo naratyve buvo kreipiamasis démesys j tai, kokiy kompetencijy
triksta, kad vykty produkto/paslaugos kiirimas, tod¢l atsiskleid¢, kad komandos sudaryme
buvo svarbiausios profesinés/dalykinés kompetencijos. Ivertinus tai, kad sudarius komanda
jau pradeda formuotis ir vadovo paveikslas, buvo nustatyta, kad paciam startuolio vadovui
yra  budingos kiirybiSkumo, komunikabilumo, bendradarbiavimo, empatiskumo
kompetencijos. Technologinés bazés paieskos naratyve, nustatyta, kad vyravo dviejy
kompetencijy poreikis, tai finansy valdymo ir technologiniy Ziniy, kurios turéjo uztikrinti
produkto/paslaugos realizacijg rinkoje. Komercializacijos etapo naratyvas buvo skirtas
produkto iSleidimui j fizing ar interneting erdve, todé¢l startuoliy vadovai ieSkodami
potencialiy klienty orientavosi j produkto/paslaugos dizaino kiirima, vieSinima, dalyvavima
specializuotose parodose, atliko rinkos tyrimus ir vykdé technologinius tobulinimus. Buvo
pripazjstama, kad $iy veiksmy vykdymui prireiké jtaigos, jzvalgumo, greitos orientacijos,
geb¢jimo derétis, komunikabilumo, empatijos, analitinio mastymo kompetencijy. Augimo
etapo naratyve, vyko investicijy pritraukimas, kadangi augant produktui/paslaugai buvo
didinama gamyba, todél tam reikéjo nuolatinés komunikacijos, vieSinimo, socialinio
aktyvumo. Finansy pritraukimas vyko remiantis rizikos toleravimo, finansy valdymo,
komunikacijos kompetencijomis. Konkurencingos veiklos naratyve, atsiskleidé, kad
kiekvienas i$ startuoliy vadovy susidiirgs su konkurencine situacija naudojasi individualiais
metodais, vienas i$ tokiy yra produkto/paslaugos tobulinimas. Ir, kad atsirasty atnaujinta
produkto/paslaugos versija yra svarbios pardavimy valdymo, gebé&jimo derétis, mokslinés,
lankstumo, profesiniy ziniy kompetencijos. Stabilumo etapo naratyve nustatomos
kompetencijos, kurias turédamas vadovas gali uztikrinti startuolio jsitvirtinimg rinkoje, tai
zmogisSkyjy iStekliy valdymo, marketingo, rinkodaros, finansy valdymo. Atskleista, kad
augant organizacijai startuolio vadovo jtaka pradeda mazéti, kadangi jis neturi pakankamai
Ziniy ir patirties, todél siekiant nuolatinio stabilumo yra rekomenduojama samdyti vadova
1§ iSorés, kuris iSmanyty didelés organizacijos valdyma ir turéty specializacija ne vienoje
srityje.
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Priedai
1 priedas. Tyrimo klausimai

Gerb. Informante,

Esu Elinga Matuseviciitée, KTU Ekonomikos ir verslo vadybos fakulteto II kurso magistranté.
Mano baigiamojo magistro darbo tema: ,,Vadovo kompetencijos startuolio gyvavimo cikle“. Siuo
metu atlieku tyrima, kurio tikslas atskleisti startuolio vadovo kompetencijas kiekviename startuolio
gyvavimo ciklo etape. Tyrimo rezultatai bus apibendrinti ir panaudoti mokslo tikslams.

Startuolio gyvavimo ciklo
etapai

Klausimai

1. Paleidimo etapas (id¢ja,
rinkos tyrimas, finansy
paieska)

Kokia Jusy veiklos sritis?
Kaip kilo idéja jkurti startuolj?
Kokiy sunkumy patyréte kurdami startuolj?

2. Komandos sudarymas
(specialisty paieska)

Kaip manote, kokie Jiisy turimi gebéjimai, Zinios Jums padéjo
sudaryti sékmingai dirban¢ig komanda?

Kokiu vadovavimo stiliumi vadovaujamasi Jiisy startuolyje?

Kaip manote, kokiomis kompetencijomis turi pasizyméti
startuolio vadovas?

3. Technologinés bazés
paieska, vystymas,
reikalingy funkcijy
identifikavimas

Kokiomis profesinémis kompetencijomis pasinaudojote, kai
pradéjote vystyti savo startuolj? (Rinkos nustatymas,
technologiné baz¢).

4. Komercializacija
(produkto i$éjimas j rinka)

Kaip vyko produkto/paslaugos paleidimas j rinka? Kokiy
ziniy, gebéjimy Jums reikéjo?

5. Augimas (ankstyvieji
pardavimai)

Kai prasidéjo Juisy kuriamos paslaugos/produkto pardavimy
augimas, ar susidiréte su tam tikra finansine rizika
turin¢iomis situacijomis? Jeigu taip, kaip jveikéte tas
situacijas? Kokiais savo asmeniniais gebéjimais, savybémis
rémeétes?

6. Konkurencinga veikla
(kainy koregavimas)

Kokiy kompetencijy, asmeniniy savybiy Jums reikéjo, kai
susidiiréte su konkurencija? Jeigu ne, kaip manote kokiy
kompetencijy reikéty startuolio vadovui, jeigu startuoliui
i8kilty konkurencinis pavojus?

7. Stabilumas (jsitvirtinimas
konkre¢iame verslo
sektoriuje)

Kaip manote, kokiy kompetencijy, asmeniniy savybiy Jums
prireiks plétojant savo startuolj?

Kaip manote, kurioje startuolio gyvavimo ciklo stadijoje
vadovas yra reikSmingiausias? Kodél?
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2 priedas. Transkribcijos

”Sl“

Kaip Kkilo idéja jkurti startuolj?

