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IMONIU KONKURENCINGUMO VERTINIMO PASIENIO REGIONE

SPECIFIKA

Akvilé Cibinskiené, Jiraté Pridotkiené
Kauno technologijos universitetas

Anotacija

Straipsnyje atskleidziama pasienio regiony bendradarbiavimo ir verslo skatinimo strategijai rengti atliekamo jmoniy konkurencingumo
vertinimo specifika. Tuo tikslu apibréziama pasienio regiono samprata, atlikta teoriné jmoniy konkurencingumo analiz¢, iSskirti pagrindiniai
imoniy konkurencinguma formuojancius veiksnius apibidinantys rodikliai. Pasienio regionas yra apibréziamas kaip teritorinis vienetas
susidedantis i$ besiribojanciy dviejy ar daugiau Saliy teritorijy, kas ir apibtdina jo specifiSkumg vienos valstybés regiony kontekste. Jmoniy

konkurencingumas apima jvairius jmonés veiklos aspektus, tiek vietingje, tieck uZzsienio rinkose, jis siejamas su jmonés konkurenciniais

pranasumais ir kinta laiko atzvilgiu. Nustatyta, jog imoniy konkurencinguma pasienio regione galima vertinti kaip atskiro teritorinio regiono

imoniy konkurencinguma, taciau reikia jvertinti Sio regiono specifika, kurig apibtdina tai, jog tai regionas, kurj sudaro keliy skirtingy

valstybiy teritorijose veikian¢ios jmonés. Atliekant pasienio regiono jmoniy konkurencingumo vertinima, rodikliai turi biiti apskai¢iuojami

atskirai pagal Salis (t.y. rodikliai visose regiono valstybése) ir bendrai (rodikliams apskai¢iuoti naudojamus dydzius sudedant). Tuo budu

jvertinami skirtumai tarp nagrinéjamo regiono imoniy skirtingose valstybése. I esamy skirtingy Saliy regioninés statistikos duomeny
skirtumus, tam tikry rodikliams apskai¢iuoti naudojamy dydziy skirtumus tarp valstybiy, turi bati atsizvelgiama skai¢iuojant pasienio regiono

imoniy konkurencingumo rodiklius.

PAGRINDINIAI ZODZIAI: konkurencingumas, jmoniy konkurencingumo rodikliai, pasienio regionas

Ivadas

Kiekvieng $alj kaip ekonoming socialing sistemag
sudaro posistemiai — regionai. Nuo regiony
ekonominio-socialinio gyvybingumo bei sugebé¢jimo
biiti konkurencingais tiesiogiai priklauso visos $alies,

0 tuo paciu ir pasaulio ekonomika. Jei jgyvendinamos
regiony konkuravimo strategijos yra neefektyvios ir
nepakankamai iSnaudojami konkurencingumo
veiksniai, regionas praras konkurencing pozicija pries
kitus ir darys neigiama jtaka Salies
konkurencingumui. Siekiant iSvengti Siy pasekmiy,
formuojant pasienio regiono verslo plétros strategijas,
pirmiausia reikéty jvertinti esamg regiono jmoniy
konkurencinguma ir iSskirti veiksnius, sukuriancius
kompleksinj konkurencinj prana$umg. Pastaruoju
metu vis didesnis démesys yra skiriamas pasienio
regiony  bendradarbiavimo ir verslo  plétros
skatinimui. Yra apibréziama, kad pasienio regionas
yra teritorinis vienetas susidedantis i§ besiribojanciy
dviejy ar daugiau $aliy teritorijy. Mazy Saliy pasienio
regionai daznai yra maziau konkurencingi dél to, jog
verslas koncentruojasi Salies didziuosiuose miestuose.
Norint jgyvendinti verslo plétros strategijas pasienio
regione, reikia jvertinti pasienio regiono jmoniy
konkurencinguma. Tuo tikslu reikia iSskirti butent
pasienio regiono jmoniy konkurencingumo vertinimo
specifinius bruozus.

Problema. Imoniy konkurencingumui vertinti gali
biiti naudojama rodikliy sistema arba apibendrinantys
rodikliai. Teoriniu poziliriu gerai parinkta kiekybiniy
ir kokybiniy vertinimo rodikliy sistema gali gerai
apibudinti strateging bei finansing padétj, jos
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konkurencinj pajéguma. Jmoniy konkurencingumas
gali biti nagrinéjamas jvairiais lygmenimis t.y. pagal
jmoniy veiklos sritis (pramonés) ar teritorija (regiono,
Salies). Pasienio regionas Sio vertinimo atzvilgiu yra
atskiras teritorinis vienetas ir vertinti imoniy
konkurencinguma jame galime kaip atskiro regiono
imoniy konkurencingumg. Taciau pasienio regiono
specifiSkumas yra tas, jog $i regiong sudaro dviejy
skirtingy kaimyniniy valstybiy teritorijos ir jose
veikianiy jmoniy konkurencingumo  vertinime
atsiranda tam tikra specifika, kuri mokslinéje
literatiiroje dar néra placiai i$nagrinéta.

Tyrimo objektas. ]moniy konkurencingumo
vertinimo rodikliai pasienio regione.

Tyrimo tikslas. Atlikus teorinius pasienio regiono
ir jmoniy konkurencingumo vertinimo veiksniy bei

rodikliy  analize, iSskirti  specifinius  jmoniy
konkurencingumo  vertinimo  pasienio  regione
bruozus.

Tyrimo uZdaviniai:
1. Apibudinti pasienio regiono sampratg ir

specifika;

2. I8nagrinéti  jmoniy  konkurencingumo
bruozus;

3. I8skirti jmoniy konkurencinguma

apibiidinancius rodiklius;
4. Nustatyti jmoniy konkurencingumo
vertinimo pasienio regione bruozus.
Tyrimo metodai. Sisteminé mokslinés literatliros
lyginamoji ir struktiiriné, loginé analizeé.
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Pasienio regiony samprata ir svarba

Pasienio regiono (angl. cross — border — region)
koncepcija jgauna vis didesnj reikSminguma politiniu
ir akademiniu lygmenimis. Yra apibréziama, kad
pasienio regionas yra teritorinis vienetas susidedantis
i§ besiribojanciy dviejy ar daugiau Saliy teritorijy.
Raich (1995) pasienio regiong apibrézé kaip teritorinj
vieneta, turintj istoriniy, socio-ekonominiy ir
kultiriniy bendrumy, taip pat kaip ir savo regioninj
identiteta bei autonomines (politines ir socialines)
institucijas, siekiancias tenkinti regiono poreikius bei
atstovauti jo interesus. Nors Saliy sienos buvo ir kai
kur tebéra ,hermetinio” Saliy atskyrimo priemone,
taCiau besiintegruojancios pasienio regiony erdvés
buvimas néra naujové. Todél toks pasienio regiony
iSskirtinumas jau seniai keélé ir vis dar kelia Sio
fenomeno tyréjy i§ skirtingy sriciy, tokiy kaip:
geografija, ekonomika, sociologija, tarptautiniai rysiai
ir politika, vieSasis administravimas, regioniniai
tyrimai susidoméjimg (Perkmann ir Sum 2002).
Pasienio regionai yra susij¢ su visomis Siomis
minimomis sritimis, ta¢iau dél savo kompleksiskumo
ir nuolatinio aktualumo gali tapti puikia teoriniy
koncepcijy  eksperimentine platforma. Pasienio
regiony vystymosi platesné analizé ir jy svarbos
akcentavimas pastaraisiais metais iSryskéjo dél aiskiy
makro-ekonominiy tendencijy:

a) augancio ekonominio bendradarbiavimo tarp
Saliy, did¢jant prekiy, paslaugy, zmoniy
judéjimui, salygotam globalizacijos procesy;

b) Saliy tarpvalstybinio bendradarbiavimo ir
bendry politinés veiklos principy;

c) Saliy ekonominés integracijos |
kapitalizma (Perkmann ir Sum 2002).

Daug jvairiy bendradarbiavimo abipus sieny tarp
atskiry Saliy regiony iniciatyvy susiformavo kaip
atsakas Siam poveikiui. Europoje pasienio regiony
bendradarbiavimas taip pat yra skatinamas jvairiy
paramos programy, siekianciy mazinti barjerus tarp
Saliy, skirty ES integracijai. Taip pat reikéty pastebéti,
jog augantis pasienio regiony bendradarbiavimo
iniciatyvy skai¢ius salygojo ir jy jtakos vertinimo
tyrinéjimy krypties plétra.

Kaip plétojasi ir integruojasi pasienio regionai,
sisteminiuose ir iSsamiuose tyrimuose dar néra
iSnagrinéta. Daugelis atlikty tyrimy koncentruojasi ]
atskiry regiono potencialo elementy vertinima ir siekj
juos ,,paversti atitinkanciais ir virSijanciais tam tikra
statistinj vidurkj, siejant tai su sékmingos integracijos
jtaka.

Lietuvos kontekste gali buti iSskirti Lietuvos-
Latvijos, Lietuvos-Lenkijos, Lietuvos-Rusijos bei
Lictuvos-Baltarusijos  dviejy valstybiy pasienio
regionai.

Pasienio regiono samprata pati savaime apibiidina
jo specifiskuma vienos valstybés regiony kontekste,
apibréziant, jog tai regionas, kurj sudaro keliy
besiribojanciy valstybiy teritorijos. Taigi, atliekant
tokio regiono jmoniy konkurencingumo vertinima,
reikia j tai atsizvelgti ir tai jvertinti.

globaly

Imoniy konkurencingumas

Intensyvi  konkurencija tarptautinése rinkose
reikalauja jmoniy gerinti konkurencingumga. Sie
tobulinimai atneSa naudg ne tik paioms jmonéms, bet
taip pat daro tiesioginj poveikj visai pramonei. Vis dar
diskutuojama, kaip jmoniy konkurencingumas turéty
bGti matuojamas ir kokie veiksniai veikia
konkurencinguma (Sirikrai, Tang 2006).

Placigja prasme tarptautinis konkurencingumas
gali biiti apibréztas kaip jmonés sugebéjimas pasiekti
geresniy rezultaty negu konkurentai tarptautinése
rinkose ir palaikyti salygas, kurios leidzia jai iSlaikyti
gerus veiklos rezultatus ateityje. Kadangi tai paremta
lyginimu, konkurencingumas yra santykiné sagvoka ta
prasme, kad kriterijai ir veiksniai, naudojami
matuojant tokias struktiiras, negali buti taikomi
neatsizvelgiant | specifines laiko ir erdvés salygas
(Depperu, Cerrato, 2005).

Imonés konkurencingumas yra jos sugebéjimas
sukurti, pagaminti ir parduoti gaminius arba teikti
paslaugas, geresnius nei konkurenty kainos bei kity
veiksniy atzvilgiu. Pats konkurencingumo sgvokos
apibrézimas parodo, jog jmonés sickia geresniy uz
konkurentus veiklos rezultaty, taigi sékmingai plétoti
savo  versla.  Toliau  nagrinéjami  jmoniy
konkurencinguma formuojantys veiksniai ir rodikliai
yra tiesiogiai susij¢ su verslo plétra ir atspindi jos
rezultatus.

Konkurencingumo savoka siejama su
konkurenciniu pranasumu. Konkurencinis pranaSumas
nurodo aukstesng pozicijg pramonéje, kurioje jmoné
veikia, lyginant su konkurentais. Imonés lygio
konkurencingumas apibiidina jmonés sugebéjima
sukurti, pagaminti ir pateikti | rinka produktus
pranasiau uz konkurentus, o Sis pranasumas gali biiti
vertinamas tokiais veiksniais kaip kaina, kokybé,
technologiniai pranasumai ir t.t. (Depperu, Cerrato,
2005).

Tradiciskai konkurencingumo analizéje iSskiriami
Sie trys lygiai — Salis, pramoné ir jmoné (Porter 1990,
Heitger, Shrader, Bode 1992). Konkurencingumas
apibréziamas jmongés, pramonés $akos ar segmenty
bei nacionaliniame lygiuose (Rondomanskaité,
Banyté 2003):

* Imoné turi konkurenciniy privalumy, jei gali
gaminti ir parduoti konkurencinése rinkose
homogeniskus gaminius palankesnémis kainomis nei
kitos be subsidijy, arba jei gali gaminti unikalius
gaminius, ar kurti ypatingas savybes esamiems
gaminiams — inovacinius gaminius, jy patobulinimus,
kuriy kitos jmonés gaminti negali;

* Pramonés Saka ir  segmentas  turi
konkurenciniy privalumy, jei: a) yra pakankama
konkurencija, kuri gerina naSumg ir skatina
inovacijas, b) vartotojai yra reiklesni ir pazangesni uz
konkurenty, c) egzistuoja sinergijos tarp jmoniy,
galimybés pradéti nauja versla ir pozityvi iSoriné
aplinka (informacijos gausa), d) imonés patobulino
turimus gamybos veiksnius;
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« Salis turi konkurenciniy pranasumy, jei verslo
aplinka palanki atskiry Gikio segmenty plétrai, o Salies
ekonomika gali mobilizuoti iSteklius produktyviam jy
panaudojimui.

Reiljan ir kt. (2000) sitlo j §j skirstyma jtraukti ir
produkta (paslauga), nes biitent produktai (paslaugos)
tiesiogiai konkuruoja rinkoje ir jy konkurencingumas
apibrézia aukstesnio lygio (imonés, pramonés Sakos,
Salies) konkurencingumg. Tai gali biti apibiudinta
kaip hierarchinio lygio konkurencingumo
klasifikavimas, i$ kurio matyti, jog kertinis elementas,
uztikrinantis pramonés ar Salies konkurencinguma,
yra jmong¢ ir atitinkamai jos konkurencingumas.

Moon, Perry (1995) teigia, jog konkurencingumas
gali biiti nagrinéjamas jmoniy, jy padaliniy ar
junginiy, pramonés Sakos, valstybés, bloko, Salies
regiony, tarptautinés kompanijos, tarptautinés
prekybos, vietinés Salies prekybos, darbuotojy ar
pavienio darbuotojo, prekiy ir paslaugy lygmeniu.
Depperu ir Cerrato (2005) taip pat pritaria, kad
konkurencingumas gali bati nagrin¢jamas
skirtinguose lygiuose: imonés, pramonés ir Salies.
Imonés lygmens analizé sutelkiama j imonés elges;j ir
veikla. Skirtingi konkurencingumo lygmenys yra
tampriai susij¢: pvz. jmonés konkurencingumo
veiksniai yra  Salies jmoniy tarptautinio
konkurencingumo  veiksniai. IS  kitos  pusés,
akivaizdZiausias Salies tarptautinio konkurencingumo
aspektas  yra  apibidinamas  Salies  jmoniy
konkurencingumu, lyginant su kity Saliy jmoniy
konkurencingumu. (Depperu, Cerrato, 2005)

Anot  Rondomanskaités, = Banytés  (2003)
konkurencingumas gali bti skirstomas j keturis tipus:

. kasty konkurencinguma, salygojama mazy

gamybos kasty;

*  kainos konkurencinguma, tiesiogiai susieta

su valiutos kursu;

. technologinj konkurencinguma, jgaunama

ivedant naujus produktus;

. struktiirinj konkurencinguma, susijusj su

pramonés koncentracija ir jmoniy mastais.

Depperu ir Cerrato (2005) pazymi, jog tarptautinis
konkurencingumas gali skirtis nuo vietinio. [moné
gali veikti pelningai savo Salyje turédama didelg
rinkos dalj, taciau gali pasizyméti Zemu tarptautiniu
konkurencingumu tuo atveju, jei vietiné rinka yra
apsaugota tarptautinés prekybos barjerais. Tokiu
atveju konkurencingumas sumazéty, jeigu vieting
rinka bty atverta tarptautinei prekybai.

Konkurencingumo analizéje negalima pasikliauti
vieno laikotarpio rodikliais, kadangi konkuren-
cingumas yra priklausomas nuo laiko. Dinaminé
analizé  parodo konkurencingumo  veiksniy
tendencijas, ko negalima pasakyti i§ momentinio
rodikliy matavimo.

Apibendrinant galime teigti, jog:

* konkurencingumas gali buti ir yra
nagrinéjamas jvairiais lygmenimis (jmonés,
pramonés Sakos, regiono, Salies ir t.t.), kurie
tarpusavyje yra glaudziai susij¢ (imoniy
konkurencingumas  formuoja  pramonés
konkurencinguma, 0 pramonés

konkurencingumas formuoja Salies
konkurencinguma ir t.t.);

e jmonés konkurencingumas apima jvairius
jmonés veiklos aspektus, tiek vietingje, tiek
uzsienio rinkose;

* konkurencingumas siejamas su jmonés
konkurenciniais pranasumais;

» konkurencingumas kinta laiko atzvilgiu.

Imoniy konkurencingumo vertinimo rodikliai

Imoniy konkurencingumui vertinti gali buti
naudojama rodikliy sistema arba apibendrinantys
rodikliai. Teoriniu poziiiriu gerai parinkta kiekybiniy
ir kokybiniy vertinimo rodikliy sistema gali gerai
apibtdinti strateging bei finansing padétj, jos
konkurencinj pajéguma.

Konkurencinguma bendroje rinkoje apibtidina
tokie rodikliai kaip jmoniy ekonominis augimas,
gamybos tobulinimas, klienty supratimas, apyvarta
vienam darbuotojui, pristatymo trukmeé, iSsiunciamy
produkty bei gaunamy zaliavy kokybé, zaliavy
atsargos. Imonés lygmenyje pelningumas, Kkastai,
produktyvumas ir rinkos dalis yra konkurencingumo
indikatoriai. Pagal Ferguson, Dickenson (1982),
konkurencingumas yra sékmés sinonimas. Sékmé gali
biiti apibudinta kaip jmones tiksly pasiekimas. Taigi,
veikla turi biiti matuojama pagal tai, kaip jmoné valdo
savo esminius sékmés veiksnius. Nors finansiniai
rodikliai, tokie kaip jplaukos i§ investuoto kapitalo,
turto graza yra jprastiniai konkurencingumo matai,
taciau kai kurie ne finansinés veiklos rodikliai taip pat
yra svarbiis. Ne finansinés veiklos rodikliai, kurie yra
placiai naudojami apima  visuotinj  vartotojy
pasitenkinimg (Sharma, Fisher 1997, Tracey,
Vonderembse, Lim 1999), rinkos dalj (Anderson,
Sohal 1999, Li 2000, Sharma, Fisher 1997), rinkos
dalies augima (Tracey ir kiti, 1999), bendra
konkurencinguma (Anderson, Sohal 1999, Lau,
2002), pardavimy apimtis (Anderson, Sohal 1999, Li
2000), pardavimy augima (Noble 1997, Ross 2002,
Sharma, Fisher 1997); bendra jmonés veiklos
sekminguma (Gordon, Sohal 2001) ir produktyvuma
(Noble 1997, Ross 2002, Sharma, Fisher 1997),
inovacijas, kokybe ir socialinius veiksnius, tokius
kaip etika, socialiné atsakomybé¢, darbuotojy darbo
salygos (Depperu, Cerrato, 2005).

Imonés konkurencingumui vertinti naudojami
rodikliai grupuojami j keleta grupiy:

» uzsienio prekybos rodikliai: eksporto ir
importo apimtis, jy kitimo dinamika, uzsienio rinkos
dalis bei augimo tempai, eksporto efektyvumo
rodikliai;

* rinkos dalies rodikliai: jmonés rinkos dalis,
pardavimy augimo tempai vietingje rinkoje, palyginus
su visa rinka;

+ finansiniai rodikliai: jmonés likvidumo ir
finansinés rizikos koeficientai, apyvartumo bei
pelningumo rodikliai, akcijy pelningumo ir jy rinkos
vertés kitimo dinamika, sagnaudy dydis pagal atskirus
straipsnius;

* produktyvumo  rodikliai: = pardavimy
metinés apimties vertiné iSraiSka bei per metus
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sukurta pridétiné verté, tenkanti vienam darbuotojui, pardavimy tinklas, reklama, jmonés jvaizdis,
produktyvumo rodikliy dinamika, atspindi  rinkodaros iSlaidy apimtis;
konkurencingumo lygio kitimg per tam tikrg o plétros rodikliai: investicijy apimtis,
laikotarpj; iSlaidos mokslo tiriamiesiems darbams.

* rinkodaros rodikliai: produkty ir paslaugy Navickas ir Malakauskaite (2010) iSskiria
kokybés  charakteristikos, klienty aptarnavimo  pagrindinius Sakos jmoniy ekonominés veiklos
kokybé,  naujausiy  technologijy = naudojimas, rezultaty rodiklius (1 lentelé), kuriais gali buti

apibiidintas Sakos konkurencingumas.

1 lentelé. Pagrindiniai Sakos jmoniy ekonominés veiklos rezultaty rodikliai

Rodikliai

Papildoma informacija

Sakos jmoniy skai¢ius, mato vnt.: vnt.

Ukio $akoje veikian¢iy jmoniy skaiius. Imoné laikoma veikiangia, jeigu joje dirba
bent vienas dirbantysis ir (ar) per metus buvo uzdirbta pajamy.

Sakos darbo jegos kokybé, mato vat.:
proc.

Sakoje per ataskaitinj laikotarp] generuojamos pridétinés vertés ir darbo jégos
kainos santykis.

Sakos na§umas, mato vnt.: Lt/ val.

Sakoje per ataskaitinj laikotarpj generuojamos pridétinés vertés ir darbo valand
santyKkis.

Sakos dirbanéiyjy skaiéius, mato vnt.:
tukst.

Imoniy darbuotojai, individualiy jmoniy savininkai (j dirbanciyjy skai¢iy jtraukiami
asmenys, dirbantys ne visa darbo diena, asmenys, kuriy darbe néra trumpa laika bei
sezoniniai darbuotojai).

Sakos apyvarta, mato vnt.: mln. Lt

Per ataskaitinj laikotarpj i§ prekiy pardavimo ir suteikty paslaugy gautos tipiné
veiklos pajamos (individualios jmonés atveju Sias pajamas sudaro visos jplaukos).

Apyvarta/ vienam dirbanéiajam, mato
vnt.: Lt/ darb.

Sakos ataskaitinio laikotarpio apyvartos, arba pajamy, ir vidutinio $akoje dirbangiy
asmeny skaiCiaus santykis.

Sakos sukuriamo BVP dalis, mato
vnt.: proc.

Sakos per ataskaitinj laikotarpj sukuriamo BVP santykiné dalis, % 3alies BVP.
Sakos sukuriamo BVP procentinis pokytis skai¢iuojamas, lyginant einamyjy mety
duomenis su praéjusio laikotarpio duomenimis.

Sakos sukuriama pridétiné verté, mato
vnt.: min. Lt

Sakos per ataskaitinj laikotarpj generuojama pridéting verté skaitiuojama i§
sukurtos produkcijos vertés atémus tarpinio vartojimo verte.

Pridétiné verté/ vienam dirbanc¢iajam,
mato vnt.: Lt/ darb.

Sakos ataskaitinio laikotarpio pridétinés vertés ir vidutinio joje dirbandiy asmen
skaiiaus santykis.

Tiesioginés uzsienio
$aka, mato vnt.: min. Lt

investicijos |

Tiesioginéms uZzsienio investicijoms priskiriamas ne tik pirminis kapitalo
investavimas, bet ir vélesnés ekonominés operacijos tarp investuotojo bei
tiesioginio investavimo jmonés.

Materialinés investicijos j $aka, mato
vnt.: min. Lt

Islaidos ilgalaikiam materialiajam turtui jsigyti, naujam turtui pastatyti ir esamam
turtui remontuoti, t.y. pailginti turto naudingo tarnavimo laikg ir (ar) pagerinti

jo

naudinggsias savybes.

Saltinis: Navickas, Malakauskaité (2010)

Finansiniai rodikliai placiai taikomi, nagrinéjant
imonés konkurencinguma. IS V. Gronskas (2005)
iSskiriamy pagrindiniy jmoniy finansinius rodikliy,

2 lenteléje pateiktieji gali buti naudojami jmonés
konkurencingumui vertinti.

2 lentelé. Imoniy finansiniai rodikliai, konkurencingumo vertinimui

Rodiklis Apskaiiavimas Paaiskinimas

Bendrasis pardavimy | Bendrasis Parodo jmonés sugeb¢jima uzdirbti pelng i$

pelningumas pelnas/Pardavimai pagrindinés veiklos

Grynasis pardavimy | Grynasis pelnas/Pardavimai | Parodo, kuri vieno pardavimy lito dalis yra

pelningumas grynasis pelnas

Turto pelningumas Grynasis pelnas/Visas | Nustato, kiek grynojo pelno tenka kiekvienam
turtas turto piniginiam vienetui

Nuosavo kapitalo | Grynasis pelnas/Nuosavas | Nustato, kiek pelno tenka kiekvienam akcininky

pelningumas kapitalas investuotam piniginiam vienetui

Bendras skolos rodiklis Visi jsiskolinimai/Visas | Nustato, kiek vienam nuosavybés litui tenka
turtas skolinty 1éSy

Turto apyvartumas

Pardavimai/Visas turtas

Parodo, kiek vienas turto litas sukuria pajamy

Saltinis: sudaryta pagal Gronskas (2005)

Technologinés inovacijos yra procesas, Kkuris
apima daugelio skirtingy istekliy tarpusavio saveika.

Technologinés

pakankamai sudétinga,

inovacijos yra
daugialypé ir

savoka, kuri yra

tiesiogiai

neiSmatuojama (Hansen, 2001; Chiesa ir kiti, 1998;

Guan, Ma,2003).
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Kersiené (2009) teigia, jog nuolat kintant verslo

aplinkai, jmonés, norédamos issilaikyti ir testi veikla,
turi bati lankscios, dinamiSkos ir atviros. Taigi,
inovacijy taikymas jmonése tampa vienu i§ sékme
lemianc¢iy veiksniy. Inovacijy taikymas suteikia
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jmonéms ne tik pranasumo prie§ konkurentus, bet ir

uztikrina ilgalaikj jmonés gyvavima rinkoje.

Informaciniy technologijy (IT) diegimas ir
taikymas versle ypa¢ svarbus, nes turi tiesioginés
jtakos jmonés konkurencingumui, didina jmonés
produktyvuma, padeda spresti  administravimo
problemas, skatina plésti produkty ar paslaugy
jvairove bei gerinti jy kokybe. Be to, IT diegimas
leidzia keisti savo tradicines organizacines struktiras,
daro verslo procesus operatyvesnius bei susietus su
vartotojy poreikiais (KerSiené,2009).

Remiantis jmonés konkurencingumo literatliros
analize (Oral, Reisman, 1988; Powell, Micallef, 1997;
Li, 2000), Guan ir kiti (2006) isskiria 7
konkurencingumo elementy sarasa:

1. Rinkos dalis,

2. Pardavimy augimo rodiklis,

3. Eksporto indeksas (eksporto apimties dalis
visuose pardavimuose),

4. Pelno augimo rodiklis,

5. Na$umo augimo rodiklis,

6. Naujy produkty rodiklis (naujy produkty
pardavimy dalis visuose pardavimuose),

7. Inovacijy rodiklis (naujy produkty dalis
bendrame produkty skaiciuje).

Sie rodikliai ne tik parodo jmonés turima
konkurencinj prana§uma, taciau ir jos ateities plétros
potencial. ISnagriné¢jus jmonés konkurencinguma
apibudinanc¢ius ir formuojancius veiksnius, jmoniy
konkurencingumo vertinimui ir verslo plétros
skatinimui pasienio regione galime iSskirti 3 lenteléje
pateikiamus rodiklius.

3 lentelé. Imoniy konkurencinguma ir jo potenciala apibiidinantys veiksniai

Rodikliy tipas Rodiklis, matavimo vienetai
NaSumas Imonése sukuriamos pridétinés vertés ir darbo valandy santykis, piniginis vnt./val.
Darbo jégos kokybé Imonése per metus generuojamos pridétinés vertés ir darbo jégos kainos santykis, proc.

Darbuotojy skaicius

Darbuotojy skaiCius regiono tenkantis

skai€ius/1000 gyventojy.

jmoneése, 1000 gyventojy, darbuotojy

Pajamos darbuotojui

Imoniy metiniy pajamy ir dirban¢iy asmeny skai¢iaus santykis, piniginis vnt./darbuotojui

Sukuriamo BVP dalis Imoniy metinio BVP santykiné dalis, proc. nuo Salies BVP
Pridétiné  verté  vienam Imoniy metinés sukurtos pridétinés vertés ir vidutinio dirban¢iy asmeny skaiciaus
darbuotojui santykis,
piniginis vnt./1000 darbuotojy
Tiesioginés uzsienio TUI, tenkancios 1 veikianéiai jmonei, piniginis vnt./ jmonei
investicijos
Materialinés investicijos Materialinés investicijos, tenkancios 1 veikianciai jmonei, piniginis vnt./ jmonei
Rinkos dalis Imoniy uzimama $alies rinkos dalis, proc.

Pardavimy augimas

Imoniy metiniy pardavimy pokytis, proc.

Pelno augimas

Imoniy metinio pelno pokytis, proc.

Bendrasis
pelningumas

pardavimy

Bendrojo pelno ir pardavimy santykis, piniginis, vnt.

Nasumo augimas
proc.

Imonése per metus generuojamos pridétinés vertés ir darbo valandy santykio pokytis

P>

Eksporto indeksas

Eksporto dalis jmoniy pardavimuose, proc.

Naujy produkty rodiklis

Naujy produkty pardavimy dalis jmoniy pardavimuose, proc.

Inovacijos

Inovacingje veikloje dalyvaujanciy jmoniy dalis tarp visy jmoniy, proc.

Informacinés technologijos

Informacines technologijas idiegusiy jmoniy dalis tarp visy jmoniy, proc.

Kadangi konkurencingumo vertinimus atlikti
geriau reguliariai nei tam vienu fiksuotu momentu,
parinkti veiksniai ir rodikliai gali biiti apskaiCiuoti
remiantis  statistiniais ~duomenimis.  ISsamesné
informacija biity gaunama apklausiant jmones dél
papildomy duomeny, taiau tai laiko ir papildomy

iSlaidy reikalaujantis procesas. Siekiant didelio
atliekamy konkurencingumo tyrimy tikslumo ir turint
pakankamai duomeny,

3 lentelé¢je nurodytus jmoniy konkurencingumo
rodiklius galima nagrinéti pagal jmoniy veiklos sritis
ir pagal jmoniy dydj.

Imoniy konkurencingumo vertinimo pasienio
regione specifika

Imoniy konkurencingumas gali buiti nagrinéjamas
jvairiais lygmenimis t.y. pagal jmoniy veiklos sritis
(pramonés) ar teritorijg (regiono, Salies). Pasienio
regionas §io vertinimo atzvilgiu yra atskiras teritorinis
vienetas ir vertinti jmoniy konkurencingumg jame
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galime kaip atskiro regiono jmoniy konkurencinguma.
Pasienio regiong sudaro dviejy skirtingy kaimyniniy
valstybiy teritorijos, kuriose veikian¢iy jmoniy
konkurencingumas iSreiSkia tam tikra specifika.
Galime sakyti, jog pasienio regiona sudaro keliy
skirtingy valstybiy regionai. Si pasienio regiono

savybé ir suformuoja  pagrindinius  jmoniy
konkurencingumo  vertinimo  pasienio  regione
bruozus:
* konkurencingumo vertinimo rodikliai
skaiCiuojami  atskirai  visoms  regiong

sudaran¢ioms $alims ir palyginami tarpusavyje
(galime nustatyti, kurios valstybés regione
imonés veikia s¢kmingiau);

* konkurencingumo vertinimo rodikliai
apskaiCiuojami apibendrintai visam regionui
(galime palyginti pasienio regiono jmoniy
konkurencingumg su kitais regionais).

Verslo skatinimo pasienio regione kontekste ir

vertinant jmoniy konkurencinguma Siame regione,
tikslinga palyginti §] pasienio regiona sudaranciy
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regiony jmoniy konkurencinguma tarpusavyje. Taip
galima nustatyti, kurios valstybés sub-regione
sékmingiausiai veikia jmonés ir kurios valstybés sub-
regione versla reikéty labiau skatinti. Vertinant
apibendrintus pasienio regiono jmoniy
konkurencingumo rodiklius galima lyginti su kity
regiony jmoniy konkurencingumo rodikliais, siekiant
jvertinti jo jmoniy konkurencinguma skirtingy
regiony kontekste.

Taigi, kai kurie 3 lenteléje iSskirti rodikliai gali
buti skaiiuojami apibendrintai pasienio regionui,
taCiau kai kurie jy gali buti skaiCiuojami ir atskirai
regiono Salims. Siekiant tiksliausiy tyrimo rezultaty
buty tikslinga iSnagrinéti visus iSskirtus rodiklius
pagal jmoniy veiklos sritis bei jmoniy dydzius, taciau
nagrinéjamg pasienio regiong sudaro ne tik dviejy
skirtingy valstybiy teritorijos, taciau tos pacios
teritorijos yra atskiri Siy valstybiy regionai. Esamy
skirtingy Saliy regioninés statistikos duomeny
skirtumai, tam tikry rodikliams apskaiiuoti
naudojamy dydziy skirtumai tarp valstybiy turi bati
jvertinami skaiCiuojant pasienio regiono jmoniy
konkurencingumo rodiklius. Triikstant statistiniy
duomeny tam tikriems nurodytiems rodikliams
apskaicCiuoti, vertinimas gali buti atliekamas atmetant
neapskaiciuojamus rodiklius.

ISvados

Pasienio regionas yra apibudinamas kaip
teritorinis  vienetas susidedantis i§ besiribojanciy
dviejy ar daugiau Saliy teritorijy, kas ir apibiidina jo
specifiSkumg vienos valstybés regiony kontekste.

Imoniy konkurencingumas apima jvairius jmonés
veiklos aspektus, tiek vietinéje, tiek uzsienio rinkose,
Jis siejamas su jmonés konkurenciniais pranasumais ir
kinta laiko atzvilgiu.

Imoniy konkurencingumui vertinti gali buti
naudojama rodikliy sistema arba apibendrinantys
rodikliai.  Imoniy  konkurencingumo  rodikliai
grupuojami ] uzsienio prekybos, rinkos dalies,
finansinius, produktyvumo, rinkodaros bei plétros
rodiklius. Imoniy konkurencingumo vertinimui
i§skiriami Sie rodikliai: nasumas, darbo jégos kokybé,
darbuotojy skaiéius, pajamos darbuotojui, sukuriamo
BVP dalis, pridétiné verté vienam darbuotojui,
tiesioginés  uzsienio  investicijos,  materialinés
investicijos, rinkos dalis, pardavimy augimas, pelno
augimas, bendrasis pardavimy pelningumas, nasumo
augimas, eksporto indeksas, naujy produkty rodiklis,
inovacijos, informacinés technologijos. Jie ne tik
parodo jmonés turima konkurencinj pranasuma, taciau
ir jos ateities plétros potenciala.

Atliekant pasienio regiono imoniy
konkurencingumo vertinima, rodikliai apskaiciuojami
atskirai pagal Salis (t.y. rodiklius atskirose regiono
valstybése) ir bendrai (rodikliams apskaiciuoti
naudojamus dydzius sudedant). Tuo bidu jvertinami
skirtumai tarp nagringjamo regiono jmoniy
skirtingose Salyse. | esamy skirtingy Saliy regioninés
statistikos duomeny skirtumus, tam tikry rodikliams
apskaiciuoti naudojamy dydziy skirtumus tarp
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valstybiy, turi buti atsizvelgiama skai¢iuojant pasienio
regiono jmoniy konkurencingumo rodiklius.
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SPECIFIC OF FIRM COMPETITIVENESS
EVALUATION IN CROSS BORDER REGION

Summary

Every country, as an economic-social system, consists
of subsystems, i.e. regions. The fact is that economy of the
whole country is directly dependent on an economic and
social viability of regions and their ability to be competitive.
If factors of competitiveness are not completely used, the
region will lose its competitive position among others and
will make a negative influence upon national
competitiveness. Aiming at the avoidance of these
consequences, the present competitiveness of a region
should be measured and factors of complex competitive
advantage should be differentiated. Recently, more attention
is paid to cross-border cooperation and business
development. It is defined, that the cross-border region is a
territorial unit consisting of two or more adjacent territories
of different countries. Cross border regions of small
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countries often can be characterized by low
competitiveness, because most of business concentrates in
the largest cities. In order to implement business
development strategies in the cross-border region, it is
necessary to assess the firm competitiveness of the cross-
border region. It is necessary to distinguish the specific
features of firm competitiveness assessment in the cross-
border region.

