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|IZANGA

Sis mentorystés vadovas skirtas suteikti teoriniy Ziniy ir praktiniy patarimy apie
verslo mentoriy ir jy konsultuojomuyjy tinkamqg komunikacijq. Vadovqg parengé
rengejy grupé is penkiy partneriniy institucijy, dalyvaujanciy DICCMEM (2019-1-LVOI-
KA203-060414) projekte: Rezeknés technologijy akademijos (Latvija), Latvijos Kaimo
konsultacijy ir mokymo centro (Latvija), Utenos kolegijos (Lietuva), Eko Instituto
(ltalija), Burgas Laisvojo Universiteto (Bulgarija) ir Biatystoko Technologijy
universiteto (Lenkija).

Projekto metu buvo tiriamos mentoriy ir besimokanciyjy bendravimo klidtys ir
siekioma pasidlyti, kaip palaikyti verslo mentorysteés tinklg pasitelkiant komunikacijos
technologijas. Daugelyje pasaulio valstybiy mentorysté laikoma pazangiu verslo
augimo jrankiu, skirtu jmonéms dalintis patirtimi, ziniomis ir kontaktais. Paprastai
mentorysté praktikuojoma siekiant skatinti naujy ir maziau patyrusiy jmoniy
vystymasi. Taip pat ji padeda skatinti verslq ir verslo bendradarbiavimo kulttrg.

Mentorystés vadovas yra Sio projekto rezultatas. Knygoje susitelkioma | jvairius
mentorystés, verslo ir komunikacijos aspektus. Vadovg sudaro $8eSi skyriai, kuriy
iZzangose isvardijamos ir aptariamos temos ir sqvokos, po to - placiau isdéstoma
teoriné medziaga ir praktiniai pavyzdziai, o skyriy pabaigoje skaitytojai gali
pasitikrinti jgytas zinias.

Vadovas paaiskina mentorystés vaidmenj pradedant verslq ir mentorystés praktikos
taikymo versle naudq ateityje. Svarbu paminéti, kad Salia mentorystés principy
siulomi ir patarimai bei priemonés verslui pradéti, aptarioma verslo mentorystes
praktikos nauda. Leidinyje patariama, kaip spresti mentorystés komunikacijos
problemas, paaiskinama emocijy jtaka bei emocinio intelekto reikSmé uztikrinant
teigiamq rezultatq, taip pat rekomenduojami tinkami komunikacijos kanalai ir
iISraiSkos priemonés.

Sis vadovas skirtas déstytojams, studentams, mentoriams, jy konsultuojamiesiems
bei visiems, norintiems pagerinti savo verbaling ir neverbalineg komunikacijq ir

uztikrinti efektyvy mentoriy ir besimokanciyjy bendravima.

Vadovo elektroniné versija yra prieinama visomis oficialiomis projekto partneriy
kalbomis.




1. VERSLO MENTORYSTES NAUDA

lzanga

Skyriuje aptariomi Sie klausimai:

* -Kas yra verslo mentorysté?

¢ -Kokia mentorystés nauda mentoriams ir konsultuojamiesiems?

e -Kokia mentorystés nauda jmonei?

e Kaip pradéti komunikacijg su mentoriumi ir kokiy klausimy verta klausti?

Pagrindinés sqvokos
Verslo mentorysté, nauda, verslo mentorius, komunikacija, konkurencingumas.

Latvijos tvariosios plétros strategijoje iki 2030 teigiama, kad Zzmogiskasis kapitalas
yra svarbiausias Latvijos iSteklius, o inovacijos, kurios padeda sukurti naujus
komercinius produktus, yra vienas svarbiausiy vystymosi varikliy. Strategija pabrézia,
kad tvarumo modelis reikalauja integruoto poziario sprendzZiont ekonomines,
aplinkosaugos ir socialines problemas. Dél Sios priezasties ir vertikalusis, ir
horizontalusis bendradarbiavimo mechanizmai tapo ypaé svarbis (Sustainable
Development Strategy of Latvia until 2030, 2009).

Verslo aplinkos kokybé yra vienas i§ konkurencingo ekonomikos vystymosi Latvijoje
reikalavimy (Ministry of Economics, 2020). Siekdama prisidéti prie vis patrauklesnés
verslo aplinkos / salygy pradedantiesiems verslininkams (angl. enterpreneurs)
sudarymo ir pritraukti investicijy, ekonomikos ministerija kartu su jvairiomis
valstybinémis institucijomis bei nevyriausybinémis organizacijomis nuolat vysto ir
taiko jvairias verslo aplinkos / sqlygy gerinimo priemones ((On the Action Plan for
Enhancing the Business Environment 2019-2022, 2019). Viena priemoniy vystyti
vietinio verslo aplinkq yra verslo konsultavimo programy jgyvendinimas. Ji apima
sistemin] bendradarbiavimq: ilgalaike paramaq, zinias, patirtj, pozidrj, kuriais
sékmingos verslo jmonés savanoriskai dalinasi su kitomis jmonémis, kurios nori jgyti
patirties ir profesionalumo (Konstantinova, 2007).

Verslo konsultavimo programos Latvijoje gali buati skirstomos | tris kategorijas:
priedinkubacinio (skirtos iki veiklos verslo inkubatoriuje) inkubacinio (skirtos verslo
inkubatoriaus veiklai) laikotarpiy ir produkto reklamos programas. Tokios programos
yra taikomos ir asmenine iniciatyva, ir bendradarbiaujont su jvairiomis
nacionalinémis institucijomis: universitetais, vietine valdzia, valdzios ir finansinémis

institucijomis.




PrieSinkubacinio laikotarpio programos, trunkancios 3-6 meénesius, ir inkubacinés
programos, trunkancios iki ketveriy mety, yra trumpalaikés programos, padedancios
verslui vystyti idejas ir geriau suprasti jy potencialg (Magnetic Latvia, 2018).
PrieSinkubacines programas taiko didziausi Latvijos universitetai, pvz., Rygos
technikos universiteto Dizaino fabrikas ir Idejy laboratorija, Latvijos universiteto
Studenty verslo inkubatorius ir kt.; vietos valdzia, pvz., Marupés savivaldybés tarybos
organizuojamas verslo vystymo konkursas ,Mom Business in Marupe® (liet. ,Mamos
verslas Marupeéje’; vieSojo administravimo jstaigos, pvz., Latvijos investicijy ir plétros
agentdra, Latvijos kaimo reikaly patariamasis ir mokymuy centras, ir nevyriausybinés
organizacijos, pvz., ,Pieriga Partnership’. Produkty reklamos programos daznai
igyvendinamos bendradarbiaujant su finansinémis institucijomis, tokiomis kaip
vystymo finansiné institucija ,Altum®, ,Magnetic Latvia" startuolis, o Siy programy
trukmé priklauso nuo finansinés paramos dydzio.

ISvardintas verslo paramos programy rasis vienija bendras tikslas — remti verslus
siulant aukstos kokybés ir individualiai pritaikytus sprendimus, taip skatinant ir naujy
Imoniy atsiradimaq, ir jau veikianCiy jmoniy vystymasi, perduodant kity jmoniy ar
verslininky patirtj.

AnksCiau minétos verslo konsultavimo programos yra iorinés. Tai reiskia, kad verslo
konsultantas pries tai nebuvo susijes su startuoliu ar verslo steigéju. Taciau vidinés
verslo konsultavimo programos arba konsultanto paskyrimas naujam jmonés
darbuotojui taip pat yra daznai taikoma praktika.

1.1. MENTORYSTES VAIDMUO VERSLE

Daugelyje valstybiy verslo konsultavimas yra laikomas pazangia priemone skatinti
verslo augimq. Verslo konsultavimas yra unikalus, nes jmonés dalijasi sékminga
patirtimi, ziniomis, kontaktais ir kuria atvirq verslo bendradarbiavimo kultdrg. Taciau
verslo konsultavimas daugiausiai taikomas siekiant paskatinti naujy, maziau
patirties turinCiy jmoniy augimaq (verslo mentoriy tinklas).

Verslo konsultavimas (mentorysté) yra apibréziamas kaip darbiniai santykiai tarp
dviejy Zmoniy, paprastai tarp vyresnio, daugiau patirties turinCio Zmogaus
(konsultanto arba mentoriaus), kuris padeda konsultuojamajam — jaunesniam i
maziau kvalifikuotam Zmogui — prisitaikyti prie verslo aplinkos (Gisbert-Trejo,
Landeta, Albizu, & Ferndndez-Ferrin, 2019).




Tai yra sisteminiai santykiai, paremti sékmingo verslininko savanoriska ir ilgalaike

parama, dalijimusi ziniomis, patirtimi, pazidromis su kitu verslininku, norinCiu ir
pasiruodusiu jgyti patirties ir profesiniy ziniy (Konstantinova, 2007) (1 pav.).

MENTORIUS KONSULTUOJAMASIS

Verslo Zinios ir Verslo problemy
patirtis sprendimas
Patarimai ir idéjos Naujos plétros
Kontakty tinklas galimybés
Paskatinimas, Viso esamo
(moralinis) potencialo
palaikymas panaudojimas

1 pav. Pagrindiniai mentorystés bruozai
(verslo mentoriy tinklas)

Mentoriai yra patirties turintys verslo vadovai, versly kdréjai ir savo srities
profesionalai  (naudabiznesam.lv). Verslo mentoriais paprastai tampa Zmonés,
turintys ziniy ir patirties, kurig gali panaudoti padédami kitiems vystyti karjerq
tobuléjant kaip asmenybéms ir profesinéje sferoje. Mentoriai daznai tampa sektinu
pavyzdziu konsultuojamiesiems. Dazniausiai mentorystés santykiai bdna ilgalaikiai
(Informi), nes juos palaiko patirties ir Ziniy turintis mentorius ir konsultuojamasis,
siekiantis asmeninio ir profesinio tobulgjimo (2 pav.).

Zinios ir Asmeninis laalaikiai
patirtis + ir profesinis s%nt Kiqi
tobuléjimas y

2 pav. llgalaikiy santykiy palaikymo modelis mentorystéje

(sudaryta autoriy pagal https:/ /informi.co.uk)




Latvijoje mentorystés idéja, kurios tikslas - skatinti verslq, aktyviai ir tikslingai
plétojoma nuo 2003 m., taCiau pirmosios mentorystés programos buvo pradétos
2005 m. Nuo tada pradedantieji verslininkai galéjo turéti mentorius dalyvaudami
jvairiose programose, projektuose ir veiklose. Latvijoje mentorystés programos
organizuojomos sistemiskai arba yra kaip tam tikra projekto, skirto tikslinei
auditorijai, dalis (LIAA, 2009).

Mentorysté yra ilgalaikiai santykiai tarp mentoriaus ir besimokanciojo, skirti tam, kad
pastarasis atskleisty ir panaudoty visq savo potencialq, ir yra naudingi abiem
puséms. Mentoriai individualiai dirba su jmmonémis, kad jvertinty verslo galimybes,
problemas, galimas vystymosi kryptis ir duoty praktiniy patarimy, pasitdlymy (EEA
and Norway.., 2014). Dalyvaudami mentorystés programoje, mentorius ir
konsultuojamasis turéty zinoti, kad pagrindinis jy bendravimo tikslas yra pagerinti
besimokancio Zzmogaus darbo efektyvumaq. Tai ypac svarbu, jeigu néra oficialaus
susitarimo dél dalyvavimo mentorystés programoje. Tokiu atveju, kai oficialiai
nesusitariama mentorystés pradzioje, mentorius gali ir nepasidalinti  visomis
Ziniomis, kurios galéty bati naudingos konsultuojamajam  (Villalon, 2019), (zr. 3
pav.).

Inovatyvus
mokymas

Vizija, Nuolatinis
strategija tobuléjimas

Mentorysteés
procesas w

Jmoneés kulttros
vystymas

Augimas,
inovacijos

3 pav. Mentorystés procesas (Villalon, 2019)




Siekiant tikslingy mentorystés santykiy, mentorius ir konsultuojomasis dalyvauja
oficialiuose susitikimuose ir pokalbiuose, kurioma ir neformalaus bendravimo
aplinka, skirta susipazinti. Tokie santykiai buna paremti tam tikru grafiku, kad
bendravimas vykty sqgmoningai ir pagal plang. Sékmingas mentorystés procesas
uztikrina, kad konsultuojomasis jgyty Zziniy, jkvépimo, jgudziy ir suprasty savo
pozicijq tam tikroje verslo sferoje (Villalon, 2019).

Mentorysté daznai painiojama su ugdomuoju vadovavimu (angl. coaching), tagiau
Sios dvi paramos rasys skiriasi, nes ugdomasis vadovavimas trunka trumpiau ir
apima tik tam tikrg tobulinting jgudj prieSingai nei mentorysté, kurios metu
mentorius palaiko konsultuojamqjj, duoda patarimy, dalijasi svarbiomis ziniomis,
kurios gali padéti jam tobuléti (Informi) profesinéje srityje ilgalaikéje perspektyvoje.

1.2. MENTORYSTES ETAPAI

Mentorystés procesas turi keletqg etapy: inicijavimg, ugdymaq, atsiskyrimaq,
bendravimo apibrézimg i naujo (1 lentelé). Kiekvieno etapo trukmeé gali bduti
skirtinga priklausomai nuo mentorystés atvejo, taCiau mentorystés partneriy
bendravime visi etapai batini.

Verslo mentorysteées etapy apibudinimas
(Memon et al., 2015)
1lentelé

Dalyvavimo [ jsitraukimo | Pirmojoje dalyvavimo / jsitraukimo

stadija: stadijoje mentorius ir
e Bendradarbiaujancios | konsultuojamasis aptaria ir
poros formavimasis iSsiaiskina bendrus tikslus, vertybes ir
e Tarpusavio rysio svajones. Sioje stadijoje komunikacija
formavimasis dar gali turéti trdkumy, nes Zzmonés

dar tik pradeda susipazinti ir dar
néra tarpusavio pasitikéjimo.




Aktyvioji stadija:

e Vaidmeny/funkcijy
patvirtinimas

* Abibusis atsiskleidimas

e Aiskios santykiy ribos

Dalijimasis informacija

Ugdymas yra pirmoji mokymosi ir
vystymosi stadija. Mentoriai ir
konsultuojamieji parengia susitarimg dél
bendradarbiavimo, kuriaome isdestomi
verslo ir socialiniai tikslai. Susitarimas
gali bati jformintas sutartimi, kurioje
apibréziami teisiniai aspektai bei gal
bati minimas konsultuojamojo jmonés
kapitalas ir / ar pateikiama kita
finansiné informacija.
Bendradarbiaujantys Zzmonés gali
jvertinti savo pazangq, pasiekimus ir
nesékmes po sutarto laiko ir patvirtinti
arba i§ naujo apibreézti savo tikslus.
Tikslus visuomet iSkelia
konsultuojamasis, 0 ne mentorius.

Baigiamoji stadija:

® Fizinis ir emocinis
atsiskyrimas

* Santykiy uzbaigimas

Baigiamojoje stadijoje ir mentorius, ir
konsultuojamasis privalo nuspresti
uzbaigti bendradarbiavimo santykius.
Paprastai problemy tarp mentoriaus ir
konsultuojamojo padaugeéja, kai viena
Salis nori nutraukti bendravimaq, o kita
Salis dar néera tam pasiruosusi.
Konsultuojamieji kartais jaucCiasi palikti,
apgauti ar nepasiruose mentorysteés
pabaigai. Mentoriai kartais jaucia, kad
jais buvo naudojamasi, jei
konsultuojamieji nebesikreipia pagalbos
jjuos.

Draugystés stadija:

e Vienas kitq
remiantys kolegos

* Draugystés galimybé

Mentorystés bendravimas baigiasi is
naujo apibréziant abiejy pusiy
santykius. Kad tai bdty galima
sekmingai jgyvendinti, reikia sékmingai
uzbaigti bendravimaq. Konsultuojomasis
turéty jausti, kad mentorysté padéjo
pasiekti tam tikry iSsikelty tiksly.




1.3. MENTORIAUS VAIDMUO VERSLE

Mentorius yra paramq ir pagalbq teikiantis zmogus — verslininkas ar vadybininkas,
turintis patirties versle, sukaupes ziniy bagazq, arba tam tikros srities specialistas,
neapmokamai ir geranoriskai skiriantis savo laikg, patirtj ir patarimus, kad padéty
jaunesniam, pradedanciajam verslininkui prisitaikyti prie verslo aplinkos, vystyti
verslq ir pasiekti iSsikelty tiksly (Investment and Development.., 2009; Business
Mentor Network...).

Mentorius supranta besimokanciojo vertybes, tikslus ir gali efektyviai konsultuoti
atsizvelgdamas j jo jgadzius ir zinias (Montgomery, 2017). Mentorius vadovaujasi
tam tikru IS anksto apibréztu veiksmy planu ir yra aktyviai jsitraukes | plano
igyvendinimaq, prisitaikydamas prie kintancios situacijos (4 pav.).

PAKARTOTINIS APIBREZIMAS

Periodiskas tiksly perzvelgimas.
Derybos su partneriu. Ar viskas
buvo pasiekta?

SANTYKIUY PALAIKYMAS

Kaip as tai taikysiu? Kaip palaikysiu
dvidalius santykius?

MENTORYSTES TAIKYMAS

Kaip vyks bendradarbiavimas (mentorystés santykiy
tipas ir tikslas) ? Kaip daznai susitiksime? Kokie

susitikimy / bendradarbiavimo tikslai? Ko i§ to tikiuosi?

4 pav. Mentorysteés veiksmy plano dalys
(Montgomery, 2017)




Mentoriaus veiksmy planas prasideda nuo savirefleksijos (4 pav.), o per
mentorystés procesq mentorius turi savirefleksijg atlikti keletq karty. Tai yra bating,
nes savirefleksija padeda nustatyti individualius mentorystés poreikius, kurie remiasi
paties Zmogaus iSkeltais karjeros tikslais. Kitas zingsnis yra sukurti ir palaikyti
santykius su konsultuojamuoju ir pagal individualius poreikius numatyti tobuléjimo

kryptj.

Reikia paminéti, kad bet kokie santykiai turi tam tikrus etapus ir, net jei mentorystés
procesas vyksta pagal plang, gali nutikti taip, kad bendradarbiavimas tarp
mentoriaus ir besimokanciojo gali bdti nejmanomas dél  psichologinio
nesuderinaomumo. Todél svarbu planuoti tokiq komunikacijq ir, kai nejmanoma
pasiekti pazangos, bdtina i naujo apsvarstyti ir [/ arba uZbaigti mentorystés
santykius.

1.4. NAUDA BESIMOKANTIEMS IR MENTORIAMS

Svarbi sékmingos mentorystés programos dalis yra rasti besimokanciam tinkamq
mentoriy (Mentoring Complete), nes mentorystés santykiai turety baty gristi
abipusiu pasitikéjimu, pagarba, komunikacija. Abi pusés reguliariai susitinka
apsikeisti idéjomis, aptarti pazangq ir nustatyti tolesnio tobuléjimo gaires, todél yra
svarbu, kad mentoriaus ir konsultuojomojo charakteriai buty suderinami. Tiek
mentorius, tiek besimokantysis gali gauti naudos i$ tokios programos (2 lentelé).

Dalyvavimo mentorystés programoje nauda
besimokantiems ir mentoriams

(Memon et al., 2015) ,
2 lentele

o . e Daugiau verslo patirties ir ziniy
e Profesiniy Ziniy ir patirties e Mentorius padeda pamatyti
po“,k““'r_“gs / isbandymas stiprigsias ir silpngsias verslo puses,
* Posfnenlfl.m'mos padeda plésti galimybes
* Nauosznios , e Mentorius padeda priimti pagristus
* Nauja patirtis, susipazinimas su kitu sprendimus klausimais, kurie
versiu ) o konsultuojamajam kelia abejoniy
* Vys’.[om|. Iyd?rygtes lgUd.Z'g' e Galimybé aptarti kasdienes ir
* Saviredlizacija ir asmeninis strategines verslo problemas su
tobulejimas patyrusiu Zmogumi




e Nauji kontaktai, platesnis verslo e Patarimai i§ patyrusio verslininko ar
komunikacijos tinklas vadybininko
e Paskata naujoms idejoms e Platesnis kontakty tinklas
[ ]

Naujos idejos ir Zinios

¢ Dalyvavim rogramoj . . . ,
calyvavimas programoje Didesnis pasitikéjimas savo jégomis

praskaidrina kasdiene ruting

, . - ir drgsa
* Galimybe apsaugoti jaung e Moraliné parama ir paskatinimas
verslininkg nuo klaidy e Bendravimas su mentoriumi tesiasi,
* Naudingi susitikimai su mentorystés net kai programa baigiasi
grupés nariais * |Sorés eksperty jimonés veiklos
e Jkvépimas vertinimas

* Kitokia perspektyva ir nuomoné apie

e Padidéjusi saviverte . ) or
jmonés veikimq

® Susipazinimas su kitokiomis
nuomoneéemis

Sékmeé versle ar kilimas karjeros laiptais reikalauja nuolatinio mokymosi ir jgudziy
tobulinimo. Maslowo (1943) Z?mogaus poreikiy hierarchijos teorijoje teigiama, kad
visuomenés pripazinimas ir savirealizacija yra aukdCiausi Zzmogaus poreikiai. Tai
ypac svarbu zmonéms, kurie gyvenime yra gana daug pasieke. Tai reiskia, kad
mentorius ne tik dalijasi savo zZiniomis, bet tuo paciu patenkina ir savo poreikius.
Kadangi mentorysté yra abibusé komunikacija, mentorius gauna ir emocinj
pasitenkinimq galédamas perduoti Zinias ir patirtj konsultuojamajam  (Bizzloans
svetaine, 2020).

Mentorius jgyja naujos patirties, kuri prisideda prie jo tobuléjimo, kritinio mgstymo ir
tvarios verslo strategijos. Galima sakyti, kad mentorius tampa lyderiu, kuris gali

besimokantjjj jtikinti remdamasis loginiais argumentais, teorinémis ziniomis ir savo
praktika. Konsultuojomasis iSmoksta bendrauti su jvairiais Zmonémis, taip
gerindamas komunikacijos jgudzius, ir sugeba:

Vv ivertinti asmeninés nuomonés paremtus argumentus;
\/ karybiskai analizuoti kitokj pozirj;
v/ itraukti kolegas suprasti ir jgyvendinti strategijq (Smite, 2015).




Sie reikalavimai svarbis apibadinant vadovy komunikacijq (Smite, 2015), tagiau,
jeigu palygintume vadovq ir mentoriy, rastume daug bendry bruozy.

Bendradarbiavimas tarp mentoriaus ir konsultuojamojo yra sékmingas, jeigu:
@ tarpusavio komunikacija vyksta sklandziai;
@ nustatomi aidkls bendradarbiavimo tikslai ir principai;
® yra pakankamai laiko;

@ néra geografiniy apribojimy;
@ yra abipusé pagarba (Business Women Association (2012).

Sékmingos mentorystés programos metu tarp mentoriaus ir konsultuojamojo
kuriomi pozityvus santykiai ir abu partneriai vienas kitq papildo, taciau pagrindinis
démesys turéty bati skiriamas besimokanCiom asmeniui. Konsultuojamojo poreikiai
mentorystés programoje yra svarbiausi, 0 mentorius turéty jam padéti tobuléti.
Buvo pastebéta, kad sékmingiausios mentorystés programos jvyksta tuomet, kai
mentorius ir besimokantysis gali vienas kitq pasirinkti (Mentoring Complete).

1.5. MENTORYSTES NAUDA VERSLUI

Verslo mentorysté yra sisteminiai, ilgalaikiai ir savanoriski santykiai tarp sékmingo,
patyrusio verslininko, kuris dalijasi savo Ziniomis, patirtimi su kitu verslininku,
pasiruosusiu jgyti patirties ir kompetencijy (Association Leader).

Pagrindinés verslo mentorystés uzduotys:
padéti pradedantiesiems verslininkams pasiekti verslo tiksly;

uztikrinti jmonés tvarumaq pradiniame jy kdrimosi etape;

pradeéti bendradarbiauti su naujais verslo partneriais;
sudaryti sqlygas inovatyviam, Ziniomis paremtam verslui;

\/ jtraukti pradedanciuosius verslininkus j aktyviy verslininky tinklq ir
v prisidéti prie karjeros planavimo, naujy zZiniy jgavimo;

dalintis patirtimi ir padéti isvengti klaidy (Konstantinova, 2008).




Pagal tai galima apibddinti mentorystés naudg (Konstantinova, 2008) :

v Mentorystés programos padeda pradedantiesiems verslininkams i
esmeés jvertinti savo pradétq verslq, taikomaq verslo modelj ir nustatyti
verslo stiprigsias, silpngsias puses, galimybes ir rizikas.

v/ Verslo mentorius gali patarti ir pasidalinti savo idejomis, kad padety
konsultuojamajam tobuléti. Mentorius gali patarti, kaip iSvengti galimy
nesekmiy ar paskatinti konsultuojamajj imtis nenumatyty veiksmu.

\/ Pagrindinis verslo mentoriaus vaidmuo yra jsiklausyti j besimokantjjj ir
paskatinti jj mgstyti. Mentorius padeda greiCiau vystyti konsultuojamojo
idéjas ir greiCiau spresti iSkilusias problemas.

v/ Besimokantysis gauna galimybe naudotis mentoriaus verslo kontaktais,
mentorius gali padéti pritraukti naujy klienty ir partneriy j
konsultuojamojo jmone. Taip pat mentorius gali rekomenduoti
specialisty, padeésianciy vystyti konsultuojamojo verslq.