Yra du gimimo taskai i$ viso Sitam projekte, tai yra tas pirmas gimimas kai gimé pirmas prototipas.
Ir antras, kai susikiiré jmon¢ i§ to. Jeigu apie pirmg tg taska, kai pati idéja kilo tai ¢ia labai ilga
istorija, a$ ta pirma prototipo gaminj sukonstravau pas mama garaze ir... Zodziu, va tokia istorija
buvo, a$ tur¢jau keturis dviracius ir a$ juos visus supjausciau, iSdarkiau ir padariau elektrinj.. Nu,
bet jie aiSku po to buvo visiSkai nenaudojami, ten tragedija. Varikliai buvo naudojami i
automobiliy, ten ausinimo feny, nu ten nesagmoné buvo. Buvo likes vienintelis sesés dviratis, kur
negaléjau a8 jo aiSku niekaip liest, bet man jj reikéjo padaryti elektrinj, nes jau vis tiek knietéjo
labai. Tai sugalvojau kaip padaryti jrenginj, kurj a§ galéciau uzdéti ir nuimti nuo sesés dviracio, kad
ji net nejtarty. Tai a$ pasidariau pora ,,skecy®, brézinius pasidariau, pasidariau prototipg ir okiai,
veikia. Ir tada uzsiregistravau i ,,Technoramg“, Technoramoj nieko tada nelaim¢jau, net diplomo,
tada Ziauriai supykau ant saves, nors a$ atéjau visiSkai toks kaip laimétojas, toks ,,0ld*, visos
prizinés kuprinés mano. UZsiregistravau tg pacia dieng j kita konkursa, tada pasiruoSiau normaliai
prezentacija, tada visg pristatyma apgalvojau, ka as ten noriu pasakyt ir laim¢jau pirma vieta, tada
pasigavo spauda, tada pasigavo verslas, pradéjo kviesti j susitikimus ir ziGiréti ar galima tg produkta
toliau plétoti. O tas kitas etapas buvo, kai jmoné susikiire, ,,uabas‘ susiktiré 2015 mety gale, tai mes
ji kurém trise: as, Uab ,,X“, ir X generalinio stinus ir jis gavo dalj akcijy uz ta pagalba. Tai va, pats
produktas buvo grynai sukurtas i§ poreikio, nes prasidéjo pardavimai ir reikéjo tiesiog jau teisinés
strukttiros, kuri padéty tiesiogiai tvarkyti pardavimus, o ne per X viskg daryti. Ar rinkoje buvo jau
kazkas, kai tu sukirei ta elektrinj prietaisg, ar tu Cia dvirati iSradai? Tokiy analoginiy, kaip
perdavimo komplekty tai perdavimo komplekty i§ paprasto j elektrinj buvo, bet visi tie sprendimai
buvo Ziauriai komplikuoti, buvo labai sunku juos uZmontuoti. Tokia idéja ir buvo, kada paprastg
dvirat] padaryti elektriniu, tokiy produkty rinkoje buvo, bet jie buvo labai komplikuoti, laidus
reikéjo vedzZioti, komponentus keisti, ratus numontuoti ir uzdéti, kriiva reikaly, kiekvienas Zmogus
negaléjo to pasidaryti, nebent Zmogus, kuris turi jrankiy kriiva, yra mechanikas, elektronikg iSmano
ir turi garaZza, tada okei, tai tie jrenginiai jy, buvo taip ir naudojami. O tokio kaip miisy, kai
paprastai nueini ir nusiperki tiesiog i§ lentynos, grizti namo ir uzsidedi be jokiy jrankiy, ir iSkart
vaziuoji, tai kol kas nebuvo ir néra. Kai kiirei prietaisa ar buvai kazkokius mokslus baiggs ar tu
tiesiog, ar tau kaZkaip sekési tokie darbai, genijus nuo mazens? AS$ Siaip nuo mazZens daug
konstravau, atsimenu, kai man buvo kokie $e$i metai, a§ jau analoginius fotoaparatus surinkdavau
ir iSrinkdavau, po to prasidéjo ir jy surinkimas atgal, bet Siaip tai tuo metu, kai prasidé¢jo mano
prietaiso gamyba, a$ studijavau bakalaure mechatronika, ir tada a$ buvau antram ar tre¢iam kurse,
buvau zalias studentas, su elektronika ir mechanika nieko nedirbes absoliuciai. Bet viskg reikéjo
absoliuciai iSmokti ant savo kailio ir kai pradedi suprast ant kiek tai plati tema, tai néra, kad sukuri
produkta, pagamini ir parduodi. Ta prasme sugalvoti produkta, ji parduoti, pagaminti, tai yra trys
atskiri pasauliai, jie visiSkai skirtingi, tokius dalykus vykdo milziniSkos korporacijos, kurios turi
milijoninius biudzetus, kurios gali sukurti i§ ,,development® visiSkai naujg produkta ir paleist
gamyba, dideliu ekonominiu mastu. Ir viska padaryti, kad visi distributoriai uzdirbty normaliai,
logistika ir garantiniai graZinimai visokie veikty, tai daro milZiniSko jmonés, o ¢ia reikia viska
padaryti nuo nulio ir su komanda, kuri... mes esam arti to. Mes pardavinéjom senas versijas nuo
2014 mety vidurio, vasaros, pardavinéjom vadinama ta seng kartg. Tai buvo visiSki namy darbai,
mes tiesiog gaminom juos Ziauriai brangiai, nes labai mazi kiekiai buvo, mes tiesiog juos ¢ia
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surinkinédavom ir parduodavom visiskai j nulj. Niekas nieko neuzdirbo, bet mes tiesiog specialiai
pardavin¢jom ir zitr¢jom kaip dirba rinka, kaip Zmonés reaguoja, kokie distributoriai dirba, kaip
visa ta rinka dirba. Ziauriai jdomu buvo, mes mokinomeés tiesiog, pardavin¢jom tam, kad imokt,
kaip tas produktas nukeliauja ir kas su juo gerai, kas negerai. Mes bandém i§ mazo upelio pasidaryti
upe, kur galétum po to normaly produkta paleisti, tai stengémés uzsiauginti visus partnerius,
uzsiauginom geras partnerystes, susiradom distributorius, padengém daug pasaulio rinkos
geografiskai, ir dabar visi laukia to naujo miisy modelio. O dabar su nauju gaminiu kaip yra, tai kaip
tik iki Velyky bandom uzsibaigti naujg investicijg pritraukti, tai bus nezinau jau kelinta investicija
pritraukta, tiek pinigy deginam mes... IS ,, X* didelé korporacija investuoja ir su tais pinigais
paleisim antroje pagal dydj pasaulyje, ,,X*, gamyba to daikto, kur po laiptais yra. Dabar reikia
tiesiog, kad pinigy kranelis atsisukty ir pradéty gaminti visg liejimo jrangg, visus aparatus, kad
surinkty aparating dalj ,,X*“. AS tai galvoju, kad jeigu nori biiti geriausias, tai ir reikia dirbti su
geriausiais. AiSku, galé¢jome dirbti ir su mazais fabrikéliais, nu kai Sovém, tai drioksteléjom, tai
antri pagal dydj pasaulyje yra ten, nu. Man i$ vis viskas, kas vyksta dabar yra Ziauriai nerealu, a$
matau, kad tie namy darbai atsiperka. AS suzinojau apie produkta, kaip negaminti jo, nes anksciau
mes gaminom ziauriai blogai, Ziauriai brangiai. Visas naujas zinias sukrovém ] ta nauja miisy
gamin] ir dabar Ziauriai visiem patinka. IS Baltijos Saliy dar niekam néra pavyke dirbti su ta
gamybos kompanija, su kuria dirbsime mes. Prie§ du metus, kad paleisti tokig patikimg gamyba
reikia daug pinigy, kad turéti daug pinigy reikia investuotojo, kad gauti investuotojg reikia turéti
iSankstiniy uzsakymy, kad parodyti jog produktas yra imlus rinkoje, kad kazkas nori jj pirkti. Kad
turéti uzsakymy, reikia turéti gerus prototipus, kad galétum tuos uzsakymus susirinkti, kad galétum
duoti distributoriams pratestuoti, kad turétum gerus prototipus, kurie looks like galutinis produktas,
tu turi pasidaryti arandy, reach and development ir tai labai daug kainuoja, tai reikia pinigy. Tai va,
viskas prasidéjo du metai atgal, kai mes pasiémém mazg investicija i$ ,,X“ rizikos kapitalo fondo,
gal ,, X“ tikstanciy eury pasiémém i$ jy ir tada prasidéjo ta visa grandiné j kita puse. Tai mes tada su
Jju pinigais pasidarém tokj startinj modelj, tai su jy pinigais patekom j kikstarterj ir tada susirinkom
dar ,,X* tikstanCiy eury kazkas tokio, ir tada 1§ koncepto peré¢jom j kazkas panasaus , kaip apacioje
yra tie vaZiuojantys prototipai, kurie atrodo ganétinai normaliai ir yra pagaminami solidZiai. Ir tada
a$ pasiémiau dvirat] ] masSing ir tada iSvaziavau po Europg vienas, kokig savaite laiko vazingjau,
prasukau, kg pazjstu, ratu tokiu, kas artimiausia, tai susirinkau preorderius, turiu prototipg ir tada
okiai, dabar jau galima investuotojus traukti ir artéti prie tos gamybos kazkaip tai. Tai susiradom
investuotojus, jie pratestavo tuos prototipus, ir tada okiai galim investuoti. Ir tada gavosi taip, kad
paraiSkai suderinta visa dokumentacija jau, tik vos ne paraSus paskutinius reikia surinkti jau ir
gausim investicija, kad pasileisti gamyba. Dalyvavome didZiausioje ,,x“parodoje, kurioje prie miisy
pri¢jo misy blsimi investuotojai ir tada viskas prasidéjo, jie pabandé, atvaziavo pas mus, viska
suderinome ir laukiame dabar paskutiniy dokumenty. AiSku, jie turéjo jsitikinti, kad produktas jau
yra subrendes ir galime gaminti, jau arti esame to, kad paleisti visg ta gamybing linija, tai Zodziu,
kai susiplanuoji pora mety darbus j priekj ir tada galvoji okiai bus daug darbo. Kai viska iSskaidai j
mazus zingsnius, tai pasiSventi keliem metam negauti kazko, atsiperka viskas moraline prasme,
matyti, kad Zmonés Zino pasaulyje, kas tu toks, kad viskas, kg pradé¢jai mamos garaze...
*Kokiy sunkumy patyréte kurdami startuolj?
Sunkumai..tai jo, Siaip yra labai sunki stadija, kur mes, vieng kartg jau buvom ir dabar esame arti to,
tai vadinamasis mirties slénis startuoliy. ,,Hardvaro* mirties slénis, kur tu gamini mazais kiekiais,
bet tu jau pardavingji, tave potencialiis investuotojai vertina pagal tavo buhalterinius popierius,
kurie atrodo looks like shit. Tai vieng momentg tokj iSgyvenome, tai buvo tarp 2016 ir 2015 mety,
mes tada buvome padarg klaidg, kuri mum iSgelbéjo kail;. Mes pasigaminom ] sandé¢lj belekiek
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gaminiy, tai pasiémém i§ banko paskolg ir grynai tuo losdami, tai prasidéjo tas pardavimas, tas
namy darby darymas, mes tiesiog deginom pinigus ir pardavin¢jom viska j nulj ir tuo metu jau
pamatém, kad mum reikia naujy investicijy ir mes jau labai greitai kazka pradésim. Tai va, tas mus
ir iSgelbéjo, kad mes sandély turéjom daug ty gaminiy ir mes du metus i$ sandélio pardavinéjom,
kad palaikytume tokj pulsa finansiskai, kad neissilakstyty visi, tai tada tas kaip ir buvo klaida, kad
tiek prisigaminom, bet mus tai i§gelbéjo. Tai va, tai problemy yra i§ to mirties slénio i8kilt.
Kokios asmeninés savybés Jums padéjo jveikti sunkumus?
Tai jauciu du dalykai, tai uzsispyrimas ir humoro jausmas, nes be humoro, tai biity galima varyt |
senukus ir zitirét, kur virvém akcija. Bet Siaip uzsispyrimas, kad tai baltais krumpliais stumt j priekj
ir reikia daug kavos puodeliy ir reikia daug.. nemiegi i8 tikryjy, nes galvoji kazka... Pradedi mintim
gyvent darbe, o tavo veikla, visa esybé, kaip asmens yra sukoncentruota | tai, ka tu darai, bet visi
savaitgaliai ir vakarai yra tam, kad tu galvotum, kai ,,prapuSinti* visg $itg. Néra taip, kad penkta
valandg uzdarai ofiso duris ir viskas. AiSku, turi patikti tai, kg darai, o man tai jo, ziauriai patinka,
fainai, nes i§ pradziy tokiy momenty, kai galvojai, kas bus jeigu nepavyks, nepasiseks, nes nu
tikimybiy teorija visada yra prie§ tave. Yra tukstanciai metody, kaip tu viska ,,sufeilinsi ir trys
keliai kaip tau pasiseks. Nes visada eini ir taip atrodo, kad vis akligatvis, o ir dar vienas akligatvis,
ir ieskai to kelio tokio teisingo. Tai i§ pradziy buvo baisu, kas bus jeigu ,sufeilinsi®, tai ka as
veiksiu, eisiu darbo kazkokio ieSkotis, jeigu niekada nesu net darbo pokalby buves. Bet po kiek
laiko, kai jsivaziuoji normaliai ir pradedi zinoti ir t3 gamybg, ir suprasti viska apie tuos kapitalo
fondus ir pradedi matyti visg ta ekosistema, kaip ji veikia, nuo koncepto iki to, kai viskas yra
lentynoje. Ir tada visg tg granding matai kitaip, kad okiai Sitas nepaéjo, ir tada zinau, kaip padaryti,
kad viskas veikty. Sukaupi tokj bagaZa, kur jau gaunasi toks kaip azartas, tada tiesiog loSi jau, nes
neturi kg ir prarasti, nes vis tiek jau laim¢jai. Jau produktas néra didesnis uz tai, kg tu darai, tiesiog
jau gali buti ir kitas produktas, tas variklis, kuris yra jsuktas jau gali nesti ir kitus produktus, tai
labai smagu, kai ta supranti, ir tada atrodo norisi zaisti toliau.
Kaip manote, kokie Jusy turimi gebéjimai, Zinios Jums padéjo sudaryti sékmingai dirbancia
komanda?
Siaip turiu Ziaurig problema su komanda, kad yra Ziauriai mazai zmoniy ir labai daug atsakomybiy
tenka man paciam.. Bet pripaZjstu turiu ir tg gyslele, kur manau, kad viska galiu padaryti geriausiai
pats, bet a§ mokausi, bandau atitrikti nuo to. PradZioje komanda, Siaip labai paprastai mes, kai
i§sirinkau X kaip verslo angela, nes pacioje pradZioje vazin¢jau po firmas ir Zidiréjau, kas galéty
investuoti, kas galéty pasitlyti geriausius resursus: Zmogiskuosius iSteklius, tiek finansiSkai, kas
Ziniy turi daugiausiai, tai pasirinkau X tada ir jie buvo verslo angelais ir finansavo visa ta veikla.
Nu nuo prototipo iki kito prototipo ir tada tiesiog susédom ir pazitréjom, kas i§ X geriausiai gali
dZiazuot, nu ta prasme inZineriSkai dZiazuot, kas néra sukaustytas kazkokiy stigmy ir dogmy, kaip
turi buti daroma, nes Cia viska reikéjo nuo nulio kurti, naujos medZiagos, nauji principai
mechanikos, nu ten nauji varikliai, baterijos, nu ten viskas absoliu¢iai buvo nauja. Reikéjo labai
kiirybisky Zmoniy, kurie j viskg galéty pasizitreti kitom akim, kad mechanika matyty kitaip negu,
kad prie pramonés, kai dirba. Tada taip ir buvo, kad buvo vienas programuotojas, vienas
mechanikas, elektronikas vienas, ir as. Tai va, buvom keturiese. Dabar, aisku, tie Zzmonés yra jau
pasikeite, kiti elektronikai, kiti programuotojai, kiti mechanikai. Bet pacioje pradzioje, tai labai
paprastai pazitréjom, kas labiausiai kuirybiskai, gali paziuréti | ta reikalg. Didzioji dalis mano
personalo, tai yra verslo angelo, kuris | mane investavo, a§ samdau ir perku projektavimo paslaugas,
nes jeigu a$ turéciau tokio lygio inZinierius, kurie yra kaip mano verslo angelo, tai a§ visas
investicijas iSkart iSdeginciau, o kai pas mane yra taip, kad reikia paprojektuoti kazka, a$ sukvieciu,
du ménesiai visi paprojektuoja ir atgal vél eina dirbti j savo jmong ir ant jos kabo. Siaip kaip rinkau
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komanda, a$ visada mégstu paziiiréti ar Zmogus Zzmogui Zmogus, ar jis yra zmogiskas ar galima su
juo normaliai pabendrauti, ar jis socialus. Labai sunku dirbti su tais Zzmonémis, kurie yra auksto
lygio profesionalai, bet visiSkai nekomunikuoja su komanda, visiskai tokie solo raideriai, tokie po
vieng dirbantys zmonés. Su tokiais yra labai sudétinga, jie aiSku, labai kompetentingi, bet nu, man
tai neveikia, man reikia, kad komunikuoty visg laika, nes kai produktas daznai keiciasi, tai turi
viskg zinoti. Visi turi zinoti, kas vyksta ir jeigu yra vienas tylesnis, kuris daro sau kazkg ir su kitais
nekalba, tai galim sakyti, kad turim problemg. O S$iaip tai jo, dominuoja kompetencija ir
komunikacija, keli dalyka ir atlyginimas.
Kokiu vadovavimo stiliumi vadovaujamasi Jiisy startuolyje?
Koks a$ vadovas reikia paklausti mano darbuotojy, tai elektronikas ir buhalteré. Nesu a§ piktas
kazkoks vadovas ir niekad nespaudzia man ten del atsédéjimo ofise, kad ten nuo aStuoniy iki
penkiy. Svarbiausia yra padaryti darbai ir kg tu atnes$i komandai, $iaip tai neturiu kol kas tos didelés
komandos, kad galé¢iau pasakyti, kokia ¢ia vadovavimo struktira. Jeigu turéciau didele komanda,
tai daryciau susirinkimus, kas antrg dieng, kad visi i$sikalbéty. Aisku, jie galéty ir laiSkus raSyt, bet
kad a$ zinociau, kas vyksta, bent jau iki kol komandoje yra deSimt zmoniy, o toliau, tai jau tegul
perima skyriy vadovai. Bet pacioje pradzioje svarbu Zinoti, kas vyksta. Man svarbu, kad zmonés
biity savarankiski ir tikéty tuo produktu, kad patikty, kad degty akys, tada bty ir suprojektuoti
lengviau ir su visais dirbti lengviau.
Kaip manote, kokiomis kompetencijomis turi pasiZyméti startuolio vadovas?
Yra toks filmas: ,,Always be closing®, visada pardavinék closing dealus, tai turi biiti toks
mentalitetas. Pavyzdziui pas mane ateina sveciy, bet a$ tada visada pasiému korteliy ir a$ tokj Sou
padarau, kad visiem patinka, visi nori mano korteliy. Ir as tada sakau visiem paskambink man, jeigu
nori nuolaidos. Ir tu nezinai, kas toje auditorijoje yra, bet gal kada nors kas nors, nes gal toje
kompanijoje yra koks jmonés direktorius ir tu visada turi biiti Always be closing, visada turi
pardavinéti savo produkta, jeigu ypac¢ esi startuolio vadovas, tai tu visada turi pardavinéti, tiek
produkta, tiek save, kad Zmonés noréty su tavimi dirbti.
Kokiomis profesinémis kompetencijomis pasinaudojote, kai pradéjote vystyti savo startuolj?
Gal saky¢iau finansinémis kompetencijomis, kurios pas mane buvo tokios daugiau i§ nuojautos, nes
kad iSliktume, mes sugalvojom tokj zaidimg, kai viska parduodi ] minusg, tu neuzdirbi nieko, tu
mazas ir finansiSkai esi labai nestabilus ir nepatikimas. Ir tau reikia daug pinigy, kad pereiti ] kitg
gamybos lygj, kad apyvartumg padidinti, kad savikaing, kad ta ekonomika tiesiog graZiai atrodyty,
kad jmoné pakilty j kita gamybinj lygj visiSkai, tai matosi, kaip tu finansiSkai atrodai blogiausiai
visiSkai ir tau daugiausiai reikia pinigy tuo momentu ir s¢kmés tuo momentu pritraukti investicijas,
tai atrodo visi ziiiri ir visi mato, kad ¢ia nesamoné visiska, kad néra i kg investuoti, nes negraziai jiis
atrodote, bet tokiu zaidimo principu mes laim¢jom tai, kad tie finansai miisy apskritai judéjo,
nesvarbu, kad daznai ne auksStyn, o zemyn, arba viena linija.
Kaip vyko produkto/paslaugos paleidimas j rinka? Kokiy Ziniy, gebéjimy Jums reikéjo?
Kai a$§ studijavau bakalaure, ¢ia mechatronika, ir po bakalauro pasidariau pertraukg ir tada
marketingg stojau. VisisSkai skirtingi pasauliai buvo, bet supratau, kad mechanikoje man nepatinka
ten sédeéti ir labai ten jau diena i§ dienos braizyti ir projektuoti viska, pradZioje jdomu, patinka,
supranti kaip ten kas. Tada supratau, kad kiek reikia konstruoti, tai jau moku, suprantu kaip viskas
vyksta ir dabar reikia iSmokti parduoti, tai dél to ir stojau j marketingg. Kai produkta paleidin¢jom
butent j rinka, tai pasinaudojom ,kikstartetiu®, tai abi versijos buvo pristatytos pasaulio per minios
finansavimo platformas ir biitent tos marketingo zinios, tai labai padéjo. Tai pirmame
»Kikstarteryje, tai a§ dar nebuvau baiges magistro, tai matési, kad ten buvo buitekas visiskas, o
antras jau labiau pasistengém. Tai kompetencijy reikéjo tokiy, kad gebétum suprasti klienta, nes tu
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parduodi tiesiog idéja ir kaip zmogus jausis su tuo daiktu vazinédamas, todél reikia pateikti visg ta
kampanija, vieSinti, visg ta apraSyma ir grafika, vizualizacijas, filmuka, taip, kad tas Zmogus
uzsikabinty. Kad pamates sakyty noriu ir pinigus iSkart pinigus meta j monitoriy, kad ta padaryti, tai
antroje kampanijoje sekési geriau, nes jau supratau, kaip tai padaryti, tai viskas buvo geriau.
Kompetencija suprasti klienta, kas jo galvoje dedasi, kg jam pasitlyti reikia.

Kai prasidéjo Jisy kuriamos paslaugos/produkto pardavimuy augimas, ar susidiiréte su tam
tikra finansine rizikq turinciomis situacijomis? Jeigu taip, kaip jveikéte tas situacijas? Kokiais
savo asmeniniais gebéjimais, savybémis rémétés?

Taip, tai buvo trys kartai, kai banko saskaita Soko Zemyn ir taip keli tiikstanciai lieka ir vél banko
saskaita pasoka j virSy. Kiekvieng karta, a$§ nezinau, ar tai sékmé, ar dar kazkas ar nuojauta.
Kiekvieng karta, kai matém, kad uz poros ménesiy bus visisSkas nulis mum pasisekdavo pritraukti
investicija, ir tiesiog taip gaudavosi, ir nezinau kodél. Gali biti ir nuojauta, bet nu gal vieng karta,
bet ne kelis kartus i$ eilés. Ir su dabartine investicija laikom kumscius, kad tik viskas pasisekty. Nes
dabar turim tokj dalyka, kad jeigu ne ta investicija, pora ménesiy ir buty viskas, jeigu ta investicija
paeina ir tada v¢él skrendam | virSy ir vaziuojam ] priekj. Kiekvieng karta, kai artéjam prie nulio vis
pavyksta kazkg sugalvoti, kazka padaryti. Reikéjo daugiausiai finansiniy Ziniy, nes ¢ia finansiniy
srauty valdymas, iSlaidy valdymas, pajamy planavimas, tai aiSku tie dalykai. Bet a§ finansinio
kazkokio ziniy bagazo visiSkai neturiu, jo tai yra, visiskai intuityvus finansy valdymas. Ir zinau, kad
tai yra silpnybé, bet kol kas, kol mazas mastelis, nu kol kas pavyksta. Atrodo, kad per durnumg
kazka padariau. Ir tu kartais per nezinojima daug kg padarai, nes kitas rimtas finansistas to nedaryty,
kol musy mastai mazi, tai visiSkai to uztenka, aiSku reikéty samdyti ir rimtg finansistg. Kai su
gamyklom pradedi dirbti, tai jo reikéty. Yra punktai, ka reikia pasiekti ir padaryti per SeSis
meénesius, ir turi zitréti, kad per visa tg laikotarpj, tu nevirSytum savo kreditiniy jsipareigojimy, nes
trys meénesiai praeina ir turi viskg uZsakyti, zitiréti, kad nevirSytum savo kredito linijos. Kosmosas,
nes tu turi Zidiréti ir atgal, ir pirmyn ir per vidury. Ir tam reikia Zmogaus.