For the assessment of the firm competitiveness, the
system of indicators or synthesis rates can be used.
Theoretically the well-chosen system of quantitative and
qualitative indicators may well describe the strategic and
financial position, its competitive strength. Competitiveness
can be examined at various levels, i.e. according to business
activity (industry) or territory (region, country). The cross-
border region in respect of this evaluation is a separate
territorial unit and we can assess the firm competitiveness in
this region. However, the specificity of the cross-border
region is the fact that this region comprises two distinct
areas of neighbouring countries and the assessment of the
firm competitiveness in this region gives rise to a specificity
that in the scientific literature has not yet been widely
explored.

The object of the research. Firm competitiveness
indicators in the cross-border region.

The aim of the research. To distinguish the specific
features of the firm competitiveness evaluation in the cross-
border region after the theoretical analysis of the cross-
border region and firm competitiveness indicators.

The tasks of the research:

1. To define the notion and specifics of the cross-
border region;

2. To explore the features of firm competitiveness;

3. To distinguish the firm competitiveness
indicators;

4. To identify the features of firm competitiveness

evaluation in cross-border region.
The cross- border region is defined as a territorial unit
consisting of two or more neighbouring countries,

territories, and it describes the specificity of it in a state
regional context.

The firm competitiveness include the various aspects of
the firm activities, both in local and in foreign markets, it is
associated with the company’s a competitive advantage and
changes over time.

For the assessment of the firm competitiveness, the
system of indicators or synthesis rates can be used. Firm
competitiveness indicators are grouped into foreign trade,
market share, financial, productivity, marketing and
development indicators. For the assessment of firm
competitiveness the following indicators were identified:
productivity, labour force quality, number of employees,
employee income, the GDP of value added per employee,
the direct foreign investments, capital investment, market
share, sales growth, profit growth, gross margin,
productivity growth export index, index of new products,
innovation and information technology. They not only
demonstrate a company's existing competitive advantage,
but also its future development potential.

For the evaluation of firm competitiveness in the cross-
border region the indicators should be calculated separately
by country and in general. Thereby the differences between
the regional companies in different countries can be
assessed.

KEYWORDS: competitiveness,
indicators, cross-border region.

firm competitiveness
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Anotacija

Straipsnyje nagrin¢jama vadybiniy kompetencijy taikymo verslo jmoniy veikloje problemos. Vis dazniau organizacijos s¢kmé siejama su
sisteminiu darbu bei nuolatiniu darbuotojy vadybiniy kompetencijy tobuléjimu, vis didesné dalis vadovy suvokia, kad organizacija gali

efektyviai veikti ir siekti uzsibrézty tiksly tik subiirusi tobulai dirbanCig komanda. Straipsnyje autoriai pateikia iSsamig vadybiniy
kompetencijy sampratos teoring raida. Atlikus empirinj tyrimg nustatyta, kad darbuotojy vadybinés kompetencijos taikomos jmoniy
padalinio lygmenyje veiksmingiau, kai jy komponentai tolygiai pasiskirsto verslo jmoniy veikloje, kas motyvuoja darbuotojus dirbti nasiau,
siekiant jmonés tiksly. Kadangi bendrai verslo jmonéje vadybinés kompetencijos veikloje taikomos gana placiai, o administracijai reikéty
skatinti $iuos procesus organizacijoje, prioritetus teikiant administracijos lygio pastangoms j veiklg jtraukti kiek jmanoma daugiau
darbuotojy. Ir kartu spresti tyrimo rezultatuose jvardintas darbuotojy vadybiniy kompetencijy taikymo verslo jmonés veikloje problemas.
PAGRINDINIAI ZODZIAI: darbuotojy vadybinés kompetencijos, gebéjimai, komanda, verslo jmoné.

Ivadas

Daugelio Lietuvos autoriy darbuose (Jovaisa,
1993, Vaitkeviéitté, 1999, Lauzackas, Pukelis, 2000,
Lepaité, 2000, Zydzitinaité 2006, Martinkus, Sakalas,
Neverauskas 2003, Adamoniené, Daukilas,
1982, 2001, Pearson, 1984, Guion, 1991, L. M.
Spencer, S. M. Spencer 1993, Ivanovic, Collin, 1997,
Hannes, Lowendahl, 1997, Schoonover, 1998, Poole,
Warner 2000, Sokol, 2001, Le Deist ir Winterton
2005) analizuojama metodologiniai kompetencijy
koncertai bei teorijoje ir praktikoje atskleidziami
gebéjimai, jgidziai, mokéjimai. Daznai vadybiné
kompetencija  apibréziama kaip  disponavimas
reikalingomis vadybinémis ziniomis, kurios pagrjstos
vertybinémis nuostatomis ir geb¢jimu Sias Zinias
taikyti  praktikoje iCil Darskuviené,
Kupelytée 2008, Jakitniené, 2005), vadovavimo
kompetencija (Neifachas, 2006), vadovavimo stiliai
bendrosios vadybinés kompetencijos kontekste
(Bakanauskiené,  Bartnikaité, 2009). Kadangi
egzistuoja skirtingi pozitriai j vadybing kompetencija,
nemazai tyrinétojy (Lindsay, Stuart, 1997; McCredie,
Shackleton, 2000; Tett ir kt., 2000), ieskodami
optimalaus modelio, analizuodami pirmtaky darbus,
sickia apibendrinti ank$¢iau sukurtus modelius ir
taikyti savas metodikas. Neéra labai svarbu, kokj
vadybinés kompetencijos modelj organizacija sickia
taikyti. Svarbu, kad pagal taikoma modelj buty galima
gana objektyviai jvertinti vadybininky darba, nustatyti
elgsenos spragas ir nusibrézti asmeninio ir
kolektyvinio ugdymo tikslus (Sokol, 2001).

Problema.  Siuolaikinés  organizacijos  yra
priverstos  taikytis prie dinamisky ir neretai
komplikuoty  aplinkos  pokyé¢iy, o  didéjanti
konkurencija verc¢ia jmones keisti ne tik teikiamy
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paslaugy spektra ar kokybe, bet ir vidine organizacijos
strukttira. Darbo aplinkoje, kiekvienas darbuotojas
tiki, kad vadybinés kompetencijos, kaip mastymas ir
kiirimas, planavimas ir sprendimy priémimas bei
uzduoc¢iy atlikimas yra geriau atlickami tarpusavyje
bendradarbiaujant. Todél darbuotojai susiduria su
problema, kad vadybines kompetencijas verslo jmoniy
veikloje reikia pritaikyti labai greitai, neskiriant daug
laiko adaptacijai.

Tyrimo objektas —
kompetencijos.

Tyrimo tikslas — atskleisti darbuotojy vadybiniy

darbuotojy  vadybinés

kompetencijy taikymo verslo jmoniy veikloje
problemas.
Tyrimo uZdaviniai:
* iSsiaiSkinti vadybiniy  kompetencijy
sampratos teoring raida;
* iSanalizuoti, kokias vadybiniy

kompetencijy komponentus yra

darbuotojai verslo jmonése.

* nustatyti vadybiniy kompetencijy taikymo
lygj verslo jmoniy veikloje.

Tyrimo metodai - sociologinés, vadybinés
literatiiros analizg; respondenty nuomoniy
iSsiaiSkinimas (atlikta anoniminé apklausa rastu)
siekiant atskleisti vadybiniy kompetencijy taikymo
problemy ypatumus; tyrimo instrumentg sudaro uzdari
klausimai, statistiniai metodai - statistiné duomeny
analizé atlikta taikant apraSomosios statistikos
metodus ir skaiCiuojant respondenty nuomoniy
aritmetinj vidurkj, procenting iSraiSka, standartinj
nuokrypj. Duomenys apdoroti naudojant SPSS 19
(Statistical Package for Social Sciences) programinj
pakets.

Tyrimo metodika. Tyrimo klausimynas sudarytas
remiantis Lietuvos ir uzsienio autoriy (Tereseviciené,
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M., Gedviliené, G. (2003) 1-2 klausimas; DuBrin
(1995) 3 klausimas; F. Stoner (2001); Barvydiené,
Kasiulis (2001); Lukauskaité (2000); Robbins (2003)
Law ir kt. (2001); Zydzitinaité (2004) 4-7 klausimai;
Coolican (1996); Nevid (2003); Stephen (2003),
(Stoner ir kt. (2001) 8 klausimas; Barvydiene,
Kasiulis (2001) Robbins (1995) 9 klausimas) atlikta
teorine analize. Tyrimas atliktas Lietuvos verslo
imonése, sickiant nustatyti vadybiniy kompetencijy
komponenty taikymo veikloje problemas. ISryskinti
tyrimo kriterijai ir indikatoriai. Tyrimo kriterijai
tiesiogiai atspindi tyrimo klausimus, indikatoriai —
pozymius, pagal kuriuos buvo sprendziama apie
vadybiniy kompetencijy taikymo problemas bei
ieskoma atsakymy j tyrimo klausimus. Siekiant, kad
tyrimo rezultatai bty objektyviis ir patikimi,
pasirinktas kiekybinis tyrimo metodas.

Vadybiniy kompetencijy sampratos teoriné
raida

Nagringjant moksling literatlira, galima aptikti
jvairiy kompetencijos apibrézimy, nors jie yra
panasiis, bet vienas kita papildantys. G. Strakos
(2005) teigimu, kompetencija apima Ziniy ir gebéjimy
visumg arba mokantis jgytas asmenines ypatybes,
kuriy tiesiogiai pastebéti neimanoma. Klasikinis R.
Katzo (1955) pateiktas kompetencijy skirstymas j tris
kategorijas: techninius, zmogiSkuosius ir konceptua-
lius gebéjimus. Kompetencija bendruoju, tiek asmens
individualiu, tiek organizaciniu pozitiriu apibrézé P.
Druckeris (1985), jvardijes ja kaip darbuotojy
gebéjimg  labai  gerai  atlikti  uzduotis arba
organizacijos gebéjimg suteikti aukS¢iausios kokybes
paslaugas. Kompetencija apima pagrindines asmens
savybes, kaip antai: motyvai, bido bruozai, gebéjimai,
jvaizdZio ar socialinio vaidmens aspektai, Zinios,
kurias asmuo gali panaudoti (Boyatzis 1982, 2002);
kompetencija — esminé individo charakteristika, kuri
sicjama su aukstesnés kokybés veikla konkreciame
darbe ar situacijoje; individo charakteristikos,
iSryskinanc¢ios  kompetencijos  jvairiapusiSkuma,
uztikrinan¢ios asmenybés tgstinuma ir sukuriancios
prielaidas numatyti asmens elgseng jvairiose veiklos
situacijose (Spencer, Spencer,1993); kompetencija -
gebéjimas pagal kvalifikacija, jgidzius, zinias gerai
atlikti veikla, tai jgaliojimy, ka nors daryti turéjimas;
labai  kvalifikuotas  Zinojimas  (Jovaisa,1993);
kompetencija — biitiny darbo uzdaviniui ar vaidmeniui
atlikti  jgidziy, Zziniy ir gebé&jimy derinys
(Sokol,2001); kompetencija (holistiniu poziiiriu) yra
specifiné kiekvienos veiklos atveju (pvz. mokytojas,
vadovas, inZinierius ir pan.), todél bitina jg apibrézti,
nustatyti Siy teiginiy apimtis, jvardinti atlickamus
vaidmenis, numatyti kriterijus, jog jie yra pakankamai
irodantys ir patikimi (JuceviCiené, Lepaité, 2003);
ziniy ir jgidziy derinimas bei geb¢jimas juos
pritaikyti  konkrec¢iomis aplinkybémis, vadybos
funkcijy atlikimas, atsizvelgiant | aplinkos ir
situacijos  apribojimus  (Martinkus,  Sakalas,
Neverauskas, 2003); kompetencija reiskia gebéjima
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priimti  sprendimus, susijusius su konkrecios
profesinés veiklos kontekstu (Zydzitinaite, 2005).
Pranctizijoje dominuojanti kompetencijos samprata
yra iSsamesné ir platesné, negu anglosaksiskoji
samprata, nes ji apima zinojimg, arba teorines
kompetencijas (savoir), funkcines, arba vadybines
kompetencijas (savoir-faire) ir socialines, arba
elgsenos kompetencijas (savoir-etrre) (Le Deist,
Winterton, 2005). Kompetencijy samprata, jy lygis

interpretuojamas gana  skirtingai. Istoriskai
kompetencijy samprata iSsamiai iSnagrinéjo R.
Lauzackas (2005). Jo teigimu vienas pirmyjy
kompetencijy koncepcija 1974 metais iskéle
Vokietijos darbo rinkos ir profesinio rengimo
tyrinétojas Mertens, i§skirdamas keturias
kompetencijy kategorijas: bazines kompetencijas

(auksc¢iausio lygmens asmeninius gebéjimus: loginj,
kritinj,  kontekstinj  mastyma,  kirybiSkumg),
horizontalias kompetencijas (susijusias su
informacijos paieska, jos apdorojimu ir panaudojimu),
»plaCiuosius  elementus"  (specialias  profesines
kompetencijas), ,,judriuosius faktorius" (istorijos
raidoje nekintancias Zinias, pvz., reliatyvumo teorija).
A. Cepienés (2007) teigimu, Lietuvoje bendryjy
gebéjimy savoka ir apimtj vienas pirmyjy placiai
tyringjo T. Jovai$a (1998), kartu su brity mokslininku
S. Shaw atlikus bendryjy kompetencijy tyrima
Centrinéje ir Ryty Europoje. Tyréjai i§skyré astuonias
bendryjy  kompetencijy  kategorijas:  bazinius
gebéjimus, gyvenimiskuosius gebéjimus, jsidarbinimo
gebéjimus, socialinius ir pilietinius gebéjimus, placios
apimties gebéjimus, vadovavimo gebéjimus ir verslo
organizavimo geb¢jimus. Analizuojamos problema-
tikos poziliriu artimiausia kompetencijos apibréztis,
kai kompetencija apibréziama kaip vertingy, rety,
neatkartojamy ir neturinCiy pakaitaly iStekliy, galinciy
organizacijai uztikrinti pranaSuma konkurencingje
aplinkoje, valdymas  (AtkoCitiniené,  2010).
Straipsnyje kompetencijos suvokiamos kaip praktiska
individuali gebéjimy raiska, kuriai budingi praktiniai
gebéjimai, pojiiciai ir nuostatos, reikalingos uztikrinti
s¢ékmingg profesing veikla (Carr, 2000).

Be abejo, nemazai kalbama ir apie vadybine
kompetencija kasdienéje aplinkoje, S$ios savokos
samprata gana jvairi ir daznai neatitinkanti tikrosios
vertés. Vadybinés kompetencijos teoriné analizé yra
reikSminga, nes teikia galimyb¢ nustatyti, kokie
kompetencijos elementai, t. y. jgimti (asmeninés
savybés) ar jgyti (Zinios, jgiidziai), yra svarbiausi
(Zaleznik, 1987; Hunsaker, 2001; Yukl, 2002; cit.
Marcélinskas, Diskiené, Stankeviciené,
2010).Vadybiné kompetencija — profesiniy Ziniy,
gebéjimy ir jgudziy derinys bei  gebéjimas juos
pritaikyti, atsizvelgiant j darbo aplinkos reikalavimus
(Pocevicius, Kekyté, 2008). Nagrinéjant vadybines
kompetencijas tyrinéjanciy autoriy mokslinius darbus,
ryskéja, pozidiris, kuris leidzia identifikuoti
kompetencijas per prakting jmonés veiklg. Paplite
pozitiriai ] kompetencijas - funkcinis-analitinis ir
asmeniniy charakteristiky. Funkcinis-analitinis
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poziiiris remiasi tomis darbo funkcijomis ir ta veikla,
kurig vadovai turi gebéti atlikti efektyviai.

Savo ruoztu vadybinés kompetencijos
reik§mingumga efektyviai veiklai patvirtino ir Lietuvos
vadovy pozitrio | vadybing kompetencija vertinimo
tyrimas (Bakanauskiené, Bartnikaité, 2006). Vadovy
nuomone, vadybing kompetencija lemia ne tik
asmenings savybés, bet ir jgyti ugdymo proceso metu
igiidziai. Vis délto asmeninés savybés yra
svarbiausios, o vadybiniai jgiidziai ir teorinés vadybos
Zinios turi maZesnj prioriteta.

Pagal kai kuriuos tyréjus, vadybiné kompetencija
gali biti analizuojama keliais aspektais, kurie pagal
Cockerill ir kt. (1995), cit. S. Abraham ir kt. (2001),
yra identifikuojami auksto efektyvumo vadybiné
kompetencija (AEVK). AEVK yra pagrindinis indélis,
kad buty pasiektas organizacinis konkurencinis
pranasumas. R. L. Draft (2003) teigia, kad yra dvi
pagrindinés vadybinés kompetencijos t.y. lyderystés ir
komandos formavimo. Vadovavimo aspektas yra
charakterizuojamas valdzios parodymu, tuo tarpu
komandos formavimo jgidziai turi buti jgauti iS

asmeny tiesiogiai bendraujanciy su klientais.
Cockerill ir kt. (1995), cit. Abraham ir kt. (2001),
pristato  vienuolika  vadybiniy = kompetencijy

kategorijy, kurios apima auksto efektyvumo vadybing

kompetencijg (AEVK): informacijos paieska, sgvokos
formavimas, konceptualus lankstumas, tarpasmeniné
paieska, vadovaujanti saveika, verslo orientacija,
poveikis, pasitikéjimas savimi, prisistatymas, aktyvi
orientacija, ir pasiekimo orientacija. Be Cockerill
poziiirio, Abraham ir kt. (2001) pristato deSimt
vadybiniy  kompetencijos kategorijy i§ savo
tyrinéjimy, nors apskritai jie atranda daugiau kaip

dvidesimt vadybiniy kompetencijos kategorijy.
Desimtyje kategorijy yra: geri Zzodinés/rasytinés
komunikacijos  jg@dziai, problemy sprendimo

sugebéjimai, orientacija | rezultatus, tarpasmeniniai
igidziai, lyderystés jgiidis, orientacija | klientus,
lankstumas/galéjimas prisitaikyti, komandos
darbuotojas, patikimas, ir siekiantis kokybés. Jy
aprasSymas sudaro didelg dalj (80 %) tyrin¢jimo. Pagal

S. Abraham ir kt. (2001), deSimt vadybiniy
kompetencijy turi gerai jvaldyti vadybininkai
kiekviename organizacijos valdymo lygmenyje.

Kitaip tariant, kompetentingas vadybos specialistas
yra asmuo, kuris troksta ir yra pasiryzes demonstruoti
efektyvig elgseng. Jis geba perkelti jgidzius ir
gebejimus i$ vienos srities j kita. Kadangi literattiros
Saltiniuose skirtingai apibréziama savoka
~kompetencija“,  Siame  straipsnyje  vadybiné
kompetencija suvokiama, kaip gebéjimas atlikti tam
tikra darba (uzduotj) realioje ar imituojamoje veiklos
situacijoje.

Vadybiniy kompetencijy taikymo verslo
imonés veikloje tyrimo rezultatai

Tyrimo imtis. Atliekant tyrima buvo svarbu tiksliai
ir teisingai apibrézti visuma, todél panaudotas
geografinis kriterijus ir pasirinkta tik verslo imoniy
228 darbuotojai su 95% patikimumo laipsniu ir
norima atrankos paklaida — 5%. Noréta gauti kuo
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tikslesnius duomenis ir uztikrinti tyrimo patikimuma,
paskaiCiuotas mums reikalingas apklausiamyjy
skaiCius (tyrimo objekto imtis). Pagal paskaiciavimus,
i8 228 darbuotojy dirbanéiy jmonése, buvo apklausti
145 darbuotojai. Griztamumo kvota — beveik 70%.
Neatsakytosios anketos turi vadinamajj
nerespondentinj poveikj tyrimui. Jeigu neatsakyty
ankety skaicius yra Zemesnis nei 20 proc., tai gali
daryti neigiama poveikj tyrimo tikslumui bei padidinti
konfidencialumo intervalo ribas. Atliekant tyrima
remtasi  prielaida, kad papildomai atliktas
nerespondenty  poveikio  tyrimas  neparodyty
statistiSkai patikimo skirtumo tarp dalyvavusiy ir
nedalyvavusiy apklausoje ir §io tyrimo ankety
griztamumo kvota garantuoja tyrimo informatyvuma.
Tyrimo geografija — Vakary Lietuvos regionas.

Klausimynas S$iam tyrimui atlikti buvo ypac
priimtinas, nes buvo sickiama i$saugoti respondenty
pageidaujama privatuma, iSvengti apklausianciojo
Saliskumo, respondentai turéjo daugiau laiko atsakyti,
todél  gauti  struktiruoti duomenys lengvai
administruojami. Tyrimo instrumentg sudaro uzdari
klausimai, nes tyrimo rezultatams gauti buvo reikalingi
kiekybiniai duomenys, kad tiriamieji atsakyty apibrézta
kiekj klausimy. Respondentams buvo uztikrintas
anonimiskumas ir surinktos informacijos
konfidencialumas. Visi gauti duomenys grupuojami.
Imties objekto klasifikavimui pagal lyt] bei nuomong
apie vadybiniy kompetencijy buvimg arba nebuvima
naudota nominaliné skalé ir pateikti dichotominiai
klausimai (respondentai i§ dviejy atsakymy pasirenka
vieng). Intervalinés skalés pagalba galima palyginti ir
iSmatuoti pozymius, turinCius skaitmening israiska:
amziy, darbo stazg jmonéje.

Respondentams buvo pateikiami klausimai, kurie
leido atskleisti tyrimo tiksla - nustatyti vadybiniy
kompetencijy taikymo problemas verslo jmoniy
veikloje. Respondenty buvo prasoma jvertinti, kiek yra
svarbu sutelkta komanda, bendradarbiavimo gebéjimas,
gebéjimas valdyti konfliktus komandoje, gebéjimas
sutelkti komandos narius siekti bendry tiksly bei
pasiskirstyti uzduotis, jvertinti savo kompetentingumo
lygj. Didziaja klausimyno dalj sudaro klausimai su
esamais teiginiais. Klausimams sudaryti buvo
panaudota Likerto (dar vadinama rangavimo) skalé - tai
bene dazniausias duomeny grupavimo biidas. Si skalé
ypatingai tinka matuojant tiriamyjy nuostatas,
jsitikinimus ir nuomones, visi atsakymai grieztai eina
didéjancia ar mazéjancia tvarka.

Nagrinéjant respondenty pasiskirstyma pagal
darbo trukme, galima rysSkiai iSskirti dvi didziausias
darbuotojy grupes: darbo trukmé 3-12 ménesiy
(46,5% respondenty) ir darbo trukmé daugiau nei 5
metai (37,4%). Pasak personalo valdymo specialisty,
vidutiné darbuotojy kaita jmonése siekia vidutiniskai
35 procentus. Tuo tarpu darbuotojy, kuriy darbo
jmonéje trukmé yra nuo 1 iki 5 mety, procentiné dalis
siekia tik 14,1%.

Pasitelkus tolimesnius tyrimo rezultatus galima
teigti, kad nors ir visi apklaustieji j klausima ,,Kaip
yra taikomos vadybinés kompetencijos verslo jmonés
veikloje? atsaké teigiamai, vertinant respondenty
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nuomones apie atskirus vadybiniy kompetencijy
komponentus bei jy taikyma, nuomonés ne visais
klausimais yra vieningos, o apibendrinant tyrimo
rezultatus iSrySkéja respondenty prioritetai bei
patiriami sunkumai kasdieniniame darbe.

Visiskai jmanoma, kad respondentai neturi
reikiamy ziniy apie galimg sutelktumo vystyma bei
apie narystés komandoje realizavima arba ne visai
supranta, kokia forma tai gali reikStis ar galima
iSreiksti. Nuomonés daugiausia iSsiskyré dél gebéjimo
realizuoti naryst¢ komandoje (1), vystyti sutelktuma
(2) ir ypa¢ — geb¢jimg komunikuoti (3). Tai rodo
vidurkiy standartiniai nuokrypiai (s) — atitinkamai

s, =073, 5,=0,76 ir s, =0,79. Taigi, nors
gebéjima komunikuoti respondentai jvardino kaip
vieng i§ trijy svarbiausiy pateikty kompetencijy,
taciau ¢ia respondentai buvo maziausiai vieningi. Tuo
tarpu kitos dvi kompetencijos — gebéjimas pasitikéti
(1) bei pasitikeéti vienas kitu (2) ir savimi buvo labiau
unifikuotos  (atitinkamai  standartinis nuokrypis
s, =057 ir 5, =0,62 — maziausi standartiniai
nuokrypiai i§ visy). Respondenty buvo prasoma
ivertinti bendradarbiavimo su kolegomis gebéjima
imonés veikloje (1 lentelé).

1 lentelé. Bendradarbiavimo gebéjimo vertinimas

Teiginiai Vidurkiai Standartiniai nuokrypiai
Gebéti bendradarbiauti komandoje 1,38 0,51
Gebéti toleruoti kito nuomong 1,85 0,59
Gebeti isklausyti 1,67 0,70
Gebéti pareiksti uzuojauta ir supratimag 1,65 0,77
Gebéti prisiimti atsakomybe 1,53 0,75
Gebéti argumentuoti 1,81 0,66
Gebéti apginti savo nuomong 1,53 0,58
Respondentams yra nesudétinga ir priimtina Organizacijos vadovams deréty atkreipti
bendradarbiauti komandoje (X =1,38 ;5=0,51). démesj i Siy geb¢jimy ugdyma darbuotojy tarpe —
moderniai  mastancios  jmonés  administracijos

Apklaustieji gali ir moka (bei teikia tam svarba)
prisiimti atsakomybe ir apginti savo nuomong¢ (abiejy

kompetencijy X =1,53), tatiau mano, kad svarbiau
apginti savo nuomone (S5 =0,58) nei prisiimti
atsakomybe (s =,075). Sie gebé¢jimai kartu su
(x=167) bei

uzuojautg bei supratimg ( X = 1,65 ) sudaro gebéjimo

gebéjimais  iSklausyti pareiksti

bendradarbiauti Serd] ir yra vertinami panaSiame
lygmenyje, taciau esant nuomoniy jvairovei - tai rodo
tyrimo duomenys: gebéjimy iSklausyti, pareiksti
uzuojautg bei supratimg ir prisiimti atsakomybe
standartiniai nuokrypiai pasiskirsto  atitinkamai
0,70/0,77/0,75. Taciau i§ tyrimo rezultaty matyti, kad
respondentai turi sunkumy toleruojant kito nuomong

(x=1,85;5=0,59) bei
(x=181;5=0,66).

argumentuojant

darbuotojai gali keistis asmeniniu savo pavyzdziu, bei
teikti pagalba darbuotojams, negraduojant jy pagal
statusg jmongje, iSryskinant jy vertybes bei padedant
suprasti savo pozicija kity vertybiy atzvilgiu.

Tyrimo metu buvo siekiama ne tik iSsiaisSkinti
respondenty nuomong apie darbuotojy gebéjima
valdyti savo tarpasmeninius bendravimo jgtidZius, bet
ir jvertinti darbuotojy gebéjima valdyti bet kurioje
situacijoje neiSvengiamus konfliktus. Svarbiausia kaip
grupé sugeba juos iSspresti ir koks grupés nariy
poziuris | konflikta apskritai. IS labiausiai
nepageidaujamy pasekmiy biity galima paminéti $ias:
véluoja informacijos perdavimas, mazéja grupés
darna, vidiné grupés nariy kova uzgozia jos tikslus,
blogiausiu atveju, konfliktas gali sukelti grésme
grupés ar organizacijos iSlikimui. Tyrimo duomenys
jvardinti 2 lenteléje.

2 lentelé. Gebéjimas valdyti konfliktus

Teiginiai Vidurkiai S;i‘;‘ll{jryt;‘:;?‘
Gebéti nustatyti konflikto priezastis 1,72 0,71
Gebéti spresti konfliktus 1,63 0,68
Gebéti pasitikeéti 1,62 0,72
Gebéti valdyti konflikta 1,86 0,74
Gebéti rasti teisingg problemos sprendima 1,65 0,61
Gebéti pasirinkti konflikto sprendimo btida 2,06 0,65
Gebéti nustatyti bendry ir skirtingy interesy zonas 2,00 0,68
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Lengviau jvertinti situacija jmongje, jei jvertinami
gauti atsakymai apie geb¢jima valdyti konfliktus
komandoje, daranéius tam jtakg. Klausimy grupés
atsakymy aritmetiniai vidurkiai pasiskirst¢ tarp
x =1,62 (gebéjimas pasitikéti) ir  x =2,06
(gebéjimas pasirinkti konflikto sprendimo biidg).
Respondentai mano, kad svarbiausia sutelktai
komandai yra gebéjimas  spresti  konfliktus
(x =1,63) bei gebéjimas rasti teisingg problemos
sprendimg (X =1,65), tadiau tarp $iy gebéjimy
respondentai vienareikSmiSkai pasisako uz teisingus
problemy sprendimo biidus — tai rodo s =0,61. Tuo
tarpu maziausias démesys skiriamas gebéjimui ieskoti

ir analizuoti galimus konflikto sprendimy variantus
(X, =2,02), gebéjimui nustatyti bendry ir skirtingy
interesy zonas (X, =2,00) bei gebéjimui valdyti
konfliktg ( X; = 1,86 ). Nuomonés ypa¢ issiskiria dél
gebéjimo  valdyti  konflikta (s, =0,74), dalis
respondenty pasisaké neigiamai, tikétina, kad tai
vyresniojo amziaus grupés darbuotojai, kadangi tik
pastaraisiais metais Lietuvoje imta kreipti démesj i
komandinio darbo svarba.

Respondenty buvo prasoma jvertinti kiek svarbiis

vadybinéje kompetencijoje sudarantys konkretis
komponentai, tyrimo rezultatai parodyti 3 lenteléje:

3 lentelé. Komponenty svarba vadybinése kompetencijose

Teiginiai Vidurkiai S;i‘;‘f{fyg‘:;“
Gebéti padéti vienas kitam 1,10 0,30
Gebéti motyvuoti 1,50 0,63
Gebéti spesti problemas 1,40 0,59
Gebéti prisitaikyti prie numatyty situacijy 1,64 0,61
Gebéti nuolatos tobuléti 1,60 0,64
Gebéti informuoti komandinio darbo narius apie komanding veikla 1,56 0,57

Gebéjimas padéti vienas kitam ypaC svarbus
respondentams, dél Sio elemento jy nuomoné

vienareik$miskai patvirtina teiginj, kad verslo jmone¢je

veiksmingai komunikuojama siekiant bendry tiksly,

suteikiant pagalba vienas kitam — tai jrodo rodikliai:

x=L10; §=030 - tai

rodikliai lyginant su viso klausimyno duomenimis.

labiausiai unifikuoti

Siekiant uztikrinti veiksmingga bendradarbiavima, biitina
atsizvelgti | galimus trikdZius ir siekti juos pasalinti, nes

neefektyvi komunikacija salygoja nesusipratimus,
destruktyvius konfliktus ir zemg darbo nasuma.
Analizuojant vadybiniy kompetencijy
komponentus jmoniy veikloje, tikslinga iSskirti
veiksmingo darbo pozymius: pozityvi atmosfera
parodo nariy geb¢jima iSklausyti vienas Kkita
(x=153;5s=0,69), bei gebéjimg uzmegzti
tarpusavio rySius (X =1,59;5 =0,65), taip pat
komunikuoti
respondentus

gebéjimag efektyviai

(x=1,59;5=0,65). Apklausus
galima teigti, kad komunikacija darbe vyksta atvirai ir
intensyviai. Apklausos duomenys parodé, jog

gebéjimas palaikyti pokalbj (X =1,80;5=0,72)
respondenty nuomone nelaikomas vienu i§ budy,
pasizyminciu darnia veikla bei emociniu pozityvumu,
identifikuoti problemas (X =1,87;5=0,65) -
jmanoma, kai yra auksSta komandos veiklos kultiira.
Budai, kuriais informacija dalijamasi komandoje,
palankts darbui: gebéjimas dalintis informacija (1)
bei geb¢jimas informuoti (2) vertinami panaSiai -
(%, =1,69;5, =0,68;%, =175, =0,66).
Komandos branda pasiekiama, kai atvirai kei¢iamasi
informacija, kartu kuriamos darbo veiklos normos.

Gebe¢jimas sutelkti darbuotojus siekti bendry tiksly
bei pasiskirstyti uzduotis - dar vienas i§ teiginiy,
pateikty respondentams klausimyne. Pateikti septyni
gebéjimy variantai, kuriuos apklausiamieji vertino
penkiy baly skaléje: konstruktyviai kritikuoti,
koordinuoti, planuoti bei organizuoti veiklg, sutelkti
komandos narius, tiksliai apibrézti veiklos uzdavinius
bei tikslus. Tyrimo duomenys apie gebéjima
paskirstyti komandos nariy vaidmenis, remiantis
turima kompetencija, jvardinti 4 lenteléje:

4 lentelé. Gebéjimas sutelkti darbuotojus siekti bendry tiksly bei pasiskirstyti uzduotis

Teiginiai Vidurkiai S;izi?;t;?;?l
Gebéti konstruktyviai kritikuoti 2,32 0,74
Gebéti koordinuoti veikla 1,88 0,62
Gebéti planuoti veikla 1,78 0,64
Gebéti organizuoti veikla 1,77 0,62
Gebéti sutelkti komandos narius 1,86 0,73
Gebéti tiksliai apibrézti veiklos uzdavinius ir tikslus 1,70 0,69
Gebéti paskirstyti komandos nariy vaidmenis, remiantis turima kompetencija 1,83 0,62




Nors bendradarbiavimo procesas 1§ pirmo
zvilgsnio atrodo visai paprastas, taCiau egzistuoja
daug kliti¢iy, trukdanciy efektyviai pasikeisti
informacija ir siekti bendry tiksly. Tyrimo metu
i$siaiskinta, jog daugiausia respondenty geba tiksliai
apibrézti veiklos uzdavinius ir tikslus
(x=1,70;5 =0,69), maziausiai  geba
konstruktyviai kritikuoti ( X = 2,32;s = 0,74 ), todél
galima teigti, kad respondentai turi sunkumy ir néra
isitiking  savo  kompetencijomis  Sioje  srityje.
Standartinis nuokrypis (s) kaip tik ir parodo, Sias
tendencijas. Vieningos nuomonés buvo apie gebéjima

taciau

koordinuoti veikla (s, =0,62) rodo, kad dauguma
respondenty turi menkus gebéjimus koordinuoti
veikla, o gebéjima organizuoti veikla (s, =0,62),
paskirstyti komandos nariy vaidmenis, remiantis
turima vadybine kompetencija ( s, = 0,62 ), planuoti
(84 = 0,64), tiksliai
uzdavinius ir tikslus (s5=0,69), parodo gebéjimy
apibréztumg. Gebéti organizuoti veiklg ( X =1,77)

veikla apibrézti  veiklos

respondentai jvertino svarbesniu bruozu siekiant
bendry tiksly nei gebéjimg koordinuoti ( X =1,88) ar
planuoti veiklg (X =1,78).

Globalizacijos  procesai  vykstantys rinkoje
salygoja, kad ateityje vis labiau reikés lyderiy,
turinéiy ne vien tradicinius verslo administratoriaus
jgidzius. Vadovas i§ esmés vykdo funkcija, kuri
uztikrina normaly organizacijos veikimg rinkos
konkurencinéje aplinkoje. Kad veiksmas vykty
reikalinga socialiné ir konceptualioji kompetencija,
kurios individui reikalingos, nesvarbu, kokias
pareigas jis eina jmonéje. Paprastai bitent Sios
kompetencijos tampa strategiSkai svarbios verslo
pasaulyje, ypac¢ kalbant apie vadovus. Jos leidzia
jmonei jgyti pranaSuma rinkoje dél Zmogiskojo
veiksnio.

