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SANTRAUKA
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Raktazodziai: kompetencijos, kompetencijy tobulinimas, profesionalizacija, vadybininkas
konsultantas, ugdomasis vadovavimas.

Tyrimo tikslas — teoriskai iSanalizuoti ir empiriskai atskleisti vadybininky konsultanty
profesionalizacijg, taikant ugdomajj vadovavima (koucinga).

Tikslui pasiekti iSkelti uzdaviniai:

1.Atlikti teorinio diskurso analize, atskleidziant: vadybininky konsultanty profesionalizacijos

ir kompetencijy tobulinimo raiska, profesionalizacijos procesa, pagrindinius vadybininky

konsultanty kompetencijy tobulinimo elementus bei jy tobulinimo galimybes, taikant
ugdomajj vadovavima.

2.Atlikti empirinj tyrima, taikant kiekybing ir kokybing¢ tyrimo strategijas bei siekiant

iSanalizuoti poziiirj | a) tyrimo dalyviy (baldy salony vadybininky konsultanty) realig

profesionalizacijos raiska, taikant ugdomaji vadovavimg ir b) eksperty (baldy salony vadovy)
poziiirj i vadybininky konsultanty teikiamy paslaugy ir profesionalizacijos kokybe.

3.Parengti rekomendacijas baldy salony administracijai ir darbuotojams vadybininky

konsultanty profesionalizacijos proceso vystymo tematika.

Tyrimo metodai: mokslinés literatiiros analizé, siekiant iSanalizuoti mokslinés problemos
teorinius aspektus bei atskleisti profesionalizacijos koncepto samprata, ugdomojo vadovavimo
elementus, pagrindinius tyrimo kintamuosius, identifikuoti patj reiSkinj; apklausa ir interviu —
siekiant  iSanalizuoti respondenty pozilirj ] vadybininko konsultanto kompetencijy,
profesionalizacijos raiska, taikant ugdomajj vadovavimg. Empirinio tyrimo duomeny analizé atlikta
naudojantis SPSS programa. ISvados parengtos remiantis tiek empiriniais duomenimis, tiek
teorinémis jzvalgomis.

Pagrindiniai tyrimo rezultatai. Apibendrinta teorinio ir empirinio tyrimo analizé patvirtino
tyrimo hipotezg- kompetencijy tobulinimas tiesiogiai siejasi su vadybininky konsultanty
profesionalizacijos proceso raiSka bei vadybininky konsultanty teikiamy paslaugy kokybe, o
netradicinis kompetencijy ugdymo metodas — koucingas, gali buti laikomas viena 1§

profesionalizacijos priemoniy.



SUMMARY

Zutautaité 1. Professionalization of managers consultants by applying educational leadership
(coaching). Master's thesis of Andragogy study program. Supervisor prof. dr. Biruté AnuZziené.
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The subject of research. The managers consultants professionalization process.

The aim of the research. The aim of the research is to theoretically analyze and empirically
reveal the professionalization of managers consultants by applying educational leadership
(coaching).

Tasks set to achieve the goal:

1.To perform the analysis of theoretical discourse, revealing: the expression of

professionalization and competence development of managers consultants, the process of

professionalization, the main elements of competence development of managers consultants
and the possibilities of their improvement by applying educational leadership

2.Perform empirical research using quantitative and qualitative research strategies and to

analyze the approach to a) the actual expression of professionalization of research participants

(furniture salon managers consultants) through educational leadership and b) experts

(furniture salon managers) attitude to the services provided by managers consultants and the

quality of professionalization.

3.To prepare recommendations for furniture salon administration and employees on the topic

of the development of professionalization process for managers consultants.

Study methods: Analysis of scientific literature in order to analyze the theoretical aspects of
the scientific problem and to reveal the concept of the concept of professionalization, elements of
educational leadership, the main research variables, to identify the phenomenon itself; interview,
qualitative research and survey, quantitative research, in order to analyze the real expression of the
professionalization of the research participants (furniture salon managers consultants) by applying
educational leadership (couching).

Summary of theoretical and empirical analysis confirmed the hypothesis - competence
development is directly related to the expression of managers consultants' professionalization
process and the quality of the services provided by managers consultants, and non-traditional
method of competence development - coaching, can be considered as one of the professionalization
tools.
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PAGRINDINES SAVOKOS

Gebéjimas — iSlavintas gabumas kg nors atlikti (Lauzackas, Tereseviciené ir Stasiiinaitieng,
2005).

Kompetencija — derinys jgudziy, gebéjimy ir Ziniy, reikalingy siekiant jvykdyti specifing
uzduotj (Le Boterf, 2010).

Biiti kompetentingam - tai gebéti veikti sékmingai ir kompetentingai veiklos situacijoje
(atlikti veikla, atsilaikyti kazkokiam jvykiui, iSspresti problema, jgyvendinti projekts...).Tai
rezultatyvios profesinés praktikos jgyvendinimas, visiSkai mobilizuojant turimy Saltiniy (Ziniy,
gebéjimy, elgsenos, mastymo biidy...) derinius ( Le Boterf, 2010).

Konsultantas - tai zmogus, savo padétimi gebantis paveikti kita asmenj, grupe ar
organizacija, ta¢iau neturi tiesioginés galios dideliems pakitimams ar jvykdyti tam tikrg programa.
Klientai kreipiasi i konsultantus tuomet, kai jie neturi galimybés iSspresti problemy su savo
turimomis ziniomis, taip pat jie neturi reikiamos informacijos, kurig gali suteikti konsultantas (Van
den Banas, Hawkinsas, 2009).

Profesionalizacija — procesas, vykstantis dviem lygmenimis, kurie tarpusavyje glaudziai
susije. Tai — kaupimas profesiniy, mokslo ziniy, kurios sukurty kompetentingos veiklos teorinj ir
empirinj pagrinda bei visuomeninis profesijos su jos profesiniu tobuléjimu ir kompetencijomis
pripazinimas (Jatkauskiené, 2013).

Profesionalas - specialistas, savo srities Zinovas, gyvenantis i§ savo profesijos, asmuo, Kuris
iSsiskiria savo morale, etika, socialiniu naudingumu, dalijimusi mokslo ziniomis, dalyvavimu
2000).

Ugdomasis vadovavimas (angl. couching) - tai pagalbos, palaikymo procesas
profesionalams ar profesionaly grupei jy profesinés veiklos srityje (Misiukonis, 2013).

Vadybininkas — tai energingas zmogus, pasinaudojantis kiekviena galimybe gauti naudos,
gerai sugebantis panaudoti jam patikétus iSteklius: Zmones, gamybos priemones ir darbo objektus,
finansus (Bagdoniené ir kt., 2004).



IVADAS

Temos aktualumas. Siuolaikinis pasaulis yra nuolat besikeiciantis, todél nenuostabu, kad
prekybos rinka taip pat yra labai dinamiska. Prekybos procese gausu jvairiy dalyviy. Tai zaliavy
tiek¢jai, gamintojai, investuotojai, akcininkai, tarpininkai, reklamos agentai, pardavéjai,
vadybininkai konsultantai ir kt. Nepaisant tokio kiekio veikéjy, tai néra seékmingos ir pelningos
prekybos garantas. Tik kvalifikuoti specialistai, iSmanantys savo atliekamas funkcijas ir jy veiklai
budingus procesus gali padéti uztikrinti, kad paslaugos/ produktai turéty didelj pasisekimg rinkoje
t.y. biity geriau parduodami, reklamuojami, zinomi ir kt. Tam reikalingas pastovus kompetencijy
tobulinimas, nuolatinis dalyvavimas profesionalizacijos procese.

Jvairiis Lietuvos ir uZsienio mokslininkai (Cepien¢, 2004, Lobanova, 2009, 2019,
Rupslaukis, 2002, 2003, Stoner, Freeman ir Gilbert, 2006) vadyba apibiidina skirtingai. Labiausiai
paplites ir pripazintas apibudinimas - vadyba yra mokslas apie planavimo organizavimo,
motyvavimo ir kontrolés funkcijas socialinése organizacijose (Seibokiené, 2002). Pasak
mokslininky (Cepien¢, 2004, Masalskis, 2012 ir kt.) vadybininko darbo esmé - valdyti prekés kelia
nuo gamintojo iki pirkéjo, nuolat bendraujant su klientais, uzsakovais, tiekéjais ir kt. Vadybininko
darbas verslo srityje yra pagristas geraja praktika ir pasiekia auksc¢iausig efektyvuma, kai geriausi
praktikos atvejai yra perteikiami maziau efektyviems, ta¢iau motyvuotiems Keistis subjektams
(Grudiené et. al., 2011). Vadybininky konsultanty darbo sékme lemia ne tik jy darbo patirtis,
motyvacija bet ir bendrieji gebéjimai. Sie reikalavimai yra atskleisti teoriniuose vadybininky
kompetencijy apraSymuose (vadybininko rengimo standartas ir kt.), pagristuose verslo vadybos
praktika. Taciau Sie aprasSymai neatspindi realios situacijos versle bei negarantuoja jo efektyvumo ir
universalumo labai skirtinguose vadybininky konsultanty veiklos kontekstuose. Igyvendinant
auks$¢iau paminétus reikalavimus, kaip pastebi daugelis tyréjy (Masalskis ir kt., 2012) svarbiausias
ir vienintelis vadybininko darbo “jrankis” yra jis pats. Nuo to “jrankio” veiklos, nuo jo pasiruo$imo
darbui, jo gebéjimo ir kompetencijos i§ esmés priklauso vadybininko darbo kokybé. Ne veltui
vienas pagrindiniy pazangos kriterijy yra organizacijos personalo gebéjimas bei noras mokiytis.
Natiiralu, kad kiekviena jmoné, siekianti atitikti paZzangios bendrovés standartus, atitinkamai turi
2007). Tode¢l, siekiant uztikrinti individy ir veiklos profesionalizacija, itin svarbus tampa Siy
darbuotojy ugdymas, jy bendryjy ir specialiyjy kompetencijy tobulinimas.

Dalyvauti profesionalizacijos procese ir tobulinti kompetencijas galima keliais budais: per
patirtj, stebint profesionalo darba, dalyvaujant mokymuose/ kursuose ar kreipiantis j ugdomojo

konsultavimo (koucingo) specialistg (Juozaitis, 2012). Ugdomojo vadovavimo (kouéingo)



specialistas, taikydamas jvairias technikas, gali padéti i$sikelti tinkamus tikslus, pokalbiu padéti
rasti problemos sprendimg (Misiukonis ir kt., 2012).

Lietuvoje sparciai plétojasi rinkos santykiai, keiCiasi nuosavybés formos, didé¢ja jmoniy
jvairove, atsiranda vis daugiau asmeny, pradéjusiy ar dar tik pradedanciy savo verslag. Rinkos
ekonomikoje tiek mazos individualios jmonés, tiek didelés akcinés bendrovés, banko ar pelno
nesiekian¢ios jmonés sékmé Yyra neatsiecjama nuo vadybininky profesinés kompetencijos,
sugebéjimo spresti kasdieniskus uzdavinius ir pasirengti biisimiems pokyc¢iams (Rupslaukis, 2002).
Taciau nepaisant $iy, pardavimy sékme lemianciy, veiksniy vis dar per mazai skiriama démesio Siy
ir kity kompetencijy tobulinimui. Vadybininky konsultanty profesionalizacijos procesa Lietuvoje
apsunkina ir tai, kad vadybininku konsultantu galima dirbti jvairiose ir labai skirtingose srityse, ir
tik nuo darbdavio priklausys jam keliami reikalavimai ar tam tikri standartai. Deja, vien to
nepakanka, atsizvelgiant | vadybininko konsultanto veiklos konteksta, turéty buti aiSkiau apibréztos
profesionalizacijos ribos. Mokslinés literatiros lietuviy kalba apie vadybininky konsultanty
gebéjimus ir jy tobulinimg néra daug, taip pat negausus ir tyrimai nustatantys problemas, kylancias
dél vadybiniy gebéjimy nepakankamumo ir jy nevystymo.

Problemos mokslinis iStirtumas. Netiesiogiai kai kuriuos vadybininky konsultanty
profesionalizacijos aspektus pradéjo analizuoti Pickett (1998), kuris apibrézé vadybininko veiklos
esme ir nurodé, kad nuo vadybininko gebéjimy ir kompetencijos i§ esmés priklauso vadybininko
darbo kokybé; Barvydiené ir Kasiulis (2013) tyrinéja bendravimo metu atsirandancius labai jvairius
ir sudétingus klienty ir konsultanty santykius, kuriuos galima apibtudinti kaip informacijos
pasikeitimu. Autoriai nurodo, kad nuo konsultanty ir klienty tarpusavio santykiy priklauso
konsultanty veiklos efektyvumas. Cepiené¢ (2014) pateikia verslo vadybininkui reikalingy
kompetencijy analiz¢. Misevicius (2014), konsultanty ir klienty santykius suskirsto j dalykinius ir
tarpasmeninius. Perkumiené, Adamonien¢ ir Merkien¢ (2017) analizuodamos konsultanty ir klienty
santykius, nurodo, kad i§ esmés, tarpasmeninius santykius salygoja etikos normy laikymasis,
gebe¢jimas spresti konfliktines situacijas, gebéjimas jsijausti ; pasSnekovo padétj, jautriai reaguoti |
jausmus, emocijas bei pagarbos vienas kitam rodymas. Smaliukien¢, Korsakien¢ ir Prakapas (2010)
tyrinéjo darbuotojy konsultacinius gebéjimus, jy raiSka ir ugdymo problemas. Zalatoris (2011)
atliko tyrima ,,Lietuvos vadybininky pardavimy kompetencijy tyrimas®, kurio metu buvo iSskirtos
probleminés konsultanty veiklos situacijos, kuriy jvaldymui, reikalingos atitinkamos kompetencijos.
Ugdomojo vadovavimo (kou¢ingo) reiskinj, jo galimybes vystant veiklai reikalingas kompetencijas,
nagrinéjo jvairts Lietuvos (Jatkauskiené, 2013, Misiukonis, 2012, 2013, 2016, Grazulis, Racelyté,
Daciulyteé, Valickas, Adamoniené, Sudnickas ir RaiSien¢, 2015, RaiSiené, Vanagas, Zuromskaiteé,
Stasiukynas, Dromantaité, Giréys ir Bileisis, 2014) ir uzsienio $aliy mokslininkai (Downey, 2008,
Lundin, Paul Christensen, 2003, Whitmore, 2002, Martin, 2001, Starr, 2009 ir kt.). Ugdomojo



vadovavimo (koucingo) technikas ir jy taikymo galimybes pristaté Juozaitis (2012), Marcinkevicius
(2016), Misiukonis (2013).

Minéti autoriai daug démesio skiria vadybininko konsultanto ir klienty santykiams,
bendravimui, aptarnavimo kulttrai ir kt. Taciau pasigendama tyrimy, kurie analizuoty ir pagrjsty
vadybininky konsultanty profesionalizacijos procesg, taikant ugdomojo vadovavimo (koucingo)
technikas ir metodus. Tai suponavo mokslin¢ problema: kaip vyksta ir kuo reiskiasi vadybininky
konsultanty profesionalizacija, taikant ugdomajj vadovavima?

Sio darbo objektas: vadybininky konsultanty profesionalizacijos procesas.

Tyrimo tikslas — teoriskai iSanalizuoti ir empiriskai atskleisti vadybininky konsultanty
profesionalizacijg, taikant ugdomaji vadovavima (koucinga).

Tikslui pasiekti iSkelti uzdaviniai:

1. Atlikti teorinio diskurso analize, atskleidziant: vadybininky konsultanty profesionalizacijos

ir kompetencijy tobulinimo raiska, profesionalizacijos procesa, pagrindinius vadybininky

konsultanty kompetencijy tobulinimo elementus bei jy tobulinimo galimybes, taikant
ugdomajj vadovavima, kaip netradicinj kompetencijy ugdymo metoda.

2. Atlikti empirinj tyrima, taikant kiekybine ir kokybing tyrimo strategijas, siekiant

iSanalizuoti poziiir] | a) tyrimo dalyviy (baldy salony vadybininky konsultanty) realig

profesionalizacijos raiska, taikant ugdomajj vadovavimg ir b) eksperty (baldy salony vadovy)
poziiirj i vadybininky konsultanty teikiamy paslaugy ir profesionalizacijos kokybe.

3. Parengti rekomendacijas baldy salony administracijai ir darbuotojams vadybininky

konsultanty profesionalizacijos proceso vystymo tematika.

Hipotezé: kompetencijy tobulinimas tiesiogiai siejasi su vadybininky konsultanty
profesionalizacijos proceso raiSka bei vadybininky konsultanty teikiamy paslaugy kokybe, o
netradicinis kompetencijy ugdymo metodas — koucingas, gali biti laikomas viena i
profesionalizacijos priemoniy.

Tyrimo metodai: mokslinés literatiros analizé, siekiant iSanalizuoti mokslinés problemos
teorinius aspektus bei atskleisti profesionalizacijos koncepto samprata, ugdomojo vadovavimo
elementus, pagrindinius tyrimo kintamuosius, identifikuoti patj reiskinj; interviu, atliekant
kokybinj tyrimg ir apklausa, atliekant kiekybinj tyrima, siekiant iSanalizuoti tyrimo dalyviy (baldy
salony vadybininky konsultanty) realig profesionalizacijos raiska, taikant ugdomaj; vadovavima.
Kiekybinio tyrimo duomeny analizé atlikta naudojantis SPSS programa. ISvados parengtos
remiantis tiek empiriniais duomenimis, tiek teorinémis jZvalgomis.

Metodologinés tyrimo nuostatos. Siame tyrime remiamasi: a) humanistine asmenybés
teorija, pagal kurig asmenybé nuolat auga ir vystosi sieckdama savirealizacijos (Maslow, 2006);

»humaniSkumas (zmoniskumas) tebéra kertinis pamatas, kuriuo turi remtis visa edukaciné veikla®



(Jovaisa, 2003, p. 36); b) integruotojo ugdymosi teorija, atmetan¢ia vienpusj, siaurai suprantamag
kompetencijy ugdyma (Bitinas, 2000); c) idealistinio poziurio nuostatomis ] kompetencijy
tobulinimg: privalu sukurti tokia edukacine aplinka, kad buty sudarytos salygos kiekvieno
besimokancio asmens prigimtiniy dvasiniy, humanistiniy vertybiy sklaidai, jo saviraidai (Bitinas,
2013, p. 133).

Darbo naujumas ir praktinis reikSmingumas. Darbe placiau analizuota ne bendrojo
pobidzio vadybininky, o vadybininky konsultanty, dirbanciy baldy salonuose, profesionalizacijos
klausimai, taikant ugdomajj vadovavimg. Gauti tyrimo rezultatai svarbiis organizacijoms, ne tik
kaip kultiiros, informacijos, bet ir kaip saviSvietos, mokymosi visg gyvenimg institucijos,
darbuotojy profesionalizacijos trikumams, jy priezastims nustatyti ir kokybei gerinti; organizacijos,
kaip galimo profesionalizacijos centro, jtakai, darbuotojy kompetencijy ugdymo, taikant ugdomojo
vadovavimo elementus, reikSmei iSlaikyti bei stiprinti. Tyrimo rezultatai reikSmingi siekiant
atkreipti visuomenés, valdzios, atsakingy institucijy démesj ] vadybininky konsultanty
profesionalizacijos poreikius taikomy kompetencijy ugdymo metody aspektu, jy tyrimy batinumag
bei testinuma.

Darbo struktiara. Darba sudaro jvadas, du skyriai, i§vados, rekomendacijos, literatiiros
sgraSas, priedai. Pirmoje dalyje atlieckama teorinio diskurso analizé, kurios metu analizuojama
vadybininko konsultanto, dirban¢io verslo sektoriuje, veiklos kontekstas, profesionalizacijos
problematika, ugdomojo vadovavimo (koucingo) taikymo nauda darbuotojy profesionalizacijos
procese ir kt. Antra darbo dalis yra skirta empirinio (kokybinio ir kiekybinio) tyrimo rezultaty
aptarimui. Analizuojamas tyrimo dalyviy poZiliris | realig profesionalizacijos raiSka, taikant
ugdomaji vadovavimg bei eksperty poziiiris | vadybininky konsultanty teikiamy paslaugy bei
profesionalizacijos kokybe.

Tyrimo rezultatus iliustruoja 11 paveiksly ir 23 lentelés. Darbo apimtis 75 puslapiai.



I. TEORINES TYRIMO PRIELAIDOS: VADYBININKU KONSULTANTU
PROFESIONALIZACIJOS DISKURSAS

1.1. Vadybininko konsultantoe, dirbancio verslo sektoriuje, veiklos kontekstas,

profesionalizacijos problematika

Kaip pastebi B. Jatkauskiené (2013) profesionalizacija reiskiasi kaip sistema su pagrindiniais
posistemiais (struktiiry, individy, veiklos profesionalizacija ir kt) ir kaip procesas, Kkurio
pagrindiniai elementai yra profesionalumo tobulinimas, profesinio identiteto suvokimas, jo
konstravimas, transformavimas bei jtvirtinimas, profesinés etikos diegimas. Veiklos
profesionalizacija leidzia pereiti nuo naujus poreikius atitinkancios veiklos prie darbo viety,
numatyty profesijy (pvz. vadybininky konsultanty) klasifikacijos sistemoje.

Siame darbe kreipiamas démesys j profesionalizacijos raiska kaip procesa, kurio pagrindiniai
elementai yra vadybininky konsultanty profesionalumo tobulinimas, taikant ugdomajj vadovavima
(koucinga).

B. Jatkauskiené ir kt., (2010) nurodo, kad profesionalizacija isreiskia specifiniy Ziniy,
kompetencijy, reikalingy profesinei veiklai, konstravimo ir tobulinimo idéja. Taciau
profesionalizacijos procesas implikuoja ir skirtuma tarp tradicinio universitetinio rengimo profesijai
bei kompetencijy jgijimo profesinés patirties metu. Todél pirmoji profesionalizacijos, kaip vidaus
proceso, koncepto prasmé gali reikStis gana jvairiai: specifiniu profesiniy ziniy mobilizavimu,
testiniu  profesiniu mokymu, i§ praktikos kilusiy ziniy formalizavimu ir kt. Antrasis, iSorés
profesionalizacijos proceso tipas, — ,,profesionizmas‘ atskleidzia kitg profesionalizacijos koncepto
prasme — isskirtinio socialinio statuso reikalavima nusistovéjusio darbo pasidalijimo srityje. Sio
proceso metu vyksta profesinio identiteto konstravimas, formavimasis, plétojimas, jtvirtinimas
(Jatkauskieng ir kt., 2010).

Profesionalizacijos proceso tipai

rd ~A
Vidaus profesionalizacija — ISorés profesionalizacija —
profesionalumas (specifiniy, mokslo i$skirtinio profesinio statuso
Ziniy kaupimas, kompetencijy, reikalavimas,
reikalingy profesinei veiklai, jgijimas profesinio identiteto formavimasis,
bei tobulinimas) konstravimas, jtvirtinimas

1 pav. Profesionalizacijos proceso tipai (Saltinis: Jatkauskiené, 2013)

Kaip nurodo, B. Jatkauskiené ir kt., (2010), asmeninis identitetas — apie savajj ,,a$* jvairiy

vaizdiniy, igyty praeityje, dabartyje ir ateityje veiklos ir bendravimo metu, jsisgmoninimas ir
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integravimas ] savivaizdj. Asmeninis tapatumas susumuoja visg viding zmogaus patirt], jgyta
ankstesnése jos raidos stadijose, ir salygoja sékmingg pagrindiniy asmenybés bruozy suderinimg su
jos potencijomis bei galimybémis. Kalbant apie vadybininky konsultanty profesinj identitetg, labai
svarbu, kad vadybininkas konsultantas suvokty savo profesinj identitetg ir pripazinty kolegas kaip
priklausancius tai paciai bendruomenei. Anot B. Jatkauskienés (2013), profesinis identitetas yra
psichologinis procesas, labai priklausantis nuo sgveikos su kitais asmenimis. Profesinj identiteta
galima analizuoti saves suvokimo bei i$likimo, ypa¢ kaip individo, kuris skiriasi nuo kity, bet kartu
yra jy veikiamas ir pats veikia, prasme. Jei konkretus vadybininkas konsultantas yra lyginamas su
kity profesijy atstovais, tai néra skirta vien tam, kad biity vertinamas kaip panasus j kitus, bet ir tam,
kad ji galima biity i$skirti 1§ kity profesiniy grupiy ar profesijy atstovy savo specifine vadybininko
konsultanto veikla (Jatkauskiené, 2013).

Kalbant apie vadybininky konsultanty profesinio identiteto konstravima, istoriné, sociologiné
prieiga yra labai svarbi, siekiant atskleisti dabartinj vadybininky konsultanty identiteta, vadybininky
konsultanty atliekamus vaidmenis ir funkcijas. Siuo metu mokymo jstaigose yra rengiami tik
vadybininkai (parengtos studijy programos), darbo skelbimuose dazniausiai j darbo pozicijas taip
pat ieSkomi konkrecios srities vadybininkai, ta¢iau profesinéje veikloje vadybininkai atlieka ne tik
vadybininky, bet ir konsultanty vaidmenis ir funkcijas. Vadinasi, vadybininky konsultanty
uzimtumas pasizymi bet kokia atsitiktine veikla, darbas gali buti uztikrintas mégégjiskos veiklos
irfarba profesijos (Jatkauskiené, 2013). Uzimtumas ir mégéjiSka veikla skiriasi kompetencijy
lygmeniu. Profesija apima mégejiska veikla: patekti | profesijg — tai reiSkia jvaldyti veiklos mena;
profesijos apibrézZtis priklauso socialinés organizacijos sferai, o tuo tarpu megéjiSka veikla
nesuteikia profesijos statuso. MégejiSka veikla atspindi iSplétota uzimtumo formga, taciau néra
bitinas etapas, susijes su technologijomis. Tai labiau reikSty du skirtingus kelius arba galimag
peré¢jima nuo uzimtumo atsitiktine veikla link technologijy etapo. Anot autorés, Siandieniné darbo
rinka jrodo, kad ry$iai tarp darbo, mégéjiSkos veiklos ar profesijos néra sisteminiai, nes nepakanka
nei savo veiklai biitiny kompetencijy jvaldymo, nei priklausymo profesionaly bendruomenei norint
tapti samdomu asmeniu.

Apibendrinus auks¢iau analizuota informacija, galima daryti prielaidg, kad vadybininko
konsultanto, dirbancio verslo sektoriuje (baldy salonuose), profesionalizacija pasireiskia per etiniy
principy taikyma dalykinése situacijose, siekiant vadybininko konsultanto  veiklos
profesionalizacijos bei vidinés (kompetencijos) ir iSorinés (profesinis identitetas) profesionalizacijos

dermés:
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Asmeninés Kompetencijos Profesionalizacijos

savybés, gebéjimai raiSka

! !

Profesinis identitetas

Etiniy principy jtaka
2 pav. Vadybininko konsultanto, dirbancio verslo sektoriuje, profesionalizacijos raiskos modelis
(Jatkauskiené, 2013)

Siuolaikinis vadybininkas konsultantas, siekdamas atliepti vadybininko konsultanto veiklai
keliamus visuomenés reikalavimus ir iSsaugoti prestiza, nors ir negaves tinkamo pasirengimo,
privalo susitaikyti su savo profesinio identiteto dialektika. Profesinis identitetas priklauso nuo
asmens realizuojamy profesiniy ir socialiniy vaidmeny, o apie profesinio identiteto suvokimg /
nesuvokimg galima spresti 18 to, kaip Zmogus prisistato visuomenéje, t.y. ivardijama ne tik oficialiai
deklaruojama pareigybé — vadybininkas, bet ir atliekami vaidmenys - vadybininkas konsultantas
(Jatkauskieng, 2013).

Siuolaikiniame ziniy ir informacijos pasaulyje tampa vis sudétingesné vadybininko
konsultanto veikla, o priimami sprendimai turi didele reik§me organizacijos gyvybingumui.
Vadinasi, reikalavimai vadybininky konsultanty kompetencijai taip pat didéja. Siandien
vadybininkas konsultantas turi turéti taip vadinama kompetencijy krepsSelj arba kompetencijos
zemélap] (Masalskis, 2012), o kompetencijy visuma atskleidzia profesionalumo bukle
(Jatkauskiene, 2013). Todél vadybininko konsultanto profesionalizacija, kaip tyrimo objektas, yra
aktuali tyrinéjimy tema. Temos aktualumg taip pat pagrindzia ir tai, kad nuolat Kinta reikalavimai
vadybininkams konsultantams, o tai daro jtaka veikéjy profesionalizacijos sampratai.

G.Le Boterfas (2010) nurodo, kad profesionalumg galima suprasti kaip asmens socialiai
pripazinty kompetencijy visuma, kuri leidZia jam atlikti kompetentingg veikla. Profesionalumas,
profesionalo savybés — tai socialiai pripazintas gebéjimas diktuoti ir jgyvendinti taisykles. Autoriai
18skiria tris profesionalumo dimensijas: techning, socialing, vadybing. Techniné profesionalumo
dimensija remiasi profesinio meno taisykliy jvaldymu, socialiné — socialiniy, organizaciniy,
instituciniy santykiy sistemos jvaldymu, o vadybiné — savo veiklos ekonominiu jvaldymu.
Kiekviena 81 dimensija reikalauja jvairiy teoriniy, procediiriniy Ziniy, praktiniy gebéjimy ir jgudziy,
kurie ir pagrindzia eksperting veikla, kartais nesupaprastinamg iki diplomu ar patirtimi patvirtintos

kvalifikacijos.
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KintanCius reikalavimus vadybininkams konsultantams galime pastebéti ir analizuodami
darbg vadybininkams sitlancius skelbimus. Prie§ kelerius metus dazniausiai minimi reikalavimai
ieskomiems darbuotojams buvo angly kalbos Zinios, reprezentatyvi i§vaizda, komunikabilumas. Sie
reikalavimai i§liko ir dabar, taiau dabartiniu metu, tyréjai (Cepiené, 2014, Stoner, Freeman,
Gillbert, 2006, Lobanova, 2009 ir kt.) pazymi ir tokius reikalavimus, kaip sisteminis mastymas,
analitiniai gebéjimai, patirtis vadovaujant projektams, orientacija j klienta, lankstumas ir
savarankiSkumas, geb¢jimas valdyti savo zinias bei informacija, naujoviy taikymas, gebéjimas
iSklausyti bei konsultuoti ir t.t. Tai rodo, kad pamazu Lictuvoje imama suprasti, kg ir kaip turi daryti
vadybininkai konsultantai. Besiple¢ianti mokymo rinka, ko gero, sugebéty uzpildyti bet kurig ziniy
ar jgudziy spraga, taciau, prie§ renkantis mokymo kryptj, reikéty atsakyti j du klausimus: kokie
veiksniai lemia gerus ir, atvirk§¢iai, nepatenkinamus, vadybininky konsultanty rezultatus (Grudiené
ir kt. 2011).

Anot Cepienés (2014), vadybininko konsultanto, dirbangio verslo sektoriuje, veikla apima:
kompanijos atstovavima, prekés pristatyma ir sitilyma, jis turi vesti derybas su klientais, ripintis
verslo sandoriais. Vadybininkas konsultantas, dirbantis verslo sektoriuje, turi iSmanyti savo
parduodamy prekiy savybes (prekés privalumus pries kitas rinkoje esancias prekes ir kt.), specifika
(prekés priezitrg ir kt.), kainas (pirkimg iSsimokétinai ir kt.). Vadybininkas konsultantas,
parduodamas prekes pristato, pademonstruoja jy funkcionaluma kt. Verslo sektoriuje dirbantis,
vadybininkas konsultantas turi dométis situacija rinkoje, rasti ir i$skirti potencialius Klientus, taip
pat rinkti informacija apie klienty pasitenkinimg. Tai pakankamai atsakingas darbas, nes tenka daug
bendrauti su skirtingais zmonémis (tiek klientais, tiek tiekéjais), rinkti ir analizuoti informacija.

Nors paskutiniu metu vis dazniau yra i§sakomos mintys, kad po keliy mety darbo rinka bus
perpildyta vadybininky, taciau tokia perspektyva abejoja darbdaviai, pastebintys kompetentingy
specialisty stoka. Pasak jy (Mareckas, 2012) surasti gerg vadybininkg konsultantg visada sunku.
Gerai dirbanciy vadybininky konsultanty tikrai néra daug. Norint tokiu tapti pirmiausia reikia noro
dirbti, jgyti atitinkama iSsilavinimg bei nuolat mokytis, t.y. nuolat tobulinti savo profesinius
gebeéjimus.

Prekybos vadybininko rengimo standarte (Profesinio mokymo metodikos centras, 2008)
apibréziami minimal@is prekybos vadybininko rengimo reikalavimai darbui Siose pagrindinése
veiklos srityse:

» prekybos jmonés (padalinio) veiklos planavimas;
» prekybos jmonés (padalinio) veiklos organizavimas;
» vadovavimas prekybos jmonés (padalinio) veiklai;

» prekybos jmonés (padalinio) veiklos koordinavimas ir kontrolé.
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Taciau A. Cepiené (2014), kalbédama apie vadybos mokslo studijas, pastebéjo, kad vadybos
studijy programos ypac jautriai susietos su darbo rinkos pokyciais, taigi dauguma pasaulio verslo
mokykly, universitety ir koledzy, kuriuose vykdomos §ios programos, deklaruoja zymius studijy
proceso pokycCius. Anot autorés, verslo vadybos kompetencijy paradigmag 1§ esmés lemia verslo
vadybos koncepcijy raida. Verslo pasaulyje vadybos praktika pastargj; Simtmet] kardinaliai Kkito.
Praeito amziaus pradzioje H. Fayol darbuose verslo vadyba apibudinta kaip planavimo,
koordinavimo, vadovavimo, organizavimo ir kontrolés funkcijy derinys, pastaryjy deSimtmeciy
darbuose ji vadinama kiirybisku, sutelkianCiu organizacija ir jos energija generuojanciu procesu
(Bagdonien¢ ir kt., 2014). Sia vadybos koncepcijos kaita lemia tokie veiksniai kaip tinkliniy
organizacijy formavimasis ir Ziniy ekonomikos plétote. A. Cepiené (2014) akcentuoja, kad verslo
vadybininkams yra aktualios bendrosios ir dalyko (vadybinés) kompetencijos.

Kalbant apie konsultavima, pastebima, kad konsultavimas Lietuvoje yra gana nauja verslo
sritis, todél vis didesnj susidoméjimg kelia klienty ir konsultanty santykiai (Bagdoniené ir kt.,
2016). Vis daugiau tyrimy yra atlieckama, norint nustatyti kokig jtaka konsultantai daro ir/ar gali
daryti konsultuojamajam konsultacijos metu ir/ar po jos. Tokiu biidu norima nustatyti, kokie
efektyviausi metodai gali biti taikomi ir kokiy geriau vengti, siekiant tinkamai jvertinti kliento
problema, ja analizuoti ir pateikti klientui ir konsultantui priimting jos sprendimo biida. Kaip teigia
mokslininkai (Lovelock ir kt.,, 2014), bet koks konsultavimas yra paremtas bendravimu.
Bendravimo savoka skirtinguose $altiniuoSe suprantama skirtingai, todél ir vieninga konsultavimo
sgvokos apibrézimg mokslingje literattiroje rasti sudétinga. Nesant vieningai konsultavimo proceso
vertinimo sistemai, klienty ir konsultanty santykiy vertinimas tampa sudétingu, o jam jtaka daranciy
veiksniy nustatymas itin sunkiai vertintinas (Maslowska ir kt., 2011). Bitina pastebéti, kad toks
vertinimas vieningas biiti ir negaléty, nes konsultavimo procesas vyksta tarp Zmoniy, kuriy
mentalitetas, patirtis, pozitiris gali skirtis ne tik dél asmeniniy savybiy bei aplinkos, taciau ir
regioniniu aspektu, t.y. ty paciy veiksniy vertinimas skirtingose valstybése gali biiti visiskai
skirtingas. Tod¢l, kad konsultavimo procesas vykty efektyviai, itin svarbios tampa konsultanto
kompetencijos savo srityje, bei bendrosios kompetencijos visame profesionalizacijos kontekste.

Taigi apibendrinant galima teigti, kad vadybininkui konsultantui yra svarbios bendrosios ir
dalykinés (profesinés) kompetencijos. Geras vadybininkas konsultantas yra motyvuotas,
iniciatyvus, stebintis aplinkg ir kelis zZingsnius | priekj prognozuojantis profesionalas (Pietaris,
2005).

Profesionaliu vadybininku konsultantu ne gimstama, o tampama. Todél yra svarbu tyrinéti
vadybininky konsultanty profesinei veiklai reikalingas kompetencijas, nes kompetencijos, kaip
atskiri elementai, nuolat pasireiSkiantys apibréztoje ir besikartojan¢ioje asmens veikloje, sudaro

kompetentingumq. R. Lauzackas (2005) kompetentingumg apibiidina kaip efektyvios, kokybiskos
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veiklos demonstravimg, patvirtinamg rezultatais, tenkinanciais darbo pasaulio reikalavimus. Anot
G. Le Boterfo (2010) profesinis kompetentingumas jgalina veikti ir konkre¢iame kontekste spresti
profesines problemas, integruotai sutelkiant turimus jvairius individo kognityvinius bei praktinius
Saltinius. Pagal profesinj kompetentingumg yra sprendziama apie profesionalizacijos biikle arba
kitaip sakant vienas i$ pagrindiniy vadybininko konsultanto profesionalizacijos elementy yra
kompetencija. G. Le Boterfas (2010) nurodo, kad profesionalumg galima suprasti, kaip asmens
socialiai pripazinty kompetencijy visuma, kuri leidzia jam atlikti kompetentingg veikla.
Apibendrinant galima teigti, kad tiek vidaus profesionalizacija, tiek iSorés profesionalizacija
skirtingai reiskiasi, taciau nei vienas procesas negali kito pakeisti, o tik papildo vienas kitq. Todél
galima teigti, kad apie vadybininky konsultanty, dirbanciy verslo sektoriuje, profesionalizacijos
bitkle galima spresti pagal vadybininky konsultanty kompetentingumgq, tai yra vidaus
profesionalizacijq bei susiformavusj profesinj identitetq, kultirg, atsakomybe, savarankiskumg,
etikq ir kt, tai yra iSorés profesionalizacijq. Mokslinéje literatiiroje vadybininko veikla ir
konsultanto veikla analizuojamos atskirai. Vadybininko veiklai jvaldyti yra parengtas Prekybos
vadybininko rengimo standartas, taciau standarte isdestyti reikalavimai tik is dalies atliepia
Siuolaikinius verslo pasaulio reikalavimus. Konsultavimas Lietuvoje yra gana nauja verslo sritis,
néra vieningos konsultavimo proceso vertinimo sistemos, todél klienty ir konsultanty santykiy
vertinimas tampa sudétingas. Dél Sios priezasties svarbu analizuoti tiek vadybininky, tiek
konsultanty kompetencijas, siekiant jas palyginti ir sujungti j bendrq vadybininko konsultanto
kompetencijy modelj, kurio pagalba bus iSanalizuota vadybininky konsultanty, dirbanciy verslo
sektoriuje, profesionalizacijos raiska, nes tik profesionaliai pasirengus, galima uztikrinti kokybiskq

veiklg, atitinkanciq Siuolaikiniy darbdaviy reikalavimus.

1.2. Vadybininko konsultanto, dirban¢io verslo sektoriuje, kompetencijos

Kalbant apie profesionalizacijg, Siebert (2007), nurodo, kad veiklos profesionalizacija, tai
procesas, vykstantis dviem lygiais, kurie tarpusavyje susij¢. Tai kaupimas profesiniy, mokslo Ziniy,
kurios sukurty kompetentingos veiklos teorinj ir empirinj pagrinda, bei visuomenés profesijos su jos
specifinémis kvalifikacijomis ir kompetencijomis pripaZinimas. Pasak autoriy (Jakubé ir Juozaitis,
2012) kompetencijy terminas yra siejamas su asmens kompetentingumu atlikti tam tikras veiklas
profesingje terpéje, dalyvauti profesinés bendruomenés diskusijose, atstovauti savo veiklos sriciai.
Kaip sudétinés kompetencijy dalys jvardijamos zinios, jgiidZiai, nuostatos, vertybés, elgsenos
modeliai, kultiirinis ir pilietinis sgmoningumas.

Kaip pastebi G. Le Boterfas (2010), nepakanka tik iSvardinti Saltinius — Zinios, gebéjimai,

elgsena, bet ir reikia iStirti, kg reiSkia veikéjui ,,buti kompetentingam* ir ,,turéti kompetencijy®.
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Anot autoriaus “buti kompetentingam “ — tai reiSkia remtis veiklos sritimis, o ,,turéti kompetencijy*

— tai reiSkia Saltiniy turéjima, bet nepakankamas kompetencijos veiklos salygas. G. Le Boterf

(2010) pabrézia, kad asmuo kompetentingai veikia konkrecioje situacijoje, jei:

Jis moka derinti ir mobilizuoti turimy asmeniniy Saltiniy (ziniy, gebé&jimy, elgsenos...) ir

laikmeny (duomeny baziy, kolegy, eksperty, kity profesijy atstovy tinkly) visuma.

Jis moka derinti ir mobilizuoti rezultatyvig profesing praktika:

- jvaldant tam tikrg situacija, jvertinant jos keliamus reikalavimus ir specifinj konteksta;

- duodant rezultaty (produkto, paslaugy), atitinkanciy tam tikrus davéjo (kliento,

paciento, vartotojo...) rezultatyvumo Kriterijus.

G. Le Boterf (2010), sitlo procesa, kurio metu asmuo jgyvendina tinkamg ir kompetentinga

veikla (3 pav.).

Asmeniniai Saltiniai:

« fiziniai ir fiziologiniai
Saltinai;

* 7iNios;

* techniniai gebéjimai;
» metodologiniai
gebéjimai;

* bendravimo geb¢jimai;
* patirties zinios ir
gebéjimai;

* kita.

A

A 4

Aplinkos Saltiniai:

* pagalbos priemonés
(protokolai, analizés
priemones ir kt.);

* dokumenty analize
(atvejy bazé, kaupimo
schema ir kt.);

* bendradarbiavimo tikslai
(ekspertai, kity profesijy
atstovai, kolegos ir kt.);
« 1Sorés stebésena;

* kita.

VADOVAVIMAS

PROFESINES
SITUACIOS
TIPAS
Pagrindiné | Kriterijai:
veikla O sr%tys .....

O sritys.....
O sritys.....

|

TINKAMUMAS

PROFESINE
PRAKTIKA
(reali veikla ir

veiklos biidai)

Laukiami
rezultatai/

adresatas

PASIEKIMAS

Pasiekti
rezultatai/a

dresatas

3 pav. Kompetentingos veiklos procesas pagal G. Le Boterfg (2010)
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G. Le Boterfas (2010), komentuodamas paveiksla, pastebi, kad kompetencijos termino,
pateikiamo paveiksle, néra ir tas praleidimas yra samoningas: “siekta akcentuoti fakta, kad tik
supratus paskirto veikéjo jgyvendinimg procese, jei reikia kai kuriuos paveikslo elementus galima
pavadinti ,,kompetencija®“ (G. Le Boterf, 2010, p.23). Apibendrinant autoriaus mintis, matyti, kad
profesingje veikloje yra svarbu ne turéti kompetencijas, bet biiti kompetentingam.

M. Tight (2007) pastebi gana glaudy rysj tarp kompetencijos sgvokos ir auksStesnio lygmens
igidziy bei pasiekimy, nusakomy profesionalumo ir profesinés patirties sgvokomis, kurias galima
vertinti kaip iSeinancias uz paprasciausios kompetencijos riby.

Prekybos vadybininko rengimo standarto 1 priede (2007) yra pateikiamos vadybininkui
reikalingos kompetencijos:

1. Atlikti prekybos jmonés (padalinio) aplinkos tyrimg.

2. Analizuoti ir vertinti prekybos jmonés (padalinio) veiklos rezultatus.

3. Rengti ir jgyvendinti prekybos imonés (padalinio) veiklos plang ir ji pagristi ekonominiais
skaiCiavimais.

4. Sudaryti organizacijos struktiira.

5. Organizuoti prekybos imoniy apriipinimg prekémis.

6. Organizuoti prekybos jmonés (padalinio) logistikos procesa.

7. Parinkti prekybos jmonés (padalinio) personalg.

8. Numatyti darby atlikimo eiga.

9. Parengti darbuotojy motyvavimo ir jy veiklos vertinimo sistemas.

10. Kaupti, sisteminti ir apibendrinti informacija.

11. Kontroliuoti materialinius, finansinius ir Zmoniy iSteklius.

12. Teikti informacijg iSoriniams ir vidiniams vartotojams.

Tuo tarpu A. Cepiené (2014), tyrinedama verslo vadybos studenty bendryjy kompetencijy
ugdymo problematika, vadovaudamasi J. Gozales ir kt. (2003), isskyré verslo vadybininkui

reikalingas kompetencijas (1 lentelé).

1 lentelé. Verslo vadybininkui reikalingos kompetencijos (Cepiené, 2014).

DALYKO KOMPETENCIJOS: BENDROSIOS KOMPETENCIJOS:

* gebéjimas naudoti ir vertinti jmonés ir jos aplinkos ¢ bendros@os profesijo.s Zinios;

analizés instrumentus; * bendrosios dalyko Zinios;

» gebéjimas specializuotis ir tapti atitinkamos srities * gebejimas dirbti tarpdisciplininéje komandoje;
specialistu; « geb¢jimas zinias taikyti praktikoje;

« gebéjimas atlikti ne tik savo srities, bet ir kitas funkcijas; = * geb¢jimas prisitaikyti naujose situacijose;
* pasitikéjimas savimi;
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1 lentelés tesinys

DALYKO KOMPETENCIJOS:

* gebéjimas argumentuotai spresti problemas, ypac
operatyvinio ir taktinio lygmens;

* gebéjimas pasirengti priimti sprendimus, ypac
operatyviniame ir taktinio lygmens.

Antra pakopa
DALYKO KOMPETENCIJOS:

* pirmosios pakopos kompetencijos;

* gebéjimas dalyvauti priimant strateginius sprendimus;
* gebéjimas atlikti tyrimus, vadovaujant ekspertui;

* gebéjimas dirbti savarankiskai;

* gebéjimas atlikti holistinius vertinimus ir gebéjimas
kritiskai vertinti strateginius sprendimus;

BENDROSIOS KOMPETENCIJOS:

* kompiuterinis rastingumas;
* gebéjimas mokytis;
* gebéjimas atlikti prezentacijas, zodziu ir rastu.

BENDROSIOS KOMPETENCIJOS:

* analizé ir sintezg;

* gebéjimas spresti problemas;
« savikritikos gebéjimai;

* uzsienio kalbos jgudziai.

* poky¢iy vadybos gebéjimai;
« tarptautinis mobilumas ir kity kultairy supratimas.

Trecia pakopa

DALYKO KOMPETENCIJOS: BENDROSIOS KOMPETENCIJOS:

» ekspertinés Zinios specifinéje srityje;

* gebéjimas atlikti tyrima;

* kiirybiskumas;

* tolerancija (skirtingy nuomoniy ir multikultiirinés
aplinkos priémimas);

« kritikos ir savikritikos gebéjimai.

+geb¢jimas savarankiskai atlikti originaly ir i§samy
publikuoting tyrima vienoje i§ verslo vadybos sri¢iy.

I$ pateikty vadybininko kompetencijy bei sugretinus vadybininko, dirbancio verslo sektoriuje
specifika, matyti, kad vadybininkas, dirbantis verslo sektoriuje, turi gebéti ne tik vykdyti
pardavimus ir organizuoti jmonés logistikos procesus, bet ir turi gebéti atlikti aplinkos tyrima,
analizuoti veiklos rezultatus, planuoti savo veikla, turi gebéti priimti operatyvinius ir taktinius
sprendimus, dalyvauti priimant strateginius sprendimus, kritiSkai vertinti sprendimo priémimus,
dirbti savarankiskai, dirbti su personalu, dirbti su informacija, kontroliuoti iSteklius, turi turéti
profesiniy, dalyko Ziniy, gebéti Zinias taikyti praktikoje, nuolat mokytis, darbe taikyti informacines
technologijas, gebéti atlikti prezentacija, biiti kiirybiSkas, tolerantiSkas, turéti uzsienio kalby jgiidziy
(Cepieng, 2014).

Tokia plati vadybininky kompetencijy apibréZtis atskleidzia pakitusj pozitrj j vadybininkus,
t.y. kaip | vadybininko darbo pozicijas gal¢jo pretenduoti jauni, turintis reprezentatyvig iSvaizda bei
jvalde komunikavimo kompetencijg, pretendentai. Dabar vadybininkui keliami realts reikalavimai,
t.y. iSvardijamos konkreCios kompetencijos, kurias vadybininkas turi buti jvaldes, taip pat ]
vadybininko darbo pozicijas vis dazniau darbdaviai nori rinktis pretendentus, turinius profesinés
patirties (Sharma ir kt., 2018). Tai parodo vadybininko konsultanto veiklos profesionalizacijos
raiSka ir veiklos reikalavimus nuolatiniam profesionalumo tobulinimui, naujy kompetencijy jgijimui

bei vystymui.
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R. Lauzackas (2005) nurodo, kad kompetencijos, kaip atskiri elementai, nuolat pasireiSkiantys
apibréztoje ir besikartojanCioje asmens veikloje, sudaro kompetentingumg. Anot autoriaus,
kompetentinguma galima apibiidinti kaip efektyvios, kokybiskos veiklos demonstravima,
patvirtinamg rezultatais, tenkinanciais darbo pasaulio reikalavimus.

Kai kurie mokslininkai (Andriekiené ir Anuziené, 2006) pabrézia, kad kompetentingumas
néra adekvatus iSsilavinimg patvirtinan¢iam diplomui. Todé¢l yra klaidinga galvoti, jog Zziniy
visuma, jgyta studijy metu, leidzia diplomantams ,gebéti atlikti...”, ,turéti teis¢ 1 ..., ,,buti
pranasesniam uz ka nors*, ,,uztikrinti profesionalumg ir kompetentinguma*. Taigi ziniy visuma dar
néra kompetentingumas; zinios dar nereiskia, kad diplomantas galés, norés ar turés galimybes jas
taikyti praktikoje. B. Buck (2005) akcentuoja, kad kompetentingumas pasireiskia kaip geb¢jimas
demonstruoti jgytas kompetencijas neapibréztose, nejprastose bei kompleksinése situacijose. Si
geb¢jimg, anot A. Fokienés (2006), galima traktuoti kaip tam tikrg laika trukusios profesinés
praktikos rezultata.

Vadinasi, yra svarbu analizuoti, stebéti vadybininky, dirbanéiy verslo sektoriuje, veikla,
siekiant atskleisti profesinj kompetentingumg. Kadangi dauguma jmoniy siekia didinti savo pelna,
todel jose dirbantis vadybininkas privalo vykdyti aktyvius pardavimus, todél yra labai svarbu
i$siaiskinti, kokiy reikia kompetencijy vadybininkui, siekiant sékmingai realizuoti darbing veikla.

2011 Pardavimy akademijos konsultantai atliko jvairiy kompanijy, esanciy Lietuvoje,
personalo, dirban¢io aktyviuose pardavimuose, vertinimus. Siy vertinimy tikslas buvo nustatyti
pardavimy vadybininky konsultanty profesinj kompetentinguma. Pardavimy situacijy klausimynu
vertinamos pardavimy kompetencijos, kasdien vadybininky naudojamos bendraujant su klientais
(Zalatorius, 2011)

2 lentelé¢. Pardavimy kompetencijos (Zalatorius, 2011).

Kontakto su nauju, esamu ar buvusiu klientu uzmezgimas
Kliento pasiprieSinimo kontaktui jveikimas

Kliento poreikio iSsiaiSkinimas

Prekiy ir paslaugy prezentavimas

Prekiy ir paslaugy kainos pateikimas ir argumentavimas
Bandomasis pardavimas/ pardavimo uzdarymas

Kliento abejoniy ir priestaravimy jveikimas

Derybos su klientu dél sutarties salygy

© o N o o &~ W NiE

Konkurenty pasitlymy jveikimas

10. Kliento ilgalaikio lojalumo formavimas

Tyrimu atskleistos dazniausios vadybininky daromos klaidos pardavimy procese, todél galima
iSskirti tam tikras problemines konsultanty veiklos situacijas, kuriy jvaldymui, reikalingos

atitinkamos kompetencijos:
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1.Kontakto su nauju, esamu ar buvusiu klientu uzmezgimas. Vadybininkai nezino kaip
pritraukti naujo, esamo ar buvusio kliento démesj, sukelti jo susidoméjima siiiloma tema ir jtraukti
klienta | pokalbj, véliau iSsirutulivosiant] j poreikiy iSsiaiSkinimg. Tai, kg daro vadybininkai,
daZniausiai panasu ] monologg, naudojant klientams jau jgrisusias Sablonines frazes.

2. Kliento pasiprieSinimo kontaktui jveikimas. Tuomet, kad naujas, esamas ar buves klientas
nenori ar negali bendrauti su vadybininku, vadybininkas, neZino, kaip testi bendravima. Cia
vadybininkai neskiria tikry ir menamy kliento nenoro bendrauti priezasCiy ir, dazniausiai, savo
pasiekimu laiko galimybe siysti klientui ,,naudingg informacijg ateiCiai“. Kitas neefektyvus
vadybininky veiksmas - tai bandymas telefonu per kelias akimirkas paskubomis paaiskinti klientui
savo pasitilymo naudinguma.

3. Kliento poreikio i$siaiskinimas. Siame, greiGiausiai, svarbiausiame pardavimy proceso
etape, labiausiai jtakojanCiame pardavimy sékme, vadybininkai neZino, kaip atrasti kliento
akivaizdzias ir pasléptas interesy ir naudos liikesCiy sritis. Ypatingai vadybininkai ,,silpni“, kai
klientas turi kur ir i§ ko pirkti paslaugas ar prekes, viskuo patenkintas ir nieko nenori keisti.

4. Prekiy ir paslaugy prezentavimas. Cia vadybininky pagrindiné klaida — mechaniskas
siilomy paslaugy ar prekiy savybiy ir charakteristiky vardinimas. Taip pat, vadybininkai neZino,
kaip svarbu jtraukti klienta i prezentacijos procesag ir taip preke ar paslauga ,,priartinti arciau
kliento.

5. Prekiy ir paslaugy kainos pateikimas ir argumentavimas. Kaina — tai viena paslaugy ar
prekiy charakteristiky, kurig taip pat reikia pardavinéti. Vadybininkai neatranda kainos priimtinumo
argumenty, nesugeba pateikti siiilomo pirkinio naudos, apeliuoti j reikSmingas kitas siilomo
pirkinio savybes, teigiamai manipuliuoti kliento ,,brangumo pigumo* suvokimo svarstyklémis.

6. Bandomasis pardavimas/ pardavimo uzdarymas. Kada jau galima klientui sidilyti sutarties
pasiraSyma, o kada dar ne — vadybininkai neturi aiskios strategijos. Kaip jvertinti: ar klientas jau
pasiruoSes skirtis su savo pinigais, ar jj dar reikia ,,panokinti“? Pastebimos dvi pardavimy
vadybininky veiksmy tendencijos. Viena -, kuklintis* su sandorio sudarymu 1§ baimés, kad klientas
atsakys neigiamai, kita - imtis ,buldozerio® principo ir brukti sutarties pasiraSymg dar
nepasiruosusiam klientui.

7. Kliento abejoniy ir prieStaravimy jveikimas. Po prekiy ar paslaugy prezentacijos kliento
samonéje atsiranda jvairiy abejoniy ir argumenty sau padiam trikumas. Cia dazniausia klaida —
kliento ,,paleidimas® — klientas pats galvoja apie pasitlyma, tariasi su kitais, jvertina kitus gautus
pasitilymus ir pan. Vadybininkai neiSnaudoja galimybiy ,,Cia ir dabar* i$siaiskinti kliento delsimo
priezasCiy, todél po dienos ar savaités klientas taip ir neapsisprendZia arba gali pasirinkti pasitilyma

kitos kompanijos, kur dirba profesionalesni vadybininkai.
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8. Derybos su klientu dél sutarties sglygy. Vadybininkai nezino elementariy derybinés
pozicijos galios sverty. Klientui (patyrusiam derybininkui) tik uzsiminus apie konkurenty
pasiiilymus ar norimas nuolaidas, vadybininkai tuoj pat pateikia savo ,.efektyviausius budus®“ —
nuolaidas, lengva ranka suteikia papildomas sglygas. Visa tai vyksta net nepazinus tikry kliento
interesy ir realiy galimybiy bei nebandant mainytis abipusémis nuolaidomis.

9. Konkurenty pasiilymy jveikimas. Siame pardavimy proceso etape vyrauja du
krastutinumai: arba konkurenty pliekimas, arba savegs liaupsinimas. Tokios vadybininko suteiktos
informacijos efektas kliento samonéje kelia, jei ne neigiamas nepasitikéjimo vadybininku ir jo
pasiiilymu mintis, tai tikrai nepakankamus vidinius argumentus sprendimui pirkti.

10. Kliento ilgalaikio lojalumo formavimas. Vadybininkai jsitiking, kad tam, jog klientas
»hesokinéty“ per konkurenty akcijas, pakanka buti mandagiam, klausti ,kaip sekasi?*, stengtis
uzmegzti draugiskus santykius su klientu, klausti griztamojo rySio apie isigytos prekés ar paslaugos
kokybe ir pan. Taip, tai visiSkai teisinga, tac¢iau ar konkurentai nedaro to paties? Neabejotinai daro.
Tuo tarpu, vadybininkai neturi jokiy kity originaliy klienty lojalumo skatinimo strategijy.

Apibendrinus K. Zalatoriaus (2011) tyrimo metu atskleisty dazniausiai konsultanty pardavimy
procese daromy klaidy sarasga, galima matyti, kad sprendziant Sias problemas reikéty didelj démesj
skirti vadybininky konsultavimo kompetencijy ugdymui, nes jos gali padéti spresti ar net visai

iSvengti §iy problemy (3 lentelé)

3 lentelé. Konsultanty kompetencijy apraSas (Grudiene ir kt., 2011).

Mokosi ir jaucia atsakomybe uz savo mokymasi, atkakliai siekia uzsibrézto mokymosi
tikslo, apmasto mokymosi procesa. Zino savo gerus ir tobulintinus mokymosi gebéjimus
ir juos tobulina.

Mokymosi mokytis
kompetencija

Sugeba sistemingai mastyti, rinkti, analizuoti ir panaudoti informacija, susijusig su
lyderystés raiska. Sugeba taikyti zinias praktikoje, sieti praktiniy klausimy sprendimg su

Sisteminis mgstymas lyderystés vardan mokymosi modeliais ir principais bei platesniu socialiniu kontekstu.
Konsultavimo procese siekia ir sugeba jzvelgti tendencijas, désningumus bei parodyti
juos konsultuojamajam.

Atsakingas uz savo veiksmus, teikiamos informacijos patikimuma. Laikosi jsipareigojimy
Atsakomybé ir susitarimy. Kruopsciai iki galo uzbaigia numatytus darbus. Apie pasekmes galvoja i§
anksto, informuoja apie galimas problemas ir ieSko biidy joms spresti.

Suvokia savo kompetencijg ir priima sprendimus. Pripazjsta ir jvardina rizikg. Kurybiskai
sprendzia problemas. Siekia ir sugeba biiti nuoSirdus kiekvienoje situacijoje. Atvirai sako
kitiems ka jaucia ir galvoja. Koncentruojasi j CIA ir DABAR.

Pasitikéjimas savimi,
autentiSkumas

Sugeba atpazinti savo bei kity emocijas. Suvokia konsultuojamyjy poreikius, jy jausmus
bei lukescius. Jaucia situacija ir sugeba adekvaciai — konstruktyviai ir autentiskai -
reaguoti. Stebi savo elgesj ir jo jtakg aplinkiniams. Mokosi i§ grjztamojo rysio. Linkes
save analizuoti, sugeba adekvaciai jvertinti sudétingas situacijas.

Emociné kompetencija
(savianalizé,
savirefleksija, empatija)

Sugeba pateikti originalias ir kiirybingas idéjas, galvoti neapsiribojant jprastu situacijos
vertinimu. Geba pritaikyti patirt] naujose situacijose, numatyti alternatyvius sprendimus.
Atviras pokycCiams, nebijo neapibréztumo, pagrijstos rizikos, aktyviai dalyvauja
igyvendinant naujas idéjas, jtraukia kitus. Demonstruoja norg padaryti daugiau, nei
bitina, rodo iniciatyva, siekia platesnés atsakomybés.

Kirybiskumas ir
iniciatyva
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3 lenteles tesinys

Komunikaciniai
gebéjimai

Turi gerus komunikavimo zodZiu bei rastu gebéjimus. Sugeba sklandZiai reiks$ti mintis rastu
bei zodziu gimtgja ir kitomis kalbomis. Efektyviai naudojasi IT informacijos kaupimui ir
sklaidai. Sékmingai bei noriai naudoja jvairias technines komunikacijos priemones
kasdienéje darbinéje veikloje.

Tolerancija

Bendradarbiavimas,
partnerysté

Bendravimas

Gebéjimas motyvuoti
(ikvépti)

Pasitikéjimo
atmosferos kiirimas
ir atvirumo
skatinimas

Tarpkultiriné
kompetencija

Siekia ir sugeba suprasti zmones, turin¢ius skirtingas nuomones, gerbia jy indélj.
Demonstruoja pagarbg skirtybéms, kantrybe. Kelia pasitikéjima, patikimumg. Sugeba
prisitaikyti prie naujy situacijy, projekty ir zmoniy. Linkes skirti laiko gery santykiy
palaikymui ir sugeba jsijausti j kity bliseng.

Sékmingai derina savo veikla su kity darbu. Linkes démesingai iSklausyti, kreipti démes; |
kity pasitlymus ir klausimus. Dalijasi atsakomybe ir nuopelnais. Vardan bendro rezultato
sugeba prisiimti jvairius vaidmenis bendrame darbe bei uZztikrinti kity dalijimasi darbais.

Sugeba uzmegzti ir palaikyti ry$j bei dialogg konsultavimo proceso metu. Demonstruoja
efektyvaus bendravimo jguidzius: moka aktyviai klausytis, klausinéti, apibendrinti, supranta
neverbalinio bendravimo signalus. Sugeba valdyti konfliktines situacijas.

Yra aktyvus, tiki sékme. Suteikia pagalbg kitiems, dalijasi Ziniomis, patyrimu. Geba atskirti
viding ir iSoring motyvacijg bei tinkamai taiko jos skatinimo priemones. Siekia didinti kliento
pasitikéjima savimi, skatinti jo asmeninj suinteresuotuma ir aktyvuma.

Siekia ir moka sukurti salygas konsultuojamyjy atvirumui, nuosirdziam bendravimui.
UZztikrina konfidencialuma. Skatina abipusj pasitikéjima, skaidruma. Geba teikti
konstruktyvy griztamaji ry$i konsultuojamajam.

Remiasi tarpkultiiriSkumo, pilietiSkumo vertybémis. Puoseléja gimtaja kulttra, kalba. Turi ir
iSreiskia aktyvig pilietine pozicija. Skatina pagarbg skirtingoms kultiroms. Aktyviai mezga
ry$ius, kaupia bei integruoja jvairiapuse patirtj.

Konsultavimo

Andragoginé

Dalykiné - vadybiné

Sutarties sudarymas (susitarimas). Sugeba i§siaiskinti kliento motyvacija. SaZiningai ir
atsakingai formuoja pagristus kliento likesCius. Siekia ir sugeba gauti visy susijusiy Saliy
(kliento, uzsakovo, rémejo) jsipareigojimus.

Tyrimas. Renka ir analizuoja duomenis, informacija bei jtraukia j §j procesa klienta. Siekia
didinti kliento jsitraukima bei jsisamoninima. Naudoja jvairius jrankius intervencijai
(interviu, fokus grupes, kiirybinio sprendimo sesijas ir kt.).

Grijztamojo rySio teikimas. Sugeba atrinkti ir tinkamai pateikti informacija. Sugeba
atpazinti ir valdyti gynybinj elges;j.

Sprendimy priémimas. Naudoja jvairius sprendimy priémimo metodus (individualius,
grupinius). Koncentruoja savo ir kliento démesj j CIA ir DABAR pasirinkima. Sugeba
valdyti kliento nerimg ir pasipries$inimg dél galimy poky¢iy, valdo politinj klimatg.

Suvokia suaugusiyjy zmoniy mokymo(si) ypatumus ir geba j juos atsizvelgti konkreciose
situacijose, skatina kliento mokymasi bei tikslingai organizuoja jy bei savo tobulinimasi.

Turi reikalingy Ziniy ir patirties. Efektyviai naudoja ir pritaiko gebéjimus ir Zinias tam, kad
pasiekty geriausiy rezultaty. Siekia meistriSkumo savo pasirinktoje srityje (ugdymo, vadybos,
strategijos, finansy ir kt.). ISmano Svietimo konteksta, Svietimo organizacijos veiklos
ypatumus. ISmano organizacijos funkcionavima, zino $io funkcionavimo sudétines dalis,
moka jas interpretuoti konkreciose organizacijose.

ISvardintos konsultanty kompetencijos pagrindzia konsultanty veiklos profesionalizacijos

raiSka, taip pat atskleidzia veiklos profesionalizacijos kryptj.
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Analizuojant verslo konsultavimo praktikos problemas, pastebéta, kad daug gincy kelia pati
s¢kmingo konsultavimo samprata, todél R. Smaliukiené ir kt. (2010) siiilo orientuotis | gana daznai
keliamus konsultavimui tikslus, t.y. kliento rezultaty gerinima, kliento gebéjimy gerinimg ir
organizacinés kultiiros pokycius. Verslo konsultavimo sékme daznai apibudina Sie kriterijai:
produktyvumas, pelningumas, patenkintas klientas, lyderysté ir grupés veikla. Kita vertus, verslo
konsultavimas nebus laikomas sékmingu, jei nebus patenkinami tiek kliento, tiek konsultanto
lukesciai. Taciau nepriklausomai nuo konsultavimo keliamo tikslo, kliento tenkinimas yra laikomas
svarbiausiu konsultavimo sékmés aspektu (Lyderiy laikas, 2009).

Prekyboje vadybinio konsultavimo metu taikomos tokios konsultavimo formos Kkaip
pavyzdziy pristatymas, informavimas, diskusija, konsultavimas remiantis gergja praktika,
diagnostika ir rekomendacijos (Smaliukiené ir kt., 2010). Taikydamas Sias formas, vadybininkas
konsultantas, turi gerai zinoti jmonéje priimta klienty aptarnavimo politika bei tikslus. Todél
prekybos jmoniy savininkai turi pasirtpinti, kad vadybininkai konsultantai biity supazindinti su
jdiegtomis jmongje inovacijomis bei klienty aptarnavimu. I§ esmés konsultavimo proceso sékmé
didele dalimi priklausys nuo konsultanty kompetencijos, démesio siekiamiems rezultatams, aiSkiai
ir gerai komunikuojamiems likes¢iams, akivaizdZios organizacijos vadovy paramos, konsultanty
prisitaikymo prie organizacijos, partnerystés su konsultantais ir konsultanty jsitraukimg i
organizacijos tiksly jgyvendinima.

Galima teigti, kad konsultanty veikloje turi baiti plétojamos dalykinés (savo srities iSmanymas
ir sukaupta pakankama praktiné patirtis), bendrosios (geb¢jimai bendrauti, bendradarbiauti,
klausyti, padeéti kitiems, taip pat pasitikéjimas savimi, empatiSkumas, lyderysté ir autoritetas tarp
kolegy) ir specialiosios (gebéjimas kurti konstrukcing saveikos aplinkg, dirbti su suaugusiaisiais,
analitiniai gebéjimai, tikslo matymas laiko perspektyvoje, psichologinés Zinios, tikslinés grupés ir
jos aplinkos iSmanymas, konsultavimo metody iSmanymas, vadybiniai gebéjimai) konsultanto
kompetencijos.

Apibendrinant galima teigti, kad siandien vadybininkai konsultantai, dirbantys verslo
sektoriuje, turi biiti orientuoti ne tik j naujy kompetencijy jgijimq, kad galéty sékmingai realizuoti
darbine veiklg, bet ir turi sujungti vadybininkams ir konsultantams biidingas kompetencijas. Kaip
vadybininkas jis turi vykdyti pardavimus ir organizuoti jmonés logistikos procesus, turi gebéti
atlikti aplinkos tyrimg, analizuoti veiklos rezultatus, planuoti savo veiklg, turi gebéti priimti
operatyvinius ir taktinius sprendimus, dalyvauti priimant strateginius sprendimus, kritiskai vertinti
sprendimo priémimus, dirbti savarankiskai, dirbti su personalu, dirbti su informacija, kontroliuoti
iSteklius, turi turéti profesiniy, dalyko Ziniy, gebéti zinias taikyti praktikoje, nuolat mokytis, darbe
taikyti informacines technologijas, gebéti atlikti prezentacijq, buti kirybiskas, tolerantiskas, turéti

uzsienio kalby jgiidZiy, o kaip konsultantas turi didinti klienty pasitenkinimgq, spresti tam tikrus
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specifinius klausimus, suteikti patikimq informacijq, gebéti bendrauti ir dirbti su Zmonémis ir kt.,
turéti asmeniniy, tarpasmeniniy ir profesiniy kompetencijy. Nors mokslinéje literatiiroje yra
iSskiriamos probleminés vadybininky konsultanty situacijos, taciau vadybininkui konsultantui
keliami realiis reikalavimai, ty. isvardijamos konkrecios kompetencijos, kurias vadybininkai
Konsultantai turi jvaldyti. Tai parodo vadybininky konsultanty veiklos profesionalizacijos raiskg.
Siekiant isvengti probleminiy veiklos situacijy, vadybininkas konsultantas turi jvaldyti, lavinti,
tobulinti bei jgyti naujy dalykiniy | profesiniy kompetencijy, bendryjy | asmeniniy kompetencijy,
specialiyjy kompetencijy.

1. 3. Ugdomojo vadovavimo (kou¢ingo) metodo taikymas, ugdant darbuotojy kompetencijas

1.3.1. Ugdomojo vadovavimo (koucingo) pagrindinés savybés ir jo taikymo sritys

Ugdomasis vadovavimas - koucingas yra populiarus ir praktikuojamas verslo pasaulyje,
jvairiose organizacijose, jmonése, jstaigose, konsultavimo paslaugy kabinetuose kaip vienas i§
netradiciniy kompetencijy ugdymo metody. Teigiama (Misiukonis, 2013), kad koucingas - tai toks
tobul¢jimo biidas, kuris leidZia Zmogui pasinaudoti savo turimais geb&jimais ir patirtimi taip, kad jis
galéty jgyvendinti sumanytus asmeninius pokycius ir pasiekty norimy tiksly. Kity autoriy (Grazulis
et al., 2015) teigimu, kouc¢ingas gali biiti suprantamas kaip ugdomasis pokalbis, kurio metu
ugdytojas ir jame dalyvaujantysis kalbasi pastarojo pasirinkta tema ar klausimu ir, padedamas
ugdytojo, asmuo pats suranda praktinius jam riipimos temos ar klausimo sprendimo btdus. Panasiai
mano ir Délivré (2002), kuris teigia, kad koucingas yra iStisas spektras pokalbiy su savimi ir
koucingo specialistu, tokiy pokalbiy tikslas - susitarti su savimi paciu ir numatyti bei siekti tiksly.
Todel ugdomasis vadovavimas (koucingas) laikytinas vienu i§ saviugdos galimybiy, padedanciy
plétoti visus turimus Zmogaus Saltinius ir potencialg (Starr, 2009). GreiCiausiai taip teigiama ne
atsitiktinai, nes mokslinéje literatiiroje ugdomasis vadovavimas (kou¢ingas) yra apibréZziamas kaip:

e judéjimas j priekj ir pagalba gerinant individualy zmogaus, komandos, organizacijos darbg

(Downey, 2008);

e menas skatinti veiksmus, mokytis i$ vienas kito (Downey, 2008);

e pagalba pasiekti geriausiy savo rezultaty (Lundin, Paul, Christensen, 2003);

e atrakinti“ Zmogaus potencialg siekiant kiek jmanoma padidinti jo galimybes veikti

(Whitmore, 2002);
e sumazinti atotrukj tarp ,,galvoju, kad darau® ir ,,darau* (Martin, 2001);
o veikti geriausiai esant asmeninei, privaciai pagalbai,

e skatinti i1§Sukius veikti, palaikyti ir padéti augti (Donovan).
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Atsizvelgiant | pateiktas sampratas, galime daryti prielaidg, kad kou¢ingo specialistas/ skatina
tam tikrus teigiamus pokycius, kurie padeda tobuléti tieck profesinéje tick asmeninéje srityje. Nes
koucingas - tai kartu ir pagalba, ir bendras kliento bei koucingo specialisto kiirybos procesas, kurio
metu pastarasis tampa kliento profesinés, asmeniné veiklos palydovu (RaiSiené et al., 2014). Sios
intervencijos tikslas - sukurti klientui sglygas, leidzian¢ias jam surasti ne vieng teisingg atsakymag
(iSeitj), bet toki problemy sprendimo biida, kuris skatinty platesnj dalyvaujanciojo asmens
tobuléjima.

Misiukonis (2012) taip pat pabrézia kelias pagrindines ugdomojo vadovavimo (koucingo)
savybes, kuriomis remiantis, jj galima biity taikyti ugdant darbuotojy kompetencijas:

e koucingo specialistas padeda savo klientams konstruktyviai mokytis ir siekia, kad jie

efektyviai dirbty ir mokéty kurti savo asmeninj gyvenimg (Rogers, 2004);

e asmeninis ugdymasis, saviugda yra augimo veikla, kai specialistas skatina savo klientus
ieSkoti sprendimy, atrasti galimybes ir jgyvendinti suplanuotus pokycius. Koucingo
specialistas klausosi savo kliento, pateikia jam klausimus ir taip padeda atrasti tai, ko jis
savyje ieSko (Rosinski, 2003);

e asmeninis ugdymasis yra veikla, orientuota j darbuotojy mokymasi. Asmeninis ugdymas
suteikia darbuotojams galiy ir skatina juos prisiimti atsakomybe uz savo tobul¢jimg (Hurt
ir Weintraub, 2010).

Miliate (2010) taip pat iSskiria tris dazniausiai pasitaikancias ugdomojo vadovavimo
(koucingo) savybes, kuriomis remiantis ji galima laikyti vienu i§ netradiciniy kompetencijy ugdymo
metodu:

1. kouéingas kaip menas bendrauti su savimi. Sio bendravimo tikslas — numatyti ir siekti
tiksly tiek asmeninéje, tiek profesingje srityse. Sis pokalbis su savimi vyksta koudingo specialisto
déka;

2. koucingas kaip asmeninio tobuléjimo metodika, suteikianti galimybe¢ jgyvendinti savo
gyvenimo svajones ir tikslus. Siuo atveju koudingas padeda atrasti, sutelkti ir panaudoti fizinius,
dvasinius bei emocinius resursus siekiant tikslo;

3. koucingas kaip vadovavimo biidas. Suteikia galimybe vadovui pasiekti jspiidingy
rezultaty, kai reikia kurti naujus produktus ir paslaugas, sutelkti komanda bendram tikslui,
igyvendinti strateginius pokycius, kelti darbuotojy motyvacija, spresti probleminius klausimus.
Ypac geri rezultatai pasiekiami, todél, kad vadovas iSmoksta panaudoti savo kolektyvo potencialg
bendram tikslui.

Misiukonio (2013) teigimu, koucingas gali buti taikomas ir kaip visiSkai atskira paslauga,
teikiama koucingo specialisty. Koucingas gali biiti naudojamas organizacijose kaip vadovavimo

stilius arba vidiné jmonés kultiira. Daznu atveju koucingo sesijas veda vadovai ar kiti atsakingi ir
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atitinkamg mokymag gave specialistai. Nors pats koucingas yra gana siaura sritis, taciau jo
pritaikomumas atsiskleidzia daugelyje sri¢iy ir konteksty, todél gali buti taikomas Salia tradiciniy
darbuotojy kompetencijy ugdymo metody.

Pagal koucingo sritis (elgsenos tobulinimas, karjeros projektavimas, praktinés veiklos tobulinimas,
asmens vidiniy galiy vystymas, parama strateginiy pokyCiy metu ir kt.) skiriamos koucingo
kategorijos — individualus ir komandinis koucingas (Devillard, 2001) bei jvairios jy formos, kiti
autoriai (Lainé, 2005, Turner ir Hévin, 2007) dar skiria organizacijy koucinga (strateginis
koucingas):

e komandinis koucingas - akcentuoja tiek technine, tick zmogiskaja sanglaudg organizacijos
tiksly ir komandos nariy veiklos atzvilgiu;

e individualus koucingas - skirtas sprendimy priémimams ir asmens tobuléjimui ugdyti,
akcentuojamas individualiy kliti¢iy nustatymas bei jy kontrolé. Elgsenos tobulinimo atveju
ieSkoma geriausio uzsibrézto ambicingo tikslo siekimo biido.

Jei pazvelgsime per problemas, kurios gali biti sprendziamos taikant koucingo metodus,

galima i$skirti skirtingas kouc¢ingo kryptis (RaiSiené et al., 2014):

e gyvenimo koucingas (angl. life coaching) - skirtas asmeniniams tikslams apibrézti ir jiems
pasiekti;

e finansy (angl. financial coaching) — finansinés sékmés ir finansinés jtakos asmeniniam
gyvenimui valdymas;

o Karjeros (angl. career coaching) - karjeros planavimas ir valdymas, sékmés valdymas;

e asmeninis koucingas (angl. personal coaching) - koucingo specialisto ir kliento susitarimas
pagal kliento interesus, tikslus ir uzdavinius;

e sporto koucingas (angl. sports coaching) - technikos ir naSumo didinimas;

e projekty koucingas (angl. situation coaching) - komandy valdymas;

e vadovy (angl. executive coaching) - vadovavimo procesy ir darbo klausimy sprendimy
gerinimas;

e konflikty koucingas (angl. conflict coaching) - santuokoje ar kitoje asmeningje srityje,
kurioje klientas mokosi pagerinti konflikty valdymo jgtidzius ir geb¢jimus;

e verslo koucingas (angl. business coaching) - teikia pagalbg ir paramg individams ar
grupéms siekiant verslo efektyvumo.

Kalbant apie verslo koucinga biitina paminéti, kad jis taikomas gali buti labai jvairiai:
darbuotojy kompetencijy tobulinimui, veiklos problemy sprendimui, susirinkimy vedimui ir kt.
Ugdomasis vadovavimas (koucingas) gali padéti darbuotojams lengviau prisitaikyti reorganzicijos
metu ir kt. Kadangi Sio tipo kouéingas yra suprantamas kaip zmoniy istekliy valdymo dalis,

dazniausiai uz jj atsakingas biina zmogiskyjy iStekliy arba personalo skyriaus specialistas, retesniu
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atveju bina kreipiamasi ] verslo koucingo specialistg ,,i§ iSorés“. Bet kokiu atveju, uz koucingo
paslaugas, teikiamas darbuotojui, moka organizacija, tod¢l natiiralu, kad verslo koucingo sesijos
metu ugdymo tikslai turi sietis su organizacijos tikslais.

Autorés (Starr, 2009) teigimu, ugdomasis vadovavimas (koucingas) darosi vis priimtinesnis
nei jprastas kontroliavimu grjstas vadovavimas. Vadovas, uzuot nurodingjes, kg reikia daryti, savo
darbuotojus skatina galvoti ir veikti savarankiskai. I$ vadovo, Kkuris vadovauja remdamasis
ugdomojo vadovavimo (koucingo) principais, galima sulaukti paramos, i$8ukiy, pastaby ir
patarimy, ir tik labai retu atveju - tiesaus atsakymo. Tokiy vadovy nuomone, svarbu ne tik uzduotys,
bet ir zmoniy, atliekanciy Sias uzduotis tobuléjimas.

Kaip ir bet koks taikomas metodas gali buti sékmingas ar ne itin sékmingas, kiekvieno
metodo s¢kmg lemia kokiomis nuostatomis ir principais yra remiamasi, jj taikant. Taikant ugdomajj
vadovavima, specialistas gali buti ICF (International Coach Federation) organizacijos narys ar net
baiges Sios organizacijos akredituota programa, tokiu atveju jis privalo laikytis ICF organizacijos
patvirtinto kodekso ir turi tam tikras profesines kompetencijas, numatytas ICF koucingo specialisto
pagrindiniy kompetencijy aprase. Norint atitikti ICF kouc¢ingo specialisto standarta, nepakanka tik
baigti jy akredituota programg. Etikos kodeksu yra apibréziami pagrindiniai moraliniai bei etiniai
kouc¢ingo ir kliento santykio elementai, nustatomos profesinio elgesio ribos, aptariami interesy
konfliktai, jpareigojama laikytis konfidencialumo ir pan. (ICF Code of Ethics 2019).

ICF taip pat yra sukiire pagrindiniy kompetencijy, reikalingy koucingo specialisto darbui,
aprasg. Pagal §j aprasg specialistas turi demonstruoti etikos kodekso iS§manyma ir laikymasi taip pat
suprasti savo galimybiy ribas ir prireikus, nukreipti klientg pas reikiamos kvalifikacijos specialista.
Aprase yra aptariama kaip yra sudaromas kouc¢ingo kontraktas su klientu, efektyvus bendravimas,
kaip yra kuriamas tarpusavio santykis, kaip skatinamas jsisgmoninimas ir modeliuojami veiksmai,
iSkeliami ir formuluojami tikslai bei valdomas pats procesas, skatinamas kliento atsakingumas ir
pan. (ICF Core Competencies 2019).

Pasak Misiukonio (2012), koucingo specialistas, norintis taikyti kou¢inga, privalo i§manyti
Sias nuostatas ir jomis vadovautis:

. Zmogus yra kiirybinga ir potencialg turinti asmenybé. Tai neturi buti tik deklaratyvi
pozicija. Vadovaujantis §ia nuostata specialistas, bendraudamas su Zmogumi, 1§ anksto tiki Sio
zmogaus gebé¢jimais, nes koucingo centrinis objektas yra Zmogus ir jo nepanaudotos galimybés.
Toks santykis leidZia ugdomajam jaustis tviriau, pasitikéti savo jégomis ir tobuléti, o specialisto
uzdavinys - padéti paCiam pamatyti savo galimybes ir imtis atsakomybés jgyvendinti norimus
asmeninius pokycius.

o Asmeninis ugdymas yra tarpdisciplininé praktika. Jis daugiausiai remiasi

psichologijos, motyvacijos bei asmenybés augimo ir vystymosi mokslu - tai néra atskira mokslo
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Saka. Norint praktikuoti §] metodg pastoviai, reikia gilinti Zinias tose srityse, kuriy iSmanymas
padeda suprasti save ir kitus. Tai gali biiti psichologija, emocinis intelektas, asmeninis efektyvumas,
suaugusiy mokymasis bei vystymasis ir kitos disciplinos.

o Asmeninis ugdymas siekia motyvuoti ir paskatinti asmenj gerinti savo veiklg —
tobulinti darbo jgiidzius, jveikti kliiitis ir remtis gergja praktika.

. Asmeninis ugdymas orientuojasi j galimybiy paieskq ir alternatyvy taikymg.
Asmeninio ugdymo biidu organizacijose ne tik sprendziamos problemos, bet ir atlieckama jy
prevencija. Zmogaus, jsitraukusio j tokj procesa, veikla tampa efektyvesné, nes zmogus realizuoja
anksciau nepanaudotas galimybes. Taip jis jgauna daugiau gebéjimy ir energijos spresti problemas
pats.

o Asmeninis ugdymas skatina zmogaus jsisgmoninimq, modeliuoja jo veiksmus, brézZia
ateities perspektyvg. Asmeninis ugdymas padeda apmastyti zmogaus turimg patirtj bei panaudoti ja
tolesniam tobuléjimui. Zmogui nepakanka Ziniy ir ekspertinio i§manymo, jis turi biti motyvuotas
imtis atsakomybés taikyti Sias zinias praktiSkai ir nuolat mokytis i§ savo patirties. Koucingas
organizacijoje veiksmingiausias tada, kai sprendziami paties darbuotojo tobuléjimo klausimai,
problemos sprendimui jtakos turi pats darbuotojas ir uz juos jis gali prisiimti didziausig
atsakomybés dalj (Misiukonis, 2012).

Autorius (Misiukonis, 2013) taip pat nurodo ir Sias nuostatas/ salygas sekmingo koucingo
procesui garantuoti:

o Klientas yra motyvuotas keistis ir tobuléti. Kiekvienas pokytis yra nekomfortiSkas ir
pokycio akivaizdoje mes imame bijoti. Jei klientas vardan norimo pokyc¢io yra pasiryZes Sig baime
perzengti ir jveikti, tuomet jis bus pasiryzes spresti savo klausimus. Todél §j aspekta reikia ypac
jvertinti organizacijos kontekste, nes kartais Zmonés nenori priimti paskaty keistis dél to, kad jos
diktuojamos kity, o ne jy paciy.

o Klientas ir koucingo specialistas pasitiki koucingu kaip tobuléjimo biidu. Koucingas
paprastai siiilo treniruote musy protui, tad jei tikime to nauda, belieka tik susikaupti ir jsitraukti |
mastymo procesa. Jei zmogus netiki §iuo procesu, reikia ieskoti kity tobuléjimo biidy. Sis aspektas
taip pat taikytinas kou¢ingui organizacijose.

. Klientas ir koucingo specialistas aiskiai Zino, kokius tikslus jie nori pasiekti.
Netinkamai suformuluoti tikslai gali nuvesti j aklaviete, kita vertus tikslai koucingo proceso metu
gali keistis. Todel koucingo proceso metu klientas ir specialistas turi nuolat tikslintis, ar teisinga
kryptimi abu eina.

o Rysys tarp kliento ir koucingo specialisto yra pagristas atvirumu, nuoSirdumu,
pasitikéjimu ir tarpusavio pagalba. Tai reiskia, kad klientas ir koucingo specialistas turi sukurti

tvirtg tarpusavio rysj, nes bitent jis, ne tik koucingo technikos daro koucingo procesg efektyvy.
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Pasak D. Megginsono, norédami taikyti koucingg versle, vadovai turi uz dury palikti savo ego ir
kurti lygiavertj santykj su kolegomis.

. Klientas ir koucingo specialistas bendradarbiauja ir vykdo susitarimus, kad padéty
klientui pasiekti numatytus tikslus. Toks bendradarbiavimas bus kokybiskas, jeigu klientas jaus
atsakomybe atlikti tai, kas buvo sutarta koucingo sesijoje. Tai gali biti ,,namy darbai*“ arba kitos
klientg judéti pirmyn skatinancios uzduotys.

o Klientas gauna visq reikimq iSoringe pagalbg savo tikslams pasiekti. Labai svarbu
aptarti ir numatyti visus galimus pagalbos biidus, kuriais naudosis klientas, kai neis j koucingo
pokalbius. Tai gali biiti artimy Zmoniy pagalba, kolegy palaikymas ar kitokia parama. Koucingo
specialistas negali biti $alia kliento nuolat, taciau jis gali padéti klientui nustatyti tokius pagalbos
Saltinius ir paskatinti jais pasinaudoti. O koucingg taikantys vadovai turi nuolat stebéti, kaip keiciasi
(jei keiciasi) jy darbuotojai, ir biitinai jvertinti teigiamus pokycius.

Koucingo specialisto kompetencija leidzia pritaikyti reikiamas koucingo technikas
konkrec¢iam klientui konkrecioje situacijoje. Specialistas turi gebéti jvertinti, kokie jo darbo budai
geriausiai tiks klientui. Jo kompetencija turi leisti pasirinkti i§ skirtingy koucingo metodiky
techniky bei jy variacijy tai, kas konkreciu atveju tinkamiausia. Jis turi mokéti atsiriboti nuo

iSankstinio plano ir reikiamus darbo budus keisti ar taikyti ,,Cia ir dabar*.

1.3.2. Ugdomojo vadovavimo (koucingo) technikos

Koucingo technika - konkretus koucingo specialisto veiksmas ar jy derinys, kuris jtraukiamas
1 koucingo procesa tam, kad paskatinty klienta mastyti, leisty jam veikti ir uztikrinty kitas biitinas
asmeniniy pokyc¢iy prielaidas (Misiukonis, 2013). Nors, pasak mokslininky (RaiSiené et al., 2014),
ne vienas specialistas gincijasi, kad pokalbis ir apskritai pats darbas su zmonémis negali bati
techniSkas, dazniausiai kalbant apie jas turimi mintyje metodai, darbo biidai ar jrankiai, kuriuos
koucingo specialistas taiko klientui koucingo proceso metu. Koucingo techniky yra jvairiy, Siame
darbe aptarsime keleta jy:

» gyvenimo rato technika. Juozaitis (2012) pateikia gyvenimo rato metoda, kaip vieng i$
labiausiai fundamentaliy ugdomojo vadovavimo techniky. Si technika geriausiai tinka, tuomet kai
klientas sako, kad nejaucia gyvenime harmonijos, balanso arba yra nepatenkintas gyvenimu, jame
jam kazko triiksta, ta¢iau negali jvardyti ko konkreéiai. Si technika padeda idgryninti dél kurios
srities nejau¢iama harmonija, kokig sritis turéty buti tobulinama. Norint atlikti $ig technikg reikia
nusipiesti lygy ratg, paprastai yra naudojama skrituliné diagrama, padalinta j 8 sritis: Seima; draugai,

sveikata, laisvalaikis, dvasinis gyvenimas, finansin¢ padétis, buitis/iikis. Tada kiekvieng skilt
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sugraduoti nuo 1 iki 10. Tuomet reikia uzduoti klausima; ,,Ar esate patenkintas §ia savo gyvenimo
dalimi?*. Kliento praSome jvertinti individualias sritis pagal skale¢ nuo 1 iki 10, kur 1 reiskia
»hepasitenkinimas® ir 10 reiSkia ,,visiSkai patenkintas“. Suzyméjus taskais, juos sujungti, kad
vizualiai matytume ,,ratg“, neretu atveju pirminis vaizdas klientg gali Sokiruoti. Taciau tai tampa
atspirties tasku tiek klientui, tiek kouceriui. Matant rezultatus, tampa daug aiskiau, kuri sritis yra
»silpnesné® ir kurig reikia tobulinti. Misiukonis (Misiukonis, 2013) $ig technikg vadina ,,Siekiy
ratu®. Autoriaus teigimu, tai yra viena populiariausiy tiksly nustatymo ir formavimo techniky, kurig
zino beveik kiekvienas ugdomojo vadovavimo specialistas. Taciau tai nereiskia, kad su ja yra
susipazing klientai. Reikia pazyméti, kad $i technika yra placiai paplitusi, nes yra labai aiski ir
universali — daugelis Zzmoniy $ig technikg gali atlikti savarankiskai ir pritaikyti daugelyje sriciy, pvz:
verslo valdyme, komunikuojant, déstant, pardavinéjant, dirbant su socialiniais tinklais ir kt.

» GROW modelis. Tai vienas pagrindiniy koucerio jrankiy. Pasak Downey (2003), Sis
modelis atvaizduoja pacio pokalbio struktiira ir padeda kouceriui pasiekti reikSminga rezultatg.
Misiukonio (2016) teigimu, §j metoda sudaro 4 etapai: pirmajame etape formuluojami kliento tikslai
(Ko tu sieki?), véliau aptariama esama situacija (Kaip yra dabar?), tada kalbamasi apie galimybes ir
sprendimus (Kokiy idéjy turi?) ir pokalbis uzbaigiamas sutariant, kaip ir kokiu biidu klientas imsis
atsakomybés jgyvendinti sutartus veiksmus (Ka ir kaip tu darysi?). GROW modelis atitinka
angliska zodziy Goals (tikslai), Reality (realybé), Options (galimybés), Will/Wrap up (atsakomybé
veikti) trumpinj. Tai gana Sabloninis modelis, kuris gali buti naudingas ugdomojo vadovavimo
specialistui ir klientui. Sis modelis praktiskai pritaikomas beveik visose situacijose ar sprendziant
beveik bet kurias problemas. Modelis nurodo realybe ir siekting rezultata, o tai atspindi pagrinding
ugdomojo vadovavimo filosofija.

» E. Berno komunikacijos teorija ir transakciné analizé (TA). Transakcinés analizés
(TA) teorijos pozitriu, kiekvieng miisy pasakytg fraz¢ galima priskirti vienai i§ trijy miisy vidiniy
biiseny, kurias E.Berne pavadino Tévu, Suaugusiu ir Vaiku. Kitaip tariant, tai yra tarsi trys ego
bisenos, trys skirtingi bendravimo lygiai, vieng i§ kuriy mes pasirenkame konkrecioje situacijoje.
TA — tai ne tik asmenybés ir komunikacijos teorija, grindZianti tarpusavio santykius pagal
transakcijas, bet ir pati kalba, nes konkretiis TA terminai Snekamojoje kalboje reiskia ka kita, todel
jie rasomi i§ didZiosios raidés: Tévas (T) (bet ne mano tévas!), Vaikas (V) (bet ne mano siinus ar
dukra!), Suauges (S) (bet ne a$ pats!). Transakciné analizé teigia, kad emocinés biisenos yra
zmogaus psichikoje atskirai veikiancios ego 3 biisenos (jausmy, minéiy ir elgesio modeliy
rinkinys) — févo (i  tévy gautos dorinés normos, tradicijos, taisyklés), vaiko (intuicija,
spontaniSkumas, kirybiSkumas, dZiaugsmas, intymumas, impulsyvumas, bejégiSkumas,
negebéjimas priimti sprendimy) ir suaugusiojo (kontroliuoja vaiko ir zévo busena, viskg pasveria ir

priima racionaly sprendimg, objektyviai vertina realybe).
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» neurolingvistinis programavimas (NLP). NLP — tai prieiga, skirta Zmoniy elgsenos
analizei, komunikacijos, mokymosi ir poky¢iy srityje. Tarpdisciplininis NLP pobudis reiskiasi tuo,
kad jo teorinis pagrindas ir praktika grindziami jvairiy moksly prieigomis: kibernetika, lingvistika,
komunikacija, visuotine semantika, generatyvine gramatika, psichologija, psichoterapija, Palo Alto
mokykla ir kt. Todél NLP pasizymi jvairiy techniky, metody jvairove: intervencija, orientuota ]
sprendimus, o ne pacig problema, metamodelis, verbaliné ir neverbaliné komunikacija, David
Gordon patirties klasifikacija (modeliavimo metodas), laiko juosta ir kt.

> S.M.A.R.T. metodika. Si technika yra skirta tiksly formavimui. Sio modelio pradininku
laikomas George T. Doran. Pasak Marcinkeviciaus (2016), nepaisant, kad Sis modelis dazniausiai
yra taikomas organizacijose, nustatant tikslus darbuotojams, taciau jis gali biti itin naudingas ir
igsikeliant asmeninius tikslus. Sis metodas palankus, nes jj lengva prisiminti ir taikyti. S.M.A.R.T.
metodas- tai 5 anglisky zodziy koduoté, kuri reiskia bendras salygas, kad tikslas buty jgyvendintas:

e Konkretus (angl. specific). Turi biti aiSku, ko konkreciai siekiame ir kaip tai pasiekti.

e ISmatuojamas (angl. measurable). Tai rodikliai, pagal kuriuos suprasime, kada tikslas yra

pasiektas.

e Pasiekiamas (angl. atainable). Tikslas privalo biti realus, atsizvelgtas j individualias

galimybes.

e Prasmingas (angl. relevant). Tikslas turi atitikti fundamentalias vertybes, poreikius,

jsitikinimus.

e Apribotas laike ( angl. timed). Turi buti numatytas tikslo jgyvendinimo terminas.

Remiantis Sia metodika galima gana aiSkiai numatyti tikslus, kadangi jie yra konkretis,
1Smatuojami, apriboti laike, galima daugiau lengviau suprasti ir pamatyti, kada tikslai yra pasiekti.

Ugdomojo vadovavimo (koucingo) techniky taikymo nauda. 1997 m. JAV atlikti tyrimai
rodo, kad po tam tikry mokymy darbo efektyvumas vidutiniskai padidéja 22 procentais, o po
mokymy taikant , kou¢inga“ darbo vietoje — 88 procentais. Zemiau aptariami organizacijy gaunami
teigiami rezultatai (Samulionyté ir Juknaite, 2009), taikant koucinga kaip vadovavimo metoda:

e individualaus darbo pageréjimas. Koucingas skatina Zmogaus novatoriskuma,
kurybiSkumg. Padidéja savimotyvacija, todél darbuotojo nereikia spausti. Jis maksimaliai prisiima
asmening atsakomybe uz savo sprendimus ir veiksmus, nes tokias iSvadas jis pasidaré pats. Ir
svarbiausia: koucingo taikymas padeda individui atrasti dazniausiai neatskleistus vidinius talentus,
tokiu biidu geriau iSnaudojamas Zmoniy profesionalumas ir resursai;

e darbo nasumo pageré¢jimas. Darbo nasumas geréja dél visy kou¢ingo teigiamai daranciy
jtaka veiksniy; darbuotojy darbo motyvacijos padidéjimas. Motyvacija auga todél, kad darbuotojas
pats iSsikelia savo tikslus jvairiy uzduociy sprendime ir pats juos jgyvendina. Tokiu biidu didéja

pasitenkinimas savimi, bei asmeniné motyvacija;
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e pokyciy organizacijose pasparté¢jimas. Tyrimais jrodyta, kad taikant koucingo metoda
organizacijose, padid¢ja darbuotojy lankstumas ir adaptacija pokyc¢iams. Darbuotojai yra pasiruose
mobilizuoti savo turimg potencialg iskilusiy problemy sprendimui. Taigi koucingo taikymas daro
itaka greitesnei reakcijai j pokycius;

e darbuotojy atsidavimo organizacijai padidéjimas. Darbuotojai dziaugdamiesi savo
pasiekimais darbingje veikloje, galimybe save atskleisti visu 100 procenty, siekia prisidéti prie
sékmingos organizacijos veiklos, atskleisdami didelé dalj savo potencialo;

e mokymosi ir tobuléjimo kultiros puosel¢jima. Tokioje organizacijoje vyrauja palaikymo,
mokymosi ir atsakomybés atmosfera;

e pagalbos darbuotojams suteikimas, siekiant jy darbo ir gyvenimo pusiausvyros suderinimo.
Vadovas su pavaldiniais dirbdamas kouc¢ingo metodu, jiems sudaro sglygas jvertinti savo stiprigsias
puses ir pazinti silpngsias. Identifikaves savo silpnybes darbuotojas gali rasti priemones, kaip su
jomis susitvarkyti, taip taupant jégas, Sveikatg ir dvasing pusiausvyra;

e pageréje vadovy ir darbuotojy tarpusavio santykiai. Koucingas gerina santykius tarp
vadovo ir darbuotojo , nes darbuotojui suteikiama galimybé pasisakyti, biti jvertinam, iSklausytam.
Atsiranda pagarba vienas kitam;

e pasiekiama laiko sinergija. Koucingas pabréZzia koncentravimgsi j asmens pasirinktas
prioritetines sritis, tad iSeinama i§ uzburto rato riby, kuomet sukiesi aplink savo a§j manydamas, kad
niekas nesiseka, o pakeisti nieko negali. Taigi, pradéje naudoti koucingg savo darbe vadovai gali
pasiekti stulbinanc¢iy rezultaty jvairiose srityse: veiklos efektyvume, laiko valdyme, vadovavimo bei
delegavimo srityse, projekty planavime.

Todél ugdomasis vadovavimas (koucingas) gali buti itin naudingas asmeniui tiek kaip
darbuotojui, tiek kaip asmenybei, taciau, kad jis biity maksimaliai sékmingas ir efektyvus, klientas/
ugdomasis privalo biiti motyvuotas, atviras ir pasiruo$¢s pokyciams, jy nebijoti, nes tik esant
palankioms sglygoms, koucingas gali tapti raktu j s€kme.

Apibendrinus galima teigti, kad koucingas gali biti suprantamas jvairiai, tac¢iau dauguma
mokslininky mano, kad tai yra pokalbis tarp koucingo specialisto ir kliento/ ugdytinio, kurio tikslas
iSspresti tam tikras problemas, nepageidaujama situacijg pakeisti | norimg, jgyti tam tikry
kompetencijy. Koucingo specialistas privalo sudaryti sqlygas leidziancias paciam klientui surasti
problemos sprendimo bidqg, kuris kartu ir skatinty platesnj dalyvaujancio asmens (kliento)
tobuléjimg. Koucingas turi daug jvariy techniky ir metody, kuriy pagalba galima pasiekti gery
rezultaty tiek profesiniame, tiek asmeniniame gyvenime. Koucingas gali padidinti darbuotojy
efektyvumg, net beveik 4 kartus, taciau tam turi biiti sudarytos tinkamos sqlygos.

Apibendrinant teoring dalj, galima teigti jog vadybininko konsultanto, dirbancio verslo

sektoriuje, veikla apima daug jvairiy funkcijy, kas sqlygoja platy vadybininko konsultanto
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kompetencijy laukq, reikalingg veiklos jvaldymui. Mokslinéje literatiiroje vadybininko veikla ir
konsultanto veikla analizuojamos atskirai. Vadybininko veiklai jvaldyti yra parengtas Prekybos
vadybininko rengimo standartas (2007), taciau standarte isdéstyti reikalavimai tik is dalies atliepia
Siuolaikinius verslo pasaulio reikalavimus. Konsultavimas Lietuvoje yra gana nauja verslo sritis,
néra vieningos konsultavimo proceso vertinimo sistemos, todél klienty ir konsultanty santykiy
vertinimas tampa sudétingas. Darbe siekiama sujungti ir palyginti, vadybininko ir konsultanto
veiklos sritis ir kompetencijas reikalingas Sioms sritims jvaldyti.

Siandien vadybininkui konsultantui keliami realiis reikalavimai, t.y. iSvardijamos konkrecios
kompetencijos, kurias jis turi biiti jvaldes, taip pat j vadybininko konsultanto darbo pozicijas vis
dazniau darbdaviai nori rinktis pretendentus turincius profesinés patirties. Tai jrodo, kad
darbdaviai iesko ne Siaip darbuotojo, atlikti vienai ar kitai funkcijai, o iesko vadybininko
konsultanto profesionalo, kuris gali efektyviai, veiksmingai atlikti savo pareigas, kuris nuolat
tobuléja, turi profesiniy ziniy, geba jas taikyti praktikoje ir kt. Toks poZiiris j vadybininkus
konsultantus pagrindzia veiklos profesionalizacijos reiksmingumq, o tai reiskia, kad vadybininko
konsultanto veiklai keliami reikalavimai yra susije su nuolatiniu profesionalumo tobulinimu, naujy
kompetencijy jgijimui bei vystymu.

Profesionalizacija (tiek vadybininky konsultanty, tiek kity profesijos atstovy) kaip procesas
reiskiasi dviem budais: vidaus profesionalizacija ir isorés profesionalizacija. Nors jos skirtingai
reiskiasi, taciau nei viena negali kitos pakeisti, o tik papildo vienq kitq. Todél vadovaujantis
mokslininky pastebéjimais, galima teigti, kad apie vadybininky konsultanty, dirbanciy verslo
sektoriuje, profesionalizacijos  bitkle  galima spresti  pagal  vadybininky  konsultanty
kompetentingumq, tai yra vidaus profesionalizacija bei susiformavusj profesinj identitetq, kultiirg,
atsakomybe, savarankisSkumq ir kt., tai yra isorés profesionalizacija.

Koucingas - ugdomasis pokalbis, kurio metu ugdytojas ir jame dalyvaujantysis kalbasi
pastarojo pasirinkta tema ar klausimu ir, padedamas koucingo specialisto, asmuo pats suranda
savo praktinius jam riipimos temos ar klausimo sprendimo biidus. Koucingas yra efektyvus, kuomet
pasirenkami tinkami koucingo metodai konkreciai situacijai. Taip pat svarbu, kad rysys tarp
koucingo secialisto ir kliento biity atviras, nuosirdus taip pat, kad klientas biity motyvuotas bei
nusiteikes pokyciams. Koucingo metu galima jgyti reikiamy kompetencijy, darbuotojy efektyvumas

tokiy pokalbiy metu padidéja daug labiau nei paprasty mokymy metu.
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I1. EMPIRINIS TYRIMAS: POZIURIO | VADYBININKO KONSULTANTO, DIRBANCIO
BALDU SALONE, PROFESIONALIZACIJOS RAISKA, TAIKANT UGDOMAJI
VADOVAVIMA, ANALIZE

2.1. Tyrimo metodika ir eiga

Empirinio tyrimo tikslas - atskleisti realig vadybininky konsultanty profesionalizacijos raiska,
taikant ugdomajj vadovavima (koucingg) - netradicinj kompetencijy ugdymo metoda.
Tyrimo eiga ir etapai. Sickiant nuosekliai atlikti tyrima, visas darbas suskirstytas j etapus.

Jiems priskirtas laikotarpis, per kurj i$sikelti tikslai turéjo buti jgyvendinti (4 lentelé):

4 lentelé. Tyrimo eiga ir etapai

Atlikta moksliniy Saltiniy apzvalga, kurios metu, analizuota esama
situacija bei problematika Lietuvos ir uzsienio $aliy vadybos

Temos pasirinkimas 2020-09 konsultanty sektoriuje. Parengtos kelios preliminarios temos, kurios
véliau aptartos su darbo vadove ir iSrinkta aktualiausia tema.

Analizuotos mokslinés duomeny bazés, tokios kaip EBSCO

Mokslo Saltiniy atranka, Publishing. Buvo atrinkta aktuali Lietuvos ir uzsienio Saliy
analizeé, ataskaitos 2020-10 informacija, tinkanti temos analizavimui. Surinkti straipsniai, kurie
raSymas véliau buvo analizuoti ir lyginti teorinéje darbo dalyje.

Tyrimo plano rengimas Sudarytas tyrimo instrumentas — anoniminé anketa, kurios pagalba
ir instrumento 2020-12 buvo siekta atskleisti tyrimo dalyviy pozitirj j analizuojama
sudarymas objekta. Sudarytas kokybinio tyrimo planas

Tyrimo duomeny 202011/12  Atlikta anketiné apklausa ir interviu.

rinkimas

Gauti anketiniai duomenys susisteminti ir apdoroti SPSS programa.

Atliekami skaiciavimai bei pateiktos prielaidos, jzZvalgos, kurios
2021-03-01  1émé konkrecius respondenty atsakymus.

Atlikta turinio analizé, apdorojus ir susisteminus interviu

Tyrimo duomeny
analizé, rezultaty
interpretavimas bei

pateikimas N ———
I$vady ir rekomendacijy 2021 -04-01 Atlikus literatiiros bei viso empirinio tyrimo analize, pateiktos
parengimas galutinés darbo i§vados.
Baigiamoio darbo Tobulinamas/koreguojamas darbas pagal darbo vadovés bei
g J 2021-05 recenzento pasitilymus ir pristatomas galutinis darbo variantas

ataskaitos parengimas . ok
P 9 universitetui.

Tyrimo atlikimui pirmiausiai pasirinkta kiekybinio tyrimo strategija, po to kokybiné. Renkant
duomenis kiekybiniam tyrimui, taikyta apklausa. Kiekybinio tyrimo metu gauti duomenys
analizuoti taikant statistinius duomeny analizés metodus. Anketinés apklausos duomenims apdoroti
taikytas kiekybinis duomeny apdorojimo btidas, naudojant SPSS 21.0 programg. Duomeny
vertinimas buvo atlickamas pagal statistinés analizés metodus apskai¢iuojant kintamyjy skaitines
charakteristikas, siekiant palyginti respondenty pozitriy skirtumus, nustatant kiekvieno pateikto

teiginio svarbg tiriamam reiskiniui. Kokybiniy pozymiy homogeniskumo vertinimui buvo
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naudojamas y> kriterijus. Rezultaty skirtumai laikyti statistiskai reik§mingais, kai p < 0,05.
Duomeny analizés medziaga darbe pateikiama lentelémis ir diagramomis.

Didéjant vadybininky konsultanty profesionalizacijos reikSmei, dirbantys baldy salone
(parduotuvéje) vadybininkai konsultantai turi buti orientuoti ne tik | naujy kompetencijy jgijima,
kad galéty sékmingai realizuoti darbing veikla, bet ir turi sujungti vadybininkams ir konsultantams
budingas kompetencijas bei savo veikloje vadovautis ir laikytis tam tikry moraliniy standarty, t.y.
etikos kodekso. Visa tai ir sudaro profesionalizacijos esmg.

Kiekybinio tyrimo instrumentas pateiktas 1-ame priede. Klausimynas sudarytas remiantis
mokslinés literattiros analize. Kiekybinio tyrimo klausimyng sudaro kelios kintamyjy skalés ir
subskalés.

Tyrimo vieta — 16 Klaipédos rajone veikiantys ne karantino metu baldy salonai (parduotuvés
ir kitos prekybos vietos).

Respondentai (n=125) atrinkti atsitiktinés, kvotinés atrankos bitidu: respondentai internetu
atliktoms apklausoms buvo atrinkti i§ keliy dideliy duomeny baziy (darbo rinkos mokymo tarnybos,
registry centro), kuriose Zmonés uzsiregistrave kaip dirbantys baldy salonuose. Vienos tokios
duomeny bazés dydis gali siekti 100 (pavyzdziui, darbo rinkos mokymo tarnybos ir kt.) arba
daugiau asmeny. Imtys formuotos apytiksliai reprezentatyviai pagal Sias socialines demografines
charakteristikas: 1) amziy; 2) lytj; 3) i$silavinimg. Tyrimo atlikimo metu dvejose duomeny bazése
buvo apie 353 vartotojai. Imties dydis yra svarbus veiksnys, kuris turi jtakos statistiniam tikslumui,
vertinant populiacijos pozymius. Esant baigtinei populiacijai, naudojama Panioto formulé imties
dydziui apskaiCiuoti taip: n=N/1+NA2 (kur - n — imties dydis; N — populiacijos dydis (tyrimo
atlikimo metu buvo uZzsiregistrave 353 vartotojai); A = 0,05 — tikimybés jvertinimo tikslumas,
reik§meé atitinka standartizuoto normaliojo skirstinio 95 proc. pasikliovimo lygmen;j. Todé¢l imtis
yra: n =125,

Tyrimo metu iSsiysta 140 ankety, 1§ kuriy tinkamai uZpildyta ir graZinta 125. Atsako daZnis —
82,2 proc. Kiekybinio tyrimo imtj, naudojant anketinés apklausos metodg, sudaré (n=125)
asmenys (asmenys, dirbantys Klaipédos rajono baldy salonuose bei kitose prekybos vietose ir
teikiantys vadybininko konsultanto paslaugas).

Tyrimo dalyviai. Tyrimo dalyviy amzius svyravo nuo 22 iki 60 mety (M = 36,24 m.). Kaip
matyti 1§ duomeny, tyrime daugiausiai dalyvavo jaunesnio ir vidutinio amZiaus asmenys.

Respondenty pasiskirstymas pagal amziy pateiktas 5 lentel¢je:
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5 lentelé. Respondenty pasiskirstymas pagal amziy
Respondentai

(vadybininkai  5proc.  20proc. 12 25proc. 20

. proc. oroc, | DProc.  25proc. 25proc. -
konsultantai)

Galima teigti, kad tokie rodikliai nerodo populiacijos senéjimo tendencijos, atliekant

vadybininko konsultanto funkcijas. Duomenys apie baldy salonuose dirbancius vadybininkus
konsultantus pateikiami zemiau esancioje lenteléje.

6 lentelé. Duomenys apie dirbancius vadybininkus konsultantus (N=125)

Iki 6- | 11- | 16- | 21- | Daugiau
1 (075| 05 |025 | kita| 5 10 15 | 20 | 25

nei 25 1 2 3 4 5
m. m. m m. m. m.
Proc. | 60,1 | 135 (176 | 6,8 | 20 | 33,1 | 36,5 | 182 | 4,7 | 4,2 2,7

33,8 | 46,6 | 135 | 4,7 | 1,4

Kaip matyti i§ tyrimo duomeny, kai kurie respondentai baldy salonuose dirba ne visu etatu.
Tai sietina su apyvartos sumaz¢jimu pandemijos metu ir darbuotojy skaiiumi darbo vietoje.
Dauguma darbuotojy turi aukstaji universitetinj arba koleginj i$silavinimg (75 proc.), respondenty

dauguma (68,4 proc.) yra moterys.

Respondenty pasiskirstymas pagal i$silavinimg pateiktas 4 pav.:

Respondenty iSsilavinimas
Aukstasis universitetinis 30,0%
Aukstasis neuniversitetinis 45,0%
Aukstesnysis 20,0%
Vidurinis :l 5,0%
0% 10% 20% 30% 40% 50%

4 pav. Respondenty i$silavinimas

Apibendrinus sociodemografines charakteristikas, matyti, kad 75 proc. respondenty turi
aukstaj i8silavinima, tyrime dalyvavo respondentai nuo 20 iki 60 mety, tai gana didelis amziaus

skirtumas tarp respondenty ir tai gali turéti jtakos tyrimo rezultatams. Taciau dauguma tyrime
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dalyvavusiy respondenty yra vidutinio amziaus, tod¢l galima teigti, kad respondentai turi praktinés
patirties bei aiSkias nuostatas ir pozitirj profesionalizacijos klausimais.

Tyrimo etika. Atsizvelgus | mokslininky rekomendacijas (Rupsiené, 2007), tyrime laikytasi
Siy bendryjy etikos principy:

v Savanoriskumo principas. Visi dalyviai tyrime dalyvavo savanoriskai, laisvai
apsisprende. Tiriamieji buvo informuoti apie tyrimo tiksla, eiga, planuojamg trukme, jy teises (bet
kada nutraukti tyrima; neatsakyti j klausimus, j kuriuos nenorima atsakyti; valdyti informacijos,
kuria nori dalintis, kiekj).

v Informacijos etikos klausimais suteikimo principas. Tyrimo dalyviams buvo
paaiskinta, kokiu biidu bus uztikrintas jy anonimiskumas ir konfidencialumas, suteikta informacija,
kada ir kokiu budu jie suzinos tyrimo rezultatus, pateikta tyréjo kontaktiné informacija.

v Konfidencialumo principas. Sis klausimas, kaip nurodo mokslininkai (Rupsiené,
2007), turi biiti aptariamas tyrimo pradzioje, kai jo dalyviams yra tiksliai paaiSkinama, kokios gali
biiti konfidencionalumo ribos konkretaus tyrimo kontekste. Atlikto tyrimo dalyviai patikinti, kad
tyrimo metu gauta informacija bus naudojama tik tyrimo tikslais ir jg panaudoti galés tik tyréjas.
Informacijos konfidencionalumas buvo uztikrintas analizuojant ir vieSinant tyrimo medziagg.

v Tiriamyjy anonimiskumo principas. Kiekvieno tyréjo pareiga yra saugoti dalyviy bei
tyrimo duomeny anonimiskuma. Siekiant uztikrinti §j principg, informacija apie tiriamuosius
pateikta taip, kad neatskleisty jy tapatybés. Dalyviy atsakymai jvesti | SPSS programg ir pateikti
bendrame tyrimo rezultay tekste, todél negalima atkoduoti dalyviy tapatybés.

Tyrimo metu nebuvo paZeistas né vienas anksCiau aptartas tyrimo etikos principas, nekilo
jokiy nesusipratimy.

Tyrimo apribojimai. Atliekant apklausg internetu, kyla tokio pobtidzio tyrimo apribojimai:

. nejmanoma atidéti ar nutraukti tyrimo, jeigu: 1) asmuo yra neblaivus ar apsvaiges
nuo narkotiniy, toksiniy ar psichotropiniy medZiagy arba vartojes medikamentus, galin€ius turéti
jtakos tyrimui; 2) asmuo turi psichikos ir elgesio sutrikimy arba dél patologinés biisenos negali
suprasti savo veiksmy esmes ar jy valdyti; 3) asmuo yra laikinai nedarbingas dél sveikatos bikleés;
4) nustatoma, kad tiriamojo asmens psichineé, psichologiné, fiziologin¢ ar fiziné buklé trukdys
kokybiskai atlikti tyrima;

. jei internetinés apklausos metu tyréjas neturi galimybiy jvertinti respondento biklés,

tai tampa svarbiu tyrimo apribojimu.
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2.2. Kiekybinio tyrimo rezultatai ir jy interpretavimas

Siekiant iSsiaiskinti respondenty nuomong apie susiformavusi profesinj identiteta, buvo
dométasi, kokiose pareigose dirba respondentai. Profesinis identitetas yra psichologinis procesas,
labai priklausantis nuo sgveikos su kitais asmenimis. Pagal profesinj identiteta galima iSskirti
vadybininkus konsultantus i§ kity profesiniy grupiy ar profesijy atstovy savo specifine vadybininko
konsultanto veikla (Jatkauskiené, 2013).

Dauguma tyrime dalyvavusiy respondenty (85 proc.) nurodé, kad jmonéje jie dirba
vadybininko pareigose, i§ jy 75 proc. taip pat pasirinko variantg ,kita® ir nurodé¢, kad kartais
konsultuoja, pataria klientui, 15 proc. respondenty nurodé, kad jmonéje dirba vadybininkais

konsultantais, nei vienas respondentas nepasirinko varianto ,,konsultantas* (5 pav.).

Jisy pareigos jmonéje?

Kita | 75,0%

Vadybininkas konsultantas I 15,0%

Konsultantas | 0,0%

Vadybininkas | 85,00
\ \ \ \

0% 20% 40% 60% 80% 100%

5 pav. Respondenty pareigos jmonéje

Toks pareigy pasiskirstymas yra todél, kad vadybininky rengimas yra populiarus Lietuvoje
(parengtas vadybininky rengimo standartas), taciau visai kitokia situacija yra su konsultantais, tai
gana jauna verslo sritis, kuri néra grieZtai reglamentuota. DaZniausiai ] konsultavimg Zitirima kaip |
bendravima, o bendravimo savoka skirtingose Saltiniuose suprantama skirtingai, todé¢l ir vieninga
konsultavimo sampratg sudétinga rasti.

Toliau respondenty buvo paklausta ar jy i$silavinimas atitinka uzimamas pareigas?

Dauguma respondenty (70,2 proc.) nurodé, kad jy iSsilavinimas atitinka uZimamas pareigas;
12,5 proc. nurod¢, kad iSsilavinimas neatitinka uzimamy pareigy ir 15 proc. respondenty nurode,
kad jy iSsilavinimas ,,i§ dalies” atitinka uzimamas pareigas (6 pav.). Taigi tyrimo duomenys
atskleidé, kad dauguma respondenty turi teigiamas prielaidas profesionalizacijai, t.y. turi

i§silavinima, atitinkantj uzimamas pareigas.
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Ar Jisy iSsilavinimas atitinka uzimamas pareigas?
IS dalies 15,0%
Ne | 12,5%
Taip | 70,2%
0% 16% 26% 36% 46% 56% 66% 76% 80%

6 pav. Issilavinimo ir respondenty pareigy dermée

Analizuojant duomenis pagal amziaus grupes, galima teigti, kad trecioje amziaus grupéje (nuo
31 iki 35 mety) ypac aktualis tokie kriterijai: i§ dalies atitinka uzimamas pareigas (y* - 5,79; df — 2;
p - 0, 043) neatitinka uZimamy pareigy (y? - 6,43; df -2; p — 0,05).

Siekiant, iSsiaiSkinti apie respondenty veikla organizacijoje, respondenty buvo paklausta:
kokias sritis apima Jiisy profesiné veikla? Tyrimo rezultatai atskleidé, kad dauguma respondenty

atlieka tiek vadybininko, tiek ir konsultantui budingas veiklas (7 pav.).

Kita :;:I 3p,5%

Prekybos jmonés prekiy reprezentavimas 1 100,0%
Produkcijos pardavimas 1 l l l l 100,0%

Aktyvus bendravimas su prekybos jmonés. | | | | 100,0%
Prekybos jmonés klienty poreikiy vertinimas,. .- | | | | 100,0%
Prekybos jmonés veiklos koordinavimas ir..- : : : | 100,0%

Vadovavimas prekybos jmonés veiklai 1 | | | | 62,5%
Prekybos jmonés veiklos organizavimas | | | 1177,5%
Prekybos jmonés veiklos planavimas | | | | ] 90,0%
0% 20% 40% 60% 80% 100% 120%

7 pav. Respondenty profesinés veiklos sritys jmonéje

Daugiausia respondentai (100 proc.) jmong¢je uZzsiima jmones veiklos koordinavimu ir
kontrole; klienty poreikiy vertinimu ir analize; aktyviu bendravimu su Klientais; reprezentuoja
jmones prekes; produkcijos pardavimas; 90 proc. respondenty uZsiima jmonés veiklos planavimu;
77,5 proc. imonés veiklos organizavimu; 62,5 vadovauja jmonés veiklai. Rinkdamiesi variantg
,.kita“ respondentai nurodé tokias veiklas: produkcijos paieska, kontaktai su partneriais, darbas su

reklama. Pagal amziaus grupes esminiy skirtumy néra, taCiau pagal iSsilavinimg, nuomonés
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i8siskiria: turintys aukstajj iSsilavinimg pazyméjo, kad atliecka vadovavimo prekybos jmonés veiklai
funkcija (vidutinis rangas 162,40; 2 - 5,76; df -2; p — 0,049).
Siekiant atskleisti vadybininko konsultanto asmenines savybes, respondenty buvo paklausta:

kokiomis savybémis turi pasizymeéti, baldy salono (parduotuvés) vadybininkas konsultantas?

Jvaldes komunikacine kultirg ‘ ‘ ‘ ‘ ] 197,5%
Teisingas, pagarbus jstatymams ‘ ‘ ‘ ‘ ] 92,5%

Lojalus ‘ ‘ ‘ ‘ 100,0%

Karybiskas 7 ‘ ‘ ‘ | |77,5%
Prognozuojantis | ‘ ‘ ‘ ] 82,5%
Iniciatyvus ‘ ‘ ‘ ‘ 100,0%
Motyvuotas | 100,0%
0% 26% 46% 66% 86% 100% 120%

8 pav. Vadybininky konsultanty asmeninés savybés

8 paveiksle pavaizduota, kaip respondentai jvertino asmenines savybes bidingas
vadybininkams konsultantams: lojalus (100 proc.), iniciatyvus (100 proc.), motyvuotas (100 proc.),
teisingas, pagarbus jstatymams (92,5 proc.), prognozuojantis (82,5 proc.), jvaldes komunikacing
kultarg (97,5), kurybiskas (77,5 proc.), garbingas (60 proc.). Tikétina, kad Sias savybes respondentai
tapatina su savo asmeniu ir turimu darbo stazu, nes absoliuti dauguma yra motyvuoti. Vertinant
respondenty profesinj identiteta matome, kad dauguma respondenty save laiko vadybininkais, kurie
kartais konsultuoja. Daugumos respondenty nuomone, jie turi tinkamg iSsilavinima, kuris atitinka
uZzimamas pareigas. Respondentai iSskiria gana daug asmeniniy savybiy biidingy vadybininkams
konsultantams, kurias, tikétina tapatina su savo asmeniu. Tyrimo rezultatai atskleid¢, kad dauguma
respondenty atlieka tiek vadybininko, tiek ir konsultantui buidingas veiklas (3> - 5,83; df -2; p —
0,05). Todél galima daryti i§vada, kad respondenty profesinis identitetas yra susiformaves i$ dalies,
nes menkai vertina konsultanto vaidmen;.

Sekantys klausimai respondentams buvo uZzduodami, siekiant nustatyti kokiais geb¢jimais turi

pasizyméti baldy salono (parduotuvés) vadybininkas konsultantas? (9 pav.):
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Gebéti spresti tam tikrus specifinius
klausimus

Turéti profesiniy Ziniy, jas taikyti
praktikoje

Gebéti konroliuoti iSteklius

Gebéti dirbti savarankiskai

Gebeti atlikti aplinkos tyrimg, analizuoti
rezultatus

Gebéti vykdyti pardavimus, organizuoti
logistikos procesus

5%

75,0%

100,0%
| 95,0%

100,0%

100,0%

20%  40%

60%

80%

100%

120%

9 pav. Geb¢jimai, kuriuos turi turéti vadybininkai konsultantai

Kaip matyti i§ tyrimo duomeny, dominuoja vadybos srities gebé¢jimai. Kaip matome i§ 10
paveikslo, respondentai jvertino gebéjimus, kurie reikalingi vadybininkams konsultantams, siekiant
veiksmingai atlikti savo pareigas: turi gebéti vykdyti pardavimus ir organizuoti jmonés logistikos
procesus (100 proc.) (x* - 9,27; df -2; p — 0,024), turi gebéti atlikti aplinkos tyrimg, analizuoti
veiklos rezultatus, planuoti savo veiklg (75 proc.) (¥* - 6,21; df -2; p — 0,020), turi gebéti dirbti
savarankiSkai (100 proc.) (y* - 12,21; df -2; p — 0,000) , turi gebéti kontroliuoti isteklius (96 proc.)
(% - 4,21; df -2; p — 0,030) , turi turéti profesiniy, dalyko Ziniy, gebéti Zinias taikyti praktikoje (100
proc.) (x* - 8,11; df -2; p — 0,010), gebéti spresti tam tikrus specifinius klausimus (67,5 proc.) (y2 -
4,16; df -2; p — 0,000).

Siekiant detaliau paanalizuoti vadybininky konsultanty kompetentingumo lygj, respondenty

buvo paklausta: kokias kompetencijas turi jvaldyti baldy salono vadybininkas konsultantas (10

Vadybine klompetencijg

Andragogine koimpetencijg

Konsultavimo kompetenmcija

Emociné kompetencija

Mokymosi mokytis kompetencija

75,0%

| |95,00

100

100

100

0%

0%

0%

0% 20% 40% 60% 80% 100%120%

10 pav. Kompetencijos, kurias turi jvaldyti vadybininkas konsultantas




Kaip matyti i§ 10 paveikslo, respondentai nurodo, kad vadybininkui konsultantui, siekiant
veiklos veiksmingumo, reikia jvaldyti $ias kompetencijas: vadybing kompetencija (100 proc.) (y* -
0,79; df — 2; p - 0,000), konsultavimo kompetencija (100 proc.) (¥*> - 0,79; df — 2; p - 0,013),
mokymosi mokytis kompetencijg (100 proc.), andragoging kompetencijg (95 proc.) (¥* - 0,63; df —
2; p - 0,00), emocing kompetencijg (75 proc.) (3> - 0,27; df — 2; p - 0,00). Anot G. Le Boterfo
(2010) svarbu buti kompetentingam, t.y. gebéti veikti sékmingai ir kompetentingai veiklos
situacijoje. Tyrimu atskleista, kad respondentams yra svarbios daugelis iSvardinty kompetencijy,
tiek dalykinés, tiek ir bendrosios kompetencijos. Apibendrinant tyrimu atskleistas vadybininky
konsultanty asmenines savybes, gebéjimus bei kompetencijas, kuriomis pasizymi vadybininkai
konsultantai, galima teigti, kad tai irodo vadybininky konsultanty veiklos profesionalizacijos raiska.

Siekiant atskleisti vadybininky konsultanty kompetencijy tobulinimo kryptis, respondenty

buvo paklausta: kurias i$ i§vardinty kompetencijy, Jisy manymu, Jums vis dar reikia tobulinti?

Vadybine kompetencija | 52,5%

Andragogine kompetencijg I 32,50

Konsultavimo kompetenmcijg 72,5%

Emocine kompetencijg I 42,5%

25,0%

LI‘

Mokymosi mokytis kompetencijg

0% 50% 100%

11 pav. Kompetencijas, kurias respondentai noréty tobulinti

Tyrimo rezultatai atskleidé, kad respondentai noréty tobulinti Sias kompetencijas:
konsultavimo kompetencijg (72,5 proc.) (y* - 0,24; df —2; p - 0,000), vadybing kompetencijg (52,5
proc. - > - 0,31; df — 2; p - 0, 100), emocing kompetencija (42,5 proc. - > - 0,33; df — 2; p - 0,
000). Tokie rezultatai pagrindzia, kad respondentai ne tik zino kokiy kompetencijy reikia
vadybininkui konsultantui, bet ir realiai vertina savo gebéjimus ar turimas kompetencijas,
atskleisdami profesiniy bei asmeniniy kompetencijy tobulinimo kryptis.

Kadangi respondentai turi poreikj tobulinti savo profesines ir asmenines kompetencijas,
respondenty buvo paklausta: kaip, kokiu biidu galite tobulinti savo profesines kompetencijas? Bei
pateikti variantai dalyvauti mokymuose, stebéti kolegy darbg, savarankiskai mokytis, dalyvauti
kursuose, seminaruose, neturiu galimybés tobulinti profesiniy kompetencijy ir kita. Respondenty

atsakymai pasiskirsté, tarp dviejy varianty, t.y. 52,5 proc. respondenty nurodé¢, kad jie tobulindami
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profesing kompetencija mokosi savarankiSkai ir 47,5 procentai nurod¢, kad jie neturi galimybiy
tobulinti profesiniy kompetencijy. Vadinasi, imonés nedalyvauja darbuotojy profesionalizacijoje, o
tai turi neigiamas pasekmes tolimesnéje perspektyvoje, tiek paciam darbuotojui, tiek ir jmonei.

Sekanti klausimy grupé skirta iSsiaiSkinti apie etikos normy reglamentavimg ir taikyma
vadybininko konsultanto darbe. Pirmiausia respondenty buvo paklausta, ar Jiisy jmoné¢je kyla etiniy
problemy bendravimo ir bendradarbiavimo srityje? 55 proc. respondenty atsaké teigiamai, 25 proc.
respondenty pasirinko variantg ,kita“ ir nurodé, kad etiniy problemy bendravimo ir
bendradarbiavimo srityje kyla kartais. Paklausus respondenty, ar jmonéje yra taisyklés, kaip
darbuotojai turéty elgtis vienoje ar kitoje situacijoje? 65 proc. atsaké neigiamai, kiti respondentai
(35 proc.) teige, kad nezino, taciau daugiau, kaip pusé respondenty (55 proc.) nurodé, kad jmonéje
yra darbo tvarkos taisyklés. Apibendrinus respondenty atsakymus apie etikos normy
reglamentavimg, matyti, kad jmonése susiduriama su S§ios srities problemomis. Taciau, galima
daryti prielaida, kad jmonése mazai yra diskutuojama, ieSkoma sprendziamy etiniy problemy
klausimy.

Tyrimo metu buvo dométasi, kg respondentai Zino apie kitus netradicinius kompetencijy
ugdymo metodus: ar esate girdéj¢ apie netradicinius kompetencijy ugdymo metodus? Respondentai

buvo paprasyti jvertinti kiekvieng teiginj, jy atsakymai pasiskirsté taip:

7 lentelé. Respondenty pozitirio j netradicinius kompetencijy ugdymo metodus procentiné raiska

Mentorysté 70,21 proc.
Tutorysté 2,12 proc.
Ugdomasis vadovavimas (koucingas) 26,10 proc.
Praktiky bendruomenés 1,57 proc.

Kaip matyti 1§ tyrimo duomeny, respondentai geriau Zino mentoryste ir ugdomaji
vadovavimg, kaip netradicinius kompetencijy ugdymo metodus. Kiti du — tutorysté ir praktiky
bendruomenés mazai kam zinomi ugdymo metodai. Jei palyginsime pagal turimg respondenty
i$silavinima, tai galima teigti, kad, turintys aukstajj i$silavinimg truputj daugiau Zino apie tutoryste
(7,36 proc.- ¥* - 0,24; df — 2; p - 0,000). Greiciausiai tai susije su tuo, kad studijy metais gal¢jo
buti skirtas tutorius arba kitaip tariant grupés kuratorius, kuris padédavo studentams orientuotis
virtualioje studijy erdvé¢je.

Respondenty buvo klausiama: ar buvo galimybé iSbandyti, pasinaudoti netradiciniais

kompetencijy ugdymo metodais, jvertinant kiekvieng teiginj?
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8 lentelé. Galimybé iSbandyti, pasinaudoti netradiciniais kompetencijy ugdymo metodais

(procentais)

Mentorysté 8,24 proc.
Tutorysté 2,00 proc.
Ugdomasis vadovavimas (koucingas) 1,26 proc.
Praktiky bendruomenés 0,00 proc.

Tik labai maza dalis respondenty teigé, kad turéjo galimybe praktiskai iSbandyti netradicinius
kompetencijy ugdymo metodus. Galima manyti, kad mentorysté, daugiau ar maziau formalizuota,
buvo diegiama baldy salonuose, padedant adaptuotis, integruotis | kolektyva ir profesing veikla
naujai | darbg priimtam asmeniui. Koucingas gali biiti Zinomas i§ skelbiamy reklaminiy klipy,
anonsy koucingo konsultanty socialiniuose tinkluose, taciau tik labai mazas procentas respondenty
ji yra iSbande. Ir tai savaime suprantama, nes Sis metodas yra mazai prieinamas dél santykinai
didelés teikiamy paslaugy kainos, nors pats metodas respondentams yra pakankamai gerai Zinomas.
Pastarajj teiginj patvirtina faktas, kad net 78,21 proc. tyrimo dalyviy atsaké teigiamai j klausima: ar
ugdomasis vadovavimas gerokai skiriasi nuo kity ugdymo kompetencijy metody, naudojamy
darbuotojy ugdymo procese?

Tyrimo dalyviai pritaré tokioms ugdomojo vadovavimo (koucingo) galimybéms, ugdant

kompetencijas:

9 lentelé. Pritarimas ugdomojo vadovavimo (kou¢ingo) galimybéms, ugdant kompetencijas

(procentais)

Ugdomasis vadovavimas taikomas kartu su tradiciniais mokymais leidZia giliau 37,85 proc.
pasinerti j mokymosi procesg

Ugdomasis vadovavimas leidZia mokymy medZiagg nagrinéti labiausiai 22, 25 proc.
besimokan¢iajam naudingu aspektu

Ugdomasis vadovavimas leidZia susieti mokymy medZiaga su riipimais uZdaviniais, 28,35 proc.
aktualiomis problemomis bei darbine situacija

Ugdomajame vadovavime néra dirbama su tokiomis problemomis, su kuriomis dirbama | 77 57 proc.
psichologinio konsultavimo, psichoterapijos atveju

Tyrimo duomenys atskleidzia, kad koucingas mokymy metu taikomas tam, kad mokymy

dalyviai ne tik gauty ziniy ir iSmoktu, bet ir kiekvienas galéty tai pritaikyti praktiskai. Taip galvoja
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28,35 proc. respondenty (y* - 0,27; df — 2; p - 0,002). Tai rodo, kad respondentai pageidauja
mokymy metu gauti tai, kas aktualu jiems, o ne lektoriui. Sis metodas suteikia galimybe turéti
dvipus¢ komunikacijg, skirtingai nuo tradiciniuose mokymuose dominuojancios vienpuseés
komunikacijos, kai beveik visg laikg kalba tik lektorius (Masalskis, 2013). Koucingas leidZia
sukurti partnerystés santykj tarp mokymy dalyviy ir mokymy vedéjo, tuo tarpu tradiciniuose
mokymuose dazniausiai dominuoja mokymy vedé¢jas. Esant partnerystés santykiams, zmonés
daugiau atsiveria, o tai leidzia jiems labiau jsitraukti ] mokymus ir daugiau augti. Taip galvoja 37,85
proc. tyrimo dalyviy (y* - 7,24; df —2; p - 0,000).

Ugdomojo vadovavimo (koucingo) specialisty nuomone, koucingo elementy taikymas,
bendraujant su mokymy uZzsakovais, kai siekiama geriau suprasti mokymy poreikj, uzsakovy
lukescius, suzinoti busimy mokymy dalyviy likescius, gauti kita naudingg informacija, jgalina kuo
labiau individualizuoti mokymus (Juozaitis, 2013).

Tyrimo metu buvo klausiama: ar pritariate tokiems ugdomojo vadovavimo (koucingo)
taikymo privalumams, jvertinant kiekvieng teiginj. Tyrimo dalyviy pritarimo rezultatai pateikti

Zemiau esancioje lenteléje:

10 lentelé. Pritarimas ugdomojo vadovavimo (kouc¢ingo) taikymo privalumams (procentais)

Ugdomasis vadovavimas gali padéti geriau pasiruosti mokymams, juos labiau

pritaikant mokymuy dalyviy poreikiams ir aktualioms uZduotims 32,85 proc.
Taikant ugdomaji vadovavima (jo elementus) mokymu metu, juy dalyviai labiau

. . 2. . 27,25 proc.
jtraukiami | mokymosi procesa

Taikant ugdomaji vadovavima po mokymu, suteikiama pagalba pritaikant 28.35 proc
mokymuose gautas Zinias ir jgudZius realioje veikloje 39 proc.
Taikant ugdomojo vadovavimo ir tradiciniy mokymuy metodus kartu, sukuriamas 27,52 proc

nenutrikstamas mokymosi ir patirties ciklas

Tyrimo duomenys rodo, kad respondenty nuomoné pateiktiems teiginiams pasiskirsté beveik
tolygiai. Ir tai byloja apie tai, kad respondentai supranta bei vertina netradicinio kompetencijy
ugdymo metodo — koucingo privalumus. Lektoriai iSmano dalyka, kurj jie désto, bet neiSmano
konteksto, kuriame jie mokys (organizacijoje ar komandoje vykstanciy procesy, auditorijos lukesciy
ir pan.), tod¢l koucingo elementy taikymas prie§ mokymus padeda geriau suprasti auditorijos
situacija ir kartu padeda geriau pasiruosti mokymams, nes suauge zmonés mokosi tik tada, kai jiems

tai yra aktualu ir jie patys to nori, tod¢l labai svarbu pritaikyti mokymus prie jy poreikiy
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(Jatkauskiené, 2013). Mokymu metu koucingo elementai yra naudojami tam, kad bty galima
jtraukti dalyvius ;] mokymosi procesa, suzinoti jy nuomon¢ apie gaunamg informacijg ir kt.,
iSsiaiskinti, kaip visiems bendra informacija (kuri suteikiama mokymy metu) supranta ir prisitaiko
kiekvienas dalyvis individualiai, kad atsirasty diskusija, kad mokymy metu dominuoty ne forma, o
turinys ir dalyviai jsitraukty j mokymus per turinj, per tai, kas svarbu jiems (Masalskis, 2013).

Teigiama (ICF Core Competencies, 2019), kad koucingo elementai naudojami ir tam, kad
atlikus eksperimentg ar pratimg mokymy metu, dalyviai pasidalinty savo atradimais, sunkumais,
1zvalgomis su Kkitais, taip praturtindami vieni kity patirt] geriau jsisgmoninty, kg nuveike, kas jiems
pavyko, o0 kas — ne. Kouc¢ingo elementy taikymas didina mokymy dalyviy samoninguma, jie geriau
supranta informacija, kurig gauna mokymy metu, suvokia, kaip tai pritaikyti savo gyvenime,
uzduodant klausimus, o ne tiesiog pasakojant informacija didéja dalyviy jsitraukimas (Misiukonis,
2012). Naudojant koucingo elementus didéja grupés nariy refleksija. Galima stabteléti ir taikant
refleksijg jvertinti, ar grupei yra tinkamas pasirinktas mokymy tempas, tai, ka ji gauna, kg ir kaip
daro. Tai leidzia lektoriui neatitrukti nuo grupés, o biiti su grupe.

Tikriausiai dél visy isvardinty ugdomojo vadovavimo (kouc¢ingo) privalumy net 51,32 proc.
(> - 12,31; df — 2; p - 0,003) visy tyrimo dalyviy yra jsitiking, kad ugdomais vadovavimas gali
bati laikomas vadybininky konsultanty profesionalizacijos priemone.

Kiekybinio tyrimo rezultaty apibendrinimas:

Tyrime dalyvavo baldy salony (parduotuviy) darbuotojai, kuriy dauguma yra moteriskos
lyties atstovai, dauguma respondenty turi aukstajj iSsilavinima, tyrime dalyvavo respondentai nuo
20 iki 60 mety.

Dauguma respondenty nurode, kad jmon¢je jie dirba vadybininko pareigose, taip pat
dauguma nurodé, kad kartais konsultuoja, pataria klientui.

Tyrimo duomenys atskleidé, kad dauguma respondenty turi teigiamas prielaidas
profesionalizacijai, t.y. turi i$silavinima, atitinkantj uZimamas pareigas.

Tyrimo rezultatai atskleidé, kad dauguma respondenty atlieka tiek vadybininko, tiek ir
konsultantui biidingas veiklas.

Respondentai jmonéje uzsiima jmonés veiklos koordinavimu ir kontrole; produkcijos
pardavimu; klienty poreikiy vertinimu ir analize; aktyviu bendravimu su klientais; reprezentuoja
Jmones prekes; respondentai uzsiima jmonés veiklos planavimu; jmonés veiklos organizavimu;
vadovauja jmong¢s veiklai.

Tyrimu nustatytos asmeninés savybés budingos vadybininkams konsultantams: lojalus,
iniciatyvus, motyvuotas, teisingas, pagarbus jstatymams, kirybiskas, prognozuojantis, jvaldes

komunikacing kultiirg.
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Tyrimo rezultatai atskleidé gebéjimus, kurie reikalingi vadybininkas konsultantas, siekiant
veiksmingai atlikti savo pareigas: gebéti vykdyti pardavimus ir organizuoti jmonés logistikos
procesus; gebéti atlikti aplinkos tyrima, analizuoti veiklos rezultatus, planuoti savo veikla; gebéti
dirbti savarankiskai; gebéti kontroliuoti iSteklius; turéti profesiniy, dalyko ziniy, gebéti zinias taikyti
praktikoje; gebéti spresti tam tikrus specifinius Klausimus.

Tyrimu nustatytos kompetencijos, kurias turi jvaldyti vadybininkas konsultantas: vadybing
kompetencija, konsultavimo kompetencija, mokymosi mokytis kompetencija, andragoging
kompetencijg, emocing kompetencijg. Respondentai taip pat nurod¢, kad iSvardintas kompetencijas
vis dar reikia tobulinti.

Tyrimu atskleista, kad pusé tyrime dalyvavusiy respondenty, tobulindami profesing
kompetencija, mokosi savarankiskai ir 47,5 procentai nurodé, kad jie neturi galimybiy tobulinti
profesiniy kompetencijy.

Tyrimu nustatyta, kad jmonéje kyla etiniy problemy bendravimo ir bendradarbiavimo srityje.

Tyrimo rezultatai rodo, kad jmong¢je néra numatyta taisykliy, kurios nurodyty, kaip
darbuotojui elgtis vienoje ar kitoje situacijoje, taciau pusé respondenty teigia, kad jy imonése yra
darbo tvarkos taisyklés.

Apibendrinant klausimg apie ugdomojo vadovavimo (koucingo) taikymg ugdant darbuotojy
kompetencijas, galima teigti, kad kalbant apie koucingo taikymg mokymy vedimo metu
respondentai akcentuoja mokymy individualizavimg kiekvienam dalyviui. Koucdingo elementai
naudojami tam, kad biity geriau suprantamas konkretus atskiro dalyvio poreikis mokymuose.
Naudojantis jais pagal galimybes mokymy medziaga pateikiama taip, kad ji biity kuo aktualesné
didesniam kiekiui dalyviy, skatinamas dalyviy jsitraukimas, refleksija ir sgmoningumas.
Uzduodami klausimai, uZuot pateikus ,,paruoStus receptus, kad dalyviai dar karta permastyty tai,
ka gauna per mokymus. Akcentuojama tai, kad suauge Zmonés mokosi tik tada, kai jiems tai yra
aktualu, todél pastoviai tikrinama, ar tai, kas pasakojama ir kaip pasakojama, yra naudinga mokymy

dalyviams.

2.3. Kokybinio tyrimo metodologija

Siekiant empiriSkai pagristi teorin¢je darbo dalyje iSrySkeéjusias vadybininky konsultanty
profesionalizacijos galimybes, taikant ugdomajj vadovavima, atliktas kokybinis giluminis pusiau
struktirizuotas eksperty (skirtingy baldy salony vadovy) interviu. Kokybinis interviu metodas
pasirinktas todél, kad pokalbis su baldy salony vadovais padéjo nuodugniau iStirti riipimus
klausimus ir tiriamgjj reiSkinj atskleisti per tiriamyjy sampratg, susieti ja su esancia aplinka,

teikiamy paslaugy ir profesionalizacijos kokybe, kuri galéty turéti poveikj tiriamai problemai. Be
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to, interviu atsakymai yra vertinami, kaip labiau apgalvoti, individualesni ir visapusiskesni. Tyrimas
atlickamas remiantis giluminiu pusiau struktiirizuotu interviu metodu. Sis metodas leidzia labiau
isigilinti i tiriamojo objekto reiskinj, kadangi tai suteikia didesnes galimybes iSsamiau pazinti ir
suvokti tiriamuosius aspektus. Kitas svarbus $io tyrimo bruozas, pagal Kardelj (2016) — tokiam
tyrimui netaikomi griezti imtiems tiirio reikalavimai.

Tyrimo instrumentas ir jo pagrindimas. Tyrimo aktualiems duomenims surinkti yra
instrumentas. Kokybiniam tyrimui giluminis pusiau

sudaryti Sio darbo autorés tyrimo

struktdirizuotas interviu skirtas skirtingy baldy salony eksperty (vadovy) apklausai. Tyrimo
instrumente klausimai sudaryti taip, jog atspindéty moksling problema, tyrimo uzdavinius ir tiksla.
Kokybinio tyrimo - giluminio pusiau struktiruoto interviu tyrimo instrumentas.
Giluminiam pusiau struktiirizuotam interviu buvo i§ anksto sudarytas interviu planas (2 priedas).
Plane numatyti konkretiis klausimai, nustatyta klausimy pateikimo seka, kas uztikrina sklandesng
tyrimo eigg ir neleidzia tyrimo dalyviams nuklysti nuo esamos temos. Pirmiausiai tyrimo dalyviams
buvo iSaiskinti terminai: profesionalizacija, kompetencijy tobulinimas, netradiciniai ugdymo
metodai: ugdomasis vadovavimas (koucingas), neurolingvistinis programavimas (NLP),
transakciné analizé (TA). Interviu dalyviai ] pateiktus klausimus atsaké laisva forma ir be
iSankstiniy suformuluoty pasirinkimo atsakymy. Giluminis pusiau struktiiruotas interviu yra
sudarytas 1§ 12 klausimy, kurie suskirstyti j 6 tyrimo klausimus ir kuriy pagrindimas pateikiamas

Zemiau esancioje lenteléje:

11 lentelé. Interviu klausimy pagrindimas

1.Kaip apibudintuméte teikiamy vadybininko
konsultanto paslaugy kokybe? Pateikite kriterijus,
kuriais ji vertinama J@isy jmonéje.

2.Kokius Jiisy imonéje teikiamy vadybininko
konsultanto paslaugy metodus reikéty sustiprinti,
siekiant §iy paslaugy kokybés efektyvumo ir
profesionalizacijos proceso vystymo?

Siekta suzinoti, kaip jmonés
vadovai vertina teikiamy
paslaugy kokybe ir kokiais budais
ja biity galima pagerinti.

1.Teikiamy paslauguy
kokybés, profesionalizacijos
proceso gerinimas

Noréta iSsiaiskinti, kokie

2. Nuolatinis, tikslingas
pokyc¢iy planavimas ir
diegimas

3. Naujy technologiju,
moderniy ir paZangiy
profesionalizacijos
priemoniy, inovacijy
diegimas

3. Kokius reikeéty planuoti ir vykdyti pokycius,
norint siekti teikiamy paslaugy ir
profesionalizacijos efektyvumo?

4. Kaip galima bty labiau optimizuoti,
modernizuoti veikla, kompetencijy tobulinima,
kuris daryty poveikj efektyvesnei jmonés veiklai?
5. Kokios Jiisy jmongje reikalingos inovacijos,
siekiant pagerinti esminiy vadybininky konsultanty
paslaugy ir profesionalizacijos priemoniy
prieinamuma?

reikalingi poky¢iai, kad teikiamos
paslaugos tapty efektyvesnés, o
profesionalizacija vykty
efektyviau.

Siekta suzinoti kokiais biidais
galima labiau optimizuoti ir
modernizuoti darbg ir kokios
imongje reikalingos inovacijos,
jog veikla ir profesionalizacija
tapty efektyvesnés.
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11 lentelés tesinys

4. Darbuotojy
kvalifikacijos ir
kompetencijy tobulinimas,
komandinis darbas

S.Iniciatyvi institucijy ir
valdZios politika, paslaugy,
profesionalizacijos teisinis
reglamentavi-

mas

6.Kiti veiksniai

6. Kokig jtaka darbuotojy motyvacija ir
komandos formavimas turi veiklos
efektyvumui? Pateikite, ka reikéty tobulinti
Sioje srityje.

7. Kokios mokymy temos, Jisy manymu,
aktualiausios santykiy su klientais uzmezgimui
ir palaikymui?

8. Kaip daznai darbuotojai siunc¢iami i
profesinés kvalifikacijos bei kompetencijy
tobulinimosi kursus? Pateikite, kokiuose
mokymuose, seminaruose bei konferencijose
jie dalyvauja.

9. Ar vadybininky konsultanty paslaugy
teikimas ir jy profesionalizacija miisy Salyje
yra pakankamai reglamentuotas?

10.Kokios, Jiisy nuomone, yra pardavimy -
konsultavimo politikos tobulinimo problemos?
11. Koks Jiisy poziiiris netradiciniy
profesionalizacijos priemoniy, pavyzdziui
koucingo, taikyma?

12. Kokius kitus veiksnius, kurie galéty turéti
poveikj jusy jmonei, teikiamy paslaugy

Siekta atskleisti kg reikalinga
tobulinti jimonés darbuotojy
motyvacijos sistemoje, komandos
formavime, norint efektyvesnio
paslaugy teikimo.

Noréta iSsiaiskinti interviu dalyviy
pozitrj i paslaugy ir netradiciniy
profesionalizacijos priemoniy
reglamentavima, ir kokios jy
nuomone yra profesionalizacijos
politikos tobulinimo problemos.

Noréta suzinoti kokius kitus,
nepaminétus veiksnius biity galima
taikyti, sickiant efektyvesniy

efektyvumo tobulinimui, profesionalizacijai

A i) vadybininky konsultanty paslaugy ir

profesionalizacijos proceso.

Pagal pobudj, giluminis interviu atlickamas kai su interviu dalyviu yra bendraujama tiesiogiai
vietos ir laiko prasme. Kadangi Lietuvoje buvo paskelbtas karantinas, tai pokalbiai vyko Zoom
konferencinio rySio metu. | pateiktus klausimus gaunami atsakymai uzraSomi naudojant vaizdo ir
garso jrasg konferencinio ry$io metu.

Kokybinio tyrimo imtis. Giluminio interviu tyrimo metodui pasirinkta eksperty (jmonés
vadovy) apklausa. Eksperty apklausa, pagal Tidiki (2003), laikoma tinkamiausia duomeny
pagrindimui ir patikimumui. Sis metodas pasirinktas todél, jog vadybininky konsultanty paslaugy
efektyvumo tobulinimui nusakyti reikia turéti specialiy ekspertiniy Ziniy. Kokybiniam ekspertiniam
tyrimui dalyvaujanciyjy skai¢iui paprastai nenurodomos konkrecios taisyklés. Taikant ekspertinj
metoda, reikalinga atrinkti ir apklausti pakankamga eksperty skaiciy, atitinkant] metodologines
prielaidas, kurios biity pagristos adekvac¢iam ekspertiniam vertinimui atlikti. Ekspertinis tyrimo
metodas yra taikomas nedideliam dalyviy skai€iui, kadangi tyrimo patikimumui poveikj turi
duomeny pakankamumas, jy i§samumas.

Ekspertiniu metodu, buvo apklausiami 5 skirtingy baldy salony ekspertai (jy vadovai), visos
moterys, kurios turi didZiausig kompetencija, pakankamai iSsamig ir patikimg informacija, susijusia
su tyrimo problema. Atrenkant ekspertus, buvo atsizvelgta j tokius atrankos kriterijus, kaip

uzimamos pareigos (aukS$ciausio ir aukStesnio lygio vadovai); darbo patirtis jmonéje (ne mazesnis
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nei 3 metai); aukstasis iSsilavinimas. Taigi imtis buvo sudaryta i§ jmonés vadovybés, kuri gali
pateikti kompetentinga informacija tiriamai problemai. Ekspertams suteikti kodai A; B; C; D; E.

Kokybinio tyrimo etika. Prie§s pradedant giluminj pusiau struktiirizuota interviu tyrima,
pasirinktiems asmenims buvo paaiskinta, kodél bitent jie pasirinkti tyrime. Laikantis tyrimo etikos
reikalavimy, 1§ kiekvieno apklausiamojo buvo gautas zodinis leidimas atlikti tyrima. Pries
pradedant apklausg, buvo aptarta tyrimo apimtis, tyrimo pobiidis, supazindinta su tyrimo eiga ir
laiko sgnaudomis, taip pat paaiSkinta praktinio pritaikymo galimybés. Dauguma tyrimo dalyviy
nenor¢jo, jog pateikta informacija leisty atpazinti konkrety asmenj, todél jie Siame darbe yra
koduojami raidémis.

Kalbantis su tyrimo dalyviais, buvo laikomasi anonimiskumo, jy asmeniniai duomenys buvo
slapti ir nevieSinami. Gauti atsakymai buvo analizuojami tiktai darbo autorés ir pateikiami
iSanalizuoti bei apibendrinti.

Tyrimo duomeny analizés metodai. Giluminio pusiau struktiirizuoto interviu tyrimo
duomenims apdoroti taikytas kokybinis turinio analizés metodas. Interviu metu visi gauti duomenys
buvo transkribuojami bei perkeliami j atskirus dokumentus. Sie duomenys buvo apdorojami turinio
analizés metodais, t.y., pakartotinu transkribuoto teksto skaitymu, analize bei kategorijy ir

subkategorijy i$skyrimu pagal reikSminius zodzius.

2.4. Kokybinio tyrimo rezultatai

Norint i$siaiskinti, kaip baldy salonuose galima pagerinti teikiamas vadybininky konsultanty

paslaugas, svarbu buvo suZinoti, koks yra vadovybés pozitris  teikiamy paslaugy efektyvuma,
kokiomis profesionalizacijos priemonémis tai siekiama gerinti. Atliekant interviu, jmonés
vadovams buvo uzZduota dvylika 1§ anksto paruosty klausimy.
Teikiamuy vadybininky konsultanty paslaugy kokybés apibiidinimas, jos vertinimo kriterijai.
Pirmuoju interviu Klausimu interviu dalyviy buvo papraSyta apibudinti jy jmonéje teikiamy
vadybininky konsultanty paslaugy kokybe, nurodant jos vertinimo kriterijus. Tokiu btidu noréta
suzinoti, kaip svarbi jmong¢je yra atlieckamy paslaugy kokybe.

Apzvelgus eksperty atsakymus, nustatyta, kad visi interviu dalyviai teikiamy paslaugy kokybe
apibiidino kaip itin gera, kas rodo, jog vadovybés nuomone tam yra skiriamas didelis démesys.
Interviu dalyviy kriterijai, kuriais jie vertino teikiamy vadybininky konsultanty paslaugy kokybe,
pateikiami 12 lenteléje:
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12 lentelé. Kriterijai, kuriais ekspertai vertina teikiamy vadybininky konsultanty paslaugy kokybe

,,<...> vertinama renkant klienty nuomones ir atsiliepimus (atsiliepimy

knygos, atsiliepimy langas salono interneto tinklalapyje) <..>* (A);
Klienty nuomones ir ,-<...> vertinama klienty nuomone ir jy noru sugrjzti dar katra <...>* (B);
atsiliepimai ,,<...> vertinama pagal klienty atsiliepimus <...>“ (C);

,,<...> personalo griztamasis rySys — taip suzinome i§ klienty kaip galétume

tobulinti darba® (D).

Kriterijai,

nusakantys = Klienty apklausy ,.<...> vykdant apklausas (apklausos anketos ir déZutés parduotuvese) <...>

teikiamy vykdymas (A).

paslaugu _ »

e Stpeb91a11stq, vykdanciy ,»<...> paslaugy kokybe vertina ir salono atsakingi specialistai, vykdantys
:eioenslzrrllzyacijq stebésena, ka.t.ip paszdiiui, spe(':ia.llistas,.bei. Vertinant'ys r'iz'ikas ir teikiantys
teikimas rekomendacijas kaip pavyzdziui, iSorés ir vidaus auditoriai® (A).

,»<...> personalo kompetencija — kvalifikacija; personalo atsakingumas;
personalo paslaugumas: personalo pagarbus elgesys su klientais <...>* (D);
»<...> atsakingu pozitiriu j savo klienta, stengimusi 100 proc. suteikti
pagalba, informacija, laiku priémimu savo klienty*“ (E).

Personalo elgsena

Informanty atsakymai rodo, kad teikiamy paslaugy kokybé labiausiai yra vertinama pagal:

1) klienty nuomong, atsiliepimus ir vykdomas apklausas;

2) atsakingy specialisty, vykdanciy stebéseng, pateiktas rekomendacijas;

3) personalo elgseng su klientais.

Visi paminétieji kriterijai yra labai svarbis, nes tai leidzia nustatyti kaip teikiamos paslaugos
tenkina klienty poreikius ir likescius, i$siaiSkinti kuo jie yra nepatenkinti ir, pagal tai siekti gerinti
teikiamy paslaugy kokybe.

Metodai, kuriais reikétu sustiprinti teikiamy paslaugy kokybés efektyvuma. Antruoju
klausimu 1§ informanty buvo noréta suzinoti, kokius teikiamy paslaugy metodus reikéty sustiprinti,
siekiant teikiamy paslaugy kokybés efektyvumo. Kiekvienas jy pateiké savo versija. Gauti

atsakymy rezultatai pateikiami 13 lenteléje:

13 lentelé. Metodai, kuriais reikéty sustiprinti teikiamy paslaugy kokybés efektyvuma

»<...> klienty pasitikimas, palydéjimas <...>“ (A);

LDl T »Reikia didinti darbuotojy pareigingumg ir démesingumg klientams <...>*

skyrimas ).
Nauji Rekomendacijy ,»,<...> rekomendacijy tolimesniam lankymuisi salone pateikimas
metodai, klientams teikimas | atsisveikinant yra labai svarbus <...>,, (A).
:gi::;?:tys aKpl;zll'lrgvimo ,»<...> gerinti aptarnavimg <...>* (C);
I »<...> reikéty efektyviau organizuoti darbg su klientais“ (D).
paslaugu gerinimas
kokybés Personalo skaic¢iaus | ,,Turéty buti daugiau darbuotojy <...>*“ (C);
efektyvuma didinimas ,,<...> didinti vadybininky konsultanty skaiciy <...> (E).
DarbthOJq ,»Stiprinti kolektyvo bendradarbiavimo jguidzius, darbuotojy atsakinguma
pareigingumo | 272 p)
stiprinimas
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Apibendrinant 13 lenteléje pateiktus informanty atsakymus, pastebime, kad jie nurodé gana
jvairius metodus, kuriais galima sustiprinti teikiamy paslaugy kokybe. Reikéty didinti
démesingumag, klientams, atsisveikinant pateikti tolimesnes rekomendacijas, gerinant klienty
aptarnavima, stiprinant darbuotojy pareigingumga. Visi Sie metodai — tai veiksniai, turintys didele
jtaka klienty pasitenkinimui gaunamomis paslaugomis, ir slypi konsultanty vadybininky pozitryje }
klientus bei elgesyje su jais. Tai galima pasiekti tuomet, kai yra efektyviai organizuojamas darbas
su klientais, personalo skai¢iaus didinimas taip pat turéty teigiama poveikj klientams, nes biity
galima labiau rinktis pas kurj vadybininkg konsultantg kreiptis, sumazinty aptarnavimo trukmg.

Reikiami planuoti ir vykdyti poky¢iai, norint siekti teikiamy paslaugy efektyvumo
tobulinimo. Treciuoju klausimu interviu dalyviy buvo papraSyta pateikti nuomone, kokius reikéty
planuoti ir vykdyti jmonéje pokyCius, norint siekti teikiamy paslaugy efektyvumo ir

profesionalizacijos tobulinimo. Interviu dalyviy gauti atsakymy rezultatai pateikiami 14 lenteléje:

14 lentelé. Reikiami poky¢iai, norint siekti teikiamy paslaugy ir vadybininky konsultanty

profesionalizacijos gerinimo

,,Reikalingos investicijos i infrastruktiirg (tinkamas patalpy,
Investicijy didinimas inventoriaus i§déstymas, elektroniné registracijos sistema ir pan.)
<.>“(A).
,»<...> zmogiskuosius isteklius (mokymai darbuotojams, papildomi
darbuotojai)“ (A);
,»<...> daugiau démesio skirti darbuotojy mokymams <...>“ (E).

Didesnis démesys
darbuotojy mokymams

Reikiami Darbo aplinkos ,-Planuoti jkurti daugiau kabinety, poilsio erdviy <...>*“ (B);
poky¢iai, norint gerinimas ,,<...> gerinti darbo viety apripinimg <...>* (D).

siekti teikiam i i

paslaugy E ﬁﬁﬁ?ﬁggﬁ%igi\élmo ,»I8plésti aptarnavimo laiko pasirinkimg, atsizvelgiant j kliento

efektyvumo ir Suteikimas galimybes <...>“ (C)

profesionalizacijos

Proceso vystyma ,,<...> reikalinga, kad darbuotojai biity dar labiau organizuotiskesni*

Geresnis personalo (©);
darbo organizavimas ,»<...> siekti personalo geresnio organizuotumo, personalo
sugebéjimo geriau valdyti reikiamg informacijg* (E).

»<...> kaip sumazinti aptarnavimo eiles* (D);
»<...> déti pastangas, kad klientai grei¢iau patekty pas norimus
vadybininkus konsultantus <...>“ (D).

Geresnis su klientais
darbo organizavimas

Atsakymai ] trecigji klausimg parod¢, kad interviu dalyviy poziiiriu, pokyciy reikéty geresnio
personalo darbo ir geresnio darbo su klientais organizavime. Nes kuo geresnis bus paties personalo
ir darbo su Kklientais organizavimas, tuo teikiamos paslaugos bus kokybiskesnés. Taip pat, pasak
informanty, reikéty atsizvelgti ir ] zmogiSkuosius iSteklius — skirti didesnj démes] darbuotojy
mokymams. Pokyciai reikalingi biity ir investicijy ] infrastruktiirg didinime, darbo, poilsio zony

aplinkos gerinime, klienty aptarnavimo lankstesnio laiko suteikime.
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Didesnio veiklos optimizavimo ir modernizavimo poreikis, siekiant efektyvesnés jmonés
veiklos. Ketvirtuoju interviu klausimu i§ interviu dalyviy buvo noréta suzinoti, kaip galima biity
labiau optimizuoti, modernizuoti veikla, kuri turéty poveikio efektyvesnei jmonés darbuotojy

profesionalizacijai ir veiklos rezultatams. Informanty atsakymy rezultatai pateikiami 15 lenteléje:

15 lentelé. Veiklos optimizavimas, modernizavimas, siekiant efektyvesnés profesionalizacijos ir

veiklos rezultaty

.Kompiuterizuotos jrangos atnaujinimas <...>“ (A);
,-<...>nuolat turi gerinti ir modernizuoti jrangg <...>* (C);
,,<...> atnaujinti jmonés jrangg moderniais aparatais® (E).

Kompiuterizuotos
jrangos atnaujinimas

,»<...> reikia dométis veiklos naujovémis <...>“ (B);

Didesnis démesys . . R . .
y ,» <...> visas démesys turi biiti skiriamas kompetencijy tobulinimui‘

Siekimas labiau  kompetencijy ©:

?np(;[:ir:;rz:ljzol}:),tl tobulinimui »Reikia plésti teikiamy paslaugy asortimenta <...>* (E).

veikla Pardavimy salés, ,,Jel imanoma, kuo daugiau modernizuoti pardavimy saliy stendus
prekystaliy ir prekystalius,... tuo efektyviau bus aptarnaujami klientai<...>*
modernizavimas (D).

Didesnis veiklos
pI’OCCSl}
modernizavimas

,»<...> labiau modernizuoti veiklos procesus, kad uztikrinty
veiksmingesnj paslaugy teikima* (A).

Informanty atsakymai rodo, kad siekiant teikiamy paslaugy efektyvumo tobulinimo yra
svarbu optimizuoti ir modernizuoti darbo procesus. ReikSmingos priemonés darbo procesy
optimizavime ir modernizavime, pagal informantus, biity kompiuterinés jrangos atnaujinimas,
patalpy, stendy, prekystaliy modernizavimas, didesnis veiklos procesy modernizavimas. Ne maziau
svarbu, kaip nurodé informantai, yra dométis veiklos naujovémis, kuo didesnj démesj skirti
kompetencijy buklés gerinimui. Taigi imone, siekdama jgyvendinti Sias priemones, sudaryty dar
palankesnes salygas darbuotojams teikiant efektyvesnes paslaugas, o klientams — jas gauti.

Inovacijos, kurios pagerinty esminiy vadybininky konsultanty paslaugy ir priemoniy
prieinamuma. Siuolaikiniame pasaulyje nuolat vykstant gana intensyviam judéjimui bei
tobuléjimui, keiCiasi orientacija ir pozitris ] tikslus, kinta supratimas bei vertinimas apie
vadybininky konsultanty paslaugas ir jy teikimg vartotojams. Visa tai skatina ieSkoti naujy Saltiniy
ir metody klienty pasitenkinimo ir efektyvumo didinimui vadybininky konsultanty srityje: diegiant
inovatyvias technologijas, organizuojant darbg ir valdymg. Todél penktasis klausimas buvo apie
inovacijas, kuriuo interviu dalyviy buvo praSoma atsakyti, kokios reikalingos jy jmong¢je inovacijos,
siekiant pagerinti vadybininky konsultanty paslaugy ir profesionalizacijos priemoniy prieinamuma.

Kaip interviu dalyviai atsaké j §j klausima, gauti jy rezultatai pateikiami 16 lenteléje:
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16 lentelé. Inovacijos, kurios pagerinty esminiy vadybininky konsultanty paslaugy ir

Inovacijos,
pagerinancios
vadybininkuy
konsultanty paslaugy
ir profesionalizacijos
priemoniy
prieinamumg

profesionalizacijos priemoniy prieinamuma

© Kaegoriia - Sswblategoria o Asakymyeitats

Elektroninés
iSankstinés
registracijos sistemos
idiegimas

Inovatyvios
kompiuterinés jrangos
isigijimas

IT sistemos
modernizavimas

,.Siuo metu investuojame j isankstinés elektroninés registracijos
sistemos jdiegimg <...>*“ (A);

,»<...> elektroniné registravimosi sistema pas specialistus (bent
iSankstinéms konsultacijoms <...>* (D).

,»<...> apsiripinti inovatyviu mokomuoju vadybininky
konsultanty inventoriumi® (A);
,»<...> Isigyti modernesniy mokymo priemoniy <...>* (C).

,»Pagrindiné inovacija, kuri pagerinty profesionalizacijos
procesa ir kliento, ir darbuotojo darba, tai kompiuteriné
programa, kuri leisty suskirstyti visas reikiamas paslaugas
klientui <...> (B);

,»<...> visos darbo ir mokymosi darbo vietoje veiklos
kompiuterizavimas <...> (C);

<...> modernizuoti klienty nukreipima j jiems paskirtas
susitikimo su vadybininku konsultantu erdves* (D);
,JKompiuterinés sistemos tobulinimas <...>” (E)
modernizuotas-kompiuterizuotas ry$ys tarp kursy tiekéjy ir
vadybininky konsultanty personalo <...>* (E).

Apzvelgus interviu dalyviy atsakymus pastebima, jog informantai pritaria, jog jmonéje

inovacijy diegimas yra svarbus ir reikalingas. Informantai nurodé¢, kad $iuo metu reikalinga diegti

elektroning iSanksting registracijos sistema, apsiriipinti inovatyviu inventoriumi, reikalinga jsigyti

modernesniy mokymosi, profesionalizacijos priemoniy, reikalinga modernizuoti IT sistema.

Nuolatinis inovacijy diegimas sudaro galimybe plésti teikiamy paslaugy spektra, gerinti

aptarnavima, pasiekti didesnj veiklos produktyvuma, didinti konkurencinius pranasumus.

Darbuotojuy motyvacijos ir komandinio darbo jtaka veiklos efektyvumui, motyvacijos ir

komandinio darbo tobulinimas. Sestuoju interviu klausimu buvo pasiteirauta, kokia yra

darbuotojy motyvacijos ir komandinio darbo formavimo jtaka veiklos, profesionalizacijos

efektyvumui bei kg reikéty tobulinti Siose srityse. Interviu dalyviy atsakymy rezultatai pateikiami

17 lenteléje:
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17 lentelé. Darbuotojy motyvacijos ir komandinio darbo jtaka veiklos bei profesionalizacijos

efektyvumo tobulinimui

| Kawegorija  Subkategorija  Asakymycitats

,,Darbuotojy motyvacija ir komandos formavimas svarbu, nes tai

Motyvacija ir y o7 «
kom?rﬁdirfis darbas 1 CELD TRl <= (A5 o :
didina darbo <...> tik komandiniu darbu galima pasiekti geresnius rezultatus, o
Darbuotoi roduktvvum. komandy formavimas reikalauja ziniy ir geb¢jimy <...>* (C);
mo tyvacijjc;z i p yvuma <...> tai skatina produktyvy, efektyvy, darny darbg <..>* (E).
komandinio darbo Motyvacija didina »Motyvacija labai svarbu, komanda tampa artimesné,
jtaka veiklos bendradarbiavima pasitikéjimas kolegomis didéja <...>“ (D).
efektyvumui ir
rofesionalizacijai - . .
protesionafizacija II:/(I) ?r?a/\\rﬁz(i:r?ias Ic:arbas »<...> Motyvacija ir komandinis darbas sudaro galimybe¢ geriau
adeda pateisinti klient tenkinti klienty lukescius, reikia tai suprasti ir iSmokti <...> (D);
fﬁkeséiups o> motyvuotas darbuotojas — patenkintas klientas“ (E).
. ,»<...> Norint pasiekti teikiamy paslaugy didesn] efektyvuma,
lelorgglsé.léfnr::ndme aktualu labiau puoseléti darng komandoje, lankyti kursus reikéty,
p J kad to iSmoktume <...>“ (A).
<...> motyvavimu geresniam darbo atlikimui — premijomis,
Motyvacijos : A r=fmfrrfintl atlyginimo pakélimu <..>* (C);
sistemos ir Didesnis piniginio <...> darbuotojy premijavimas uz puikiai atlikta darbg* (D);

komandinio darbo EUN O MRS »-Motyvuoti darbuotojus uz atlikta gera darba iSmokéti metines

tobulinimas premijas, priedai prie darbo uzmokescio <...>* (E).

,»<...> [vairQs paskatinimai, kaip pakvietimai i kultirinius
Didesnis ne finansinis renginius, zodiniai pagyrimai* (B);
motyvavimas ,,<...> daugiau bendry kolektyvo $venciy, organizuoti jvairias
bendras i§vykas <...>“ (C).

Kaip rodo gauti atsakymy rezultatai, interviu dalyviai placiai pakomentavo motyvacijos ir
komandinio darbo formavimo jtaka veiklos efektyvumui. Informantai akcentavo, jog tai didina
darbo produktyvumg, didina pasitenkinimg darbu, prisideda prie klienty lukes¢iy patenkinimo,
didina bendradarbiavimg. Vadinasi, motyvuoty darbuotojy veikla tampa efektyvesné, kas kelia ir
aptarnavimo efektyvuma. Informanty manymu, tobulinant motyvacijos sistema, reikéty labiau
atsizvelgti 1 didesnj pinigin; atlygj, o komandinio darbo tobulinime noréty bendry jvairiy
paskatinimy, tokiy kaip bendry kolektyvo Svenciy, bendry jvairiy iSvyky, taip pat, jog biity gaunami
pakvietimai } kultlrinius renginius, gaunami zodiniai pagyrimai. Taciau kaip nurod¢ vienas
informantas, ne maziau svarbus dalykas — tai darnos komandoje puoseléjimas, ir tai yra
1Smokstama, jei lankomi specialtis kursai Kai visa komanda dirba darniai, lygiomis teisémis, yra
galimybeé tarpusavyje diskutuoti, bendrai spresti iSkilusias problemas, o tai skatina jy
profesionalizacijos procesa.

Aktualiausios mokymuy temos santykiy su Kklientais uZmezgimui ir palaikymui.
Septintuoju klausimu apie aktualiausias mokymy temas santykiy su klientais uzmezgimui ir
palaikymui, buvo norima suzinoti, kokios mokymy temos tam reikalingos, nes klientams gana daug

reiSkia specialisty elgsena. O vykstantys nuolatiniai pokyc¢iai jvairiuose veiklos procesuose,
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salygoja ir darbuotojy mokymosi, kompetencijy tobulinimo biitinybe. Darbuotojai klientams turéty
paaiskinti informacija apie teikiamg produkta, gaminj, duoti patarimus bei pamokymus baldy
priezitiros, eksploatavimo klausimais. Interviu dalyviy pozitrio rezultatai i uzduota klausimag

pateikiami 18 lenteléje:

18 lentelé. Aktualiausios mokymy temos santykiy su klientais uzmezgimui ir palaikymui

,.Itin aktualu santykiy su klientais uzmezgimui ir
palaikymui yra klienty aptarnavimo <...>“ (A);
Klienty aptarnavimo mokymai  ,,Aktualiausia biity kaip pozityviai bendrauti su
klientais, kad didéty jy pasitenkinimas aptarnavimu,
kazka gal i koudingo galétume perimti <...>“ (C).

Uzsienio kalby mokymai »<...>uzsienio kalby mokéjimo <...>“ (A).
Aktualiausi mokymai ) ) . i
santykiy su klientais »Santykiy uzmezgimas ir palaikymas yra svarbus,
uZmezgimui ir Sigkiant patenkinti klienty poreilfius.ir quyti .
palaikymui prieraiSuma. Personalo mokymai kaip tinkamai
Klienty pritraukimo mokymai bendrauti su klientu ir prisitraukti jy daugiau savo
iSkalba, sakoma, kad koucingas gali tai suteikti“ (B);
,»Kaip skatinti klientus grjzti, apsilankyti salone dar
kartg <...> (D).

Mokymai psichologinémis ,»<...> psichologinémis temomis mokymai <...>,,(C);
temomis ,,Koudéingo seminarai apie bendravima <...>* (D).

Konflikty valdymo mokymai ,»<...> konflikty valdymo su klientais <...>“ (E).

Pagal atsakymus ] septintaji klausima, pastebima, kad aktualiausios mokymy temos santykiy
su klientais uZmezgimui ir palaikymui yra klienty aptarnavimo ir pritraukimo mokymai. Tai yra
svarbu bendravimo uZmezgimui ir testinumui. Klientai yra labiau patenkinti, kai palankiai
bendraujama, suteikiama daugiau informacijos ripimais klausimais, kas paskatina juos vél
apsilankyti. Informanty nurodyti reikiami mokymai psichologinémis temomis, konflikty valdymo
su klientais mokymai taip pat yra aktualis, nes tai yra svarbu klienty aptarnavimo procese, tinkamos
psichologinés aplinkos sudarymui. Klientai blogai pasijaucia, jei pokalbyje vyrauja darbuotojy
emocijos, emocinis tonas. Tai gali padéti iSspresti transakcinés analizés (TA) arba neurolingvistinio
programavimo (NLP) techniky ivaldymas. Pozityvis specialisty santykiai su klientais reiSkia
draugiskuma, tvirtumga. O visa tai yra ugdomojo vadovavimo (koucingo) turinyje. UZsienio kalbos
mokymai yra reikalingi bendravimui su uzsienio pilie€iais.

Darbuotoju dalyvavimas profesinés kvalifikacijos ir kompetencijy tobulinimosi
kursuose. Spar¢iu tempu tobuléjant naujoms technologijoms, tampa vis didesnis specialiyjy ziniy
poreikis, todel svarbu yra darbuotojy kvalifikacijos ir kompetencijos tobulinimas, dalyvavimas
profesionalizacijos procese. Imonéje, kurioje dirba aukstos kompetencijos ir kvalifikacijos

specialistai, veikla tampa efektyvesné ir pelningesné. Dél to astuntuoju, uzduotu interviu dalyviams,
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klausimu, buvo norima suzinoti, kaip daznai darbuotojai yra siun¢iami ] kvalifikacijos bei
kompetencijy tobulinimosi kursus ir kokiuose mokymuose, seminaruose bei konferencijose jie

dalyvauja. Informanty atsakymy rezultatai pateikiami 19 lentelé¢je:

19 lentelé. Darbuotojy dalyvavimas profesinés kvalifikacijos ir kompetencijos tobulinimosi

kursuose

»Skirtingoms darbuotojy grupéms sudaromi skirtingi
kvalifikacijos tobulinimo planai. Jie atitinka ir vir$ija minimalius
reikalavimus nustatytus teisés aktuose bei auditoriy

. e rekomendacijose® (A);

kvalifikacijos ir

Profesinés i b ,»,<..> Jvairiais lailfot'arpiais Vavi.iuoj'ame} 1 semingrus, atsirivnk(.iami
kvalifikacijos ir temos aktualuma ir ijdomuma Siomis dienomis ir gana daznai <..>“
kompetenciju (B);
tobulinimosi ,,<...> daug kursy pagal specialybe <...>* (E).
daznumas Kursuose dalyvaujama ,Mazdaug karta metuose <..> (C).

karta metuose

Retas dalyvavimas »Paskutiniu laiku nebuvau kursuose pagal konsultanto

kursuose vadybininko pareigas <...>“ (D).

,Darbuotojai dazniausiai j seminarus siun¢iami pagal savo

Profesinés Dalyvavimas jvairiuose pareigybes, kadangi kiekvienas nori biiti savo srities geriausias
kvalifikacijos ir kursuose, atitinkamai Jkalvis« <..>“ (B);
kompetencijy pagal pareigybe ,,<...>pardavimy kursus <...>* (C);
tobulinimosi »Siunciami j vadybos, pardavimy ir rinkodaros kursus <...>* (E).
kursai, kuriuose .
dalyvaujama DRI »Jmoné buvo i§siuntusi j komunikacijos kursus <...>* (D).

komunikacijos kursuose

Interviu dalyviy gauti atsakymai rodo, jog dauguma darbuotojy daznai dalyvauja
kvalifikacijos tobulinimo kursuose. Ta¢iau vienas informantas atsaké, kad karta metuose ir vienas,
kad pagal dirbamg specialybe paskutiniu laiku nebuvo kursuose. DaZniausiai yra dalyvaujama pagal
pareigas. Taigi darbuotojai tobulindami savo profesinius gebéjimu, nori profesinio augimo, siekia,
jog veiklos Zinios bei gebéjimai mokymy metu padidéty. Vadinasi, turi profesionalizacijai
reikalingas teigiamas nuostatas.

Teikiamy paslaugy Salyje reglamentavimas ir esminés Kkliiitys, kurios turi jtakos
efektyviam profesionalizacijos sistemos veikimui. Devintuoju interviu klausimu buvo noréta
suzinoti, kaip interviu dalyviai vertina teikiamy vadybininky konsultanty paslaugy reglamentavima
misy Salyje ir kokios yra esminés klititys, turinCios jtakos efektyviam profesionalizacijos sistemos

veikimui. Kaip interviu dalyviai atsaké j Siuos klausimus, jy rezultatai pateikiami 20 lenteléje:
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20 lentelé. Poziuris ] vadybininky konsultanty paslaugy teikimo reglamentavima Salyje ir esminés

kliatys, lemiancios efektyvy profesionalizacijos sistemos veikima

Poziiris j
vadybininky
konsultanty
paslaugy teikimo
reglamentavima

Esminés Klititys,
lemiancios efektyvu
profesionalizacijos
sistemos veikimg

Nepakankamai
reglamentuotas
vadybininky konsultanty
paslaugy teikimas

Reikalingas
profesionalizacijos
sistemos reglamentavimo
didesnis iSplétojimas
Reikalingas didesnis
finansavimas
vadybininky konsultanty
profesionalizacijos
sistemai

Teikiamy paslaugy
prieinamumo tobulinimo
problema

,,Taip, nepakankamai, nes Salyje néra geros bei modernios
vadybininky konsultanty profesionalizacijos sistemos <...>*
(A);

,,Esanti profesionalizacijos sistema neatitinka tarptautinius
uzsienio $aliy standarty, todél manau, kad pakankamai
nereglamentuota <...>* (C);

,,Manau, kad nepakankamai reglamentuotos <...>“ (E).

»Reikeéty labiau iSplétoti profesionalizacijos politikos
reglamentavima <...>“ (B);

»<...> galbiit reikéty didesnio profesionalizacijos sistemos
i§plétojimo <..>*“ (D).

,,<...> reikia skirti daugiau 1éSy profesionalizacijos sistemos
tobulinimui <...>“ (D).

,,<...> turéty biti skiriamas didesnis finansavimas
profesionalizacijos paslaugas teikian¢ioms jmonéms <...> (E).

,»<...> reikia tobulinti profesionalizacijos paslaugy
prieinamuma, kad teikiamos paslaugos biity visiems prieinamos

greiciau ir patogiai <...>“ (B).

Gauti atsakymai rodo, kad didesné dalis interviu dalyviy minéjo, jog vadybininky konsultanty
teikiamos paslaugos yra nepakankamai reglamentuotos, o dviejy informanty manymu, reikéty
profesionalizacijos sistemos reglamentavimg Siek tiek iSplétoti. Todél galima sakyti, kad Salyje
veikia nepakankamai gera bei moderni vadybininky konsultanty profesionalizacijos sistema, bet,
kaip nurod¢ interviu dalyviai, efektyviam jos veikimui trukdo kai kurios klititys. Bene pati esminé
klititis, lemianti efektyvy profesionalizacijos veikima, pasak informanty, yra tai, kad
profesionalizacija ne visiems prieinama ir nepakankamai finansuojamos jos priemonés. Taip pat
buvo atsizvelgta ] tai, kad reikéty skirti daugiau 1éSy profesionalizacijos sistemos tobulinimui ir
skirti didesnj finansavima profesionalizacijos paslaugas teikian¢ioms jmonéms. Vienas informantas
paming¢jo, kad reikalingas teikiamy paslaugy pasiekiamumo kokybés tobulinimas.

Profesionalizacijos politikos tobulinimo problemos. Salyje vadybininky konsultanty
darbas ger¢ja, bet norint pasiekti dar didesnj efektyvuma, reikia spresti iSkilusias problemas.
Problemy sprendimas pagerinty ir klienty aptarnavimg. Todé¢l deSimtuoju interviu klausimu
démesys buvo telkiamas vienam i§ aktualiausiy klausimy, — tai kokios informanty nuomone yra
vadybininky konsultanty profesionalizacijos politikos tobulinimo problemos. Kokius informantai

pateiké atsakymus, jy rezultatai pateikiami 21 lenteléje:
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21 lentelé. Profesionalizacijos politikos tobulinimo problemos

Stoka nuoseklios
profesionalizacijos
politikos jmongje

,»Stoka nuoseklios politikos rengiat strategijas ir konkrecius
veiksmus <...>“ (A).

,,Jei kalbant apskritai apie vystoma vadybininky konsultanty
profesionalizacija Lietuvoje, daznai jmoné dar nesugeba

Apsiriipinimo jranga L L A L
apsirlipinti reikiamomis priemonémis (jrenginiai), prietaisais

. o problema uztikrinanciais ir padedanciais islaikyti darbuotojy
Profesionalizacijos -
o kompetencijas“ (B).
tobulinimo sl et
problemos At il ,,<...> kvalifikuoty darbuotojy trakumas <...>* (C).

Viso personalo
jtraukimo j problemy
sprendimg reikmeé

,»<...> susikaupusioms kompetencijy tobulinimo problemoms
spresti reikéty jtraukti visa personalg <...>* (D).

DB SN e ,Didelis darbo kriivis <...> klienty srauty valdymas yra esminés
srauto valdymo w

problemos* (E).
problemos

Apzvelgus informanty atsakymus, pastebime, jog kiekvienas jy pateiké skirtingas
profesionalizacijos politikos problemy versijas. Informantai akcentavo, jog néra nuoseklios
politikos, rengiant strategijas, konkrecius kompetencijy tobulinimo veiksmus ir aukstos
kvalifikacijos darbuotojy stoka. Taip pat pabrézeé, jog yra ir tokios problemos, kaip apsirlipinimo
ranga problema, viso personalo jtraukimas j problemy sprendimg reikmé, darbo krivio ir klienty
srauto valdymo problemos. Siekiant pagreitinti susikaupusiy problemy spendima, labai svarbi biity
iniciatyvi valdzios bei jmonés darbuotojy profesionalizacijos politika.

Poziiiris | netradiciniu ugdymo priemoniy taikymg ir reglamentavimo reikalingumas,
siekiant teikiamy paslaugy gerinimo. Ugdomasis vadovavimas (koucingas) ir jvairios jos
technikos Siuo metu yra edukologijos mokslo netaikomas metodas, tod¢l laikomas netradiciniu.
Misy Salies moksle sociologiniai, psichologiniai, ekonominiai netradiciniy ugdymo metody
taikymo aspektai yra dar mazai tyrinéti. Paskutiniu metu vieSojoje erdveje vis daZniau pasigirsta
diskusijy dél nepakankamo netradicinio ugdymo, taikant neurolingvistinio programavimo (NLP),
transakcinés analizés (TA) ir kt. techniky taikymo. Todél aktualu buvo suZzinoti, koks interviu
dalyviy poZiiiris | netradiciniy ugdymo metody taikymg ir, ar reikalingas S§iy netradiciniy metody

taikymas, siekiant paslaugy gerinimo. Informanty atsakymy rezultatai pateikiami 22 lenteléje:
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22 lentelé. Poziuris  netradiciniy ugdymo metody (koucingo) taikymo reikalingumas, siekiant

Poziiris j
netradiciniy
ugdymo metody
taikyma

Netradiciniy
mokymuy
reglamentavimo
reikalingumas,
siekiant paslaugy
efektyvumo
tobulinimo

teikiamy paslaugy gerinimo

Visiskas pritarimas
netradiciniams
metodams

Atsargus pozilris ]
netradicinius ugdymo
metodus

Abejojimas
netradiciniais ugdymo
metodais

Pritarimas netradiciniy
mokymy
reglamentavimui

Pritarimas netradiciniy
mokymy
reglamentavimui, tik su
tam tikromis salygomis

,.Bitinai, netradicinis ugdymas reikalingas, o drausti Sias paslaugas
néra gerai <...>“ (A);

,.NLP — tai jéga. AS visiSkai pritariu netradiciniams metodams,
tiktai reikéty pirma supazindinti su jais darbuotojg ir jam sutikus,
tai galéty vykti <...>“ (B).

»Netradiciniai metodai, tai labai platus klausimas. Kai kada
pritariu. Manau, kad turéty daugiau atlikti tyrimy ir pagristi jy
gergsias savybes darbuotojo naudai. Gal tada galésime nuo NLP ir
TA pradéti visa profesionalizacijos procesg™ (C);

,»Lai labai individualus pasirinkimas, nes dalis vadybininky
konsultanty | tai zitri atsargiai <...>* (E).

,,A§ manau Gia atskiras darbo pobiidis. Cia bty kaip
priestaravimas mokymams <...>*“ (D).

»<...> §iuo metu pastebimas nemazas susidoméjimas
alternatyviosiomis mokymy praktikomis, todél biity gerai, jei buty
reglamentuojama“ (A);

»<...> Manau, kad reikalingas reglamentavimas* (B);

,,<...> reikéty, kad biity reglamentuojama<...>“ (E).

,,<...> reikéty pirmiausia apibrézti teising $iy paslaugy sgvokos
sampratg, nes dabartiniai teisiniai instrumentai nepakankamai
uztikrina netradiciniy ugdymo metody vartotojams kompetencijy
jgijimo ar tobulinimo garantijas* (C);

,,<...> reikéty pirma iSsamiy tyrimy. Tik jrodZius veiksminguma,
galima buty reglamentuoti* (D).

IS pateikty interviu dalyviy atsakymy rezultaty suzinome, jog jy poziliris ] netradiciniy

ugdymo metody (NLP, TA) taikymg yra nevienodas. Dalis interviu dalyviy visiSkai pritaria
netradiciniy ugdymo metody taikymui, dalis 1§ dalies pritaria, nes atsargiai Zidiri ] tai, o vienas jy
abejoja, teigdamas, kad tai biity prieStaravimas dabartiniam darbuotojy mokymui. Dél netradiciniy
ugdymo metody reglamentavimo, didesné dalis interviu dalyviy pritaria reglamentavimui. Kita dalis
informanty pritarty, bet tik tuo atveju, jei biity iStirtas jy veiksmingumas ir saugumas. Taigi siekiant
efektyviai naudoti darbuotojy kompetencijy ugdymo sriciai skirtus iSteklius, suprantama, jog jie
turéty biiti paremti tik patikimais jrodymais.

Kiti veiksniai, galintys turéti poveikj, imonés teikiamy paslaugy gerinimui. Paskutiniu
dvyliktuoju interviu klausimu interviu dalyviy buvo papraSyta jvardyti kitus veiksnius, kurie galéty
turéti poveikj, jy jmonéje teikiamy vadybininky konsultanty paslaugy gerinimui. Informanty

atsakymy rezultatai pateikiami 23 lentel¢je:
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23 lentelé. Kiti veiksniai, galintys turéti poveik] vadybininky konsultanty teikiamy paslaugy

gerinimui

Nuoseklus strateginis

planavimas ,,<...> tai galéty biiti nuoseklus strateginis planavimas* (A).

Palankis santykiai su ,Silti, draugiski santykiai su vadovais <..>* (B).

Kiti vadovybe
veil_<sniai, Optimalus darbo ,,Optimaliai reikéty organizuoti ir gerinanti darbuotojy veikla, taikant
?all.r::cys organizavimas informaciniy technologijy sprendimus <...>* (D).
uréti
qu?iki Klienty aptarnavimo ,,<...i reikéty didinti darbuotojy atsakomybe, aptarnaujant klientus
teikiamy gerinimas <..>“(C);
paslaugy ,»Greitas klienty priémimas ir aptarnavimas <...>* (E).
efektyvumo . _ . . . o
tobulinimui | Komunikacijos kokybés ,,Labgl svgrbu bl];“t'l.} gerinti tarpusavio komunikavimg ir komunikavima
SIS su klientais <...>* (C);
g ,,<...> komunikavimo kokybés gerinima <...>* (D).
Imoneés ir klienty santykiy ,»llgalaikiy santykiy su klientais palaikymas bty naudingas abiems
testinumas puséms <...>“ (A).

Apzvelgus interviu dalyviy atsakymus matome, jog aktuallis veiksniai teikiamy paslaugy
gerinimui yra:

1) optimalus darbo organizavimas;

2) klienty aptarnavimo gerinimas;

3) darbuotojy atsakomybés didinimas, aptarnaujat klientus;

4) greitesnis klienty priémimas ir aptarnavimas.

Darbuotojy atsakomybé apima pasiruoS§img tuojau pat pagelbéti klientui bei suteikti tinkama
paslauga, kuomet jam ji reikalinga, neverciant laukti. Taip pat, informanty nuomone, yra svarbu
gerinti komunikacijos kokybe. Komunikacijos kokybé jmongje laikytina esminiu veiksniu,
lemianciu tos jmonés komandos darbo ir priimamy sprendimy kokybe. NemaZiau svarbis, kaip
nurodé informantai, yra ir nuoseklus strateginis planavimas, ir palankiis santykiai su vadovybe,
imonés ir kliento santykiy tgstinumas. Nuoseklus planavimas apima strateginius jmonés veiklos
planus, reikalingus priemoniy, Zzmoniy iSteklius, procesy apraSus, metody pasirinkimg, atsakomybés
pasiskirstymg. Palaikant ilgalaikius santykius su klientais, gaunama ekonomin¢ nauda, lemianti
pakartotinius teikiamy paslaugy teikimus.

Apibendrinant kokybinio tyrimo rezultatus teigtina, kad eksperty vertinimu baldy salonai
teikia ganétinai kokybiskas paslaugas. Galima sakyti, jog didziausig poveikj paslaugy efektyvumui
daro jy kokybé, kuriy geriausias vertintojas, pasak interviu dalyviy, yra jy vartotojai. Pagrindiniu
Siandieninés baldy salony jmonés tikslu tampa stiprinti klienty pasitikéjima, gerinant teikiamas
paslaugas. Tam butina uZztikrinti ne vien teikiamy paslaugy kokybe, bet ir jvairove bei geresnj
prieinamuma, gilintis ] klienty poreikius, siekti didesnio veiklos produktyvumo. Norint tai pasiekti,

biitini nuolatiniai pokyciai, optimizuojant ir modernizuojant darba, diegiant inovacijas. Norint
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teikiamas paslaugas gerinti, reikia skirti démesj ir darbuotojy elgsenos pokyCiams. Todél
darbuotojai turi pastoviai dalyvauti profesionalizacijos procese, biiti nuolat siunciami j profesinés
kvalifikacijos ir kompetencijy tobulinimosi kursus, nes vadybininky konsultanty profesinés
elgsenos elementy vystymas yra neatsiejamas nuo paslaugy sferoje vykstanciy pokyciy. Svarbig
vieta teikiamy profesionalizacijos paslaugy tobulinime wuzima $iy paslaugy pakankamas
reglamentavimas. Profesionalizacijos politikos jgyvendinimas priklauso ne vien nuo teisés normuy,
taiau ir nuo tinkamo jy igyvendinimo, — nuo jmonés, darbuotojy aktyvumo, finansavimo,
zmogiskyjy istekliy potencialo, bendradarbiavimo, komandinio darbo ir pazangiy bei veikianciy
vadybininky konsultanty kompetencijy ugdymo, kad ir netradiciniy metody. Taigi pokyciai
reikalingi keliuose lygmenyse: asmeniniame, komandos, jmonés. Jgyvendinti numatyti pokyciai,
prisidéty prie esminio Siekio — profesionalizacijos proceso uztikrinimo ir teikiamy paslaugy
gerinimo.

Kokybinio tyrimo rezultatai atskleidé panaSumus lyginant su moksliniuose Saltiniuose
analizuotais tyrimy rezultatais. Siuolaikin¢je vadybininky konsultanty veiklos sferoje yra svarbu ne

tik teikti paslaugas, taciau ir kuo kokybiskiau tai daryti bei nuolat ieskoti buidy kaip jas gerinti.
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ISVADOS

Atlikus teorinio diskurso analiz¢ ir empirinj tyrima, galima teigti, kad tyrimo hipotez¢ -
kompetencijy tobulinimas tiesiogiai siejasi su vadybininky konsultanty profesionalizacijos proceso
raiSka bei vadybininky konsultanty teikiamy paslaugy kokybe, o netradicinis kompetencijy ugdymo
metodas — koucingas, gali buti laikomas viena i$ profesionalizacijos priemoniy — pasitvirtino.

Ivertinus teorinio diskurso analize, nustatyta vadybininky konsultanty profesionalizacijos ir
kompetencijy tobulinimo raiSka, profesionalizacijos procesas (veiklai reikalingy kompetencijy
jgijimas bei jy tobulinimas, profesinio identiteto konstravimas). Analizuojant moksling literattirg
vadybininky konsultanty profesionalizacijos konteksto tematika, nustatyta, kad svarbu sujungti
vadybininko konsultanto kompetencijas, jy tobulinimg, profesinj identiteta ir profesing etikg |
visuma, siekiant atskleisti realia, holisting vadybininky konsultanty profesionalizacijos raiska.
ISanalizavus jvairius pozitirius | vadybininko konsultanto profesionalizacijos procesa, galima iSskirti
pagrindinius profesionalizacijos elementus: a) vadybininky konsultanty asmeninés savybés ir
gebéjimai; b) jvaldytos profesinés kompetencijos; c¢) susiformaves profesinis identitetas; d) etiniy
principy taikymas dalykingje veikloje.

Teorinio diskurso metu  nustatyti pagrindiniai vadybininky konsultanty kompetencijy
tobulinimo elementai, kurie jtraukti j empirinj tyrima, iSanalizuotos ugdomojo vadovavimo
(koucingo), kaip netradicinio kompetencijy ugdymo metodo, taikymo galimybés.

Atlikus empirinj tyrimg, taikant kiekybing ir kokybin¢ tyrimo strategijas, iSanalizuotas
poziiiris 1 a) tyrimo dalyviy (baldy salony vadybininky konsultanty) realig profesionalizacijos
raiSka, taikant ugdomaji vadovavimg ir b) eksperty (baldy salony vadovy) poziiirj § vadybininky
konsultanty teikiamy paslaugy ir profesionalizacijos kokybg.

Tyrimu nustatyta reali profesionalizacijos raiska, kuri yra grindziama empirinio tyrimo
duomenimis. Tyrimo rezultatai atskleide, kad dauguma respondenty atlieka tiek vadybininko, tiek ir
konsultantui btidingg veiklg, ta¢iau dauguma respondenty save laiko vadybininkais, kurie kartais
konsultuoja.

Tyrimo metu nustatyta, kad respondenty profesinis identitetas yra susiformaves i$ dalies, nes
menkai vertinamas konsultanto vaidmuo. Tyrimu rezultatai atskleidé vadybininky konsultanty
asmenines savybes, gebéjimus bei kompetencijas, kuriomis pasizymi (ar kuriy siekia) respondentai,
kas jrodo vadybininky konsultanty veiklos profesionalizacijos raiska.

Tyrimu atskleistos ir profesionalizacijos raiskos problemos: respondentai neturi galimybiy
tobuléti, vadinasi jmonés nedalyvauja darbuotojy profesionalizacijoje, o tai turi tolimesnéje
perspektyvoje neigiamas pasekmes, tiek paciam darbuotojui, tiek ir jmonei. Imonéje susiduriama

su etinémis problemomis, todél, galima daryti prielaidg, kad mazai yra diskutuojama, ieSkoma,
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sprendziant etiniy problemy klausimus, o tai neigiamai veikia vadybininky konsultanty
profesionalizacijos raiska.

Tyrimo metu nustatyta, kad su netradiciniais kompetencijy ugdymo metodais respondentai
susipazing menkai: jie nezino apie praktiky bendruomenes arba labai mazai turi informacijos apie
tutoryste. Respondentams labiau Zinoma mentorysté ir ugdomasis vadovavimas (koucingas).
Pastarojo netradicinio metodo privalumams ugdant kompetencijas dauguma respondenty pritaria.
Vadinasi, koucingas gali buti laikomas kompetencijy ir visos darbuotojy profesionalizacijos
priemone. Taciau, kiek yra realus dalyvavimas koucingo mokymuose arba mokymuose, kuriuose
taikomas koucingas, tyrimo metu nenustatyta. Ir tai gali bati kity kity tyrimy perspektyva.
Ugdomojo vadovavimo (koucingo) elementai (jo technikos) palankiai veikia darbuotojy
kompetencijy ugdyma ir tuo paciu gali tapti viena i$ profesionalizacijos priemoniy.

Atlikus kokybinj tyrima, nustatyta, kad tiriamyjy jmoniy teikiamy paslaugy gerinimas
priklauso nuo daugelio veiksniy visSumos — pradedant paslaugy kokybe, veiklos modernizavimu,
naujy technologijy, inovacijy diegimu, nuolatiniy pokyc¢iy reikalingumu, darbuotojy profesiniy
ziniy, jgudziy, kompetencijy (profesionalizacijos) lygiu, komandinio darbo svarba, veiklos
orientavimu | klientus, baigiant valdzios institucijy atsakingu poziiiriu i vadybininky konsultanty
profesionalizacijos politikg. Siy tiksly jgyvendinimui reikalingos jvairios profesionalizacijos

priemonés ir jvairiy veikéjy bendradarbiavimas.
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REKOMENDACIJOS

Remiantis iSnagrinéta literattra ir atliktais tyrimais, pateikiamos rekomendacijos vadybininky

konsultanty profesionalizacijai gerinti, skirtos vadybininkams konsultantams ir jy vadovames.

Administracijai:

1. Siekiant uztikrinti teikiamy paslaugy kokybe, diegti inovatyvias programas, sistemas, taip
optimizuojant vadybininky konsultanty darbg. Rengti apmokymus, padésianc¢ius jomis naudotis ir
dirbti.

2. Siekiant sumazinti aptarnavimo trukme, reikia didinti personalo dydi.

3. Gerinti infrastruktiirg: darbo, poilsio zony aplinkos ir uztikrinti, kad buity lankstesnis
kliento aptarnavimo laikas.

4. Norint uztikrinti vadybininky konsultanty darbo efektyvuma ir profesionaluma, sudaryti
galimybes vadybininkams konsultantams tobuléti: dalyvauti kvalifikacijos kélimo ar kompetencijy
tobulinimo kursuose, iSvykti j komandiruotes. Inicijuoti mokymus, koucingo sesijas. Uztikrinti $iy
mokymy testinuma.

5. Siekiant didinti darbuotojy atsakinguma, motyvacija, bendruomeniskuma, stengtis taikyti
ugdomgjj vadovavimg (koucingg), pvz; leisti darbuotojams savarankiskai surasti problemos

sprendimo budus.

Vadybininkams konsultantams:

1. Norint sustiprinti teikiamy paslaugy kokybe, reikéty didinti démesinguma, klientams,
atsisveikinant pateikti tolimesnes rekomendacijas, gerinti klienty aptarnavimg, pasitenkinima
paslaugomis ir griZtamuma.

2. Siekiant efektyviai ir profesionaliai vykdyti pareigas, dalyvauti mokymuose, kouc¢ingo

sesijose, kompetencijy tobulinimo, kvalifikacijos kélimosi kursuose, dométis naujovémis.
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1 PRIEDAS

Klausimynas vadybininkas konsultantams, dirbantiems baldy salone (parduotuvéje)

Klaipédos universiteto Testiniy studijy centro Andragogikos magistro studijy programos studenté atlieka
tyrima, kurio tikslas - atskleisti vadybininky konsultanty realig profesionalizacijos raiska.

Prasome atsakyti | zemiau pateiktus klausimus. Jums tinkantj atsakyma (ar kelis atsakymus) zymékite taip
(x) arba jrasykite savo nuomon¢. Tyrimas yra anonimiskas ir jo duomenys bus panaudoti apibendrinta forma

magistro baigiamajame darbe.

1. Lytis

O vyras
O moteris

2. Amzius

0 20-25 m. 0 26-30 m.
o 36-40 m. 0 41-45 m.
o 51-55 m. 0 56-60 m.

3. ISsilavinimas
0 vidurinis
0 aukstesnysis
O aukstasis neuniversitetinis
O auks$tasis universitetinis

4. Darbo stazas

IS anksto dékoju

Klaipédos universiteto Testiniy studijy centro
Andragogikos studijy programos magistranté
Indré Zutautaité

o31-35m.
o 46-50 m.
o vir§ 60 m.

[ iki 1 mety [ nuo 1 iki 5 mety [ nuo 6 iki 10 mety
nuo 11 ik15 mety [l nuo 16 iki 20 mety nuo 21 ir daugiau

5. Jusy pareigos jmonéje?
0 vadybininkas
0 konsultantas
0 vadybininkas konsultantas

6. Ar Jusy iSsilavinimas atitinka uZimamas pareigas?

O taip
O ne

o 1§ dalies

Jeigu atsakéte

3

dalies*

V| Kokias sritis apima Jiisu profesiné veikla?

prekybos jmonés veiklos planavimas




10.

prekybos imonés veiklos organizavimas

vadovavimas prekybos imonés veiklai

prekybos jmonés veiklos koordinavimas ir kontrolé

prekybos jmonés klienty poreikiy vertinimas, analizavimas

aktyvus bendravimas su prekybos jmonés klientais

prekybos jmonés prekiy reprezentavimas

kita

Kokiomis asmeninémis savybémis turi pasiZyméti, baldy salono (parduotuvés) vadybininkas
konsultantas?

motyvuotas

iniciatyvus

prognozuojantis

kiirybiskas

lojalus

teisingas, pagarbus jstatymams

jvaldes komunikacing kultiirg

kita

Kokiais gebéjimais turi pasiZyméti, baldy salono (parduotuvés) vadybininkas konsultantas?

vykdyti pardavimus ir organizuoti jmonés logistikos procesus

atlikti aplinkos tyrima, analizuoti veiklos rezultatus, planuoti savo veikla

dirbti savarankiSkai

kontroliuoti i$teklius

turéti profesiniy, dalyko ziniy, gebéti Zinias taikyti praktikoje

spresti tam tikrus specifinius klausimus

kita

Kokias kompetencijas turi biiti ivaldes baldy salono (parduotuvés) vadybininkas konsultantas?

mokymosi mokytis kompetencija

emocine kompetencija

konsultavimo kompetencija

andragogine kompetencija

vadybine kompetencijg

kita

11. Kurias i§ iSvardinty kompetencijy 10 klausime, Jiisy manymu, Jums vis dar reikia tobulinti?

Kaip, kokiu biidu galite tobulinti savo profesines kompetencijas?

dalyvauti mokymuose

stebéti kolegy darba

savarankiSkai mokytis

dalyvauti kursuose, seminaruose

neturiu galimybés tobulinti profesiniy kompetencijy

kita




13. Ar Jiisy jmonéje kyla etiniy problemy bendravimo ir bendradarbiavimo srityje?

O taip
O ne

O neturiu NUOMoOnEs

14. Ar imonéje yra taisyklés, kaip darbuotojai turéty elgtis vienoje ar Kkitoje situacijoje?

O taip
One

O nezinal

15. Ar yra rastiSky dokumenty apie tinkama elgesj?

o darbo tvarkos taisyklés
O pareigybiné¢ instrukcija
0 kolektyviné sutartis

o etikos kodeksas

16. Ar esate girdéje apie netradicinius kom

etenciju ugdymo metodus (ivertinkite kiekviena teiginj):

Netradiciniai kompetenciju  ugdymo | Taip, esu girdéjes | Ne, nesu | Negaliu
metodal girdéjes atsakyti
Mentoryste
Tutorysté

Ugdomasis vadovavimas (koucingas)

Praktiky bendruomenés

17. Ar buvo galimybé iSbandyti, pasinaudoti netradiciniais kompetenciju ugdymo metodais (jvertinkite

kiekvieng teiginj)?

Netradiciniai kompetencijy ugdymo Taip, turéjau | Ne, nebuvo tokios | Negaliu
metodai galimybe galimybés atsakyti
Mentoryste

Tutorysté

Ugdomasis vadovavimas (kouéingas)

Praktiky bendruomenés

18. Ar ugdomasis vadovavimas gerokai skiriasi nuo kity ugdymo metody, naudojamuy darbuotojy ugdymo

procese (pasirinkite ir paZymékite tik viena atsakyma)?

o Taip, pritariu




o Ne, nepritariu
o Negaliu atsakyti

19. Ar pritariate Siems teiginiams (jvertinkite kiekvieng teigini)?

Teiginys Taip, pritariu | Ne, nepritariu | Negaliu
atsakyti

Ugdomasis vadovavimas taikomas kartu su
tradiciniais mokymais leidzia giliau pasinerti j
mokymo procesg

Ugdomasis  vadovavimas leidZzia  mokymy
medziagg nagrinéti labiausiai besimokanciajam
naudingu aspektu

Ugdomasis vadovavimas leidZia susieti mokymy
medziagg su riipimais uzdaviniais, aktualiomis
problemomis bei darbine situacija

Ugdomajame vadovavime néra dirbama su
tokiomis problemomis, su kuriomis dirbama
psichologinio konsultavimo, psichoterapijos atveju

20. Ar pritariate tokiems ugdomojo vadovavimo (koucingo) taikymo privalumams (jvertinkite kiekvieng
teiginj)?

Teiginys Taip, pritariu | Ne, nepritariu | Negaliu
atsakyti

Ugdomasis vadovavimas gali padéti geriau
pasiruoSti mokymams, juos labiau pritaikant
mokymy dalyviy poreikiams ir aktualioms
uzduotims

Taikant ugdomajj vadovavimg (jo elementus)
mokymy metu, jy dalyviai labiau jtraukiami j
mokymosi procesa

Taikant ugdomgji vadovavimg po mokymy,
suteikiama pagalba pritaikant mokymuose gautas
Zinias ir jgudZzius realioje veikloje

Taikant ugdomojo vadovavimo ir tradiciniy
mokymy metodus kartu, sukuriamas
nenutriikstamas mokymosi ir patirties ciklas

21. Ar gali buti ugdomais vadovavimas laikomas vadybininku konsultanty profesionalizacijos priemone
(pasirinkite tik viena atsakyma)?

o Taip, gali buti laikomas
0 Ne, negali biiti laikomas
o Negaliu atsakyti



2 PRIEDAS
INTERVIU PLANAS

1.Kaip apibudintuméte teikiamy vadybininko konsultanto paslaugy kokybe? Pateikite kriterijus,
kuriais ji vertinama Jiisy imonéje.

2.Kokius Jisy jmongje teikiamy vadybininko konsultanto paslaugy metodus reikéty sustiprinti,
siekiant Siy paslaugy kokybés efektyvumo ir profesionalizacijos proceso vystymo?

3. Kokius reikéty planuoti ir vykdyti pokyc¢ius, norint siekti teikiamy paslaugy ir profesionalizacijos
efektyvumo?

4. Kaip galima biity labiau optimizuoti, modernizuoti veikla, kompetencijy tobulinima kuris daryty
poveikj efektyvesnei imonés veiklai?

5. Kokios Jusy imonéje reikalingos inovacijos, siekiant pagerinti esminiy vadybininky konsultanty
paslaugy ir profesionalizacijos priemoniy prieinamumg?

11. Koks Jiisy pozitris netradiciniy profesionalizacijos priemoniy, metody, pavyzdziui kouc¢ingo ir
ju techniky, taikyma?

12. Kokius kitus veiksnius, kurie galéty turéti poveikj jiisy imonei teikiamy paslaugy efektyvumo

tobulinimui, profesionalizacijai, jvardintuméte?