V4 Verslo mentorius nesprendzia visy konsultuojomojo problemy ir néra jo
darbuotojas. Besimokantis verslininkas dirba pats, skiria laiko ir deda
pastangy vystydamas savo verslg. Mentorius jam tik padeda iskelti
tinkamus tikslus, nustato gaires ir veiksmuy krypt;.

Verslo mentorius atkreipia konsultuojamojo demesj j pagrindinius tikslus
ir padeda laikytis teisingos krypties.

<

Daznai jmonés pelnas neauga, nes pradedantysis verslinkas nesiima
pokyCiy kasdienéje jmonés veikloje. Nors pelnas neauga, tai nereiskia,
kad patiriami nuostoliai. Mentoriaus tikslas yra paskatinti besimokant;
verslininkq plésti veiklas, keisti pozidrj, tapti SiuolaikiSkesniu, vystyti jmonés
technologines galimybes, taip sudarant sqglygas ilgalaikiam jmonés
augimui.

<\

Konkurencingumas taip pat laikomas svarbiu verslo privalumu (Mathews, 2006).
Kaip parodyta 5 pav., konkurencinguma lemia nemazai veiksniy: technologijos,
inovacijos, rinkodara ir t. t. Konkurencinio pranasumo sukdrimas prisideda prie
verslo konkurencingumo, kuris turéty bdati nagrinéjamas ir organizaciniu, ir
asmeniniu lygmeniu. Nesvarbu, kaip gerai iSvystyta zmogiskyjy istekliy valdymo
politika, nejmanoma  numatyti  kiekvienos  versle  kylancCios  situacijos.
Konsultuodamas mentorius ne tik dalijasi savo patirtimi, bet ir netiesiogiai jgyja
konkurencinj pranasumaq, o besimokantysis tiesiogiai gerina savo organizacinius ir
asmeninius jgudzius. Mentorystés ir zmogiskyjy istekliy valdymo politikos sqveika
padeda jmonei tapti konkurencingesnei.




...................................................

VEIKSNIAI, JTAKOJANTYS
REZULTATUS IR —> KONKURENCINGUMAS —> Kggfﬁfggﬁx\gs
KONKURENCINGUMA
N> AL AL
e Technologijos I
* |novacijos
e Valdymo procesai
e Rinkodara
e Jmonés kultdra
® Jmonés struktdra
e Darbo vietos jrengimas
e Kvalifikacijos kélimas
* |monés strategija
REZULTATAI :
e Organizacinis
ZMOGISKUJY ISKEKLIY . 'Xgé‘:;r?ims G
VALDYMO POLITIKA IR —
PRAKTIKA ygmuo

MENTORYSTE

5 pav. Mentorysté kaip veiksnys, gerinantis rezultatus ir
konkurencingumaq

(Mathews, 2006 )

1.6. KLAUSIMAI, UZDUOTINI
MENTORIUI IR BESIMOKANCIAJAM

Laikas yra labai svarbus iSteklius konsultuojamajam gauti reikalingos informacijos.
Tai yra mentoriaus ir besimokanciojo laikas. Sio idtekliaus vertés nejmanoma
apskaiciuoti, taCiau kuo geriau konsultuojomasis yra pasiruoses, tuo efektyviau
galima isnaudoti susitikimo su mentoriumi laikqg ir uzduoti jam tikslingus
klausimus. Nepakankamas pasiruoSimas, neesminiy klausimy aptarimas $vaisto
abiejy pusiy laikq ir ilgina mentorystés proceso trukme.




Tam, kad visiSkai pasinaudoty mentorystés privalumais, konsultuojamasis turéty
aiskiai suprasti, ko konkreCiai tikisi iS mentoriaus, ir kartais jj netgi paskatinti.
Lengviausias bldas to pasiekti yra pasiruosti pokalbiui ir pateikti klausimy (3
lentele), susijusiy su konsultuojamojo ir mentoriaus karjeros tikslais ir verslo
i8sukiais.

Konsultuojamojo klausimai mentoriui

(Miller, 2018) 3 lentelé

ISITRAUKIMO KLAUSIMAI

Papasakokite apie savo darbgq. Kodél tapote vadybininku / nusprendéte pradéti
verslq ?

Kaip jasy jgytas issilavinimas jums padéjo? Kokie Ziniy atnaujinimo kursai jums buvo
naudingiausi?

Kokios jusy charakterio savybés labiausiai jums pasitarnavo ir kokios trukdé siekiant
karjeros?

Kaip priimate sprendimus ir kq darote, jei reikia priimti nepopuliarius sprendimus?

Kaip bendraujate su darbuotojais / bendradarbiais / partneriais ? Ar jasy
komunikacijos jgudziai keitési bégant laikui ?

ASMENINES SAVYBES

Kokius lyderystés jgudzius buvo sunkiausia jgyti?

Ka vadovaudami darytuméte kitaip, jei galétumete atsukti laikg?

Kokius charakterio ir vadybos bruozus perémeéte is savo buvusiy vadovy?
AUGIMAS

Ar buvote kada nors sutrikes, patyres nesekme ar negaléjote kazko padaryti? Kaip
atsigauti po nesékmés?

Kaip jkvépti pervargusiq komandq?
ISTEKLIAI, REIKALINGI VERSLUI [ DARBO POZICIJAI

Kaip elgtumeétés, jei jums baty patikétos atsakomybés, kurioms nesate iki galo
pasirenges?

Kokias savo darbuotojy savybes vertinate labiausiai ? Kokius darbuotojy pasiektus
rezultatus vertinate labiausiai ?

Kokios yra kasdienés komandos |/ darbuotojy motyvacijos priemonés?




SPRENDIMU PRIEMIMAS

Kaip iSmokote rizikuoti?

Kq daryti, jei buvo priimtas neteisingas sprendimas? Ar pasakyti tai savo
darbuotojoms ir kolegoms ?

Kokie verslo | karjeros | darbuotojy komandos sprendimai buvo sudétingiausi?

KRIZES
Kaip i8likti ramiam ir susikaupusiam sudétingose darbinése situacijose?

Ar smulkus verslas arba mazas jmonés skyrius turi turéti individualiai pritaikytq kriziy
valdymo plang?

KONSULTUOJAMOJO ASMENINES SAVYBES

Kokios mano stipriosios savybeés?

Kq laikote mano silpnosiomis savybemis ir kaip jas pasalinti?

Kokj jvaizdj sukuriu komunikuodamas?

Kokius jgudzius man reikéty ugdyti?
Ar matote mane tam tikroje srityje / pozicijoje po penkeriy mety?

Kaip tapti geresniu derybininku?

Ar galétumeéte rekomenduoti knygq ar kitg Saltinj sudétingiems pokalbioms?

PasiruoSimas pokalbiui sudaro 90% komunikacijos. Konsultuojamasis gali ir
nepaklausti visy klausimy per pirmqjj susitikimq, taCiau klausimai padeda plétoti
pokalbj su mentoriumi ir su juo susipazinti. Gali bati taip, kad po pirmyjy klausimy
mentorius imsis iniciatyvos ir kalbés pagal savo plang nustatydamas tikslus,
pradédamas iedkoti istekliy, identifikuodamas svarbiausias problemas.

Be to, turint omenyje 2020-aisiais prasidéjusiq Covid-19 pandemijq, tikétina, kad
pirmasis mentoriaus ir konsultuojaomojo susitikimas vyks per nuotolj. Tokiu atveju
rekomenduojama susitarti dél pagrindiniy klausimy, susijusiy su mentorystés
principais ir rezultatais, kuriy tikimasi.

Kad pokalbis buty struktlruotas ir sklandus, mentorius taip pat turi pasiruosti

susitikimui, susipazinti su konsultuojamojo pateikta informacija ir apsvarstyti
galimus problemy sprendimus dar pries susitinkant (4 lentelé).




Mentoriaus klausimai konsultuojamajam

4 lentelé

ISITRAUKIMO KLAUSIMAI

Papasakokite apie savo karjerq. Kodél nusprendéte pradéti verslq ?

Ar jasy jgytas issilavinimas ir akademinés zinios buvo naudingos versle?

Kokios jusy charakterio savybés jums buvo naudingos ir kokios trukdeé pradeéti verslg?

Kaip bendraujate su darbuotojais / bendradarbiais / partneriais ?
ASMENINES SAVYBES
Kokius jgudzius jums vystyti sunkiausia?

Kg vadovaudami darytumete kitaip, jei galétuméte atsukti laikg atgal?
AUGIMAS

Kaip atsitiesiate po nesékmés?

Ar batina kalbéti apie jmonés nesékmes su darbuotojais ir kaip keiCiate veiksmus po
nesekmes?

Kokie gali bati trakumai ir privalumai, jeigu darbuotojas gali padaryti daugiau, nei
numatyta darbo sutartyje?

ISEKLIAI REIKALINGI VERSLUI [ DARBO POZICIJAI

Kokias darbuotojy savybes vertinate labiausiai ? Kokius darbuotojy pasiektus
rezultatus vertinate labiausiai ?

Kokios yra kasdienés komandos / darbuotojy motyvacijos priemonés?

SPRENDIMU PRIEMIMAS

Ka daryti, jei priimtas sprendimas neteisingas? Ar pasakysite tai darbuotojoms,
kolegoms ?

Kokie verslo/ karjeros/darbuotojy komandos sprendimai jums buvo sudétingiausi?

KRIZES

Kaip i8likti ramiam ir susikaupusiaom sudétingose darbinése situacijose?

Kaip planuoti darbq, kad neistikty krizés?

Sie klausimai gali badti puikus pirmas Zingsnis kuriant sékmingus mentorysteés
santykius ir igsiaiskinant, kaip geriausiai galima padéti konsultuojamajam ir jo
verslui. Atlikdami Siq uzduotj kartu, jus galésite pradéti apibusiai naudingq ateities
bendradarbiavima.




UZduotis mentoriui:

Isivaizduokite, kad tapote mentoriumi Zmogui, besidominCiaom jusy pomégiu.
Sudarykite pirmojo susitikimo plang, iSvardinkite temas, kurias ketinate aptarti.
Apgalvokite klausimus, kuriuos konsultuojamasis galéty uzduoti per pirmaqjj
susitikimq (naudokités 4 lentele kaip pavyzdziu).

Uzduotis besimokanciajam:
lvertinkite, kaip atitinkate lenteléje iSvardintus gero besimokanciojo kriterijus skaléje
nuo 0 iki 5 (0 — Zemiausias jvertinimas, 5 — auka¢iausias jvertinimas) (5 lentele).

Saves vertinimas: ar esate geras besimokantysis?
(parengta autoriy pagal Grifito universiteto interneto sveitaine)

% (@;ﬂ 5 lentele

Vertinimas Vertinimo
0-5 pagrindimas

Savybés apibudinimas

Gebejimas kelti tikslus, Nustatyti aiskds tikslai, lankstds

sgmoningumas planai, darbuotojy Jtraukimas
Atsakingumas uz llgalaikis mokymasis, auksto
asmeninj tobuléjimaqg| kompentencijos lygio ir

ir vystymasi tobulejimo islaikymas
Gebéjimas duoti Gebéjimas gerinti savo darbo
griztamaji rysj ir rezultatus, prisitaikyti prie gauto
ugdyti darbuotojus | griztamojo rysio

Atvirumas Teigiamas pofzidris j karybiskas

issukiams, naujoms | idéjas, isSukius, proaktyvy
idejoms ir mgstymo | eksperimentavimaq, naujy
bliddams sprendimy ieskojimas,
komunikacija ir dalijimasis
patirtimi ir Ziniomis

Prieinamumas Gebéjimas atsakingai dalintis
visuomenei ir patirtimis su iSoriniu pasauliu
atsakingumas
Organizuotumas ir |Gebéjimas nusistatyti prioritetus,

sgZiningumas plang, organizuoti, kontroliuoti ir
sqziningai taikyti numatytas
priemones

Gebéjimas buti Mokymasis, asmeninis

pozityviu, mokytis, |tobuléjimas, gebéjimas
bati produktyviu ir | produktyviai atsipalaiduoti,
atsipalaiduoti pozityvus, gerus santykius

kuriantis ioZiGris

* Kuo aukstesnis bendras vertinimas, tuo geresnis besimokantysis.




Savo ziniy jvertinimas

1. Kas yra verslo mentorysté?

2.Kokia mentorystés nauda jmonei?

3.Kokia mentorystés nauda konsultuojamiesiems ir mentoriams?
4. Kaip mentorysté gali padéti padidinti jmonés konkurencingumaq?
5.Kokia mentorystés nauda mentoriui?
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2. TURINIO KURIMAS VERSLO

MENTORYSTEJE

lzanga

Siame skyriuje apibldinami esminiai verslo mentorystés turinio karimo elementai:
¢ Verslo modelio klrimas

Verslo strategijos vystymas

Naujy projekty planavimas ir pradejimas

Mentorysté inovacijoms

Pagrindinés sqvokos
Naujo verslo, produkto ar paslaugos kirimas néra nereikSminga uzduotis. Tam reikia
apibrézti pagrindinius elementus ir nustatyti sqsajy elementus.

Verslo modelio apibrézimas

Verslo modelio apibrézimas yra pirmasis kiekvieno produkto ar paslaugos inovacijos
zZingsnis. Jvertinti ir modeliuoti savo verslo idéjas pagal tam tikrus kriterijus
besimokantiems verslininkams gali padéti ,Verslo modelio drobé“ (angl. Business
Canvas). Remiantis ,Verslo modelio drobés® pozidriu, yra devyni pagrindiniai
elementai, apibadinantys skirtingus verslo modelio aspektus.

Verslo strategijos vystymas

Jis apima tokius svarbius elementus kaip produkto [/ paslaugos technologinis
vystymas, esminés technologijos, vystymo tikslai, rodikliais pagrjsti projekty planai ir
t. t

Projekto planavimo veikla

Apima visas projekto veiklas, projekto biudzetq, komandq ir Gantto lentelés
sudaryma.




2.1. VERSLO MODELIO KURIMAS

,Verslo modelio drobés” idéjq pasitlé A. Osterwalderis, remdamasis ankstesniais
verslo modelio ontologijos darbais (Osterwald, Pigneur, 2010). ,Verslo modelio
drobeés” sablonas yra geras verslo valdymo jrankis. Sablonas padalintas j devynias
dalis, apibddinanCias  jvairius  verslo modelio  aspektus. Jis padeda
pradedantiesiems verslininkams iSkelti sau klausimus apie pradedamaq verslq ir
atsakyti j juos remiantis ,Verslo drobés modeliu”. Apacioje pavaizduotos Sio modelio
Sablono skiltys:

[ ] .
% ﬂ;ﬂ Verslo modelio drobeé
v
PAGRINDINIAI 9 PAGRINDINES o VERT_I'ES [="=] BENDRAVIMAS ' KLIENTY
PARTNERIAI C VEIKLOS PASIULYMAS | | | SU KLIENTAIS SEGMENTAS 9
PAGRINDINIAI @ KANALAI [
ISTEKLIAI
I§LAIDU STRUKTURA ‘) PAJAMU SRAUTAI é

Pagrindiniai partneriai
Sios skilties tikslas yra padéti optimizuoti operacijas, sumazinti rizikas ir plétoti
partneriy tinklg: pirkéjy-tiekéjy santykius, bendradarbiavimq su konkurentais ir t. t.
Smulkiems, vidutinioms ir naujiems verslams labai svarbu uzmegzti rySius su
partneriais, pavyzdziui, konkuruojant rinkoje ir sujungiant Zzinias ir specializacijq.
Reikéty atsakyti j tokius klausimus:




v Kas yra pagrindiniai partneriai / tiekéjai?

V' Kas juos motyvuoja bendradarbiauti?

Pagrindinés veiklos

Sioje skiltyje apibddinamos svarbiausios jmonés veiklos, skirtos didinti jmonés verte.
Sios veiklos neapsiriboja tik produkcija ir paslaugomis. Jos gali bati susijusios su
problemy sprendimu, kontakty tinklo plétimu ir produkty / paslaugy kokybe. Be to,
veikly iSvardinimas gali padéti pasiekti naujas tikslines klienty grupes ir sékmingai
konkuruoti su kitomis jmonémis. Reikéty atsakyti j tokius klausimus:

v/ Kokios platinimo kanaly, santykiy su klientais ir pajomy srauto
veiklos yra svarbiausios?

v Kokiomis veiklomis pasiekioma verté?

Vertés pasitlymas

Si skiltis apibtdina verslo siGlomis produktus ir paslaugas, kurie patenkina klienty
poreikus. Jmonés kuriama verté yra tai, kas jmone isskiria i§ konkurenty. Sioje skiltyje
kaloama apie kaing, paslaugas, paslaugy ar prekiy pristatymo terminus, apie
dizaing, jmonés vardo statusq, kliento patirtj. Reikéty atsakyti j Siuos klausimus:

‘/ Kokiq naudg jmonés produktai / paslaugos teikia klientui?

v Kokius kliento poreikius jmoné patenkina?

Santykis su klientais

Sioje skiltyje apibréziamas santykis, kurj verslas siekia sukurti su klientais ir skirtingais
jJu segmentais. Kuo daugiau klienty, tuo svarbiau padalinti juos j tikslines grupes. Yra
daugybé santykio su klientais formy: asmeniné pagalba, individualizuota pagalba,
savitarnos paslaugos, automatizuotos paslaugos, bendruomeneés, bendra kuryba.
Kokybiskas produktas ar paslauga uztikrina gerus ir stabilius santykius su klientais
ateityje. JImoné turéty atsakyti j Siuos klausimus:

‘/ Kokiy santykiy su jmone tikisi tiksliné klienty grupé?
\/ Kaip jmoné, atsizvelgdama j kaing ir verslo formatq, tokius
santykius gali jtraukti j savo verslg?




Klienty segmentas

Sioje skiltyje nurodomi, kokie yra tiksliniai, skirtingus poreikius turintys jmonés klientai.
Imonés daznai teikia paslaugas kelioms klienty grupéms, todél naudinga suskirstyti
klientus | segmentus. Tai padés geriau patenkinti klienty poreikius, kas savo ruoztu
prisidés prie jmonés kuriamos vertés Segmentai gali bati skirstomi pagal jvariais
kategorijas: masiné rinka, nisiné rinka, segmentuota rinka, diversifikuota rinka,
daugiasalé rinka. Jmoneé turéty atsakyti j Siuos klausimus:

\/ Kokioms vartotojy | klienty klaséms jmoneé teikia
paslaugas/prekes?

Kas yra svarbiausias jmonés klientas?

Pagrindiniai iStekliai

Sioje skiltyje nurodomi itekliai, batini sukurti verte klientui ir patenkinti jo poreikius.
Tai yra priemonés, kuriomis jmoné aptarnauja klientus. Apskritai kalbant, iStekliai gali
bati skirstomi j fizinius (turtos, pvz., verslo jrongo), intelektualius (Zinios, imonés
vardas, patentai ir t. t.), finansinius (finansiniai srautai ir pajamy $altiniai) ar
Zmogiskuosius. Jmoné turéty atsakyti j Siuos klausimus:

\/ Kokiy istekliy reikia jmonés vertei sukurti?
v/ Kokie yra svarbiausi skirstymo kanaly, santykiy su klientais ir

pajamy srauto istekliai?

Skirstymo kanalai

Si skiltis identifikuoja tai, kaip jmoné teikia paslaugas |/ prekes tiksliniams klientams.
Kiekviena organizacija dirba su komunikacijos, skirstymo, pardavimo kanalais, kurie
apibrézia tai, kaip jmoné bendrauja su klientais. Jmonés sidlomuy prekiy ar paslaugy
Isigijimo vieta, pristatymas yra svarbds Sios skilties elementai. Kanalai, per kuriuos
produktas pasiekia klientq, skirstomi | penkis etapus: suzinojimas apie produktq,
pirkimas, pristatymas, jvertinimas ir kliento jvertinimas. Tam, kad baty pasiekta kiek
imanoma daugiau klienty, jmonéms patariama naudotis jvariais kanalais tiek
atsijungus nuo tinklo, tiek ir internete: tradicinémis, fizinémis parduotuvémis ir
elektroninémis parduotuvémis. Jmone turéety atsakyti j Siuos klausimus:

v Per kokius kanalus galima pasiekti klientus?

v/ Kurie kanalai geriausi? Kiek jie kainuoty? Kaip galima juos

itraukti j jasy ir jasy klienty rutinQ?




ISlaidy struktiira

Sioje skiltyje apibldinami finansiniai skirtingy verslo modeliy klausimai. Analizuojant
iSlaidy struktdrg, reikéty numatyti, kokia turéty bati minimali pelng neSanti apyvarta.
ISlaidy struktdrq veikia ekonomika, pastovios ir kintamosios sgnaudos, pelnas.
Daznai organizacijos pasitelkia keletq pagrindiniy istekliy, kad sumazinty sgnaudas.
Imonés balansuoja naudodamos ir atsisakydamos jvairiy istekliy, kad sumazinty
sqgnaudas. Reikety atsakyti j Siuos klausimus:

‘/ Kokios didziausios verslo sgnaudos?
v/ Kokie istekliai / veiklos yra brangiausi?

\/ Uz kokiqg verte klientai yra pasiruoSe moketi?

Pajamy srautai

Sioje skiltyje apibtdinama, kaip jmoné gauna pajamy i kiekvieno klienty segmento.
Kartu su iSlaidy struktGra pajamy srautas padeda geriau suprasti jmonés pajamy
modelj. Pavyzdziui, kiek darbuoty jmonei reikia per metus, kad blty gaunamas
pelnas? Kiek pajamy reikia gauti, kad nepatirtum nuostolio? Pajomy srautai yra
svarbiausi sqgnaudy veiksniai. Yra keletas baty generuoti pajamy srautq: turto
pardavimas, naudojimosi mokestis, prenumeravimo mokesciai, skolinimas,
nuomojimas, licencijavimas, tarpininkavimas, reklamavimas. Reikéty atsakyti | Siuos

klausimus:

v Uz kokiq verte klientai yra pasiruo§e mokéti?
V' Kiek ir kaip jie mokéjo? Koks buty klientams priimtiniausias
atsiskaitymo budas?

v Kaip kiekvienas pajamy srautas prisideda prie bendry pajamy?

2.2. KAIP PRADETI VERSLA?

Yra zmoniy, kurie sugalvoja verslo idéjas tiesiog analizuodami, kokie verslai yra
sekmingi ir pelningi. Jie paprasciausiai nusprendzia kopijuoti sékmingq verslq, bet
toks bldas néra perspektyvus. Kopijuoti kitg verslg galima, bet pries tai labai svarbu
ivertinti rinkos padétj, klienty kiekj ir jy elgesj, kad buty galima identifikuoti kito verslo
sékmeés priezastis.




Dar kiti Zmonés apmagsto, kas jiems geriausiai sekasi, ir sugalvoja, kaip galima
pritaikyti savo jgudzius naujam verslui. Jie pradeda verslg manydami, jog jy igudziai
pritrauks potencialius klientus. Toks jsitikinimas bdna paremtas nuojauta, o ne rinkos
tyrimais. Todél, jei jau turite verslo idéjq ir norite pradéti verslq, reikety atsakyti j Siuos
klausimus:

Ar rinkoje yra vietos §iam produktui / paslaugai?

Kiek panasiy jmoniy sidlo tokj produktq / paslaugg?

Ar rinka pakankamai didelé, kad visos Sios jmonés uzdirbty ir

vystytysi?
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Ar rinka yra pakankama, o mano verslas pakankamai isskirtinis ir

nasus, kad pritraukty daug klienty ateityje?

Jeigu | kai kuriuos jy atsakéte neigiomai, verta i§ naujo apsvarstyti verslo idéjq pries
skiriant laiko ir pinigy jos vystymui. Kai jau iSsiaiSkinome svarbiausius geros verslo
idéjos bruozus, galima rinktis verslo galimybe, kuri dera prie jasy jgudziy ir pomegiy.
Tai galima padaryti pagal Siuos zingsnius:

iSanalizuoti savo pomégius, jgudzius, patirtj;

iSvardinti verslo galimybes;

suderinti verslo galimybes su savo pomeégiais, jgudziais ir
patirtimi;

iSanalizuoti jvairiy verslo galimybiy stiprigsias ir silpngsias
puses;

pasirinkti labiausiai tinkanciqg verslo idéjq.
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Jums seksis geriausiai, jei darysite tai, kg mégstate, kuo tikite arba tai, kq gerai
mokate. Jums gerai seksis, jeigu turésite tinkamy jgudziy, ir - dar daugiau
pranasumy, jei esate jgijes praktinés patirties.




Jlisy pomeégiai

Jasy pomeégiai, susije su verslo idéja, yra dalykai, kuriuos norétuméte daryti, t. vy.
hobiai, klrybiné veikla. Tai gali bati badti duomeny baziy kdrimas, bendravimas su
Zmonémis ir t. t. Galbat jus turite tam tikry jsitikinimuy, kaip nauja jmoné turéty veikti,
pvz., kaip bendrauti su darbuotojais, klientais, koks jmonés santykis su aplinka.

Galbdt jUs jau esate susipazing su tam tikrais kokybiSkais produktais ar
paslaugomis, kuriuos norétumeéte teikti, zinote, kas padaryty jlGsy klientus laimingus,
kaip vystyti verslq, kuris baty draugiskas aplinkai ir nekelty problemy bendruomenei.
| tai irgi reikéty atsizvelgti kuriant verslo idéjq. Tikétina, kad jasy verslas bus
sékmingas, jei jis atspindés jusy jsitikinimus ir vertybes. Geriausias budas issiaiskinti
savo pomegius ir jsitikinimus yra padaryti visy jums patinkanciy veikly ir dalyky,
kuriais tikite, sqradq ir jvertinti juos skaléje nuo 1 iki 3 (1 — stipriausias, 3 — nelabai
stiprus).