Tyrimo metu buvo siekta iSsiaiSkinti jmonéje
dirbanciy darbuotojy nuomone¢ apie vadovo savybes
uZimant savo pareigas jmongje ir ar jas turi patys
darbuotojai.  Tyrimas nebuvo orientuotas |
respondenty uzimamas pareigas ar atsakomybés lygj.
Vertinant  vadybinés kompetencijos komponenty
taikyma veikloje, respondentams buvo pateiktas
klausimas apie respondenty gebéjima vadovauti.
Pateiktos vadovo savybés, kurias respondentai turé¢jo
pritaikyti sau individualiai: gebéti analizuoti veikla,
priimti  sprendimus, rasti teisingag problemos
sprendima, jvertinti alternatyvas, jtraukti komandos
narius j sprendimy priémimg, skatinti komandos
mokyma ir informuoti, tyrimo rezultatai jvardinti 5
lenteléje:

5 lentelé. Gebéjimas vadovauti

Teiginiai Vidurkiai S;i‘:ﬁ;}‘ﬁf
Gebéti analizuoti veikla 1,91 0,60
Gebéti priimti sprendimus 1,63 0,56
Gebéti rasti teisingg problemos sprendimag 1,67 0,59
Gebéti jvertinti alternatyvas 1,69 0,71
Gebéti jtraukti komandos narius i sprendimy priémima 1,93 0,67
Gebéti skatinti komandos mokymasi 1,97 0,61
Gebéti informuoti 1,61 0,62

Kaip rodo tyrimo rezultatai apklaustieji didziausia
démesj skyre gebéjimui informuoti
(x=161;5=0,62), o maziausiai - gebéjimui
skatinti komandos mokymasi (X =1,97;5 =0,61).
Nenuostabu, kad pirmg vietg respondentai skyré
gebéjimui informuoti, nes siekiant uztikrinti procesy
vyksma jmonéje, bitina Zmoniy saveika, taip pat
sugebéti informuoti kitus komandos narius nebiitini
specialis  jgudziai.  Pasikeitimas  informacija
traktuojamas jau ne kaip priemoné, o kaip procesas,
vienijantis visus organizacijg sudarancius elementus ir
nukreipiantis jy veiksmus siekiant vieningo tikslo.
Komunikavimo kompetencija suprantama kaip
vadovo gebéjimas ieskoti, surasti ir perduoti jvairig
specializuoto pobiidzio informacija, koordinuoti visa
iSoring ir viding | jmon¢ patenkancia informacija.
Tadiau tyrimo metu iSsiaiskinta, jog maziausiai
vertinamas gebéjimas skatinti komandos mokymasi
(x=1,97), ka parodo standartinis nuokrypis
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(s =0,61) ir daugelio nuomoniy sutapo su tokiu
pasirinkimu. Taip pat, respondenty nuomone, suteikti

kuo i§samesn¢ informacijg apie darbus ir reikalavimus
juos atlickantiems darbuotojams, néra vienas i§
svarbesniy gebéjimy vadovui, nes gebéjimo analizuoti
veikla, respondenty nuomoné vidurkis yra X =191,

o standartinis nuokrypis §=0,60, taciau
respondentai  jvertino geb¢jima rasti  teisinga
problemos sprendimg (X =1,67;5=0,59) ir

gebéjimg jvertinti alternatyvas (X =1,69;5 =0,71).
Galima teigti, kad sprendimy priémimo
kompetencija, kurig vadovas turédamas, sugeba rasti
galimybes pacioje jmongje ir uz jos riby kurti ir
igyvendinti tobulinimo projektus, kurie lemia
poky¢ius, kontroliuoti konkre¢iy projekty kiirima,
imonés darbuotojai ypa¢ vertina. Palyginus
klausimyno rezultatus dél gebéjimo  priimti
sprendimus (X =1,63;5 =0,56) bei gebéjimo
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jtraukti komandos narius ] sprendimy priémima
(x=1,93;5s=0,67) matome radikaliai
besiskirianéius rodiklius. Pagal S§iuos duomenis

galima teigti, kad esant tokiems rodikliams jmonése
gali bti sunku priimanti vieningus sprendimus.

6 lentelé. Techniniai gebéjimai komandoje

Teiginiai Vidurkiai Standartiniai nuokrypiai
Komunikaciniai gebéjimai 1,63 0,58
Uzsienio kalbos moké¢jimas 2,17 0,74
Gebéjimas dirbti jvairiomis kompiuterinémis programomis 2,14 0,77
Gebg¢jimas naudotis informacijos Saltiniai 1,86 0,65
Organizaciniai gebéjimai 1,75 0,67
Tiriamy jmoniy darbuotojy buvo prasoma jvertinti kompiuterinémis programomis. Respondentai yra

savo techninius gebéjimus komandoje. Darbuotojai

turéjo  jvertinti  Siuos  techninius  gebéjimus:
komunikacinius, organizacinius, uzsienio kalbos
mokéjima, gebéjima dirbti vairiomis

kompiuterinémis programomis, naudotis informacijos
Saltiniais (6 lentelé). Kaip rodo tyrimo rezultatai, $iy

kompetencijy aritmetiniai vidurkiai pasiskirsté tarp
1,63 ir 2,17. Labiausiai respondenty nuomonés
i§siskyré jvertinant uzsienio kalbos mokéjimg (1) ir

ivald¢ komunikacinius (1), organizacinius gebéjimus
(2) bei moka ir sugeba naudotis informacijos Saltiniais
3), Siy kompetencijy
X, =1,63X, =1,75;X, =1,86
s =0,58/0,67/0,65.
Kiekvienos jmonés darbe labai svarby vaidmenj

vaidina, turimos ir ateinant dirbti i verslo jmong
atsineStos, darbuotojy vadybinés kompetencijos,

atitinkamai —

geb¢jimg  dirbti  jvairiomis ~ kompiuterinémis  kurios toliau tobulinamos arba vystomos kasdieningje
programomis ) - darbinéje veikloje. Sioje klausimyno skiltyje
(X, =2,17;X, =2,14;s, =0,74;5, =0,77). respondentai turéjo jvertinti Pateiktq tl.lrimq savo
Darbuotojams  sudétingiausia  dirbti  jvairiomis kompetencijy komponenty saraS (7 lenteléje).
7 lentelé. Kompetencijy sarasas
Teiginiai Vidurkiai Standartiniai nuokrypiai

Gebéjimas efektyviai derétis 2,25 0,63

Gebé¢jimas tinkamai atlikti darbg jaudiant jtampa 2,12 0,62

Gebéjimas greitai jgyti naujy ziniy 1,70 0,59

Analitinis mastymas 2,07 0,72

Geb¢jimas produktyviai dirbti su kitais 1,64 0,59

Gebg¢jimas tinkamai iSnaudoti laika 1,56 0,64

Gebéjimas aiskiai reiksti savo mintis 1,77 0,75

Kaip rodo tyrimo rezultatai labiausiai verslo
imonés darbuotojy nuomonés nesutapo vertinant
gebéjimg veiksmingai derétis, tinkamai atlikti darba

jauciant jtampa, taip pat vertinant analitinj mastyma.

Tai parodo atitinkamai aritmetiniai  vidurkiai
(2,25/2,12/2,07). Tacdiau veiksmingumo Serdj sudaro
dvi svarbiausios, anot apklaustyjy, kompetencijos —
gebéjimas greitai igyti naujy ziniy bei produktyviai
dirbti su kitais komandoje. Ivertinus respondenty
atsakymus, jy nuomonés buvo daugiausia vieningos
vertinant Sias kompetencijas, tai parodo tokie patys
standartiniai nuokrypiai § = 0,59, beje, jie yra ir
patys maziausi i§ visy.

Todél galima teigti, kad darbuotojai maziausiai
teikia reikSmés arba jy jgidziai néra tvirti, gebéjimui
atlikti darba jauciant jtampa, efektyviam deréjimuisi,
tinkamam laiko i$naudojimui, taip pat analitiniam
mastymui ir aiSkiam savo minciy reiSkimui

(atitinkamai s =0,62/0,63/0,64/0,72/0,75).

Turéty biati svarbu - aiSkus savo minciy reiskimas,

taciau kaip rodo duomenys, tam darbuotojai neskiria
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per daug reikSmeés, mano, jog tai nejtakoja darbuotojy

rezultaty. Siuolaikinés jmonés nuolat kinta, kinta ir
darbo jrankiai, jdiegiamos naujos technologijos, todél

svarbu skatinti darbuotojus jgyti naujy Ziniy ir
kompetencijy, padedanciy darbuotojui pritapti prie
jdiegiamy inovacijy jmonéje.

ISvados

Vadybinés kompetencijos, kaip reiskinys, yra
daugelio socialiniy moksly (Zmogiskyjy istekliy
vadybos, organizacijy psichologijos, edukologijos,
organizacijy sociologijos ir kity moksly) objektas.
Kompetencijy taikymo jmonés veikloje
reikSmingumas ir verté, pasireiSkia papildant
darbuotojy individualias kompetencijas vadybinémis
kompetencijomis.

Tyrimas leido patikimai ir objektyviai jvertinti
darbuotojy vadybiniy kompetencijy komponenty
taikyma, kai jy komponentai veiksmingai pasiskirsto
verslo jmoniy veikloje, kas motyvuoja darbuotojus
dirbti nasiau, siekiant organizacijos tiksly.
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Tyrimo rezultatai atskleidé, kad analizuojamose
verslo jmonése darbuotojy vadybiniy kompetencijy
komponenty lygj galima vertinti vidutiniskai.
Darbuotojai labai silpnai jvalde gebéjima pasirinkti
konflikto sprendimo biida, taip pat ieSkoti ir analizuoti
galimus konflikto sprendimus. Gebéjimui pasitikéti
skiriamas didelis démesys, taciau esant didelei
nuomoniy sklaidai, galima teigti, kad konflikty
sprendimo ir valdymo akivaizdoje respondentai
nesijaucia tvirtai, ne visada pasitiki kity komandos
nariy palaikymu bei savo gebéjimu argumentuoti savo
nuomong.

Auksti  vadybiniy kompetencijy komponenty,
techniniy gebéjimy vertinimo rodikliai ir didelé jy
sklaida rodo, kad verslo jmonése nemazai daliai
respondenty iSkyla sunkumy dirbant jvairiomis
kompiuterinémis programomis, valdant uZsienio
kalbas, naudojantis informacijos S$altiniais — visi Sie
gebéjimai yra tampriai susijg.

Kadangi verslo jmoniy veikloje vadybinés

kompetencijos  taikomos  gana  placiai, tai
administracijai reikéty skatinti S§iuos procesus
imonéje. Prioritetu turéty tapti administracijos

pastangos | jmonés veiklag jtraukti kuo daugiau
darbuotojy ir  kartu spresti tyrimo rezultatuose
jvardintas  darbuotojy  vadybiniy = kompetencijy
taikymo verslo jmoniy veikloje problemas. Tokiam
tikslui pasiekti galima buty: suteikti darbuotojams
ziniy ir pagrindiniy sprendimo jgiidziy; sukurti saugia
atmosfera, kuri skatinty darbuotojus spresti kylanéias
problemas; sudaryti salygas, kurios skatinty pozityvy
darbuotojy pozitirj | vadybiniy kompetencijy
tobulinima.
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vadovavimo

ANALYSIS OF EMPLOYEES MANAGERIAL
COMPETENCES IMPLEMENTATION IN AN
ENTERPRISE

Summary

The success of the organization is associated more often
with the work of a systematic work efforts and regular
employees managerial skills development. An increasing
proportion of top managers perceive that the organization
can function effectively and achieve its objectives only after
organize a perfectly working team.

The main aim of this article is the research that been
done in an enterprise, indentifying which managerial
competences have workers implemented in highlight the
problems of managerial competencies implementation in to
the practice. The object of the article is managerial
competencies of staff. Methods: sociology, management
literature study in the aspects of chosen research;
clarification of the views of respondents (carried out an
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anonymous survey in written) in order to reveal the
problems of managerial competencies implementation;
research instrument was composed of closed questions,
statistical methods — statistical analysis was carried out
using descriptive statistical methods to calculate the
arithmetic average of the views of respondents, percentage,
standard deviation. Data have been processed by SPSS 19
(Statistical Package for Social Sciences).

The results of this study revealed that the level of
employees managerial competences can be evaluated as
average. The study allowed to verify and reliably,
objectively evaluate implementation of employees
managerial competences in enterprise activities. The results

showed that managerial competences are adapted to the
organization unit level when their components are
effectively distributed in enterprise activities. Because
managerial competences in general enterprise activities are
implemented widely, administration should promote these
processes in enterprise and prioritize administration level
efforts to engage as much as possible employees. Also
should be solved the employees managerial competences
implementation problems indicated in results of research.

KEYWORDS: managerial competences of workers, skills,
enterprise, team.

Angelé Lileikiené, Mokslinis laipsnis — Socialiniy mokshy daktaré. Darbovieté — Siauliy universiteto Socialiniy moksly
fakulteto Ekonomikos katedros docenté, VSI Vakary Lietuvos verslo kolegijos direktoré. Moksliniy tyrimy kryptis—
socialiniai mokslai. Adresas Silutés pl. 2, LT-91110, Klaipéda. El. pastas angele.lileikiene@vlvk.1t.

Jurgita Martinkiene, Mokslinis laipsnis- Vytauto DidZiojo universiteto doktoranté. Vakary Lietuvos Verslo kolegijos
docenté, vadybos katedros vedéja. Adresas: Siluteés pl. 2, Klaipéda Tel. 8 46 314 398. El. pastas jurgita.martinkiene@vlvk.It.

23






Socialiniai mokslai (N300)

Vadyba

Journal of Management
2011, Nr. 1(18)

ISSN 1648-7974

THE ANALYSIS OF OPPORTUNITIES OF INTRODUCTION AND
DEVELOPMENT OF KEY ACCOUNT MANAGEMENT SYSTEM IN

LATVIAN COMPANIES

Anda Batraga, Jelena Salkovska

University of Latvia , Latvia

Abstract

In the article, the authors consider the essence of key account management system, analyze its role in the development of companies in B2B
market. The authors emphasize the role of client needs-oriented thinking and action as one of the most significant factors of competitiveness,
highlighting the recognition of several client aspects by a company. The authors actualize the role of client satisfaction in B2B market and its
evaluation possibilities, taking into account attitude and attention development factor, therefore setting the task of dividing clients in
categories and their classification necessity, depending on clients’ contribution to the achievement of company’s performance results. The
authors highlight the mentioned aspects in the context of clients’ attraction strategies as client value improvement and the source of company
value. The growing importance of key account management as client servicing conception is actualized in the article; its main objective — to
provide a long-term cooperation and mutual and successful market development is emphasized. In the context of the conception contents the
authors describe its development, advantages and opportunities for the companies as well as the correlation between the conception
achievements and partners’ cooperation relations. The role of key account management strategy in the company and client relations is
highlighted; the main objectives and tools to implement them are emphasized. In relation with the present development stage regularities, the
authors point to various internal and external aspects that influence key account management process. Several problems of objective and
subjective nature, related to key account management introduction in the company, are revealed. In the context of key account management
system, the authors ground its importance in Latvia nowadays. In order to evaluate the opportunities of introduction and development of key
account management system in Latvian companies as well as the problems related to this process, the authors have interrogated 409
marketing specialists of Latvian companies. Based on clients’ parameters, the authors have composed their importance rating for successful
company operation in B2B market, evaluated client information necessity and grounded the strategic importance of information in B2B and
B2C market that corresponds to basic principles of marketing. The authors have made conclusions on the role the analysis of each client
contribution to the company’s total net revenues and emphasize the parameters as the base for decision taking in the companies that
develop/plan to introduce key account management system. As the result, the authors have determined the conditions of efficient
introduction and development of key account management system and developed according proposals to Latvian companies.

KEYWORDS: marketing, globalization, satisfaction, key account management, business-to-business market.

Introduction

Today, in the conditions of globalization, market
satiety, the increase of consumer power, the client
becomes  increasingly more  definitive  in
manufacturer’s and client’s interrelations, therefore an
efficient satisfaction of client’s demands becomes
increasingly significant in achieving business success.
The companies are looking for opportunities to create
competitive advantages.

One of the opportunities to create a competitive
advantage is key account management process.
Nowadays key account management enables to
concentrate on serving only several most significant
accounts that would also provide a long-term close
cooperation with the clients and good profit
opportunities to the company as well as would enable
both the service provider and its key accounts to
reduce costs. As the result of key account
management, mutually advantageous, dependent
(loyal) and long-term relations are achieved that
prevent from deceiving a cooperation partner,
pursuing one’s own business interests and benefits.
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The aim of the article is to provide theoretic
grounds of the essence of accounts management
system and to investigate the opinions of specialists
on the opportunities of development of this system in
corporate marketing in Latvia.

The tasks of the article:

- To evaluate the role of sale process object

management;

- To -evaluate the essence of accounts
management system and its stages;

- To -evaluate the opinions of Latvian

companies’ specialists on the role of process
introduction and possible problems.

Research  methods: abstractive analysis of
literature, interrogation.

Research object: key account management
system.

Research subjects: key account management
system introduction and development in Latvian
companies.

Hypothesis: key account management system
introduction and development in Latvian companies is
impeded by lack of knowledge about the principles of
key account management system and client research
methods.
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The Role of Sale Process Object Management
and its Actualities

In today’s economy world the main definitive
dimensions are client needs oriented thinking and
actions. One should remember that from sale
viewpoint the client is in the centre of production
process. To be able to understand its client, a
company should be aware of several client aspects,
such as accounting aspect, legal aspect, branch aspect,
relation potential, time aspect, network model,
partnership and sale aspect. When evaluating the
client’s potential, it should make its comprehensive
analysis and coordinate potential cooperation.

Both in B2B and B2C market sectors client’s
satisfaction is considered to be a factor of company
success. However, in B2B market client’s satisfaction
should be specially emphasized and it is evaluated in
measurable parameters, based on classification of
clients or division in categories, using strongly
defined criterion. In practice the necessity of the
aforementioned actions is explained by the fact that
the company is unable to maintain equal attitude and
attention to all its clients. The reasons are the
following:

1) Sale function capacities are insufficient to serve
all clients with equal intensity.

2) Clients’ purchase activity does not justify the
company’s contributed efforts in the attitude to
the client.

3) The clients have different requirements.

4) It is impossible to satisfy all demands equally
well.

5) The care about regular clients and attracting new

clients should be balanced.

The task of dividing the clients in categories is to
make a distinction between the basic content and to
range them by interest in separate groups: important
and unimportant. The clients should be evaluated and
classified, taking into account their contribution to the
achievement of company’s performance results. The
clients are ranged by priorities, according to which the
resources for visiting the clients and other servicing
measures will be distributed and organized. It is
possible to outline the following most important
advantages of dividing the clients in categories:

- Reasoned and controlled distribution of
company’s resources between interested parties,
clients, and client groups (target groups);

- The enhancement of performance efficiency and
a grounded approach to sales costs;

- Organization of target group, based on the reports
on the results of cooperation with the consumers;

- A more efficient approach to clients’ demands
consideration;

- A higher level of independence in servicing the
clients;

- More advanced actions in the market and less
regulation actions that provide an advantage over
the competitors;
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- More time for real accounts;
- Continuous staff training process (Vinkelman,
2000).

The dividing of clients in categories is closely
related to clients’ attraction strategies that enhance the
client value that in turn is a source of company value.
The authors emphasize that the client value increases
under the effect of relations and develops in several
levels.

Therefore, strategic and operative planning,
dividing of clients in categories and client value
determining strategy determine the main directions of
clients servicing, where the following dominating
target dimensions could be outlined: the attraction of

new clients; the wuse of potential; relations
development; the enhance of efficiency/costs
reduction; and the improvement of contacts with sales
partners.

In the recent years the types of communication
with the clients, as well as clients servicing and
servicing strategies have experienced considerable
changes, therefore changes take place in various
clients’ attraction aspects. A new type of thinking and
new marketing methods appeared.

As the result, the authors conclude that in classic
transaction sale the seller’s interest is focused on one
separate sale action, without further prospects of
business relations. On the contrary, in developed
market relations successful transaction is based on
establishing personal contact between the seller and
the buyer. It is an important, but not sufficient
condition to provide the client’s satisfaction in long-
term relations. Therefore, client’s satisfaction is a
result of successful relations.

Despite the strategies of building relations
between the companies and their clients, developed in
theory and approbated in practice, based on clients’
needs, a dedicated dividing of clients in categories as
well as value conception are increasingly more valued
in key account management (KAM) that can be
classified as a special clients servicing conception.
Key account management means a dedicated, high
quality servicing, executed by the sales manager of
several most significant strategically important
accounts. The main objective of such servicing is to
provide a long-term cooperation and a common
successful market tapping.

Key Account Management development and
Essence

Key accounts are defined as B2B market clients
or buyers that are of strategic importance for the
supplier company that provide bigger profits to the
company or have a potential to provide it in future, or
strategically important clients of the company. The
golden rule is that key accounts should not be
numerous. Therefore in client management it is
important to satisfy the clients profitably whether they
are big or small ones.
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Key account management (KAM) originates from
client-oriented marketing business-to-business (B2B)
markets. The conception suggests considerable
advantages and opportunities to stimulate and to get
service package that is adjusted to meet their specific
needs. Therefore, it is necessary to determine the
appropriate approach and to integrate it as a process in
complicated organization.

Key account management responsibilities are
determined by the recipients of this approach — the
key accounts that, as the authors already mentioned,
are of strategic importance. An important task to set
up is to define what is strategically important for the
trade company. The achievements depend on
statistical importance, given to the client, as well as
the suppliers. The client’s will and ability to cooperate
is also influenced by the supplier’s ability to satisfy
consumer’s needs.

Client relation management is very important for
the company. Key accounts are those clients at
company’s disposal that provide or have a potential to
provide major part of profit or those clients that are of
strategic importance. It is important for business to
develop relations with these clients and to retain them.

Key account management includes a special
treatment of key accounts that is not applied for other
clients. Special servicing could include preferential
approach, for example, related to pricing, products
and services offered, adjustment ant providing
information (Jobber, Lancaster, 20006).

Therefore key account management is one of 4
components of client relations management. The other
components are client value analysis, client portfolio
analysis, and relations lifecycle.

In competitive environment, the ability to manage
key accounts is a part of business success. The
objective of key account management is to create key
accounts’ loyalty by offering them a product/service
portfolio that is adjusted to meet their individual
needs. In turn, establishing relations is the major
objective of key account management. Besides the
mentioned processes, key account management
integrates the contact between all persons, involved in
the process (buyer and supplier). Further out, getting
mutual benefits for all persons involved is
emphasized. As the needs of a separate client are in
the focus of attention of key account management, the
goods and service offered are adjusted to meet their
needs.

Therefore, it can be concluded that a significant
aspect is the exchange of all relevant information as
well as openness between all persons, involved in the
processes, therefore key account management is a
strategic business approach in order to provide long-
term and sustainable company development by using
beneficial partnership with strategically important
accounts. This is one of the best ways to provide
repeatable and extra purchases.
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profits both for the sellers and the buyers. Key
account management is used by trade companies that
are aimed at forming a total of loyal key accounts by
offering them a long-term product and/or

The advantages of key account management:

9  Understanding of each client and ability to
forecast the client’s needs;

9  The assessment of company’s potential;

9 The assessment of risk sources, relevant
costs and profits;

9  The development of appropriate strategy for
each client;

9  The development of better implementation
processes;

9  The supervision of actions and improvement
of results.

Despite the expressed argument to ground the
role of key account management, in the authors’
opinion, in order to acknowledge the role of this
strategy in the company and client relations fully, it is
necessary to accent major objectives and their
implementation tools. Therefore, key account
management objectives are:

. To maximize sale speed, it improves the use
of sale resources, the role of understanding and
features of client management;

. To increase the average transaction amount,
achieved with each client; at the same time the drop of
prices decreases by developing specific processes for
clients forming and management;

. To improve clients’ loyalty and retaining of
clients that in turn reduces total costs from sales
amount.

Therefore the clients should be particularly
valuable partners (Johnston, Clark, 2008).

Therefore it can be concluded that key account
management can provide the following benefits for
the company:

. Sales efficiency enhancement by
stimulating/attracting high potential clients and using
the company’s opportunities;

. The increase of market share and revenues
with the existing clients;

. The increase of profitability by developing
appropriate products and services and offering them
to the consumers; bigger sales volumes.

. Tight business relations with the clients in
decision taking process. Better communication and
coordination (Jobber, Lancaster, 2006), and, as the
result, the improvement of clients retaining
opportunities.

*  Facilitates marketing and sales resources
distribution.

. Lower costs due to optimal production and
supply schedule for mutual coordination/cooperation
as well as demand forecast (Jobber, Lancaster, 2006).

An analogous conclusion on the benefits of clients
from key account management can be made:
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. More information on the product;

. A more comprehensive information on
services;

. Better
reimbursement;

. A more comprehensive understanding of
product advantages;

. Individual profile improvement opportunity;

. The increase of the number of end users of
products/

. Services;

. Provided with resources, and tools.

In the authors’ opinion, in order to make a
qualitative assessment of the role of key account
management introduction, one should start with
identifying general problems. Evaluating the
Evaluating the regularities of current development
stage, the authors note various internal and external
aspects that influence key account management
process:

*  Grown clients’ power (influence) — a buyer or
client has more opportunities related to
suppliers/sellers.

» International dimensions — globalization.

* Speed of changes — in external environment
changes happen very fast. Technological, social and
other changes influence key account management
process.

*  Market readiness — in stable markets accent is
put on keeping, retaining the clients. It is achieved by
focusing on key accounts and their efficient
management.

*  Process changes — it relates to invoicing and
ordering processes, supply or order execution
processes etc. The development of information
technologies caused considerable changes in
processes, related to key account management.

The suppliers/sellers should continuously add
value by using exchange process. This value added
could be, for example, credit opportunities,
advertisement support, reserve form etc.

Overall it can be concluded that according to key
accounts conception relations efficiency should be
continuously monitored/ controlled in order to prevent
problems that could spoil long-term business relations
and development.

understanding of compensation/

However, the authors should also emphasize
several problems, related to key account management
(KAM) introduction in the company. The problems
are related to objective and subjective reasons; current
development problems, related to crisis overcoming,
should also be noted, for example, the decrease of the
number of clients, insolvency, competition etc. that
ambiguously influences decision processes in client
policy. The authors emphasize that in order to prevent
the problems, initially the client’s opinion on the
company as the supplier should be investigated. It is
important to make an appropriate market
segmentation that is a significant condition of
successful key account management, in order to be
able to reveal the ways to provide the value added to
the client. It is also necessary to have a deep
understanding of changes in client’s business
environment and the forces that impact competition in
the specific branch. Value chain, clients’ satisfaction
assessment, the analysis of key accounts profit
potential, contact card and opportunities analysis can
be used.

In order to create successfully future development
opportunities in current economic crisis situation, the
authors have conducted a research in order to reveal
the understanding of the essence and role of client
relations management system in Latvian companies.

Research of Latvian companies

In March — April 2011 a research of marketing
specialists of Latvian companies was conducted under
the authors’ guidance in order to evaluate key account
management system introduction and development
opportunities in Latvian companies as well as the
problems, related to this process. To make a selection,
the quota method was used. The quotation was carried
out on the base of company’s size, the term of
company’s operation in Latvian market and sphere of
activity. A total of 409 marketing specialists of
Latvian companies were interrogated. Based on the
methodology of Elizabeth Noel, with probability
0.954 we can affirm that the selection is
representative. The dependence of selection scope on
the general multitude, based on Noel’s methodology,
is shown in Table 1.

Table 1. Dependence of Selection Scope on the General Multitude (Noel, 1993).

Volume of 500 1,000 | 2,000 | 3,000 | 4,000 | 5,000 | 10,000 100,000 o
general
multitude
Selection scope 222 286 333 350 360 370 385 398 400

As we can see in the table, a selection scope of 222
respondents is sufficient for the general multitude of
500 units etc. If we have an endless general multitude
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then a selection scope of 400 respondents would be
sufficient. Therefore we can conclude that after the
volume of general multitude achieves a certain level, its
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further increase does not have any significant impact on
the increase of the selection scope.

As the result of the interrogation, it was revealed
that nearly all Latvian companies acknowledge the
necessity of complex approach to the investigation of
different clients; parameters in B2B market. based on
the results of the interrogation, a significance rating
for successful company operation in B2B market was
composed:

1. The level of client’s satisfaction with
company’s goods/services — 9.3 of 10 scores;

2. Client’s market share — 9.1;

3. Client’s financial state — 8.9;

4.  Client’s development perspectives — 8.3;

5. Client’s image in the market — 7.2;

6. The share of each client in company’s total

net revenues — 7.1;

7. Client’s marketing communications — 5.8.

The composed rating shows that Latvian
companies highly value the necessity of information
on the clients. It should be assessed as a very positive
fact, as additional scope of information can provide a
higher data quality and to enhance the efficiency of
marketing decision taking, and, therefore, information
is a strategically important tool both in B2B and B2C
market. Marketing specialists of Latvian companies
gave the maximum score to the necessity of
investigation of clients’ satisfaction level. It fully
corresponds to basic principles of marketing;
however, in the opinion of the authors of the article,
today the analysis of each client’s share in company’s
total net revenues is of equal importance. This
parameter is the base for decision taking in the
companies that develop/plan to introduce key account
management system.

Any marketing specialist would like to use
comprehensive and timely information on company’s
clients in his or her work; however, due to various
reasons, the approach of Latvian companies to
marketing information support is not complex and
systematic. According to the results of interrogation, a
comprehensive analysis of clients’ parameters is
carried out only in 6.3% of Latvian companies. These
are primarily big companies and international
companies. Small companies are short of experience,
knowledge and resources for comprehensive analysis
of clients’ parameters. Client’s financial situation is
analyzed by most of Latvian companies (84%),
however, this analysis if often insufficient (noted by
representatives of 38% of companies) (see Figure 1).
Client’s share in net revenues is investigated by 79%
of Latvian companies. It is very positive, however, it
is often treated as comprehensive parameter when
analyzing the company’s client. In the opinion of the
author of the article, this indicator should be
considered in combination with the other clients’
dimensions, for example, it should be obligatory
integrated with client’s development perspectives.
The level of client’s satisfaction with company’s
goods/services is researched by 62.5% of Latvian
companies; the depths and regularity of the researches
obviously vary. Client’s image in the market, client’s
market share, and client’s marketing communications
and development perspectives are not sufficiently
analyzed. Clients’ development perspectives are
considered in the context of nearest future events, in
short-term period (within one year) that is not
objective and expedient for determination of general
tendencies.
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Figure 1. Clients Research Directions in Latvian Companies
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The development of marketing in Latvia
influences the changes of companies’ approach to
client relations in B2B market. According to the
results of interrogation, equal conditions and
standardized approach to each client are used by
Latvian companies very seldom. Nearly all Latvian
companies acknowledge the necessity of individual
approach to each client. However, despite of that, in
28% of companies the approach to the client depends
only on the employee that communicates with this
client. It means that these companies do not use client
relation management or use it insufficiently. These are
predominantly small companies. The division of
clients in categories and the used of differential
approach to each category are used by 43% of Latvian
companies but 29% of companies use special focusing
on several key accounts. It can be assumed that 29%
of Latvian companies, according to the opinion of
their marketing specialists, have already introduced

management system. Most of them are big companies
that operate in the conditions of sharp competition.
This correlation with the size of company is related to
objective reasons, both marketing development level
and the number of clients, as in bigger companies
with the biggest number of clients there is a natural
necessity to differentiate the clients and group them;

in turn, in small companies the number of clients does
not cause differentiation necessity. Several Latvian
companies that develop key account management
system do not have an appropriate key accounts
planning and they lack a strategic approach to client
relation management.

Despite the fact that 29% of Latvian companies,
according to the opinion of their marketing specialists,
already introduced and are currently developing key
account management system, the conducted
interrogation has shown that client research
methodology in many Latvian companies is poor (see

and are currently developing key account  Figure 2).
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Figure 2. Methods, Used by Latvian Companies in Client Research

The major part of companies (67%) use ABC
analysis by net revenues in client research. Clients’
portfolio analysis as client research method is used
only by 42% of Latvian companies. The analysis of
client’s status of loyalty to the company is used by
27% companies. This indicator is considerably low. It
can be explained by the fact that in the conditions of
economic crisis clients’ loyalty decreased and, as the
result, the research of loyalty became less important.
Clients’ value analysis is carried out by 23% of
companies, but clients’ lifecycles is analyzed by 15%
of companies. Unfortunately only 6% of companies
apply multifactorial analysis of clients’ behavior. It
can be explained with the shortage of knowledge in
multifactorial analysis of clients’ behavior as well as
the opinion of many companies that the research of
clients’ behavior is more important in B2C, not B2B
market.

According to the results of interrogation, special
concentration on serving several key accounts is used
or can be used predominantly by:
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1. Big companies — this answer was chosen by
61% of companies;

International companies — 56%;

Market leaders — 43%;

Financially stable companies — 39%;

Innovative companies — 27%;

Any company — 12%.

In the opinion of the authors of the article, it
makes since for any company to introduce key
account management system, as any company would
benefit from introduction of this system. The
marketing specialists of only 12% of Latvian
companies share this opinion.

Amongst the advantages that the company could
get from key account management system
introduction, the following ones were named by
marketing specialists of the interrogated companies:

- Company’s position in the market becomes
more stable;

- Company’s profit grows; - Company’s reputation
in the market improves;

Sk v
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- The satisfaction of the company’s clients
increases;

- The work with clients becomes better organized
and therefore more efficient.

47.5% of marketing specialists share opinion that
the company benefits from introduction of key
account management system. Key account
management system introduction does not guarantee
any advantages in company’s work, according to the
opinion of 43.5% of companies’ representatives, but
19% of marketing specialists think that key account
management system introduction would have a
negative impact on company’s performance.

The rating of problems that Latvian companies can
face by introducing key account management system,
according to the results of interrogation, is the
following:

1. Lack of knowledge about the principles of
key account management system — 77% of
companies;

Lack of knowledge about clients research
methods, therefore it is difficult to outline
the most significant clients — 68%;
3. Lack of knowledge about the methods of
dividing the clients in categories — 62%;
Shortage of highly qualified marketing
specialists in the companies — 43%;
5. Shortage of financial resources — 39%;
6. Low degree of training for the new approach
of staff, involved in direct communication
with clients — 30.5%;

7. Unpredictable reaction of the clients on the
use of the new system — 19%;

8. Company’s management can be not aware of
the necessity and usefulness of the system
introduction — 16%.

In order to successfully introduce and to provide
appropriate functioning of key account management
system, in the opinion of interrogated marketing
specialists, Latvian companies need:

1. Popularization of key account management
system in information resources — 89% of
companies;

Experts’ conclusions on the efficiency of
key account management system — 73%;
3. Seminars/courses for marketing specialists
on key account management system
introduction principles — 71%;
The offer of consultancy services on key
account management system introduction
and functioning principles from specialized
companies — 64%;
5. Seminars/courses for staff on the features of
communication with the clients after new
system introduction — 42%.

The results of interrogation have proved the
topicality of key account management system in
Latvia nowadays, despite the decrease of sale
activities and enabled to draft proposals, related to
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introduction and development of this system in
Latvian companies.

Conclusions

The most significant key account management
problems are related to insufficiently defined key
accounts, therefore many organizations do not know
what are their key accounts.

There is no appropriate key account planning. It
should be emphasized that many companies have
different key account planning system.

The reduction/interruption of sale activities is
observed; however, the authors emphasize that key
account management is complicated and this process
cannot be interrupted. Therefore it is very important
to continue relations development independently.

Finally, in client aspect there is a lack of strategic
focus that would clearly determine orientation on
retaining of clients, providing services, special rules
and conditions, adjusted logistics etc. In key account
management, investments in establishing of relations
should be emphasized.

Latvian companies highly value the necessity of
information on clients, but the methodology of client
research in many Latvian companies is rather poor.

Nearly one half of marketing specialists of Latvian
companies think that a company would get several
advantages from key account management system
introduction, including the enhancement of efficiency
of the work with the clients;

The main problems that Latvian companies could
face, introducing key account management system,
are the lack of knowledge about the principles of key
account management system and client research
methods. The research hypothesis is approved.

The authors’ proposals are the following:

Latvian companies, operating in B2B market, should
pay more attention to the share of each client in
company’s net revenues in combination with the result
of investigation of the other clients’ parameters, for
example, the assessment of client’s development
perspectives;

Latvian companies, operating in B2B market,
should improve client research methodology, using
multifactorial analysis of client behavior and client’s
values analysis as well as client lifecycle analysis. Only
complex approach to client research methodology
would provide company development despite the
negative factors of external marketing environment;

Any company, irrespectively of its size, sphere of
activity and time period of operation in the market
should introduce and develop key account
management system, as this process stimulates
company’s growth;

Marketing agencies, training centers and academic
staff of high schools should popularize key account
management system in information resources,
research the efficiency of this system introduction,
organize seminars/courses for marketing specialists
on key account management system introduction
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principles as well as offer consultancy services on key
account management system introduction and
functioning principles.
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ABA-Dcrtpa,

AHAJIN3 BO3MOKHOCTEM BBEJEHUSI 1
PA3BUTHUA CUCTEMBI YIIPABJIEHUA
OTHOHIEHUAMMHA C KJIIOYEBBIMH
KJIMEHTAMH HA JJATBUMCKHUX
HOPEANPUATHUAX

OOobmenue

B HayuHOW cTaTbe aBTOpPBI Ha OCHOBE TEOPETHUECKUX
acreKToB O0OCHOBAIM CYLIHOCTb CHCTEMbI YIPABICHUS
OTHOIICHHUSIMH C KITIOYEBBIMHM KIMEHTaMU U ¢ 3HAueHHE
JUISL pasBUTHSA NPEANpHUATHI Ha pBIHKEe «OHM3HEC A
OuzHeca». ABTOpPBHl OCYIIECTBIIM AMIHPHIECKOE HCCIe-
JOBAaHHE O BO3MOXKHOCTSIX BBEICHUSI M Pa3BUTHSI CHCTEMBI
YIpaBJICHUs OTHOIICHUAMH C KJIIOYEBBIMHM KJIMEHTaMH Ha
JIATBUHCKUX TPENNPHATHAX, a TaKkKe O HpodiieMax, CBs-
3aHHBIX C 3TUMHU npoueccamu. [IpoBenéHHoe uccnenoBanue
JIOKa3aJI0 AaKTyaJlbHOCTh CHCTEMbI YIPaBJICHUSA OTHOILLE-
HUSIMH C KIJIFOUCBBIMH KJIMEHTaMH B HACTOAIIEE BpEMs B
JlatBuM, OTKPBUIO HEAOCTAaTKM METOAUKH HCCIIEAOBAHMS
KIIMEHTOB, HCIIONb3yEeMOH JATBUICKUMU HpPENIPHATHIMH,
MIO3BOJIMJIO BBISIBUTH IPOOJIEMBI M HEZOCTaTKH MOAXOMAA K
OTHOIIICHHUIO C KIIMEHTaMH Ha phIHKE «On3HeC Juisl OM3Hecay,
CBS3aHHbIE C BBEJCHHEM M Pa3BUTHEM CUCTEMbI YyIpaB-
JIEHUs] OTHOIICHUSIMH C KIIOYEBBIMHM KIHMEHTaMH. B pe-
3yJbTaTe NPOBEAEHHOIO HCCIEIOBAHHUS BBIABICHO, 4TO
HanOoJiee CyIIECTBEHHbIE MPOOJIEMBbl YIPaBICHHUs KII0Ye-

BBIMH  KIMEHTAaMH HAa  NPEANPHATHAX  CBS3AHBI  C
HEKOPPEKTHO ONpeNeNEHHBIMI KIIOUYEBHIMU KINEHTaMH, B
CBSI3M C YeM, MHOTME OpraHM3allii He 3HAlOT, KTO HX
Haubonee BaKHbIE KIMEHThl. Ha OOJNbBIIMHCTBE Ipepu-
SATHH HE OCYLICCTBISETCS JOJDKHOTO IUIAHWPOBAHHMS
OTHOLIGHHMII ¢ KIIOYEBBIMH KIHCHTAMH, OTACIIbHBIC
NPENPUATHS 3aHUMAIOTCA (OPMHUPOBAHUEM OTHOILECHHH C
KIMEHTAMH SIHM30/MYECKH, YTO SBIISETCS HEIOIMYCTHMBIM
IV PasBUTUS OpeAnpuaTHs. IIpoONeMHBIM — acleKToM
SIBIICTCSL W OTCYTCTBHE CTpaTerndeckoro (oxyca mpu
(OpPMHPOBAaHNY OTHOIICHUH C KIIOYEBBIMH KIMEHTAMH.
IIpu sTOM naTBUiiCKME TPEANPUITHS JOBOJBHO BBICOKO
OILICHUBAIOT HEOOXOIMMOCTh pPa3NMYHOW HH(MOPMAIMU O
KIMEHTaX, B IIEPBYI0 OuYepelb, MX HHTEpeCyeT CTeleHb
YJIOBJICTBOPEHHOCTH KIIMEHTOB YCIyIaMW/TOBapamMH Hpe.-
NPUATHSA, @ TAKKe J0JIs PhIHKA KITHEHTa U ero puHaHCOBOE

nosioxkenue. IloyTu moJoBMHA JATBUMCKUX NPEANPUSATHHA
MIPU3HAIOT, 4TO Oaroapst BBEJCHHUIO CHCTEMBI YIIPaBICHUS

OTHOIICHUSIMA C KJIIOYEBBIMHA KJIHMEHTaMH IOBBICHTCS
3¢ dekTuBHOCT, MX paboThl ¢ KiIMeHTaMH. B kadecTBe
[JIABHBIX ~MpOOJNEeM BBEICHHS CUCTEMBI  YIpaBICHHS
OTHOLIGHMSIMH C KIIOYEBBIMHM KJIHEHTAaMU JIATBHHCKUE
NPENPUATHS YKa3bIBalOT HEAOCTATOYHBIN yPOBEHb 3HAHUH

0 NPHHIHUINAX JaHHOH CHCTEMBI M O METO/IaX UCCIICIOBaHUS

KIMEHTOB. B pesyiibTare 3TOro, TMIOTE3a HCCIEAOBAHUS

nonTBepamwiach. O000mIas pe3ysbTaThl UCCICIOBAHHMS,
aBTOpBl  pa3paboTanmu  pPEeKOMEHJAIUH  JIATBHHCKUM
NPEANpUITHIM — CyOBeKTam pblHKa «OH3HEC IS
Ou3Heca», MAapKCTHHIOBBIM  areHTCTBaM,  y4eOHBIM
LIEHTPaM, NPENo/iaBaTeIbcKOMy COCTaBY BBICHIMX ILIKOJI O
MONYJISPU3ALUHM CHCTEMbl YIPABICHHS OTHOLICHHSAMH C
KITIOUEBBIMH KIIMEHTAMHU 1 HaIIPaBJICHUSX UCCIICIOBAHNUS €€

¢ pexTuBHOCTH. B dYacTHOCTH, aBTOpBI PEKOMEHIYIOT
NaTBUIICKMM TPEANPHATHSIM — CyOBEKTaM pBIHKa «OH3HEC
JUIsi Ou3Heca» OoJblle BHUMAaHUS YJIENATh HHTETPALUH
TAKOTO MOKa3aTellsl KaK aHaJM3 YAENBFHOTO Beca KaXKIoTro
KJIMeHTa B o0meM o00poTe NpennpusiTHs C pe3ysbTaTaMH
HCCIIeIOBAHUS IPYTHX XapaKTepPUCTUK KIIMEHTa, HallpuMep,

C OLEHKOM TMEepCNeKTUB pa3BUTHs KiaueHta. Taxoke
TpeINpUATHIM 1enecooopasHo YCOBEpPIIEHCTBOBATh
METOJUKY HCCIIE0BAHUS KIIMEHTOB, HCTIONB3YS

MHOTO()AaKTOPHBIA aHAIN3 IIOBEACHHS KINEHTOB, aHAIN3
CTOMMOCTU KJIMEHTA, AaHAJIU3 €ro >XU3HEHHOIO LIUKIIA.
ABTOpBI CTAaThbH AaKIEHTHPYIOT BHUMAHHE HAa TOM, 4YTO
TOJIKO KOMIUICKCHBIH MOAXOA K METOIMKE MCCIIEeIOBAHUS
KIMEHTOB OyZeT CIOCOOCTBOBATH PA3BHTHIO NPEANPUSITHS
JaKe B YCIOBUSAX HEONAarompusATHOW BHEUIHEH Cpelsl
MapkeTuHra. Takum o0pas3oM, J000My NpEennpUsSTHIO, HE
3aBUCHUMO OT €ro pasmepa, c¢epsl AeSITeNbHOCTH,
MIPOJIOJDKUTENIBHOCTH  (DYHKIIMOHHUPOBAHMUS HAa  PBIHKE
HEOOXOIMMO BBECTH M pa3BHUBAaTh CHUCTEMY YIIPABICHHUS
OTHOIICHUSIMU C KIIOYEBBIMHM KJIMCHTaMH, TaK KaK JTH
HpoLECcCH OyAyT 00ECIIeunBaTh POCT MPEATPUSITHSL.

KIIIOYEBBIE CJIOBA: MapkeTwHr, TJ00anu3amus,
YIOBJIECTBOPEHHOCTh,  VIPABICHHE  OTHOIICHUSAMH  C
KITFOYEBBIMI KJIMEHTaMH, PBIHOK «OHW3HEC M OW3HEecay.
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STUDIJU PROGRAMU REIKALAVIMU INZINERIJOS SISTEMA:
NUO AUTOMATIZUOTO DOKUMENTU VALDYMO PRIE
MODELIAIS GRINDZIAMO KURIMO PROCESO
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"Vilniaus universitetas, *Klaipédos universitetas, *Klaipédos valstybiné kolegija, *Vakary Lietuvos verslo
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Anotacija

Siame straipsnyje analizuojamas sistemy modeliavimo SysML kalbos standartas, i$skiriami skirtumai nuo vieningos objektinés modeliavimo
UML kalbos ir parenkamas jas jgyvendinanciy CASE priemoniy rinkinys, suteikiantis galimybe pereiti nuo j dokumentacijos tvarkyma
orientuoto prie modeliais grindziamo karimo proceso (MDA). UML buvo sukurta kaip modeliavimo kalba programinés jrangos kairimo
srityje, tai tarptautinés standartizacijos organizacijos (ISO) visuotinai pripazintas standartas, kurj specifikavo Objekty valdymo grupé
(OMG); véliau atsirado SysML specifikacijos. UML ir SysML kalby naudojimas sistemy specifikacijai bei projektavimui suteikia daug
privalumy, nes tokiu bidu uztikrinama galimybé vertinti ir validuoti sudarytus sistemy modelius, kas palengvina informacijos perdavima
kitiems inzinerijos discipliny specialistams. Straipsnyje parodytas studijy programy kiirimas kaip modeliais grindziamas procesas, paremtas
SysML ir UML, kuris jgyvendinamas modeliais grindziama sistemy inzinerijos (MDSE) metodika. Taip pat pateikti keliy instrumentiniy
programinés jrangos sukurty CASE priemoniy integracijos pavyzdziai, leidziantys atvaizduoti skirtingus studijy programy reikalavimy
inzinerijos (valdymo) sistemos aspektus: studijy programy panaudojimo atvejy modelis padeda suprasti sistemos veikimo principa; klasiy
diagrama naudojama studijy programy struktiirai sudaryti (dalyky sudedamyjy daliy ir jy studijy rezultaty analizei); studijy programy
reikalavimy i§gavimo ir analizés veiklos bei sandaros nustatymo biiseny diagramos iliustruoja sistemos elgsenos (dinaminj) modeliavima;
sistemos architektiiros modelis vaizduoja kompiuterizuojamos srities semantika ir pan. Taip pat pateikta tolesné minétos sistemos plétra, kuri
siejama su ziniomis grindziamy principy taikymu, tokiu bidu studijy proceso ir turinio formavimas vyksta probleminés srities (ziniy)

modelio pagrindu.

PAGRINDINIAI ZODZIAL: mokslas, universitetai, studijos, informatika, programiné jranga, modeliavimas, Zinios.

Ivadas

Ankstesniuose darbuose autoriai suprojektavo ir
jgyvendino automatizuotg informatikos  studijy
programy reikalavimy inZinerijos sistema, grindziama
reikalavimy dokumentacijos tvarkymo valdymu
(reikalavimai saugomi sistemos duomeny bazéje). Siy
darby ciklas remiasi sisteminiu pozifiriu ir pagrindinis
démesys skiriamas studijy programy reikalavimy
valdymo  sistemai, kuri jgyvendinta CASE
programinémis  priemonémis  (pasirinktas /BM
Rational RequisitePro™ jrankis). Minéta sistema
aprobuota ir buvo pritaikyta kelioms studijy
programoms kurti bei modernizuoti: pradedant
neuniversitetine informatikos studijy programa ir
baigiant pagrindiniy (bakalauro) bei magistrantiiros
studijy programomis (Gudas, ef al. 2009; Denisovas,
Gudas, Tekutov 2010). Detaly atskiry reikalavimy
inzinerijos sistemos taikymo metodikos etapy ir
konkreciy studijy programy nagrinéjimg galima rasti
kituose autoriy straipsniuose (Denisovas, et al. 2009;
Gudas, et al. 2009).

Kuriant auk$¢iau minétg informatikos studijy
programy reikalavimy inZinerijos sistema, jau buvo
taikomas struktiirinis-funkcinis metodas:
reikalavimams modeliuoti pasirinkta duomeny srauty
diagramy DFD (angl. Data Flow Diagram) notacija,
studijy programy reikalavimy valdymo sistemos
funkcijy nustatymui sudaryti IDEFO (angl. Integration
of computer aided manufacturing DEFinition)
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standarto modeliai ir kt. (Denisovas, Gudas, Tekutov
,2010). Taciau reikéty pabrézti, kad informacijos
sistemy inzinerijoje naudojami tradiciniai veiklos
modeliavimo metodai (IDEF, DFD) neapima svarbiy
socialiniy ir technologiniy organizacijos veiklos
aspekty, tokiy kaip organizacijos strategija, ir jos
saveikos su struktiira, veiklos dalyviais, organizacijos
infrastruktiira.

Unifikuota modeliavimo (UML) ir sistemy
modeliavimo (SysML) kalbos nuosekliai jgyvendina
modeliais grindziamg sistemy inzinerijos (angl. Model
Based Systems Engrineering — MBSE) metodika,
leidzian¢ia kurti modelius visiems kiirimo proceso
lygmenims, t.y. operacinius, sistemos ir atskiry
komponenty modelius (Hause, 2006). Siandien
objektiniais modeliais paremta MBSE metodika
taikoma kaip bendra filosofija  organizacijy
informaciniy sistemy kiirimui, programy ir tinkly
inzinerijai, veiklos procesy inzinerijai ir pertvarkymui
bei ziniy bazéms (Nemuraité, 2008). Galima iSskirti
tokio naudojimo privalumus: vizualizavimas (grafinio

modelio  taikymas), komunikavimo priemong,
galimybé operuoti universaliomis modeliavimo
savokomis atlickant sistemy projektavimg ir
reinzinerijg.

Dauguma CASE (angl. Computer-Aided Systems
Engineering) priemoniy, jgyvendinanéiy MBSE
metodikos palaikyma, orientuotos i objektines
modeliavimo kalbas. Siandien vizualaus modeliavimo
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kalbos ir jas jgyvendinancios CASE priemonés
suteikia programy ir sistemy inzinieriams galimybe¢
pereiti nuo j dokumentacijos tvarkyma orientuoto prie

modeliais grindziamo kiirimo proceso (angl. Model
Driven Architecture — MDA) (Frankel, 2003; Kleppe,

Warmer, Bast, 2003). Moderniausios priemonés
leidzia sistemy inzinieriui ne tik apraSyti sistemoje
vykstancius procesus dalykinés srities terminais, t.y.
pakankamai abstrak¢iais SysML modeliais, bet ir
sugeneruoti model;j atitinkantj koda bei atlikti modelio
imitavima (skaic¢iavimg) (France, Rumpe, 2007; Peak,
et al. 2007). Tokiu atveju galima kalbéti jau apie

vykdomaisiais modeliais grindziama kiirimo procesg
(angl. Excecutable Model Driven Architecture —
EMDA) (Johnson, et al. 2007). Taciau dar néra
sukaupta pakankamos SysML taikymo jvairiose
dalykinése srityse patirties, o egzistuojanios CASE
priemonés tik dalinai jgyvendina MDA proceso
etapus ir daznai néra suderinti tarpusavyje.

Tyrimo objektas — studijy programy kiirimo ir
atnaujinimo  reikalavimy inZzinerijos (valdymo)
sistema. Straipsnio tikslas — toliau vystant autoriy
sukurtg studijy programy reikalavimy inzinerijos
sistema, aprasyti ja kaip modeliais ir Ziniomis
grindziama veikla. Tokiu biidu studijy programy
kiirimo procesas tampa daugiau formalizuotas, o
sukurti modeliai sudaro prielaida pereiti prie Ziniomis
grindziamy principy.

Straipsnio  struktiira tokia: pirmoje dalyje
aptariamos modeliais grindZziamos sistemy inzinerijos
metodikos jgyvendinancios unifikuotos modeliavimo
(UML) ir sistemy modeliavimo (SysML) kalbos;
antroje dalyje parodytas studijy programy kiirimas
kaip modeliais grindZiamas procesas. Trecioje dalyje
pateikiami suformuluoti Ziniomis grindziami studijy
programy reikalavimy inzinerijos sistemos principai.
Pabaigoje pristatomi ir aptariami pagrindiniai
rezultatai bei pateikiamos iSvados.

Modeliais grindZiamos sistemy inZinerijos
metodikos jgyvendinanciy priemoniy
parinkimas: UML ir SysML kalbu
palyginimas

Unifikuota modeliavimo UML (angl. Unified
Modeling Language) ir sistemy modeliavimo SysML
(angl. System Modeling Language) kalbos yra
vizualaus  modeliavimo  standartai, 1710
,»Objekty valdymo grupés“ (OMG) konsorciumu.

SysML buvo sukurta bendradarbiaujant OMG (angl.

Object Management Group) ir INCOSE (angl. The
International Council on Systems Engineering),
kurios pagrindas buvo UML 2.0. SysML skirta
specifikuoti, analizuoti, projektuoti, vertinti ir
validuoti sistemas, kurios jungia savyje techning ir
programing jranga, duomenis, Zmonés (personalg),
kiirimo  procediiras  bei  priemones (OMG
konsorciumas, 2010). UML ir SysML komponentai:

- susideda i§ jvairiy grafiniy elementy,
apjungiamy j diagramas;
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- egzistuoja  grieztos
panaudojimo taisyklés;

- diagramy tikslas — jvairiais pjliviais aprasyti
kuriamg sistema norimu detalumu, t.y. sudaryti
sistemos model;.

SysML naudoja pagrindinius UML diagramy
tipus, tokius kaip panaudojimo atvejai, seky diagrama,
buseny diagrama, pakety diagrama, o tuo tarpu kitos
diagramos modifikuotos, kad atitikty SysML
praplétima. SysML‘e yra trys diagramos, skirtos
aprasyti strukttira. Bloky apibrézimy diagrama panasi
kaip esybiy-rySiy diagrama, atvaizduoja vieny bloky
rySius su kitais (PepxoB, MBanos, 2009). Vidinés
struktiiros diagrama skirta detaliau atvaizduoti vidiniy
bloky kilme ir rySius su kitais blokais (pvz.,
atvaizduoti  informacijos srautus tarp bloky).
Parametriné  diagrama  skirta  iSgauti  lygtis,
naudojamas apskaiciuoti tam tikrus bloko parametrus
ar atributus (Weilkiens, 2007). Elgsena aprasoma
kitomis trimis diagramomis. Seky ir biiseny
diagramos paliktos nemodifikuotos, tokios pacios
kaip UML. Veiklos diagrama yra modifikuota UML
diagrama. SysML naudoja ne visas UML diagramas,
néra tokiy diagramy kaip objekty, komunikavimo,
saveiky perzitiros, laiko skai¢iavimo ir iSdéstymo.
Integruoty sistemy analizei atlikti ir specifikacijoms
sudaryti jvesta nauja reikalavimy diagrama (Johnson,
et al. 2007).

Taigi kiekviena diagrama — pozilris j dalyking
sritj 1§ tam tikro taSko, pabréZiant tuo momentu
svarbiausias iSskiriamos analizés srities elementus,
juos paverciant sistemos komponentais ir sujungiant
budingais rysiais.

grafiniy  elementy

Studijuy programy kiirimas kaip modeliais
grindZiamas procesas

Studijy programy panaudojimo atvejuy modelis.
Studijy programy reikalavimy inzinerijos sistemos
modeliavimas pradedamas nuo panaudojimo atvejy
grafinio modelio (angl. Use Case Model) sudarymo,
aprasancio, kokias funkcijas sistema atlieka iSorinio
stebétojo  akimis.  Sis  modelis  naudojamas
identifikuoti pirminius sistemos elementus ir procesus
(Eriksson, et al., 2004), kurie, miisy atveju, formuoja
studijy programg. Pirminiai elementai traktuojami
kaip ,aktoriai“, o procesai kaip ,,panaudojimo
atvejai“. Tarp skirtingy ,,panaudojimo atvejy“ gali
biiti nurodytos dviejy tipy sasajos: naudoja (angl.
include), jei vienas veiklos procesas naudoja Kkito
suformuotus rezultatus; iSplecia (angl. extend), jei
vienas veiklos procesas yra kito sudétyje. Rémelis
(angl. Boundary) rodo sistemos ribas. SysML S§ios
diagramos nemodifikavo ir naudoja standarting UML
diagrama.

Sudarytas studijy programy panaudojimo atvejy
modelis pateikiamas 1 paveiksle.
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|§ Rational Rose - st_progr_reik_inz_sis_panaudejimo_atveju_diagrama.mdl - [Use Case Diagram: Use Case View / Main] E]
[Ed] File Edit View Format Browse Report Query Tools Add-Ins ‘Window Help - | & %
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-7 Sukurti projekts
-, Associations O \
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1 pav. Studijy programy

panaudojimo atvejy modelis

(sukurtas /BM Rational Rose Enterprise™ priemonés aplinkoje)

Reikalavimams specifikuoti esamoje sistemoje
taikoma IBM Rational RequisitePro™ aplinka

(Denisovas, et al. 2009), o pereinant priec modeliais

grindziamo kiirimo (Hay 2003), siekiama aptarti
panaudojimo atvejy modelio generavimo galimybe
IBM Rational Rose Enterprise™ priemonégje i§
reikalavimy specifikacijos dokumento (/BM Rational
RequisitePro™ priemonés importuoto projekto).

CASE priemoniy integracija jgyvendinant
modeliais grindZiama kurima. /BM Rational Rose
Enterprise™ — CASE priemoné, skirta vizualiam
modeliavimui taikant UML kalbg.

Panaudojimo atvejy atvaizde grafiSkai
modeliuojami projektuojamos sistemos vartotojy
(aktoriy) ir taikymo (panaudojimo) atvejy santykiai

(Gomaa, Olimpiew, 2005). [BM  Rational
RequisitePro™  priemonés  pagrindu  sukurti
reikalavimai su visais savo atributais gali biti

tiesiogiai susieti su IBM Rational Rose Enterprisé’
priemonés panaudojimo atvejy modelio konkrediu
egzemplioriumi (zr. 1 pav.). Taip pat kiekviena
panaudojimo atvejj galima susieti su /BM Rational
RequisitePro™  dokumentu, kuriame gali biti
aprasomi visi jam keliami reikalavimai, jy atributai ir

kita papildoma informacija (IBM kompanijos
Academic Initiative, 2009).
Pateikiamoje 2 paveiksle klasiy diagramoje

pavaizduotas IBM Rational Rose Enterprise ™ ir IBM
Rational RequisitePro™ CASE priemoniy tarpusavio
susietumas (programiniy pakety komponenty sasajos).

0%

Modelis (is Rose)
1
0.4
Paketas (i$ Rose) Panaudojimo atvejis (i$ Rose)
1 Turi 0.4
Remizzi o ? 'IF' 0. Susjss su
0.1 ‘L 'LD..'I
Suslizs s |pokumentas (i$ RequisitePro) Atributai (i$ RequisitePro) | » ;| |Reikalavimas (i RequisitePro)
o 0.* 0r 0
Apibréitas Apibréftas
o _ 1 1
Dokumento tipas (is RequisitePro) Turi 1
n.x L1 Projektas (i RequisitePro) 1 Turi Reikalavimy tipas (is RequisitePro)
0. o

2 pav. IBM Rational Rose Enterprise™ ir IBM Rational RequisitePro™ CASE priemoniy integracijos klasiy

diagrama (

Analogisku biidu gali bati atliktas integravimas su
kitomis CASE priemonémis, kurios palaiko SysML.

metamodelis)

Siame darbe pasirinkta IBM Rational Software
Architect ™ — integruota architektiiros ir kiirimo
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priemoné, kuri remiasi modeliais grindziamu kiirimu, Detaliy studiju programos architektiiros
naudojanti UML ar SysML kalbas kuriant aplikacijas komponenty ir studiju rezultaty klasiy modeliuy
(Ksarpanu,  Ilammctpanta  2007;  HoBuuko,  kiirimas. Bazinis UML statinis modelis — klasiy
Kapabanosa, 2010; Cwmut, 2009). Taip pat §i  diagrama (angl. Class Diagram) naudojama studijy
priemoné palaiko integracija su kitais produktais, = programy struktfirai sudaryti: dalyky (bloky) ir jy
tokiais kaip WebSphere Business Modeler ™ IBM  studijy rezultaty analizei. Sioje diagramoje stebima
Rational Clear Case ™ IBM Rational ClearQuest ™ir ~ agregacija tarp klasiy, i§ kuriy viena ar kelios yra

IBM Rational RequisitePro ™ (IBM kompanija,  kitos klasés sudedamosios dalys (Eriksson, et al.
2009). 2004; Sommerville, 2006).

Detaliy studijy =~ programos architekttiros
komponenty klasiy diagrama pavaizduota 3 paveiksle.

Q Kompiuteriy mokslas

.:_.a__:. 1 .:..*._:. .:..*..:. . i
- kompiuterii mokslas 1 \/ \/ 1 \V - lompiuteriy mokslas
wl - kompiuteriy makslas o L
| - bendrejo lavinimo dalis * | . studijy pagrindy dalis . | - specialiofi (profesing) dalis
=] Bendrojo lavinimo dalis £ studijy pagrindu dalis | specialioji (profesing) dalis
1 -:j:*:::- 1 -:j:h::- 1 -:j:*::- - studijy pagrindy dalis
- studijy pagrindy dalis T - shudijy pagrindy, daIIs
L]
- matematikos dalyky kryptis - inFormatikos|teoriniy pagrindy dalis w | - informatikos baziniy dalyky kryptis
Q Matematikos dalyky kryptis Q Informatikos teoriniy pagrindy dalis Q Informatikos baziniy dalyky kryptis

3 pav. Detaliy studijy programos architektiiros komponenty klasiy diagrama (IBM Rational Software Architect
priemonés aplinkoje)

Pagal Informatikos studijy krypties reglamentq Studijy  rezultatai  (mokymosi pasiekimai)
(Lietuvos Respublikos Svietimo ir mokslo ministerija, iSreiskiami  kaip Zinios, gebéjimai ir jgudziai.
2007) studijy programa sudaro trys tikslinés dalys:  Gebé¢jimai skirstomi ] pazintinius, perkeliamuosius ir

bendrojo lavinimo dalis, studijy pagrindy dalis  praktinius. Profesiné¢ veikla reikalauja atitinkamos
(studijy programoje sudaro studijy branduolj) ir  kvalifikacijos, susidedancios i§ atskiry kompetencijy
specialioji (profesiné) dalis, teikianti gilesnes zinias  (pvz., geb¢jimo savarankiSkai, kokybiskai ir
bei gebéjimus, orientuotus j tolesng profesing ar  kiirybiskai, t.y. kompetentingai veikti tam tikroje
tirlamaja veikla. Kuriant ar atnaujinant informatikos srityje ar profesijoje). Studijy rezultaty klasiy

studijy programas Sios dalys turi biiti detalizuojamos diagrama parodyta 4 paveiksle.
studijy kryp¢iy (sub-grupiy) ir moduliy (dalyky)
lygmenyse.

Q Studiju rezultatai

5 1 _-:j:a:::- 1) 1 {} - studijy rezultatai
- studijy rezultatai Ystudiiy rjultatai Y

= - praktiniai jghdZiai
* Zinios * | - gebé&jimai * |
=] Zinios ] Gebéjimai ] Praktiniai jgiidZiai
. .

1} 1 {3 () L

" - gebéjimai Y Y gebejimdi gebéjimai
) ) . J
- mrybiniaihebejimai - gebejima kelti kvalifikaciia w |- perkeliamieji gebéjimai
] karybiniai gebéjimai ] Gebéjimai kelti kvalifikacija =] Perkeliamieji gebéjimai

4 pav. Studijy rezultaty (mokymosi pasiekimy) klasiy diagrama

Taigi kvalifikacija integruotai iSreiskia zmogaus  jgiidziai), tuomet yra aisku, kad jy apimtis tam tikros
zinias, moké&jimus, jgiidzius, nuostatas, kurie  veiklos pradzioje ir po tam tikro laiko gerokai skiriasi.
dazniausiai jgyjami tam tikru iSmokimo budu. Kita  Taigi reali kvalifikacija kinta ir jos kélimas
vertus, kvalifikacija parodo ,,zmogaus tinkamumo tam  dazniausiai susijes ne tiek su naujomis profesinémis
tikram darbui laipsnj* (Lauzackas, 2008), tai, kad tos ziniomis, kiek su jy naudojimu atliekant praktine
jgytos vertybés yra skirtos atlikti tam tikra veikla. veikla  ir  atsirandanciomis  sudétingesnémis
Jeigu kvalifikacija apibldina tam tikrai profesijai  charakteristikomis.
reikalingos Zinios ir geb¢jimai (mokéjimai ir
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Studijy programy reikalavimy iSgavimo ir
analizés veiklos diagrama. Panaudojimo atvejy ir
klasiy diagramos nerodo veiklos procesy eigos. Todél
veiklos procesams vaizduoti naudojamos veiklos arba
scenarijy diagramos (angl. Activity Diagrams), skirtos
verslo procesy apraSymui (Bock, 2005; Eriksson, et
al. 2004). Veiklos diagramy elementai yra grafo

vir§inés, kurios vaizduoja veiklas (angl. activities), ir
briaunos (angl. edges), kurios vaizduoja valdymo
(angl. control flows) ar objekty srautus (angl. object
flows). Veikla reiskia veiksmo vykdyma. Veiksmui
pasibaigus, jvyksta peréjimas prie kito veiksmo.
Sudaryta studijy programy reikalavimy iSgavimo ir
analizés veiklos diagrama pavaizduota 5 paveiksle.

Prefiksai .ZRT ir .ZDT | |

&2 Formuojamos Zinios

| Poreikis
«4|'uctu|'ed»
i Studijy programy reilealavimy iSgavimo strulddring veilda

@ Analizuojamos suinteresuctosios pusés | = |

Identiﬂi.ka\rimas
k')
@ Atrenkami lonlkretds reikalavimy Saltiniai

Ar. \ris-u su.i.hferesuotl..{bus-i-u |'ei-kal.a\r-i-ma.i"[l:.raukti
Ne

Tﬂjp
& Kuriami tekstiniai reikalavimy dokumentai
Zymjmai
Prefikeas .IRT ir .IDT
!

(& Formuojami igadziai

| Prefiksas .SDRT ir .SDDT
W

& Prefiksai .G\l}T ir .GDT

(@ Formuojami gebé&jimai & Formuajami studijy dalyleai

[ Prefilksas .ZD
- W

Prefiksas ID ]
\ W Prefiksas .SDD

Prefiksas .GD
e
. o
Reika@vimai

& Sinchronizuoti reikalavimy, e-dokumentai

el o — — Meigiamas-vertinimas-
Inicializavimas 9

«structureds
o skudijy progljamq analizés struktdring veilkla

0 Atliskama studijy programos analizé | ) I

\.‘izualiza\ri}}]o priemonés

Generavimas 7 |
W7

(& Ataskaity generatorius

Uzkausa
y
G Formuojami perfidros vaizdai
[ [ o
Statistil:{_:l:s ladrimas Reikalavlipqnarsvlde

e Reikalavimuy metrilos Gt Abributyy, susietumo matricos

| Rezultatas_1 Rezultatas 2 )

W Ne
Atnaujinta studi]’u_;%ogramos specifikacija
& Studijy programos atnaujinimas

Ar tiﬂkjna?

Tap

(@ Studijy programos kokybés vertinimas

e

5 pav. Studijy programy reikalavimy iSgavimo ir analizés veiklos diagrama
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Kaip matome pavaizduotos studijy programy
reikalavimy iSgavimo ir analizés veiklos diagramos
(zr. 5 pav.), suliejimas (angl. merge) reiskia paprasta
anksCiau iSsiskyrusiy srauty susiliejimg (pvz., po
»atrinkty konkre€iy reikalavimy Saltiniy“ veiksmo
tikrinama, ar visy suinteresuoty pusiy reikalavimai
jtraukti); iSsiSakojimas (angl. fork) reiskia, kad i§ jo
iSeinantys srautai gali biiti vykdomi lygiagreciai (pvz.,

priskiriami  reikalavimy ir dokumenty tipai);
sujungimas (angl. join) reiSkia, kad iSeinantis
veiksmas prasideda tik tada, kai jvykdyti visi

jeinanc¢iy srauty veiksmai (pvz., po visy dokumenty
prefiksy suteikimo formuojami patys reikalavimai).
Dviejuose suapvalintuose staciakampiuose vykdoma
struktiriné veikla (angl. Structured activity) nuo
pradzios (jéjimo duomeny gavimas) iki galo (gaunami
i8¢jimo duomenys).

Studijy programy reikalavimy iSgavimo ir analizés
veiklos diagrama skirta atvaizduoti duomeny srautus
ar kitaip tariant veiklas ir veiksmus (parodyti atskiri

zingsniai nagrinéjamoje sistemoje). Tokiu budu
veiklos diagramoje (veikly grafe) valdymo ir

duomeny reik§més sklinda grafo vir§tinémis, kurios
juos apdoroja, perduoda kitoms virSiinéms arba
laikinai saugo. Paminétina, kad SysML veiklos néra
grieztai priskiriamos vienai klasei ar aspektui, viena
veikla gali priklausyti kelioms (Bock, 2005).

Reikalavimy diagrama. Nuosekliai jgyvendinant
misy pasirinkta biidg analizuojant bei modifikuojant
studijy programas, reikalavimy iSgavimas ir
formulavimas yra lemiantys procesai reikalavimy
inzinerijoje, todél Siuo atveju prasminga pasinaudoti
sistemy modeliavimo SysML kalbos reikalavimy
diagrama (angl. Requirements Diagram), kurioje
patys reikalavimai gali buti atvaizduoti grafiskai,
lenteliy pavidalu ar medzio strukttira (Peak, et al,.
2007).

SysML kalbos sistemos reikalavimy diagrama
pavaizduota 6 paveiksle.

req Sistemos reikalavimy diagrama )

«requirement»
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struktdros,  funkcinius, aukstosioms _m_okyklodrws «derivey
kokybés ir kity tipy| _ rengti I vertinti studiy . 1 «requirement»
reikalavimus programas Zinios
1d=1.0 1d=1.1.1
Text=Mokslo Zinios ir
rrrrrr pakankamas informuotumas <
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.>{ Text=Studijy programa, |........ 19=1.2.1.1 |
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absolventas bus comp Gebéjimai
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Sini peebéspiésia@kinlt%i «requirement» Text=Gebéjimas dalykines | Susietumas su
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rezultaty pasiekimo 1d=1.2.1.3
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6 pav. SysML kalbos sistemos reikalavimy diagrama
Reikalavimy taksonomijag  galima apibrézti  leidziancios apibrézti modelio elementy tipus, kurie

papildomomis reikalavimy stereotipy sub-klasémis,

tenkinty
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Robertson, 2006). Naudojami tokie stereotipai
(Huxounaes, 3b116, 2006):
- skaidyti (angl. decompose) — rySys tarp

reikalavimy ir sub-reikalavimy;

- iSvesti (angl. derive) — sarySis tarp dviejy
reikalavimy, rodantis, jog vienas i§ jy iSplaukia i§
kito;

- tikrinti (angl. verify) — sarysis tarp reikalavimo
ir kontrolinio pavyzdzio (angl. TestCase), tikrinantis
Sio reikalavimo vykdyma;

- susekti (angl. frace) — naudojamas sistemos
reikalavimy atitikimui ir susietumui.

Reikalavimai gali biiti apjungti i blokus, tai

Tinkamam studijy programy kiirimo procesui
uztikrinti  reikalavimai gali  pasirodyti  kitose
diagramose norint atvaizduoti rysj su reikalavimy
diagramoje esanciais elementais.

Studijy programu sandaros nustatymo biiseny
diagrama. Laikoma, kad UML ir SysML stipriausia
pusé yra struktiirinio sistemos aspekto modeliavimas,
taCiau ne maziau svarbus ir sistemos elgsenos
modeliavimas. Kadangi sistemos elgsena ir biisenos, |
kurias pereina sistema, priklauso nuo jeinanéiy
duomeny srauty, tai reakcijos i jéjimus reikalavimai
taip pat specifikuojami biiseny diagramoje (angl. State
Diagram) (KBatpanmu, [Tanmuctpanra, 2007). Sudaryta

padeda atvaizduoti sudétingesng sistemg (pvz., studijy programy sandaros nustatymo biiseny
bendrojo lavinimo bloka), o taip pat leidzia vykdyti diagrama pateikiama 7 paveiksle.
reikalavimy dekompozicijg, t.y. konkretizavimo ir
detalizavimo procesus.
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7 pav. Studijy programy sandaros nustatymo biiseny diagrama

Svarbu pazymeéti, kad §i diagrama sukurta klasiy
diagramoje identifikuotoms klaséms (objektams)
(zr. 3 pav.), o patys reikalavimai gali bhti iSgauti i$
reikalavimy diagramos (zr. 6 pav.). Atitinkamuose
duomeny srautuose atvaizduoti parametrizuojami
klasiy diagramos atributai. Pvz., informatikos
pagrindiniy  (bakalauro)  studijy  programoje:
A bendr=,ne maziau kaip 8% apimties;
A stud = ,,ne maziau kaip 60 kredity*; A spec = ,ne
maziau kaip 25 % apimties”; K mat=,ne maziau
kaip 15 kredity; K teor=,ne maziau Kkaip
10 kredity*; K baz = ,,ne maziau kaip 35 kredity*.

Kaip parodyta 7 paveiksle, studijy programy
sandaros nustatymo diagramoje atvaizduotos biliseny
sekos, salygos, prie kuriy pereinama i$ vienos biisenos
1 kita, o taip pat veiksmai, kurie atlickami esant
konkrecioje blisenoje arba peréjimo metu. Tokiu biidu
galima atsizvelgti | dinamines (elgsenos) sistemos
aspektus.
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Ziniomis grindZiami studijy programy
reikalavimy inZinerijos sistemos principai

Tolesné studijy programy reikalavimy inzinerijos
sistemos plétra siejama su ziniomis grindziamy
principy taikymu. Vidinis modeliavimas yra ziniomis
grindziamas modeliavimas, kuris gali buti (Gudas,

1991):

- formalizuotas (matematinis) modeliavimas;

— notacija grindziamas (inZinerinis)
modeliavimas.

Ziniomis grindZiamas modeliavimas — tai vidinis
modeliavimas, kai modeliuotojas naudojasi ziniy
baze, kurioje yra moksliné informacija apie
problemings srities savybes (8 pav.).
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8 pav. Ziniomis grindZziamo modeliavimo principiné
schema

Ziniomis grindZiamas modelis yra toks, kuris
sudaromas  pagal  objektyvizuota  (moksling)
informacija — mokslo sukaupty ziniy apie realybés
désningumus pagrindu (t.y. vidinio steb¢jimo
pagrindu), naudojant pasirinkta modelio atvaizdavimo
biida (formalizuota kalbg arba notacijg). Vidinio

modeliavimo  atveju  analitikas  identifikuoja
priezastinius veiklos procesy rySius, t.y. bitinas ir
pakankamas veiklos elementy (materialiy,
informaciniy procesy ir struktiiriniy informacijos
vienety) dedamasias ir jy sgveikas (kurios atitinka
nagrin¢jamos realybés srities désninguma).

Studijy programy reikalavimy inZinerijos
sistemos architektiira. Architektiira yra fundamentali
sistemos organizacija, kurig sudaro jos komponentai,
juy rySiai, aplinka ir sistemos projektavimo bei
evoliucijos principai (IEEE 2000). Studijy programy
reikalavimy inZinerijos sistemos architektira yra
fundamentali sandara sistemos struktiirai, apima
sistemos padalinimg ] bendraujancius posistemius.
Tam naudojama komponenty (pakety) diagrama
(angl. Component Diagram).

Pavaizduotas  studijy programy reikalavimy
inzinerijos sistemos architektiros modelis rodo
pagrindinius sistemos komponentus, kaip posistemiai
dalinasi duomenimis ir kokias turi tarpusavio sasajas

(9 pav.).

Studijy programy reikalavimy inzinerijos (valdymo) sistema
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9 pav. Studijy programy reikalavimy inzinerijos sistemos architektiiros modelis

Kiekvienas reikalavimy dokumentas priskiriamas
vienam i§ dokumenty tipy (Zielczynski, 2008).
Sukiirus dokumentg, IBM Rational RequisitePro™
dinamiskai susieja ji su duomeny baze (DB), kas
suteikia galimybe valdyti DB koreguojant ir i§saugant
dokumento turinj. Bendri duomenys yra saugomi
centinéje reikalavimy DB arba saugykloje ir gali biti
pasiekiami visiems posistemiams. Studijy proceso ir
turinio formavimas vyksta probleminés srities (Ziniy)
modelio pagrindu, pasirinktas vertés grandinés
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modelis (VGM) pagal M. Porter (Porter, 1998). VGM
idreiskia procesinj pozitrj j veikla. Ziniy vadybos
srityje taip pat ryskéja tendencija sieti ziniy vadybos
veikla su procesiniu poziliriu, Sioje srityje jsitvirtino
netgi specialus terminas ,j veiklos procesus
orientuotas ziniy valdymas® (angl. Business Process
Oriented Knowledge Management). Sio straipsnio
autoriai mano, kad prasminga praktiniu veiklos srities
modeliavimo metodu pasirinkti vertés grandinés
modelj, taikomg ziniomis gristai veiklai modeliuoti.
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Toks modelis atvaizduoja esamu momentu
funkcionuojancias veiklas (funkcijas Fi ir procesus
Pj) bei rySius tarp jy. Pasak S.Gudg (1991),
formalizuotas valdomo veiklos proceso modelis —
elementarus veiklos valdymo ciklas. Tokiu budu
valdomqg veiklos procesq formalizuotai apraSo
struktiira, vadinama elementariu (veiklos) valdymo
ciklu (EVC) (Gudas, Brundzaité, 2005). Kiekvienas
valdomas (veiklos) procesas turi savo struktiirg ir
priezasting tvarka, kurios esmé — griZztamojo rysio
kontiiras, jungiantis | uzdara granding (cikla) Sias
komponentes: interpretavimo, duomeny apdorojimo,
sprendimo  priéemimo ir sprendimo realizavimo
procesus. Ziniy bazé (angl. Knowledge Base) — Ziniy

rinkinys, iSreikstas naudojant tam tikrg formalig ziniy
vaizdavimo kalba, ziniomis grindziamos sistemos
(angl. Knowledge-based System) dalis (Maskelitinas,
2006). Ziniy bazéje saugomos zinios galéty biiti
panaudotos numatyty konkreciy taikomyjy sriciy
problemoms spresti.

ISvados

Pateikta studijy programy reikalavimy inzinerijos
(valdymo) sistemos evoliucija:

- susietas  objektinio modeliavimo  kalby
(UML 2.0 ir SysML) bei jas jgyvendinanc¢iy CASE
programiniy priemoniy rinkinys suteikia studijy
programy rengéjams galimyb¢ pereiti nuo |
dokumentacijos tvarkyma orientuoto prie modeliais
grindziamo studijy programy kiirimo proceso;

- galima verifikuoti bei validuoti sudarytus
studijy programy reikalavimy inZinerijos sistemos
statinius ir dinaminius modelius, o studijy programy
kiurimas kaip modeliais grindziamas procesas,
atspindintis tiek duomeny, tiek elgsenos aspektus,
padeda sklandziai pereiti prie Ziniomis grindziamo
studijy proceso valdymo modeliy, leidzian¢iy valdyti
studijy proceso formavimg probleminés srities
modelio pagrindu (formalizuotai spresti  studijy
programy kiirimo ir turinio tobulinimo problemas).

Taikant ziniomis grindziamus principus galima
numatyti  autoriy sukurtos studijy  programy
reikalavimy inzinerijos sistemos tolesne plétra:

- praktiniu veiklos srities modeliavimo metodu
pasirinkus struktiirizuota vertés grandinés modelj
(VGM) bei sumodeliavus kiekvienos veiklos valdymo
funkcijos Fi ir veiklos proceso Pj pora (Fi x Pj) kaip
valdoma procesa (elementary veiklos valdymo ciklg),
sudaryti formalig veiklos ziniy struktira, kuri leisty
sukurti ziniy baze, skirta studijy procesui valdyti ir
pertvarkyti | Ziniomis gristq veiklg,

- sudaryti apibendrinta studijy proceso valdymo
modelj modifikuoto VGM pagrindu ir detalius
valdymo funkcijy bei procesy saveikos modelius,
pvz.: (F1 =, Studijy programy vykdymo valdymas * ir

P1 =, Studijy programy vykdymas aukstosiose
mokyklose“); (F2 =, Darbo rinkos reikalavimy
nustatymo ir naujy  kvalifikaciniy  reikalavimy
formavimo  valdymas* ir P2 =, Darbo rinkos

poreikiy kitimas ir naujy kvalifikaciniy reikalavimy
formavimas“); (F3 =,,Mokymosi/studijy programy
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tobulinimo valdymas* ir P3 =, Studijy programy
tobulinimas ).
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STUDY PROGRAMME REQUIREMENTS
ENGINEERING SYSTEM*‘S: FROM
AUTOMATED DOCUMENT‘S MANAGEMENT
TO MODEL-BASED DEVELOPMENT
PROCESS

Summary

The Unified Modeling Language (UML) is a modeling
language from this field. It has established itself as a
worldwide standard. The situation will change with the new
Systems Modeling Language (SysML ™). SysML, which is
based on UML, is being increasingly used by systems
engineers to model systems. As well as providing system
requirements, SysML models can be used to define the
system architecture to be used by the software engineers.
This article has spelled out how SysML to UML can be
used together in the newly developed study program
requirements engineering system.

SysML provides a general purpose modeling language
to support specification, analysis, design and verification of
complex systems. These systems may include hardware,
software, information, processes, personnel and facilities.
SysML reuses a subset of UML 2 and provides additional
extensions to satisfy the requirements of the language. The
static and structural constructs used in SysML structure
diagrams, including the package diagram, block definition
diagram, internal block diagram, and parametric diagram.
The dynamic, behavioral constructs used in SysML
behavioral diagrams, including the activity diagram,
sequence diagram, state machine diagram, and use case
diagram. Two new diagram types have been added to
SysML including the requirement diagram and the
parametric diagram. A requirement diagram provides a
modeling construct for text-based requirements, and the
relationship between requirements and other model
elements that satisfy or verify them.

In this article in order to familiarize with the models
based Model-Driven System Engineering (MDSE) analyzed
models based on systems engineering techniques. Systems
engineering  concentrates on the definition and
documentation of system requirements in the -early
development phase, the preparation of a system design, and
the verification of the system as to compliance with the
requirements, taking the overall problem into account:
operation, time, test, creation, cost and planning, training
and support, and disposal. Systems engineering integrates
all disciplines and describes a structured development
process, from the concept to the production to the operation
phase and finally to putting the system out of operation. It
looks at both technical and economic aspects to develop a
system that meets the users’ needs. This article is devoted to
the formulation and implementation of quite novel and
interdisciplinary approach to curriculum development that is
based on application of systems engineering methods and
modern CASE tools. The future improvement of a created
system is associated with knowledge-based applications.
The presented approach uses the modified Value Chain
Model (VCM) to describe the refinement procedure of the
problem domain knowledge. Thus, study process
parameters derived from VCM can be stored in knowledge
databases and later used for solving the problems of
expected application areas.

KEYWORDS: higher education, universities, study,
computer science, curriculum planning, technology.
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LIETUVOS EKONOMINIO AUGIMO TEMPU VERTINIMAS
KONVERGAVIMO SU EKONOMINES IR VALIUTINES SAJUNGOS
SALIMIS NAREMIS ASPEKTU

Kristina Montvilaité, Dovilé Rupliené
Vytauto DidzZiojo universitetas

Anotacija

Straipsnyje i$skiriant alternatyvius ekonominio augimo apibrézimus, paaiskintas ekonominio augimo koncepcijos interpretavimas ir jvardinti
ekonominio augimo tempams nustatyti taikytini matavimo rodikliai. Taip pat apibrézta konvergencijos samprata, paaiskinant konvergencijos
teorijos atsiradimo prielaidas. Konceptualios analizés metu pastebéta, jog i§ idéjos, kad kapitalo globalizacija yra neiSvengiama jo vystymosi
pasekmé, atsirado konvergencijos teorijos uzuomazgos. ISnagrin¢jus konvergencijos teorija nustatytos esminés tendencijos, kur, viena vertus,
pastebima, kad kapitalas, veikiamas jvairiausiy veiksniy, neiSvengiamai bus globalizuotas ir i§plis po visa pasaulj, tad pajamy atotriikis tarp
turtingy ir skurdziy Saliy laikui bégant sumazés, kol galiausiai visa planeta funkcionuos palyginti panasiame pajamy lygmenyje, kita vertus,
kad net ir esant sékmingai globalizacijai, nebiitinai vyksta palankus konvergencijos procesui eksportas, priesingai, eksporto srautai iSauga ir
plétojami i$ nedidelés turtingyjy Saliy grupés | mazesn¢ grupg ir taip pleciamas ,.turtingyjy klubas”, o ne pakeliamas tre¢iojo pasaulio Saliy
lygis, ko pasekoje skirtumas tarp turtingy ir skurdziy Saliy vis didéja.

Empirinio tyrimo metu atlikta ekonominio augimo tempy analizé, jvertinant ar Lietuvai integruojantis j Ekonoming ir valiuting sajunga, visos
ekonomikos sistemos veiklos rezultatas artéja prie minétos sajungos Saliy lygio. Nustatyta, kad nuo 2001 m. iki pasaulinés krizés pasekmiy
pasireiskimo tirty Saliy ekonomiky rodikliuose (iki 2009 m.), konvergencijos procesas buvo tvarus. Kita vertus, nuo EVS $aliy, Lietuva
atsilieka vidutiniskai apie 2,3 karto (atitinkamai nuo ES-27 Saliy vidutinio lygio) ir realios galimybés jveikti §j atsilikima, egzistuoja tik per
30-40 m.

PAGRINDINIAI ZODZIALI: ekonominis augimas, konvergencija, bendrasis vidaus produktas.

kad visas pasaulis bus pilnateisiais jo nariais. Greta
Ivadas iy klausimy nagringjami ir kiti: kodél vieny Saliy
ekonominis augimas yra spartesnis nei kity?; kodél
egzistuoja tarpregioniniai ekonominiai skirtumai? ir
. S > DY ; ¢  pan. Reikia pastebéti, kad Siuos klausimus
ekqgormkos raidos stra.t?gn.nsw t,lkSI%S. orientuotas ] pastaruosius S$eSiasdeSimt mety nagringja jvairiy
atsilikimo nuo ekonomiSkai iSsivysCiusiy valstybiy 1 5nomikos teorijy mokykly atstovai  (pvz.,

ekonomikos lygio sumazinimg. Siekiant Sio tikslo Andreopoulos (2009); McQuinn, Whelan (2007);
butinas spartus ekonominis augimas. Ekonominis  ndlach (2007); Teles (2007); Chen (2006); Hall,
augimas. - .ki.ekvienos. Salies pag.rindinis .tikslas Liudwig (2006); Zivko (2006); Metcalfe, Foster,
aplmaqtls v151§ko. u21mtum0., kainy stabilumo, Ramlogan (2006); Bhaduri (2006); Dowrick, Rogers,

palankios ekonomikos plétrai palikany normos, (2004); Geroski, Gugler (2004); Martin (2001);
valstybés biudZeto ir mokéjimy balanso pusiausvyros Tsionas (2000) ir kt.), kuriy darbuose greta atlickamy

b}"lsen.os aspektus. Taip pat tai .V%enas i$ gktualiausiq nawjausiy  tyrimy  apzvelgiami  ir  vertinami
klngleqos. Valstybe::s problemm%ut .k1a1.151mut, NeS ankstesniyjy ekonomikos augimo tyrimy darbai tokiy

1§51vysé{us1oms .éahms svarbu 1§Ia%kyt1 pva}stovms mokslininky kaip Domaras (1957); Harodas (1939,
ekonotmkqs augimo tempps, 0 beswy'st'ancmm.s ~  1973); Hansenas (1951); Samuelson, Solow (1960);
sureguliuoti ekonomiky taip, kad tolygiai suartéty su yyi o (1937); Meade (1961); Lucas (1988); Barro

pazangiomis ekonomikomis. Dauguma Ekonomingés ir (1990, 1991, 1992); Romer (1986, 1990); Barro, Sala-
valiutinés sajungos (toliau — EVS) Saliy yra senbuivés i-Martin (1992); Mankiw, Romer, Weil (1992);
ESléalys 1 kuriy ekono.mi.kas .1ygiuojasi nauquios Stavros, Costas (1997); O Leary (1997); Capolupo
nares, tad aktualu lyglnt} Lietuvos ekoponlvlkgs (1998); Pitelis (1998); Cesaratto (1999) ir kt.), bet nei

augimo tempy konvergavima su pastaryjy Saliy  yieny jg jy néra absoliudiai vieningos nuomonés.
Vldum}“% lygiu. . . . Priesingai, kiekvienas i$ pastaryjy klausimy generuoja

Reikia pastebéti, kad nagringjant ekonominio .-~ diskusijy.

augimo aspek.tus.kyla nemazai diskl..lsiniq klgusimq: Atlikus minéty moksliniy tyrimy apZvalga,
koks ‘yra polinkis skurdesnéms Salims augti daug  yat0ma; kad ekonominis augimas placiai nagrinétas
greiCiau nei turtingoms ir taip suvienodinti gyvenimo  jxckiriant ekonominio augimo veiksnius ir vertinant jy
standartus; kiek pagrista tenfiencga, kad' turtingos itaka pastarajam, apibréziant ekonominio augimo
Salys taps dar turtingesnémis, o neturtingos dar  gyqatines dalis, sprendziant ekonominio augimo
skurdesnémis; kaip ,.turtingyjy klubas” iSsiplés tiek,  reoyliavimo problemas, jvertinant pastarojo teigiamas

Tyrimo aktualumas ir problemos iStyrimo lygis.
Dagelio naujyjy Europos Sajungos (ES) saliy

VADYBA 2011°18(1). Mokslo tiriamieji darbai. 45-52.
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ir neigiamas pasekmes. Nuo XX. a. 6-0jo
desimtmecio imta dométis globalizacijos, integracijos
ir ekonominés konvergencijos aspektais jvertinant
pastaryjy ry$j su ekonominiu augimu, atskleidziant
privalumus ir trikumus bei kt. Atsizvelgiant | atliktus
tyrimus galima pastebéti, kad konvergencijos tyrimo
aktualumas ekonominio augimo kontekste
neabejotinas, nes vis dar nerastas sprendimo biidas
pajamy neligybei tarp $aliy i$spresti.
Tyrimo objektas — Lietuvos ir
ekonominio augimo tempy konvergencija.
Tyrimo tikslas — iSnagrinéti Lietuvos ir EVS Saliy
ekonominio augimo tempy konvergencija.
Tikslui pasiekti iSskirti Sie uZdaviniai:
1. I8skiriant alternatyvius ekonominio augimo
apibrézimus, paaiskinti ekonominio augimo
koncepcijos interpretavimg ir vardinti
ekonominio augimo tempams nustatyti taikytinus
matavimo rodiklius.
2. Apibrézti konvergencijos sampratg,
paaiskinant konvergencijos teorijos atsiradimo
prielaidas.
3. Atlikti ekonominio augimo tempy analize,
jvertinant ar Lietuvai integruojantis j Ekonoming
ir valiuting sgjunga, visos ekonomikos sistemos
veiklos rezultatas artéja prie minétos sajungos
Saliy lygio.

EVS zaliy

Naudoti Sie tyrimo metodai: analizé ir sintezé,

lyginimas ir  grupavimas, detalizavimas ir
apibendrinimas, duomeny padéties ir dinamikos
eiluciy.

Ekonominio augimo koncepcija ir matavimas

IS$nagrinéjus ekonomikos moksling literatiirg ir
jvairiy autoriy darbus, galima pastebéti, kad
ekonominio augimo uztikrinimas yra viena i$
sudétiniy valstybés ekonominés politikos daliy.
Ekonominis augimas yra ilgalaikis valstybés
gamybinio potencialo plétojimas, kurj apibiidina
nacionalinio produkto apimties augimas, t. Y.
pagaminty galutiniy prekiy ir suteikty paslaugy
apimties padidéjimas per tam tikrg laikotarpj (zr. 1
letele). Kitaip sakant, ekonomikos kiekybinis
didé¢jimas fizine ir monetarine prasme (Daly 1996).
Dobronogov, Igbal (2005), Blanchard (2007) ir kt.
pastebi, kad ekonominj augimag galima susieti su
daugelio ekonominiy rodikliy kitimu, bet praktikoje
jam iSmatuoti dazniausiai taikomi du pagrindiniai
rodikliai:

— realiojo bendrojo nacionalinio produkto (BNP)
arba grynojo nacionalinio produkto (GNP) augimo
tempai, kurie parodo, kaip did¢jo Salies ekonomikoje
sukuriamy prekiy ir suteikiamy paslaugy apimtys;

— BNP arba GNP, tenkancio vienam gyventojui,
augimo tempai, kurie apibiidina, kaip kyla tautos
gyvenimo lygis.

Krugman ir Wells (2006) pastebi, kad pirmasis
rodiklis dazniausiai naudojamas, kai norima
pamatuoti, kiek bendrai ekonomika augo, arba
palyginti atskiry Saliy bendrus ekonomiky dydzius, o
antrasis naudojamas, kai norima palyginti atskiry Saliy
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gyventojy sukuriama produkta taip siekiant palyginti
Saliy gyventojy pragyvenimo lygj. Taip pat pastebima,
kad ne visose Salyse tai gali rodyti tikrajj
pragyvenimo lygi, nes pavyzdziui, Salyse, kur gausu
naudingyjy iSkaseny, §is rodiklis palyginti aukstas,
taciau gyvenimo lygis daznai biina gan mazas, nes
vyrauja Zemas iSsilavinimo lygis, didelis mirtingumas
ir pan. Be visa ko, abu S$ie rodikliai naudojami
ivertinant ekonominio augimo tempg.

C. M. Gutiererez (2007) bendriausio makro-
ekonomikos rodiklio esme¢ nusako iSskirdamas
bendrojo vidaus produkto (BVP) rodikliui budingus
Siuos bruozus: (1) BVP apima rinkos bei kai kuriuos
ne rinkos produktus, t. y. BVP dydis priklauso nuo
prekiy ir paslaugy, kurie yra pagaminti pardavimui,
taciau j Sio rodiklio apskaita yra jtraukiami ir tam
neskirtos paslaugos bei produktai (pvz., valstybiniy
institucijy tarnautojy darbas); (2) kai tik jmanoma,
BVP yra vertinamas rinkos kainomis; (3) BVP yra
esamos produkcijos matas, ne pardavimy; (4) BVP
yra galutiniy prekiy ir paslaugy matas, t. y. BVP
matavime yra naudojami galutiniais vadinami
produktai,  tokie  produktai, kurie  daugiau
nebedalyvauja jokiose gamybos stadijose; (5) BVP
yra apskaiCiuojamas trimis skirtingais budais, t. y.
iSlaidy, pajamy bei pridétinés vertés sumavimo
bidais; (6) BVP jtraukia gaminius ir prekes
pagamintus tiriamoje  Salyje; (7) BVP yra
apibendrinantis rodiklis.

Galima pastebéti, kad pagrindinio agreguoto
makroekonomikos rodiklio reikSme¢ atsiskleidzia
trejopa nauda. Pasak B. McConell (1999), pirma —
BVP leidzia ,jausti Salies ekonomikos pulsg®, t. y.
skaiCiuojant nagrinéjamy mety nacionalines pajamas
galima iSmatuoti gamybos lygj ir paaiSkinti, kodél jis
Siame lygyje. Antra — BVP leidzia susidaryti
ilgalaikés  ekonomikos  vystymosi eigg  bei
identifikuoti svarbiausius veiksnius dariusius jtaka
tuometinei ekonomikai. Taip pat, galima susidaryti
nuomong, kokioje stadijoje yra ekonomika: pakilimo,
sastingio ar nuosmukio. Trefia — remiantis $iuo ir
kitais makroekonomikos rodikliais yra modeliuojama
ekonominé politika.

Schiller (1991) atkreipia démes;j | tai, kad jeigu
ekonominis augimas biity matuojamas nominaliuoju
BVP, tai ekonomika galéty augti tik dél kainy kilimo,
net jei pagaminamy prekiy ir paslaugy kiekis mazety.
Taigi, batina i§ nominaliojo BVP eliminuoti
infliacijos iskraipymus, kur gautasis realusis BVP
parodo tikrajj pagaminty prekiy ir paslaugy kiekj
ekonomikoje bazinémis kainomis.

Jakaitiené ir Kalinauskas (2003), atlike Lietuvos
ekonomikos  augimo  prognozavimg  trumpu
laikotarpiu, taip pat pastebi, kad apie $alies tikio biklg
sprendziama pagal tai, kokia yra BVP apimtis, kiek
$io produkto tenka vienam gyventojui, koks yra jo
metinis didéjimo tempas. Todél nenuostabu, kad
tarptautingje praktikoje priimta Salies ekonominj
augimg vertinti realiojo BVP didéjimo tempu. Sis
rodiklis naudojamas valstybés biudzetui sudaryti,
pajamoms ir iSlaidoms prognozuoti, nuo jo kitimo
tendencijy priklauso S$alies jvaizdis, patrauklumas
uzsienio investicijoms.



Socialiniai mokslai, Lictuvos ekonominio augimo tempy vertinimas konvergavimo su ekonominés ir valiutinés

sajungos Salimis narémis aspektu

Barro ir Sala-i-Martin (2004) pastebi, kad bendras
ekonominis augimas turi didel¢ reik§me¢ atskiro
individo asmens gerovei. Jy nuomone, bendras
ekonomikos augimas yra turbiit pats svarbiausias
veiksnys lemiantis individualiy pajamy lygj. Taigi,
labai svarbu suprasti bendra ekonomikos augima
lemiancius veiksnius, jei norima i$spresti pajamy
nelygybés ir skurdo problemos klausimus. Melniko
(2002) nuomone, pagrindinis kiekvienos ekonomikos
tikslas yra nuolatinio ir ilgalaikio ekonominio augimo
uztikrinimas, nes augant ekonomikai, kyla ir
gyvenimo lygis, t. y. didéja darbo uzmokestis, geréja
socialiné, sveikatos apsauga, kuriamos naujos
technologijos, gauséja prekiy pasirinkimas, geréja jy
kokybé ir pan. Taip pat ekonominis augimas, naujy
iStekliy, ypa¢ atsinaujinanciy, panaudojimas skatina
didinti gamybos potenciala, efektyvuma, didinti saliy
konkurencinguma pasaulingje rinkoje. Tai pastebi ir
Vetlov (2003) bei Laskiené¢ (2009), kuriy nuomone,
ekonominio augimo skirtumai ilguoju laikotarpiu
lemia nevienoda Saliy iSsivystymo ir pragyvenimo
lygi, tad gyventojy ekonominés gerovés lygis tampriai
susij¢s su Salies ekonominiu augimu.

Vienas labiausiai pastebimy iSsivysCiusiy rinkos
Saliy ekonomikos bruozy, LukoSeviiaus ir
Stankevi¢iaus (2002) nuomone, — jos augimas. Salies

ekonominio augimo tempa bitina lyginti su
i8sivysCiusiy pasaulio Saliy ekonominiais augimo
tempais, kas leidzia jvertinti, spresti apie toje Salyje
sukuriamy pajamy poky¢ius lyginant su i§sivysciusiy
ekonomiky Salimis (Barro 1990). Kita vertus, Snitka
(2004) apibrézdamas ekonominio augimo samprata
akcentuoja tai, kad ekonomikos plétra apima ir
struktlirinius  ekonominés sistemos pokycius, o
ekonominé pazanga apima socialinius ir kultlrinius
poky¢ius. Norint konkuruoti globalioje rinkoje vien
produkcijos didinimo kiekio nepakanka, biitinas ne
ekonomikos augimas, bet ekonomikos pazanga
(inovacijos). Augant gamybos apimtims kartu turi
vykti ir socialiniai ir kultiiriniai poky¢iai. Zmogiskieji
iStekliai (ziniy kiekis, jgudziai) lemia modernios
ekonomikos augimg. Nudienoje neretai biina spartus
ekonominis augimas, bet léta pazanga. Girdzijausko ir
kt. (2009) nuomone, ekonominis augimas —
prigimtiné ekonominés pazangos dalis, kurj lemia
mokslo ir technologijy pazanga, gamybos ir paslaugy
plétojimas ir tai vyksta realizuojant mokslo
laiméjimus, intensyvinant gamyba ar darant ja
efektyvesng, pertvarkant jos struktiira, spartinant
socialing ekonoming pazanga.

1 lentelé. Ekonominio augimo alternatyviis apibrézimai

EKONOMINIO AUGIMO PASIREISKIMAS

SALTINIS

Salies gamybos padidéjimu, matuojamu realaus BVP augimu

ir dazniausiai| Schiller (1991); Palliste, Issacs (2002);

sukeliamu gamybos veiksniy pasiilos ar jy produktyvumo padidéjimu. Rutherford (2002).

Salyje pagaminty prekiy ir paslaugy vertés didéjimu, matuojamu BVP | Bronfenbrenner, Sichel, Gardner (1990);

padidéjimo procentiniu lygiu.

Dobronogov, Igbal (2005);
Banchard (2007).

Nacionaliniy pajamy padidéjimu dél pasitilos veiksniy (darbo, kapitalo) | Lipsey, Courant (1996);

poky¢io ir produktyvumo veiksniy (gamybos, tenkanc¢ios Zmogui) pokycio.

Ekonomikos realiai pagamintos produkcijos didéjimu ir gamybos galimybiy Snowdon, Vane (2002); Nellis, Parker

i$siplétimu per tam tikrg laika.

(2004); Parkin (2005);
Ayers, Collinge (2005).

Platesniame kontekste ekonominj augimg, kaip
ekonominio  gyvenimo judéjima, ekonomikos
elementy (gamybos apimties, kainy, nedarbo lygio ir
kt.) pokyciy tendencijas apibrézia Rakauskiené
(2006). Pasak profesorés, ekonominis augimas — tai
sudétiné  ekonominés plétros dalis, procesas,
apimantis  kilimo ir nuosmukio laikotarpius,
kiekybinius ir kokybinius pokycius. Jos nuomone,
subalansuotas, proporcingas augimas — tai vienas i$
pagrindiniy ~ Siandieninés  ekonominés  politikos
uzdaviniy. Kita vertus, Metcalfe, Foster ir Ramlogan
(2006) nuomone, ekonominis augimas néra tik
skai¢iavimy rezultatas, zinant visas salygas. Tai
zmogaus vaizduotés naujoviskumo ir konkurencinio
pranaSumo paieskos rezultatas. Naujos zZinios sukuria
salygas tobuléjimui, tad minétieji ekonomistai
ekonominj augima apibrézia kaip procesa, kurio kaita
sukelia kaitg.

Apibendrinant ekonominio augimo koncepcija
galima pastebéti, kad daugelio mokslininky
ekonominio augimo aiskinimai yra pakankamai
panasiis. Juose daugiausiai akcentuojamas gamybos,
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nacionaliniy pajamy ir pajégumy didéjimas. Vadinas,
ekonominj augimq galima apibrézti, kaip ilgalaikj
valstybés gamybinio  potencialo  plétojimg,
pasireiskiantj pagamintos produkcijos ir paslaugy
didéjimu, gamybos galimybiy issiplétimu, sqlygotu
ekonominiy veiksniy pokycio, matuojamg BVP
padidéjimo procentiniu lygiu ir apimantj kilimo ir
nuosmukio laikotarpius, kiekybinius ir kokybinius
pokycius.

Konvergencijos samprata ir konvergencijos
teorijos atsiradimo prielaidos

Daugelyje ekonomisty diskusijy ekonominis
augimas apima konvergencijos klausimus.
Pavyzdziui, Sachs, Warner (1995) iskelia hipotetinius
klausimus: koks yra polinkis skurdesnéms S$alims
augti daug greiciau nei turtingoms ir taip suvienodinti
gyvenimo standartus; kiek pagrjsta tendencija, kad
turtingos Salys taps dar turtingesnémis, o neturtingos
dar skurdesnémis ir pasireik§ divergencija (lot.
divergentia — issiskyrimas). Siais klausimais buvo
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atlikta daug teoriniy ir empiriniy tyrimy
(konvergencijos aspektai ekonomikos kontekste
placiai nagrinéti jvairiuose uzsienio mokslininky
veikaluose: Solow (1956); Cass (1965); Barro, Sala-i-
Martin  (1992); Mankiw, Romer, Weil (1992);
Stavros, Costas (1997); O° Leary (1997); Capolupo
(1998); Pitelis (1998); Tsionas (2000); Martin (2001);
Geroski, Gugler (2004); Hall, Liudwig (2006); Zivko
(2006); Gundlach (2007); McQuinn, Whelan (2007) ir
kt.), taciau vienareik§miskos nuomonés nerasta.

Konvergencija (lot. convergens — susieinantis,
suartéjantis), remiantis tarptautiniy zodziy Zodynu
(Bendoriené 2005), galima jvardyti kaip savaiminj
jvairiy tauty panasiy materialinés ir dvasinés kultiiros
elementy, reiskiniy atsiradima arba, remiantis JAV ir
Vakary Europos ekonomisty XX a. 6 deSimtmetyje
skelbta teorija, kaip tariamg ekonominiy, socialiniy,
politiniy ir ideologiniy kapitalistinés ir socialistinés
sistemos skirtumy nykimg dél mokslo ir technikos
revoliucijos. Anot Manioko (2003), konvergencijos
sgvoka  apibréziama kaip  standartizacija  ar
homogenizacija ir yra susijusi su modernizacijos
teorija. Si savo ruoztu implikuoja tam tikry socialinés
ir institucinés raidos désniy reguliuojama linijing
visuomenés raida pagal logika, kuri gali biti
apibiidinama kaip racionalizacijos logika. Abramovitz
ir David (1996), nagrinédami konvergencija, pastaraja
traktuoja kaip skirtingy ekonomiky suartéjima regiony
grup¢je. O Ahmad (2008) nuomone, tai tiesiog tam
tikry Saliy BVP augimo tempy suvienodéjimas.

Konvergencija Mastrichto sutarties kontekste
(Treaty on European Union 1992) — suartéjimas su
aukstu Ekonominés ir valiutinés sgjungos valstybiy
produktyvumo ir gyvenimo lygiu, yra ekonominés
politikos paskirtis, pagrindzianti pagrindinj tikslg —
pilnateis¢ naryst¢ Ekonominéje ir valiutingje
sajungoje. EVS institucijos, sprgsdamos apie Salies
ekonominés konvergencijos tvaruma, pastaraja vertina
savaip, besiremdamos Mastrichto sutartyje (Treaty on
European Union, 1992) numatytais konvergencijos
kriterijais, kurie, pasak Afxentiou (2000), yra
paprastos taisyklés kainy ir biudzeto stabilizavimui.
Kitaip tariant, nagrin¢jamas kainy pastovumas,
valstybés biudzeto disciplina, kapitalo rinkos
tvarumas, valiutos kurso politika ir raida.

Vamvakidis (1998), nagrinédamas ekonominio
augimo aspektus, pastebi, kad per praéjusius du
desimtmecius staigus besivystanciy Saliy, atvérusiy
rinkas laisvai tarptautinei prekybai, ekonominis
augimas, tur¢jo didel¢ jtaka empirinés ir teorinés
literatiiros leidiniams, t. y. imta nagrinéti ar regioniné
integracija turi reikSmés ekonominiam augimui.
Vienas 1§ ekonominés integracijos principy
konvergencijos (suartéjimo) ir vieningumo principas.
D¢l konvergencijos atsiranda bendri gamybos,
paskirstymo ir administravimo aspektai t. y. panasi
elgsena, kuri suvienodina jvairiy Saliy vyriausybiy
veiklos metodus ir makroekonomines politikas.

Pagrindiné neoliberaly idéja yra ta, kad dél darbo
sanaudy did¢jimo ribinis pelnas mazéja, tad jmonés
perkelia verslus j uzsieny, o tai reiskia, kad kapitalas
yra eksportuojamas (kapitalas perkeliamas i$ turtingy
Saliy j skurdzias). Pasak Rapley (2001), kapitalo
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globalizacija — nei§vengiama jo vystymosi pasekmé.
IS sy idéjy ekonomikos teorijoje  atsirado
konvergencijos teorijos uzuomazgos.

Konvergencijos teorijoje teigiama, kad kapitalas,
veikiamas jvairiausiy veiksniy, neiSvengiamai bus
globalizuotas ir iSplis po visg pasaulj, tad pajamy
atotrukis tarp turtingy ir skurdziy Saliy laikui bégant
sumazes, kol galiausiai visa planeta funkcionuos
palyginti panaSiame pajamy lygmenyje. Kita vertus,

yra pastebima, kad net ir esant sékmingai
globalizacijai, nebitinai vyksta palankus
konvergencijos procesui  eksportas, priesingai,

eksporto srautai iSauga ir plétojami i§ nedidelées
turtingyjy Saliy grupés | mazesne grupe ir taip
pleciamas ,turtingyjy klubas”, o ne pakeliamas
treciojo pasaulio $aliy lygis. Negincitynas faktas, kad
didzigja kapitalo dalj turtingos Salys vél investuoja |
turtingas Salis ir tik maza dalis patenka j tre¢iojo
pasaulio S$alis. Kitaip sakant turtas traukia turtg, o
kapitalas kapitalg (Tussie, Glover 1993). To pasekoje
skirtumas tarp turtingy ir skurdziy Saliy vis didéja
(Puga, Venables1998). Zinoma, neatmetama hipotezé,
kad ,turtingyjy klubas” iSsiplés tiek, kad visas
pasaulis bus pilnateisiais jo nariais.

Kitaip sakant, argumentas, kad konvergencija tarp
i§sivysciusiy ir besivystanciy Saliy galiausiai pradéjo
vykti vis dar iSlieka hipotetinis. Rapley (2001)
pastebi, kad kalbant apie konvergencija daugelis
ekonomisty tampa agnosticizmo Salininkais, t. y.
pazinimo teorijos krypties, neigiancios galimybg
pazinti objektyvig tikrove Salininkais. Neoliberalios
konvergencijos teorijos idéja yra ta, kad ekonomikos
liberalizavimas, atviros rinkos, minimalus valstybés
kisimasis skatina kapitalo globalizacija ir tokiu biidu
sudaromos salygos ekonominiam augimui, vystymuisi
pereiti i$ pirmaujanciy pasaulio Saliy j trecigsias. Kita

vertus, nepaisant to, kad kapitalas
internacionalizuojamas,  galima  pastebéti, kad
pasaulinéje ekonomikoje visgi labiau dominuoja
divergencija, o ne konvergencija. Daugelyje
ekonominiy tyrimy nustatyta, kad praéjusio amziaus
devinto deSimtmecio pabaigoje ir deSimtame
desimtmetyje  iSrySkéjo  nelygybés  didéjimo

tendencijos, t. y. turtingos Salys tapo dar turtingesnés,
o skurdziai gyvenancios beveik nepasistiméjo |
priekj. Didéjanti divergencija tarp pastaryjy Saliy gali
buti paaiskinta kaip skirtumas tarp produkcijos,
tenkancios vienam darbuotojui. Salyse, kur didéja

gyventojy skaiCius, didéja ir darbo jéga, ten
divergencija gali sulététi, bet tai nereiSkia, kad
prasidés konvergencija. Taigi Rapley (2001)

nuomone, konvergencijos hipotezé dar nejrodyta.

Lietuvos ekonominio augimo tempy
jvertinimas konvergavimo aspektu su EVS
Salimis

BVP rodikliy analiz¢ jgalina jvertinti, ar Lietuvai
integruojantis j EVS, visos ekonomikos sistemos
veiklos rezultatas, t. y. BVP, artéja prie minétos
sajungos Saliy lygio, taip kaip ir kiti konvergencijos
rodikliai, kuriuos jpareigoja vykdyti Mastrichto
sutartis.
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Kaip matyti 1§ 2 lentelés, ekonominé
konvergencija su euro zonos Salimis sparciausia buvo
2003 m., kai Lietuvos ekonomika augo apie 6,5 karto
spariau nei vidutiniSkai EVS Saliy. Paskesniais
metais konvergencija sulétéjo, taciau galima sakyti,
kad suartéjimo procesas buvo tvarus (iki 2009 m.
ekonominés krizés pasekmiy pasireiskimo) — Lietuvos
ekonomika (remiantis RBVP) augo vidutinis$kai 7,2
proc. kas metai — apie 2,8 karto sparCiau nei
vidutiniskai EVS Saliy. Vertinant konvergavimo
procesa, jtraukiant 2009 m., matyti, kad suartéjimo
procesas zenkliai létesnis, t. y. Lietuvos ekonomika
(remiantis RBVP) augo vidutiniskai 3,5 proc. kas
metai — apie 2,1 karto spar¢iau nei vidutini§kai EVS
Saliy.

Viena vertus, spartus ,,vijimosi“ procesas iki
prasidéjusios pasaulinés ekonominé krizés buvo
salygotas atsigavusios vidaus rinkos (paslaugy
sektoriaus, pramonés, vidaus prekybos, statybos ir kt.)
ir paklausos, privataus skolinimosi bei eksporto
plétros, darbo nasumo ir darbo uzmokescio santykio
raidos. Kita vertus, konvergencija létino didelés
pasaulinés naftos ir degaly kainos, darbo jégos
emigracija ir kylan¢ios darbo uzmokesCio sgnaudos,
ryskus ,,plyno lauko® investicijy stygius.

2009 m. rodikliai tiek Lietuvos, tick EVS 3aliy,
itakoti pasaulinés ekonominés krizés, ko pasekoje
konvergencijos procesas nebefiksuojamas, nes
Lietuvos neigiami RBVP proc. poky¢iai 3,7 karto
didesni nei EVS $aliy vidutiniskai.

Nagringjant Lietuvos ekonoming konvergencija,
remiantis BVP, tenkan¢iu vienam gyventojui, PGS,
matyti, kad suartéjimas su EVS Salimis taip pat
spartus, t. y. Lietuvos BVP, tenkantis vienam
gyventojui, PGS iki 2009 m. augo vidutiniskai apie 9
proc., kai tuo tarpu EVS Saliy atitinkamas vidutinis
metinis rodiklis vidutiniskai didéjo apie 2,8 proc.
(itraukus 2009 m. rodiklius, matyti, kad Lietuvos
BVP, tenkantis vienam gyventojui, PGS augo
vidutiniskai apie 5,9 proc., kai tuo tarpu EVS Ssaliy
atitinkamas vidutinis metinis rodiklis vidutini§kai
didéjo apie 0,7 proc.) Kita vertus, nors konvergencija
iki 2009 m. buvo sparti, be visa ko, nuo EVS 3aliy,
remiantis pastaruoju rodikliu, atsilickama vidutiniSkai
apie 2,3 karto (atitinkamai nuo ES-27 $aliy vidutinio
lygio) ir realios galimybés jveikti §j atsilikima,
remiantis Nacionaline bendraja strategija 2007-2013
m., egzistuoja tik per 30-40 m.

2 lentelé. Lietuvos BVP rodikliy palyginimas su EVS aliy vidutiniu metiniu lygiu'

BVP RODIKLIAI Metai: 2001 2002 2003 2004 | 2005 2006 2007 2008 2009
Lietuvos 6,6 6,9 10,2 7,4 7,8 7,8 9,8 2,9 -14,7
RBVP pokyciai, palyginti EVS Saliy
su ankstesniais metais, vidutinis
procentais metinis lygis
2,5 2,0 3,0 2,6 3,5 4,0 1,1 -4,0
Lietuvos 1090 | 1190
8400 9000 10200 0 0 13100 14700 15300 12900
pokytis,
BVP, tenkantis vienam proc. - 7,1 13,3 6,9 9,2 10,1 12,2 4,1 -15,7
gyventojui, PGS’
EVS saliy
vidutinis 2695 | 2797
metinis lygis 24425 25442 25775 0 5 29733 30762 29553 25446
pokytis,
proc. - 4,2 1,3 4,6 3,8 6,3 3,5 -3,9 -13,9
Lietuva nuo EVS Saliy atsilieka (remiantis
BVP, tenkanciu vienam gyventojui, PGS)
kartais 2,9 2,8 2,5 2,5 2,4 2,3 2,1 1,9 2,0
Lietuvos ekonomikos augimo tempai
(remiantis RBVP augimo tempais) virsija
EVS Saliy atitinkamus vidutinius rodiklius
kartais 2,6 3,5 6,5 2,5 3,1 2,2 2,5 2,7 -

! Nagrinéjami 2001-2009 m. duomenys, nes vélesniy mety duomenys EUROSTAT duomeny bazése nepateikiami.

% Perkamosios galios standartas (PGS, angl. PPS) — tai bendros ES 3alims naréms pasirinktos dirbtinés valiutos vienetas, su
kuriuo apskaiciuojami Saliy nacionaliniy valiuty perkamosios galios paritetai.

3 Ekonominio nuosmukio inspiruoti neigiami ekonomikos augimo tempai, t. y. Lietuvos neigiami RBVP proc. poky¢iai 3,7

karto didesni nei EVS $aliy vidutiniskai.
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ISvados

ISnagrinéjus alternatyvius ekonominio augimo
apibrézimus pastebima, kad mokslininky atliktuose
tyrimuose  kalbant apie ekonominj augima
akcentuojamas gamybos, nacionaliniy pajamy ir
pajégumy didéjimas ir, kad ekonominis augimas yra
ilgalaikis valstybés gamybinio potencialo plétojimas
dazniausiai praktikoje matuojamas BNP ar GNP
augimo tempais, parodanciais, kiek bendrai
ekonomika augo, arba palyginanciais atskiry Saliy
bendrus ekonomiky dydzius, ir BNP ar GNP,
tenkancio vienam gyventojui, augimo tempais,
parodanciais Saliy gyventojy pragyvenimo lygj.

Konceptualaus tyrimo metu iSskirta, kad
konvergencijos samprata gali buti apibréziama
jvairiai, taCiau pastaraja koncepcija nagrinéjant Saliy
ekonomiky kontekste, tikslingiausia apibrézti, kaip
skirtingy ekonomiky suartéjimg regiony grupgje ir
kuriai budinga standartizacija ar homogenizacija.

Nustatyta, jog konvergencijos teorijos
uzuomazgos atsirado 1§ id¢jos, kad kapitalo
globalizacija — neiSvengiama jo vystymosi pasekmé.
Konvergencijos teorijoje iSskiriamos esminés dvi
tendencijos, kur, viena vertus, pastebima, kad
kapitalas, veikiamas jvairiausiy veiksniy,
neiSvengiamai bus globalizuotas ir iSplis po visa
pasaulj, tad pajamy atotruikis tarp turtingy ir skurdziy
Saliy laikui bégant sumazés, kol galiausiai visa planeta
funkcionuos palyginti panasiame pajamy lygmenyje,
kita vertus, manoma, kad konvergencijos hipotezé
dar nejrodyta, nes prag¢jusio amziaus devinto
desimtmecio pabaigoje ir deSimtame deSimtmetyje
iSrySkéjo nelygybés didéjimo tendencijos, t. .
turtingos Salys tapo dar turtingesnés, o skurdziai
gyvenancios beveik nepasistimejo i priek].

Atlikus Lietuvos ekonominio augimo tempy
jvertinimg konvergavimo aspektu su EVS Salimis,
matyti, kad nuo 2001 m. iki pasaulinés krizés
pasekmiy pasireiskimo tirty Saliy ekonomiky
rodikliuose (iki 2009 m.), konvergencijos procesas
buvo tvarus, nes Lietuvos ekonomika (remiantis
RBVP) augo vidutiniskai 7,2 proc. kas metai — apie
2,8 karto sparciau nei vidutiniskai EVS saliy. Kita
vertus, nuo EVS S$aliy, atsiliekama vidutiniskai apie
2,3 karto (atitinkamai nuo ES-27 $aliy vidutinio lygio)
ir realios galimybés jveikti §j atsilikima, egzistuoja tik
per 30-40 m

Literatiira

Abramovitz, M., David, P. A. (1996). Convergence and
Deferred Catch-up: productivity leadership and the
waning of American exceptionalism. Mosaic of
Economic Growth, Stanford University Press, Stanford
(CA).

Afxentiou, P. C. (2000). Convergence, the Maastricht
Criteria, and Their Benefits. The Brown Journal of
World Affairs. 7(1), 245-254.

Ahmad, N. (2008). Corrupt clubs and the convergence
hypothesis. Journal of Economic Policy Reform, 11(1),
21-28.

50

Ayers, R. M., Collinge, R. A. (2005). Macroeconomics.
Prentice Hall, New Jersey.

Andreopoulos, G. C. (2009). Growth and changes in
economic structure: a straightforward statistical
approach with an application to the Italian economy.
Cambridge Journal of Economics, 33, 421-432.

Barro, R. J. (1990). Government spending in a simple model
of endogenous growth. Journal of political Economy,
98, (5), 103-125.

Barro, R. J. Sala-i-Martin, X. (2004). Economic Growth.
Massachusetts Institute of Technology, London.

Barro, R. J., Sala-i-Martin, X. (1991). Convergence across
states and regions. Bookings Papers on Economic
Activity, 1. 107-182.

Barro, R. J., Sala-i-Martin, X. (1992). Convergence. Journal
of Political Economy (November), 223-51.

Barro, R. J., Sala-i-Martin, X. (1999). Economic Growth.
MIT Press, Cambridge.

Bendoriené, A. (2005). Tarptautinis zZodZiy Zodynas. Alma
litera, Vilnius.

Bhaduri, A. (2006). Endogenous economic growth: a new
Approach. Cambridge Journal of Economics, 30, 69—
83.

Blanchard, O. (2007). Makroekonomika. Tyto alba, Vilnius.

Bronfenbrenner, M., Sichel, W. and Gardner, W. (1990).
Macroeconomics. Houghton Mifflin Company, Boston.

Capolupo, R. (1998). Convergence in recent growth

theories: a survey. Journal of Economic Studies, 25, (6),

496-537.

Cesaratto, S. (1999). Savings and economic growth in
neoclassical theory. Cambridge Journal of Economics,
23,771-793 .

Chen. B. L. (2006). Economic growth with an optimal
public spending composition. Oxford Economic
Papers, 58, 123—136.

Daly H. E. (1996). Beyond Growth: The Economics of
Sustainable development. Boston.

Dobronogov, A., Igbal, F. (2005). Economic Growth in

Egypt: Constraints and Determinants. The World Bank.

Dowrick, S., Rogers, M. (2002). Classical and technological
convergence: beyond the Solow-Swan groth model.
Oxford Economic Papers, 54, 369-385.

Geroski, P., Gugler, K. (2004). Corporate growth
convergence in Europe. Oxford Economic Papers, 56,
597-620.

Girdzijauskas, S., Streimikiene, D., Mackevicius, D. (2009).
Ekonominiy svyravimy logistiné analizé. Vadyba,
Journal of Management, 14(2), 75-81.

Gundlach, E. (2007). The Solow model in the empirics of
growth and trade. Oxford Review of Economic Policy,
23(1), 25-44.

Gutierrez, C., M. (2007). Measuring the economy. Bureau
of Economics Analysis. US Department of Commerce.

Hall, B. J., Ludwig, U. (2006). Economic convergence
across German regions in light of empirical findings.
Cambridge Journal of Economics, 30, 941-953.

Jakaitiene, A., Kalinauskas, Z. (2003). Lietuvos
ekonomikos  augimo  prognozavimas  trumpu
laikotarpiu. Pinigy studijos 3. [Ziaréta 2011 kovo 7 d.].
Prieiga per internetg:<

http://www.elibrary.lt/resursai/DB/LB/LB_pinigu_stud
ijjos/Pinigu_studijos 2003 03 06.pdf>.

Krugman, P., Wells, R. (2006). Macroeconomics. Worth
Publishers, New York.

Laskiené, D. (2009). Nedrabo lygio ir gamybos augimo
rySys: Lietuvos atvejis. Ekonomika ir vadyba 14.
[Zitiréta 2011 kovo 7 d.]. Prieiga per interneta:< http:/



Socialiniai mokslai, Lictuvos ekonominio augimo tempy vertinimas konvergavimo su ekonominés ir valiutinés

sajungos Salimis narémis aspektu

internet.ktu.lt/It/mokslas/zurnalai/ ekovad/ 14/1822-
6515-2009-857. pdf>.
Lipsey, R. G. Cournant, P. N. (1996). Economics. Harper

Collins, New York.

LukoSevi¢ius, V. Stankevicius, P. (2002). Teoriné
ekonomika. II dalis. Vilniaus pedagoginis institutas,
Vilnius.

Maniokas, K. (2003). Europos Sgjungos plétra ir

Europeizacija. Eugrimas, Vilnius.

Mankiw, N. G., Romer, D. Weil, N. D. (1992). A
Contribution to the Empirics of Economic Growth.
Quarterly Journal of Economics (May), 407-38.

Martin, R. (2001). EMU versus the regions? Regional
convergence and divergence in Euroland. Journal of
Economic Geography, 1, 51-80.

McConnell, B. (1999). Macroeconomics: principles,
problems and policies. Irwin McGraw-Hill, Boston.

McQuinn, K., Whelan, K. (2007). Solow (1956) as a model
of cross-country growth dynamics. Oxford Review of
Economic Policy, 23(1), 45-62.

Melnikas, B. (2002). Nacionaliné ekonomika rinky
internacionalizavimo ir  globalizacijos salygomis:
konkurencingumas ir inovacijy potencialas. Ekonomika,
60, 88-106.

Metcalfe, S. J., Foster, J., Ramlogan, R. (2006). Adaptive
economic growth. Cambridge Journal of Economics,
30, 7-32.

Nacionaliné bendroji strategija: Lietuvos 2007-2013 m. ES
struktlirinés ~ paramos  panaudojimo  strategija
konvergencijos tikslui jgyvendinti. [Zitréta 2011
vasario 20 d.]. Prieiga per
internetg:<http://www.esparama.lt/ veiksmu_
programos /veiksmu  programu_ projektai / files /
NSRF>.

Nellis, J. G., Parker, D. (2004). Principles
macroeconomics. Prentice Hall, London.

O° Leary, E. (1997). The convergence performance of
Ireland among EU countries: 1960 to 1990. Journal of
Economic Studies, 24('4,) 43-58.

Pallister, J., Issacs, A. (2002). Oxford dictionary of
business. Oxford University Press, Oxford.

Parkin, M. (2005). Macroeconomics. Pearson education,
Boston.

Pitelis, C. N. (1998). Productivity, competitiveness and
convergence in the European economy: supply-side
considerations. Contributions to Political Economy,
17, 1-20.

Puga, D., Venables, A. J. (1998). Agglomeration and
economic development: import substitution versus
trade liberalization. Centre for Economic Policy
Research Working Paper 1782, London.

Rakauskiené, O. G. (2006). Valstybés ekonominé politika.
Vilnius: Mykolo Riomerio universiteto Leidybos
centras.

Rapley, J. (2001). Convergence: myths and realities.
Progress in Development Studies 1,4 ,295-308.

Rutherford, D. (2002). Routledge dictionary of economics.
Routledge, London.

Sachs, J. D., Warner, A. M. (1995). Economic convergence
and economic policies. NBER Working paper series,
5039.

Schiller, B.R. (1991). The Economy Today. McGraw-Hill,
New York.

Snitka, V. (2004). Lietuvos inovacijy sistema — potencialios
grésmés  ekonomikos augimui. Tarptautiniy Ziniy
ekonomikos ir ziniy vadybos centras, Vilnius.

of

51

Snowdon, B., Vane, H. R. (2002). An Encyclopedia of
Macroeconomics. Edward  Elgar  Publishing,
Massachusetts.

Stavros, M., Costas, S. (1997). Testing Convergence And
Divergence: The Data From Greece. Journal of
Applied Business Research, 14(1).

Teles, V. K. (2007). Institutional quality and endogenous
economic growth. Journal of Economic Studies, 34(1),
29-41.

Treaty on European Unijon. [Zitréta 2010 vasario 10 d.].
Prieiga per internetg:<http://eur-lex.europa.eu/ en/
treaties/ dat/11992M/ htm/
11992M.html1#0068000003>.

Tsionas, E. G. (2000). Productivity convergence in Europe.
Eastern Economic Journal, 7/1.

Tussie, D., Glover, D. (1993). Developing countries in
world trade: implications for bargaining. The
developing countries in world trade. Lynne Rienner
and Ottawa: International Development Research
Centre, Boulder, CO.

Vamvakidis, A. (1998). Regional Integration and Economic
Growth. World Bank Economic Review, 12(2), 251-
270.

Vetlov, 1. (2003). Baltijjos S$aliy ekonomikos augimo
apskaita. Pinigy studijos 3. [Ziuréta 2011 kovo 7 d.].
Prieiga per
internetg:<http://www.elibrary.lt/resursai/DB/LB/LB_p
inigu_studijos/Pinigu_studijos 2003 03 06.pdf>.

Zivko, T. (2006). The economic-cultural context the EU
economies. Kybernetes, 35(7 / 8), 1024-1036.

ASSESSMENT OF LITHUANIAN ECONOMIC
GROWTH RATES IN TERMS OF
CONVERGENCE OF THE ECONOMIC AND
MONETARY UNION STATES MEMBERS

Summary

Strategic purpose of economic development of many
new Europe Union (EU) countries is orientated in to
decreasing backwardness of economic level from
economically developed countries. Seeking this purpose
rapid economical growth is a must. Most of the Economic
and Monetary (EMU) States are old residents EU countries
and new comers aligns to their economic level, so urgent to
compare Lithuanian economic growth rate convergence
with latter countries average level. Examining aspects of
economic growth raises few debatable questions: what is the
inclination of poorer countries to grow faster than
developed ones and so to equalize the standards of living;
how substantiated is the notion, that rich countries will
become richer, and the poor poorer; how “club of riches”
will expend, that the whole world will become full and
equal member of the club. In addition to the above
questions, why other country’s economies grow faster than
others? why the difference between regional economics
exists? and so on. Also, the noticeable aspects of economic
growth in scientific research and in these references widely
examined excluding factors of economical growth and
estimating their influence to the late defining compound
parts of economical growth, solving economical growth
regulation problems, and evaluating negative and positive
consequences of the later. From the twentieth century’s 6 ™
decade, we started to pay attention to globalization,
international and economical convergence, aspects
estimating late connections with economical growth,
revealing advantages and disadvantages. Considering the
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research, it is noticeable, that in the context of convergence
of economical growth, urgency of research is indubitable,
because it is yet to find a way to resolve earnings
inequalities between the countries.

In the article generalizing opinions of most researchers,
noticed, that economical growth can be defined as a long-
term development of the countries production potential,
occurrence of growth of produced production and services,
expansion of the production opportunities, conditioned by
the economic agents of change, measured by the percentage
increase in GDP level and covering the rise and decline
periods, quantitative and qualitative changes.

Conceptual study reported, from the idea, that capital
globalization — an inevitable consequence of its
development, appeared rudiments of convergence theory,
where convergence can be defined as convergence of
different economies in the regional groups.

After Lithuania’s economy growth rate assessment point
of convergence with the countries of EVS, it is clear that
since 2001 before the occurrence of the consequences of the
global crisis in the indicators of the surveyed countries
economies (before 2009), convergence process has been
sustained, because Lithuanian economy (on the basis
RGDP) grew at average annual rates of 7,3% — about 2,8
times faster than the average of EMU states. On the other
hand, though convergence is quite rapid, according to GDP
in PPS per person, the lag is about 2,3 times and real
possibilities to overcome this lag may be reached only in
30-40 years.

KEYWORDS: economic growth,
domestic product.
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RYSIU SU KLIENTAIS VALDYMO SISTEMOS TAIKYMO
PRIVALUMALI IR TRUKUMAI LIETUVOS VIESOJO JUDRIOJO
TELEFONO RYSIO ORGANIZACIJOSE

Laura Uturyté — Vrubliauskiené, Mantas Linkevicius

Vilniaus Gedimino technikos universitetas

Anotacija

Siandienéje visuomenéje, vykstant sparéiai technologijy kaitai, globalizacijos procesui, spartéjant gyvenimo tempui ir didéjant informacijos
svarbali, investicijos, skiriamos informacinéms technologijoms, visame pasaulyje nuolatos auga. Tod¢l naujausios informacinés technologijos
ir sistemos iskyla kaip vienas i§ svarbiausiy organizacijos konkurencingumo bruozy. Kadangi informacinés technologijos jgauna vis daugiau

svarbos, nes biitent jos lemia jmonés pranaSuma verslo pasaulyje, organizacijy vadovai turéty daugiau démesio skirti diegiant sistemas,
kurios prisidéty prie visos organizacijos veiklos produktyvumo. Norint garantuoti organizacijos sékme, svarbu ieskoti naujy investiciniy

sprendimy, padedanéiy jmonéms sukurti individualizuotus ir diferencijuotus sgveikos su klientais biuidus, uztikrinanéius jy lojaluma,
suteikianc¢ius galimybe islikti konkurencingoms rinkoje. Tokiems siekiams jgyvendinti vis dazniau pasitelkiama rySiy su klientais valdymo
sistemos. Sios sistemos yra taikomos versle norint efektyviai valdyti rysius su jmonés klientais, jos padeda maksimaliai padidinti kiekvieno
tiekéjo ar kliento teikiama nauda, ir gerina visos veiklos rezultatus. Daugéjant organizacijy, diegianéiy rysiy su klientais valdymo sistemas
(CRM), tampa aktualu nagrinéti, analizuoti, tirti ir vertinti $ias technologijas ir jy teikiama nauda verslo organizacijoms.Pastaraisiais metais
mokslinéje literatiiroje vis dazniau galima rasti tyrimy pavyzdziy, nagrinéjanciy rysiy su klientais valdymo sistemas (CRM) kaip kokybiskai
nauja informacing technologija, todél tolimesni tyriné¢jimai Sioje srityje leisty geriau suvokti esamas problemas, susijusias su rySiy su
klientais valdymo (CRM) sistemomis ir taip papildyti esama spraga literatiiroje.

PAGRINDINIAI ZODZIAIL: ry&iy su klientais valdymo sistema, Lietuvos vieSojo judriojo telefono rySio organizacijos, CRM taikymo

privalumai ir trikumai.

Ivadas

Temos aktualumas ir problema. Augant ekono-
mikai, did¢jant globalizacijos procesams ir keiCiantis
Siuolaikinés rinkos salygoms, kai aukstas konku-
rencingumo lygis, vis labiau darosi aktualus iSlaikyti
santykius su klientais. Todél daugelis Siuolaikiniy
organizacijy suvokia informaciniy technologijy svarba
bei jy galimybes verslo procesy valdymo srityje. Biitent
dél Sios priezasties vis didesné dalis organizacijy
investuoja j informaciniy technologijy sritis.

Norint garantuoti organizacijos sékme, svarbu
ieSkoti naujy investiciniy sprendimy, padedanciy
imonéms sukurti individualizuotus ir diferencijuotus
saveikos su klientais biidus, uztikrinancius jy lojaluma,
suteikian¢ius  galimybe iSlikti  konkurencingoms
rinkoje. Tokiems siekiams jgyvendinti vis daZzniau
pasitelkiama rySiy su klientais valdymo sistemos
(CRM). Daugéjant organizacijy, diegianciy rySiy su
klientais valdymo sistemas (CRM), tampa aktualu
nagrinéti, analizuoti, tirti ir vertinti Sias technologijas ir
ju teikiama nauda verslo organizacijoms.

Tyrimo objektas — rysiy su klientais valdymo
sistema (CRM) Lietuvos vies$ojo judriojo telefono rysio
organizacijose.

Tyrimo pagrindinis tikslas — iSanalizavus
mokslinés literatiiros, susijusios su ry$iy su klientais
valdymo sistemos (CRM), Saltinius, ir remiantis
organizacijy pozilriu, istirti ir jvertinti rySiy su klientais
valdymo sistemos taikymo privalumus ir trikumus
Lietuvos viesojo judriojo telefono rysio organizacijose.

VADYBA 2011°18(1). Mokslo tiriamieji darbai. 53—62.

Siekiant jgyvendinti §j tiksla, buvo iskelti tokie tyrimo
uZdaviniai:

1. Isanalizuoti moksling literatiirg ry$iy su klientais
valdymo sistemos (CRM) tema ir pateikti pagrindinius
Sios sistemos teorinius aspektus;

2. Atlikti rySiy su klientais valdymo sistemos
(CRM) ijvertinimo tyrima, siekiant issiaiSkinti Sios
sistemos taikymo aspektus iSrySkinant privalumus ir
trikumus Lietuvos vie$ojo judriojo telefono rysSio
organizacijose.

3. Susisteminti ir apibendrinti gautus rezultatus.

Tyrimo metodikq sudaro:

1. Mokslinés literatiros analizeé ir apibendrinimas;

2. Anketiné apklausa. Anketiné apklausa buvo
panaudota, norint iSsiaiSkinti rySiy su klientais valdymo
sistemos taikymo privalumus ir trikumus Lietuvos
vieSojo judriojo telefono rySio organizacijose. Todél
buvo apklausta grupé eksperty, kurie yra atsakingi uz
ry$iy su klientais valdymo sistemos (CRM) projekty
parengimg, plétojimg ir prieziira nagrinéjamuose
vieSojo judriojo telefono rySio organizacijose, CRM
privalumams ar trikumams nustatyti;

3. Statistinis duomeny sisteminimas ir apdorojimas.
Duomenys statistiSkai apdoroti naudojant statistikos
programy paketg SPSS 18.

Patikimumo statistikos koeficiento lygis nustatomas
taip: nuo 0,6 iki 0,7 patikimuma galima laikyti
pakankamu, nuo 0,7 iki 1,0 — patikimumas yra aukstas.
Atlikto tyrimo atveju patikimumo statistika yra auksta
— 0,847 todél tyrimo rezultatai yra objektyvis.
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RySiy su klientais valdymo sistemos
koncepcija

Mokslinéje literatiroje (Baran et al. 2008;
Jasilioniené, Tamositiniené 2008; Korsakiené 2009)
skiriama daug démesio CRM jgyvendinimo
aspektams. CRM terminas pradétas naudoti nuo 1992
mety. Taciau akivaizdus susidoméjimas CRM
tematika pikas pasaulyje pasiektas tik 2000-2002
metais. Todél nenuostabu, kad §i sgvoka vis dar turi
jvairius rySiy su klientais valdymo apibrézimus.
Pateikiama pozitriy jvairové, kurig lémé skirtingi
veiksniai. Mokslininkai analizuoja skirtingus Sios
verslo valdymo sistemos aspektus. CRM gali buti
ivardijama kaip informaciné sistema, verslo filosofija,
strategija, ziniy valdymas (King 2007; Sin 2005;
Reinartz 2004). Kiti mokslininkai, tokie kaip Ingram
ir LaForge (2006), CRM samprata suvokia kaip verslo
filosofija, susijusia su kliento iSlaikymu: CRM tai
verslo strategija, skirta atsirinkti ir valdyti labiausiai
puoselé¢jamus klientus. CRM reikalauja j klienta
orientuotos verslo filosofijos ir kultiros, remti
veiksmingus rinkodaros, pardavimy ir aptarnavimo
procesus. CRM programos gali sudaryti geras salygas
veiksmingam ry$iy su klientais valdymui su salyga,
jel imoneé turi gerg strategija ir kultiirg.

Taip pat | CRM sampratag jeina ir naujos
rinkodaros strategijos formavimas. CRM démesys
skiriamas naudoti informacija apie klientus, tam kad
buty galima sukurti rinkodaros strategija, plétoti ir
palaikyti norimus ry$ius su klientais. Didindamos
klienty vert¢ organizacijos stengiasi iSlaikyti ir
padidinti ilgalaikj pelningumg per klienty lojaluma.
Glaudziy santykiy su klientais palaikymas ir
plétojimas leidzia jmonei nustatyti, patenkinti ir netgi
nuspéti  kliento poreikius, tai uztikrins ilgalaikj
organizacijos gyvavimg (Pride 2003; Jasilioniené
2008; Korsakiené 2009). Mokslinés knygos autoriai
Anderson ir Kerr (2002) mano, kad norint

Finansai Augimas Logistika
CRM strategija
Akcininky valdymas Marketingas
Politika Kontrolé
Organizacijos strukira
Ataskaitos Skaidiavimai

I

IT technologinis
pritaikymas

1 pav. CRM adaptavimo organizacijoje modelis
(Anderson, 2002)
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s¢kmingai plétoti rySiy su klientais valdymo (CRM)
sistemas organizacijoje, reikia nuosekliai adaptuoti
CRM sistema jmonéje (1 pav.). Tik pasirinkus
tinkamus sprendimus diegiant CRM sistemas, bus
uztikrintas sékmingas sistemos ir strategijos veikimas.
Pasak minéty autoriy, CRM strategija turi bati
plétojama pagal organizacijos politika, struktira ir
jmonés procesus. Tik taip galima tinkamai pasirinkti
CRM sistema.

Minéty analizuojamos mokslinés literatiiros
autoriy samprata apie CRM koncepcijas yra panasi.
Dazniausiai autoriai CRM apibiidina kaip atskirg
verslo filosofija, imonés strategijg, kuri yra glaudziai
susijusi su klienty iSlaikymu, jy lojalumo didinimu,
informacijos apie klientus ir jy poreikiy analizés
kaupimu. Visi vadybininkai susitaria dél vieno
principo: zymiai pigiau iSlaikyti savo klientus, nei
pritraukti naujus i§ konkurenty (Dubois 2007;
Urbanskiené et al. 2008; Woodcock et al. 2003).
Pasak Stdziaus (2007), rySiy su klientais valdymo
samprata turi buti laikoma tinkamais tarpusavio
rySiais pagrista jmonés veikla, kuri koncentruojama i
klienty jgijimg ir jy iSlaikyma.

Analizuojant CRM kaip verslo strategija
pabréziamas efektyvus planavimas ir plany
jgyvendinimas laiku. Specialistai rysiy su klientais
valdyma apibiidina kaip ilgalaikiy, abipusiai naudingy
tarpusavio santykiy su strategiSkai svarbiais klientais
iSvystyma ir palaikyma. Sio poziiirio Salininkai
sutinka, kad organizacijos, adaptavusios strateginj
ry$iy su klientais valdymo pozidirj ir uZztikrinusios
nuosekly jo taikyma, turés ilgalaikés naudos (Baran,
2008; Ko et al, 2008; Kurbel, 2008). Pagal CRM
strategija, kuri yra orientuota j ilgalaikiy ir naudingy
santykiy su klientais kiirima, klientas visada btina
uztikrintas, kad (Godson, 2009).

1. Laiku gaus reikiama preke;

2. Naudosis aukstos kokybés aptarnavimu;

3. Bus greitai sureaguota | jo pasikeitusius
poreikius;

4. Prekeés bus parduotos uz tinkama kaina.

Pagal mokslininky ir kity autoriy tvirtinimus,
galima buty teigti, kad klienty rySiy valdymas yra
labiau orientuotas j naujy vartotojy pritraukimg ir
ypac esamy iSsaugojima (Baran, 2008). Klienty rysiy
valdymo sistemos teikiami privalumai taikomi tam,
kad buty galima pritraukti naujus vartotojus ir bity
kuriama nauda ilgalaikei perspektyvai. Siai naudai
realizuoti yra naudojami procesai informacijai kaupti,
analizuoti klienty pirkimy istorijas ir nustatyti, kas
skatina  klientus  didinti  apsipirkimo  mastus
(Korsakiené 2008, 2009; Zvireliené et al 2009).
Jasiolinienés (2008) teigimu, sékmingos CRM
sistemos tikslas — integruoti su klientais susijusius
jmonés procesus, pagerinti pardavimo komandy ir
klienty aptarnavimo centry efektyvuma bei naudojant
duomeny analitikg tiksliau planuoti ir vykdyti
marketingo akcijas. Sios iniciatyvos pasekmé turéty
biti geresné finansiné jmonés padétis (Jasiulioniené,
2008). Korsakiené (2008) teigia panasiai, kad rysiy su
klientais valdymas (CRM) remiasi trim principais:
klientai turi buti valdomi kaip svarblis vertingi
aktyvai, ne visi jie yra vienodai pageidaujami,
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vartotojai skiriasi savo poreikiais, prioritetais ir
pirkimo elgsena, tod¢l geriau suprasdamos savo
klientus, jmonés gali geriau pateikti saveasiiilyma,
leidziantj maksimaliai padidinti bendra verte
(Korsakiené¢ 2008), o Sin (2005) pateikiami
pavyzdziai skirstomi j tokias grupes (2 pav.):

1. CRM orientacija | klientus, siekiant jy
pelningumo islaikymo;

2. CRM kaip organizaciné sistema, nes ja
igyvendinant, kaip jau minéta anksciau, vyksta
organizaciniy struktiry pokyciai, performuojama
jmonés filosofija, strategija;

3. CRM apima ziniy vadyba; Zziniy kaupimas,
sisteminimas, lengvas pri¢jimas;

4. CRM technologinis pagrindas — verslo procesy
automatizavimas pasitelkiant informacines
technologijas.

Sis skirstymas parodo, kad naudojantis tokia
sistema ir jos suteikiamomis galimybémis, jmonés
gali lengviau suprasti savo vartotojy poreikius ir
gerinti organizacijos veikla.

Organizacijos, kurios pritaiko informacinés
sistemos panaudojima, jgauna naujus valdymo stilius
ir tampa maziau hierarchiskai  pavaldzios,
decentralizuotos, lankstesnés, pasikliaujancios
naujausia informacija ir visapusiS$ka situacijy analize
(Dzemydiené, 2006; Nauséda, 2007; Paliulis,
Astrauskieng, 2003). Baran (2008) teigia, kad rySiy su
klientais valdymo sistemy tikslas ne tik nustatyti ir
iSlaikyti tarpusavio santykius su klientais, bet ir
grei¢iau padidinti tarpusavio santykiy stipruma: nuo
santykiy tarp pazjstamy j draugyste ir partnerystg.

| klientus o A
- rganizacinis
orientuotas CRM
CRM
CRM | |
~ Technologinis
Ziniy vadyba CRM
pagrindas

2 pav. CRM sudedamosios dalys
(Pride, Ferrell, 2005)

Apibendrinant anks¢iau minétus Saltinius galime
daryti iSvadg: CRM — kur kas daugiau, nei paprasta
ry$iy su klientais valdymo sistemy vadyba ar pirkéjy
elgsenos sekimas. CRM sudaro galimybes pakeisti
pacius santykius tarp jmonés ir kliento bei padidinti
jmonés gaunamas pajamas. Pirmosios CRM sistemas
isidiegti  bandziusios ir nesékmes patyrusios
kompanijos savo ,kailiu“ jsitikino, kad CRM negali
sékmingai veikti be gerai parengtos strategijos.
Moderniausios technologijos negali pacios iSspresti
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naujy klienty pritraukimo ar interneto rinkodaros
problemy, todél jmonés turi zitréti | CRM ne kaip |
izoliuota projekta, o kaip | visa jmon¢ apimancig
verslo strategija. Taip pat su jimonés CRM vizija turi
buti gerai supazindinti visi padaliniai ir darbuotojai.
CRM tikslas yra palengvinti skirtingy tiekéjy ir
klienty bendravima su jmone, kreipiantis jvairiais
klausimais, sukurti klientams ir partneriams jausma,
kad jie bendrauja su vienalyte organizacija, kuriai jie

yra labai svarbiis.

Rysiy su klientais valdymo sistemos plétros
tendencijos Baltijos Salyse

Analizuojant rysiy su klientais valdymo sistemos
(CRM) taikymo aspektus aktualu susipazinti su CRM
sistemos panaudojimo Baltijos $aliy sektoriuje
rodikliais ir tendencijomis. Pateikiama Lietuvos,
Latvijos ir Estijos statistikos departamenty iSplatinta
informacija apie CRM naudojama Baltijos Salyse.

Pastaruoju metu daug démesio skiriama naujyjy
informaciniy sistemy, orientuoty j verslo valdyma,
duomeny kaupima ir analizg. Atskirai pateikiama
apzvalga CRM sistemos naudojimo visy trijy Baltijos
Saliy organizacijose procentine iSraiska.

1 lentelé. Lietuvos, Latvijos, Estijos duomenys apie
ry$iy su klientais valdymo sistemos (CRM) taikyma
Baltijos Salyse, procentais

2008 | 2009 | 2010
Lietuva | 12,5 | 9,9 | 12,6
Latvija | 14,9 | 12,7 | 14,0
Estija | 12,8 | 10,7 | 12,0

IS pateiktos lentelés (zr. 1 lentelé) matyti, kad
CRM sistemy panaudojimas Baltijos $aliy jmonése
néra labai aukstas. Galime daryti prielaida, kad visgi
tai yra nauja ir dar pakankamai gerai nejsitvirtinusi
priemoné Baltijos Saliy mastu. Lyginant 2008 mety
Siy trijy valstybiy duomenis, pastebima tendencija,
kad CRM sistema placiausiai taikyta Latvijos
organizacijose. Sig sistemg naudojo 14,9% visy
Latvijos organizacijy. Tuo tarpu Estijos rodiklis —
12,8%. Zemiausias CRM panaudojimas tarp Baltijos
valstybiy pastebimas Lietuvos organizacijose, kadangi
tik 12,5% visy Salies jmoniy 2008 metais buvo
jsidiegusios $ig sistemg.

2009 metais visy trijy Baltijos valstybiy rodikliai
smuko. Tai galéjo biiti priezastis to, kad ekonomikos
augimo metu sparciai kiirési naujos organizacijos,
kurios néra susijusios su §ia sritimi, ir joms CRM
sistema néra aktuali, todél tai galgjo turéti didelés
itakos procentinei CRM taikymo organizacijose
iSraiSkai. Dél Sios prieZasties negalima biity teigti, kad
CRM taikymas pastebimai smuko, nors skaiCiai yra
mazeéjantys.
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Nepaisant ekonominio nuosmukio 2010 metais
pastebimas CRM sistemy taikymo atsigavimas visose
Baltijos valstybése. Ekonominé recesija priverté
smarkiai susimastyti didziyjy organizacijy vadovus
apie dideles investicijas j efektyvias verslo valdymo
sistemas. Galima jzvelgti, jog jmonés ieSkodamos
sprendimy tapti konkurencingesnémis ir iSsilaikyti
rinkoje renkasi inovatyvius IT sprendimus, kuriancius
didesne pridétine verte, nei smulkios,  vienalyte terpe
neintegruotos programos. 2010 metais, kaip ir
senesniais metais auks¢iausius rodiklius pasieké
Latvija -14%. Lietuvos ir Estijos rodikliai buvo
zemesni, atitinkamai tai sudaré 12,6% ir 12%. %.
Apibendrinant $ig statistika galima teigti, kad CRM
sistemos dar tik zengia j Baltijos Saliy rinkas, todél
yra aktualu tirti $ig verslo filosofijg, valdymo sistema.

Atsizvelgiant | atliekamo tyrimo tikslus, aktualu
istirti CRM  sistemos taikymo paplitimg Lietuvos
organizacijose. Zemiau esan&iame paveiksle (3 pav.)
pateikiama CRM sistemos taikymo 2010 mety
statistika Lietuvoje pagal jmoniy dydzius. Pateiktame
paveiksle pastebima tendencija, kad CRM naudojimas
jmonése priklauso nuo jmonés dydzio. Kuo
organizacija yra didesné, tuo jai labiau aktuali yra

CRM sistema. Galima teigti, jog tai lemia daugelis
faktoriy. Mazosioms jmonéms néra poreikio diegtis
brangias sistemas, kuriy atsiperkamumas yra
pakankamai ilgas ir sunkiai jvertinamas. Jy vidiné ir
iSoriné verslo aplinka yra nedidelé lyginant su
stambiomis kompanijoms, todél jy darby apimtims
patenkinti pakanka joms adaptuoty programy. Taip
pat mazyjy imoniy viduje galima bendradarbiauti ir
priiminéti svarbius sprendimus ,akis i aki“, kas
fiziskai  sunkiai  jmanoma  didelése  verslo
organizacijose, dirbanc¢iose 250 ar daugiau
darbuotojy. Tod¢l mazyjy jmoniy rodikliai yra gana
zemi, tik apie 13,5%. Vidutinio dydzio jmonés,
kuriose dirba 50 — 249 darbuotojai 2010 mety
duomenimis  21,7% naudojo CRM sistema.
Didziausias CRM  sistemos taikymo rodiklis
pastebimas tarp didziyjy organizacijy, t.y. banky ir IT
sektoriaus, draudimo bendroviy, telekomunikacijy
rinkos, kuriose dirba 250 darbuotojy ir
daugiau,aptarnaujanciy milijoninius kiekius vartotojy.
Bitent joms CRM sistemos panaudojimas yra
aktualiausias, o statistikos duomenimis beveik 28%
didziyjy jmoniy naudoja §ig sistema.
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3 pav. CRM taikymas Lietuvoje pagal organizacijy dydj, 2010 metais

ISnagrinéjus pateiktus duomenis (3 pav.), buvo
nuspresta pasirinkti didziyjy Lietuvos organizacijy,
konkrety verslo sektoriy, kuriame aptarnaujami didelj
kiekiai vartotojy, kurioms svarbu klienty aptarnavimo
kokybé, lojalumo ir pardavimy galimybiy didinimas.
Sparciai vystantis Lietuvos telekomunikacijy rinkai,
kurioje yra vir§ penkiy milijony aktyviy abonenty,
buvo nuspresta tirti Lietuvos viesojo judriojo telefono
ry$io organizacijas.

RySiy su klientais valdymo sistemos
jvertinimo tyrimas

Sparciai besivystant naujosioms technologijoms,
kiekvienais metais yra atlieckamos mokslininky
apzvalgos, bandoma nustatyti kiekvienos naujos IT
sistemos stiprigsias ir silpnasias puses. Nors daugelis
sistemy yra efektyvios, mokslininky iSvadose apie
verslo valdymo sistemas galima aptikti ne tik teigiamy,
taciau ir neigiamy aspekty.
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Moksliniuose  straipsniuose ~ galima  rasti
analizavimy apie rySiy su klientais valdymo sistemag
(CRM), kurie teigia, kad tai gera investicijg | nauja
verslo strategija, tadiau Saltiniuose gausu informacijos
apie verslininky nepateisintus lukes¢ius, idiegus CRM
jmonéje. Todél buvo nuspresta istirti rysiy su klientais
valdymo sistema (CRM), jos taikymo privalumus ir
trukumus.

Tyrimo tikslas ir uZdaviniai

Analizuojant moksling literatlira buvo pastebéta,
kad CRM sistemas dazniausiai naudoja vidutinio
dydzio ir stambios jmonés: bankai, draudimo,
logistikos kompanijos, telekomunikacijy ir IT
organizacijos ir didieji prekybos tinklai. Todél buvo
nuspresta pasirinkti vieng i§ verslo sri¢iy, kuriai §i
verslo valdymo sistema yra labai aktuali ir reikSminga.

Buvo pasirinkta verslo sritis — Lietuvos vie$ojo
judriojo telefono rySio organizacijos, kuriose nuolat
vyrauja didelé konkurencija, kurios nuolat turi
aptarnauti ir iSlaikyti didelj skaiéiy lojaliy ir naujy
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klienty. Tyrimas yra atlieckamas tam, kad galima bity
suzinoti visus CRM privalumus, kuriuos gauna vie$ojo
judriojo telefono rySio jmongs, taip pat atskleisti CRM
trikumus, jeigu jmonés su jais susiduria.

Tyrimo tikslams jvykdyti buvo pasirinkta anketiné
apklausa. Duomenims surinkti buvo pasirinkta anketiné
apklausa, nes buvo nutarta apklausinéti Lietuvos
viesojo judriojo telefono rySio organizacijy specialistus.
Atlikta specifinés ruiSies apklausa, kurios metu buvo
atrinkta ir apklausta grupé eksperty, kurie yra atsakingi
uz ryS$iy su klientais valdymo sistemos (CRM)
projekty parengima, plétojimg ir prieziira, CRM
privalumams ar trikumams nustatyti.

VieSojo judriojo telefono rySio organizacijose
pastebimi keli skirtumai tarp jy, kurie gali lemti jy
s¢kme Sioje rinkoje. Konkurencingumo laipsnis tarp
imoniy yra labai didelis, todél kiekvienas rodiklis gali
turéti reikSmingos jtakos uzimant geresnes pozicijas
pleciantis. Kiekviena organizacija siekia aptarnauti kuo
daugiau klienty, kurie lemia jmonés vietg $ioje maZzoje,
bet labai konkurencingoje rinkoje.

Apklaustyjy  eksperty  organizacijas  galima
suskirstyti j kelias grupes, pagal aptarnaujamy vartotojy
skaiéiy ar pagal tai, kieck laiko organizacijos teikia
paslaugas.

Viena i§ organizacijy, kuri savo veikla vykdo jau
beveik du deSimtmecius, aptarnauja daugiau negu
trecdalj visy Siame segmente aptarnaujamy vartotojy.
Siy skai¢iy skirtuma prilyginant su kity organizacijy
rodikliais 1émé tai, kad biatent §i jmoné ir pradéjo
pirmoji teikti vieSojo judriojo telefono rySio paslaugas.

Atliktas tyrimas rodo, kad vie$ojo judriojo telefono
rySio sektoriuje, keturios 1§ SeSiy tirty eksperty
organizacijy, t.y 67%, yra jsidiegusios rysiy su klientais
valdymo sistema (CRM). Motyvus priskirdami
prioritety tvarka, trys i§ keturiy organizacijy kaip
svarbiausia motyva, kuris paskatino jsidiegti Sig
sistema, jvardino — nesugeb¢jima sistemiskai kaupti ir
analizuoti duomenis (60%), taip pat buvo iSskirta
pardavimo galimybiy trikumas (40%), nesugebéjimas
tinkamai koordinuoti darbus (40%).

B5-6 metus W7-8 metus

4 pav. Eksperty pasiskirstymas procentais pagal tai
kiek laiko organizacijos naudoja rysiy su klientais
valdymo sistemg (CRM)
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Likusia apklaustyjy dalj sudaro dvi organizacijos:
viena organizacija yra nejsidiegusi ir nenaudoja rysiy
su klientais valdymo sistemos (CRM), tuo tarpu kitos
organizacijos ekspertas teigia, kad organizacija, kurioje
jis dirba Siuo metu diegiasi Sig sistema. Remiantis
minétojo eksperto nuomone, organizacijg Siuo metu
besidiegianCiag ryS$iy su klientais valdymo sistema
(CRM) tai daryti labiausiai paskatino pardavimo
galimybiy trikumas ir noras padidinti klienty lojaluma.
Siuos motyvus palyginti su kitais motyvais prioritety
tvarka priskyré pirmai ir antrai vietai.

Visose organizacijose, kurios naudoja rySiy su
klientais valdymo sistema (CRM), §i sistema jdiegta j
jmones jau daugiau nei penkerius metus, ( 4 pav.).

Tai rodo, kad Siy jmoniy ekspertai per tieck mety
spéjo susidurti tiek su kylanciomis problemomis
naudojant Sig rySiy su klientais valdymo sistemg, tiek
su privalumais, kuriuos gauna organizacijos sékmingai
taikydamos ja savo veikloje. Ilgalaiké darbuotojy, kurie
yra atsakingi uz $ios sistemos taikyma organizacijose
patirtis, gilinantis | S$ios sistemos aspektus, juos
analizuojant, rodo, kad eksperty nuomone¢ galima
laikyti svaria analizuojant rySiy su klientais valdymo
sistemg (CRM).

Trys organizacijos, kurios yra jsidiegusios rySiy su
klientais valdymo sistema, ja naudoja savo veikloje jau
5-6 metus, anot eksperto kitos organizacijos, kurioje
taip pat naudojama §i sistema, ji yra jdiegta dar ilgesnj
laikg - 7-8 metus. Kadangi visos minétos organizacijos
tiek mety naudoja §ia sistema, galima daryti prielaida,
kad jos sékmingai taiko ja savo veikloje.

Kiekviena organizacija investuodama tikisi
pagerinti vykdomos veiklos rezultatus. Verslo aplinka
nuolat kinta, informacinés technologijos
,kanibalizuoja“ viena kita. Imonéms darosi vis sunkiau
iSlinkti konkurencingoms rinkoje, nekalbant apie
maksimaliy veiklos rezultaty siekimg. Rinkos
diktuojamos salygos ver¢ia organizacijas ieSkoti naujy
sprendimo biidy, kurie padéty prisitaikyti prie aplinkos,
todél sparciai keiciasi ir organizacijy poreikiai.

Viena i§ investavimo galimybiy yra rySiy su
klientais valdymo sistema (CRM). Labiausiai Sig
sistema jsidiegti paskatino poreikis didinti duomeny
bazés galimybes sistemiskai kaupti ir analizuoti
duomenis. Sis motyvas trims i§ keturiy organizacijy
buvo pats svarbiausias lémes investavimag bitent | Sig
programing jrangg. Asmenys atsakingi uz §j projekta
organizacijose, pastebi, kad ry$iy su klientais valdymo
sistemos (CRM) naudojimas kaupiant ir apdorojant
duomenis pateisina iSankstinius liikes¢ius. Taip pat
programa padeda sukauptais duomenimis dalytis su
kitais darbuotojais (2 lentelé).

Dabar, kai judriojo rySio organizacijy darbuotojai
gali naudotis rySiy su klientais valdymo sistema
(CRM), visa sukaupta informacija tapo lengvai
pasiekiama visam personalui. Programa padeda dalytis
visapusiSka informacija, kurig esant reikalui bet kuris
suinteresuotas organizacijos asmuo gali panaudoti
vieneto tikslais. Informacijos sklaidos svarbuma
pazyméjo du i§ penkiy organizacijy respondenty.
Kiekvienas organizacijos skyrius turi galimybe
programos savybes pritaikyti prie savo poreikiy.
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Vadovybé per Sig programa gali paskirstyti uzduotis,

pranesti apie vykstancius projektus, darbuotojams
paskirstyti vaidmenis juose. Visi darbuotojai prisijunge
prie Sios sistemos gali pamatyti aktualia dienos

informacijg. Pardavimy skyriaus darbuotojai produkty
duomeny bazéje gali matyti prekiy asortimenta, naujy

prekiy  katalogus.  Aptarnaujantis  personalas

naudodamas rySiy su klientais valdymo sistema, gali
susidaryti darbo dienos plang, susikurti susitikimy

tvarkarasCius, programuoti klienty skambucius,

atsakymy laika | uzklausas, siysti laiSkus klientams.
Sistema leidzia iSvengti neretai pasikartojanciy

skambuciy klientams.

Vis délto vienas i$ apklaustyjy respondenty teige,
kad oganizacija nepanaudoja visy programos teikiamy
galimybiy ir tai yra problema, trukdanti sékmingai
taikyti rySiy su klientais valdymo sistema (CRM).

Ekspertai neiSskyré, kad jy organizacijos
dazniausiai naudoja programg produkty duomeny
bazei, susipazinti su vykstanciais projektais ar
perskaityti aktualig dienos informacijg. Jy manymu,
dazniau §i sistema naudojama kitiems tikslams.

Dar vienas aspektas, kuris 1émé rysiy su klientais
valdymo sistemos (CRM) jsidiegima, tai pardavimo
galimybiy trukumas. Neefektyviai sukurti pardavimo
procesai trukdo naudoti visas galimas pardavimy
galimybes ir tai turi jtakos pardavimo rezultatams nuo
kuriy priklauso organizacijos sékmé. D¢l Sios
priezasties respondentai mano, kad tai dar vienas
svarbus motyvas, kuris pastiméjo diegtis vieng i$
verslo valdymo sistemy elements.

5 pav. pateikti statistiniy duomeny rezultatai rodo,
kokiems tikslams organizacijos naudoja ry$iy su
klientais valdymo sistemos (CRM) programa.

2 lentelé. Nesugebéjimo sistemiskai kaupti ir analizuoti duomenis ir informacijos ir
jos pasiekiamumo palengvéjimo rysys

Motyvai paskatine jsidiegti rySiy su
klientais valdymo sistema (CRM):
nesugebéjimas sistemiskai kaupti ir
Privalumai Vertinimas analizuoti duomenis
Prioritetai
1 4 IS viso
Informacijos ir jos Sutinku I8 viso ! ! 2
pasiekiamumo Procentai 25,0% 25,0% 50,0%
palengvéjimas Visitkai IS viso 2 0 2
darbuotojams sutinku Procentai 50,0% ,0% 50,0%
K vi IS viso 3 1 4
S VIsO Procentai 75,0% 25,0% 100,0%
Imonés, jsidiegusios S§ig sistema, programg  jas pateikti taip, kad visi organizacijos darbuotojai

naudoja tam tikriems poreikiams patenkinti.

Viena i§  svarbiausiy  priezasCiy, kodél
organizacijos naudoja rySiy su klientais valdymo
sistemg (CRM) yra ta, kad darbuotojai galéty lengviau
apdoroti sukaupta informacija apie klientus esancioje
CRM Kklienty duomeny bazéje. 42% atsakiusiyjy
teigia, kad dazniausia programa reikalinga norint
pasinaudoti klienty duomeny baze. 25% organizacijy
dazniausiai naudoja rySiy su klientais valdymo
sistemos (CRM) programa, leidzia suskurti uzduotis ir
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galéty su jomis laiku susipazinti ir atlikti pavestus
darbus.

Organizacijy veiklos specifika lemia tai, kad
darbuotojai klientams turi iSsiysti labai daug laiSky,
sukurti daug skambuciy, atsakyti j uzklausas.

Marketingo specialistai klientus informuoja apie
vykstanc¢ias akcijas, naujy produkty atsiradima.
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W Siekiant pasinaudoti
klienty duomeny baze

B Siekiant sukurti kolegoms
uzduotis

m Siekiantissiysti klientams
laiskus

m Siekant suplanuoti darbo
dieng

W Siekiant suZinoti Jums
pavestas uzduotis

5 pav. Eksperty pasiskirstymas procentais pagal tai, kokiam tikslui dazniausiai yra naudojama rysiy su klientais
valdymo sistema (CRM)

Esant dideliam klienty skaiCiui labai svarbu
sistemiSkai suplanuoti marketingo procesus. 17%
atsakiusiyjy teigia, kad jy organizacijos rySiy su

klientais valdymo sistemos (CRM) programag
dazniausiai naudoja biitent Siems tikslams
Mokslinés literatiiros Saltiniuose ir atliktais

tyrimais jrodyta jog daugiau nei 70 % (Ramdas, 2006;
Pankaj, Werner, 2002) visy CRM sistemas iki $iol

kultiiros problemomis. Todél galima daryti prielaidas,
kad organizacijos naudodamos rySiy su klientais
valdymo sistema (CRM) susiduria su problemomis.
Todél tiriant vieSojo judriojo telefono rysio paslaugas
teikianCias organizacijas buvo siekta iSsiaiSkinti ar
praktiskai naudodamos rysiy su klientais valdymo
sistema susiduria su problemomis trukdanciomis
taikyti Sig sistema.

bandziusiy jsidiegti jmoniy patyré tam tikras Sékmingg veiklos vystyma lemia teisingai ir laiku
nesékmes, tokias kaip finansiniais jtakos, klienty  identifikuotos problemos. Idiegus inovatyvius
aptarnavimo  kokybés, pardavimy, organizacijos
5
4
3,00
Vidurkiai 3 773
2,50
2,25 2,25
2,00
z 1,78 1.75
1
Dideli Panaudojamosne CRM diegimo Darbuotojy Neefelityvus  Verslo procesai Pritaikyta sistema Menlkas
informaciniy visosCRM  iglaiduvirgijjimasg  pasipriefinimag darbuotoju  nepritaikytiprie neatitinka vadovybeés
sistermy priezioros sistemnos sistemat valdyti  apmokymas (diegtos CRM  organizacijos  suinteresuotumas
ir plétimeo kadtai galimybés sistemos porcikiy

Problemos

6 pav. Problemos trukdancios sékmingai taikyti rySiy su klientais valdymo sistemg (CRM) organizacijos
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sprendimus sékmingam jy taikymui gali trukdyti
jvairiis aspektai. Ne iSimtis ir rySiy su klientais
valdymo sistemos (CRM) taikymas.

Vieno, i§ tiriamo verslo sektoriaus organizacijy,
eksperto teigimu, jdiegti ryS$iy su klientais valdymo
sistema (CRM) pradinés islaidos sieké 1000 000 Lt. Nors
investicijos ] tokig sistema yra labai didelés (su Siuo
teiginiu sutinka visos naudojancios jmonés), (6 pav).,
taCiau organizacijos naudodamos informacines tech
nologijas patiria papildomy iSlaidy ir ateityje. Nuolatiniai
tokiy sistemy priezitiros ir plétimo darby kastai 1émé tai,
kad $ig galima problema trukdancia sékmingai taikyti
rysiy su klientais valdymo sistema (CRM), ekspertai
jvardino kaip pacia pavojingiausia, (6 pav.)

Brangiai kainuojancios verslo valdymo sistemos
daznai biina labai sudétingos, o programas
naudojantys darbuotojai prieSinasi jy. Nors dauguma
apklausty respondenty saké, kad §ia sistema naudotis
yra nesudétinga (75%), taCiau dideliy investicijy
reikalaujancios programos suteikia daug galimybiy jas
panaudoti. Neefektyvus ry$iy su klientais valdymo
sistemos (CRM) galimybiy iSnaudojimas eksperty
buvo jvertintas kaip dar vienas kriterijus galintis
trukdyti sekmingai panaudoti Sig sistema.

Priesingai paminétoms problemoms, su kuriomis
gali susidurti organizacijos taikydamos rySiy su
klientais valdymo sistemg ekspertai jvertino sistemos
neatitikima organizacijos poreikiams. Jy teigimu su
tokia problema organizacijos nesusidiiré. Taip yra
tod¢l, kad diegiant $ig sistema, jos panaudojimo
galimybés ir savybés, yra pritaikomos prie jmonés
verslo procesy, todél tenkina atsiradusius poreikius.

Siekiant tikslingai paskirstyti investicijas atlieckami
tyrimai, kuriy rezultatai parodo kur reikia investuoti
norint gauti teigiamus rezultatus. Organizacijy
vadovybés suinteresuotumas projekty sékme visada
yra didelis, kaip ir noras, kad jy vadovaujamos
imonés pasickimai biity pastebimi. Todél ekspertai
nesutinka su tuo, kad sékmingam rySiy su klientais
valdymo sistemos (CRM) taikymui trukdo menkas
vadovybés suinteresuotumas.

Ankséiau pries 15 — 20 mety, kai tik pradéjo kurtis
Lietuvos viesojo judriojo telefono rySio organizacijos,
jos aptarnaudavo nedidelj skaiiy vartotojy,
informacija buvo kaupiama nesudétingose
programose. Véliau, kai duomeny kaupimo apie
vartotojus svarba iSauga, o didelj kiekj informacijos
apdoroti standartinémis programomis darési vis
sunkiau, atsirado poreikis programy, kurios padéty ne
tik sistemingai kaupti ir analizuoti duomenis, bet ir
padidinty informacijos sklaidos efektyvuma. Senesnés
programos neleisdavo be kliti¢iy keistis informacija
tarp darbuotojy, darbuotojai negalédavo pasinaudoti
duomenimis biidamas bet kurioje lokacijos vietoje.

Rysiy su klientais valdymo sistemos (CRM)
taikymo pagrindinis privalumas eksperty manymu yra
tai, kad dabar darbuotojai naudodami S$ig programa
lengviau gali prieiti prie informacijos.

Paprastesné prieiga prie klienty duomeny ir jy
apdorojimo padeda efektyviai informacija panaudoti
ir ja nukreipti klienty aptarnavimo kokybei gerinti.
Sistemos  naudojimas padeda gerinti  klienty
aptarnavimo kokybe, o tai padeda maksimaliai
patenkinti vartotojy poreikius su S$iuo privalumu
sutinka apklausi respondentai.

Naudojant rySiy su klientais valdymo sistema
(CRM) tapo lengviau tvarkyti ir planuoti pardavimo
procesus. Grandyse, kai verslo procesai blina netin-
kamai sutvarkyti, galime daryti rpeilaidas, kad atsiranda
nereikalingy proceso daliy, kurios gali biiti reik§Smingos
uztikrinti efektyvig pardavimy veiklg. Ekspertai sutinka
su tuo, kad naudojant sistemag yra iS§vengiama tokiy
trukdziy ir pardavimy procesas pageréja.

Respondentai  nesutinka  su  tuo,  kad
organizacijoms jsidiegus rysiy su klientais valdymo
sistemag (CRM), pager¢ja jy reklama ir Kkitos
marketingo priemones.

Vienas i§ svarbiausiy privalumy, kurie yra
i§skiriami mokslinés literatliros analizéje yra susijes
su klienty aptarnavimo kokybe.

3

4,50
4,25

3,50

Aidurkiai3

3,50
I 3,00 3,00

Informacijosir Klienty Pardavimo Efcktyvesnis Pardavimy Klienty Organizacijos ~ Reklamosir
I aotarnavimo procesy lakoir padidéjimas ojalumo valdymo  kity marketingo
pasiekiamumo kokyhés pageréjimas uzduociy padidéjimas  efektyvumo priemoniu
palengvejimas magergjimes oaskirstymas padidejimas  pagerejimes
darbuotojams
Privalumai

7 pav. Privalumai, kuriuos gavo organizacijos taikydamos rysiy su klientais valdymo sistema (CRM)

60



Socialiniai mokslai, Rysiy su klientais valdymo sistemos taikymo privalumai ir triikumai Lietuvos vie$ojo

judriojo telefono rysio organizacijose

Ankséiau jau buvo minéta, kad nuo klienty
aptarnavimo, jy poreikiy nustatymo ir patenkinimo
priklauso visa jmonés s¢kme. Juk tinkamai aptarnavus
klienta galima tikétis, kad jis nebus vienalaikis
vartotojas, kuris nebenorés sugrjzti dél nepateisinty jo
lukesciy, bet taps lojalus ir sukurs ilgalaike savo, kaip
varotojo verte, kuri lems sékmingg organizacijos
veikla.

Keturi i§ keturiy eksperty sutiko su tuo, kad rysiy
su klientais valdymo sistemos programa pakeité
santykiy su klientais kokybg ir padeda valdyti rySius
su jais. Siandienéje visuomenéje, kai vyksta
globalizacijos procesai, labai svarbu, kad didelis
esamy ir blisimy vartotojy skai¢iaus informacijos ir
duomeny kiekis biity sistemingai kaupiamas ir
apdorojamas. Organizacijy vartotojai gali lengvai ir
greitai gauti reikalinga informacija, ja pasinaudoti.
Naudojant rySiy su klientais valdymo sistema
sukauptais duomenimis gali naudotis bet kuris
suinteresuotas darbuotojas.

Uzsienio Salyse atlikty tyrimy metu (Ramdas
2006; Pankaj, Werner 2002) gauti rezultatai parodeé,
kad nemaza dalis organizacijy jsidiegusiy rySiy su
klientais valdymo sistemg (CRM) susidir¢é su
sunkumais taikydamos ja savo veikloje. Tai gali lemti
neteisingas sistemos pritaikymas prie verslo procesy,
taip pat programa gali neatitikti organizacijos
poreikiy. Kadangi §i sistema yra sudétinga ir
pakankamai nauja, nes ja prad¢jo diegtis pries
desimtmetj, todél nérra labai didelés patirties, todél ji
turi daug trikumy su kuriais susiduria jmonés
naudojancios $ig verslo valdymo sistemg. Vis délto,
ekspertai kategoriskai nesutinka, kad rysiy su klientais
valdymo sistema (CRM) turi daugiau trikumy negu
privalumy.

ISvados

Siekiant jgyvendinti pagrindinj S§io straipsnio
tikslg - iSanalizuoti literatliras, susijusias su rySiy su
klientais valdymo sistemos (CRM), Saltinius, ir
remiantis ir organizacijy poZiiiriu, iStirti ir jvertinti
rys$iy su klientais valdymo sistemos (CRM) taikymo
privalumus ir trikumus Lietuvos vieSojo judriojo
telefono rySio paslaugas teikianciose organizacijose,
buvo jgyvendinti uzsibrézti uzdaviniai ir padarytos
pagrindinés iSvados.

Imonés investuoja j rySiy su klientais valdymo
sistemos (CRM) jsigijimg ir programinés jrangos
diegima, taciau daugelis jy nusivilia, o jvairis
statistiniai duomenys rodo, kad sékmingo diegimo
apimtys sudaro tik apie 30%. Imonés susiduria su
finansiniais jtakos, klienty aptarnavimo kokybés,
pardavimy, organizacijos kultiiros problemomis,
kurios trukdo sékmingai taikyti rySiy su klientais
valdymo sistemg (CRM), ir privalumai, kaip stebéti,
kontroliuoti jmonéje vykstancius procesus, taip pat
sistema suteikia darbuotojams operatyvy informacijos
pateikimo buda. Rysiy su klientais valdymo sistema
(CRM) padeda sistemiskai kaupti visa su pardavimais
susijusia informacija ir kontroliuoti tolimesnius
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pardavimo procesus, bei spartesni problemy
sprendimai ir duomeny darby pavertimas darbo
ziniomis, vieni i§ svarbiausiu rySiy su klientais
valdymo sistemos (CRM) teikiamy naudy.

Rysiy su klientais valdymo sistema (CRM) —
investavimas j klienty aptarnavimo kokybés valdyma.

Siekiant jvardinti motyvuojancius faktorius
skatinancius organizacijas diegtis rySiy su klientais
valdymo sistemos (CRM), buvo atliktas tyrimas.
Naudojant anketa buvo apklausti visi rySiy su
klientais valdymo sistemos (CRM) ekspertai dirbantys
Lietuvos  vieSojo  judriojo  telefono  rysio
organizacijose. Remiantis tyrimo rezultatais nustatyta,

kad  svarbiausi  bei  reikSmingiausi Sioms
organizacijoms motyvacijos veiksniai yra:
nesugebéjimas sistemiSkai kaupti ir analizuoti

duomenis (60%), pardavimo galimybiy trukumas
(40%), nesugebéjimas tinkamai koordinuoti darbus
(40%). Tyrimo metu nustatyta, jog rysiy su klientais
valdymo sistemg (CRM), ekspertai jvertino kaip
nesudétingg naudotis (75%). Dazniausiai §ig sistema
jsidiegusiy  organizacijy susiduria su tokiomis
problemomis kaip neefektyvus rySiy su klientais
valdymo sistemos (CRM) galimybiy iSnaudojimas,
taip pat Sios sistemos neatitikima organizacijoms
poreikiams, kas taip pat trukdo sékmingai naudotis
idiegta sistema.
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CUSTOMER RELATIONSHIP MANAGEMENT
ADVANTAGES AND DISADVANTAGES 1IN
ORGANIZATIONS OF LITHUANIAS’ PUBLIC
MOBILE TELEPHONE NETWORKS

Summary

In modern-day society with rapid technological
changes, the investment into information technologies is
continually growing all over the world. Therefore, up-to-
date information technologies and systems emerge as one of
the fundamental attributes of and organization’s
competitiveness. In order to guarantee the success of an
organization, it is important to search for new investment
solutions, helping the companies to develop individualized
and differentiated ways of interacting with the customers,
ensuring their loyalty as well as enabling to remain
competitive on the market. The customer relationship
management (CRM) systems are more and more invoked
for the implementation of such objectives. With an
increasing number of organizations that install such
customer relationship management systems, it becomes
more and more relevant to study, analyze, research, and
assess such technologies as well as their benefit to business
organizations.

Subject-matter of analysis — customer relationship
management (CRM) system.

Primary aim of the article — to research and assess the
advantages and disadvantages of application of the customer
relationship management (CRM) system in the Lithuanian
public organizations rendering mobile telephone connection
services.

Tasks of the article: to analyze scientific literature on
the customer relationship management (CRM) system; to
perform the assessment analysis of the customer
relationship management (CRM) system; to systemize and
generalize the results; to make findings and suggestions.

Methodology of the article: analysis and generalization
of scientific literature; questionnaire; statistical data
systemization and processing;

The conclusion of the thesis covers the assessment of
advantages and disadvantages of the customer relationship
management (CRM) system. The hypotheses, lodged prior
to research, were either confirmed or denied.

KEYWORDS: Customer relationship management sytem,
advantages and disadvantages of CRM, Lithuaniain public
mobile telephone networks organizations.
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Abstract

In the article there is presented a situation in the world labor market: due fierce competition only well-prepared professionals can enter it. In
order to become the successful employees, HEI graduates have to be professionally well-trained, self-confident and good at business English
specialists. The application of two teaching/learning methods, case study and role-playing (simulation), is one of the ways to develop real
professionals. Furthermore, theoretical basis of the methodology, practical its application, efficiency and influence on the process of well-
prepared professionals’ development are analyzed.. reover, students’ positive approach towards such study process organization style, based

on survey results, is presented, conclusions provided.

KEYWORDS: case study, role-playing (simulation), speaking skills, professional competence, self-confidence, competitiveness.

Introduction

In each person’s life there comes a moment, when
he is finally entering the “adult world”, i.e. starting
real work activity and promoting his career. Recent
fierce labor market competition makes this process
extremely hard. Young people, who studied, had
placements or worked abroad, nowadays are the most
desired employees at any Lithuanian work unit.
Young generation knows it and tries to join these elite
labor forces. For a student, who wishes to deepen his
knowledge in foreign HEIs or a graduate, who tries to
be trained in world-wide known companies, it is not
enough to be a well-prepared learner or highly-
qualified specialist. English (or other foreign
language) skills level becomes one of the corner
stones, leading to success. Thus, learning and
mastering a specific English (specialty) language
plays a very important role in a young person’s life,
as, while studying it, young people have not only to
deepen their knowledge, develop speaking, reading or
writing skills in relatively new study field, but to base
this process on knowledge they gain while learning
specialty subjects. They have to start thinking in
English, using specific vocabulary, analyzing
problems and providing solutions. That is young
people, wishing to study or to be trained abroad,
reality, which they are not acquainted with living and
studying in Lithuania and in reality using Lithuanian
language only.

The one of the most difficult and challenging
things is making the change from the classroom to the
“real” world. In the classroom a student realizes being
a participant for whom mistakes are allowed and the
environment is safe. Speaking another language
outside the classroom, especially in specialty
environment, is completely different and learners are
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often lost as soon as they step outside the door. Lists

of memorized words are suddenly useless when
applying for the job. In this case the formula of
success can be defined as professional qualifications
+ good specialty English skills, demonstrated by self-
confident person. Application of case study and role
playing (simulation) methods in English classes is
one of the ways to implement this formula in reality,
helping students not only to improve language skills,
but also to develop professional qualifications,
allowing young generation to be able to compete for
good study or work positions not only in Lithuania
but also abroad.

The aim of the article- the article aims to show
how case study and role-playing (simulation) methods
can be helpful to form self-confident person, being
able to compete in Lithuanian and European labor
markets.

Objectives:

* To present case study and role playing
(speculation) methods and their practical
application in English lectures;

* To present the innovative value of such
methods;

* To show their positive impact on study
quality;

* To introduce students’ position;

*  To encourage lecturers and students to apply
this method within the process of language
skills development;

* To disclose the efficiency of such
methodology and impact on students’
professional skills development.

Methods: descriptive analysis, scientific literature

synthesis and analysis, primary data synthesis and
analysis
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Problematic aspects of students’ inability
to use their English skills

There are some reasons why students feel not self-
confident while communicating (in English) in real
business environment.

Firstly, the problem in reaching desired results is
students’ linguistic incompetence. It leads to the
language ego. The word ego in psychoanalysis means
the division of the psyche that is conscious, most
immediately controls thought and behavior, and is
most in touch with external reality. The word
language is explained as a system of conventional
spoken or written symbols used by people in a shared
culture to communicate with each other. (Foley,W.
(1997). In combination and from the linguistic point
of view this term is identified with a second language
and the identity people develop in reference to the
language they speak. Such an ego creates a sense of a
defensiveness, fragility and rising of inhibitions.
Students that study a foreign language feel fragile
because of the native language ego.

Secondly, the students feel uncomfortable
communicating in business English, feel fear to make
mistakes which is perhaps the biggest block to
fluency. Realizing, that somebody (teacher) fixes all
their mistakes, makes students feel uncomfortable and
tensed. As a result of this inner state another quite
serious problem, which has psychological nature,
arises. Students start feeling unsafe as they are not
trained to speak in public because school leaving
English examination is mainly performed in written.
Thus teachers concentrate their attention while being
in the classroom on grammar drilling, reading and
writing. Speaking skills development which is very
important for feeling confident in real life situation is
“out of game”. Business language is not presented at
all.

Thirdly, it should not be forgotten that that current
well-trained, qualified employee is not only a
professional at the area he operates, speaks fluently
several foreign languages, but he has to make lots of
public  speeches  (negotiations,  presentations,
interaction with clients etc.), supported with use of
multimedia. A young person, who seeks to be offered
a good job position or to be promoted, especially in
foreign companies, has to demonstrate his
professionalism, communicative skills and fluent use
of foreign languages. The person has to be
comprehensively educated and feel absolutely free in
any life situation where English is needed. But the
problem is that a student or graduate does not feel
enough (or at all) self-confident to demonstrate their
qualifications, as is not trained to speak in specialty
English, to communicate to audience, using additional
means and feeling the best at it. The problem is that in
HETI’s English classes aim to give knowledge as much
as possible, but not to train students to use them in
practice, which means “to bring” reality (work
environment in this case) into classroom. At
secondary schools the most gifted English teachers
use role-playing (simulation) teaching method as one
of the most effective ways to help students not to get
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lost in real English-speaking environment, however
all activities are orientated to everyday life, not to the
“business world”. That is the main problem for a
future economist, manager or lawyer.

Framework of Case Study and Role-playing
(Speculation) Methods

Everybody, who steps into English classroom,
hopes to be helped to overcome language barrier. In
this situation educator has a chance to show how
much talented he is. Here talented means not only
pedagogue’s professionalism, but his talent to make
students believe they are able to deal with problems,
presented above, and to reach brilliant results while
tackling them.

The application of affective language learning
principles in practice is one of the ways to reach the
results desired.

According to V. Buivydiene and N. Macianskiene
(2007) it is recommended to start with self-confidence
(“I can”) principle as one of the ways to solute the
problem. The first educator’s aim is to create
psychologically positive work environment. For this
reason the pedagogue must be patient and display a
supportive attitude to students. He has to remember,
that he is in strong position now and students’ success
depends not only on teacher’s professionalism, but on
his attitude towards those who he teaches too. While
learning a foreign language very often students find
themselves in a stupid situation. But the teacher must
not forget that his students are very ambitious and
capable, and that they do their best to manage it.
Affective self-confidence (“I can”) language learning
principle is to help here very much. The main idea of
this principle is learner’s belief in his ability to
perform the task stimulation. It is very important to
guarantee, that a student will concentrate his energy
on task performance, not on self-defense or emotional
management.

The other important principle is “Risk taking”
principle. The authors, mentioned above, suggest the
teacher that they encourage the learners not to be
afraid to take risk or to dare to guess deliberately, to
arrange challenge involving situations and to praise
students for their efforts.

Language ego principle can also be very
supportive during the process of training specialty
English skills. The essential elements of this principle
are: the learners gain new identity, thinking and the
way they behave while mastering the second
language. (Buivydiene,Macianskiene, 2007). When
setting business environment situations, educator
helps students to get familiar with these situations and
not to be afraid of them, if being involved into them in
reality. It should be remembered that by “situations” it
is meant the use of business English. Fluency in
specific English allows the learners to concentrate on
situation analysis, presentation of solutions, not on
thinking what to say next.

In order to reach this aim the work in specialty
English classes has to be arranged in a new way,
using new study methods in combination. In this
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particular case mastering of specific field of English used) or the students (if a process syllabus is used, in

means combination of case study method, which is
based on analysis of problem situation and solution
presentation (new for teaching/studying English) with
role-playing (simulation), which is already known for
students, and is orientated towards developing
speaking skills mainly.

Role — Playing (Simulation), as Language
Mastering Method

Role-playing (simulation) method takes its roots in
Richards and Rodgers’ (1986) concept of language
where three theoretical views of it are presented:
structural, functional and interactional. The role-
playing (simulation) method follows from the
interactional view. This view "sees” language as a
vehicle for the realization of interpersonal relations
and for the performance of social transactions
between individuals. Language teaching content,
according to this view, may be specified and
organized by patterns of exchange and interaction or
may be left unspecified, to be shaped by the
inclinations of learners as inter actors (Richards,
Rodgers, 1986).

Scarcella and Crookall (1990) review research to
show how simulation facilitates second language
acquisition. Three learning theories, which they
discuss, are that learners acquire language when: (1)
they are exposed to large quantities of comprehensible
input, (2) they are actively involved, and (3) they have
positive affect (desires, feelings and attitudes).

Role playing (simulation) clearly promotes
effective  interpersonal  relations and  social
transactions among participants. "In order for a
simulation to occur the participants must accept the
duties and responsibilities of their roles and functions,
and do the best they can in the situation in which they
find themselves" (Jones, 1982). To fulfill their role
responsibilities, students must relate to others in the
simulation, utilizing effective social skills. It makes
role-playing (simulation) an extremely valuable
language (especially oral skills) mastering method.
According to Patricia K. Tompkins (2008), it
improves not only foreign language skills but, what is
very important, encourages thinking and creativity,
enables students to develop and practice new
language and behavioral skills in a relatively non-
threatening setting, and can create the motivation and
involvement necessary for learning to occur. The
effective use of role-plays can add variety to the kinds
of activities students are asked to perform.

The role playing/simulation method meets
Skehan's (1998b) four criteria for task-based
instruction: meaning is primary; there is a goal which
needs to be worked towards; the activity is outcome-
evaluated; there is a real-world relationship. The
activities in class, therefore, do not focus on language
itself, but on the goals and activities that may be
defined by the teacher (if a procedural syllabus is
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our case the students were given case analysis task).

Unlike skits, role plays shouldn't be scripted out in
details, instead the students should be given a general
scenario with different elements and suggested ideas
for complications to occur. Comprehensible input is
provided in simulations because students engage in
genuine communication in playing their roles. Active
involvement stems from participation in worthwhile,
absorbing interaction which tends to make students
forget they are learning a new language. Students
have the opportunity to try out new behaviors in a safe
environment, which helps them develop long term
motivation to master an additional language. In
addition to encouraging genuine communication,
active involvement, and a positive attitude, the
simulated "real life" problems help students develop
their critical thinking and problem solving skills
(Shekan, 1998). A role play card is a very useful item
in such situation. Patricia K.Tompkins (2008)
recommends before asking students to perform a role
play to prepare them by asking questions. The
questions should incorporate the major parts of the
role play and the vocabulary/idioms involved. After
the question answer session the students should be
comfortable with what they need to do. They have to
be allowed a few minutes to study the role cards and
work out some key sentences and to be give help
where needed. No corrections recommended while
role play is being performed.

Case Study Method — Step from Data
Collection to Analysis

The twenty-first century is characterized by
mobility and ever-increasing flow of information and
co-operation between countries in the field of
economics, culture and education. "New competences
and skills are necessary to understand and evaluate the
developments, and it is a way towards higher
effectiveness" (Fulans, 1999). In these conditions
specialists professional competence is becoming more
and more important and special attention should be
paid to employees academic skills, communication,
language competence, innovations, imagination,
creativity, critical thinking, problem solving skills,
ability to evaluate the situation and make a decision,
positive attitude, openness to changes, responsibility,
integration, partnership, co-operation and teamwork,
lifelong learning and (Blima, 2001; McLaughlin,
1992; Rifkins, 2004), which are essential components
of professional competence. “Growing demands to
employees professionalism set new requirements to
education, stressing creative activity" (Alijevs, 2005).

The case study method is a teaching approach that
consists in presenting the students with a case, putting
them in the role of a decision maker facing a problem
(Hammond 1976).Case study as learning/teaching
method is a bit unusual for language mastering. Its
corner stone is the Analytic Strategy that should be
followed in the course of evaluating data acquired in
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the previous stage of the study. In other terms,
students are given a problematic close to life case,
where they are to analyze it and to provide solutions.
There are various viewpoints related to this phase of

the study. In this article only some of them are
presented, which can be related and applicable for
language mastering process as method itself is more
widely presented in economics and sociological study
fields.

Various authors present different definitions of
this method. Feagin, Orum, & Sjoberg (1991)
define this method as an ideal holistic, in-depth
investigation. They recommend use it mainly in
sociological studies, but increasingly in instructions.
Yin, Stake, and others who are more experienced in
this methodology have developed robust procedures.
When these procedures are followed, the researcher
will be following methods as well developed and
tested as any in the scientific field. Whether the study
is experimental or quasi-experimental, the data
collection and analysis methods are known to hide
some details (Stake, 1995).

On the other hand case studies are designed to
present details from participants’ point of view by
using different data sources. Yin (1993) has
identified some specific types of case studies:

Exploratory, Explanatory, and Descriptive. Stake
(1995) included three others: Intrinsic, when the
researcher has an interest in the case; Instrumental,
when the case is used to understand more than what is
obvious to the observer; Collective, when a group of
cases is studied. Exploratory cases are sometimes
considered as a prelude to social research.
Explanatory case studies may be used for doing causal
investigations. Descriptive cases require a descriptive
theory to be developed before starting the project.
Pyecha (1988) used this methodology in a special
education study, using a pattern-matching procedure.
In all of the above types of case studies, there can be
single-case or multiple-case applications.

The unit of analysis is a critical factor in the case
study. It is typically a system of action rather than an
individual or group of individuals. Case studies tend
to be selective, focusing on one or two issues that are
fundamental to understanding the system being
examined.

From the linguistic point of view the most
interesting and applicable is Feagin, Orum, &
Sjoberg’s, (1991) approach, which explains case study
method as multi-perspective analysis. This means that
the researcher considers not just the voice and
perspective of the actors, but also the actors of
relevant groups and the interaction between them.
This one aspect is a salient point in the characteristic
that case studies possess. They give a voice to the
powerless and voiceless. And this allows a language
teacher to combine case studies with role playing
(speculation) method.
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The application of the methods

It is scientifically proven that any theory has to be
tested in practice and either approved or rejected. This
is the law of social development and the indicator that
society is improving. Taking into account all
theoretical benefits the two study/teaching methods
provide when being applied separately, their
combined application guarantees even better results
because they require from students the demonstration
of higher (analytical) abilities, what is the aim of
modern education.

The combination itself consists of some
components:
Case, which is related to young person’s

professional activity and
and resolution, presentation.

Specific roles, related to a particular case,
performance;

Use of specialty English

According to R.Yin (1993) analysis is a critical
factor in the case study, where an educator has to
provide students with cases, which need answers to
the questions: What to do? How to tackle the
problem? What steps to take etc. The case has to
stimulate students to think....and to think in English.

Thus future lawyers can be offered to analyze a
case in a court. It means, they had to share roles
(judge, jury members, defense lawyer, prosecutor
etc.), act according to these roles, use specific legal
lexis. The verdict the “jury” will issue, and the
punishment, the “judge” will impose, will be students’
hard analytical, discursive (in English) work result.

West Lithuania Business College, Siauliai faculty
law study program students were offered some cases
to analyze and act as in reality: A. Bruzaite’s, who
killed her two sons, case, case of pedophilia, judge
J.Furmanavicius’ murder. They chose A.Bruzaite’s
case. Students had to be well-acquainted with the case
itself in order to share roles (there were culprit,
defense lawyer, prosecutor, judge, jury, witnesses)
and to be ready for the court room trial. Thus, a real
life situation, related to students study area, was
arranged. Students had to analyze it and provide
solution according to the role chosen. While acting,
presenting, discussing, they had to use specific legal
English skills and professional knowledge gained.

Business administration, economic study program
students can be offered to “become” managers,
financial advisers, directors, bankers, customers,
middlemen, who have to operate on business issues,
arrange new employees recruitment, calculate profit
ant give advices to Managing Director, lead
negotiations etc. They have to be familiar with
business essentials, management principles, pricing
policy, art of negotiation, types of insurance even
psychology in case to hire a suitable worker etc. If
they make a good deal, buy good equipment, hire
well-prepared professional, they will prove being
perfect “managers”, “administrators”, ‘“customers,
“financial advisers”, real professionals, who can deal
with foreign partners in fluent English.

requires problem analysis
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College Siauliai faculty students have performed

some cases, such as “Job interview”, “Business plan

presentation”, “Company promotion”.

In the first case (Job interview) some of them were
employers, whose task was to analyze some CVs,
choose the best candidates, invite them to a job
interview, talk to graduates and select the best. The
task is not easy, as being a personnel manager means
to know a company policy, requirements to well-
arranged CV, employees education, professional
qualifications, work experience, personal features and
be skilled in leading a conversation. The candidates
had to analyze company’s requirements and present
themselves in the best way.

In the second case (Business plan presentation)
some students “became” the members of Bank
Managing Border, whose task was to analyze business
plan presented and to decide if to support future
businessman financially. It means they had to be
familiar with marketing essentials, economic country
situation, to know recent market offers and needs and
be able to evaluate ideas presented. The plan
presenter’s task consisted mainly of desire to prove
“bankers” to support his business idea, presented in
the plan. This “businessman” had also to be familiar
with marked demands, which meant its deep analysis
and new business idea presentation, based on this
analysis. The presentation itself had to be arranged
according to the modern requirements (use of
multimedia, fluent interaction with audience, good
English).

The third case (company promotion) meant for
students to create their own company and promote it
in Lithuania. They had to analyze Lithuanian market
demands, local environment peculiarities and find out
the type of business and company they have to create
to be able to enter Lithuanian market. Thus, some
students were business world representatives and had
to act according to this role, which main idea was to
present their company in the best way they could.
Some presented Lithuanian authorities, who had to
decide which foreign company can be promoted in
Lithuania. As business world representatives were
foreigners, good business English was a must for both
sides.

In cases presented above learners did a hard job,

because they had to analyze the case presented, act

according to the role given and at the same time to

demonstrate perfect business English. As roles were
related to their future occupation and required deep
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professional knowledge and skills, students were
forced to look again at specialty textbooks and base
their activity on knowledge they gained within
specialty  lectures. Interdisciplinary integration
becomes an integral part of study process too.

The system of students’ work evaluation

After the case is done, students expect to be
evaluated. The educator’s attention to their
achievements, good presentations, acting, speaking
plays a major role here, but real evaluation is needed
too. What are the procedure and the criterion of such
work evaluation?

The corner stone of evaluation system is active
work of the other learners. No passive observers
presented. The students are given the right to
“evaluate “their friends first. It means not only to say
what they think about the work process itself, the
ways how problem was tackled, solutions presented,
but to demonstrate an ability to evaluate friends’
English skills, too. They are asked to say what they
found out while listening to friends with no right to
correction. The “actors” are given a chance to correct
their mistakes themselves. If they are not able to do
this, they are “punished”. They receive “penalty
points” which are taken into account summarizing and
writing final evaluation. The “teachers” are rewarded
with credits, which they can use at any convenient
time for them: test, ordinary checking or even exam.

The next step is the educator’s work: to point out
the rest of mistakes, which were not noticed by
classmates and provide final evaluation. Learners are
aware of speaking presentation evaluation criteria and
know in advance what is evaluated after role-play is
done: F — speaking fluentness (how fast and smoothly
learners’ speech flows not calculating mistakes) A-
accuracy (all mistakes made), L — lexis (use of
specific, relevant to case, vocabulary). Finally, all
points are summarized and divided by three and
evaluation presented.

Feedback

In order to identify students’ opinion towards such
study process organization, the level of its
effectiveness and influence on language mastering
and development of professional qualifications,
learners were asked to complete the questionnaire:
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Table 1. Questionnaire and survey results

=
No. Statement $ g g Ny
2 g g s
« > E D
E 5 & é
< >
Case study and role-playing (simulation) methods, applied in English lectures, help me:
1. | Understand importance of specialty English mastering 84.67% 11.03% 4.30% 0%
2. | Improve my communicational and social skills 83.73% 14.13% | 2.14% 0%
3. | Overcome the fear of speaking in public 81.77% 10.30% 6.89% | 1.04%
4. | Be given an opportunity to study abroad 84.48% 9.28% 6.24% 0%
5. | Feel safer and more self-confident in real business situation 85.43.% 6.89% 7.68% 0%
6. | Guarantee better chance for good career 73.39% 24.48% 2.13% 0%
7. | Analyze problem situations and present solutions 77.08% 21.03% 0% 1.89%
8. | Overcome difficulties in professional area 73.22% 7.24% 19.03% | 0.51%
9. | Increase self-confidence 86.0% 11.20% | 2.30% | 0.50%
10. | Become well-prepared professional 77.53% 27.58% 3.89% 0%
11. | Be competitive in labor market 91.72% 6.25% 2.03% 0%
81.72% 12.78% | 5.14% | 0.36%
Average
These methods make me feel not comfortable as:
1. | T am afraid to speak in public 3.44% 0.71% 20.68% | 75.17%
2. | I feel bad, as I do not know enough English words 1% 1.37% 31.51% | 66.12%
3. | I do not feel enough self-confidence for such a task 0% 2.14% 25.30% | 72.56%
4. | I am not planning to study/work abroad 0% 0% 8.90% | 99.10%
0% 1.05% 20.71% | 78.23
Average %

Survey results are presented in the charts below:

5% 0%

13% O Always

m Very often
O Seldom
O Never

82%

Picture 1. Efficiency Level of Case Study and Role-
Playing (Simulation) Methods

According to this survey 82% of students stated

that case study and role-playing (simulation) methods
always helped to improve different aspects of
specialty English skills, professional qualifications
and personal qualities. 13% agreed that such work
organization was effective very often, only 5%
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admitted that it was seldom useful and no one rejected
them.

Such qualities as competitiveness in the labor
market (92%), self — confidence (86%), sense of
safety in real business situation (85%) and
understanding of the importance of business English
mastering (85%) were evaluated by students very
highly. It is very important as these abilities are
essential for anybody, who wants to be successful in
start in life. For a young graduate this means a
successful self-presentation in the labor market.

The phrase “Labor market” it-self means the
market in which workers compete for jobs and
employers compete for workers.The word compete is
the main here and reflects the essentials of the
process. According to B.Kryk, A.Burlyta (2007)
technological progress, development of
communication and IT technologies, liberalization of
trade and international exchange affect labor market
very much. Thus these changes dictate requirements
to the profile of employee meeting current
requirements of labor market. It consists of three
groups of competence:

® Technical (ability to use new technologies);

® Business (special and general knowledge)

abilities connected with particular trades,
ability to solve problems and take decisions;
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® Interpersonal (teamwork, communicative-
ness, motivation, ability to adapt). (Kryk,
Burlyta, 2007).
® The ability to be fluent at foreign languages
has to be taken into account too as current
situation changes term “Labor market” into
term “International labor market”.
It is also important to note that self-confidence and
sense of safety in real business situation is extremely
important in almost every aspect of person’s life.

Sadly, this can be a vicious circle: people who lack

self-confidence can find it difficult to become
successful. People who lack self-confidence can find

it difficult to become successful.
(http://www.mindtools.com/images/general/logo.gif).

Thus increased self-confidence and sense of
safety, highly rated by students, indicate positive
influence of case study and role-playing methods
application on psychologically strong person’s
development.

Such survey results demonstrate high efficiency
level of the methods, positive learners’ attitude
towards their application in the classroom, students’
awareness, perfect orientation in the contemporary
labor market situation, acknowledgement of the
requirements to successful employee and readiness to
compete in real business world.

(079
21% o Always

m Very often
0O Seldom

78% 0O Never

Picture 2. Negative Aspects of the Methodology

Evaluating the negative aspects of application of
methods students did not find them being inefficient
as well. The main problems, mentioned in survey, are
fear to speak in public.

According to Morton C., Orman MD (2010) this
barrier can be overcome if to know some key
principles:

* Speaking in public is not inherently stressful;

» No need to be brilliant or perfect to succeed;

* Not to consider your-self being a public speaker;

* Understand that when speaking in public, nothing

"bad" can ever happen;

* Not to try to do too much, prepare sufficiently;

* Remember that audience truly wants speaker to

succeed;
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All these principles are used in business English
classes while applying case study and role-playing
(simulation)  teaching/learning  methods.  Their
effectiveness has been demonstrated by survey
results: problem is only relevant to 3.44% of students.

Nobody stated this methodology being useless.
That is the obvious proof of its practical value.

Conclusions

Considering theoretical basis of methodology,
practical income of its application and survey results,
it can be stated, that case study and role-playing
(simulation) combination is a theoretically based
methodology. It is efficient, practically applicable
way to develop well-prepared, self-confident
professionals, being able to compete in a world-wide
labor market

Furthermore, study process liveliness and interest
are guaranteed by elements of novelty and challenge.
Thus, it is recommended to apply this methodology in
specialty English classes with the purpose to improve
specialty English skills of the learners and to develop
well-prepared professionals.
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ATVEJO ANALIZES IR VAIDYBINES
(IMITAVIMO) SITUACIJOS MOKYMO/-SI
METODU TAIKYMAS SPECIALYBES ANGLU
KALBOS PASKAITOSE: KVALIFIKUOTU
SPECIALISTU RENGIMO BUDAS

Santrauka

Straipsnyje analizuojamas atvejo studijos bei
vaidybinés (imitacinés) situacijos mokymo/-si metody
dermés taikymo specialybés angly kalbos paskaitose
efektyvumas bei jtaka visapusiSkai parengty
specialisty ugdymo procesui, pristatomas studenty
poziliris ] tokia mokymo proceso organizavimo
struktlirag. Analizé grindziama studenty apklausos
duomenimis, gautais taikant anketavimo buda.

Izangoje supazindinama su realia situacija
pasaulinéje darbo rinkoje: dabartinémis arSios

konkurencijos salygomis joje jsitvirtinti gali tik
specialistai profesionalai, t.y. aukStyjy mokykly
absolventai, kurie ne tik tobulai jsisavino specialybés
zinias bei jvaldé praktinius jgiidzius, bet pasizymi
puikiomis analitinémis savybémis, auk$tu buitinés ir
profesinés uzsienio kalbos vartojimo lygiu.

Straipsnyje pristatomi du mokymo/-si metodai:
atvejo studija ( nelingvistinis metodas) ir vaidybiné
(imitacing) situacija (lingvistinis metodas),
apibiidinamas  teorinis  pagrindimas, pateikiami
praktinio taikymo pavyzdziai, jy dermés specialybés
angly kalbos paskaitose efektyvumo lygis, jo
priezastys bei metody derinimo jtaka, ugdant savimi
pasitikinCius, teoriSkai ir praktiSkai gerai paruoStus
specialistus, gebanCius  analizuoti  problemines
situacijas ir randancius efektyvius sprendimus (atvejo
studijos metodo esmé), puikiai kalbancius specialybés
angly kalba (vaidybinés situacijos metodo esmé) ir
pasiruosusius konkuruoti pasaulinéje darbo rinkoje.

Straipsnio  pabaigoje  pateikiamos  iSvados,
nurodancios metody derinimo teigiamus aspektus, bei
rekomendacija §] specialisty ugdymo buda taikyti
specialybés uzsienio kalbos paskaitose.
PAGRINDINIAI ZODZIALI: atvejo analizé, vaidmeny

(modeliavimas), kalb¢jimo  jgiidziai, profesiné
kompetencija, pasitikéjimas savimi,
konkurencingumas.

Vilma Bazariené. Mokslinis laipsnis — magistras. Darboviet¢ — Vakary Lietuvos verslo kolegija, Siauliy
fakultetas. Moksliniy tyrimy kryptis: inovatyvis mokymo (-si) metodai. Atliekami tyrimai skirti inovatyviy
mokymo (-si) metody taikymo dalyko uzsienio kalbos (angly) paskaitose rezultatams jvertinti. Tel. 860536102.

El. pastas vbazariene@yahoo.com.
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Reikalavimai autoriams, norintiems publikuoti savo straipsnius

Mokslinio zurnalo ,,Vadyba“ steigéjas yra Vakary Lietuvos verslo kolegija. Nuo 2002 m. leidZiamame Zurnale spausdinami
technologijos moksly (H, E, J), socialiniy moksly (L, S, K, M, N, P, X), Fiziniy moksly (F, G, I) tematikos straipsniai.
Pagrindinis mokslinio Zurnalo straipsniy bei atlikty moksliniy tyrimy uzdavinys- iSrySkinti problemas ir pateikti galimus jy

sprendimo biidus regiono vieSosioms ir priva¢ioms organizacijoms. Straipsniai gali biiti tiek empirinio, tiek ir teorinio pobiidzio .
Redakcijai pateikiami straipsniai privalo buti originaliis, ank$¢iau niekur nepublikuoti. Draudziama Siame Zurnale iSspausdintus
straipsnius publikuoti kituose leidiniuose.

Bendpri reikalavimai

&7

&2
&7
&7

1.

Redakcinei kolegijai pateikiami straipsniai privalo biiti
profesionaliai suredaguoti, be raSybos, skyrybos ir
stiliaus klaidy. Straipsniuose turi biti naudojama
moksliné kalba.
Straipsniai rasomi lietuviy, rusy arba angly kalba.
Straipsnio apimtis 7-8 puslapiai.
Straipsnio  struktira  turi  atitikti  moksliniams
straipsniams biidingg struktiira. Jame turi buti i$skirtos
tokios dalys:
Straipsnio pavadinimas. Straipsnio autorius,
Institucija, kurig atstovauja autorius. Straipsnio autoriaus
elektroninis pastas.

. Anotacija su pagrindiniais ZodZiais ta kalba, kuria

raSomas straipsnis. Anotacija turéty trumpai apZzvelgti
straipsnio turinj, nurodyti per kokig prizm¢ bus
analizuojama problema. Anotacijos tekstas turi biiti aiSkus
ir glaustas. Anotacijos apimtis turi sudaryti ne maZiau
arba lygiai 2000 spaudos Zenkly.

. Pagrindiniai ZodZiai- tai ZodZziai, kurie iSreiSkia

svarbiausius nagrinéjamos temos pozymius. Penki ar Sesi

straipsnio pagrindiniai zodziai privalo buti jtraukti j
Lietuvos Nacionalinés M. Mazvydo bibliotekos
autoritetingy vardy ir dalyky jrasus. Ar pagrindinis Zodis

yra jtrauktas j §j sgraSa, galima pasitikrinti bibliotekos
elektroninéje svetainéje adresu:
<http://aleph.library.1t/F/UYSMKM4NY8C9H33SP6PVE
F2585NQUS9CEEBJVCYCA3HUQNQCRS-

31681 ?func=find-b-0&local base=LBT10>, ,,paieskos

lauke jvedus ,,Tema, dalykas (lit) (lietuviy
kalba) ir ,,Tema, dalykas (eng)“ (angly kalba).

4.

=)

Ivadas, kuriame suformuluotas mokslinio tyrimo tikslas,
aptarta nagringjamos temos problema, aktualumas ir jos
iStirtumo laipsnis, i§skiriamas tyrimo objektas, uzdaviniai
bei tyrimo metodai. Analizé — straipsnio medZiaga.
Straipsnio poskyriai nenumeruojami.

.Analizé — straipsnio medziaga. Straipsnio poskyriai

nenumeruojami.

. I§vados. Nenumeruojamos.
. Literatiiros sarasas. Nenumeruojamas. Straipsnio tekste

Saltiniai cituojami skliausteliuose nurodant autoriy pavardes
ir metus, Pvz. (Cooper 1994), (Cleland J.; Kaufmann, Gy
1998). Jeigu interneto Saltinis neturi autoriaus, nuoroda
dedama tik paciame tekste lenktiniuose skliaustuose.
Raidés ,,p*“ ir ,,pp* prie puslapiy nerasomos. Apiforminimo
pavyzdziai:

Knygos
Valackien¢é, A. (2005). Kriziy valdymas ir sprendimy
priémimas. Technologija, Kaunas.

Berger, P. L., Luckmann, Th. (1999). Socialinis tikrovés
konstravimas. Pradai, Vilnius.

Straipsniai Zurnale

Boyle, T. (2003). Design principles for authoring dynamic,
reusable learning objects. Australian Journal of Educational
Technology, 19(1), 46-58.

Straipsniai knygoje

Curthoys, A. (1997), History and identity, in W. Hudson and
G. Balton (eds), Creating Australia: Changing Australian
history, 25- 84. Allenn and Unwin, Australia.

Dokumentas is interneto

Wiley, D. A. (2003). Learning objects: difficulties and
opportunities. [Zitréta kovo 18 d., 2009],
<http://opencontent.org/docs/lo_do.pdf>.

Statistinés informacijos bei interneto Saltiniai

Lietuvos emigracijos statistika. (2009). Statistikos
departamentas prie LR Vyriausybés. [Zitréta vasario 16 d.,
2009],

<http://www.stat.gov.1t/lt/news/view/?1d=68 19 & PHPSESSI
D=5b1{3c1064199d8baf757cdelel35bc0>.

8.Santrauka su pagrindiniais ZodZiais raSoma angly
kalba. Jei straipsnis raSomas kita kalba, santrauka
pateikiama lietuviy kalba. Santraukos apimtis- ne
maziau 3000 spaudos Zenkly.

9. Autoriy trumpas CV, kurj sudaro: autoriaus vardas,
pavardé. Mokslinis laipsnis. Darbovieté. Pareigos.
Moksliniy tyrimy kryptis. Adresas. Telefonas. Kita
informacija apie autoriy. Autoriy CV turi sudaryti ne
daugiau kaip 3000 spaudos Zenkly.

Reikalavimai straipsnio surinkimui ir
sumaketavimui

%4 Straipsniai turi bati parengti MS Word programa A4
formato lapuose.

% Dokumento parastés: virSuje — 2 cm, apacioje — 2 cm,
kairéje — 3 cm ir deSingje — 2 cm.

%, Straipsnio tekstas: mazosiomis raidémis lygiuojamas
pagal abu krastus, dydis — 10 pt, Sriftas — Times New
Roman, pirma pastraipos eiluté jtraukta 0.5 cm.

Paveikslai ir diagramos turi biti aiskiis, bréziniai —

sugrupuoti | vieng objekta.

Lentelés ir schemos turi buti sunumeruotos, ir turéti

pavadinimus.

1. Lenteliy pavadinimai raSomi vir$ lentelés centre.
2. Paveiksly pavadinimai raSomi po paveikslu centre.

Straipsniy elektroning versija praSome siysti elektroniniu pastu adresu: mokslas@vlvk.lt.
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