Kokiy kompetencijy, asmeniniy savybiy Jums reikéjo, kai susidiiréte su konkurencija? Jeigu
ne, kaip manote kokiy kompetenciju reikéty startuolio vadovui, jeigu startuoliui iSkilty
konkurencinis pavojus?

Taip, yra, yra pirminiai konkurentai, yra ir antriniai konkurentai. Pradedant nuo tolimesnio tasko, tai
antriniai konkurentai mum netgi yra troleibusai. Pirminiai konkurentai yra visi ,,x*, ,,x*, kuriuos jau
perki pagamintus. Tie jo irgi yra pagrindiniai konkurentai, nes jy pardavimai kosmiskai auga. Ir kiti,
dar artimesni konkurentai, tai maZesni, bty visi ,,x*“ komplektai, nu ir mes tarp ty ,,x* komplekty
esam Sustriausi, nu tikrai. Mes sukiiréme naujg versija, tobuliname ir kuo papras¢iau tai atrodo, tuo
yra sunkiau tai realizuot, suprojektuoti, ta¢iau mum pavyko. AukStoji technologija yra sunkiai
atskiriama nuo magijos, mum tai negalioja, ¢ia néra magijos jokios, bet kuo tu arciau esi
paprastumo ir tuo sunkiau, kad jie ekonomiSkai atsipirkty, tai dar kitas pasaulis. Dar Kkiti
konkurentai, tai visi elektriniai paspirtukai. Kai zmogus turi paprasta ,x*, jis galvoja ar man jj
konvertuoti i ,,x“ ar tiesiog nusipirkti nauja ,,x* visg ir iSmest ta savo paprasta dviratj, kol kas
didZioji dalis renkasi iSmest paprastg ,,x“ ir pirkt ,,x* nauja ,,x*“. Europos sajungoje yra arti trijy
Simty milijony ,,x*, kurie stovi garazuose, laiptinése, balkonuose ir tik keturi procentai jy yra
gatvése. Visi praktiSkai turi po vieng dvirat] ir niekas nevazin€ja, o kai turi ,x“, tu atsisédai ir
nuvarei, kai geras oras. Tai va, mes ir norim visus tuos paprastus ,,x* traukti 1§ sandéliuky ir | gatves
grazinti, uzdedant paprastg ,,x* ir tada Zmoném nereikia pirkti ,,x“, kuris yra tris kartus brangesnis.
Senas daiktas tampa visiSkai nauju. Mes siekiam senus ,,x* atitempti ] XXI amZiy. AS manau, kad
geriausias sprendimas yra ir mano, kaip vadovo gebé¢jimai atsispindi, kaip tame filme: ,,Always be
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closing®, visada turi pardavinéti savo produkta, jeigu ypac esi startuolio vadovas, tai tu visada turi
pardavinéti, tiek produkta, tiek save, kad Zmonés noréty su tavimi dirbti, turi biiti derybininkas.
Kaip manote, kokiy kompetencijy, asmeniniy savybiy Jums prireiks plétojant savo startuolj?
Rinkos supratimas, pirmas dalykas, tu turi suprasti, ko nori vartotojas, kaip tu ji pasieksi, nes ta visa
grandin¢ kaip tu pasieki vartotoja, tai yra labai komplikuotas reikalas. Tai néra, kad parduodi
distributoriui ir jis padeda j lentyng, kiekvienas etapas, kiekvienas kilometras yra apmokestinamas.
Yra taisyklés, yra salygos, kada tau jie sumokés, kokie grazinimo terminai. ISmanyti rinka, kaip tu
realizuosi tg produkta, tai yra ta kompetencija, kurios reikia. Nu tikrai be jos nepajudési, tu gali
galvoti, kad nu parduosi internetu viskg. Didziausi pardavimai vaziuoja ant to, kad Zzmonés nori
ateiti ir paciupinéti viskg parduotuvéje, zmonés perka daugiausiai i§ lentyny. Prekybos centry,
elektronikos parduotuviy ne Siaip sau yra tiek daug, nes ten zmonés perka tiesiog, juk pastoviai jy
durys atsidarinéja. Kai Zzmonés perka internetu, tu turi jj labiau jtikinti, nei fiziné¢je parduotuveje.
Masy tikslas yra daryti ne pardavimus internetu, o mes darom reklamg internetu ir po to stengiamés
prastumti ] partneriy parduotuves, kad panarSyty internete, viska iSsiaiSkinty ir tada ateity i
artimiausig parduotuve ir nusipirkty, tai miisy toks modelis yra, o ne kad pirkty internetu. Atsiranda
problemos su garantiniu servisu perkant internetu. Mes siekiam paprastumo, kad Zmogus ateity |
artimiausig parduotuve, jam sugedo, ji priima, pataiso, iSraSo garantinj rastg, mum ateina ] duomeny
baze, kad toks jvykis buvo ir viskas tuo pasibaigia, jokiy ilgy siuntimy, kai perki internetu.

Kaip manote, kurioje startuolio gyvavimo ciklo stadijoje vadovas yra reikSmingiausias?
Kodél?

Manau, kad vadovas yra reik§mingiausias pacioje pradzioje, kada didziausia rizika suklysti ir
didziausios galimybés laiméti, nu taip ir yra, kad pacioje pradzioje vadovo vaidmuo yra
reikSmingiausias, nes tu turi surinkti komanda, tiek nukreipti produkto plétra i kazkurig puse,
18sigryninti pardavimo kanalus ir numatyti viska j priekj uZ komanda. Ir sudélioti scenarijy, kad visa
komanda galéty eiti j priekj. O véliau vadovas gaunasi toks darby organizatorius ir Siaip tikrai ateina
momentas startuolio gyvenime, kada vadovas pasidaro vietoj stiprybés silpnybé jmonei. AS esu
mates, kada startuoliai Lietuvoje klysta, kada vadovas pacioje pradzioje idéjininkas, nu labai fainai
viska daré, b et jis toje stadijoje ir liko, kompanijai ir produktui reikia augti. Jis neturi kompetencijy
ir zmogus neturi lankstaus poziiirio, jis negali tobuléti su kompanija ir jis pasidaro stabdis
kompanijos ir jis niekada nepripaZins, kad jam reikia trauktis, nes jis viskg sukire, ¢ia gi viskas jo
kuriuo atveju bus labai negerai, bet reikia save vertinti kritiSkai. Ir a§ matau, kad a$ i§ tos vadovo
pozicijos po keliy mety gali iSeiti ir pasodinti kita zmogy, kuris ir finansuose daugiau Zinios,
daugiau pazin€iy turés ir bus su patirtim ir geriau Zinos, kaip parduoti tuos produktus. AS su
patirtim nepasiginCysiu.

Kokia sékme startuoliui gali duoti vadovas?

AS manau, kad su laiku tas procentas mazéja, pacioje pradzioje viskas nuo to zmogaus ir prasideda,
tai Cia viskas arba nieko, tai jis lemia Simtg procenty. Ir po to per kokius du tris metus,
priklausomai nuo to kaip sekasi tam startuoliui, tai jo reikSmeé nukrenta iki kokiy 20 procenty ir
viskas. Ant to zmogaus stovi visa idéja, tai jeigu tas zmogus pasitraukia, tai baigiasi ir ta id¢ja, bet
kai tik atsiranda kity zmoniy, kurie laiko visa ta projekta ir tas vienas jeigu dingsta, tai kiti gali nesti
1 priek].
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”Sz“

Kaip Kkilo idéja jkurti startuolj?

Nusprendém kurti...tai €ia viskas prasidéjo nuo studijy, universitetas padéjo, gal teko girdéti apie
tokig paskaitg technologijy enterpreneryste, tai biutent tos paskaitos metu buvo tikslas surinkti
grupele zmoniy ir pristatyti kazkokia koncepting id¢€ja, toks buvo kaip modulio atsiskaitymas. Tai
idéja mano buvo apskritai tokia, kad ta modulj pritaikyti. Laimint §ita projekta buvo galimybé
iSvaziuoti ] silicio slénj, tai jo, labai pasirodé motyvuojanciai, kad o kokia ¢ia jdomi galimybé.
Plius, tai buvo paskutiniai bakalauro metai, ir biity puiki id¢ja testi tg patj per bakalauro darbg, kurti
kazkokj technologinj, nes bakalauro darbas reikalavo sukurti kazkokj tai jrenginj ir padaryti su juo
tyrimg, kazkokj koncepta. Mano atveju, tai a$ kiiriau fantomg, fantomas yra, jo tikslas buvo
imituoti zmogaus kiino biosignalus. Tai i$ principo, kai kuri kazkokj produkta, medicininj ypac, tai
pradzioje viskas prasideda nuo teorijos analizés, mokslinis tyrimas. Tada visus teorijos konceptus
atsidedi j vieng kriiva, atsirenki pacius racionaliausius ir tada remiantis tais racionaliausiais pradedi
kazka kurti, pradzioje yra daromi tyrimai su laboratorija. Miisy atveju, mes matavome gliukozés
kiekj ir pripili cukraus j tirpalg ir ziGri ar tas jutiklis mato, ar reaguoja | ta tirpalg. Bandai rasti
tiesioging ta koreliacijg ir zidiri ar tas fenomenas, kurj tu iStyrei egzistuoja ar ne. Fantomas ir yra
biitent tas, kad sukuriamas kazkoks kiinas, daiktas, gali biiti net ir Zelia mas¢, kuri imituoja, dékim
Zmogaus oda, ipili serumo kazkokio, gaunasi kraujas ir tai yra dirbtinis Zmogaus kazkoks audinys.
Kai pamatai, kad tas fenomenas egzistuoja tada eini ] realias sglygas ant zmogaus. Idéja gimé
universitete su ta mintim, kad mes galim nuvaziuoti | silicio slénj, buvo paskutiniai metai, maniau,
kad tai yra puiki galimybé iSnaudoti universitetg ir tuo paciu, kaip ir sakau, pasibaigti bakalaurg ir
teorijg paversti praktika.

Kokiy sunkumy patyréte kurdami startuolj?

Ypac kai dar tau bakalauras, tai sunkumas tau yra baigti bakalaurg ir néra sunkumas tirti. Buvo
pakankamai motyvacijos i§ mokslinés puses tirti ir taip. Miisy komanda susibiiré keturi inZinieriai,
tarp jy ir a§ ketvirtas, a$ jau buvau penktas, tai mes buvom penki. Tai buvo keturi, susimaiSiau.
Pagrindiniai sunkumai, tai buvo kompetencija, mes supratom, kad mes visiS$kai jos neturim, tuo
metu nieko nezinojom, dabar kai Ziiiriu atgal, tai i§ vis nieko neZinojom. Ir dabar mes padarysim ¢ia
kazka, idéja skambéjo patraukliai, gerai, o idéjos €ia kaip pasakyti. O id€ja sugeneruoti.. tai ¢ia yra
nezinau..google, manau, rasciau tiikstantis nejgyvendinty idéjy ir man pavykty kazka sugeneruoti.
Tai Cia id¢ja, butent pirmieji straipsniai, kurig mes, neinvazinis gliukozés matavimas diabetu
sergantiems Zmone€ms, tai man atrodo straipsniai pirmieji prasideéjo dar 1970 metais, tai pakankamai
senai, tai negaliu niekaip sakyti, kad idé¢ja buvo nauja. Kai neturi Ziniy, tu visada labai drgsiai su tuo
vaziuoji, nieko nematuoji, tuo metu nieko nematuoji, tik galvoji, kad viska padarysi. Ir va,
sunkumas buvo pagrindinis, tai Ziniy trukumas ir, kad tas Zinias uZpildyti, tai mes labai daug
dirbom.

Konkreciy Ziniy?

Tai mes analizavome patj fenomena, kaip €ia tirti, tai universitetas, mano nuostabai galéjo mazai
pakonsultuoti, nes nelabai, kas analizaves buvo. Taip, galéjo patarti kazkokiais tai dalykais, bet
labai grubiai. Aisku, tiksliniais, bet vis tiek, jie nebuvo specifiniai. Negaléjo paaiskinti, tu nulendi
iki giluminiy analiziy, o niekas tau negali pasakyti. Ir mes, vadinkime, misy atveju, mes iStyréme
visus metodus, kiek jau yra tirta, tai literatiiroje analizavome viska, kg jmanoma, kad pasiekti
realybe, tai mes radome kokiy dvideSimt skirtingy metodiky, kaip pamatuoti ,,X*. Ir tada mes
mazinome tg skaiCiy, kuris yra realiausias mum dabar ¢ia po ranka, kas yra, tai a§ kalb¢jau apie
etaloninius prietaisus, kurie jau yra pagaminti... Turim aukstos kokybés didelj griozda, bet kaip
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sakau labai aukstos kokybés ir didelis jis, ir jis tikrai pamatuos tg fenomeng, jeigu jis yra. Ir mes
ziuréjom, ka turim, tai universitetas tikrai turéjo ta jrangg ir mes i$ tikryjy jau prisiriSom prie tos
jrangos, kad mes jau galétume i§ viso kazka pradéti, nes nesusipirksi paciy brangiausiy jrenginiy tik
tam, kad galétum pradéti. Atsirinkom pagal tai, ka mes gal¢jom apskritai padaryti, pagal literatiira,
kur daugiausiai $neka apie tas metodikas, o ne Siaip, koks vienas straipsnis, kur kazka miglotai gavo
ir rezultatas. Derinom kastus ir realybe, ir padarém tris metodikas ir dabar matau, kad jos buvo
tikrai arciausiai tiesos.
Kokios asmeninés savybés Jums padéjo jveikti sunkumus?
Labiausiai, kas padéjo, galiu pasakyti, kad nezinojimas ir noras padéti kitam, nes mano startuolio ir
buvo toks tikslas, gali sakyti, kad ir nezinojimas labai daug padéjo, nes tada automatiskai tu kitoks
biini, nelabai reaguoji, kad kazkas Cia ai nepavyks. Tada atrod¢, kad pavyks viskas, gincytis gali
atsistojes. Tai va, labiausiai, kas padaré tg jtaka, tai, kad uzsidegé galimybé, kad suburti komanda ir
nuveikti kazkg naujo ir pati idéja, tikrai... ,,X* pasaulyje yra sergan¢iy zmoniy vir§ keturiy Simty
milijony, tu visiem Sitiem Zmoném, jsigilinus ] jy kasdienybe gali padéti. Jiems reikia kiekvieng
dieng ,,X“, kad pasimatuoti ,,X*, dabar neseniai atsirado naujos kartos aparatai, kur ,,X* ir tau dvi
savaites nereikia ,,X*“, tai kaip ir i$¢jo konkurencingesnis produktas. Tai va, bet i§ principo ir tas
»X, ir 1 vaikus pasigilinus, pasirodé pakankamai jautri tema ir i§ visy pusiy atrod¢ labai prasminga
tai daryti, tai jkvépé, potencialas irgi jkvépé. Nebuvo baimés, nebuvo nieko, toks aklas nérimas | tai,
ka tu darysi. Ir tokiose situacijose, kur kitas suklupty tu nesuklumpi biitent dél to nezinojimo.
Kaip manote, kokie Jusy turimi gebéjimai, Zinios Jums padéjo sudaryti sékmingai dirbancia
komanda?
Komanda susidar¢ labai paprastai, reik¢jo visus jtikinéti ir uzkrésti ta id¢ja, ko gero, tai viskas, turi
uzkrésti kitus, kad padarysi tai, kuo ka tik pats patikéjai. Tai pagrindas, kad turi jtikinti kitus, kad
tave sekty. O kokia savybe, tai pasitikéjimas savimi, motyvacija. Projekte Zmonés turi matyti tai, kg
tu matai, turi aiSkiai sugebéti perteikti, ir aiSku, tai kg tu matai turi sutapti su tuo, kg mato jie. Yra
zmoniy ai$ku, kurie blina tik tam, kad bati, tai jie atsisijoja labai greitai, nes neatlieka jokios
funkcijos, viskg turi pirStu badyti ir ta prasme jie atsisijoja labai greitai. Kai pavyko pritraukti
finansavima, tai a§ jau rinkausi, kg noréjau, o ne kas manim patikés. Labai paprastai rinkausi, pagal
labiausiai noréjau Zmoniy, kurie turéty bent arti to know how, tai a§ aisku, jeigu pasaulyje to niekas
nepadaré, tai a$ ir nemanau, kad rasi tuos zmones..Tai rinkausi, kas biity bent jau arCiausiai tiesos,
Zinau, kad bty protingi vyrukai, daug nuveike¢ ir gali kazkag man padéti. Rezultate jeigu kalbant
apie kompetencijas ir atsidavusius Zmones, tai galiu pasakyti, kad daugiau veiksmo sulaukiau i§ ty
atsidavusiy Zmoniy, o ne i§ ty kompetentingy. Tokie Zmonés daug Zinojo, aukstais terminais
kalbé&jo, bet progresas buvo labai létas, tai turiu tokig patirtj. Man reikéjo ,,X*, plius tam, kad
18gryninti produkta, tai man reikéjo tokios vadinamos minkStyjy tokiy tyrimy, tai nebuvo griezty
reikalavimy Sitam, nes tiesiog pats jsivaizdavau kaip turi biti, tai tiesiog paémiau merging, kuri
dirbo, na, kuri specializavosi j vie$gja komunikacijg, tai jai buvo darbas su tiksline su auditorija.
Dar buvo komandoje projekto dizaineré. Esminis darbas, kur buvo mokslas, tai a$ ieSkojau labai
auksty kompetencijy, nes Sitam produktui ir buvo visa esmé, kad Zmonés turéty zinias, kvalifikacija,
bet i$ ty tokiy, kur rinkos tyrimas, tai gali pats daugiau, nes jsivaizduoji ir pats ko reikia.
Kokiu vadovavimo stiliumi vadovaujamasi Jiusu startuolyje?
Koks a§ vadovas.. kaip ir minéjau, pakankamai uZsimerkes viskam. AS nebijojau, neesu tas
vadovas, kuris kazko gédytysi, nenusiSnekéjau per daug, bet visi klystam ir nebijojau klysti. Tikrai
supratau viska, kai jie klydo, atskirt dalykus to klydimo, kai matai, kad jis stengiasi ir jam tiesiog
nepasiseke ir a$ tokj zmogy pateisinu. Kai Zinau, kad zmogus atidavé visg save ir tg as vertinau.
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Kaip manote, kokiomis kompetencijomis turi pasiZyméti startuolio vadovas?
Kai vadovas ateina su energija, kai net ir kiekviena klaida atsako j tam tikrg klausima, vadovas turi
uzdegti komanda, net ir su kiekviena nesékme. Vadovas tikrai yra reikSmingas, biity gerai, kad buty
du vadovai, nes biity daugiau Sansy islikti.
Vadovas pacioje pradzioje yra viskas, ka turi tas zmogus, kai aplink tave sukasi kazkoks ratas,
daugéja Zzmoniy, tai tavo jtaka yra labai svarbi vis tiek. Zmonés dalinasi funkcijas ir a§ manau, kai
tu dalini tas funkcijas, po truputj tu tampi istorija. Tai a§ manau, kad tu dalini tas funkcijas ir tavo
sprendimai jau tampa vis mazesni, jau organizacija veikianti, tu esi svarbus, bet sakau ta svarba,
asmenybés vaidmuo po truputj krenta. Su kazkokia plétra tavo jtaka mazeja.
Kokiomis profesinémis kompetencijomis pasinaudojote, kai pradéjote vystyti savo startuolj?
(Rinkos nustatymas, technologiné bazé).
Veélgi, galéciau sakyti, kad tai buvo visos bendrosios kompetencijos, komunikabilumas, ir taip
toliau, nes iSkalbos niekada netriiko. Bet sakyciau, kad visos tos kompetencijos, kurios siejasi su
technologijomis, nes reikéjo rasti visg baze, prietaisus, kas galéty pagaminti ta produkta. Turim
aukstos kokybés dideli griozda, bet kaip sakau labai aukStos kokybés ir didelis jis, ir jis tikrai
pamatuos ta fenomeng, jeigu jis yra. Ir mes ziiiréjom, kg turim, tai universitetas tikrai tur¢jo ta
rangg ir mes i8 tikryjy jau prisiriSom prie tos jrangos, kad mes jau galétume i§ viso kazka pradéti,
nes nesusipirksi paciy brangiausiy jrenginiy tik tam, kad galétum pradéti.
Kaip vyko produkto/paslaugos paleidimas j rinka? Kokiy Ziniy, gebéjimy Jums reikéjo?
Visy pirma, tai reikéjo rasti ta lentyna rinkoje j kurig galétum padéti savo produkts, aisku, daug
daug bandymy turéjo praeiti, kad pasiekty jau tuos potencialius klientus. O toliau aisku, tai
pagrindas marketingas, be kurio jau ¢ia niekaip, nes vis tiek pardavimai, apipavidalinimas produkto
visas. Daug reikéjo galvoti, kaip viskas bus, kai pasieks produktas rinka, kg toliau daryti, tokiy
loginiy sprendimy daug déliojom. Zinios, marketingas, nu tai finansinés kas be ko, nes reikéjo
apskaiciuoti kaing produkto, kad galétum paleisti, taip pat gamybos kiekius, kas irgi kainavo
pinigus ir visi kiti niuansai. AiSku rySys su klientu irgi buvo tam tikras geb¢jimas, kuris buvo
reikalingas.
Kai prasidéjo Jusy kuriamos paslaugos/produkto pardavimy augimas, ar susidiiréte su tam
tikra finansine rizikg turin¢iomis situacijomis? Jeigu taip, kaip iveikéte tas situacijas? Kokiais
savo asmeniniais gebéjimais, savybémis rémétés?
Aisku, kad susiduréme, manau, kad kiekvienas startuolis su tuo susiduria ir nebtinai tada, kai
prasideda pardavimai, miisy atveju, kai jie prasidé¢jo, mes netur¢jom pinigy tolimesnei gamybai. O
sprendém tokiu biidu, kad nuvaziavom j vieng paroda, kuri kaip tik tuo metu vyko ir kg, komanda
ruo$¢ medziaga, bet as buvau tas Zmogus, kuris stojasi prie§ visus, kodél mum reikia pinigy ir kodél
reikia ] mus investuoti. Daug kalb¢jau, stengiausi jtikinti potencialius investuotojus, ir aiSku, po to
jau buvo reikalingos finansinés zinios, kaip ir kur tuos pinigus padéti. Vadovas yra svarbus
vienareikSmiskai ir finansy pritraukime, jeigu Zmonés neturi juo pasitikéjimo, tai nebus nieko ir tu
nepritrauksi nei cento 1§ nieko. Tu turi parodyti, jrodyti, kad esi tas j, kurj verta investuoti.
Kokiy kompetencijy, asmeniniy savybiy Jums reikéjo, kai susidiuréte su konkurencija? Jeigu
ne, kaip manote kokiy kompetencijuy reikéty startuolio vadovui, jeigu startuoliui iSkilty
konkurencinis pavojus?
Kurdami produkta pamatéme, kad kazkas jau net ir toje pacioje Lietuvoje penkis metus vysto tokj
produkta. Jie taiké tg pacig technologija, kurig mes laikéme esmine ir pasirodo, jie taip pat ja laiké
esmine, tik mes netur¢jom tokiy salygy, kokias tur¢jo jie. Konkurentus mes turéjome, galima
pripazinti. Ir man pirma mintis buvo tokia, kad a$ nusprendziau bendradarbiauti, jeigu turime visi
pakankamai resursy, tai kodél gi ne. Tai apskritai yra naujas produktas, ir tada kyla klausimas, ka
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daryti, arba nuperki jj, arba pasiduodi. Kartu buty galima viskg padaryti grei¢iau. Ir aiSku, tam kad
pradétume bendradarbiauti, tai ¢ia jau mano didZiausias indélis, visos derybos, finansiniai
klausimai, tolimesni pardavimai.

Kaip manote, kokiy kompetencijy, asmeniniy savybiy Jums prireiks plétojant savo startuolj?
Zmogiskyjy istekliy valdymo Zinios aisku, a§ manau, kad a§ buvau geras vadovas buvau ir galiu
biti geresnis, tuo tikiu. Tai ir yra mano, na, toks viskas eina link to. Man dar truksta daug ziniy,
kompetencijy, bet as judu link to, tas gebé&jimas vadovo pas mane vystosi.

Kaip manote, kurioje startuolio gyvavimo ciklo stadijoje vadovas yra reik§mingiausias?
Kodél?

Pradzioje, nes zmonés tau daro viska uz dyka, tu turi juos kazkokio biidu pritraukti, nukreipti j savo
puse. Tai a§ manau, kad tai reikalauja kazko, kazko, kad i§ vidaus eina prie to vadovo, kad gali
suburti komanda, turin¢ig auksty kompetencijy ir atrodo, kas tu toks, kad jie su tavim dirbty, kai
nemoki pinigy.
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933
Kokia Jisy veiklos sritis?
Mes darom, jeigu taip vadinkim, tai yra ,,x* kartu su ,x“, tai Sitose srityse dirbam, tai ir ,,x°
technologijos. Dabar aisku, einam ir su 3D spausdinimu, bet kaip su audiniy regeneracija,
membranos, tai speciallis spausdintuvai, kurie spausdina nano gijas. Tai yra technologinis startuolis.
Kaip Kkilo idéja jkurti startuolj?
Su komanda i§ mokslo grupés, mes esam trise, kurie nuo seno, nuo bakalauro laiky kartu dirbom ir

3

tiesiog, darant tg vadinkim mokslg, matom, kad kaZzkas gaunasi ir taip gimé idéja, kad reikia
komercializuoti visg tg ir judéti tolyn.

Kokiy sunkumy patyréte kurdami startuolj?

IS principo kazkaip nelabai buvo ty sunkumy. Nu ta prasme, nes mes jkiirém startuolj, tai jau visi
mokslo daktarai buvom. Ir tos administracings patirties turéjom, ir kolegos, kas reikéjo pagelbéjo ir
ta inkubavimo visa sutartis, tai jau buvo daug paprasciau. Aisku, jeigu kalbéti apie mazaja bendrija,
kaip juridinj vieneta, tai ten buvo Siek tiek sudétingiau, nes ten yra jsipareigojimai, atsiranda VML
Ir Siek tiek tada toje vietoje jau reikéjo dométis, kokie niuansai, kas laukia, kaip kas keiciasi, nes
kaip startuolis universitete, tai vienas dalykas, bet kaip mazoji bendrija, tai jau kitaip.

Kokios asmeninés savybés Jums padéjo jveikti sunkumus?

Triko ir finansiniy Ziniy, buvo buhalteriniy sunkumy, nes jau baiginéjasi metai. Praeitais metais,
kaip mazoji bendrija, tai jau metai artéja ir matom, kad ir pagrindiniai sunkumai mums yra
buhalteriniai. Saskaity tvarkymas, ataskaity darymas, VMI, va, Sitie klausimai. Kol kas viskg darom
patys, imamés iniciatyvos ir mokomés po truputj, bet dél laiko stokos einame link to, kad teks
samdytis buhalterj, nes i§ principo, mes turim ir kitas veiklas, visai kazkuo kitu uzsiémam, tai néra
misy pagrindine veikla, todél Sitie klausimai per daug laiko tiesiog suvalgyty, o paprasCiau yra
samdytis Zzmogy ir tokiu buidu padengti tas kompetencijas, sutaupytume laiko kitiems dalykams.
Kaip manote, kokie Jusy turimi gebéjimai, Zinios Jums padéjo sudaryti sékmingai dirbancia
komanda?

Gavosi natiiraliai, kadangi ta komanda, kuri yra dabar, tai jau dirbo ir kituose misy dirbo
projektuose, mes jsidirb¢ buvom, geb&jom vienas su kitu dirbti, komunikuoti, suprasti vienas kitg ir
tos 1d¢jos kilo 1§ kazkokiy projekty 18 straipsniy 1§ veikly bendry. Realiai su tuo, kuo mes dirbam,
tai viskas jau buvo prasidéj¢ prie§ aStuonis metus. Kai kiirési pati mazoji bendrija kaip juridinis
vienetas, tada kaip vienas i§ dalininky prisijungé vienas papildomas Zmogus, nes reik¢jo daugiau
medziagotyrininko, nes buvom vieni i§ pardavimy srities, kiti buvo daugiau i§ technologijy srities.
Bet reikéjo to medZiagotyrininko, tai va, prisijungé jis ir uZpildém trukstamas kompetencijas.
Kokiu vadovavimo stiliumi vadovaujamasi Jusy startuolyje?

Misy komanda, visi lygiaverciai, visi funkcijas dalinameés lygiomis dalimis.

Kaip manote, kokiomis kompetencijomis turi pasizymeéti startuolio vadovas?

Startuolio vadovas yra reikalingas dél jungimo komandos, dél mentoriaus. Bet jeigu zitiréti i
kompetencijy pusés, tai jis neturéty biiti 1§ tos technologijy pusés, bet daugiau i§ finansy atéje
Zmogus, kuris supranta tuos pardavimus. Ne kiek i§ mokslo, ne i§ technologijy srities turéty biiti,
nes yra sudétinga, reikéty vadovy samdyti visiskai i§ Sono, kuris bty kaip pardavéjas, kuris
palaiko visa ta administravimg. Tie Zmonés, kurie palaiko viskg i§ Sono, tai i§ principo a$ su tuo
sutinku, nes dabar matau, kad mums esantiems i§ mokslo yra gana sudétinga, vadinkim tg
administravimg, pardavimg, ty finansy pritraukimg yra sunku jgyvendinti. Mes darom, mes
padengiam, a$ irgi stengiuosi padengt, bet a§ nesu profesionalas, kuris jau buty kokius tris
startuolius kurgs, kuris jau biity su patirtim su patirtim ty kiirimy, to pardavimo ir administravimo.
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Manau, kad dél netinkamo vadovo startuolis gali Zlugti, nes kaip ir dirbame startup space mes
matom daug komandy, kurios atrodo visai stiprios ir vidui jvyksta kazkoks susiprieSinimas ir vieni
iSeina, kiti ateina ir toks matosi, kad jy veikla tuoj pasibaigia.
Kokiomis profesinémis kompetencijomis pasinaudojote, kai pradéjote vystyti savo startuolj?
(Rinkos nustatymas, technologiné bazé).
Aisku, pagrindine tos kompetencijos, tai yra technologinés, kad tu turétum kazka kurt, kad turétum
kazka siiilyti rinkai ir kitas dalykas, tai administravimo, nes mes nemazai vykdém tarptautiniy
projekty ir tie tarptautiniai projektai ten i$ principo yra labai didelis biurokratinis aparatas, kur ten
didelés finansinés ataskaitos, visi auditai ir taip toliau. Tokios pagrindings, tai bty technologinés ir
administracinés kompetencijos.
Kaip vyko produkto/paslaugos paleidimas j rinka? Kokiy Ziniy, gebéjimy Jums reikéjo?
Kaip ir visi startuoliai bandome pasinaudoti kazkokiomis valstybémis paramom, tokiom kaip KO
finansavimas, tai bandom ir mitos pagalbas ir lipa, tai dabar mes tobulinam technologija, stebim
biisimus klientus, atsizvelgiam ] jy tuos norus, déliojam finansinius klausimus, jg vieSinam ir
dalyvaujam tarptautinése parodose. Tai aiSku, a$ pats kaip dirbu technologijy perdavime, pardavimo
kompetencijos, vieSinimo, rinkodara, marketingas ir aiSku, jeigu tas jrenginys neveiks ir ta
technologija klientui nebus reikalinga, tai tu irgi jo neparduosi. Mes atsizvelgiam | tarptautines
tendencijas, moksline literatiirg, darom kazka naujo, o ne kad tg patj perkiirém.
Kai prasidéjo Jusy kuriamos paslaugos/produkto pardavimy augimas, ar susidiiréte su tam
tikra finansine rizikq turin¢iomis situacijomis? Jeigu taip, kaip iveikéte tas situacijas? Kokiais
savo asmeniniais gebéjimais, savybémis rémétés?
Finansing rizika visada yra ir niekada negali jaustis ramus, nes néra pardavimai tokie dideli, kad
galétum nesukti sau galvos. Jeigu kalbant apie situacija, tai aiSku, kad buvo, galiu pasakyti
paprastai, karta tiesiog pritrikom pinigy, kai reikéjo kuriant prietaisa patobulinti ten tam tikra
detalg, tai galiu pasakyti dabar, kad visa laimé, kad prie§ tai buvom pateik¢ paraiSka dél
finansavimo ir mes ja gavom, nes kitu atveju nezinau kas buty buve. Daug laiko visada atima ir tas
paraisky raSymas ir visa kita, negali skirti tiek kiek nori, nes vis tiek, kai dirbi ,.x* ir kitur, tai tu
negali viskg mesti ir kazkg daryti, aiSku, jeigu mes atsiduotume visu Simtu procenty, tai mes biitume
viska i§juding daug greiciau, taciau, aisku, ty veikly visi turime, bet po truputj einame ] priekj ir
dabar pasileido tos programos ir bandysim dabar vél teikti paraiSkas, kad gauti dar didesnj
finansavima. O jeigu kalbant apie situacijos suvaldyma, tai dirbom visa komanda prie tos paraiskos
teikimo, jeigu prie§ tai prisimenant, kas buvo, o daugiausiai Ziniy reikéjo, tai finansiniy, kad jau
kaip gauni tg investicija, kad Zinotum kaip su ja elgtis.
Kokiy kompetenciju, asmeniniy savybiy Jums reikéjo, kai susidiréte su konkurencija? Jeigu
ne, kaip manote kokiy kompetenciju reikéty startuolio vadovui, jeigu startuoliui iskilty
konkurencinis pavojus?
Konkurencija aiSku yra, nes néra to, kas nepadaryty kazkokiy analogisky produkty. Lietuvoje,
aiSku, ne, bet mes j Lietuvg ir nesiorientuojam. Kiek dabar buvome parodoje, konferencijose, aiSku,
matyti, kad pasaulis dirba, vieni juda i vieng puse, kiti i kita, kiti labiau pramoninius kuria, mes
labiau tokius klientui orientuotus daiktus, tai reiskia j vartotoja nukreiptus produktus, technologijas,
nes velgi yra du keliai. Arba mes gaminam kazkokj tai objekta, kai matricg arba patj jrenginj, tai
gali biiti keli tokie keliai, tai kas aparatus gamina tokius standartinius, tai nemazai yra, o kas daryty
tokig kaip misy technologija, tai kol kas rinkoje néra. Gal kazkur Olandai, Italai link to juda,
Vokieéiai kazkur kitur juda. Cia aiku, konkurencija yra labai normalus procesas, tai tiesiog, reikia
dalyvauti parodose, toj vieSinimo veikloje ir tiesiog, kaip ir Ziiiri parodoje tu atvaziuoji, o ty paciy
prekiy Simtas ar daugiau ir kiekvienas pasitlo kazkokig tai niSing sritj, kazkokj tai privalumag uz
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geresne kaing, o mes stengiamés biiti tokiais, kurie gali pasitlyti kazka naujesnio, nei tas Simtas
vienody prekiy. Greitis, geresnis naSumas, technologija labiau iSvystyta, prisitaikymas prie
uzsakovo, kad jeigu jam reikia tokio ir ne kitokio, tai tu stebi, adaptuoji, bandai buti lankstus
klientui. Tai va, misy mokslinés zZinios ir kompetencijos ta daryti padeda, na, aiSku, mes tikimés,
kad padeda.

Kaip manote, kokiy kompetencijy, asmeniniy savybiy Jums prireiks plétojant savo startuolj?
Visy absoliuciai jmanomy, kad tas startuolis augty, kad jmoné gauty pirmus pardavimus ir tie ta
reklama, ir ta prasme rinkodara, internetinj puslapj turim ir Linkedin ir parodos, ir pardavinéjam ir
zmoniy pritraukimas. Tai manau, kad reikés tiek technologiniy ziniy, tiek pardavimo ziniy, tiek
rinkodaros Zziniy. IS principo, jeigu tu nori, kad ta korporacija kazkur augty, tai visy sriciy
specialisty vis tiek reikia komandoje.

Kaip manote, kurioje startuolio gyvavimo ciklo stadijoje vadovas yra reik§mingiausias?
Kodél?

Pradzioje, buriant komanda, priimant sprendimus, vidui tg palaikant, normalig tg tokig, klimatg tarp
visy, tarp padaliniy, kiekvienas atlieka kazkokig ta funkcija, tai vadovas tampa tuo jungiamuoju
audiniu. Jis tikrai neturi biiti toks vadovas, kuris sakyty, kad tu darai ta, tu kita. Bet laikui bégant
vadovas turi biti toks daugiau kaip koordinatorius. Toks normalus, organiSkas koordinavimas
vyksta.

85



”S4“

Kokia Jisy veiklos sritis?
Moksliné realizacija, daugiau tyrimy yra, moksliniai tyrimai ir eksperimentiné plétra.
Kaip kilo idéja jkurti startuolj?
IS poreikio atsirado turbiit, nes rasiau daktaro disertacijg universitete, tai daugiau ten mokslas yra, o
kaip realizuoti visg tg idéja, tai reikéjo truputj daugiau nei tik mokslo. O tuo metu 2014 metais, tai
buvo daug visokios paramos startuoliams i$ valstybés visokio skatinimo, ¢ia tuo labiau visada
universitete vyko veiksmas ir vienas i$ pazjstamy paskatino pasinaudoti visomis tomis paramomis ir
vystyti idé€ja.
Kokiy sunkumy patyréte kurdami startuolj?
Ikuriant sunkumy nebuvo, nes ¢ia ne pirma mano jmoné, kai mazaja bendrija kiirém, tai ten buvo
labai paprasta ir greita.
Kaip manote, kokie Jusy turimi gebéjimai, Zinios Jums padéjo sudaryti sékmingai dirbancia
komanda?
Bandymas dalyvauti visur kur tik jmanoma, nes zmones pritraukti i§ kazkur tai gana sudétinga, tai
a$§ manyciau gal toks aktyvumas. Pirmoji miisy komanda tarkim susidaré i§ to, kad ten buvo toks
projektas, kuriame dalyvavau su jmone, ten pateiki savo id¢ja, tada jie ten suburia studenty
komanda ir sprendzia idéja. Tada pradzioje buvo toks kaip ir prazaidimas, pazitréjau kaip kas
vyksta, stebéjau Zzmones, pazitiréjau, kad jie yra kompetentingi ir pasitliau testi darbus. AS kadangi
1§ mechanikos srities labiau, tai man reikéjo elektronikos, dizainerio, medicinos, labiau i$ ty sriciy,
kadangi ten yra prototipas, tai ten vadybiniai visi klausimai ¢jo ant mano galvos. Kadangi nesu i§
socialiniy moksly srities, bet turéjes patirties, tai reikéjo labiau to techninio personalo, kuris galéty
vystyti ir auginti ta.
Kokiu vadovavimo stiliumi vadovaujamasi Jusy startuolyje?
AS linkes leisti, klysti, bandyti, improvizuoti. Nebandyti neklysti ir kiek jmanoma iSmokti prisiimti
atsakomybe ant saves, 1§ komandos nariy to norisi, nes tas turi daug pliusy, pradedant nuo to, kad tu
augini savarankiSkg komanda, tu augini kompetencijas komandoje. Kai daugiau turi atsakomybeés
ant saves, tai daugiau stengiesi ir iSmokti, suzinoti, tai a$ labiau esu linkes diskutuoti ir santykiai
labiau man patinka komandinio darbo, kur yra vienas tarkim pagrindinis Zmogus, kuris duoda
bendra tonusg, bendra id¢ja, bet kartu dirbama su bendrom atsakomybém, o ne kad tau duodu
penkis Simtus eury ir nieko daugiau nenoriu Zinot. Ne, man reikia, kad bty atviras idéjom,
kazkokiam tobulinimui, keitimui, nu toks sakykim pakankamai lankstus variantas. Jeigu imti tai,
kad komanda sudaro SeSiasdeSimt procenty s€kmés bent jau, tai kad suburti gera komanda turi biiti
daug vadovo indélio, tai sakyciau, kad penkiasdeSimt startuolio vystymosi s€kmes sudaro vadovas,
nes labai yra svarbu. Startuolio netinkamas vadovas daro jtaka zlugimui, startuolis yra toks dalykas,
kurj galima greitai nuzudyti.
Kaip manote, kokiomis kompetencijomis turi pasiZyméti startuolio vadovas?
Reikia labai daug lankstumo $itoje vietoje, reikia suvokti, kokia yra rizikos ir nes¢kmés tikimybe,
galima taip sakyti. Gerai turéti bent jau kazkokj susikaupus kapitalg startuoliSkam periodui, labai
svarbu mokéti burti ir motyvuoti komanda, labai daznai ta pati motyvacija ateina i§ pacios id¢jos,
todé¢l labai svarbu neuzgesinti ir motyvuoti eiti | priekj. Néra pinigy, todél reikia susigalvoti bidy,
kaip tuos zmones pritraukti, nes visi dirba be atlygio. Manau, kad reikia labai dométis tos srities
inovacijomis, kas vyksta pasaulyje, priklauso, aiSku, nuo startuolio tipo, nes kartais labai reikia
moksliniy Ziniy. Startuolio vadovui yra labai svarbiis komunikaciniai jgiidZiai, nes labai daug reikia
kur atstovauti, stovéti, pasakoti, mokéti gerai iSkomunikuoti, nes to nemokant bus blogai. Kontaktai
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svarbu, Lietuvoje, tai néra dar tiek populiaru, bet kei¢ia visg komunikacijg kontakty turé¢jimas.
Vadovavimas néra ta tiesiogine prasme vadovavimas, tai daugiau mentoriavimas komandos, nes tas
vadovavimas, tai daugiau gamybos ceche, kur negali nuklysti.
Kokiomis profesinémis kompetencijomis pasinaudojote, kai pradéjote vystyti savo startuolj?
(Rinkos nustatymas, technologiné bazé).
Siaip reikia suprasti, kas yra jmoné, kaip ji funkcionuoja, a§ individualia veikla nemaZai jau mety
iki to turéjau, visi buhalteriniai, mokestiniai dalykai, jau daugiau maziau viskas buvo aisku, bet
Jmong dar pries tai turéjom, tai irgi viskas i§ tos pusés buvo kaip ir aiSku. AiSku, kad galétum ramiai
miegoti, tai reikia viskg laiku daryti, viskg laiku sumokéti. IS pradziy komunikacija i§ saves
neuzsiémem, tai labiau buvo ,,parko* pagalba, kai atsirado kazkoks realus objektas su realiy zmoniy
griztamuoju rysiu, tai tada mes per juos daugiau bendradarbiavom, nes jie turi savo kanalus. Duoda
medziaga, apdoroja ir per savo kanalus daro sklaida, daugiau i$ jy pusés buvo viskas. O dabar jau
patys bandom kuo jmanoma labiau save vieSinti.
Kaip vyko produkto/paslaugos paleidimas j rinka? Kokiy Ziniy, gebéjimy Jums reikéjo?
Rinkodara, kazkokiu budu Zmogus turi tave surasti, tai internetiné reklama, nes viskas vyksta per
interneta. AiSku, komunikabilumas, nes parodos, renginiai, pristatymai susijusiy tematiky ir
panasiai, id¢jos sklaidos didinimas ir skleidimas. Tik tiek, kad i§ misy pusés, kadangi tai néra
visiskai tradicinis verslas turbiit, todél néra ir priemonés tradicinés, mes stendy kazkokiy tai
nenaudojam. Kadangi visos tos rinkodarinés priemonés man jau buvo zinomos, tai as jas visas i$ ¢ia
naudojau. I$ patirties realiai visos zinios atsirado, bet aisku, mokymai visokiausi. Buvo daug
Jvairiausiy, kas susij¢ su naujais produktais, marketingu, pardavimais, su internetine rinkodara,
tikrai daug mokymuy esu i$ Sitos pusés praklauses, pa¢iam buvo jdomu, gilinausi nemazai, tai tas. Ir
po to savo veikloje viska praktiskai taikydamas gilinau tas Zinias, tai taip ir gaunasi, kad atsiranda
ta kompetencija, kurig ir perkeli j dabarting veikla.
Kai prasidéjo Jusu kuriamos paslaugos/produkto pardavimy augimas, ar susidiiréte su tam
tikrg finansine rizika turinciomis situacijomis? Jeigu taip, kaip jveikéte tas situacijas? Kokiais
savo asmeniniais gebéjimais, savybémis rémétés?
Su finansais, visada, aiSku, yra tarkim, kol neiSsikeli dideliy apyvarty jmongs, tai visada yra tokie
ant balasto ribos ir visada yra tas klausimas ty rizikingy situacijy. Vienas pagrindinis dalykas, tai
kai baigesi finansai, 0 mes netur¢jom pardavimy jokiy ir tuo metu reikéjo pinigy, nes vis tiek yra
zmongs, kurie dirba, yra produktas, kuris jau atrodo mato dienos §viesa, tai tada per pazjstamus apie
visa tai Snekant atsirado verslo angelas, kuris tuo metu investavo ir dar tuos pinigus dalj net ir iki
Sios dienos dalinai naudojam. Vienas dalykas, kas svarbiausia buvo tos investicijos gavime, tai
pradZioje jam papasakoti, kas per idéja, kas per daiktas. Pagrindinis dalykas jau buvo parodyti jam
ta veikiant] daikta, ¢ia buvo pagrindinis, nes pasakoti yra viena, o kai gali parodyti, tai jau yra kita.
Paciupinéja ir tada atrodo jau oo, dar jis davé pasibandyti keliem ligoniam ir gavom gerg griZztamajj
ry$] ir tada klausimy nebuvo. Jis labiau emociniu tokiu principu investavo, nes viskas jam buvo
jdomu, pabandé, pasiziiiréjo, kiek reikia ir gerai, vaziuojam.
Kokiy kompetencijy, asmeniniy savybiy Jums reikéjo, kai susidiiréte su konkurencija? Jeigu
ne, kaip manote kokiy kompetenciju reikéty startuolio vadovui, jeigu startuoliui iSkilty
konkurencinis pavojus?
Yra ir Siai dienai, kas vysto, bet néra tokiy, kas jau biity at¢j¢ konkreciai i rinka. Jie vis dar yra
tyrimy stadijoje, Amerikoje vienas sukiir¢ apyranke tokig, tai jie uzstrige su visais tyrimais,
prisitrauké daug investicijy, bet iki rinkos dar neatéjo. Tai realiai tokios konkurencingos situacijos,
kad reikéty su kazkuo ,,kapotis* tai néra. Tai mes kovosim jeigu bus taip, nu yra jau dabar nauja
versija ir mes darom ,.x“ §ito produkto, kaip ,,x“, kas gerus metus iSkarto duoda pranasuma prie$
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konkurentus ir ,,x* iSplétimg darom kol kas pasauliniu, o po to matysim. Reikia labai daug
lankstumo $itoje vietoje, reikia suvokti, kokia yra rizikos ir nesekmes tikimybe, galima taip sakyti
Kaip manote, kokiy kompetencijy, asmeniniy savybiy Jums prireiks plétojant savo startuolj?
Augant komandai atsiras, manau, bendry kazkokiy bandymy. Kai yra nedidelé komanda, nes dabar
dirba prie projekto trylikos Zzmoniy komanda, bet jie turi konkrecias uzduotis visi, tai ten néra kazko
per daug sudétingo, bet jeigu atsiras daugiau Zmoniy, tai visai kiti i§Stkiai atsiranda. Triiks bendrojo
valdymo, finansy, investicijy trilkumas, tvarumo uztikrinimas, kad sklandziai visada viskas vykty.

VW —

VW —

didziausias i$Sukis tai auganc¢ios komandos valdymas, tvarumo uztikrinimas ir, kad tas augimas
nenuzudyty, kai per didelis poreikis ir nesugeb&jimas uztikrinti, tai gaunasi, kad ateina konkurentas
Kitas ir baigiasi viskas.

Kaip manote, kurioje startuolio gyvavimo ciklo stadijoje vadovas yra reik§mingiausias?
Kodél?

AS galvoju, na, Zinau, kad investuotojam yra labai didelis pliusas, kai nuo pat pradzios iki ten antros
serijos investicijy pritraukimo, tai tas pats vadovas ir id¢jos autorius. Vadovas yra svarbiausias iki
pardavimy, nes apskritai yra labai sunku isskirti kada. Siaip yra tokie dalykai, pa¢iam starte yra
svarbiausias vadovas, bet yra labai svarbus taip ir glaudus komandinis darbas. Kai augi, gali atsitikti
taip, kad tas idéjos autorius néra tinkamas tos jmonés valdymui, kaip vadovas pagrindinis, nes jis
tik belieka id¢jos generatorius, ar lieka ten koks nors technologinés dalies vadovas, nes Sitas dalykas
daznai buna. Pavyzdziui, jeigu jis neturi ty kompetencijy, kurios biity reikalingos didelei jmonei
valdyti, tai kazkur ant tos ribos ir yra pats svarbiausias, nuo pradziy turbiit. Siaip dabar, jeigu
kalbant apie save yra tas svarbesnis momentas, nes mes jau einam link ty didesniy investicijy, tai
vat, Sitam vidury, matau, kad yra didziausias vaidmuo mano, o kaip toliau bus neaisku.
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