Jasy jgudziai ir patirtis
Daugybé Zmoniy sutrinka, kai reikia jvardinti savo jgudzius. Daznai Zmonés nuvertina

daugelj dalyky, kurie jiems sekasi, galvodami, kad visi tuos jgudzius turi.

Geriausias budas jvardinti savo jgudzius yra padaryti ju sqrasq Tq padaryti galima
remiantis toliau pateiktais klausimais:

v/ Kas man gerai sekési mokykloje?

v’ Kas man gerai sekési buvusiose darbovietése | veiklose?

v/ Kas man gerai sekasi mano dabartiniame darbe /| veikloje?

Vv Kokiy jgudziy ismokau savo deimoje?

V' Kokios pagalbos | mane kreipiasi kiti Zzmonés?

v Kg man gerai sekési organizuoti?

ISvardinti verslo galimybes

Verslai iSgyvena teikdami produktus ir paslaugas, kuriy klientai, turintys perkamajq
galiq, nori. JUsy sékmé versle priklauso nuo to, ar pateiksite tokius produktus ir
paslaugas, ar pritrauksite klientus ir ar turésite savo nisq rinkoje.

Rinkos niSos yra tie produktai ir paslaugos, kuriy klientai nori, bet: a) neranda jy
rinkoje, b) néra patenkinti tuo, kq sidlo rinka. Yra daugybé buty identifikuoti rinkos
niSas. Pasistenkite daryti tai, kas buvo iSvardinta anksCiau. Taip jus galésite rinktis iS
didelio verslo galimybiy sqraso.




Kai turésite iSsamy rinkos niSy sqrasq, pagalvokite, koks verslo tipas geriausiai
iSnaudoty kiekvienos rinkos niSos teikiamas galimybes, pvz.:

v/ Gamybos verslas, t. y., verslas, gaminantis tam tikrg nisinj
produktq, pvz., zaislus, baldus, drabuzius ir t. t.

v Paslaugy verslas, t. y., verslas, kuris teiks niSine paslaugq, pvz.,
skalbykla, maisto pristatymas j namus, transporto tiekimas ir t. t.

\/ Prekybos verslas, t. y. maZzmeninés prekybos parduotuve,
savitarnos parduotuvé, didmeninés prekybos tinklas ir t. t.

Priklkausomai nuo to, kokj produktq savo verslui pasirinksite, gamybos verslas
dazniausiai reikalauja didesniy pradiniy investicijy ir gali prireikti laiko, kol i§ tokio
verslo uzdirbsite pinigy. Paslaugy verslui reikioc mazesnio pradinio kapitalo, ir jis
pelnq gali pradéti nesti anksCiau. Pradinio kapitalo dydis prekybos verslui priklauso
nuo verslo vietos ir to, kokie produktai bus parduodami, taCiau toks verslas gali

gana greitai atsipirkti ir tapti pelningas.

Perzvelkite iSsamuy rinkos niSy sqrasq, kurj sudaréte, apsvarstykite, kokias verslo
galimybes kiekviena nisa sudaro ir preliminariai nuspreskite, kurios verslo galimybés
jums yra priimtiniausios toliau analizuoti.

2.3. VERSLO STRATEGIJOS VYSTYMAS

Prie§ pradédamas verslo plano vystymq, besimokantysis turéty sukurti naujos
paslaugos ar produkto strategijq. Svarbiausi jmonés vystymosi elementai yra
technologinis planas ir planas, kaip jtraukti naujq produktq ar paslaugq | rinkq.
Esminis verslo strategijos tikslas yra sukurti sisteminj metodq, aprépiantj inovacijy
vystymaq, sukuriontj gerq pagrindg kiekvienam naujam inovacijy projektui, kuriy

smulkds, vidutiniai ir pradedantieji verslai ketina imtis. Vystymo strategija suteikia du
pirminius mechanizmus, sinchronizuojancius verslo planavimaq ir projektus.

Pirmasis mechanizmas yra plétros tiksly nustatymas arba konsultuojomojo verslo
strategijos pritaikymas |/ pakeitimas pagal tam tikrus vystymosi reikalavimus. Sie
uzdaviniai apima laiko valdymq, produktyvumgq ir naujy produkty |/ paslaugy
skaiCiaus numatymaq atsizvelgiant ir jvertinant vystymosi galimybes.




Antrasis mechanizmas yra rodikliais pagrjstas projekty planas, kur konsultuojamasis
nusprendzia, kurie projektai geriausiai tiks pasirinktai verslo strategijai ir jmonés
galimybéms. Norint vystyti abu mechanizmus, reikia nuodugniai iSanalizuoti:

v/ rinkas, svarbiausius klienty segmentus, poreikius ir Ikes¢ius,
konkurencijq, kuri taip pat padeda sukurti rinkodaros strategijas;

v/ technologijas, svarbiausias technologijy naujoves, jvertinti turimg
irangq — tai padés sukurti technologine strategijq.

Néra vienos geriausios strategijos. Taciau yra strateginio planavimo procesas. Siuo
procesu ir reikéty vadovautis nustatant, kokia strategija bus taikoma tam tikroje
iImonéje. Procesas susideda i8 keturiy etapy:

v Prielaidy / pirminis etapas — nuspresti, kokia bus jmoné.

v/ Analizes etapas — iSanalizuoti galimybes, jmonés pajégumus,
identifikuoti iSskirtines kompetencijas.

v Strategijos vystymo etapas — vystyti jmmonés strategijq ir
papildomas strategijas.

v lgyvendinimo etapas — surinkti batinus iSteklius, sukurti kontrolés
programq ir pradéti veiksmus.

Yra trys jprasciausi strategijy tipai, kuriais nauji verslai gali pasinaudoti.

Diferencijavimo strategijos

Sios strategijos sukuria klientui verte, kurios negali duoti konkuruojantys produktai.
Jos naudingos, nes jas taikant pirkéjas uz produktqg moka didesne kaing. Gaunamas
didesnis pelnas gali neutralizuoti klaidas, padarytas sudarant produkto kaing, arba
leisti daugiau investuoti j verslq, gerinti produktq.

Zemuy kainy lyderysté

Paprastai 8i strategija néra tinkama daugeliui naujy jmoniy, nes tam reikalinga
santykinai didelé rinkos dalis. Jeigu naujas verslas gali sumazinti gamybos kastus
(taikant pigensj, efektyvesnj gamybos metodq) ar sumazinti pridétines islaidas,
tada galima taikyti Siq strategijq, taCiau verslininkas turi ir toliou mazinti produkto
kaing, kad uztikrinty Zzemq produkto kaing. To negalima daryti sumazinant produkto
kokylbe.




Tikslinés strategijos

Sios strategijos naudoja tam tikras anksciau minéty — diferencijavimo ir Zzemy kainy
lyderystés — strategijy dalis. Tokios strategijos orientuojasi, kaip kuo geriau
aptarnauti mazq tiksling grupe. Klientai noriai moka didele kaing uz tai, kad verslas
klientams skiria ypatingqg démesj. Si strategija gana saugi, nes verslas ir toliau yra
ypac atidus klientui.

2.4. VERSLO PLANAS: TURINYS

Pagrindiné santrauka. Tai apima visus pagrindinius plano punktus ir skiriama jtikinti
skaitytojq, kad visq planq verta skaityti. Pirmiausia pateikimas verslo apibddinimas.
Cia pristatoma:

sillomas teisinis jmonés statusas;

valdybos komanda ir jos nariy vaidmenys;

strateginis bendarbiavimas su partneriais (kitais verslais);

misija, ilgalaikiai ir trumpalaikiai uzdaviniai;

produktas ar paslauga.
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Rinkodaros planas taip pat yra itin svarbi verslo plano dalis. Jei nustatyti pardavimai
néra jvykdomi, nukencia finansinis projekto patikimumas. Pernelyg optimistiska
pardavimy prognozé gali sudaryti jspudj, jog planas finansiskai patikimas. Deja,
tiksliai numatyti pardavimus plane daznai yra sudétinga, nes beveik nejmanoma
prognozuoti nei konkurenty, nei klienty elgesio.

Veiklos ir gamybos skyrius plane apibddina, kaip prekés ar paslaugos bus
gaminamos ar teikiamos nurodant:

Vv reikalingg jrangg;
irangos ir Zaliavy tiekimo isteklius;

v/ patalpas.

Zmogiskieji istekliai: numatoma, kiek darbuotojy reikés ir kokios bus jy pareigos.
Finansiniai aspektai: plane turi bati pateikiomos finansinés prognozés, pinigy srauty
ataskaita, balanso lentelé. Misijoje formaliai isdéstoma, kq organizacija ketina
pasiekti vidutinés trukmeés ir ilgalaikéje perspektyvoje. Gerai parengtoje jmonés
misijoje turi jtraukti bati Sie elementai:




Imoneés vizija: abstrakti idéja apie tai, kokj rezultatg jmoné galiausiai tikisi pasiekti.
Pavyzdziui, ,Microsoft” vizija yra ,padéti Zzmonéms pasiekti daugiau naudojantis
programine jranga — bet kada, bet kur, bet kokiu jrenginiu®. Vizijos turéty bati
ambicingos ir kurti strateginj tikslq. Tai padeda: 1) komunikuoti kryptj; 2) padéti
priimti sprendimus; 3) skatinti istekliy valdymo inovacijas ir ver&ia valdybq gerinti
organizacijos valdyma.

Pagrindiniai tikslai: etapai, kurie turi bati praeiti, kad baty jvykdyta jmonés misija.
Reik&mingi tikslai turi turéti keturis bruozus: 1) turi bati tikslGs ir pamatuojami; 2) turi
spresti svarbius klausimus; 3) turi bati ambicingi, bet realistiski: 4) turi turéti
ivykdymo terminQ.

Organizacijos valdymo apibddinimas.

Rinkodaros planas ir rinkodaros strategija
Rinkodaros planas yra pati svarbiausia verslo plano dalis, nes jome ne tik
paaisSkinaoma vystomo verslo esmé, bet ir tai, kaip jmoné vykdys pardavimus
esamomis rinkos sqlygomis. Kiekvienas pradedantysis verslininkas turéety priimti |
komandq kompetentingq rinkodaros specialistq. Rinkodaros planas susideda is
keleto daliy.

Rinkos nustatymas ir galimybé - Sioje rinkodaros plano dalyje verslininkas
apibddina problemq ir jos mastq, kokie produktai ar paslaugos gali padéti jg
iSspresti, kokia rinkos paklausa ir kokios yra galimybés rinkoje gauti pajamy. Pagal
rinkodaros analize iSskiriami skirtingi rinkos segmenty tipai, skirti numatyti klienty
poreikius, parodantys, kokie produktai rinkoje atitinka Siuos kriterijus ir apibudinantys

iprastinj klienty elges;:




v Geografiné segmentacija teikia informacijos apie namy tkius tam
tikrose vietovése — dydj, pajamas, etnine kilme ir kitus su
vartojimo jprocCiais susijusius rodiklius.

v/ Dbemografiné segmentacija tiria rinkq, atsizvelgdama j amziy,
gyvenimo etapq, lytj, pajomas ir vartotojy socialine klase.

v/ Psichografiné segmentacija apibldina rinkg pagal Zzmoniy
gyvenimo budq, asmenines vertybes, pozilrj.

v/ Elgesio segmentacija paremta klienty supratimu, ziniomis apie
produktq, produkto naudojimo daznumg, gaunamag naudgq,
lojalumaq ir t. t.

Konkurentai ir kita jtaka — iSvardinamos iSorinés aplinkos sqlygos, t. y. konkurenty ir
valdzios reglamenty jtaka.

Rinkodaros strategija aptaria, kaip rinkos galimybés ir rinkodaros priemonés,
kuriomis jmoné gali naudotis, bus pasitelkiomi siekiont numatyty pardavimu.
Rinkodaros strategijoje paaiskinamas prekiy skirstymas, reklama, kaina, paskata
pirkti, lokacijos analizé ir t. t.

Pardavimy prognozés: numatytasis pardavimy augimas, numatytoji rinkos dalis,
pardavimai pagal laikotarpj, pardavimai pagal paslaugqg ar preke, pardavimai
pagal klientq.

Rekomendacinés medziagos tikslas — padaryti verslo plang labiau jtikinamg
pateikiont dokumentus, tokius kaip patikinimo rastai, rekomendaciniai laiskai,
teigiami atsiliepimai straipsniuose, pramonés tyrimuose ir vizualizacijose.

Veiklos planas

Siame plane paaiskinama, kaip produktai ar paslaugos bus kuriami - Zaliavos,
gamybos procesai  (mechanizmai ir jranga), darbo organizavimas, tiekeéjai,
tvarkarasciai ir t. t. | veiklos planq jtraukiama (Ford et al., 2007):

v/ Produkto vystymas: veiksmy, kuriuos jmoné turi atlikti, kad
pagaminty produktqg ar suteikty paslaugq, apibudinimas.

Vv, Gamyba: jrangos, zaliavy, gamybos technologijy (gaminiy
surinkimo konvejeriy, robotikos) apibadinimas, darbo reikalavimai,
gamybos pajégumai, kokybés uztikrinimo programos.

v/ Priezilra ir aptarnavimas. Klienty aptarnavimo paslaugos,
teikiamos po produkto ar paslaugos jsigyjimo.

v/ I5oriniai veiksniai, tokie kaip darbo saugos reikalavimai, valdzios
nustatyta tardos kontrolés sistema.




Valdymas ir organizacijos struktira
Sioje verslo plano dalyje pateikiama (ibid.):

v Valdybos komanda: pristatomi pagrindiniai Zmonés, kuriantys ir
vystatys veikianCiq jstaigq, ekspertai, investuotojai, verslininkai,
valdybos nariai, turintys jtakos jmonés sékmei.

v Organizacijos struktdra vizualiai parodo atsakomybiy paskirstymag
organizacijoje.

Vv, Politika ir strategija: apibadinami mechanizmai ir praktikos, skirti
atrinkti, apmokyti darbuotojus, darbo uzmokestis ir finansinés
paskatos darbuotojoms.

Struktiira ir kapitalizacija

Tai verslo plano dalis, kuri apibddina naujai kuriomos jmonés teisinj statusq
(individuali jmone, komanditine tkiné bendrija (KUB), korporacija, uzdaroji akciné
bendrove (UAB), tikroji Gkiné bendrija (TUB) ir t. t.) ir tai, kokie finansiniai istekliai
reikalingi jimonés gyvavimui (prieinami finansiniai istekliai ir istekliai, kuriuos tikimasi
turéti ateityje): terminuotos paskolos, konvertuojamos obligacijos, privilegijuotosios
akcijos, kaupiamosios privilegijuotosios akcijos, akcijos ir t. t. (Ford et al., 2007).

Finansinis planas

Tai verslo plano dalis, kur prognozuojomi jmoneés finansiniai rezultatai. Tinkamai
pagristi  finansiniai rezultatai  padidina  verslo patrauklumq. Reikia pristatyti
prognozuojamas pajaomas ir, jei yra nukrypimy, juos reikia paaiskinti. Patarioma
apsvarstyti keletq finansiniy rezultaty ir atitinkamuy verslininko veiksmuy scenarijy —
optimistiSkesnj ir pesimistiskesn|. Svarbu, kad prognozés buty atnaujinamos, jei bty
vidiniy ar iSoriniy pokyciy. Finansiniome plane iséstoma (Ford et al., 2007):

v/ argumentai ir prielaidos, kuriais grindziamos finansinés
prognozes;

numatomos pajamy ataskaitos bent trejy mety laikotarpiui;
iSsamios pinigy srauty prognozés pirmiesiems dvejiems metams;
imonés balanso ataskaita verslo pradzioje, mety pabaigoje ir
bent trejy mety jmonés balansas.

XN




2.5. MENTORYSTE INOVACIJOMS

Mentorystés programos inovacijoms skatinti bdna sékmingos, kai jmonés viduje ir
aplinkoje ugdomas bendrystés jausmas pasitelkiant lygiaverte tarpusavio
mentoryste. Tai skatina bendradarbiavimg, komandinj darbq, pasitikéjimq, vysto

kdrybiSkg maqstymaq ir inovacijas jmonéje.

Tradiciné mentorysté taip pat naudinga. Labiau patyre ir iSmintingi jmonés
darbuotojai tampa jaunesniy inovatoriy, kuriems reikia paramos vystant socialinius
ir asmeninius jgudzius, integruojantis | jmone, mentoriais, padedanciais
jaunesniesiems suprasti jmonés misijq, vizijg ir jmonés tikslus. Dar vienas
mentorystés, skatinancios inovacijas, tipas yra atvirkstiné mentorysté, kur mentoriais
tampa Zmonés i§ Zemesnio organizacijos lygmens. Toks mentoriaus ir
konsultuojomojo bendravimas gali nustebinti abi Salis, nes konsultuojamasis
pakeiCia savo ruting, vysto naujus jgudzius, pasisemia idéjy, o mentoriai gali
pasijusti vertinami ir tobulinti lyderystés jgudzius.

Glaudus bendradarbiavimas skatina naujy projekty ir produkty sukdrimg (Moon,
2014). Pradedantiesiems verslininkams skirtingose mentorystés stadijose reikia
kitokios paramos. Pirmajame mentoriaus ir konsultuojomojo bendravimo etape
mentoriui ir konsultuojamajam reikia susiderinti, konsultuojamajom taip pat reikia
palaikymo, teigiaomo pozidrio, naudingy patarimy ir idejy.

Pradedant verslqg, mentoriaus patirtis ir Zinios yra labai naudingos. Mentorystei
pereinant j kitg etapq konsultuojomajam vis dar reikia mentoriaus palaikymo, bet ne
teoriniu, o praktiniu lygmeniu. Paskutiniome mentorystés etape mentoriaus
pagrindiné uzduotis yra jsitikinti, kad konsultuojamasis jgytas Zzinias geba taikyti
savarankiskai ir vystyti verslq visiSkai nepriklausomai ir tvariai. Tyrimai rodo, kad
verslo sékme lemia konsultuojomojo pasitikéjimas savo jégomis ir tai, ar
konsultuojamasis sumazina savo priklausomybe nuo mentoriaus (Cull, 2006).

Sékmingas mentoriy ir pradedanciyjy verslininky bendravimas priklauso nuo trijy
kriterijy: verslininko tipo, sprendimy versle priémimo ir verslo progreso stadijos.
Karybiskieji verslininkai, dar vadinami inovacijy lyderiais, kuria ir rinkai pristato
inovatyvius produktus. Sie Zmonés gali perzengti jprasto magstymo ribas, gali
originaliai galvoti ir rasti budy isspresti vartotojo problemas. Tokie verslininkai daznai

vysto aukstyjy technologijy jmones ir turi didelés jtakos tyrimams ir plétrai.




TechnologiSkai pazanguds verslininkai koncentruojasi | isradimus ir inovacijas,
aukstyjy technologijy produkty vystymaq, investavimaq | tyrimus ir plétrq, mokslininky
ir inzinieriy pritraukimq | verslq. Pastariesiems dviem verslininky tipams tinkamiausi
mentoriai yra Zzmonés, jsitrauke | tyrimus ir plétrq. Jeigu verslininkai yra linke priimti
sprendimus patys (cmgl. ,Lone Ranger® sprendimy priémimo stilius), jiems gali
nereikéti mentoriaus kuriant ateities jmones verslo modelj (konceptualiojoje verslo
stadijoje), nes jie mqsto nepriklausomai ir patys priima sprendimus.

Siems verslininkams gali reikéti tik psichologinés paramos (Memon et al., 2015).
Taciau, jeigu verslininkas abejoja priimdamas sprendimus (angl. ,Doubtful Minds*
sprendimy priemimo stilius), tuomet mentorius reikalingas ne tik verslo pradzioje.
Sie verslininkai, stokojantys patirties, daznai nepasitiki savimi, bijo rizikuoti, todél
jiems priimtina apsvarstyti visas alternatyvas, gauti informacijos i§ patikimo Saltinio
ir palaikymo i§ mentoriaus, kad buty priimtas tinkamas sprendimas.

Komunikacijos strategijos padeda pasiekti pagrindiniy tiklsy mentoriaus -
konsultuojamojo komunikacijoje. Komunikacijos tikslas (Radu Lefebvre & Redien-
Collot, 2013):

0 Adaptacija (prisitaikymas) prie rinkos — kuriant verslo projektq reikia

atsizvelgti j rinkos taisykles (projektas turéty atitikti egzistuojanéiq rinkos
praktikg,  l0kes&ius, taisykles ir nuostatas). Mentoriai  skatina
pradedanciuosius verslininkus  prisitaikyti prie ekonominiy, socialiniy,
kultdriniy ir rinkos sqlygy pasitelkdami jtikino ir jtraukimo strategijas.

ISskirtinumas rinkoje — iSsiskirti iS kity rinkoje esanciy produkty ir paslaugy

e transformuojant jas arba sukuriont naujas, kuriy rinkoje néra, bet kurios
blty vertingos klientams. Pasitelkdamas kritikos ir skatinimo strategijas,
mentorius skatina konsultuojomajj bati inovatyvesnj, maqstyti ir veikti ne
pagal jprastas normas, jsitikinimus ir vertybes, kad pastarasis galéty rinkai
pasidlyti kg nors naujo.

Kurdamas verslo plang pirmam tikslui pasiekti, pradedantis verslininkas turi turéti
batiny Ziniy ir gebéti prisitaikyti prie rinkos taisykliy, o antram tikslui reikia
kdrybingumo ir inovacijy (Radu Lefebvre & Redien-Collot, 2013). Verslo planas yra
naudinga priemoné vystyti verslo idéjq, jvertinti jos potencialq, pritraukti €8y, jkurti
veikianCig jmone pagal tinkamaq juridine formq ir nustatyti trumpalaikius ir vidutinio
ilgumo laiko verslo tikslus.




?

UZDUOTIS

Sukurkite naujos paslaugos, kurig ketinate pristatyti rinkoje, verslo modelj, strategijq
ir projektq. Parasykite nuosekly ir iSsamy verslo plang pagal savo sukurtg verslo
modelj. Galite naudotis ,InnoTools”  programa,  sukurta  Siam  tikslui:
http:/ /innoplatform.eu/index.php/en/innotoolsselectpath

@ Savo ziniy jvertinimas

1.Kas verslo plane svarbiausia siekiant pritraukti investuotojus?

2. Ar kurdamas verslo plang verslininkas turi nuodugniai iSanalizuoti rinkos
sqlygas ir kodél tai batina?

3. Kam skirta naujos jmonés verslo strategija?

4. Kokig komunikacijos strategijg mentorius gali pasitelkti skatindamas
konsultuojamojo kdrybinj ir inovatyvy mgstymaq?

5. | kokius skirtingy verslininky tipy bruozus (pvz., inovatyviojo lyderio,
technologijy lyderio) mentoriui reikty atsizvelgti siekiant tikslingai padéti
konsultuojamajam sukurti naujq verslo projektq?

6. Kokig paramq mentoriai konsultuojamiesiems teikia bendravimo
pradzioje, viduryje ir pabaigoje?

7. Kokias komunikacijos strategijas mentoriai gali naudoti, kad padéty
konsultuojamiesiems pritaikyti verslo projektus prie rinkos sqlygy?



http://innoplatform.eu/index.php/en/innotoolsselectpath
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3. EMOCINIAIl KOMUNIKACIJOS

ASPEKTAI'IR SPECIFIKA

lzanga
Siame skyriuje bus aptariama:
e Emocijy vaidmuo komunikacijoje
* Kas yra emocinis intelektas?
e Kaip mentoriai gali ugdyti ir naudotis emociniu intelektu?
e Penki budai atskleisti mentoriy emocinj intelektq
e Emocinio intelekto lavinimo pratimai mentoriams

Pagrindinés sqvokos

P. Salove ir J. Mayer apibrézé emocinj intelektq (EI) kaip gebejimq stebéti savo ir
kitu Zzmoniy emocijas, atskirti ir suvokti skirtingas emocijas, magstyti ir elgtis pagal
gautg emocine informacijq. Si samprata buvo tobulinama ir dabar apibrézia keturis
skirtingus, bet susijusius gebéjimus: emocijy suvokimq, emocijy panaudojimg,
emocijy supratimq ir emocijy valdymqg (1 pav.).

EMOCINIS
INTELEKTAS

1 pav. Keturi emocinio intelekto gebéjimai




Mentorysté, paremta emociniu intelektu

Mentorysté, paremta emociniu intelektu, yra intensyvds, abiem Salims naudingi
vystymosi santykiai tarp mentoriaus ir konsultuojamojo. Tokie santykiai ugdo ir
priklauso nuo emociniy, socialiniy jgudziy, kurie lavina magstymaq, padeda veikloje ir
karjeros kelyje, skatina tobuléti ir yra naudingi paciam asmeniui ir kitiems.

3.1. EMOCIJY VAIDMUO KOMUNIKACIJOJE

P. Ekman, tyres Zmogaus emocijas, iSskyré SeSias veido israiskas, atspindinCias
pagrindines emocijas, kurias atpazjsta beveik visi pasaulio Zzmonés: laime, liddesj,
pyktj, baime, pasibjauréjimq ir nuostabq. Sios veido israiskos parodo tai, kaip
Zzmogus I8 tiesy jauciasi. TacCiau yra daugybé emocijy, kurios kyla susijungiant ar
persidengiant SeSioms pagrindinéms emocijoms. Gyvendami mes patiriame
Ivairiausiy emocijy, tokiy kaip nuosirdi meilé, empatija, kurios mums asmeniskai yra
svarbiausios. Taciau yra tokiy emocijy kaip pyktis, iSdidumas, pavydas, kurios trikdo
muasy vidine ramybe ir skatina mus pacius ir kitus skaudinantj elgesj. Emocijos gali
paveikti net ZzZmogaus sveikatq. Yra sakoma, kad sveikame klne — sveika siela. Kai
mes bandome uZgniauzti savo emocijas, jos pasireiskia tokiomis ligomis kaip,
pavyzdziui, depresija, nerimas, panika, valgymo sutrikimai ir t. t.

LIOD L NGAS
sveik I8 elétas,
problemos, patenkintas,

depresija, optimistiskas,
atstimimas dziaugsmingas

PIKTAS SUSlJ.AU NES
Tjes en'gu2|9_st| gas,
rges . JGUCIOH’[I?
@ konkurencijq,

energingas,

I§QANDES SVELNUS
Isitempes, jauciantis,

Ibaugintas geras

2 pav. Pagrindiniy emocijy aprasymas




Gebéjimas atpazinti emocijas ir jomis pasidalinti su kitais yra menas. Tie, kam
pavyksta tai padaryti, iSmoksta palaikyti sveikus santykius. Jeigu jsiklausome | kity
jausmus, jsijauCiome ir suprantame kity emocijas, mudsy komunikacija tampa
vertingesné. Tai padeda iSvengti nebdtiny konflikty. Mes tampame lankstesni ir
lengviau prisitaikome prie kity. TacCiau, norint iSugdyti Siuos jgudzius, reikia mokytis,
kaip atpazinti ir parodyti savo emocijas kitiems.

3.2. KAS YRA EMOCINIS INTELEKTAS?

Emocinis intelektas (EI) neretai yra svarbesnis u? intelektq (IQ) siekiant sékmeés
asmeniniame gyvenime ir karjeroje. Siandieniniame pasaulyje madsy sékmé daznai
priklauso nuo sugebéjimo skaityti kity zmoniy siunCiamus signalus ir tinkamai j juos
reaguoti.

Todél reikia vystyti brandzius emocinio intelekto jgudzius, norint geriau suprasti ir
derétis su kitais Zmonémis, ypacC Siais globalios ekonomikos laikais. Kitaip nei
asmenines, nei profesinés sekmeés nepasieksime.

,Juasy emocinis intelektas yra jasy gebéjimy lygis suprasti kitus Zzmones, tai, kas juos
motyvuoja ir kaip su jais bendradarbiauti’, - teigia H. Gardneris, jtakingas Harvardo
teoretikas. Mokslininkai yra iSskyre penkias pagrindines emocinio intelekto jgtdziy
kategorijas.

SAVIMONE

SAVIKONTROLE

EMOCINIS
INTELEKTAS

SOCIALINIAI
IGUDZIAI

3 pav. Penkios emocinio intelekto (El) jgiidziy kategorijos




Gebéjimas atpazinti emocijq yra
esminis El bruozas. Ugdant
savimone reikia priimti tai, kq is
tiesy jauciate. Jeigu galite savo
emocijas jvertinti, galite jas ir
valdyti.

Kaip suprasti penkias emocinio intelekto (El) jgadziy kategorijas

1 lentelé

Emocijy suvokimas. Jasy gebéjimas
atpazinti savo emocijas ir jy jtakq.
Saviverté. Uztikrintumas savo verte ir

gebéjimais.

Daznai nekontroliuojame to,
kokias emocijas patiriame. Taciau
mes i$ dalies galime kontroliuoti,
kiek emocija tesis, pasitelkdami
ivairias negatyviy emocijy, pvz.,
pykcio, nerimo, liidesio
palengvinimo technikas. Tokiy
techniky pavyzdziai yra jvertinti
teigiamus situacijos aspektus,
iSeiti pasivaikdCioti, medituoti,
pasimelsti.

Savikontrolé. Valdyti zalingus
impulsus.

Pasitikéjimas. ISlaikyti atvirumo,
dorumo standartus.

Sqziningumas. Prisiimti atsakomybe
uZ savo veiksmus.

Prisitaikymas. LanksCiai reaguoti |
pokycCius.

Inovatyvumas. Atvirumas naujoms
idejoms.

Motyvacijai reikalingi aiskiai iskelti
tikslai ir pozityvus nusiteikimas.
Net jei esate linke | pesimistiSkg
pozilrj, jdéje pastangy galite
iSmokti maqstyti pozityviau. Jei
pastebésite negatyvias mintis vos
joms atsiradus, galite pakreipti jas
pozityvia linkme ir tai padés jums
pasiekti savo tiksly.

Entuziazmas. Nuolatinis noras
tobuléti ar pasiekti nepriekaistingy
rezultaty.

Isipareigojimas. Atsizvelgimas |
grupés ar organizacijos tikslus.
Iniciatyvumas. PasiruoSimas veikti
atsiradus galimybémes.
Optimizmas. Nuoseklus tiksly
siekimas nepaistant klidciy ir
nesekmiy.

Gebéjimas suprasti, kaip jauciasi
kiti Zzmones, yra svarbus ir
asmeniniame gyvenime, ir
siekiant karjeros. Kuo geriau
mokésite atpazinti kity emocijas is
jums siunc¢iamy signaly, tuo
geriau galésite tinkamai parodyti
savo emocijas kitiems.

Orientavimasis | paslaugas.
Numatyti, suprasti ir patenkinti klienty
poreikius.

Kity tobuléjimo skatinimas. Pajausti,
kur kitiems reikia tobuléti ir skatinti jy
gebéjimus.

Pasinaudojimas jvairiais svertais.
Plésti galimybes per jvairius Zmones.
Politinis sgmoningumas. Pastebeéti
grupés emocinj nusiteikimq ir galios
santykius.

Supratingumas. Suprasti kity Zzmoniy

poreikiy ir nory priezastis.




Geri tarpasmeniniai jgtdziai yra e Jtaka. Efektyviy jtikinimo taktiky

nepaprastai svarbus ir naudojimas.

asmeniniome gyvenime, ir e Komunikacija. Aiskiai déstyti mintis.
karjeroje. Siuolaikiniame e Lyderysté. |kvépti ir tinkama kryptimi
technologiskai pazangiame vesti Zzmones.

pasaulyje techninés zZinios e PokyCiy inicijavimas. Pradéti ar
prieinamos visiems. Taciau valdyti pokycCius.

bendravimo gebéjimai dabar e GincCy valdymas. Suprasti, iSsiaiskinti
tapo dar svarbesni, nes reikia ir iSspresti nesutarimus.

auksto El, norint geriau suprasti e RySiy kdrimas. Puoseléti asmeninius
kitus ir deréetis globalios santykius.

ekonomikos sqlygomis. e Bendradarbiavimas. Dirbti kartu su

kitais siekiant bendry tiksly.
e Komandiskumas. Sukurti grupés
sinergijq siekiant bendry tiksly.

3.3. KAIP MENTORIAI GALI TOBULINTI IR TAIKYTI
EMOCINIO INTELEKTO JGUDZIUS?

Remiantis teorija, taip, kaip zmonés turi platy intelektiniy gebéjimy spektrq, taip jie
turi ir daug emociniy jgudziy, i esmeés veikionCiy magstysenq ir veiksmus.

Vis daugeéja jrodymy, kad emocinis intelektas yra svarbus profesinéje veikloje.
Pasitelkdami savo emocinio intelekto jgludzius Zmonés sékmingai siekia karjeros ir
puoseléja gerus santykius.

Tyrimai parodé, kad zZmonés, turintys aukStesnj emocinj intelektq, pasiekia
sekmingesnés karjeros, kuria tvirtus asmeninius santykius, turi puikius lyderystés
igUdzius ir yra sveikesni uz tuos, kuriy emocinis intelektas Zzemas.

Emocinis intelektas (EI) yra tai, kaip gerai Zzmogus supranta ir valdo savo bei kity
Zmoniy emocijas ir panaudoja tas Zinias santykiaoms kurti. Emocinio intelekto
vystymas labai svarbus darbe, kur aukstas El yra siejamas su aukstais pasiekimais.
Norint jvertinti emocinj intelektq, paprastai pateikiami tokie klausimai:




Ar Sis Zmogus suvokia savo stiprigsias ir silpngsias puses?
Ar 8is Zmogus gali suprasti kity emocijas?

Ar 8is Zmogus geba kurti ir vystyti santykius?

Ar 8is Zmogus yra motyvuotas ir prisitaikantis?

Kaip 8is Zmogus reaguoja j spaudimqg?

SCNRN

Emocinis intelektas svarbus mentoriui. Buvo jrodyta, kad aukstu emociniu intelektu
pasizymintys mentoriai pelno didesn] besimokancCiyjy pasitikéjimg. Be to, yra
savybiy, kurias mentoriui naudinga tobulinti. Pavyzdziui, aukStas empatijos lygis
padeda siekiant karjeros ir teikiant psichologine paramg mentorystés programose.

Keletas bruozy, vertinamy emocinio intelekto klausimynais (pvz., TEIQue),
mentorystéje yra siejami su gebéjimu tinkamu budu pateikti atsakymus ir atlikti
ivairias mentorystés funkcijas. Emocinis intelektas taip pat yra svarbus, kai
mentorius nori bati teigiomu pavyzdziu konsultuojomajam.

Aukstas El vertingas ir konsultuojamiesiems, nes jis susijes su tuo, kaip greitai mokosi
konsultuojamasis, o tai toliau siejasi su pasitenkinimu savo veikla ir pozidriu j karjerq.

R. Opengart ir L. Bieremos straipsnyje (Emotionally Intelligent Mentoring, 2016) buvo
apzvelgta moksliné literatdra siekiant parodyti, kaip emocinis intelektas paveikia
mentorystés  santykius ir padaro juos naudingesnius ir mentoriui, ir
besimokanciajam. Autoriai pateikia iSvadq, kad bdtina pasirinkti aukstu emociniu
intelektu pasizymintj mentoriy, kuris galés panaudoti savo emocines kompetencijas
mentorystés santykiy potencialui didinti.

Cremona (2010) tyré treneriy emocinj intelektq, tagiau jos rekomendacijos gali bdti
taikytinos ir mentoriams. Autoré sillo | treneriy rengimaq jtraukti tokias temas, kaip
empatija, kino suvokimas ir santykiy vystymas, sujungti emocijas su jsitraukimu,
motyvacija, atsparumu, lyderyste ir prisitaikymu prie pokycCiy. Ji teigia, kad reikéty
~,demistifikuoti pozilrj | emocijas <..>, plésti ir gilinti pozidrj | emocijas <..>
profesinéje aplinkoje”.

Opengart ir Bierema teigia, jog norint gauti kuo daugiau naudos i§ mentoriaus ir
besimokanciojo santykiy, svarbu atsizvelgti, jvertinti, aptarti ir mentoriaus, ir
konsultuojomojo emocinj intelektq. Anot autoriy, tai paskatinty mokymasi, kurty
sékmingesnius mentorystés santykius ir duoty ilgalaikiy rezultaty.




Aukstu emociniu intelektu pasizymintys mentoriai, kurie gerai pazjsta save, gali
puikiai kontroliuoti savo elgesj, suprasti, motyvuoti ir padéti konsultuojamiesiems
pasiekti savo tiksly, taip kurdami naudingus mentoriaus — besimokanciojo santykius.

3.4. PENKI BUDAI, KAIP ATSKLEISTI MENTORIAUS
EMOCIN] INTELEKTA

Emocinio intelekto ir mentorystés tyrimais nustatyta, kad kuo auksStesnis mentoriaus
emocinis intelektas, tuo labiau juo pasitiki konsultuojamasis. Nors 76 proc. Zzmoniy
mano, kad mentorysté yra svarbi, tik nedidelé dalis turi mentoriy. Savybeés, kuriy
reikia  emociniu intelektu pasizyminCiom mentoriui, yra saves pazinimas,
savireguliacija, motyvacija, empatija ir socialiniai jgtdziai. Yra keletas budy, kaip
galime nustatyti, ar potencialus mentorius pasizymi rySkiomis Siy sriciy savybémis.

0 Puikus saves pazZinimas
Bendraudami su potencialiu mentoriumi, klauskite jo ne tik apie jo sékmes, bet ir
apie nesékmes, sunkumus ir ko jis i§ jy iSmoko. AukStu emociniu intelektu
pasizymintys mentoriai atvirai pasidalys savo jausmais, baimémis ir abejonémis ir
papasakos, kaip juos jveiké. Jie atskleis savo silpnybes ir gebés pasidalyti tiek savo
stipriosiomis, tiek tomis sritimis, kuriose vis dar siekia sékmeés. Saugokités zmogaus,
kuris, atrodo, turi visus atsakymus ir néra atviras bei linkes parodyti savo savybiy,

kurios daro jj pazeidziama.

Pamirsta savo ego ir sutelkia démesj j

konsultuojamojo poreikius
Sékmei pasiekti bdtinas didelis pasitikejimas savimi ir sveikas ego, taciau kalbant
apie mentoryste, mentoriaus ego turi likti nuoSalyje, kad buaty atsizvelgta |
konsultuojomojo asmens poreikius. Emociskai iSpruses mentorius yra uztikrintas
savo gebéjimais ir jam nereikia glostyti savo ego. Jis vengia prisiimti nuopelnus uz
savo sékme ir vietoje to giria kitus, savo komandqg ar partnerius. Klausydamiesi jo
pajusite, kad jis jauCia pasitenkinimg matydamas kity sekme.

e Valdo savo emocijas ir iSlaiko tam tikrq atstumq
Nuodugni ir kokybiSka mentorysté kartais gali bati emociskai jtempta.
Konsultuojamasis gali priimti svarbius sprendimus, kurie turés jtakos visam likusiom

jo gyvenimui, ir tikétis, kad mentorius jam patars. Tokiu metu konsultuojomam
asmeniui reikia Zmogaus, gebancio valdyti savo emocijas ir islikti objektyviam.




leSkodami mentoriaus, pasidomeékite, kaip jis praeityje sprendé emociskai jtemptas
situacijas ir kq suzZinojo apie save. Tinkamas mentorius yra tas, kuris papasakoja
iistorijq, kaip sugebéjo suvaldyti save emociskai sudétingoje situacijoje. Tai gali

reiksti, kad jis nusprendé padaryti pertraukq, kol sugebéjo atvésti.

Teikia rekomendacijas, padedancdias
konsultuojamam asmeniui paé¢iam priimti

sprendimus
Geri mentoriai teikia patarimus, paramg, sidlo skirtingus poziarius, taciau pripazjsta,
kad konsultuojomasis galiausiai pats turi priimti sprendimus. Jie supranta, kad ne jie
turi gyventi su tokio sprendimo pasekmémis ir stengiasi nesakyti konsultuojomajam,
kq jis turéty daryti.

~-Emociskai iSpruses mentorius leidzia konsultuojamam asmeniui vadovauti pokalbiui
ir suvokia, kas sakoma ir kas nepasakoma. Geras mentorius, remdamasis stebéjimu
ir aktyviu klausymusi, uzduoda mastyti skatinanCius klausimus, kad padeéety
konsultuojamajam istirti jvairias galimybes, atskleisty neaisdkias vietas ir padéty jom
pereiti nuo problemos prie jos sprendimo’, - sako Foramas Shethas, ,Ama La Vida®
vyriausiasis treneris ir vienas is jkaréjy.

Taip pat mentoriai turi suprasti, kad tai, kq jie daryty tam tikroje situacijoje, nebutinai
yra geriausia asmeniui, kurj jie konsultuoja. Rinkdamiesi mentoriy, paklauskite jo, kaip
turétuméte elgtis tam tikroje situacijoje. Jei jis padeda jums tyrinéti giliau ir toliau,
laikykite ji potencialiu kandidatu. Jei jis tiesiogiai nurodo, kq turétuméte daryti, eikite
toliau ir ieSkokite kito kandidato.

e Turi paslaugy teikimo patirties, yra jveikes kliatis,
demonstruoja teigiamgq poziarj ir dékingumo
jausmq

Kadangi mentorysté daznai yra nemokama paslauga, kuriq teikia mentorius,
ieSkokite Zzmogaus, kuris nuoSirdziai dziaugiasi galedamas padeéti kitiems. Geriausi
mentoriai jau yra teike pagalbg savo Seimoms, kitiems asmenims ir bendruomenei.
Tokio tipo Zzmonés geba zZvelgti placiau, nei tik | savo poreikius, ir jauCia atsakomybe.
Jei nesate tikri dél kandidato patirties Siuo atzvilgiu, uzsiminkite apie savanoriskq
veiklq, kurig vykdéte ar planuojate vykdyti, ir pazidrékite, kaip jis reaguos. Aukstq
emocinj intelektq turintys mentoriai galés pasidalyti, kaip jie jaucCiasi padéedami
kitiems. Geri mentoriai nebdtinai yra nejtikétinai turtingi ar sékmingi visose srityse,
taCiau jie sékmingai sugebéjo jveikti gyvenimo klidtis. Jie atvirai reiskia déekingumaq ir
pozityviai, optimistiskai zvelgia | ateit;.




Jie prisima atsakomybe uz savo klaidas ir trakumus ir didziuojasi tuo, kq iki Siol
pasieké. Jus jaucCiate, kad jie gali suprasti jisy sunkumus, nes patys juos patyre.
BUkite atsargus su tais, kurie vis dar iSgyvena sunkig situacijg, nes jie gali ieskoti,
kam pasiguosti, 0 ne kam padéti. Jums reikia Zzmogaus, kuris galéty jums pasidlyti
gaires ir palaikyti, nes yra patyres panasiy sunkumy, o ne Zmogaus, kuris pats
uzstrigo situacijoje.

Toliau pateikiomi keli naudingi Zingsniai tiems mentoriams, kurie nori daugiau
suzinoti apie emocinj intelektq, bet dar neturi savo emocinio intelekto tobulinimo
plano.

Sie pratimai ne tik pagerins mentoriy gebéjimq suprasti savo emocijas ir dirbti su
jomis, bet ir suteiks jiems jrankiy, padedancCiy ugdyti klienty, mokiniy ar
konsultuojomuyjy emocinj intelektq.

3.5. VEIKLOS EMOCINIAM INTELEKTUI LAVINTI

UZDUOTIS
Emocinio sgqmoningumo ugdymas

Sios priemonés tikslas - padéti mentoriams ugdyti savo emocinj sgmoningumaq
pasitelkiont sgmoningqg meditacijg. Sis pratimas padeda jsisgmoninti  savo
emocijas. Tai jusy galimybé is tikryjy pazinti savo emocijas. Taip praktikuodami
emocinj sgmoningumaq, galite ugdyti savo emocinj intelektq. Pirmq kartg galite
paprasyti patikimo asmens perskaityti jums tekstq, tada galésite tiksliau atlikti
uzduotj.

Emocinio sgmoningumo meditacijos scenarijus

c Isitaisykite patogioje sédimoje padétyje, pasidéje pagalvéle ant grindy
arba ant kédeés. Stuburas turi bati tiesus, o peciai nuleisti. Svelniai
uzmerkite akis arba, jei norite, tiesiog Svelniai sutelkite zvilgsnj prieais
save.

e Sédédami atkreipkite démes;j j tai, kur jusy kanas lieCiasi: galbut pédos

lieCia grindis, nugara remiasi | kéde.




Atkreipkite démesj | savo kvépavimq. Stebékite mazdaug penkis
lkvépimus ir iSkvépimus, jausdami arba jsivaizduodami, kaip oras jeind j
kdnq ir iSeina i$ jo.

Dabar perkelkite démesj nuo kvépavimo | kang ir pradékite léetai jj
analizuoti nuo galvos iki kojy, stebédami visus esamus jausmus ar
emocijas.

Galite aptikti daugybe jausmy ar emocijy visame ktne. Siam pratimui
pasirinkite vienq jausmq ar emocijq, j kuriq dabar sutelksite démes;.

Atkreipkite démesj, kurioje kUno vietoje yra §i emocija. Kurioje kuno
dalyje yra Sis jausmas?

Didelis ar mazas yra jausmas?
Kur yra Sio jausmo krastai? Ar jo briaunos yra astrios, ar minkstos?

Ar jausmas turi spalvg? Jei taip, ar spalva keiCiasi, ar iSlieka tokia pati?

Ar jausmas sunkus, ar lengvas?

Ar jausmas juda, ar nejuda?

Ar jausmas tvirtas, ar minkstas? Ar jis Siurkstus, ar lygus? Jei galécCiau
paliesti §j pojatj ranka, kokia buty jo tekstura?

Jei norétuméte jvardinti §j jausmq ar emocijq, kaip jis baty
pavadintas? Ar galite jj atpazinti? Ar galite suteikti jom pavadinimq?

Jei Sio jausmo pavadinimas neateina jums | galvg, nieko baisaus.
Bukite malonUs sau ir toliau smalsiai stebékite §j jausma kune, kol jums
taps aiskesné jo prigimtis.

Toliou bandykite pazinti Sig emocijg. Kai pajusite, kad pasiekéte
komforto ir supratimo lygj, Svelniai atmerkite akis ir vél sutelkite démesj
I kambarj, kuriaome esate.
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Apmgagstymas
Pasiimkite balto popieriaus lapq ir kuo iSsamiau aprasykite 1 zingsnio
patirti. Radydami apie savo patirt], susijusiq su Sia emocija, geriau jq
suprasite ir pazinsite.
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UZDUOTIS
Emocijy isSifravimas analizuojant kalbq,
kling ir veidqg

Sio jrankio tikslas - padidinti mentoriaus gebeéjimq tiksliai suvokti ir suprasti kity
Zmoniy emocijas.

Emocijy isgyvenimq atspindi kalbos, kino ir veido pokycCiai. Pavyzdziui, dZziaugsmq
iSgyvenantis Zzmogus gali kalbéti garsiai, daug gestikuliuoti ir vartoti teigiamus
zodzius, pavyzdziui, ,grazu® ir ,jdomu®. Toliau pateikioma kalbos, kGno ir veido

aspekty, kuriuos dazniausiai veikia misy emocijos, apzvalga:

1: VEIDO ISRAISKA

2: KUNO RAISKA

3: KALBA

Veidas yra dinamiska
drobé, kurioje Zzmonés
parodo savo emocines
blsenas ir i§ kurios jie
isSifruoja kity emocines
bldsenas. Pavyzdziui,
nustebes Zzmogus gali
pakelti antakius, placiai
atmerkti akis ir atverti
zandikaulj. Kai iSryskeja
viena emocija ir zmogus
nesistengia jos pakeisti ar
nuslépti, veido iSraiska
paprastai fiksuojasi nuo
0,5 iki 4 sekundziy ir apima
visq veidq. Gebéjimas
teisingai suvokti ir suprasti
kity Zmoniy emocijas i
veido iSraiskos yra susijes
SuU geresniu asmeniniu ir
socialiniu veiksmingumu,
todél yra vienas i
svarbiausiy Zzmogaus
funkcionavimo aspekty.

Yra jrodymy, kad daugybe
emocijy, jskaitant
pasididziavimg, gedaq,
pyktj, baime ir
pasibjauréjimaq, galima
tiksliai isSifruoti is
neverbaliniy kdno
apraisky. Pavyzdziui,
pasididziavimq paprastai
rodo iSpusta kratiné, j virSy
pakelta galva ir iSskéstos
rankos - pakeltos nuo
kdno, ant kluby arba
pakeltos virs galvos
suspaustos j kumscius.
Emocijy iSraiskos kinu yra
universalios, jos gali bati
taikomos jvairioms raséms
ir skirtingoms kultroms,
jas patikimai atpazjsta
mMazi vaikai ir spontaniskai
rodo aklieji.

Zmonés vartoja §imtus, jei ne
takstancius, terminy emocinéms
bldsenoms iSreiksti. Kai kuriais
atvejais zodziai tiesiogiai nurodo
iSgyvenamq emocijq. Pavyzdziui,
baimeés isgyvenimq galima isreiksti
sakant ,.a$ bijau®. Kitais atvejais
emocinei busenai jvardyti vartojami
vaizdingi issireiskimai, pasikliaujant
metaforomis ar analogijomis, kad
baty isreiksta subjektyvi individo
patirtis. Lietuviy kalboje yra Simtai
lingvistiniy posakiy, dazniausiai
vartojamy kalbant apie emocijas.
Pavyzdziui, ,drebeti kaip lapui,
Ljaustis jstrigusiam®, ,pasiekti
dugng’. Akivaizdu, kad norint i§
kalbos tiksliai isSifruoti emocijq,
reikia zinoti zodziy ar posakiy,
vartojamy emocijai perteikti,
reikSme. IS tiesy iSSifruoti emocijas
ne gimtqja kalba yra sunkiau nei
gimtgja. Be verbalinés informacijos
kalboje, emocijos taip pat
iSreiSkiamos neverbalinémis kalbos
savybémis, tokiomis kaip kalbos
intonacija, garsumas ir tempas.




Sios trys emocineés israiskos ypatybés (veido, kiino ir zodZio)

veikia kartu, o ne atskirai. Pavyzdziui, norint iSSifruoti kito asmens emocijas, vargu
ar tikslinga sutelkti démesj tik | Zodzius, atsizvelgiant j tai, kad neverbaliniai
zenklai keiCia, papildo, iliustruoja, pabrézia ir priestarauja zodziams, kuriuos jie
lydi. Veido ir kuno iSraisSky integravimas yra butinas norint perteikti visq emocijos
esme.

L

PRATIMAS: kity Zmoniy emocijy skaitymas

Atlikdami §j pratimq praktikuosités ,skaityti® kity zmoniy emocijas. Skaitydami kity

Zmoniy emocijas, analizuokite jy veido israiskq, kalbéjimo ir judesiy manierq. (Siy

trijy emocijy israiskos ypatybiy apzvalga pateikta A priede).

VEIDO SIFRAS

Kol kalbetojas pasakoja
savo istorijq, jUs turite
atidziai stebéti jo veido
iSraiskq. Pavyzdziui,
galite pastebéti, kad
kalbeétojo akys placiai
atmerktos, IGpos
itemptos, o skruostai
paraude. Kiekvieng
kalbétojo pasakojimo
metu pastebétq
emocijq reiskiantj veido
Zenklq uzradykite
Zemiau esancioje
vertinimo skiltyje, o tada
pagristai spékite, apie
kokiq emocijq
kalbétojas pasirinko
kalbeti.

KUNO SIFRAS

Kol kalbetojas pasakoja
savo istorijq, jUs turite
atidziai stebéti jo kGno
raiskq. Pavyzdziui, galite
pastebéti, kad kalbétojas
yra susikuprines, jo
zvilgsnis nukreiptas
Zemyn, o kratiné jdubusi.
Toliau esancioje
vertinimo skiltyje
uzrasykite kiekvienq ktno
emocijos zenklq, kurj
pastebéjote kalbétojo
pasakojimo metu, ir tada
pagristai spékite, apie
kokig emocijq kalbétojas
pasirinko kalbéti.

KALBOS SIFRAS

Kol kalbetojas pasakoja
savo istorijq, jusy uzduotis
- atidziai stebéti jo kalbq,
iskaitant tai, kas sakoma
(pvz., galite pastebeti, kad
kalbétojas vartoja
signalinius zodzius ir
terminus, tokius kaip
,jauciausi kaip spgstuose”
arba ,buvau pakylétas®), ir
tai, kaip kalbama (t. y. ar
kalbétojas kalba greitai,
garsiai ar tyliai, balso
intonacija auksta ar
7ema?).
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PAKVIESKITE KA NORS

(drougq ar konsultuojamajj) penkias minutes pasidalyti savo emocine istorija.
Turétumeéte tiesiog stebéti, nereaguodami | kalbantjjj, ir uzrasyti pastebéjimus |

baly lenteléje nurodytq vietq.
Norédami padidinti pratimo sudétinguma, taip pat galite paprasdyti kalbanciojo
‘ P

asirinkti konkretesnj emocijy apibudinimaq. \

Emocijy sqrasas

Pyktis

inirSis, pasipiktinimas, pyktis, irzlumas, priesiSkumas, smurtas

Licdesys

sielvartas, liddesys, nidrumas, melancholija, neviltis, vienatve, depresija

Baime

nerimas, baimé, nervingumas, isgqstis, panika

Dziaugsmas

malonumas, laimé, palengvéjimas, palaima, pasididziavimas, jaudulys, ekstazé

Susidomejimas

draugiskumas, pasitikéjimas, gerumas, prieraiSumas, meilé, atsidavimas

Nustebimas

Sokas, nuostaba, apstulbimas

Pasibjaurejimas

panieka, pasibjauréjimas

Geda

kalté, géda, apmaudas, gailestis, apgailestavimas, atgaila

vl

v

‘ UZSIRASYKITE \

kiekvieng zodinj emocijos zenklq, kurj pastebéjote kalbétojo pasakojimo metu,
irasykite | Zemiau esanciq vertinimo skiltj, o tada pagristai spékite, apie kokiq

‘ emocijq kalbétojas nusprendé kalbéti. \
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3.

UZDUOTIS
Saves pazinimo lavinimas

Siq saves pazinimo stiprinimo uzduociy lentele parengé Floridos valstybinis
universitetas.

Ji prasideda nuostabia mintimi, kuri teigia: sunku keisti save, kai nezinai, nuo ko
pradétil Saves pazinimo stiprinimas  padés jums iSsiaiskinti, kokios yra jasy
stipriosios puseés, koks yra jusy emocinio intelekto kompetencijos lygis ir | kq
turétumete sutelkti savo pastangas noredami tobuléti.

UzduoCiy lenteléje iSvardyta 30 stiprybiy arba charaokterio bruozy, kurie, jusy
manymu, yra stipriosios arba tobulintinos sritys.

Vienoje puséje galite nurodyti tris savo stiprigsias puses, o kitoje - tris savybes, prie
kuriy norétuméte padirbeti.

Jei galvojate apie kokiq nors stiprigjq puse ar sritj, kuriq norétuméte patobulinti ir
kuri néra jtraukta j sqrasq, batinai jq jrasykite. JUsy sqradas turéty bati pritaikytas
jums, todél pridékite ir redaguokite tai, ko jums reikia!

Saves pazinimo uzduotis

PrieS keisdami save, turite zZinoti, ties kuo turésite dirbti. Saves pazinimas - tai
nesibaigiantis savianalizés, jvairy savo savybiy vertinimo procesas. Visi turime
stipriyjy pusiy ir riboty gebéjimy. Saves pazinimg galima ugdyti, 0 savo stipriyjy ir
silpnyjy pusiy nustatymas gali padeéti tai daryti. Skirkite Siek tiek laiko atpazinti sritis,
kurias reikia tobulinti, ir sgmoningai stenkités ugdyti ar stiprinti Siuos savo aspektus.

I8sirinkite tris savo stiprigsias puses ir tris sritis, kurias norétumete patobulinti. Jei
nematote Cia tarp iSvardyty savybiy, drgsiai jraSykite savo! Pasirinke bruozus,
kuriuos reikia tobulinti, pagalvokite ir aprasdykite, kokiy pastangy reikia Siems
bruozams lavinti.




=

Kdrybingas, pasitikintis savimi, susitelkes, rlGpestingas, siekiantis tikslo,
laimingas, sqZziningas, jautrus, nepasiduodantis, norintis mokytis, atviras,
iISradingas, turintis vilties, ramus, iStikimas, atlaidus, aistringas, pozityvus,
malonus, linksmas, lyderis, kantrus, smalsus, dvasingas, nuolankus,
palaikantis, patikimas, darbstus.

STIPRIOSIOS PUSES NORIU TOBULINTI

Efektyviai mokytis ir praktikuoti emocinj intelektq galima tiek dirbant grupéje, tiek
individualiai. Pratimai gali prasidéti nuo saves vertinimo, o tada apima keturiy
pagrindiniy emociniy jgudziy lavinima:

Vv, saves pazinimq;

v/ saves valdymg;

\/ socialinj sgmoningumaq;
v santykiy valdyma.

Tyrinédami savo emocinio intelekto galimybes, asmenys gali ieSkoti konkreCiy budy,
kaip emocinio intelekto jgUdzius pritaikyti mentorystés veikloje. ISmoke emocinio
intelekto jgudziy, juos praktikuokite. Pradéje ugdyti naujus emocinio intelekto
igUdzius, turite pakankamai ilgai praktikuoti naujg elgesj, kad jis tapty jprastas.
Smegenys meégsta efektyvuma ir jos suteiks neurony plastiskuma, reikalingq naujom
elgesiui palaikyti tik tada, kai tq elgesj kartosite vél ir vél. Bet kuri situacija, kurioje
susiduriate su Zmogumi, yra emocinio intelekto praktikos sritis.

@ Savo ziniy jvertinimas

1.Kodél emocinis intelektas toks svarbus mentoriaus ir konsultuojamojo
bendravimui?

2.Kaip kiekvienas gali lavinti, naudoti ir taikyti emocinj intelektq?

3. Kaip sekési atlikti minétq veiklg? Kokie aspektai buvo sudeétingi?

4. Kq vertingo jsiminéte?
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4. MENTORYSTES SANTYKIAI

lzanga
Siame skyriuje:
e Analizuosime mentorystés santykius mentoriaus ir konsultuojamojo poziuriu
e Aptarsime galimybes, kurias skaitmeninés technologijos gali suteikti verslo
mentorystei (e-mentoryste)
e Aptarsime mentoriaus maqstysenq

Pagrindinés sqvokos

* Mokymas

e Skaitmeninés technologijos: e-mentorysté, internetiné mentorysté

e Socialiniai jgtdziai

e Ugdytojai: organizacinés socializacijos atveju ugdytojai yra agentai, kurie teikia
su karjera susijusiq ir (arba) psichologine paramg proteguojamam asmeniui
(konsultuojamajam)

4.1. MENTORYSTES SANTYKIAI MENTORIAUS
POZIURIU

Siame skyriuje aptariami jvairds mentorystés santykiy aspektai mentoriaus pozidriu,
pabréziant pagrindinius mentoriaus jgudzius, savybes ir modelius.

Verslo mentorystés santykiai

Pastaraisiais metais verslo mentorystés tema susilauké didelio mokslininky
démesio.

Mentorysté atspindi dviejy subjekty, paprastai vyresnio asmens ir jaunesnio asmens,
santykius.

Mentorystés santykiai skiriasi nuo kity organizaciniy santykiy, pavyzdziui, supervizijos,
ir apima asmenis, kurie gali dirbti arba nedirbti kartu.




Mentorysteés jgldziai

Paprastai mentorystés tikslas - padéti zmogui rasti tinkamus sprendimus arba
pasidlyti patikrintg metodikq, kaip kq nors iSspresti ir jveikti.

| paveiksle pavaizduotas mentorystés procesas.

MOKYMOSI PROCESAS

A4

TIKSLAI IR

UZDAVINIAI TOBULINIMAS

TARPASMENINIAI SANTYKIAI

1 pav. Mentorystés procesas
(sudaryta autoriy)

Mentoriai dalijasi savo patirtimi, idéjomis ir Ziniomis su besimokanciaisiais,
patardami jiems, kaip aiskiai apibrézti veiksmus, kuriy jie noréty imtis.

Svarbus mentoriaus jgudis yra aktyvus klausymasis. Tai gebéjimas klausytis
konsultuojamojo ne dél bendravimo, bet stengiantis suprasti jo istorijq ir problemas,
kurias jis nori spresti.

Mentorius turéety skirti démesio tam, kad:

\/ atskleisty konsultuojamo asmens problemaq;

v iSklausyty ir suprasty konsultuojomo asmens nuomone, prielaidas
ir jo pateiktus faktus;

Vv uztikrinty, kad konsultuojamasis jaustysi isklausytas ir jo problema
bus iSnagrinéta.

Be to, mentorius turéety iSmanyti konsultuojaomojo verslo kontekstq ir jo vartojamus
verslo terminus. Verslo konteksto iSmanymas yra naudingas ir suteikia mentoriui
patikimumo.




Todél bdtina mentorystés sqlyga yra verslo konteksto apzvalga. Galiausiai
mentorius turéty pasirinkti mentorystés tipq ir modelj, pritaikydamas juos veiklos
kontekstui.

Mentorystés tipai ir modeliai
Literatdroje nurodomi du pagrindiniai mentorystés tipai (Mijares, Baxley ir Bond,
2013):
v/ Formali mentorysté: siam mentorystés tipui budingos aiskios gairés
ir aiskiai apibrézti tikslai, paprastai ji vyksta individualiai.

V4 Neformali mentorysté: Siam mentorystés tipui badinga tai, kad
asmenys (arba mentorius, arba konsultuojamasis) patys
pasirenka. Tai labai priklauso nuo mentoriaus diskretiSkumo ir
susidomeéjimo konsultuojamuoju.

Dazniausiai pasitaikantys mentorystés modeliai yra Sie:

v/ Individualus  konsultavimas.  Tikriausiai  tai  populiariausias
mentorystés modelis, paremtas vieno mentoriaus ir vieno
konsultuojamo asmens santykiais.

V4 Grupiné mentorysté. Vienu metu mentorius dirba su 4-6
konsultuojamaisiais. Grupé gali susitikti vienqg arba du kartus per
meénesj ir aptarti jvairias temas. Grupine mentoryste riboja
sunkumai planuojant visos grupés susitikimus ir asmeniniy
santykiy, kuriy dauguma zmoniy pageidauja, trdkumas, taciau jos
privalumas yra tas, kad asmenims suteikiama galimybé aptarti
situacijas su zmonémis, turin€iais panasiy problemuy.

v Mokymais pagrista mentorysté. Ji tiesiogiai susijusi su mokymo
programa. Mentorius priskiriomas besimokanciajom, kad padety
jom ugdyti konkrecius jgUdzius, kuriy mokoma pagal programa. Sio
tipo mentorysté yra ribota, nes daugiausia démesio skirioma tik
konkreCiam dalykui ir nesiekiama padéti konsultuojomam asmeniui
ugdyti platesniy jgudziy.

Vv Elektroniné mentorysté (e-mentorysté). Tai yra mentorystés ir
elektroniniy rySiy integracija, kuri sujungia mentorius ir
konsultuojamus asmenis nepriklausomai nuo geografiniy ar
tvarkarascio apribojimuy.

V4 IStekliais pagrista mentorysté. Ji gana panasi | individualy
konsultavimq. Svarbiausias skirtumas yra tas, kad su mentoriais ir
besimokanciais asmenimis prieS tai nesikalba uz programaq
atsakingas asmuo ir, remdamasis pokalbiu, nepriskiria mentoriaus
konsultuojamajom. Mentoriai sutinka, kad jy pavardeés buty jtrauktos |

sqrasq, i$ kurio gali rinktis patys besimokantys asmenys.




Poreikiy vertinimas ir poreikiy analizé
Norédamas suteikti paramqg, mentorius turi Zinoti konsultuojomo asmens situacijq ir

poreikius. Poreikiy jvertinimas ir poreikiy analizé yra pirmieji mentorystés veiksmuy
zingsniai.

Juos sudaro sprestiny problemy nustatymas. Pasak Kaufman, poreikiy vertinimas
turéty uztikrinti, kad intervencija, jeigu ji bus pasirinkta, bdty ,susijusi su
pagrindinémis spragomis ir problemomis, o ne tik su akivaizdziais simptomais ar
netinkamai apibréztomis problemomis” (Kaufman, 1979).

Kaufman nurodo tris pagrindinius poreikiy analizés etapus:

v/ Nustatykite skirtumgq tarp esamy ir pageidaujamy rezultaty.
v/ Rezultaty spragas (poreikius) isdestykite prioriteto tvarka.
\/ Pasirinkite svarbiausius, | kuriuos reikia atkreipti démes;.

2 paveiksle apibendrinta poreikiy analizés koncepcija.

T T

Esami rezultatai < Spraga > Pageidaujomi
ir pasekmes rezultclztto@ ir
pasekmeés
T POREIKIS

2 pav. Poreikiy analizés koncepcija
(Saltinis: Kaufman, Rojas & Mayer, 1993)

Mentoriaus savybés
Keletas dazniausiai pasitaikandiy mentoriaus savybiy yra sios (Allen, 2007):

v/ bendravimo jgudziai;

v kantrybé;

v/ Zinios apie organizacijos kontekstq;
V' gebéjimas suprasti kitus.




Pastebeéta, kad oficialls mentoriai turi turéti stipresniy gebéjimy nei neformalls
mentoriai, nes jiems reikia greitai nustatyti konsultuojamojo stiprigsias ir silpngsias
puses (Allen, 2007).

Efektyvus mentorius turéty atsizvelgti | tai, kad komunikacija yra verbaliné ir
neverbaliné.

Albert Mehrabian (1981 m.) atliktas tyrimas garséja taisykle 7%-38%-55%. A.
Mehrabian nustaté, kad bet kurioje komunikacijos situacijoje 7 proc. informacijos
gaunama i§ sakomy ZodZiy, 38 proc. - i balso tono ir 55 proc. - i§ kGno judesiy (3
pav.). Jo tyrimo duomenimis, 93% to, kas perduodama, yra perduodama
neverbaliniu bendravimu.

Sakityniai Zodziai

7%

Kuno kalba
55%

Balsas, intonacija
38%

3 pav. Komunikacijos elementai
(Saltinis: Mehrabian, 1981 m.)




4.2. MENTORYSTES SANTYKIAI BESIMOKANCIOJO
POZIURIU

Siame poskyryje akcentuojami besimokanciyjy ITkesciai ir poreikiai. 1§ tiesy jy
asmenybeés savybés gali turéti jtakos mentorystés santykiams.

Besimokancéiojo savybés
Mentorystés intervencijos sekmé gali bati labai susijusi su konsultuojamojo
verslininko savybémis.

Pastebétina, kad esama svariy jrodymy, jog mentoriy ir konsultuojomuyjy
suderinimas pagal jy interesus ir vertybes teigiamai prisideda prie mentorystés
santykiy veiksmingumo (Armitoge, Heyes, O'Leary, Tarrega ir Taylor-Collins, 2020).

Tyrimais nustatytas asmenybés bruozy, apibldinanciy konsultuojomajj, rinkinys
(Bakar, 2016; Bozionelos, 2004; Day ir Allen, 2004; DeWit, DuBois, Erdem, Larose ir
Lipman, 2016):

ekstraversija;
pritariomumas;
atvirumas patirCiai;
motyvacija siekti karjeros;
savikontrolé;

saviverte;

darbo kontrolés lokusas.

"SRR

Darbo kontrolés lokusu laikoma asmenybés savybé, kuri atspindi asmens jsitikinimus
apie tai, ar jis pats, ar idorinés jégos kontroliuoja jvykius (Spector, Sanchez, Siu,
Salgado ir Ma, 2004). Asmenys, kurie tiki, kad jie patys kontroliuoja, vadinami
Jinternalais®, o Zmonés, kurie mano, kad juos kontroliuoja idorines jegos (sékme,

likimas ar kiti jtakingi asmenys), vadinami ,eksternalais".

Konsultuojamojo llikesciai
Pagrindinis konsultuojomojo asmens |TGkestis yra tas, kad mentorius pasidlyty
galimybiy, kurios padés jam tobuléti profesinéje srityje.

TacCiau patenkinti konsultuojamuyjy lGkescCius yra sunkiai pasiekiamas tikslas.




Neatmetama ir tai, kad programa gali neatliepti programiniy IGkescCiy, kuriy
konsultuojamieji  tikisi prieS uzmegzdami mentorystés santykius. Dél to, jei
programoje neatsizvelgioma | konsultuojomuyjy poreikius ir [GkesCius, gali bati
neuztikrintas konsultuojamy asmeny ir mentoriy glaudus ry8ys, o tai gali lemti
neproduktyvius mentorystés santykius (Taylor ir Black, 2018).

Keletas apklausos isvady

Tolesnése pastraipose pateikiomos kai kurios su konsultuojamais asmenimis
susijusios isvados. Sios idvados yra apklausos, paremtos struktdrizuotais interviu,
atliktais 2020 m. kovo-balandzio mén. su atrinktais italy mentoriais ir
konsultuojamaisiais, rezultatai.

Respondenty sudétis - 22 vyrai ir 26 moterys, 20-30 mety amziaus, turintys jvairios
darbo patirties, i$ ju 74 proc. — turintys dvejy mety darbo patirtj ir 16 proc. - trejy-
penkeriy mety darbo patirtj. Visi apklausti konsultuojomi asmenys dirba profesinj
darbq - 74 proc. socialinése jmonése, 26 proc. draudimo bendrovése.

Komunikacijos efektyvumo svarba

Konsultuojomy asmeny bendravimo efektyvumo vertinimas pateiktas 1 diagramoje.
Svarbiausiais aspektais laikomi ,Turinio supratimas” (83,16 proc.) ir ,Gauta emociné
parama” (60,53 proc.).

100,00% 2,63%
S0,00%
20 00; 31,58% St 27,89% 28,42%
, (1
70,00% 42,63%
60,00% 32,63% 24,21%
50,00% 42,11%
40,00% 31,58%
40,00%
>000% 45,79%
20,00% 42,63% 24.74%
0,00% 0,00% 0,00% 2791% E—
Turinys Zinutés rezultatas - Susitikimo Mentorystes Emociné
suprastas konkretus tikslas proceso tikslas  parama gauta
veiksmas pasiektas pasiektas
B visai nesvarbu [ nesvarbu néra nuomonés svarbu labai svarbu

1 diagrama. Konsuluojamy asmeny poziliris j komunikacijos efektyvumaq

(Ssudaryta autoriy)




Emociniy ir santykiy aspekty svarba
Pagal emociniy ir santykiy aspekty svarbos lygj, kurj jvertino konsultuojomi asmenys,
matyti, kad didziausias procentas svarbiy ir labai svarbiy veiksniy yra Sie:

e Gebéjimas pabti kito Zmogaus vietoje (73.16%)
e Sqgziningumas (87.37%)
e Gebéjimas argumentuoti (73.16%)

Gebéjimas pabditi kito Zmogaus vietoje §51% 22.63% 43.16% 30.00%
Sqziningumas [ 10.53% 63.16% 24.21%
Gebéjimas argumentuoti 26.84% 44.74% 28.42%
I visai nesvarbu [ nesvarbu [[] néra nuomonés svarbu labai svarbu

2 diagrama. Svarbiausi emociniai ir santykiy aspektai
(sudaryta autoriy)

4.3. E-MENTORYSTE

Per pastaruosius 20 mety skaitmeniniy technologijy (sT) padaryta pazanga lemé
elektroniniy santykiy valdymo internetu plétrg (Stone ir Dulebohn, 2013). Kompiuteriu
valdomi santykiai ir socialiné  Ziniasklaida sugriové geografinius  barjerus,
sudarydami sqlygas bendrauti ir palaikyti tarpasmeninius santykius realiuoju laiku
nepriklausomai nuo atstumo. Si pazanga taip pat teigiamai paveikeé mentorystés
procesq, kuriame skaitmeninés technologijos vaidina tarpininko vaidmenj -
mentorystés formgq, pavadintqg e-mentoryste.

Tiesq sakant, e-mentorysté atsirado kaip tradicinés mentorystés metu daznai
kylanCiy problemy sprendimas, tokiy kaip laiko stoka, geografinis atstumas,
profesinis ir darbinés veiklos sudétingumas, del kuriy mentoriui ir konsultuojamajam
sunku bendrauti akis j akj.

E-mentorystés apibrézimas

Elektroniné mentorysté, dar vadinama telementoryste, kibernetine mentoryste,
virtualia  mentoryste, internetine mentoryste, kompiuterizuota mentoryste ir
mentoryste elektroniniu pastu (Adams ir Crews, 2004), pirmg kartq pasirodé XX a.
deSimtojo deSimtmecio pabaigoje ir buvo vadinama skaitmeniniy asinchroniniy ir
sinchroniniy priemoniy naudojimu bendraujant ir palaikant mentorystés santykius.




E-mentorysté - tai procesas, kurio metu mentoriai elektroninio bendravimo kanalais,
pavyzdziui, el. pastu, teksto zinutémis, socialine Ziniasklaida, susirasinéjimo
programomis ar kompiuterinémis platformomis, padeda savo konsultuojamiems
asmenims keliose srityse, pavyzdziui, vadybos, lyderystés, bendravimo, mokymo ir kt.

Tradiciné mentorysté ir e-mentoryste pirmiausia skiriasi bendravimo badu: tradiciné
mentorysté ,akis j akj" (ongl. face-to-face mentoring) vyksta tada, kai mentoriai ir
konsultuojami asmenys fiziSkai dalyvauja ir bendrauja sinchroniskai; e-mentorystéje

mentoriai ir besimokantieji bendrauja elektroniniu badu, o ne asmeniskai (Neely,
Cotton ir Neely, 2017; Punyanunt-Carter ir Hernandez, 2011).

Kurj laikg buvo manoma, kad e-mentorysté yra veiksmingesné uz tradicine
mentoryste, nes elektroninis pastas ir skaitmeniniy technologijy priemonés buvo
integruotos j tiesioginj bendravima, kad santykiai baty sekmingesni (Purcell, 2004).

Jau 2007 m. Ensher ir Murphy jrodé, kad kompiuterizuota komunikacija apima visas
mentorystés programas verslo ir Svietimo srityse (t. y. imoniy remiamas programas
darbuotojoms ir studentams, verslininkams, sveikatos priezitros, Svietimo, viedyjy
rysiy specialistams mokslo, technologijy, inZinerijos ir matematikos srityse).

Siuo metu, toliau tobuléjant skaitmeninéms technologijoms, atsiveria naujos e-
mentorystés taikymo socialinéje Ziniasklaidoje per iSmaniuosius  telefonus
perspektyvos, pavyzdziui, mobiliosiomis bendraminCiy grupémis pagrista
mentorysté (Klier, Klier, Thiel ir Agarwal, 2019).

Be to, pastaruoju metu e-mentoryste tapo ne tik priemone, skirta teikti mentoriaus
pagalbq nuotoliniu budu, bet ir iSplésta iki dirbtinio intelekto panaudojimo, siekiant
idiegti virtualius asistentus ar konsultantus, kurie teikia patarimus internetinéje
aplinkoje: internetiné mentorysté (Klommo ir kt., 2020; Toalqa, Durd@es ir Novais, 2019).
Si internetiné mokymosi aplinka apima dirbtinio intelekto algoritmais grindziamas
funkcijas, | mentoriy panadioms funkcijoms sukurti, kurios padeda studentams siekti
profesinés karjeros (Kravéik, Schmid ir Igel, 2019).

E-mentorystés komunikacija

Pastaraisiais deSimtmeciais, tobuléjant skaitmeninéms technologijoms, pasikeite
Zmoniy bendravimo budas. Bet koks kasdienis bendravimas dabar vyksta ne tik
bendraujant akis | akj, bet ir pasitelkiant iSmaniuosius jrenginius bei virtualias
priemones. Sios transformacijos keiCia tradicinj masinés komunikacijos modelj
(shannon ir Weaver, 1948), pagal kurj altinis (siuntéjas) sukuria pranesima, kuris
uzkoduojamas laikmenoje, perduodamas kanalu, atkoduojamas ir priimamas
gavéjo, kuris teikia griztamaqjj rysj.




Kadangi internetiné komunikacija apima platformy ir naudotojy tinklg, jos negalima
paaiskinti vieno kanalo linijiniu procesu (Humphreys, 2016). 15 tikryjy, kaip parodyta 4
pav., naudotojai gali bendrauti ir tiesiogiai, ir per platformas. Todél komunikacijos
turinys i8 siuntéjo gavejui neateina viena linijine kryptimi - bet kuris tinklo naudotojas
gali bati siuntéjas ir gavéjas tuo paciu metu, nes naudotojai iS esmeés yra tinklo
mazgai ir gali sqveikauti kurdami, komentuodami, interpretuodami ar keisdami

kiekvieng komunikacijos turinio vienetq tinkle (4 pav.).

PLATFORMA
4 asmuo

1 asmuo
3 asmuo

2 asmuo

PLATFORMA PLATFORMA

4 pav. Socialinés medijos komunikacijos modelis
(Saltinis: Humphreys, 2016)

E-mentorystés nauda
Siandien tiesioginius susitikimus ne visada lengva surengti, nes susitikimo laiko
sqnaudos ir iSlaidos gali bati per didelés, taip pat jmonés daznai jsiklrusios
skirtingose 3Salyse, kurias fiziSkai galima pasiekti tik ilgomis ir brangiomis kelionémis.
Todél vis dazniau jmoniy mentorystés santykiai pléetojomi bendraujant internetu
(Nigri, Michelini ir Grieco, 2017).




Virtualds rysiai ir keliy dalyviy sqveika turi specifiniy privalumy. Pavyzdziui, e-
mentorystés pranasumas yra tas, kad rySius galima palaikyti nepriklausomai nuo

Zmoniy judéjimo, vienu metu gali dalyvauti keli subjektai, galima dalytis duomenimis,
dokumentais ir daugialypés terpés turiniu realiuoju laiku.

Be to, 2020 m. kilus COVID-19 pandemijos krizei, padidéjo poreikis mazinti tiesioginiy
susitikimy skaicCiy ir teikti pirmenybe internetiniam ir nuotoliniom bendravimui. Taigi
artimiausioje ateityje gali iSaugti internetinés mentorystés populiarumas.

Kartu literatdroje analizuojama daugybé mentorystés virtualioje aplinkoje privalumy,
iskaitant  pasitikéjimo, savimotyvacijos, lankstumo, bendravimo jguadziy ir
technologiniy jgudziy ugdymaq (Colky ir Young, 2006). Kartu pazymima, kad siekiant
iSvengti neigiomo e-mentorystés santykiy poveikio, reikéty apibrézti tiesioginio
bendravimo metodus (Scigliano, 2015).

Komunikacijos kanaly ir priemoniy svarba

Kai kurios iSvados apie bendravimo su mentoriais kanaly ir priemoniy svarbq
pateikiomos 2.3 skirsnyje minimoje apklausoje. Nors konsultuojamieji svarbiausiais
mentorystés bendravimo kanalais laiko pokalbj ,akis | akj* (88,95 proc.) ir ,pokalbj
telefonu® (67,37 proc.), vis delto ,vaizdo ar garso konferencija® taip pat laikoma
svarbia ir labai svarbia (52,11 proc.).

100%
18.42% 23.16%
80%
60% 48.95% 28.95%
40% . 24.21%
20% 40.00% 31.58% M
0% 11.05%
Pokalbis akis j akj Gyvas grupes Pokalbis telefonu Vaizdo ar garso
susitikimas konferencija
visai nesvarbu . nesvarbu néra nuomones .qurbu . labai svarbu

3 diagrama. Komunikacijos priemoniy svarba mentorystéje
(sudaryta autoriy)




Be to, iS 4 diagramos matyti, kad mazdaug pusé apklausoje dalyvavusiy
respondenty mano, jog internetinés rasytinés mentorystés komunikacijos
priemonés, tokios kaip elektroninis pastas (54,74 proc.), tinklarastis (52,11 proc.) ir
vidiné socialiné medija (42,63 proc.), yra svarbios arba labai svarbios.

Tinklarastis 26.32% 21.58% 24.74% 27.37%
Vidiné socialiné medija 28.42% 28.95% 23.16% 19.47%

Elektroninis pastas 43.16% 54.74%

4 diagrama. Rasytinés mentorystés komunikacijos priemoniy
svarba

(sudaryta autoriy)

4.4. MENTORYSTE IR MASTYSENOS NUOSTATOS

RuoSiant jaunus Zmones efektyviai jsidarbinti, reikia ugdyti tinkamaq ,mastysenq’,
leidzianCiq susidurti ir susidoroti su dabartiniais socialiniais i8sUkiais ir raida
(technologiniois, organizaciniais, politiniais ir  kultdriniais poky&iais), ugdyti
asmenines savybes, tokias kaip gebeéjimas prisitaikyti, lankstumas, o svarbiausia -
gebejimas nuolat mokytis (Savickas, 1997; Savickas ir kt. 2012; Hartung ir Cadaret
2017).

Mgstysena - tai tam tikra saves suvokimo arba nuostaty, kurias Zzmonés turi apie
save, visuma (Dweck, 2006). Jie yra labai svarbi asmenybés dalis. |sitikinimas, kad
yra ,protingas” arba ,neprotingas”, kad yra ,geras mokytojas’, ,geras draugas” arba
,blogas tévas’, yra magstysenos nuostaty pavyzdziai.

Sie jsitikinimai daro jtakq individo mastymui ir elgesiui, veikia jo psichinj nusiteikimaq,
nuotaikq ir saviverte (Waldroo ir Butlerp 2000; Dweck 2006; Ricci 2013). Zmonés gali
zZinoti arba nezZinoti apie savo nuostatas. Nepaisant to, jos gali turéti didelj poveikj kai
kurioms individo gyvenimo sritims, pavyzdziui, santykioms, verslui, sportui ir apskritai

visam asmeniniam tobuléjimui ir gerovei.

Siame skyriuje gilinamasi | mgstysenos sampratq ir jos svarbq mentorystés
praktikoje.




Mgstysenos apibrézimas ir modelis

Protas ir talentas nebdtinai lemia sékme. Pavyzdziui, genialls studentai gali vengti
dalyky, kurie atrodo sunkus, nemégti pastangy ir nusivilti jveikdami sunkumus. Ir
atvirksCiai, ne tokie genialls besimokantieji gali buti labai atkaklTs, uzsispyre, kai
uzduotys tampa sunkios, ir jie gali pasiekti daugiau, nei iS jy tikisi visuomené. Tai
rodo, kad mastysena yra svarbesné uz intelektq. Orientuotis | meistriSkumaq reiskia
Jturéeti tinkamag mastysenq” (Golemon, 1996; McGrath ir MacMillan, 2000; Dweck,
2006).

Mgstysenos sqvokq sukuré Dweckas (2006). Jos esme - fiksuotos® ir ,augimo®
mastysenos atskyrimas.

FIKSUOTAS MASTYMAS. Fiksuoto mqgstymo zmonés linke tikéti jgimto talento sqvoka,
kurj galima paveldéti tik gimstant arba vienq kartq ir visiems laikams jgyti
pirmaisiais vaikystés metais. Sj jsitikinimgq turintys Zzmoneés linke bet kokj sunkumag ar
situacijq, reikalaujanCiq pastangy, iSgyventi kaip sunkias varzybas, kuriose jie turi
frodyti, kad turi talentq. Kiekviena situacija iSgyvenama kaip susidurimas su kity
vertinimu: Ar man pavyks, ar nepavyks? Ar atrodysiu kaip kvailys, ar sugebésiu

atrodyti protingas? Ar bdsiu priimtas, ar atmestas? Ar laimeésiu, ar pralaimeésiu?

Jei talentas yra jgimtas ir kiekviena veikla yra talento iSbandymas, nesékmé yra
blogiausias scenarijus, kokj tik gali jsivaizduoti fiksuotos maQgstysenos asmenys.
Nesékmingas uzduoties atlikimas jrodo, kad jie neturi talento. Jei Zmogus neturi
talento, jis nieko negali padaryti. Sis jsitikinimas sukuria dviejy pagrindiniy tipy
pasekmes:
\/ Polinkis vengti iS80kiy - susidUre su kliGtimis, ,statiSko mgstymo®
Zzmoneés linke bégti, gintis, lengvai pasiduoti, kad iSvengty rizikos
irodyti, jog néra talentingi.

v Neigiamai vertinamos pastangos siekiant tikslo - jei Zzmogus turi

déti pastangas, kad kazkq atlikty, vadinasi, jis neturi talento.

Todél nenuostabu, kad fiksuotos mastysenos zmonés linke anksti stabilizuotis ir
nerizikuoti, kad iSnaudoty visq savo potencialq.

Paradoksalu, bet kuo labiau Zmogus stengiasi, kad jom sektysi, tuo labiau jis mano,
kad yra nepajégus.

AUGIMO MASTYSENA. Augimo mastysena pasizymintys Zmonés yra orientuoti j
tobuléjimq ir asmeninj vystymagsi. Asmuo, kuris tiki, kad asmenines savybes galima
iSsiugdyti per patirtj mano, kad kiekvieno individo zmogiskasis potencialas negali

bati Zinomas i anksto, o tik pazintas per praktikg ir mokymasi. Remiantis augimo

mastysena, visi galime keistis ir tobuléti, jei tik to norime.




Sio tipo asmenys neturi talenty’, taciou jy pastangos stipriai orientuotos j
mokymasi:
v/ Noras mokytis yra akivaizdziausias augimo mqgstysenos bruozas -
| i88Ukius zidrima ne kaip | rizikingus iSbandymus, galinCius
atskleisti asmens trakumus, bet kaip j mokymosi galimybes.

Vv Klysti reiskia atrasti kazkg naujo, kas anks€iau buvo nezinoma;

nuovargis ir pastangos yra batini nuolatiniam tobuléjimui; kritika
yra vertingas patarimas; kity sékmé - sektinas pavyzdys.

Nesékmé visada yra ziauri realybé, su kuria tenka susidoroti. TacCiau fiksuotos
mastysenos Zmoneés pripazjsta, kad nesékmé juos galutinai apibrézia kaip
nesékmingus, o augimo maqstysenos Zzmonés mano, kad nesékmé yra epizodas, kurj
reikia suvaldyti tokioje situacijoje. Nesekmeé yra jvykis, kurj reikia jveikti ir i$ kurio reikia
mokytis; tai néra jvykis, kuris visiems laikams uZzklijuoja zmogui etikete - tai situacija,
kurig reikia suvaldyti.

Paprastai Zzmonés nepriklauso grynai tik vienam iS Siy dviejy tipy, bet turi abiejy
mastymo budo bruozy. Vyraujantj magstysenos tipg lemia asmens kasdienio
gyvenimo kontekstas, pavyzdziui, Seima ir darbas.

5 pav. pavaizduotas Dweck'c mastysenos modelis su dviejy mastysenos tipy
savybeémis ir jy pagrindinémis charakteristikomis (Stoycheva ir Ruskov, 2015).

Magstysenos svarba mentorystei

Individuali magstysena yra labai svarbus kintamasis mentorystés praktikoje. Viena
vertus, ugdyti ar stiprinti konsultuojomuyjy asmeny augimo maqstysenq turéty bati
pagrindinis  bet kokios mentorystés veiklos tikslas, kita vertus, mentoriaus
mastysenos ugdymas yra budtina sqlyga, kad mentoriai galéty meistriSkai atlikti
savo uzduotj. Mentoriaus maqgstyseng galima apibddinti Siomis pagrindinémis
nuostatomis:

v Smalsumas: mentorius mano, kad konsultuojomasis puikiai
iISMano savo gyvenimaq ir tikisi suzinoti apie jj tai, kas padeda jom
tapti geresniam. Mentorius nedaro prielaidy, bet uzduoda
klausimus.

v/ Nuolankumas: mentorius supranta, kad jam dar daug ko reikia
iSmokti, ir nelaiko saves pranasesniu.

v Pagarba skirtumams ir jy vertinimas: mentorius tiki, kad gali
palaikyti puikius santykius su Zmogumi, kuris daugeliu atzvilgiy
yra visiSkai kitoks, ir kad Sie skirtumai gali tapti kultlrinio
praturtinimo ir mokymosi galimybe.




Kartu mentorystés praktika turéty bati grindziama strategijy, kuriomis siekioma
ugdyti konsultuojomo asmens augimo magstysenq, taikymu. Jos gali padéti
besimokantiesiems karybiskai keisti savo gyvenimq siekiant sékmés ir asmeninio
pasitenkinimo.

MASTYSENOS MODELIAI

FIKSUOTA MASTYSENA
Intelektas yra statiskas

AUGIMO MASTYSENA
Intelektas gali bati ugdomas

Turiu atrodyti protingai! Turiu iSmokti!

Noras atrodyti protingai Skatina norg mokytis, taigi ir
verCia Zzmones polinkj
* Vengti is50kiy ® Priimti iS80kius
* lengvai pasiduoti e | atkaklumq susiddrus su
e Manyti, kad pastangos nesékmémis
yra bevaisés, arba dar e Pastangas laikyti keliu j
blogiau. meistriSkumag
¢ [gnoruoti naudingus * Mokytis i$ kritikos
neigiomus atsiliepimus e |eskoti pamoky ir jkvepimo
e Jausti grésme dél kity kity sékmés pavyzdziuose
sekmeés

J J

5 pav. Mgstysenos modeliai: pagrindiniai fiksuotos ir augimo
maqstysenos bruozai

(Saltinis: Stoycheva ir Ruskov, 2015)




Augimo mqstysenos ugdymas
Pakeisti savo maqstysenq i§ fiksuotos j augimo mastysenq gali atrodyti nelengva,
tagiau mazais zingsneliais bet kuris zmogus (bet kokiame amziuje) gali jq issiugdyti.

Stoycheva ir Ruskovas (2015) nurodo &iuos veiksmus, kuriuos turéty jgyvendinti
mentorius arba pats konsultuojomasis, kad ugdyty augimo mastysenq:

Démesys sutelkiamas | pastangas, o ne | gebéjimus.

Vertinti pastangas: pastangos per tam tikrq laikg yra raktas j
puikius pasiekimus.

Mégautis iSSUkiu: mentorius turéety perteikti dziougsma susidurti
su i88Ukiu ir ieSkoti veiksmingy strategijy.

Sutelkti démesj | mokymasj ir jj vertinti: norint pasiekti svarbiy
rezultaty, svarbiausia - nuolatinés pastangos.

Naudoti geriausiq pelno ir nuostoliy derinj ir traktuoti juos tik kaip
veiklos rodiklius, o ne intelekto ar vertés pozymius.

Aiskiai suprasti, kad veiklos rezultatai atspindi dabartinius
lgudzius ir pastangas, o ne intelektq ar verte.

NN N NN

Mokytis, kaip susidoroti su nuvilianciais rezultatais, planuojant
naujas strategijas ir dedant daugiau pastangy, suteikiant tinkamaq
mokymosi pagalbaq.

Patarimai mentoriui ir konsultuojamajam asmeniui

Toliau pateikiamos kelios strategijos, kurias mentoriai gali taikyti kartu su savo
konsultuojamaisiais, kad paskatinty jy augimo magstysenaq:

e Pabandykite performuluoti fiksuotos maQgstysenos teiginius | augimo
maqstysenos teiginius, paskatinkite konsultuojamaqjj nesustoti.

e Skatinkite konsultuojomajj rinktis iS gausybés jvairiy patirCiy ir galimybiy:

v Zodziy ,dar ne" vartojimas gali bati paprastas bddas skatinti
augimo mastysenq.

e Modelio strategijos, susijusios su socialinés teorijos modeliu (Bandura
1977,1986):

\/ Pats taikykite augimo maqgstysenaq.




v Pasidalykite asmenine patirtimi, kad parodytuméte, kaip jus
asmeniskai jveikéte iSSUK].
v/ Modeliuokite problemy sprendimo strategijas.

¢ Palaipsniui pléskite galimylbes susipazinti su nauja patirtimi, dél kuriy
susitaréte su ugdytiniu.

e Naudokite kognityvinj disfunkciniy minciy restruktdrizavimq (Beck, 1996,
2011; Mills, Reiss, Dombeck, 2008), kaip parodyta 1 lenteléje.

Kognityvinio disfunkciniy minéiy restruktirizavimo
pavyzdziai
(sudaryta autoriy)

1lentelé
AS negaliu to padaryti Dar negaliu to padaryti, bet dirbu ties tuo

Ketinu suzinoti, ko reikia, ir pabandysiu

Viskq supratau neteisingai tai padaryti

Negaliu dirbti tame sektoriuje Kaip galeCiau kitaip spresti Sj klausimq

Man nepavyko! Visi manys, kad esu
kvailas

Klaidos man padeda augti

?

UZDUOTIS

. Koks yra jasy asmeninis sékmés apibrézimas? Uzrasykite jj dviem ar trimis
sakiniais.

2. Koks yra jums geriausias budas bendrauti su kitais? Uzrasykite tai ir pagriskite
SaAvVO nuomone.

Savo ziniy jvertinimas

1. Kokie bendravimo jgudziai svarbis mentoriui?

2. Kuo skiriasi mentorysté nuo ugdomojo vadovavimo (angl. coaching) ?
3. Kokie yra internetinés aplinkos ir

skaitmeniniy technologijy privalumai mentorystés veikloje?

4. Kaip tapti verslo mentoriumi?
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5. EFEKTYVUS MENTORYSTES

KOMUNIKACIJOS KANALAI IR
PRIEMONES VERSLE

lzanga
Siame skyriuje mes:

* Aptarsime, kas tai yra komunikacijos kanalai ir priemonés

¢ Nustatysime, kokie yra Zzodinés komunikacijos kanalai ir priemonés

* Aptarsime, kaip pasirinkti veiksmingus komunikacijos kanalus ir priemones
ISsiaiskinsime, kodél kGno kalba yra svarbi mentorystés procese

Pagrindinés sqvokos

Komunikacijos kanalas - medijos rasis, naudojoma pranesimui i§ vieno asmens
kitam perduoti.

Komunikacijos priemoné - priemoné, padedanti bendruomenei ir (arba)
komunikacijos dalyviams aptarti bendrai dominancias temas.

Zodiné (verbaling) komunikacija - garsy ir Zodziy vartojimas siekiant isreiksti save,
ypaé priedingai, nei gesty ar maniery vartojimas (nezodiné (neverbaling)
komunikacija).

Rasytiné komunikacija - bet kokios rdsies bendravimas, kurio metu naudojomas
rasytinis zodis.

Elektroniné komunikacija - bendra sqvoka, apimanti visy rdsiy kompiuterinj ar
technologinj bendravimgq, kurio metu asmenys individualiai ar grupémis keiciasi
pranedimais su kitais asmenimis.

Neverbaliné komunikacija - informacijos perdavimas naudojant kino kalbq,
iskaitant akiy kontaktq, veido iSraisSkq, gestus ir kt.

5.1. KOMUNIKACIJOS KANALAI IR PRIEMONES

Komunikacija tarp verslo konsultanto (angl. mentor) ir konsultuojamojo verslininko
(angl. mentee) techniniu pozidriu yra tokia pati, kaip ir bet kokia kita komunikacija
tarp dviejy pasnekovy, ty., bet kokia komunikacija apima kvietimq komunikacijai ir
atsakymaq panaudojant tam tikrq komunikacijos kanalg (Sanina et al., 2017).




Remiantis klasikiniu apibrézimu, komunikacijos kanalas yra techniné (arba formali)
komunikacijos proceso pusé, leidzianti perduoti informacijg iS siuntéjo gavéjui ir
atvirksciai. Fiske (2002) apibrézia kanalg dar paprasciau: kaip fizing priemone, kuria
perduodamas signalas (t. y. informacija).

Fiske (2002) teigia, kad priemoniy pagrindas — techniniai ir fiziniai badai, kuriais
pranesimas konvertuojamas j tinkamgq perduoti kanalu signalq. Zmogaus balsas yra
priemoné; transliavimo technologija sudaro radijo ir televizijos priemones.
Technologinés ar fizinés priemoniy savybés priklauso nuo kanaly, tinkamy joms
naudoti, prigimties. O §ios priemoniy savybés nulemia kody, kuriuos jos gali
perduoti, diapazonq. Fiske (2002) priemones sidlo suskirstyti j tris pagrindines
kategorijas (zr. 1lentele).

Komunikacijos priemoniy kategorijos
(sudaryta autoriy)

1lentelé
KATEGORIJA PRIEMONE VEIKIMO APRASYMAS
|. Pristatymo jrankiai - | Balsas (intonacija, Vartoja sakytinius zodZzius,
pristatancios pauzeés, loginiai kiréiai) posakius, gestus ar panasias
Veidas kalbas.
Kdnas Reikia, kad dalyvauty

komunikacijos dalyvis, nes jis
yra priemoné.
Riboja laikas ir vieta

Naudojasi kultdrinémis ir

! Reprez?ntqtyvvgs § Enygisl . estetinémis priemonémis, kad
reprgzerj uojancios, NOV? S E' sukurty tam tikrus "tekstus”. Jie
vaizauojancios dotraukos vaizduoja, kuria, kuria tekstaq,
priemoneés Rasymas

kuris gali uzfiksuoti |
kategorijos priemones.
Egzistuoja nepriklausomai nuo
komunikatoriaus.

Jie "gamina’ komunikacijos

Architektdra
Interjeras ir kt.

produktus.
lll. Mechaninés Telefonas lir Il kategorijos jrankiy
Radijas perdavejai.
Televizija Naudojami inZineriniai kanalai,
Internetas todél jie yra labiau

technologiskai suvarzyti.




I lenteléje apibendrinta informacija leidzia pastebéti, kad:

v pagrindiné komunikacijos priemoneé yra kalbétojas — Zzmogus;
v/ Pagrindiniai kanalai — Zmogaus balsas ir kinas bei mechanines
priemonés.

Remiantis Siais pastebéjimais, toliau kalbama apie komunikacijg zodZiu ir rastu,
neverbaline komunikacijq bei jy kanalus ir priemones.

5.2. VERBALINE KOMUNIKACIJA

Verbaliné komunikacija (bendravimas zodziu) gali bati privati ir vieda. Pagal tai, kiek
Zmoniy bendrauja ir kaip bendrauja, verbaliné komunikacija skiriamaj 5 rdsis
(Bradley 1991): masiné, organizuota, gruping, tarpasmening ir asmenine. 2 lenteléje
pastebima, kad vieSas kalbéjimas naudojamas masingéje, organizuotoje, i§ dalies —
grupinéje komunikacijoje, o privatus kalbéjimas - tarpasmeninéje ir asmeninéje
komunikacijoje. Konsultavimui dazniausiai naudojoma asmeniné komunikacija.

Kalbos pobidis jvairiose komunikacijos risyse
(Ssudaryta autoriy remiantis Bradley, 1991)

2 lentelé
Komunikacijos Komunikacijos . i _
riisis proceso tikslas Dalyviy skaicius Kalbos pobudis
Masiné Atsitiktinis jvykis, Neribotas arba minia | VieSas monologo
televizija, radijas, sakymas
internetas
Organizuota Pamoka IS anksto nustatyta VieSas monologo
Paskaita konkrecCiai dalyviy sakymas
Susitikimas grupei (nuo 8-10 iki | Kartais imituojama
150 dalyviy) diskusija
Grupiné Siekia iSspresti 5-8 dalyviai VieSas monologo
problemq sakymas
Vyrauja debatai
Tarpasmeniné | Dalijimasis patirtimi| 2-3 dalyviai Privatus kalbéjimas
Asmeniné Tikslai jvairas 2 dalyviai Privatus kalbéjimas




Apzvelgus komunikacijos priemoniy kategorijas, komunikacijos rasis ir kalbéjimo jose
pobldj, galima isskirti Siuos komunikacijos Zzodziu, dazniausiai naudojomus
konsultacijose, kanalus: asmeninis pokalbis; vaizdo konferencija; pokalbis telefonu.

Asmeninis pokalbis

Daznas verslo sektoriuje dirbantis vadovas turi nemazai patirties kalbédamas viesai
Ivairiy susirinkimy metu, rengdamas ir sakydamas vieSas kalbas, inovacijy, idéjy,
produkty, ataskaity pristatymus. Toks verslo atstovas turi daug privataus kalbéjimo
patirties komunikuodamas zodziu telefonu, asmeniskai, taCiau konsultavimo patirties
turi maziausiai arba visai neturi. Verslo mentoriui svarbu efektyviai panaudoti turimgq
vieSojo ir privataus kalbéjimo patirtj konsultuojant pradedantj verslininkg, ketinantj
pradéti verslg asmen].

Nors privaciame kalbéjime, kuriuo remiasi konsultacija, trys elementai: aiski
struktdra, taisyklinga kalba bei turinio pateikimas néra privalomi, taciau
konsultavimas — néra tik paprastas privatus pokalbis, jis kaip tik turi labai aisky
turinj, kalba turi bati taisyklinga, o struktdra gali kisti pokalbio metu. Toks pokalbis
labiau primena dialogq. Jis gali bati vadinamas vieSuoju pokalbiu arba interviu.

Interviu. Tokio pokalbio tikslas kitoks nei privaCiome pokalbyje, juo siekiama
atskleisti pasnekovo asmenybe arba parodyti tos asmenybés poziarj j keliomaq
problemaq. Kartais interviu metu derinami abu Sie tikslai.

Interviu yra labai tinkama forma konsultuoti, nes jam galima pasirengti iS anksto,
suformuluoti klausimus, numatyti laikq, vietq, priimtinus abiem puséms. Svarbus
interviu elementas — pabréztinas pasnekovo saugumas ir jo gerbimas. Partneriskas
bendravimas interviu metu su pasnekovu tarsi sureikS8mina klausanciojo asmenybe.

Interviu formos: standartizuotas (i§ anksto apgalvojamos klausimy formuluotés bei
Ju eilés tvarka), laisvasis (i§ anksto susidaromas tik apklausos planas, o konkretds
klausimai formuluojomi pagal situacijq), i§ dalies standartizuotas (i§ dalies
numatomi badai ir galimi klausimai).

Svarbiausi konsultacijos elementai:

0 Pasirengimas konsultacijai:

v/ Klausimy parinkimas. Parengiami atviri klausimai pagal pokalbio
turinj. Jie skatina issakyti daugiau minciy, idéjy. Uzdary klausimy
(i juos atsakoma: ,taip* arba ,ne) geriau vengti - jie nevysto

pokalbio.




v/ Konsultacijos laiko ir trukmés, vietos, technologijy su
konsultuojaomu asmeniu suderinimas.

e Konsultacijos eiga:

V' Pasisveikinimas ir prisistatymas.

Emocinés jtampos su pasnekovu sureguliavimas.

Konsultavimo procesas: tikslo jvardijimas; klausimy uzdavimas ir
atsakymy iSklausymas; klausimy isklausymas ir atsakymuy
pateikimas; apibendrinimas; tolimesniy veiksmy numatymas.

\/ Atsisveikinimas.

AN

Tikintis, kad konsultacija bus efektyvi ir naudinga, svarbu nepamirsti klausymo
svarbos. Klausymas — vienas esminiy efektyvios komunikacijos elementy. Jis yra
aktyvus procesas.

Jei tekty jvertinti atskiry bendravimo komponenty svarbumg remiantis jiems
skiriamu laiku, klousymas buaty svarbiausias. Kaip parodé daugelis tyrimuy,
klausymas uzima apie 50 % viso bendravimo laiko. Kalbéjimas yra antroje vietoje ir
uzima apie 20-30 % laiko; Zinoma, skaitymas ir rasymas irgi yra neatskirioma
bendravimo dalis.

Vien klausymas yra sudétinis procesas, kurio metu mes priimame garso signalus is
aplinkos. Mudsy smegenys turi isSifruoti tuos signalus, saugoti juos kuriom laikui
atmintyje, interpretuoti juos ir | juos reaguoti. Svarbiausia ne vien suprasti, apie kq
kalbama; taip pat turetume atkreipti déemesj | balso tembrq ir emocijas, kurios
iSreiSkiamos kartu su zodziais. Kai klausomés kito Zmogaus, taip pat kreipiame
demesj j nezodinj elgesj (7r. daugiau 5.3. dalyje).

Daugeliui zmoniy efektyvus ir aktyvus klausymasis reiSkia sugebejimg pernelyg
daznai netrukdyti kalbétojui. Vengtini tokie jprocCiai: savo minciy iSdéstymas iki galo
nesupratus mums pateiktos informacijos; jsikiSimas trumpy pauziy metu, kai
kalbétojas apmasto, kg sakyti toliau. Turime turéti pakankamai stiprybés, kad
leistume kitam viskq iSsakyti ir nebijotume prarasti diskusijos kontrolés.

Aktyviom klausymui batina: akiy kontaktas, buvimas viename akiy lygmenyje, atvira

stovésena, linkséjimas, balsu isreiSkiomas pritarimas, jausmy derinimas,
perfrazavimas, atviri klausimai, apibendrinimas, pripazinimas ir pasitikéjimas.




Vaizdo konferencija

Vaizdo konferencija — tai technologijo, leidzianti bendrauti Zmonéms ar Zmoniy
grupéms, esancioms skirtingose vietose. Tai — dvipusé vaizdo ir garso komunikacija,
patogus budas organizuoti konsultacijas, pasitarimus, keistis  duomenimis.
Pavyzdziui, &iuo metu dazniausiai (Lietuvoje) naudojamos tokios vaizdo
konferencijos priemonés: Zoom, Microsoft Teams, BigBlueButton, Google Meet,
HANGOUT, ADOBE CONNECT ir kt.

Siuolaikinés vaizdo konferencijy technologijos ne tik kokybiskai perduoda vaizdq ir
garsq, bet tuo paciu metu leidzia parodyti kompiuterio ekrane esanciq informacijq,
vaizdo jrasus, perduoti realy dokumentq, esantj ant popieriaus, bréziniy, gaminiy,
projekto makety ar medziogy vaizdq. Vaizdo konferenciniam rySiui vis daugiau
naudojami Sie komunikacijos kanalai: kompiuteriniai tinklai ir internetas, taciau
puikiai gali tikti ir sujungimas per skaitmeninius telefoninius tinklus (ISDN).

Vaizdo konferencijos organizavimo kontrolinis sqrasas:

G PRIES VAIZDO KONFERENCIJA

\/ Jei vis dar svarstote, kokie yra jprasty susitikimy ir vaizdo
konferencijy privalumai ir trakumai, jvertinkite, kiek kainuoja juos
surengti.

<\

Suzinokite, kiek laiko praleidzioma keliaujant, taip pat atsizvelkite,
kad keliaujate eikvodami savo laikq, ir pagalvokite apie gerq
konsultuojomo asmens savijautq.

ISsamiai jvertinkite, kiek reikia laiko, ir susitikimui nustatykite aiskiai
apibréztus susitikimo tikslus.

Vaizdo konferencijq uzZsisakykite per konferencijy, susitikimy
organizavimo platforma, jei reikia.

Nepamirskite pasiruosti vandens stiklinés, jei kalbant iSdzilty
burna.

Skirkite Siek tiek laiko pagalvoti, kokia medziaga norite dalytis
vaizdo rysiu.

Jei reikia, konsultuojomo asmens paprasykite pries susitikimag tq
medziagq perskaityti. Placiau skaitykite temoje ,,Prezentacijos”.

Atminkite iSlaikyti pakankamai didelj Srifto dydj ir neperkrauti
skaidriy tekstu.

Papradykite dalyvio jungtis Siek tiek anksCiau pries prasidedant
susitikimui.

NN N S N N R

Jei reikia, ry8ys gali buti iSbandytas pries susitikimg bent i3

vakaro.




e VAIZDO KONFERENCIJOS METU

Kamerq pasukite taip, kad bdtumeéte gerai matomas.
ISbandykite mikrofono veikima: jsitikinkite, kad jas gerai girdite ir
kad jus gerai girdi.

ZiGrekite dalyviui | akis. Toks efektas pasiekiamas, kai Zidrime ne j
konsultuojaomq asmenj, rodomaq ekrane, bet | vaizdo kamera.
Vaizdo konferencija yra kaip bet kuris kitas ,gyvas® susitikimas,
kuriome veikia visos vieSojo ir privataus kalbéjimo taisyklés.
Svarbiausia -kalbékite aidkiai, sklandziai.

Stenkités nekelti triukdmo ir neSlameéti popieriais. Mikrofonai
fiksuoja net tyliausius garsus. Kai nekalbate, mikrofonqg galite
iISjungti

Laikykités grafiko. Visos Salys bus patenkintos, jei darbotvarké
\/ baigiama per sutartq laikq.

AN N NN
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e PO VAIZDO KONFERENCIJOS

v’ Po susitikimo isjunkite vaizdo rysj. Seimininkas i§jungia paskutinis ir

pasirdpinag, kad ry§j iSjungty konsultuojomas asmuo.

v

Pasillykite apie susitikimq pateikti atsiliepimuy.

Pokalbis telefonu

Kalbéti telefonu tikrai visi moka. Siuo isradimu pirmg kartg pasinaudota ne taip ir
seniai — XIX amziuje, be jo nejsivaizduojame savo gyvenimo. Svarbiq vietq telefonas
uzima ir versle, ypac€ prasiplétus jo techninéms galimybémes, atsiradus internetui bei
mobiliems jrenginiams, laisvy ranky jrangai ir kt. Niekas neneigia, kad negalima teikti
konsultacijy telefonu, taCiau jvertinus asmeninio pokalbio, vaizdo konferencijos ar
telefoninio pokalbio privalumus, akivaizdu, kad pirmieji yra efektyvesni dél didesniy
griztamojo rysio galimybiy: matome pasdnekovq, jo kiino kalbgq, reakcijas. Kino kalba
lemia net iki 65 proc. masy jspudzio apie pasnekovq. Kalbant telefonu Sis kravis
tenka balsui, jis atstoja akiy kontaktq, manieras, aprangq.

Verslo konsultantas pokalbj telefonu gali taikyti tik susitikimo laikui, kitoms detaléms
suderinti. Nereikty pamirsti pokalbio telefonu etiketo: nemandagu trukdyti Zmogaus
anksCiau negu 8 val. ir véliau negu 21 val. (Zzinoma, isskyrus nelaimeés atvejus).
Véliau galima skambinti ir tuo atveju, jei esate susitare. Dalykiniais klausimais
skambiname jstaigos darbo metu. Skambinant j mobilyji telefong buty mandagu
paklausti, ar pasnekovas gali kalbéti.




Naudingi patarimai

Nepertraukinékite konsultuojomojo.

Neuzbaikite uz jj sakinio.

Uzdave klausimaq, sulaukite atsakymo.

Palaikykite akiy kontaktq, bendraukite ,veidu j veidq®, pritardami
linkCiokite galva. Pateikite patikslinancius klausimus.
Nenaudokite frazes: ,,0 08...,

Pasizymékite svarbias pokalbio vietas.

S NENEN
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Komunikacija rastu: kanalai ir priemonés

Skirtingai nuo komunikacijos zodziu, kurios pagrindiné priemoné yra sakytiné,
rasytine komunikacijq sudaro paradytos arba spausdintos Zinutés. Galima paminéti
Siuos radytinés komunikacijos pavyzdzius: laiSkai, elektroniniai laiskai, pasidlymai,
jvairGs proceddry ar vartotojy vadovai (gaires), tinklaraseiai ir t. t. Jie gali bati
parasyti ranka, spausdinti popieriuje arba rodomi ekrane (monitoriuje). Kitaip
tariant, siuntéjas gali paradyti Zinute, kurig gavéjas gali perskaityti bet kada,
skirtingai nuo komunikacijos zodziu, kuri vyksta realiu laiku. Radytine Zinute siuntéjas
gali rasyti ilgai, gerai jg apgalvodamas, parinkdamas tinkomus zodzius ir taip
sudarydamas jos turinj, gali jg keisti pries iSsiysdamas zZinutés gaveéjui.

Radytine komunikacijg galima apibudinti kaip rysj, kuris yra sukurtas tarp vyresnio ir
|/ ar labiau patyrusio asmens (mentoriaus) ir jaunesnio ir / ar turindio maziau
igUdziy ir patirties versle konsultuojomojo asmens. Thompson et al. (2010), mano,
jog tokia komunikacija siekiama plétoti ir lavinti konsultuojamojo jgudzius, Zinias,

pasitikéjimq taip padedant jam tapti sékmingu verslininku.

Dél spartaus gyvenimo tempo, Siuo metu komunikacija rastu dazniausiai vyksta
elektroninéje erdvéje, naudojantis technologijomis. Elektroniné komunikacija tarp
mentoriaus ir konsultuojamojo gali bdti viena i§ elektroninés mentorystés formuy.
Pagrindinés elektroninés /[ virtualios komunikacijos kanalai yra elektroninis pastas
bei socialiniai tinklai. Taip pat labai svarbi radytiné informacijos priemoneg,
naudojaoma konsultuojant tiek gyvai, tiek virtualioje erdvéje - prezentacija
(pristatymas). Toliau ir aptarsime elektroninio laisko, komunikacijos socialiniuose
tinkluose bei prezentacijos reikalavimus.




Elektroninis susirasinéjimas

Elektroniniai

laiskai pasizymi tokiomis savybémis, kurios leidzia kurti atvirg ir

palaikant] ry§j. Jie padeda sumazinti bendravimo klittis tarp asmeny, priklausanciy
skirtingiems sluoksniams. (Thompson et al., 2010). Kaip etigkai ir dalykiskai bendrauti
konsultantui ir konsultuojamajam elektroniniais laiSkais, matome 3 lenteléje.

Etiskas ir dalykiskas elektroninis susirasinéjimas

Kas?

El. pasto
adresas

(sudaryta autoriy, 2020)
3 lentele

Kaip? Kodél?

Formalus, aiSkus ir dalykiSkas. Galite naudoti jmonés el. pasto
adresq. Jei naudojate asmeninj el. pasto adresq (pvz., esate laisvai
samdomas dorbuotojos), isitikinkite, kad el. paSto adresas
skambéty dalykiskai. Geriausia, jei nurodysite savo vardq ir pavarde:
tada kontaktinis asmuo i$ karto Zinos, iS ko gavo laiskq.

Laikas

El. laiSky privalumas tas, jog, kitaip nei | telefono skambucius, | juos
nereikia atsakyti i§ karto. Pagal etiketq tai reikéty padaryti per 24
valandas, geriausia - per 12 valandy. Jei laiskas reikalauja
iSsamesnio atsakymo, o jus dabar neturite laiko, praneskite apie tai
siuntéjui: ,Gavau Jusy laiskq, atsakysiu po poros dieny, kai tik turésiu
reikiamos informacijos®. Geriausia laiSkus siysti darbo valandomis.

Tema

Informatyvus, glaustas ir aiSkus. LaiSko turinys turéty bati aiskus i$
temos eilutés. Pavyzdziui: ,Ketvirtadienio konsultacija®, ,Verslo plano
raSymas’, ,Pakeista susitikimo data®. Taip adresatas supras laisko
svarbq ir esme, laiskas neliks neperskaitytas. Negalima palikti tuscios
temos eilutés, nes yra tikimybé, kad ji nesulauks démesio.

Adresatas

Kad nebuty pazeista teisé | asmenine informacijq, patartina rasyti
kiekvienam adresatui atskirai arba jrasyti kontaktus | BCC (Blind
Carbon Copy) laukelj. Taip pat patogu atskirai isvardyti gavejus, kurie
turi atsakyti j laiskq arba imtis veiksmy (eilute ,Kam®), ir tuos, kurie
turi tik perskaityti laiskq (eiluté CC, angl. Carbon Copy). Kad laiskas
atsitiktinai nepatekty | netikslinio asmens pasto dézute, el. pasto
adresq reikéty nurodyti tik baigus rasyti ir patikrinus tekstq.

Tekstas

Lengva skaityti, kai jo dalys atskirtos bent viena eilute. Tekste neturi
bati rasybos ir skyrybos klaidy - laiskas su klaidomis yra nepatikimas.




Kas? Kaip? Kodél?

Pasisvei- | Dazniausias pasisveikinimas yra ,Labas rytas [ diena“. Galite pridéti
kinimas kreipinj su zodziu ,Gerbiamasis® arba be jo. Pasisveikinimas labai
priklauso nuo mentoriaus ir ugdytinio santykiy, jy amziaus ir pan.
Svarbiausia visais atvejais islikti pagarbiam.

Esmeé Glaustai ir aidkiai. Didesnis kiekis informacijos, nuotraukos ir kt. turéty
bati pateikti prieduose (tai turi bati nurodyta laiske). Jei siunciamas
tik priedas, tai turéty bati paminéta, pvz: ,SiunCiu Mokymosi
medziagq’. Emocijos nesuderinamos su dalykiniu stiliumi. Taip pat
venkite rasyti didziosiomis raidemis, dél kuriy laiSko tonas atrodo

isakmus.
Atsisvei- Pirmoje eilutéje paprastai raSoma ,Nuosirdziai; Pagarbiai; *. Kitose -
kinimas vardas, pavarde, pareigos, jstaigos pavadinimas, darbo ir (arba)

asmeninis telefono numeris, gali bati nurodyti kiti duomenys.

Daugiau informacijos apie elektroninius laiskus rasite Sioje nuorodoje:
https:/ /www.indeed.com/career-advice/career-development/how-to-write-a-
professional-email

Komunikacija socialiniuose tinkluose

Siandien technologinés galimybés leidzia apsikeisti informacija labai greitai. Dél to
sparCiai mazeéja  elektroninio laisko ir telefono, kaip komunikacijos kanalo,
pasirinkimas. Moore (2013) sako, kad &iandiening verslo komunikacija yra labai
greita, kadangi didelé dalis komunikacijos persikélé | socialiniy tinkly erdve, pvz,
Facebook, Twitter, Google+, Discord, ir t. t. Dalis Zmoniy turi savo asmeninius
tinklarascius, kuriuose taip pat vyksta pasikeitimas patirtimi ir informacija. Socialiniai
tinklai ir (ar) tinklarasciai gali bati efektyvi platforma mentoriaus ir pradedandéiojo
verslininko komunikacijai.

Vis délto bendravimas socialiniuose tinkluose neatstos gyvos konsultacijos.
Komunikuojant juose, labai lengva susipainioti pokalbiuose ir juos ne taip suprasti
vien dél to, kad mes nematome kity Zmoniy ir jy emocijy (emociukai ne visada gali
padeéti i§spresti 3iq problemq). Taip pat susiduriama su informacijos nepatikimumu,
sudétingu jos pateikimu. Atsizvelgiant | tai, mentorysté socialiniuose tinkluose
naudotinas tik kaip vienas i§ bady, pajvairinanciy mokymo/si procesq.



https://www.indeed.com/career-advice/career-development/how-to-write-a-professional-email

Efektyvus pristatymas

Viena i§ dazniausiai naudojamy prezentacijy karimo programy yra ,PowerPoint®
programa. Power Point iSvertus i§ angly kalbos reiskia ,stiprybés taskas®. Tai puikiai
atskleidzia pateikCiy vaidmenj mokomosios medziagos pristatymo metu. Jos
sustiprina ir pagrindzia tai, kg sakote, padeda iSlaikyti jusy kalbos struktdrqg ir
primena jums, kq reikia pasakyti. Rasytiné ir vizualiné medziaga konsultuojamajam
padeda geriau jsiminti ir suprasti Zodine informacijq. Taip pat prezentacija yra
iSliekamojo pobudzio, ja pradedantysis verslininkas gali pasinaudoti esant reikalui ir
véliau, siekdamas atgaminti konsultacijos metu gautq informacijq.

5 sékmingo pristatymo principai

(Saltinis:http:/ / www.skaitmeninisiqg.It/ Pamokos/ strada/ prezentacij

os-rengimo-principai-ir-kurimo-priemones/, 2020)

4 lentele
Kas? Kaip? Kodél?
Paprastas | Kad iSvengtuméte painiavos ir nesuderinamy spalvy, naudokite
dizainas ir | programoje pateiktus derinius. Taciau jei norite patys sukurti derinj
vienodos arba jei norite naudoti konkreCiq spalvq ir prie jos priderinti kitas,
spalvos pasinaudokite internetinemis priemonéemis: ‘Colors’
https://coolors.co/ , "Colorexplorer" http://www.colorexplorer.com/
arba "Paletton” https:/ [ paletton.com.
Lengvai Tekstas turi bati lengvai skaitomas ir suprantamas. Srifto dydis turi
iskaitomas | bati ne mazesnis kaip 30 pt, spalva - tokia, kad netrukdyty skaityti
Sriftas teksto. Jei tekty konsultuoti grupe ugdytiniy, tekstq turéty perskaityti ir
tie, kurie sédi paskutinéje eiléje.
5x5 Optimalus teksto kiekis prezentacijoje yra ne daugiau kaip penkios
taisyklé eilutés teksto ir ne daugiau kaip penki ZodzZiai vienoje eilutéje.
Neradykite visko, kq sakote, o tik pagrindinius zodzZius ar frazes, kurios
leis klausytojui suprasti kalbos struktirq arba pabrés svarbiausius
teiginius. Venkite ilgy citaty, ilgy akademiniy publikacijy teksty.
Paveiksleliai, | Vienas paveikslélis iSreiskia 1000 zodziy, todel, kai tik jmanoma,
"”"ft,m”'msv naudokite geros kokybés nuotraukas, grafikus, diagramas, infografikq,
grafika paveikslélius ir kitas vaizdines priemones.



http://www.skaitmeninisiq.lt/Pamokos/strada/prezentacijos-rengimo-principai-ir-kurimo-priemones/
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Kas? Kaip? Kodél?

Nuorodos j | Jei pristatyme naudojama kity asmeny sukurta informacija,
naudotq nuotraukos, vaizdo jradai, privaloma pateikti nuorodas, i kur jie buvo
medzZiagqg | padaryti. Galima pateikti nuorodas j Saltinius:

- Saltiniy nuorodas galite pateikti prezentacijos apacioje;

- prezentacijos pastabose (jos nebus matomos pristatymo metu,
bet bus matomos, jei prezentacijq persiysite kitiems);

- paskutinéje skaidréje.

Kaip pasirinkti tinkamiausiq komunikacijos kanalq

Tiek komunikacija ZodzZiu, tiek komunikacija rastu turi privalumy ir trdkumy. Tinkamo
komunikacinio kanalo pasirinkimas versle, ypacC konsultuojant pradedancius
verslininkus, gali bati labai reikSmingas zingsnis.

Siandien verslo komunikacijoje retai naudojamas kuris nors vienas kanalas. Patirtis
rodo, kad komunikacijai pasirenkami keli skirtingi kanalai, kurie naudojami vienas po
kito arba tuo paciu metu, naudojami jvairds komunikacijos kanaly deriniai.
Pagrindinés savybés, lemiancios vieno ar kito komunikacijos kanalo pasirinkimg yra
Sios: patikimumas, greitis ir efektyvumas (Sanina et al, 2017). Taip pat reikdmingi
veiksniai, kurie nulemia kanalo pasirinkimq yra komunikacijos kanalo prieinamumas,

komunikuojanciyjy gebéjimas jais naudotis, socialiné kompetencija
(technologijomis gristy komunikacijos kanaly atveju).

PrieS pasirenkant vienq ar kitq komunikacijos kanalq, verslo konsultantui (mentoriui)
reikety uzduoti sau klausimq: Kq as noriu perduoti savo zinute - jausmus ar faktus?
Komunikacija Zodziu labiau tinka perduoti jausmus. Komunikacija rastu labiau tinka
perduoti faktus.

Nuo pasirinkto komunikacijos kanalo (arba medijos) priklauso, kaip tiksliai bus
perduota pati zinuté, todél labai svarbu jvertinti tai, koks yra perduodamos Zinutés
tikslas. Pavyzdziui, kai Zinutés siuntéjas nori kuo tiksliau fiksuoti turinj, kai jom nereikia
labai greito atsakymo, kai jis yra fiziskai nutoles nuo Zinutés gavéjo, kai jam nereikia
daug griztamojo rysio i gavejo, kai pati zinuté yra sudetinga ir gali prireikti daugiau
laiko jai suprasti - geriausia baty rinktis rasytinés komunikacijos kanalus. Tuo tarpu,
komunikacija zodziu labiau tinka, kai siuntéjas nori perduoti jautriq arba emocineg
Zinute, kai atsakymo jam reikia nedelsiant, arba, kai jam nereikia fiksuoti Zinutés
(pokalbio) turinio.




Apibendrinimas

Dél informaciniy technologijy naudojimo daznai issitrina ribos tarp komunikacijos
Zodziu ir rastu ir Siuo pozidriu ji tampa integruota. Pavyzdziui, socialiniuose tinkluose,
elektroniniu pastu galima komunikuoti zinutemis (rastu), taip pat galimos ,gyvosios®
transliacijos (Zodziu), pristatymuose naudojama Zodiné, neverbaling (nuotraukos,
paveikslai) informacija, gali bati pateiktos nuorodos j garso ar vaizdo medziagq.

5.3. NEVERBALINE KOMUNIKACIJA

Neverbaliné komunikacija apima kano kalbg (tai - atstumas, laikysena, gestai, veido
israiska, apranga, balsas, tyla ir pauzés) ir zenklus (Morzés abécéleé, kelio zenklai,
matematiniai simboliai, muzikos natos ir pan.). Vykstant konsultacijai ypaé svarbi
mentoriaus ir konsultuojamojo Zodinés ir kino kalbos dermé, todél Siame skyriuje
aptarsime pagrindinius kUno, kaip neverbalinés komunikacijos kanalo, kalbos Zenklus
- tai veido iSraiskq bei gesty reikSme.

Misy kiinas — neverbalinis kanalas

Komunikacijos procese ne tik klausomés verbalinés kalbos turinio, bet ir stebime
pasnekovo kdno kalbq ir reaguojame | jg. Paméginkite tarp dviejy kalbanciy zmoniy
veidy jterpti popieriaus lapq ir pamatysite, kaip tai sutrikdo pokalbj.

MOsy kdnas yra pagrindinis neverbalinés komunikacijos kanalas. Zmogus gali
pasiysti iki 700.000 skirtingy kdno signaly (komunikocijos ekspertas Mario Pei). Jau
pirmojo mentoriaus ir pradedanciojo verslininko susitikimo metu jy kdno kalba
padeda sukurti socialin kontaktq, sukelti pasitikéjimg (arba atvirkseiai), kuris yra
tolesnés sékmingos komunikacijos ir jtraukianCio mokymosi pagrindas.

Vienas pagrindiniy efektyvios komunikacijos principy — verbalikos ir neverbalikos
dermé. Turblt visi esame girdéje vadinamqjq ,7, 38, 55 procenty taisykle’, pagal
kurig Zmoniy bendravime 7 proc. lemia zodziai, 38 proc. - balso intonacijos ir 55
proc. — kiino kalba.

Si taisyklé kilo, kai amerikie¢iy psichologas Albertas Mehrabianas i§ Kalifornijos
universiteto 1967 m. paskelbé savo studijq apie tarpasmenybine komunikacijq.
Mokslininkas nagrinéjo tuos atvejus, kai eksperimento dalyviy sakomi ZodzZiai reiské
vienq, o jy intonacijos ir kGno kalba bylojo visai kitkg. Profesoriui A. Mehrabianui
rapéjo, kiek jausmai patvirtina arba paneigia sakomaq tekstq.




Si taisykle nereiskia (kaip daZnai interpretuojama), kad perteikiant informacijq
Zodziai, kalbos turinys yra maziausiai svarbus — prieSingu atveju mentorius galéty
kalbéti bet kq, aiSkinimui pasitekdamas tik balsq ir kinq. Ji tik jrodo, kad, jei busime
nepasiruose déstyti vienq ar kitq temq, balsas ir kiinas iSduos musy kompetencijos
stygiy. Jei kalbétojas labai gerai iSmano perteikiamq turinj, tai jo kiino kalba nebylos
prieSingai. Taigi - matomos ypatybés tik patvirtina turin;.

Vienodai svarbu mentoriui ne tik pacCiam siysti teisingus kdno kalbos signalus, bet ir
suprasti konsultuojomuyjy kdno kalbq. Mokymosi procese mentorius, stebédamas
konsultuojamaqjj, supranta, ar déstoma medziaga jdomi, aiski, suprantama. Pozityvia

savo kdno kalba jis gali paskatinti, motyvuoti besimokantjjj, sustiprinti, iliustruoti
informacijq, perduodamaq zodziu. Taip mokymosi procesas tampa efektyvesnis.

Daugiausiai informacijos gauname ir patys perduodame veido israiska, gestais ir
kGino poza. Aptarsime kiekvienq Siy neverbalinés komunikacijos priemoniy atskirai.

Kg sako musy veidas

Veidas - idraiskingiausia Zmogaus kino dalis, o akys - svarbiausias jutimo organas,
per kurj gauname net 80 proc. informacijos. Labai svarbi ir Zvilgsnio reikSmé kuriant
mokymuisi palankiq atmosferq. Turblt visi pastebéjome, kad bendrauti su Zzmogumi,
slepianCiu akis, Siek tiek nejauku, o atviras, tiesus Zzvilgsnis kvieCia bendrauti ir
bendradarbiauti.

Pagrindiné taisyklé, kurios reikia laikytis siekiant sékmingos komunikacijos, - palaikyti
akiy kontaktqg su konsultuojamuoju. Jei konsultuodami zidrésime | lubas, grindis, pro
langgq, t. y. vengsime akiy kontakto, galime sukelti minCiy, kad norime kazkq nuslépti
arba nepasitikime nei savimi, nei tuo, kg sakome. Zidrédami j konsultuojamojo akis
parodome vidine ramybe ir profesionalumaq, patvirtiname, kad viskas yra gerai ir
priimtina.




Bégiojantis Zvilgsnis atskleidzZia abejones, nerimq ar kitus dalykus, kurie mentoriui ir
konsultuojamajam trukdo siekti bendry rezultaty. (Taciau reikia atsizvelgti ir j salies
kultdrq — galbdt ten tiesus Zvilgsnis reikia agresyvuma, nepagarbq ir pan.). Tagiau
per ilgai uzsiteses zvilgnis, konsultuojamojo ,skenavimas” akimis taip pat néra gerai
- gali trikdyti konsultuojamqjj. Dél galimybés  kalbétis™ akimis ir tuo paciu iSvengti
agresyvaus zvilgsnio konsultacijos metu verCiau sédékite ne vienas priesais kitg, ne
Salia vienas kito, bet Sonu.

Pastaruoju metu tiek asmeniné, tiek dalykiné komunikacija vis labiau persikelia |
virtualiq erdve. Jei su pradedanciuoju verslininku tenka kalbéti vaizdo priemonémis,
reikia laikytis to paties akiy kontakto principo — atvirai zvelgti | kamerq, neklaidzioti
akimis, nesisukioti, kad neblaskytume konsultuojamojo, keltume jo pasitikejima.

BURNA

Kita labai iSraiskinga veido dalis yra burna, o universaliausia veido iSraiska galima
laikyti 8ypsenq. Ji vienodai suprantama visose Salyse, visose kultlrose. Sypsena yra
vienas stipriausiy ktino kalbos signaly, efektyviausia bendravimo forma, padedanti
uzmegzti rySj ir ji palaikyti.

Kaip suzinoti, ar Sypsena yra tikra, nuoSirdi? Tai parodo ne tik burna, bet ir akys -
turbdt visi esame girdéje posakj ,besiSypsancios akys®. NuoSirdi Sypsena yra
simetriska ir lydima smulkiy rauksleliy Itpy kampuciuose ir aplink akis. Jei akys
nesiSypso, manytina, kad Sypsena yra dirbtine, tarsi ,,priklijuota®, dazniausiai slepianti
itampaq ir diskomfortq.

Konsultacijos metu nevertéety liesti IGpy ar uzsidengti burnos. Lupy lietimas
signalizuoja apie sutrikimq, dvejone, o burnos dangstymas delnu - abejone dél
tariomy Zodziy teisingumo.

Kairéje — tikra, desingje — dirbtine §ypsena. Saltinis: https:/ /www.eiagroup.com/identifying-genuine-smile/
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GESTU RAISKA

Galvos padeétis ir judesiai
Galvos padétis ir judesiai yra labai iSkalbingi ir padeda sustiprinti sakomus zodzius,
parodo aktyvy klausymasi ir démesj. Stai keletas pavyzdziy:

v

v
v
v
v
v
v
v

X

Palenkimas j Sonq, j priekj, atgal, linkCiojimas, kraipymas gali
sustiprinti iskalbq.

AuksStai pakeltas smakras gali bati suvoktas kaip arogancija,
pranasumo demonstravimas.

Létas, ritmingas linkCiojimas sykiu su virdutine korpuso dalimi gali
lydéti akcentuojamas mintis.

Galvos pakreipimas j Song — démesingas susikaupimas,
palankumas, susimqstymas.

Galvos palenkimas j priekj, smakro nuleidimas — kritiSkas
klausymasis, galbdt nepritarimas iSsakomai minciai.

Smarkus galvos nunarinimas, pasilenkimas j priekj — atsiribojimas
ar nenoras rodyti emocijy, pavyzdziui, gédos jausmo.

Galvos purtymas — neigimas, abejoné, nuomonés atmetimas.

LinkCiojimas pirmyn ir atgal — patvirtinimas, pritarimas kalbétojui.

RANKUY GESTAI

Zinomiausias, deja, ir liGdniausiai pagarséjes gestas per Zmonijos istorijq yra batent
ranky gestas— kai romeény Judéjos provincijos valdytojas Poncijus Pilotas nusiplove
rankas dar prie§s paskelbdomas Kristui mirties nuosprendj. Taip be Zodziy jis
demonstratyviai parodé, kad néra atsakingas uz busimq Jézaus nukryziavima.

Dazniausiai naudojami atvirumaq, pasitikéejimq rodantys ranky

gestai:

v

Vv

Platds, igraiskingi ranky mostai (bet ne per daug intensyvas ir
staigls) — pasitikejimas, uztikrintumas.

Atviri delnai, plastaky rodymas — atvirumo, nuosirdumo, pasitikéjimo

zenklas.




Rankos sudétos stogeliu — pritarimas, Zmogus susitaiko su
aptariama mintimi, arba saugosi nuo kylanciy priestaravimy.
Stogeliu sudéty ranky smaigalys nukreiptas j virsy — asmuo désto
Savo nuomone arba yra pasiruoses jq isdéstyti.

Stogeliu sudéty ranky smaigalys nukreiptas j apaciq — asmuo
idémiai klausosi ir kartu analizuoja tai, kq girdi. Stogeliu sudétus
ranky gestus naudoja savimi pasitikintys, savimi patenkinti ir
i8didUs Zmonés.

POSKYRIO APIBENDRINIMUI PATEIKIAME KELETA NAUDINGY PATARIMU:

SSECENENRRNN

Sekite savo ir padnekovo gestus bei elges;.

Neslépkite ir nekryziuokite ranky.

Nesédékite kaktomusa priesais, o daugiau Sonu.
Naudokite veidrodinj atspindj: stenkités elgtis taip, kaip
pasnekovas, bet jo nemégdziokite, o prisitaikykite.
ZiGrékite | akis, bet venkite ilgo zvilgsnio.

.Nesokinékite® zvilgsniu j Salis, kalbant pasnekovui.
BUkite aktyvus ir atidus klausytojas.

Nelytékite savo veido, plauky, galvos.

Vertindami kdno kalbq atsizvelkite j kGno signaly visumag, esamq
situacijq, aplinkq ir kitus veiksnius.

Sie patarimai tinka ir mentoriui su konsultuojamuoju bendraujant virtualioje erdvéje.

KELI PAPILDOMI PATARIMAI MOKYMAMS AR KONSULTACIJOMS VYKSTANT PER KOMPIUTER]:

IR NIEXNEN

Sédékite patogiai, kad klinas nejausty jtampos.

Geriausias atstumas iki kompiuterio ekrano - per iStiestq rankq.
Pasirdpinkite, kad konsultacijos metu patalpoje neblty pasaliniy
asmeny ir [ ar dirgikliy, pvz., jjungty vaizdo ar garso prietaisy.
Fonas uz jUsy turéty bati neutralus, jasy apranga — jome
i8siskirianti. Venkite juodos spalvos.

Konsultuodami i§ namuy, neatsipalaiduokite - pasirdpinkite savo
dalykine iSvaizda.



UZDUOTIS

Atsizvelgdami | situacijq, sukurkite griztamqjj ry$j, patikslinkite informacijg arba
gaukite naujos, suformuluodami tinkamus klausimus.

= L

SITUACIJA GALIMI KLAUSIMAI

Konsultuojamasis pavartojo nezinomq
terming arba neaiskiq fraze.

Konsultuojamasis nukrypo nuo temos ir
nepateiké prasdomos informacijos.

Atrodo, kad besimokantysis yra ,uzsikabines® uz
ko nors ir nenustoja apie tai kalbéti, todél reikia
judéti toliau.

Konsultuojamasis pasaké kazkq, kas prieStarauja
jo anksc¢iau i§sakytai idéjai, informacijai ar
pozilriui. Norite pasitikslinti.

Norite iSgirsti ugdytinio nuomone apie tai, kg
pasakéte.

Konsultuojamojo kino kalba rodo, kad jis yra
susirapines dél kai kuriy jiasy pasakyty zodziy.
Norite i§siaiskinti ir iSsklaidyti jo nerimaq.

Konsultuojamasis nesutinka su jusy iSsakytais
teiginiais ir jas norite i8girsti argumentus, kodél.

Po bendry svarstymy tam tikra tema norite
pereiti prie konkreciy dalyky aptarimo.

Pateikéte keletq idéjy ir laukiate
konsultuojamojo atsiliepimuy.




2,

UZDUOTIS

Atlikite nedidelj eksperimentq su savo draugais

Pabandykite pokalbio metu padaryti nejzvelgiomq veidq ir niekaip nereaguoti |
pasnekovo ZodZius. Kito pokalbio metu pabandykite linkCioti pritardamas ir
reaguodamas | savo partnerio emocijas bei zodzius. TreCiojo pokalbio metu
nepastebimai atkartokite pasnekovo kuno pozas. Visy eksperimenty metu atidziai
stebékite partnerius ir aptarkite su jais rezultatq, atsakydami j klausimq: Kas sukuria
patogiq aplinkg pokalbiui, padeda pasnekovui atsiverti?

< Savo Ziniy jvertinimas

1. Kokie komunikacijos kanalai ir priemonés taikomi mentorystéje?
2. Kas lemia komunikacijos rastu ir ZzodzZiu kanaly pasirinkimg?
3. Kodél svarbu suprasti kino kalbq?
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6. KOMUNIKACIJOS PROBLEMU

SPRENDIMAS MENTORYSTES
TINKLUOSE

lzanga

Siais laikais komunikacija yra labiau susijusi su dalijimusi idéjomis ir jausmais bei
noru dalyvauti (Petersons, Khalimzoda 2016). Kiekvienoje organizacijoje ji atlieka dvi
esmines funkcijas - skleidzia informacijq, reikalingq darbuotojams, kad jie galéty
atlikti darbus, ir kuria pasitikéjimu ir jsipareigojimais gristus santykius (Mutuku,
Mathooko, 2014).

Komunikacijos procesas yra sékmingas, kai gaveéjas supranta pranesimaq taip, kaip
noréjo siuntéjas. Tai skamba paprastai, taciau versle tai ne visada pavyksta dél
Ivairiy priezascCiy, pavyzdziui, neteisingo pranesimo kodavimo ir atkodavimo,
trukdangiy pranesimy ir neteisingo rysio kanalo pasirinkimo (Scheming, Mason,
2013).

Norint jveikti Sias klidtis, verta pasitelkti versle populiarius kdrybinio mgstymo
metodus. Klrybinio mgstymo metodai gali bati originalds budai bendravimo kokybei
komandose ar tinkluose pagerinti. Jei savo komunikacijos veiklq, pavyzdziui, kalbas,
susitikimus, dialogus, plakatus ir reklamas, projektuosite pagal Siuos modelius,
padidinsite galimybes, kad jusy pranesSimas bus perduotas originaliai, aiskiai ir
veiksmingai.

Sio skyriaus tikslas - pristatyti tris kGrybinio mastymo metodus: ,Sedios mastymo
skrybélés’, ,Jégos lauko analizé® ir ,SCAMPER metodas’, skirti bendravimo
problemoms mentorystés procese spresti. Kiekvienas i§ nurodyty metody
apradomas taip: bendras apradymas, jgyvendinimo prielaidos ir etapai, metodo
taikymo nauda, jos taikymas bendravimui gerinti, savarankiskos uzduotys ir
klausimai.

Pagrindinés sqvokos

Sediy  skrybeéliy metodas, karybiskumas, mastymo bldai sprendziant
komunikacijos problemas, Jégos lauko analizé, lauko teorija, pokyCiy valdymas,
SCAMPER metodas, smegeny Sturmas.




6.1. SESIY MASTYMO SKRYBELIY METODAS

Sesiy mgstymo skrybéliy metodg astuntojo desimtmecio pradzioje sukdré Edvardas
de Bono. Siuo metu ji taiko viso pasaulio jmonés. Priimant sprendimq reikia uzsidéti
kelias metaforines skrybéles. Kiekviena skrybélé reiskia skirtingqg magstymo kryptj. Jus
ir jasy komandos nariai galite iSmokti suskirstyti mqstymaq j Sesias aiskias funkcijas ir

vaidmenis.

Kiekvienam maqgstymo vaidmeniui

priskiriama spalvota

simboliné

~.mastymo skrybeélé’. Mintyse dévedami ir keisdami skrybéles, galite lengvai sutelkti
arba nukreipti mintis, pokalbj ar susirinkimq tinkama linkme. Naudojant §f metodq

labai

svarbu uzduoti

kiekvienam mastymo vaidmeniui

tinkomus  klausimus.

Kiekvienai i§ 8esiy skrybéliy bidingas savitas tyrimo proceso tipas (1 lentelé).

Nr. Skrybélés

spalva

N~

Sesiy mqgstymo skrybeéliy

metodo aprasymas

Magstymo aprasymas

Klausimai, kuriuos turety
uzduoti kiekviena is sesiy

1 lenteleé

ReikSminiai
zodziai

1 Balta

Baltoji skrybélé praso
pateikti Zinomq arba
reikalingq informacijq.
Faktai, tik faktai.

skrybeliy

Kokig informacijq turiu?

Kokios informacijos man
reikia, kad galécCiau testi
darbqg?

Faktai
Natdralumas
Objektyvizmas

2 Geltona

Geltona skrybeéle
simbolizuoja Sviesq ir

Kokie yra 8io sprendimo
privalumai ir nauda?

Optimizmas

neveikti. Pastebékite
sunkumus ir pavojus;
kas gali nepavykti.
Tikriausiai galingiausia ir
naudingiausia is visy
skrybéliy, bet pernelyg
daznai naudojama ji
tampa problema.

trukdo uzbaigti procesq?

optimizmaq. Cia jUs . g Nauda
tyrinéjate teigiamus rngkLlﬁc;/t%rit’? tures sie Galimybeés
aspektus ir ieSkote ’
vertées bei naudos.
Juodoji skrybélé reiskia

3 | Juoda vertinimg / teisimg - Kokie yra Sio proceso Teisimas
,velnio advokatas” arba | trakumai? Kokia yra Atsargumas

_ > : . . -

kodél kazkas gali rizika? Kokios klidtys Vertinimas




4 |Raudona [>! Skrybéle reiskia Kokie rezultatai yra Intuicija
Jausmus, nUOJautq ir | inkami? Kokios Jausmai
Intuicijq. Jq naudodami | qrqtegijos tinka Siam Emocijos
galite reiksti emocijas ir projektui?
jausmus, dalytis
baimémis, simpatijomis,
antipatijomis, meile ir
neapykanta.

5 Zalia Zalioji skrybeélé skirta Kokiy sprendimy dar Inovacijos
kGrybiskumui, nesugalvojau? Kokiy dar | Kdrybiskumas
galimybéms, yra sqsajy? Nauji dalykai
alternatyvoms ir
naujoms idéjoms. Tai
galimybé isreiksti
naujas sqvokas ir naujq
suvokimaq.

6 Mélyna | Mélynoji skrybélé Kaip geriausiai Kontrolé
naudojama mastymo organizuoti §j projektg?  |Perzitra
procesui valdyti. Tai Kas bus atsakingas uz Organizavimas
kontrolés mechanizmas, kiekvieng uzduotj?
uztikrinantis, kad baty
laikomasi ,Sesiy mgstymo
skrybeéliy® gairiy.

Saltinis: http://www.debonogroup.com/services/core-programs/six-thinking-hats/ [13.12.20]:
Definitive Guide..., 2020: S. Shestopalov, 3 Proven Methods to Organize a Brainstorming Session (2019),
https:/ [uxdesign.cc/brainstorm-79e51f20f313.

.Sesiy magstymo skrybéliy® metodas gali padeéti komandos nariams susikaupti ir
pakeisti mgstymo aspektq, islaikyti pokalbj koncentruotq ir konstruktyvy, taip gerokai
padidinant bendravimo efektyvumq (De Bono, 1992). Pagrindinis veiksnys,
padedantis veiksmingai naudoti ,Sesiy magstymo skrybeéliy® metodq ir taikyti jas
praktinése situacijose, priklauso nuo supratimo kaip taikomos atskiros skrybélés.
Svarstant konkreCiq problemq geriausia pradéti nuo baltosios skrybélés, nes taip
galima pateikti ir dokumentuoti visq pagrindine informacijq. Kai problema visiskai
apibrézta, galima naudoti raudongjq skrybéle ir klausti dalyviy, kg jie mano apie
problemaq. Dalyviy jausmai yra dokumentuojami. Siame etape daugelis Zmoniy
paprastai linke pristatyti neigiamus problemos aspektus, taCiau kitas §io proceso
Zingsnis yra geltonosios skrybélés naudojimas. Ji leidzia uzfiksuoti visy dalyviy
matomus teigiamus problemos aspektus. Po Sio etapo seka juodoji skrybélé, skirta
neigiamiems problemos aspektams fiksuoti. Po juodosios skrybéles seka zalioji, kai
visi skatinami kdrybiskai magstyti, kad jveikty neigiomas problemas, taip pat - kurti
naujas problemos sprendimo alternatyvas. Siame etape pakartotinai naudojama
raudona skrybélé, kad baty jvertinti ugdytiniy jausmai.



http://www.debonogroup.com/services/core-programs/six-thinking-hats/

Apskritai dauguma dalyviy, kurie anksCiau buvo susirGpine dél Sios problemos,
dabar yra pozityviou nusiteike po to, kai praéjo skirtingy skrybéliy naudojimo
procesq. Galiausiai visada naudinga naudoti melynqjqg skrybéle, nes ji leidzia
dalyviams jvertinti, ar procesas sidlo sprendimus ir isvadas (Aithal, Suresh Kuma,
2016). ,Sesios mqstymo skrybélées” yra svarbi ir galinga technika. Ji naudojama
siekiant pazvelgti j sprendimus i§ keliy skirtingy perspektyvy. Sis metodas privercia
Zmones i8eiti iS savo jprasto maqstymo stiliaus riby ir padeda jiems susidaryti
visapusiSkesnj poziurj j situacijq. Kai kurie Zzmonés maqsto labai racionaliai, pozityviai
ir tai i dalies lemia jy sékme. Tai taip pat gali reiksti, kad jie nepakankamai jvertina
pasiprieSinima planui, nesugeba atlikti karybiniy Suoliy ir neturi esminio nenumatyty
atvejy plano. Panasiai ir emocingesni Zzmonés gali nesugebéti | sprendimus zvelgti
ramiai ir racionaliai (Voehl, 2016).

Sis metodas suteikia bendrg kalbgq, kuri gali bati veiksminga jvairiose kultlrose. Ji
skatina bendrqg mgstymaq, padeda sutelkti démesj, palengvina bendravimag, mazina
konfliktus, leidzia atlikti iSsamius vertinimus, pagerina tyrinéjimaq, skatina kdrybiskumaq
ir inovacijas, taupo laikq ir didina produktyvumgq (Serrat, 2017). Atlikti tyrimai jrodo,
kad ,Sesiy mastymo skrybéliy" metodas turi reik§mingqg poveikj karybiskumui didinti
(Gégmen, Coskun, 2019) ir komandiniam bendravimui gerinti (Geissler ir kt., 2012).

Kodél reikty taikyti ,,Sesiy mgstymo skrybéliy” metodq
kirybinei komunikacijai?

Naudodami §j modelj galite lengvai rasti keletq budy, kaip pasakyti tai, kg norite
pasakyti. Dar vienas privalumas naudojant §j modelj klrybinei komunikacijai yra tas,
kad skirtingus Zmones veikia skirtingi komunikacijos budai. Vieniems didele jtakg
daro emocijos, kiti labiau pasiduoda loginioms samprotavimams, o treCiai grupei
gali prireikti nemazai objektyvios informacijos, kad galéty priimti savo sprendimaq.
Jei sugalvosite kdrybiskos komunikacijos idejy, apimanciy visus magstymo tipus,
galésite pasirinkti geriausiai tiksline auditorijq atitinkanCiq idéjq ir net pritaikyti visus
mastymo tipus, kad kiekvienas perteikiamame pranesime rasty tai, ko iesko (Elion,
2007).

UZDUOTYS

Isivaizduokite situacijq, kai jasy tikslas - perteikti savo ugdytiniui mintj,
kad vidinés motyvacijos didinimas prisidés prie efektyvesnio profesiniy
pareigy atlikimo. Jusy uzduotis bus sukurti kelis budus, kaip jam perduoti
siq zinig (naudokite 1 formaq). Jie turi bati pagristi Sesiais magstymo tipais,
pagal de Bono skrybéliy metodq. Uzsirasykite Siuos bldus ir nustatykite,
kuris i$ Siy apibtdinimy jums buvo sunkiausias. Pagriskite — kodél.




o Paprasdykite savo konsultuojomo asmens aptarti budsimus pokyCius

organizacijoje, susijusius su Covidl9 pandemijos plitimu, remiantis
Sesiomis perspektyvomis pagal ,Sediy mastymo skrybéliy" metodaq. Be to,
kitas besimokantysis gali iSklausyti 8iy perspektyvy pristatymq ir
patikrinti, ar jos i$ tiesy atitinka Bono metodq.

Balta Geltona Juoda Raudona Zalia Mélyna

Faktai Nauda Ispéjimai Jausmai AR arme Procesas
Kokia yra Kokie yra Kokie yra Kaip visi Ar galime Kokias
dabartiné teigiami neigiami jauciasi del | tai padaryti |iSvadas ar
informacija |dabartinés | dabartines | dabartines | kitaip? apibendrinim
apie situacijos, situacijos, situacijos, Kaip galime |us galime

klausimg ar | klausimo ar | klausimo ar | Klausimo ar | nestandarti |padaryti
problemq? |problemos | problemos | Problemos? | syqi mgstyti |spresdami §j
aspektai? aspektai? Siuo klausimq ar
klausimu?  |problemq?

Savo Ziniy jvertinimas

1.Kas tai yra Edvardo de Bono ,,Sediy mgstymo skrybéliy” metodas?

2. Ar galite pateikti pavyzdziy klausimy, kuriuos buty galima uzduoti
taikant bet kurj i SeSiy mgstymo budy?

3. Kaip 8is metodas gali buti naudojomas kuarybiSkai bendraujant
mentorystés procese?

6.2. JEGOS LAUKO ANALIZE

Jégos lauko analizé (JLA) (angl. Force field analysis, FTA) - tai metodas, skirtas
vizualiai nustatyti ir iSanalizuoti problemine situacijg veikiancias jégas, kad buty
galima suplanuoti teigiaomus pokycCius. Ji buvo naudojama jvairiose srityse - nuo
organizaciniy pokyCiy iki saviugdos. Ji pasizymi vizualumu, paprastumu,
tinkamumu darbui grupése ir pritaikomumu planuojant poky&ius (Kumar, 1999).




Psichologo Kurto Lewino (Cartwright, 1951) sukurta lauko teorija aigkina, kad bet
kokia situacija yra visy skirtingy sqveikaujanciy ir tarpusavyje susijusiy elementy ir
(arba) veikejy rezultatas. Si teorija leidZzia poky&iy vykdytojams perzengti
akivaizdumo ribas ir jgyti makrolygmens perspektyvq, kad jie suprasty ir numatyty,
kaip pokycCiai gali vykti ir ar jie jmanomi. Makrolygmens perspektyva, apimanti visus
susijusius elementus ir (arba) veikéjus, jy padétj, sqveikq ir tarpusavio rysius, yra ta
sritis, apie kuriq kalba Lewin (1944). Laukas - tai visas situacijos vaizdas. Lauke yra
visi susije elementai ir (arba) veikéjai, kurie gali daryti jai jtakq arba bati tiesiogiai ar
netiesiogiai paveikti. Elemento (veikejo) gebeéjimas, ketinimas ar tendencija daryti
jitakq situacijai vadinama jo jéga (Lewin, 1944). Skirtingy elementy /veikéjy jégos
gali skirtis intensyvumu ir kryptimi. