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EFEKTYVUS PREKYBOS VADOVU MOKYMASIS PROFESIONALUMO TOBULINIMO
PERSPEKTYVOJE: ATVEJO ANALIZE

Prof. dr. Riata Marija Andriekiené
Klaipédos universitetas

Doc. dr. Gitana Tolutiené
Klaipédos universitetas

Juraté Kontautiené
Socialiniy moksly-edukologijos magistré, UAB “Kosmelitos” Klaipédos padalinio parduotuviy
mazmeninés prekybos vadové

Anotacija

Straipsnyje pristatomi kokybinio tyrimo pasitelkiant vieno atvejo analize rezultatai. Siame tyrime turinio analizés
metodu siekta nustatyti, koks démesys skiriamas prekybos vadovy efektyviam mokymuisi profesionalumo tobulinimo
perspektyvos aspektu mazmeninés prekybos groZio puoseléjimo priemonémis institucijoje. Remiantis jos veiklos
dokumentais, atskleidziamos tirtos institucijos prekybos vadovy efektyvaus mokymosi profesionalumo tobulinimo
perspektyvoje galimybés, atliekant mokymo(si) poreikiy, programy, kompetencijy, motyvavimo mokytis, jgyty
kompetencijy taikymo, mokymosi i§ patirties bei perspektyvos analize. Atliktas tyrimas isry$kino, jog prekybos vadovy
efektyvus mokymasis profesionalumo tobulinimo perspektyvoje vyks sékmingai, jeigu jis bus tikslingas,
nenutriikstamas, sistemingas, padés organizacijai spresti problemas dabartyje ir perspektyvoje, darbuotojai bus
motyvuojami ir tobulins profesionalumg jvairiomis strategijomis, budais, o jj organizuos ir realizuos andragogai
profesionalai arba prekybos vadovai, jgij¢ andragoginiy kompetencijy. Atlikta atvejo analizé galéty pasitarnauti
prekybos vadovy efektyviam mokymuisi profesionalumo tobulinimo perspektyvoje organizacijoje ir uz jos riby.
Remiantis atvejo analizés rezultatais ir iSvadomis, straipsnyje pateikiamos rekomendacijos mazmeninés prekybos
imonés administracijai.

Reik$miniai ZodZiai: efektyvus mokymasis, profesionalumo tobulinimas, prekybos vadovas, perspektyva.

Ivadas

Teoriné analizé (Jatkauskiené, 2013; Jatkauskiené, Andriekiené, 2013; Jatkauskiené, Le
Boterf, 2012; Jatkauskiené, Tolutiene, 2012; ir kt.) parodé, kad profesionalumas susietas Su
asmeniu, jo gebéjimais mobilizuoti turimus Saltinius, siekiant i$spresti veiklos problemas ar jveikti
sudetingg profesing situacija. Tai gebéjimai, zinios, kultiira, identitetas, kurie siejami su aukstu
profesiniy ziniy lygiu, kartais labai specializuotomis ziniomis, veiklos metodais, veiklos procesy
valdymu ir kt. Tuo tarpu efektyvus mokymasis - tai mokymasis ¢ia ir dabar, kuo mazesniy pastangy
deéka, 18 jvairiy kasdienés veiklos situacijy, problemy, kurios sprendziamos reflektuojant i§ savo,
kity patirties, taip vystant naujus mokéjimus, jgtidzius, teorijas, mastymo patirtis pavyksta pasiekti
rezultaty profesionalumo tobulinimo perspektyvoje. Kasdien atsirandancios naujos technologijos,
darbo metodikos, inovacijos lemia poreikj nuolat tobuléti, dométis naujovémis dabar ir
perspektyvoje, norint islikti konkurencingais darbo rinkoje. Siame procese svarbu Zinoti, numatyti
mokymo(si) tikslus ir suvokti jy prasme.

Tyréjy (Adomaitiené, Zubrickiené, 2020, 2016; Parandzanov’as, 2017, Bagdoniené,
Adomaitiené, 2017; Syed, 2015; Jatkauskiené, Trakselys, 2015; Lukos$iiniené, 2014; Merriam,
2013; Tolutiené, 2013; ir kt.) nuomone, efektyvy mokymasi lemia mokymosi aplinka, turinys,
andragogo ir besimokanciojo sgveika, taikomi mokymosi budai, strategijos, andragogo
profesionalumas ir kt. Kad patirtis turéty jtakos profesionalumo tobuléjimui, ji turi buti nuolat
reflektuojama ir kritiSkai vertinama. Taip ji pereina ] mokymasi, mokymasis taikant mokymosi
strategijas, budus tampa efektyviu mokymusi, kuris pereina — j profesinj tobuléjimg, o Sis — |
rezultatyvig veiklg (Tolutiené, 2014; Merriam, 2013; ir kt.). Tikslingai naudojamos mokymosi
strategijos sustiprina besimokanciyjy gebéjimg efektyviai mokytis ir padeda siekti geresniy
rezultaty, leidzia efektyviai naudoti laikg ir pasirinkti geriausig biidg uzduociai atlikti (LukoStiniené,
2014; Brookfield, 2013; ir kt.). Prekybos vadovai turi lanksé¢iai naudoti mokymosi strategijas,
atsizvelgiant j darbuotojy patirtj, uzduotis ir mokymosi situacijas bei jy taikymg jmonés veikloje.
Todél prekybos vadovams atliekant darbuotojy mokymo(si) organizavimo ir realizavimo funkcijas
butina jgyti andragoginiy kompetencijy, norint jzvelgti savo vadovaujamos jmong¢s, padalinio

18



perspektyvas, zinoti jy tikslus, mokymosi poreikius, suprasti pavaldiniy likes¢ius ir skatinti nuolat
mokytis.

Pastebéta, jog Lietuvoje ir pasaulyje placiai tiriamas suaugusiyjy Svietimas, mokymasis, jy
strategijos ir biidai bei mokymasi sglygojantys veiksniai (Adomaitien¢, Zubrickiené, 2020, 2016;
Parandzanov’as, 2017; Bagdoniené, Adomaitiené, 2017; Greene, 2016; Stelmokiené, Endriulaitiené,
2015; Syed, 2015; Tolutiené, 2014; Merriam, 2013; Brookfield, 2013; Jatkauskiené, Trakselys,
2015; Jatkauskiené, Andriekiené, 2013; Jatkauskiené, 2013; ir kt.). Taciau analizuojamai problemai
itin vertingi B. Jatkauskienés (2013) sisteminiai tyrimai andragogy profesionalizacijos aspektu,
kurie pasitarnauja analizuojant prekybos vadovy efektyvy mokymasi profesionalumo tobulinimo
perspektyvos aspektu. Kaip parodé mokslinés literatiiros analizé, efektyvus prekybos vadovy
mokymasis profesionalumo tobulinimo perspektyvoje nepakankamai iSanalizuotas. Todél
straipsnyje formuluojama moksliné problema: Kaip efektyviai organizuoti ir realizuoti prekybos
vadovy mokymasi profesionalumo tobulinimo perspektyvoje?

Tyrimo objektas: prekybos vadovy efektyvus mokymasis ir profesionalumas.

Tyrimo tikslas: teoriniu ir empiriniu aspektu iSanalizuoti prekybos vadovy efektyvaus
mokymosi galimybes profesionalumo tobulinimo perspektyvoje.

Siekiant atskleisti prekybos vadovy efektyvaus mokymosi galimybes profesionalumo
tobulinimo perspektyvoje, démesys sutelkiamas j Siuos tyrimo aspektus: mokymo(si) poreikius
(taikytos metodikos, poreikiy realizavimas, nauda jmonei); mokymo(si) programas (jy tikslai,
turinys ir jo nauda, metodai, sgveika, griztamasis rySys, refleksija, teikéjo profesionalumas);
kompetencijas (edukacinés, vadybinés, tiriamosios ir bendrosios); motyvavimg mokytis (finansiné,
moraliné paskatos, karjeros galimybés); igyty kompetencijy taikymg (steb¢jimas, analizé,
dalijimasis patirtimi); mokymasi i§ patirties (mentoriavimas, reflektavimas, demonstravimas);
perspektyva (imonés poreikis, tenkinimo galimybés).

Tyrimo metodai:Atlikus mokslinés literattiros analiz¢ (apie profesionalumo tobulinimo ir
efektyvaus mokymosi sampratas, efektyvaus mokymosi ir profesionalumo tobulinimo strategijas,
budus bei prekybos vadovo kompetencijas profesionaliai veiklai ir jy plétros galimybes, zvelgiant |
perspektyva) ir apklausa (anketavima), siekiant istirti prekybos vadovy poziiirj j efektyvy mokymasi
profesionalumo tobulinimo perspektyvoje, Siame straipsnyje pristatoma Vvykdyta vienos
mazmeninés prekybos grozio puoseléjimo priemonémis institucijos atvejo analizé, siekiant nustatyti
prekybos vadovy efektyvaus mokymosi galimybes profesionalumo tobulinimo aspektu.

1. Prekybos vadovy efektyvaus mokymosi profesionalumo tobulinimo perspektyvoje tyrimo
rezultaty analizé ir interpretacija

1.1. Tyrimo metodologija, metodika ir organizavimas

2020 m. atliktas prekybos vadovy efektyvaus mokymosi profesionalumo tobulinimo
perspektyvoje kokybinis tyrimas. Jam atlikti pasitelkta vieno atvejo analizé mazmeninés prekybos
grozio puoseléjimo priemonémis institucijoje. Taigi Siame straipsnyje pristatoma tirtos prekybos
institucijos veiklos, efektyvaus prekybos vadovy mokymosi profesionalumo tobulinimo
perspektyvos aspektu jos vidiniy dokumenty pagrindu gauty duomeny analiz¢ ir interpretacija.

Suderinus su jstaigos vadovu, analizuoti Sie dokumentai: jstaigos strategija, mokymosi
paketai, mokymy ataskaitos, pareiginés instrukcijos, detaltis planai, veiklos ataskaitos, susirinkimy
apibendrinimai, vadovavimo kodeksas, vidinés tvarkos (mokymy tvarka, grjztamojo rySio tvarka,
esminiai komunikavimo etapai, naujy darbuotojy atrankos schema, naujy darbuotojy jvedimo |
pareigas tvarka, darbuotojy kvalifikacijos vertinimo tvarka, darbuotojy paaukstinimo-pazeminimo
pareigose tvarka) ir kt. Remiantis veiklos dokumentais, atskleidziamos tirtos institucijos prekybos
vadovy efektyvaus mokymosi profesionalumo tobulinimo perspektyvoje galimybés, atliekant
mokymo(si) poreikiy, programy, kompetencijy, motyvavimo mokytis, jgyty kompetencijy taikymo,
mokymosi 18 patirties bei perspektyvos analize.
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Remiantis teorine analize, isskirtos prekybos vadovy efektyvaus mokymosi profesionalumo
tobulinimo perspektyvoje Sios kategorijos ir subkategorijos: 1-0ji kategorija ,,mokymo(si) poreikiy
analizé“, subkategorijos ,taikytos metodikos, poreikiy realizavimas, nauda jmonei; 2-0ji
kategorija ,,mokymo(si) programos‘, subkategorijos ,tikslas, turinys ir jo nauda, metodai, sgveika,
griztamasis rySys, refleksija, teikéjo profesionalumas®; 3-0ji kategorija ,,kompetencijos®,
subkategorijos ,,edukacinés, vadybinés, tiriamosios ir bendrosios®; 4-0ji kategorija ,,motyvavimas
mokytis*, subkategorijos ,,finansiné, moraliné paskatos, karjeros galimybés®; 5-0ji kategorija ,,jigyty
kompetencijy taikymas®, subkategorijos ,,stebéjimas, analizé, dalijimasis patirtimi*; 6-0ji kategorija
,mokymasis i§ patirties*, subkategorijos ,,mentoriavimas, reflektavimas, demonstravimas®; 7-0ji
kategorija ,,perspektyva“, subkategorijos ,,jmonés poreikis, tenkinimo galimybés*.

Siame tyrime turinio analizés metodu sickiama nustatyti, koks démesys skiriamas prekybos
vadovy efektyviam mokymuisi profesionalumo tobulinimo perspektyvos aspektu mazmeninés
prekybos grozio puoseléjimo priemonémis institucijoje. Atvejo analize, anot Zucker (2009), galima
jzvelgti ir kaip metodologija, ir kaip metodg. Metodologija, nes atlickami du tyrimai: Kiekybinis ir
kokybinis; kaip metodas, nes pagal atvejo analizés metodo reikalavimus analizuojami dokumentai,
juy turinys, komentarai, pritaikant turinio analizés metoda pagal efektyvy mokymasi ir
profesionalumo tobulinimg perspektyvoje specifika, galimybes.

Prekybos vadovy efektyvaus mokymosi galimybés profesionalumo tobulinimo perspektyvoje
atliekamos manifestiniu lygmeniu. Zydzitinait¢ ir Sabaliauskas (2017) teigia, jog manifestinés
interpretacijos lygmuo reiskia, kad iSskirtos (suformuotos) kategorijos interpretuojamos tiesiogiai,
remiantis raktiniais zodziais. Kokybinio tyrimo analizé atlikta, taikant tris turinio analizés etapus: 1)
nustatytos teorinés ribos, kuriose nagrinéta teksto medziaga, tekstas skaitytas daug Kkarty,
pasizymint aktualias vietas, apimancias jvairias asociacijas, pastabas uzsirasant $alia citaty; 2)
analizés metu atsiribota nuo asmeninés nuomonés, patirties, nuostaty, remtasi tik teorine medziaga
ir interpretacija; 3) atspindimos metodologinés — filosofinés nuostatos, naudotos turinio analizei.

Kaip minéta, mazmeninés grozio puoseléjimo priemonémis prekybos jmonés veiklos,
efektyvaus prekybos vadovy mokymosi profesionalumo tobulinimo perspektyvos aspektu turinio
analizei naudoti dokumentai (poreikiy analiz¢, strategija, planai, ataskaitos, programos, instrukcijos
ir kt.). Siekiant uztikrinti tyrimo etikg, $iy dokumenty panaudojimas suderintas su atsakingais
vadovais (zodziu). Taciau jie nepanoro viesinti savo pavadinimo, todél straipsnyje tirtos prekybos
imonés pavadinimas nebus skelbiamas.

1.2. Imonés veiklos analizé prekybos vadovy efektyvaus mokymosi profesionalumo tobulinimo
perspektyvos aspektu

Pagrindiné tirtos jmonés veikla — mazmeniné prekyba grozio puoseléjimo priemonémis
(kosmetika, parfumerija, kiino priezitiros priemonémis ir t.t.). Ypatingas démesys skiriamas jmonés
personalui, jy kompetencijy vystymui, darbuotojy mokymui, ilgalaikiy darbo viety kairimui, darbo
organizavimo efektyvumo didinimui. Tai didziausias darbuotojy skai¢iumi prekybos kosmetika
tinklas Lietuvoje. Mazmeninés prekybos skyrius susideda i§ 5 regioniniy padaliniy: Kauno,
Vilniaus, Rokiskio, Siauliy ir Klaipédos regiony.

Sios jmonés mazmeninés prekybos padaliniy vadovy efektyvus mokymasis ir profesionalumo
tobulinimas matuojamas kompetencijos/veiklos efektyvumo vertinimo metu, kuris vyksta kiekvienais
metais. Darbuotojy kvalifikacijos vertinimas jmonéje siejamas su jy profesionalumo vystymu,
konkurencinio pranaSumo rinkoje formavimu, klienty aptarnavimo kokybe bei klienty poreikiy
patenkinimu ir jy ateities vartojimo tendencijy formavimu (Darbuotojy kvalifikacijos vertinimo
apraSymas, 2014). Kadangi profesionalumo tobulinimas susijes su sistemingu kompetencijy
tobulinimu, o kvalifikacija - tinkamais rezultatais jrodyta atitiktis darbo reikalavimams, todé! ir s5ios
jmonés padaliniy vadovy kvalifikacijos vertinimo rezultatai parodo veiklos kokybe, gebéjimqg veikti,
jgyvendinti rezultatyvig praktikg. Kvalifikacija sudaryta i§ kompetencijy, nes jos yra esminiai
elementai, nusakantys asmens ry$j su uzduotimi. Kompetencijy kiekis ir pobudis gali Kisti, tai
priklauso nuo jy sudétingumo ir pobidzio. [monés padalinio vadovy kvalifikacijos vertinimo
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sistema (Prekybos vadovo veiklos efektyvumo vertinimo kriterijai, 2018) leidzia prekybos vadovams
atskleisti jgudzius, gebéjimus, jais naudotis konkrecioje veiklos situacijoje. Remiantis jmonés
padalinio vadovy kompetencijy/veiklos efektyvumo vertinimo politika bei jmonés ,,Darbuotojy
kvalifikacijos vertinimo apraSymu“ (2014), galima teigti, kad jmoné riupinasi darbuotojy
kompetencijomis. Kaip matyti 1 pav., Sios jmonés padaliniy vadovy kompetencijy/veiklos
efektyvumo vertinimas fiksuoja ne tik Ziniy ir jgudziy (pagal kiekybinius ir kokybinius rodiklius)
vystytinas/tobulintinas sritis, bet ir Ziniy bei jgudziy progresq, taip pat parengiamas jy vystymo ir

palaikymo planas perspektyvoje.
Pasiekto ~
darbuotojy

Ziniy lygio Darbuotojy
palaikymas mokymas (is)
Nustatyto
darbuotojy _
Ziniy ir jgadziy Da.?ajro?o;q
spragy 'Z.‘r_}‘.‘qv{."
eliminavimas .fr_ igudziy
vystymo plano vertinimas
sudarymas

1 pav. Mazmeninés prekybos jmonés darbuotojy kompetencijy vertinimo sistema
Saltinis: sudaryta autoriy pagal atlikto tyrimo duomenis, 2020.

Remiantis tirtos jmonés prekybos vadovo kvalifikacijos vystymo planu, galima teigti, jog
prekybos vadovy efektyvus mokymasis vyksta 3 etapais (2 pav.): 1) individualus mokymasis is
patirties; 2) mokymasis mokant kitus, kuris taip pat skatina savianalize; 3) profesionalo vystymo
plano atlikimas, remiantis kompetencijos/veiklos efektyvumo vertinimo rezultatais Dbei
refleksijos/savianalizés metu, suvokiant stiprigsias ir silpngsias sritis. Visi Sie etapai padeda jgyti
naujo ismokimo, analizuojant ir reflektuojant savo patirti, padeda tq naujq iSmokimq paversti
aukstesnés kokybés veikla. Remiantis Jatkauskiene (2013), galima teigti, jog svarbiis visi
profesionalumo elementai: Zinios, iSsilavinimas, priklausymas profesinei grupei, Ziniy lygio
palaikymas bei tobulinimas, tadiau pats svarbiausias profesionalumo pozymis yra tinkamos ir
rezultatyvios praktikos demonstravimas.

ITndividualus Mokymasis
mokymasis mokant kitus
Veikios o
gfekhnvumao
Vertinimas

Frofesionalo (prekybos vadova) vystymosi planas

2 pav. Prekybos vadovo efektyvaus mokymosi schema
Saltinis: sudaryta autoriy pagal atlikto tyrimo duomenis, 2020.

Remiantis iSanalizuotomis mazmeninés prekybos padalinio vadovy pareiginémis
instrukcijomis ir jmonés prekybos vadovy kvalifikacijos vertinimo sistema, galima teigti, jog
prekybos vadovo pagrindinés darbo sudedamosios dalys yra: Zmonés, procesai ir rezultatai. Tai
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reiskia, jog prekybos vadovas, norintis rezultatyviai vykdyti veiklg ir tuo paciu tobulinti
profesionaluma, privalo: 1) uztikrinti tinkamg darby (procesy) atlikimg savo padalinyje; 2) palaikyti
tinkamg darbuotojy kompetencija — Zinios; jgiidziai; motyvacija; 3) Visg veiklg (procesus,
darbuotojus, dirbanc¢ius padalinyje) nukreipti rezultato siekimui. Be to, prekybos vadovas turi
priskirti matavimus (siektinus rezultatus) darbuotojo veiklai, kalbéti apie siektinus rezultatus su
darbuotojais, matuoti pasiektus rezultatus, pristatyti darbuotojams jy darby jvertinimg, analizuoti,
galvoti, kaip galima pagerinti veiklos rezultatyvuma.

Kadangi centring kompetencijy vietg uzima vadovy asmeninis tobuléjimas bei kompetencijos,
reikalingos ne tik Siai profesijai, bet ir kitoms, susijusioms su socialiniu pasauliu ir Zmonémis
(bendravimo gebéjimai, atsakomybé, lankstumas, tolerancija, teigiamas saves vertinimas,
mobilumas ir kt.), todél prekybos vadovui taip pat svarbu turéti sékme¢ lemiancias asmenines
savybes (1 lentelé).

1 lentelé. Sékmingo prekybos vadovo vertybés ir asmeninés savybés

Vertybés Asmeninés savybeés

e  Aigkiai apibréztos Gebéjimas matyti ir zinoti daugiau nei kiti, emocinis stabilumas, apsukrumas/
e  Transformuojamos j | geb¢jimas  iSsisukti,  atkaklumas, = komunikabilumas,  zodzio  laikymasis,
organizacija, norint tobuléti | konfidencialumas, geb¢jimas suprasti ir atjausti, tolerancija, reputacija, jzvalga, darby
profesingje veikloje delegavimas, patikimumas, imlumas naujovéms, prioritetizuotas démesio paskirstymas

Saltinis: sudaryta autoriy pagal atlikto tyrimo duomenis, 2020.

Prekybos vadovas profesionalas turi gebéti skirti vienoda démesj visoms veiklos sritims,
pasirinkti tinkama vadovavimo stiliy, nuolat ugdyti sudedamasias kompetencijos dalis, gebéti
pazinti ir suprasti kitus zmones, atpazinti jy elgesio niuansus ir panaudoti Sig informacija kaip
prisitaikymo prie aplinkos bei jtakos kitiems s$altinj. Kita vertus, kiekvienam vadovui yra ne tik
svarbu turéti ar jgyti tam tikry asmeniniy savybiy, jgadziy ar kompetencijy, bet ir nuolat pagal
poreikj jas tobulinti. Kaip teigia Jatkauskiené (2013), iskilus nenumatytai problemai, netikétam
jvykiui, profesionalus darbuotojas privalo gebéti imtis rezultatyvios iniciatyvos, taikyti reikalingas
priemones ir veiksmus problemai pasalinti. Galima teigti, kad kompetencija ir kompetentingumas -
ne galutinis rezultatas, o procesas, vedantis rezultatyvumo link. Tai mokymosi veiklos visuma,
skirta vystyti kompetencijas, kompetentinguma, jgyvendinti profesinj projekta, taip pat - sékmingai
asmens profesinei integracijai, reintegracijai ir ilgalaikiam aktyvumui darbo rinkoje. Todél
tikslingam jy ugdymui organizacijose kuriami kompetencijy ugdymo modeliai.

Apibendrinant 1 - gja kategorija ,,mokymo(si) poreikiy analizé“, subkategorijas ,,taikytos
metodikos, poreikiy realizavimas, nauda jmonei* (2 lentel¢), galima teigti, jog mazmeniné prekyba
grozio puoseléjimo priemonémis uzsiimanti jmoné pakankamai iSsamiai iSanalizuoja mokymo(Si)
poreikius, kad gerinty veiklos rezultatyvumg ir tuo paciu tobulinty prekybos vadovo kaip
andragogo, atsakingo uz mokymo(si) poreikiy analiz¢ ir procesa, vaidmenj. ,,Andragogo profesinés
veiklos aprase” (2013) pazymima, kad viena i§ andragogo veiklos sri¢iy — mokymo(si) poreikiy
analizé ir mokymosi proceso realizavmas. Akcentuotina, kad mokymo(si) procesas visada turi
prasidéti nuo poreikiy analizés, nuo issiaiSkinimo, kokie konkretiis darbo jguidziai reikalingi jo
kokybei gerinti. Vadovas, atliekantis andragogo funkcija organizacijoje, turi turéti jgiidziy diegti
mokymosi kultiirg, siekiant patenkinti organizacijos darbuotojy mokymosi poreikius, kad mokymo
programa atitikty jy lygj, patirtj, jglidzius, pozilirj bei asmeninj suinteresuotuma. Tai svarbu, nes,
kaip teigia Jatkauskiené ir Tolutiené (2012), suaugusiam zmogui esminis poreikis — suzinoti, kodél
jis mokosi, - pagrindinis motyvacijos veiksnys, todél lektorius privalo atsakyti j klausimus, kg
suauges asmuo i§moks, suzinos, gebés atlikti ir pan. Mokymosi poreikiams nustatyti naudojama:
anketos, klausimynai, stebéjimai, pokalbiai, dokumenty analizé. Siais i§vardintais metodais puikiai
naudojasi tirta jmoné, kad nusistatyty mokymo(si) tikslus, nuo kuriy priklauso mokymo(si) metody
pasirinkimas, kuris nulemia mokymo(si) tikslo pasiekimo kokybe. Andragogai lektoriai, numate
mokymosi tikslus, turi galimybe parengti poreikius atitinkan¢ias mokymo programas, jas racionaliai
igyvendinti, jvertinti mokymo(si) proceso veiksmus, besimokanc¢iyjy kompetencijas mokymo(si)
proceso pabaigoje.
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2 lentelé. 1 - oji kategorija — Mokymo(si) poreikiy analizé

Eil. Kategorija SUb(b?dt?Eic;riu 03 Subkategorija iliustruojantys teiginiai
Nr. .
dokumentai)
1. Mokymao(si) Metodikos <Slapto pirkéjo tyrimo metu identifikuotos dominuojanéios
poreikiy (centralizuoto slapto | darbuotojy klaidos... >
analizé pirkéjo tyrimo | <...testavimo metu identifikuotos dominuojancios darbuotojy
analizé 2019-12, | klaidos... >
vidiniy mokymy | <Klienty aptarnavimo standarto teoriniy Ziniy trikumas,
ataskaita 2019-08, | identifikuotas c-mokymy metu...>
Prekybos  vadovy | <...nustatytos problemos atzvilgiu...>
(toliau - PV) | <..uzZduokite klausimus, kreipdamasi j skirtingus darbuotojus apie
susirinkimo tai, kg reglamentuoja viena ar kita pristatomos temos dalis/etapas...>
apibendrinimas <Anoniminés apklausos anketos uzpildymas... >
2018-04, mokymo | <I8siaigkinti, suformulavus Klausimus, apie darbo organizavima
(ziniy, igtdziy | padalinyje...>
lavinimo)  tvarka, | <Identifikuoti atskira forma darby ir laiko sanaudy analize...>

kvalifikacijos
vertinimo tvarka)

<...jsivardyti savo vystytinas sritis...>

<...i8siaiskinti pardavéjy poreikius, likescius ...kaip sekési mokytis, j
ka noréty labiau pasigilinti...>

<...atsizvelgiant j klienty skundy dominuojantj pobadj...>

<...klienty aptarnavimo kokybés stebéjimo metu fiksuojamos klienty
aptarnavimo klaidos, vystytinos sritys...>

Realizavimas

(PV susirinkimo
apibendrinimas
2019 02, mokymo
(Ziniy, igidziy
lavinimo)  tvarka,
kvalifikacijos
vertinimo tvarka)

<Diskusija dél komunikacijos padalinyje...>

<Mokymai nustatyty klaidy atzvilgiy (issikelty tiksly) atzvilgiu...>
<...konsultuoti vykdant tvarky ir sistemy pakeitima/atnaujinima...>
<..testavimas naudojamas ugdymo ir mokymo tikslais...>
<Mokymas atliekamas pagal viding jmonés tvarkg.>

Nauda jmonei
(Kvalifikacijos

matavimas®)

< Informacijos pritaikomumas pardavimo procese.>
<Mokymy rezultatas turi biti - pasiruoSgs ir pasiryzgs keistis

vertinimo  tvarka, | darbuotojas.>

mokymy medziaga | <...dél darbuotojo pasikeitusio elgesio poveikis organizacijos veiklai,
»~Mokymy jtaka produktyvumui, kokybei ir t.t.>

efektyvumo <..mokymosi rezultatas, jtakojantis pardavimus, suteikia galimybe

uzdirbti daugiau...>
<ldentifikavus problemos kilme, batina imtis veiksmy problemai
spresti....>

Saltinis: sudaryta autoriy pagal atlikto tyrimo duomenis, 2020.

Apibendrinant 2 — gjg kategorija ,,mokymo(si) programos®, subkategorijas ,.tikslas, turinys ir

jo nauda, metodai, saveika, grjZztamasis rySys, refleksija, teikéjo profesionalumas®, galima teigti,
kad tirtoje jmonéje planuojant ir sudarant mokymo(si) programas numatomi tikslai ir uzdaviniai.
Nuo jy prasideda bet kokia mokymo programa. Jie yra suprantami, aiskas, konkretdis. Analizuojant
imonés dokumentus, pastebima, kad darbuotojy mokymo(si) tikslai keliami jvair@is, 0 naudojami
metodai atitinka siekiamus tikslus ir tikslingai parenkami. I$skiriant subkategorija ,,metodai“,
galima teigti, jog §i organizacija turi susidariusi taikomy pasyvaus ir akyvaus mokymo(si) metody
komplekta. Pavyzdziui, tikslas - <...pardavimo jgudziy lavinimas treniruoCiy pagalba, vystymas,
keiCiant sgveika, pozidri.. >, galimi metodai: <...demonstruojant praktiniu pavyzdziu..>,
<...suteikinat darbuotojui trikstamy ziniy, pateikiant informacijg apie naudas...> ir pan. Taciau
pastebétina, jog, norint skatinti naujy gebéjimy atsiradima, reikia jtraukti kuo daugiau veikly (duoti
galimybe mokymy dalyviams bendrauti, diskutuoti, leisti isbandyti ir t.t.).

Taigi, remiantis jmonés veiklos dokumenty analize, pastebéta, kad naudojami ir pasyvaus, ir
akyvaus mokymo(si) metodai. Pavyzdziui: paskaita - <...suteikia informacijg Zzodziu, supazindina su
dokumentais.>; instruktavimas - <...issamus reikalavimy pristatymas..(kg daryti, kaip daryti, kodeél
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daryti)...>. Individualus mokymasis - <...konsultavimas darbuotojy iskelty klausimy pagrindu.>;
klausymasis ir stebéjimas - <...suteikinat darbuotojui trukstamy ziniy, pateikiant informacijg apie
naudas...>, <...patariant, kaip tinkamai organizuoti savo veikla, kad ji biity rezultatyvi...>. Galima
teigti, kad, jei taikomi S$ie metodai, tai nereiskia, kad besimokanciojo dalyvavimas pasyvus, nes
mastymo procesai gali vykti labai aktyviai, nes dalyviai jgyja daug ziniy. Taciau mokymasis
reikalauja, kad suaugusysis biity aktyvus. Pats svarbiausias suaugusiojo mokymosi veiksnys —
naudojimasis asmenine patirtimi, nes suaugusiam - tai lyg tapatybe patvirtinantis dokumentas
(Jatkauskiené, Tolutiené, 2012, p. 15). Todél andragogas lektorius privalo taikyti aktyvuma
skatinan¢ius metodus. Nustatyta, jog tirtoje organizacijoje darbuotojy mokymy metu dazniausiai
taikomi Sie aktyvaus mokymosi metodai: diskusijos - <...aptarti sékmingg kity darbuotojy
mokymosi praktika...>, <...diskusija dél komunikacijos parduotuvése...>, simuliaciniai zaidimai -
<...praktiniy situacijy imitavimas su kolegémis, su vadovu.>, vaidmeny atlikimas - <imituojamas
pirkimo — pardavimo procesas>, <...duoda praktiskai atlikti paciam darbuotojui pagal realiai
vykstancius darbus parduotuvéje...>, <..pademonstruojama, kaip rekomendacijas paversti
mokymosi procesu.>, atvejy analizé - <...slapto pirkéjo anonimiskos anketos analizavimas...>.

Mokymo programy realizavimo procese taip pat labai svarbus turinys, koks jis informatyvus,
naujas, kokia dermé tarp teorijos ir praktikos. Atsizvelgus ] mokymo(si) tikslus ir besimokanciyjy
grupe bei poreikius, mokymo turinj galima detalizuoti temomis, t.y. mokymo turinio dalimis,
turin¢iomis aisky tikslg ir apibendrinancias iSvadas. Suvokiant, kad suaugusiyjy mokymasis yra
aktyvus procesas, orientuotas j praktinj informacijos panaudojima, ruo§dami mokymo programos
turinj turime galvoti apie tinkamg santykj tarp informacijos pateikimo bei jos apdorojimo, t.y. apie
aktyvia suaugusiyjy veikla, todél svarbi praktiné veikla, demonstravimas, aptarimas, refleksija ir t.t.
Suaugusieji mokosi, nes juos tai vercia daryti tam tikri poreikiai, kuriuos jie nori patenkinti, suzinoti
naujy fakty, pamatyti rySius tarp tarytum nesusijusiy dalyky, pastebéti analogijas. Visa tai sudaro
mokymosi turinj. Pradedant kokig nors temg svarbu parodyti, kaip ji susijusi su konkreCiomis
profesinémis situacijomis ir kaip darbuotojas galés panaudoti tai, ko mokosi. Kadangi prekybos
darbuotojams svarbu mokéti parduoti, vadovaujantis jmonés Kkliento aptarnavimo standartu,
iSmanyti asortimenta, kiino kalba, gebéjimas atpazinti ir suprasti kliento emocijas, komunikacijos
elementus, bendravimo kultirg su klientu, konflikty valdyma, informacijos pritaikomuma apie
veido, odos, nagy priezitira pardavimo procese, tad ypa¢ svarbus démesys turi buti skiriamas
teorijos ir praktikos dermei. Todél galima konstatuoti, jog tirtos jmonés mokymo programy turinyje
yra atrenkamos ir detalizuojamos tinkamos temos.

Tik profesionalus andragogas, iSmanantis mokymosi strategijas, gali teikti efektyvig pagalba
suaugusiam besimokanciajam. Suaugusiyjy mokymuisi biitina palanki saveika, padrasinimas,
saugumas, partneriSka komunikacija. Andragogas kaip pagalbininkas, pataréjas ir partneris
mokymosi procese turi surasti geriausig buidg bendrauti ir bendradarbiauti su besimokanciu
suaugusiuoju, skatinti jj ir motyvuoti (Tolutiené, 2013, p. 236). Subkategorijoje ,,saveika“, jmonés
veiklos dokumenty analizé parodé, kad lektorius glaudziai bendradarbiauja (<UZtikrinti kokybiska
vadovy ir jiems pavaldziy darbuotojy bendradarbiavimg, siekiant nustatyty tiksly.>) ir dalijasi
patirtimi (<...klauskite, iSgirskite, jvertinkite... ir kartu su darbuotoju jvertinkite, kokios jam reikés
pagalbos...>), stengiasi suprasti besimokanciyjy poreikius (<kokius klausimus jie pasizyméjo, j ka
noréty labiau pasigilinti, kuriam klausimui reikia skirti daugiau laiko ir démesio>), padeda nustatyti
problemas ir kokios pagalbos darbuotojams i§ tiesy reikia (<...Klauskite, iSgirskite, jvertinkite...ir
kartu su darbuotoju jvertinkite, kokios jam reikés pagalbos...>). TaCiau pasigendama gilesnés
analizés, kaip lektorius perpranta darbuotojy motyvus, kurie skatina jy mokymosi veiklg. Triksta
infomacijos Sios institucijos dokumentuose, kaip ir kokie taikomi atitinkami mokymosi $altiniai,
metodai, priemonés, klausimai, atsizvelgiant j skirtingas darbuotojy sukauptas Zinias ir patirtis,
gebéjimus mokytis, likes¢ius dél buisimos pazangos. Pasak Tolutienés (2013), kiekvienas
besimokantysis turi savo mégstamas mokymosi formas, metodus, budus. Skirtingiems zmonéms
mokantis vienoje grupéje, andragogas turi padéti vertinti ir puoseléti suaugusiam besimokanciajam
budingus savitumus, modifikuoti taikomus mokymo metodus, pritaikant juos pagal mokymosi

24



stilius, biuidingus besimokantiesiems, daugiau démesio kreipti j besimokant] suaugusj asmenj,
mokymosi veiklas ir situacijas organizuoti taip, kad jam bty patogu.

Pastebétina, jog grjztamasis rySys padeda tobulinti programy rengima, gerinti mokymo
kokybe. Grjztamajj ry$j galima gauti dviem budais: rastu ir zodziu. Tirta organizacija grjZtamajam
ry$iui uztikrinti, pasibaigus mokymams, naudoja formalias anketas, kuriose uzduodami tradiciniai
klausimai: <Ar Jums patiko seminaras? Ar rekomenduotuméte seminarg kitiems? Kokie mokymai
bty Jums aktualis ateityje? IraSykite, jei turite kity pastebé&jimy, kurie nebuvo jvertinti anketoje>.
Tai vertinimas pirmiausia emociniame lygmenyje, todél daZnai pavirSutiniSkas, taciau bendra
mokymy dalyviy pasitenkinimo lygj i§ esmés atspindi. Analizuojant tirtos institucijos pavienius
vertinimus ir bendrg vertinimy rezultatg, nustatyta, kad darbuotojai jvykusius mokymus vertina
labai gerai, ypa¢ mokymy organizavima, turinj, lektorius. Pastebéta, jog darbuotojai ateityje noréty
mokymy Siomis temomis: Kliento aptarnavimo standarto mokymai, vagysciy prevencija, konflikty
valdymas, klienty tipai, kliento perpratimas, kiino kalba, problemy sprendimo btdai ir Kkt.
ISanalizavus grjztamojo rySio anketas, taip pat pastebéta, jog tirtos jmonés darbuotojai aukstai
vertina lektoriaus profesionaluma, pavyzdziui: <buvo labai jdomu ir informatyvu>, <acit uz
suteiktas zinias ir gerg nuotaika>, <mokymai visada malonis, labai gerai atlieka savo darbg>,
<geras nusiteikimas, labai daug naudos, labai patenkinta>, <mazos grupés ir lektoré sudaro labai
atvirg ir jaukig atmosferag> ir pan. Svarbu akcentuoti, jog andragogai, suaugusiyjy Svietéjai turéty
gebéti uztikrinti grjztamajj rysj, stebéti besimokanc¢iyjy mokymosi pazangg ir suformuluoti atvirus
ir refleksyvius klausimus, analizuojanéius progresa (pvz.: kaip pakito elgsena?; ka naujo suzinojote,
iSmokote?; kaip tai pritaikysite darbe?; kas nuo to pasikeis? ir pan.).

Analizuojant grozio puoseléjimo priemones prekiaujancios oOrganizacijos dokumentus,
pastebéta, kad po kiekvienos kasdienés uzduoties skiriama laiko apmastymams ir skatinama
uzsiraSyti iSgyvenimus (<...atlickant kasdienes uzduotis visada skirti laiko apmastymui (kas sekési
gerai, o kas ne taip gerai, kg kitg kartg galéty padaryti geriau...>). Tai svarbu, nes darbuotojas gali
keisti veiklos ir mgstymo modelius profesionalumo tobulinimo perspektyvoje. Taciau tai lieka
kiekvieno darbuotojo asmeninei atsakomybei, kadangi tirtos jmonés veiklos dokumentuose
pasigendama konkrec€iy atvejy apraSymy ir gilesnés analizés.

Aptariant kategorija ,.kompetencijos®, subkategorija ,,edukaciné veiklos sritis, vadybiné
veiklos sritis, tiriamoji veiklos sritis, bendrosios kompetencijos“ (3 lentel¢), tenka pripazinti, jog
organizacijos dokumentuose néra iSsamiai iSskirtos ir apraSytos edukacinés kompetencijos,
reikalingos prekybos vadovo darbui su suaugusiais Zzmonémis. Pasigendama, kalbant apie programy
parengimo ir jy realizavimo analize, démesio, kaip tenkinami suaugusiyjy mokymo(si) poreikiai.
Organizacijos dokumentuose labiau pastebimas grieztas reglamentavimas, kg prekybos vadovas turi
ir privalo daryti didinant veiklos efektyvuma, t. y. labiau dominuoja veiklos uzduotys, taciau
dokumentuose triiksta informacijos, kokius gebéjimus turi turéti prekybos vadovas, siekiant atlikti
konkrecias funkcijas.

Pasak tyréjy (Jatkauskiené, 2013; ir kt.), kompetencijos negali buti susiaurinamos iki
rezultatyvumo ar rezultaty, ar turimy asmens Saltiniy. Tai procesas, vedantis asmens rezultatyvumo
link. Galima konstatuoti, jog tirtos organizacijos prekybos vadovai turi vidinius Saltinius (zinias,
gebéjimus, asmenines savybes, patirtj, nuostatas ir kt.), taiau neturi iSorés Saltiniy (dokumenty
tinklo, duomeny bazés ar kompetencijy apraso ir t.t.), kurie padeda pasiekti aukstesnj
profesionalumo lygj edukacinés veiklos srityje. Tacdiau organizacijos Vveiklos dokumentuose
randama gilesné dalykiniy ir bendryjy kompetencijy vertinimui kvalifikaciniame periode analize,
vadinasi, $ios kompetencijos tirtoje organizacijoje laikomos pagrindinémis bei bitinomis
organizacijos efektyvumui ir rezultatyvumui uztikrinti. Taciau institucijos administracija turéty
sudaryti galimybes prekybos vadovams, realizuojantiems darbuotojy mokymo(si) procesa, tobulinti
andragogines kompetencijas, biitinas andragoginiy funkcijy realizavimui.
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3 lentelé. 3-i0ji kategorija — Kompetencijos

Ell.! Kategorija (vi dsiﬁ::;l?adtggz:#:r?tai) Subkategorija iliustruojantys teiginiai
3. Kompetencijos | Edukaciné veiklos sritis | <PV mokydamas darbuotojus turi suteikti jiems Zinias, plésti jy
(Vadovavimo supratimg, lavinti darbuotojy gebéjimus realizuoti reikalavimus
standartas, mokymy | praktikoje, mokyti darbuotojus analizuoti atliekamus darbus,
medziaga ,,Pagrindinés | kritiskai vertinti kiek jy veikla yra efektyvi, atitinkanti iSkeltus
vadovy funkcijos®) kriterijus (tikslus), bei mokyti darbuotojus (mokytis pac¢iam)...>

<Mokyti tinkamai dirbti>
<Mokyti siekti nustatyty rezultaty>

Vadybiné veiklos sritis | <...realaus pasimatavimo ir jsivertinimo, kurioje mokymo
(Vadovavimo stadijoje esu ir atitinkamy veiksmy mokymams realizuoti
standartas, mokymy | (mokymo tikslui pasiekti) parinkimas ir jgyvendinimas.>
medziaga ,,Pagrindinés | <Uztikrinti kokybiska uzduo¢iy pavaldiems darbuotojams
vadovy funkcijos®) planavima, delegavima, koordinavima, kontrole...>

<Planuoti darbus/uzduotis pagal SMART.>

Tiriamoji veiklos sritis | <...ieSkoti budy, kaip padaryti daugiau, geriau, kaip virSyti
(Vadovavimo klienty lukescius, Kaip sukurti daugiau pridétinés vertés verslui.>
standartas, mokymy | <Stebéti ir analizuoti, vertinti darbuotojy sifilymus, uztikrinti
medziaga ,Pagrindinés | tinkamy sitilymy jgyvendinimg.>

vadovy funkcijos®) <Dométis naujais vadybos, vadovavimo ir veiklos efektyvumo
didinimo metodais.>

<Klausti darbuotojy, prasyti teikti pasialymus dél darbo kokybés
gerinimo ir inovacijy.>

<Zinoti rinkos tendencijas, konkurencing aplinkg.>

<Nuolat dométis asortimento naujovémis rinkoje.>

<Viso mokymo proceso metu yra biitina stebéti, analizuoti ar
mano ir mokomo darbuotojo veikla yra nukreipta j problemos
sprendimag ir tikslo realizavima.>

Bendrosios <QGrjztamasis rySys darbuotojui, kitaip — atliktos uzduoties
kompetencijos jvertinimo pristatymas.>

(Mokymy medziaga | <Uztikrinti kokybiska vadovy ir ir jiems pavaldziy darbuotojy
»Pagrindinés  vadovy | bendradarbiavimg, siekiant nustatyty tiksly.>

funkcijos®, Vadovavimo | <[takoti darbuotojy motyvacija.>

standartas)

Saltinis: sudaryta autoriy pagal atlikto tyrimo duomenis, 2020.

Atliekant 4 kategorijos ,motyvavimas mokytis®, subkategorijos ,finansiné, moraliné
paskatos, karjeros galimybés® analize, galima pastebéti, kad visos naudos, kurias darbuotojai gali
patirti mokydamiesi tirtoje organizacijoje, yra tiesiogiai susijusios su darbuotojy kompetencija ir
darbo uzmokeséiu. Sioje organizacijoje darbo uzmokestis susietas su pardavimais. Pardavimams
vykdyti bitina nuolat skirti laiko ir pastangy, Ziniy (asortimento, tvarky, reikalavimy darbo
kokybei) atnaujinimui ir palaikymui, lavinti jgudzius (aptarnavimo, bendravimo, darbo
organizavimo praktikos), siekti nustatyty veiklos tiksly (pardavimo rezultaty). Todél kvalifikacijos
rezultatai leidzia darbuotojui buti pripazintam ir jvertintam (finansiskai ir nefinansiskai) arba bent
jau nusistatyti ziniy ir jgudziy lygj, poreikj kompetencijos vystymui. Turint auksta kvalifikacijos
vertinima darbuotojai pretenduoja j kvalifikacine premija ir karjerg (vertikalig ir horizontalig). Si
imon¢é jgyja konkurencinj pranasumg rinkoje, kas lemia klientus tapti lojaliais, nes patenkinami ir
virSijami klienty poreikiai.

Jatkauskiené ir Tolutiené (2012) pazymi, kad svarbiausias suaugusiojo mokymosi tikslas —
naujy kompetencijy jgijimas ir vystymas bei jy poreikiy (ir ne vien mokymosi) patenkinimas.
Grozio puoseléjimo priemonémis prekiaujancios jmonés dokumentuose pabréziama, kad darbuotojy
pasiekimams, jy motyvavimui ir atlygiui jtakos turi tiesioginis prekybos padalinio vadovas.
Prekybos vadovui bitina kokybiskai iSmokyti darbuotojus dirbti, kokybiskai organizuoti,
koordinuoti, kontroliuoti jy darbg, reikalauti, kad pardavéjy veikla buty nukreipta j iSkelty tiksly
pasiekimg ir asmeniniy naudy patenkinima, teikti nuolatinj grjztamajj rysj. Nuolatinis darbuotojy
mokymas, vertinimas, analizavimas, komunikavimas priklauso nuo prekybos vadovo atsakomybeés.
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Prekybos vadovai taip pat dalyvauja kvalifikacijos vertinimo procese, yra reitinguojami Lietuvos
mastu, juos vertina aukStesnio lygio vadovai (direktorius, generalinis direktorius, personalo
vadové), taciau, kaip pastebima dokumentuose, triksta jy vertinimo, pripazinimo, paskatinimo
finansine prasme. Skirtingai nei $ios jmonés pardavéjai, prekybos vadovai negauna kvalifikacinés
premijos, vieSo pripazinimo, jvertinimo, taip pat jiems nesuteiktos priemonés, galimybés dalyvauti
iSoriniuose mokymuose, konferencijose, seminaruose (nebent savo IéSomis, savo noru, jsivertinus
poreikj). Dokumenty analizéje randamos tik konsultacijos nustatyty problemy atveju i$ direktoriaus
ar personalo vadovés. Todél tirtoje jmonéje prekybos vadovy profesionalizacija reiskiasi daugiau
per naujos veiklos atlikimg savarankiskai, patarimy, pagalbos paieska, atlickant veiklos uzduotj,
skaitant ir analizuojant dokumentacijg, reikalingg veiklos uzduodiai atlikti, dalyvaujant veiklos
problemy analizéje, susirinkimuose su kity padaliniy prekybos vadovais, darbdaviui siekiant
jvertinti turimas prekybos vadovo kompetencijas kvalifikacijos vertinimo metu ir atliekant
rezultatyvumo bei profesinio tinkamumo stebésena.

Taigi tirtoje organizacijoje prekybos vadovy profesionalizacija karjeros aspektu vyksta
horizontaliai, t.y. tobuléjant panasaus pobudzio veikloje, turint Kitus tobuléjimo tikslus, ar tobuliau
atliekant panasia veikla tame paciame jos kontekste. Tuo tarpu pardavéjai toje pacioje jmongéje turi
didesniy galimybiy buti paaukstintiems j aukStesnes vadovaujancias pareigas. Vadinasi, prekybos
vadovy tirtoje jmonéje dazniausias mokymosi btidas yra mokymasis darbo vietoje, kuris siejamas su
realia praktine veikla, realiy veiklos situacijy jvaldymu, kas tampa viso mokymosi darbo vietoje
pagrindu. Todél prekybos vadovui kaip profesionalui neuztenka rezultatyviai dirbti, jis turi kurti
naujas zinias, jomis naudotis ar jas skleisti, mokytis i§ praktinés veiklos situacijy, valdyti ne tik
dazniausiai pasitaikancias tipines veiklos situacijas, bet ir visiSkai naujas, dar né karto nepatirtas,
t.y. veiklos problemas panaudoti kaip galimybe mokytis ir tobuléti. Profesionalumo tobulinimo
perspektyvos prasme prekybos vadovai privalo ugdyti gebéjima mokytis i$ veiklos situacijy, nuolat
analizuoti savo patirtj ir i§ jos mokytis.

Analizuojant 5 — aja kategorija ,,jgyty kompetencijy taikymas®, subkategorijas ,,stebéjimas,
analizé, dalijimasis patirtimi®, jmonés veiklos dokumentuose pastebéta, kad prekybos vadovy
stebéjimas, kaip toks profesionalumo tobulinimo metodas, i§ dalies nevyksta tirtoje organizacijoje
(4 lentele).

4 lentelé. 5-0ji kategorija — Jgyty kompetencijy taikymas

EII! Kategorija (i dsizibalﬁjtgﬁarnu:r?tai) Subkategorija iliustruojantys teiginiai
1. Igyty Stebéjimas <Dalykiniy prekybos vadovo kompetencijos
kompetencijy | (PV vertinimas, 2014) vertinimas....atliekamas personalo vadovui (ar kito asmens)
taikymas stebint prekybos vadovo veikla....>
<Naudojantis klienty aptarnavimo kokybés stebéjimo forma,
galima jvertinti pardavéjy-konsultanciy aptarnavimo jgiidziy
lygij...>
Analizé (PV vystymo | <konsultavimas vykdomas praktinés situacijos analizés
planas 2016-04) pagrindu.>
Dalijimasis patirtimi <Planas:
(2018.08.18 PV | -I$siaiskinti, kaip daroma dabar
susirinkimo -Identifikuoti geraja praktika
apibendrinimas) -Suformuluoti sitlymus ir rekomendacijas
-Tobulinti darbo organizavimg padalinyje>

Saltinis: sudaryta autoriy pagal atlikto tyrimo duomenis, 2020.

Taip pat pasigendama gilesnés analizés subkategorijoje ,,stebéjimas®, nes vyksta tik dalykiniy
prekybos vadovy kompetencijy stebéjimas, stebint jy veiklg. Reikia akcentuoti, jog $is metodas yra
abiems puséms naudingas, nes tiek gaunantysis griztamajj rysj, tiek jj teikiantysis kaupia vertinga
patirt]. Aktualu pazyméti, jog nestebimas profesionalo elgesys gali skatinti tokias veiklas, kurias
organizacija kaip tik noréty eliminuoti. Todél stebin¢iojo (kolegos ar vadovybés) grjZztamasis rySys
padeda ne tik suzinoti, kg kiti mato, bet ir kaip jie vertina jo veiksmus. Taciau steb¢jimui budingi ir
triikumai: stebétojo nuotaika, iSankstinés nuostatos gali daryti jtaka Stebéjimo pagrindu priimtiems
sprendimams, galima norimo rezultato tendencija, galimos stebin¢iojo klaidos dél patirties stokos ir

27




pan. Analizuojant dokumentus, taip pat pasigendama tiriamos subkategorijos ,,analizés*, nes jmonés
dokumentuose randamos tik vos kelios veiklos praktinés situacijos pagrindu, kuriose analizuojama
prekybos vadovo elgsena. Svarbu akcentuoti, jog asmuo, analizuodamas skirtingas situacijas, Zino,
kokj veiksmg reikia atlikti jvairiose situacijose. Jis yra pajégus atpazinti reikiamg informacijg
situacijoje, kad galéty atitinkamai veikti. Pastebétina, kad tirtoje jmongje prekybos vadovai labai
retai atlicka analize, t.y. tik vieno susirinkimo apibendrinimo dokumentuose randama dalijimasis
patirtimi, geraja praktika, sitilymais, rekomendacijomis. Dalijimasis patirtimi svarbus kaip veikla,
kurig pritaiko kiti asmenys jau egzistuojaniam savo supratimui, jgiidziams, savybéms bei
pozitriams, pateikia kitg profesinés patirties lygj, padeda iSmokima versti | aukStesnés kokybes
profesine veikla.

Aptariant 6-3gja kategorija ,,mokymasis i§ patirties”, subkategorijas ,,mentoriavimas,
reflektavimas, demonstravimas® (5 lentelé), konkreciai subkategorija ,,mentoriavimas®, kuris vyksta
santykyje tarp prekybos vadovo ir pardavéjy tirtoje jmonéje. Prekybos vadovas (labiau patyres
profesionalas) dirba su pardavéju (maZesne patirtj turinéiu), padeda jam, pamoko, pataria, pagelbsti,
dalijasi patirtimi ir teikia griztamajj rysj dél geresniy jmonés rezultaty. Tai viena mokymosi saveiky
efektyviau organizuojant mokymosi trajektorija. Prekybos vadovo demonstruojamos Zinios ir
jgtidziai vyksta rySyje tarp jo ir jo darbuotojy. Taciau pats prekybos vadovas neturi mentoriaus,
kuris padéty jam jgyti ir tobulinti jo veiklai butiny praktiniy profesiniy kompetencijy. Norint
efektyvesnio prekybos vadovo mokymosi reikalingas profesionalus andragogas ar daugiau patirties
igyjes kolega, kuris padéty tenkinti sistemiskumo reikalavimus profesiniam tobulinimuisi.
Analizuojant jmonés dokumentus, galima pastebéti, jog prekybos vadovai skatinami mokytis per
patirtj savo profesinés veiklos situacijose, taciau profesionalas yra tas, kuris geba ne vien
rezultatyviai veikti specifinéje veiklos situacijoje, bet taip pat suprasti, kodél ir kaip jis veikia.
Vadinasi, reflektyvumas atsiranda patirtinio mokymosi, patirties kaupimo metu. Norint pasidalinti
praktika, reikia ja pazinti ir galéti jg paaiskinti. Todél yra reikalingi refleksijos gebéjimai. Taciau,
kaip buvo minéta, tirtoje jmonéje prekybos vadovai geba naudotis Ziniomis, bet jie nesidalija
patirtimi, kuriant naujas zinias, kurios véliau gali tapti kolektyvinémis. Taip pat prekybos vadovai
neturi mentoriaus, kuris padéty, perteikty, paaiSkinty, kaip ir kodel imasi vieno ar kito biido tam
tikroje situacijoje. Todél jiems lieka ugdyti ir taikyti savo refleksijos jgudzius, kaip vieng i$
profesionalios veiklos salygy, siekiant veiklos savarankiSkumo, nes jie neturi salygy ir galimybiy
kreiptis j Kitus profesionalus ar ekspertus, norint priimti sprendima.

5 lentelé. 6-0ji kategorija — Mokymasis i§ patirties

Eil - Subkz_atgg_or_ijos
er Kategorija (vidiniai Subkategorija iliustruojantys teiginiai
) dokumentai)
6. Mokymasis | Mentoriavimas <Geba suteikti kitiems reguliary ir aisky griztamajj rysj apie jy darbo
i§ patirties | (Vadovavimo atlikima bei pasiiilyti parama, susidiirus su problemomis.>

standartas, mokymy | <Imasi veiksmy, parodanciy démesj kity Zzmoniy jausmams bei
medziaga poreikiams.
Pagrindinés vadovy | <Pastebi kity pasiekimus, jvertina rezultatus.>
funkcijos®) <[traukia darbuotojus j organizacijos planavimo, sprendimy priémimo

bei problemy sprendimo procesus.>
<Skatina darbuotojus mokyti, ugdyti ir teikti atsiliepimus vienas
kitam.>

Reflektavimas
(Mokymy  medziaga
,»Mokymo efektyvumo
matavimas“,

<...patirties refleksija — to, kas tau nutiko, stebéjimas ir mastymas apie
tai (Refleksija apima tiek mokymosi patirties ,apraSyma‘/
»perzitréjima“ (ka padaré, ko ir kaip iSmoko ir kaip jautési), tiek
mokymosi patirties apmastyma (kas sekési gerai, 0 kas ne taip gerai,
ka kitg kartg galéty padaryti geriau).>

<...atliekant kasdienes uzduotis visada skirti laiko apmastymui (kas
sekési gerai, o kas ne taip gerai, kg kitg karta galéty padaryti geriau...>

Demonstravimas
(Mokymy  medziaga
,,.Darbas su komanda“)

<...pademonstruojama kaip remokmendacijas paversti mokymosi
procesu.>
<...demonstruojant praktiniu pavyzdZiu..>

Saltinis: sudaryta autoriy pagal atlikto tyrimo duomenis, 2020.
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7 — ojoje kategorijoje ,,perspektyva‘, subkategorijose ,,jmonés poreikis, tenkinimo galimybés*
aiSkiai jvardinti Sios jmonés poreikiai ir jy tenkinimo galimybés, suformuluoti artimesni bei
tolimesni tikslai ir numatyta, kaip visa tai realizuoti, jgyvendinti, remiantis jos strateginiu planu
(2017-2020) (6 lentel¢). Analizuojant strateginj plang, galima pastebéti, jog prognozuojant pelng ir
pardavimus, jmonés perspektyvumas siejamas su zmogiskaisiais istekliais (vadovai ir jy
komandos). Kitaip tariant, asmeninés ir profesinés kompetencijos yra svarbiausi rodikliai, lemiantys
verslo perspektyvas. Konkurencinis pranasumas rinkoje formuojasi ne tik per finansinius ir
ekonominius rodiklius, bet ir keliant klienty aptarnavimo kokybe darbuotojy profesionalumo
tobulinimo aspektu.

6 lentelé. 7-0ji kategorija — Perspektyva

Eil. Subkategorijos
Nr. Kategorija (vidiniai
dokumentai)

Subkategorija iliustruojantys teiginiai

7. Perspektyva Imonés poreikis <-Imong¢s veiklos efektyvumo didinimas
(Strateginé sesijos | -Asortimentas ir jo valdymas
suvesting) -Tinklo plétra
-Tinklo jvaizdzio gerinimas
-Santykis su klientais. Klienty aptarnavimas
-Lojalumas darbuotojy, grandies vadovy>
Tenkinimo <-Didinti pardavimus
galimybés -Parduotuviy ploto didinimas
(Strateginé sesijos | -Kategorijy asortimento plétimas ir naujy kategorijy jvedimas
suvesting) -Zinomy prekiniy zenkly asortimeto plétimas

-Aptarnavimo kokybés kélimas>

<..butina priminti, kokias naudas darbuotojas dabar turi, kokiy
galimybiy Siuo metu nei$naudoja ir kokias ateities perpsektyvas turi.>
<parengiamas vystymo planas perspektyvoje>

Saltinis: sudaryta autoriy pagal atlikto tyrimo duomenis, 2020.

Apibendrinant grozio puoseléjimo priemoniy prekybos institucijos veiklos analize prekybos
vadovy efektyvaus mokymosi profesionalumo tobulinimo perspektyvos aspektu, galima teigti, jog
institucijoje issamiai atliekama poreikiy analizé. Mokymo(si) poreikiy nustatymui naudojama:
anketos, klausimynai, stebéjimai, pokalbiai, dokumenty analizé. Orientuojantis j poreikius
planuojamos ir sudaromos mokymo(si) programos, numatomi tikslai ir uzdaviniai, naudojami
aktyvaus ir pasyvaus mokymo(si) metodai. Ta¢iau pasigendama gilesnés analizés, kaip lektorius
perpranta darbuotojy motyvus, kurie skatina jy mokymosi veiklg. Triiksta infomacijos, kaip ir kokie
taikomi atitinkami mokymosi $altiniai, metodai, priemonés, klausimai, atsizvelgiant j skirtingas
darbuotojy sukauptas zinias ir patirtis, gebé&jimus mokytis, likes¢ius dél busimos pazangos.
Organizacija griztamajam rySiui uztikrinti, pasibaigus mokymams, naudoja formalias anketas.
Grjztamojo rySio teikimo metu pasigendama atviry ir refleksyviy klausimy, analizuojanciy
progresag. Dokumentuose pasigendama konkreciy atvejy apraSymy ir gilesnés analizés
subkategorijoje ,,refleksija“.

Tirtos organizacijos dokumentuose néra i$samiai iSskirtos ir apraSytos edukacinés
kompetencijos, reikalingos prekybos vadovo darbui su suaugusiais zmonémis. Dalykinés ir
bendrosios kompetencijos laikomos pagrindinémis efektyvumui ir rezultatyvumui uztikrinti.
Troksta prekybos vadovy vertinimo, pripazinimo, paskatinimo finansine prasme. Jy
profesionalizacija reiskiasi daugiau per naujos veiklos atlikimg savarankiskai, patarimy, pagalbos
paieSka, atliekant veiklos uZduotj, skaitant ir analizuojant dokumentacija, reikalinga veiklos
uzduociai atlikti, todél Sioje organizacijoje prekybos vadovy profesionalizacija karjeros aspektu
vyksta horizontaliai.

Pastebéta, kad jgyty kompetencijy taikymas Sioje organizacijoje praktiskai nevyksta. Triksta
analizés apie tokj profesionalumo tobulinimo metoda kaip stebéjimas. Galima pastebéti, kad
imonéje beveik neanalizuojama prekybos vadovy veikla, labai retai dalijamasi patirtimi, geraja
praktika, sitilymais, rekomendacijomis. Prekybos vadovai neturi mentoriaus, kuris padéty jiems
igyti ir tobulinti butinas praktines profesines kompetencijas, jie skatinami mokytis per patirtj savo
profesinés veiklos situacijose. Tai pazymétina kaip vienas pagrindiniy efektyvaus mokymosi biidy
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profesionalumo tobulinimo perspektyvoje tirtoje ijmonéje. Mentoriavimas ir demonstravimas vyksta
santykyje tarp prekybos vadovy ir pardavéjy, o perspektyvumas siejamas ne tik su finansiniais ir
ekonominiais rodikliais, bet ir su zmogiskaisiais iStekliais, t.y. vadovais ir jy komandomis.

I$vados ir rekomendacijos

1. Kokybinis tyrimas atskleidé, jog grozio puoseléjimo priemoniy mazmeninés prekybos
jmon¢ iSsamiai iSanalizuoja mokymo(si) poreikius veiklos rezultatyvumo gerinimui bei mokymo(si)
proceso realizavimui. Planuojant ir sudarant mokymo(si) programas numatomi tikslai ir uzdaviniai,
taikomas pasyvaus ir aktyvaus mokymo(si) metody komplektas, detalizuojamos temos, mokymo(si)
turinys. Tirtoje jmonéje pasigendama gilesnés analizés, kaip lektorius perpranta darbuotojy
motyvus, kurie skatina jy mokymosi veiklg, bei informacijos, kaip ir kokie taikomi atitinkami
mokymosi Saltiniai, metodai, priemonés, klausimai, atsizvelgiant j skirtingas darbuotojy sukauptas
Zinias ir patirtis, gebé&jimus mokytis, likes¢ius dél busimos pazangos. Jmonés dokumentuose
pasigendama konkre¢iy atvejy apraSymy ir gilesnés analizés subkategorijoje ,refleksija“, néra
iSsamiai i$skirtos ir aprasytos edukacinés kompetencijos, reikalingos prekybos vadovo darbui su
suaugusiais zmonémis, taciau dalykinés ir bendrosios kompetencijos laikomos kaip pagrindinés
prekybos vadovo veiklos efektyvumui ir rezultatyvumui uztikrinti.

2. Atvejo analizé parodé, jog prekybos vadovy profesionalizacija reiskiasi daugiau per naujos
veiklos atlikima savarankiSkai, patarimy, pagalbos paieska, atlickant veiklos uzduotj, skaitant ir
analizuojant dokumentacija, reikalingg veiklos uzduociai atlikti. Igyty kompetencijy taikymas
organizacijoje praktiSkai nevyksta. Prekybos vadovai neturi mentoriaus, kuris padéty jiems jgyti ir
tobulinti butinas praktines profesines kompetencijas, todél jie skatinami mokytis per patirtj savo
profesinés veiklos situacijose. Tirta jmoné perspektyvuma sieja ne tik su finansiniais ir
ekonominiais rodikliais, bet ir su zmogiskaisiais iStekliais, t.y. vadovais ir jy komandomis.

3. Remiantis kokybinio tyrimo rezultaty analize ir iSvadomis, pateikiamos rekomendacijos
mazmeninés prekybos jmonés administracijai:

e Administracijos ir prekybos vadovy efektyvy mokymasi profesionalumo tobulinimo
perspektyvos aspektu jstaigoje ir uz jos riby turéty padéti projektuoti ir realizuoti andragogas
profesionalas, kuris gebéty nuolat ir sistemingai, taikant jvairias metodikas, atlikti
profesionalius darbuotojy poreikiy tyrimus: iStirty silpnasias, stiprigsias veiklos puses,
individualizuoty mokymasi ir taikyty atitinkamas efektyvias metodikas, zvelgiant |
perspektyva jmonés vystymuisi.

e Sudaryti sglygas prekybos vadovams jgyti andragoginiy (edukaciniy, vadybiniy, tiriamyjy,
bendryjy) ir kt. profesiniy kompetencijy jvairiomis formomis, nuolat mokytis darbo vietoje
ir uz jos riby, reflektuojant, jvertinant jy veikla ir sistemingai stebint jy profesionaluma
jmonés ir asmeninés perspektyvos aspektu.

e Nuolat informuoti, konsultuoti prekybos vadovus apie efektyvy mokymasi profesionalumo
tobulinimo perspektyvos aspektu darbo vietoje ir uz jos riby.

e Motyvuoti ir skatinti prekybos vadovus mokytis darbo vietoje ir uz jos riby, dalytis patirtimi,
mokytis vieniems i$ kity, skiriant aukstesnes pareigas, premijas, padékos rastus uz nuolatinj
mokymasi ir nuolatinj inovacijy diegimg prekybos jmong¢je.

e Numatyti prekybos vadovy efektyvaus mokymosi profesionalumo tobulinimo aspektu
strategija ir fiksuoti jmonés strateginiuose dokumentuose.

Literatiiros sarasas

1. ADOMAITIENE, J., ZUBRICKIENE, I. (2016). Projektai mokymo (si) procese: andragoginés
sgveikos optimizavimo aspektas. Monografija. Klaipéda: KU leidykla.

2. ADOMAITIENE, J., ZUBRICKIENE, I. (2020). Veiklos tyrimai, jy taikymo teorija ir praktika.
Studijy knyga. Klaipéda: KU leidykla.

3. ANDRIEKIENE, R. M. (2011). Andragogy profesionalizacija atliekamy vaidmeny aspektu.
Andragogika, Nr. 2. Klaipéda: KU leidykla, p. 13-28.

30



10.

11.

12.

13.

14.

15.
16.

17.

18.

19.

20.

21.

22,

23.

BAGDONIENE, A., ADOMAITIENE, J. (2017). Andragogy profesinis tobuléjimas atliekant
veiklos tyrimus. Andragogika, Nr. 1 (8). Klaipéda: KU leidykla, p. 112-130.

BROOKFIELD, S. D. (2013). Powerfull Techniques for Teaching Adults. San Francisco:
Jossey-Bass; 1 edition.

GEDVILIENE, G. (2015). Suaugusiyjy bendryjy kompetencijy plétra. Mokslo monografija.
Vytauto Didziojo universitetas. Versus Aureus.

JATKAUSKIENE, B. (2013). Andragogy profesionalizacijos sistemos procesionali raiska.
Monografija. Klaipéda: KU leidykla.

JATKAUSKIENE, B., ANDRIEKIENE, R. M. (2013). Universiteto déstytojy veiklos
daugiafunkcionalumas profesionalizacijos kontekste. Monografija. Klaipéda: KU leidykla.
JATKAUSKIENE, B., LE BOTERF, G. (2012). Universiteto déstytojy profesionalizacijos
eskizas. Andragogika, Nr. 1(3). Klaipéda: KU leidykla, p. 48-66.

JATKAUSKIENE, B., TOLUTIENE, G. (2012). Aigkinamasis andragogikos terminy Zodynas.
Klaipéda: KU leidykla.

JATKAUSKIENE, B., TRAKSELYS, K. (2015). Andragogy: Adult Education Contexts.
Monografija. Scholar‘s Press, Saarbriicken.

LE BOTERF, G. (2010). Dar karta apie kompetencijg. 15 pasiiilymy jprastoms idéjoms
iSplétoti. Klaipéda: KU leidykla.

LR Svietimo ir mokslo ministro jsakymas Dél andragogo profesinés veiklos apraso (2013).
Vilnius.

LUKOSUNIENE, V. (2014). Kuvalifikacija tobulinandiy suaugusiyjy mokéjimo mokytis
kompetencijos raiska ir ugdymas (is). Vilnius: Lietuvos edukologijos universiteto leidykla.
MERRIAM, S. B. (2013). Adult Learning: Linking Theory and Practice.

SYED, M. (2015). Black Box Thinking: Why Most People Never Learn from Their Mistakes-
But Some Do. Portfolio.

STELMOKIENE, A., ENDRIULAITIENE, A. (2015). Vadovavimo efektyvumo vertinimas:
psichologiniai aspektai. Monografija. Kaunas: Versus Aureus leidykla.

TOLUTIENE, G. (2013). Andragoginé saveika ir jos raiska mokymosi aplinkos aspektu:
teoriné ir empiriné dimensijos. Andragogika, Nr. 1(4). Klaipéda: KU leidykla, p. 111-127.
TOLUTIENE, G. (2013). Andragogo pagalbos suaugusiam besimokanciajam strategijos
taikymo galimybés. Tiltai, Nr. 3(64). Klaipéda: KU leidykla, p. 231-242.

TOLUTIENE, G. (2014). Professional development on the aspect of learning from experience.
Nauki Humannistyczne Humanities, Journal of Modern Science, No. 2. WSGE.

ZUCKER, D. M. (2009). How to do case study researdi: University of Massachusses Amherst,
college of Nursing. Prieiga internete:
https://scholarworks.umass.edu/cgi/viewcontent.cgi?article=1010&context=cie_faculty pubs
ZYDZIUNAITE, V., SABALIAUSKAS, S. (2017). Kokybiniai tyrimai: principai ir metodai.
Vilnius.

[Maponmkanos, B. JI. (2017). Kak HamucaTh XOpOWIMH YYEOHHMK JUIsl XOPOIIUX JIFOJCH.
y‘—Ie6HI/IKI/I, O KOTOPBIX MCYTAKOT CTYACHTHI U IKOJIbHUKMH. Mockaa.

EFFECTIVE TRADE SUPERVISOR’S LEARNING PERSPECTIVE OF PROFESSIONALISM
IMPROVEMENT: CASE ANALYSIS

Riuta Marija Andriekiené, Gitana Tolutiené, Juraté Kontautiené
Summary

The article analyzes the scientific problem of how to effectively organize and implement the training of trade

supervisors in the perspective of professionalism improvement. Therefore, a qualitative study is presented, which was
performed using a single case analysis. The main activity of the company is retail sale of beauty care products. It is the
largest cosmetics trade network in Lithuania. The retail department consists of 5 regional divisions: Kaunas, Vilnius,
Rokiskis, Siauliai and Klaipéda regions.
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The qualitative research revealed that the beauty care products retail company thoroughly analyzes the training
needs for the improvement of performance and the implementation of the training process. When planning and
compiling curricula, goals and objectives are envisaged, a set of passive and active teaching methods is applied, topics
are detailed, and teaching content is specified. There is a lack of in-depth analysis of how the lecturer understands the
motivations of employees, which promotes their learning activities, and information on how and what appropriate
learning sources, methods, tools, issues, taking into account the different knowledge and experience, learning abilities
and expectations for future progress. The company's documents lack specific case descriptions and in-depth analysis in
the subcategory “reflection”, they do not detail and describe the educational competencies required for a trade
supervisor to work with adults, but subject and general competencies are considered key to efficiency and effectiveness.

The analysis of the case showed that the professionalization of trade supervisors manifests itself more through
the performance of a new activity independently, seeking advice, assistance in performing an activity task, reading and
analyzing the documentation required to perform an activity task. The application of the acquired competencies in the
organization is practically non-existent. Trade supervisors do not have a mentor to help them acquire and develop the
necessary practical professional competencies, so they are encouraged to learn through experience in their professional
situations. The researched company associates viability not only with financial and economic indicators, but also with
human resources.

Based on the analysis of the results of the qualitative research and conclusions, the following recommendations
are given to the retail company's administration: 1) to carry out professional research of employees' needs: to study the
weaknesses, strengths of the activity, to individualize learning and to apply appropriate effective methodologies, taking
into account the perspective of the company's development; 2) to create conditions for trade supervisors to acquire
andragogical and professional competencies in various forms, to constantly learn in the workplace and outside it, by
reflecting, evaluating their activities and systematically monitoring their professionalism from the aspect of the
company and personal perspective; 3) to constantly inform and consult trade supervisors about effective learning from
the perspective of professionalism improvement in the workplace and beyond; 4) to motivate and encourage trade
supervisors to learn on-the-job and off-the-job training, to share experiences, to learn from each other by awarding
higher positions, bonuses, letters of thanks for continuous learning and continuous innovation in the trading company;
5) to envisage a strategy for the effective training of trade supervisors in terms of proffesionalism improvement and to
record it in the company's strategic documents.

Key words: effective learning, professionalism improvement, trade supervisor, perspective.
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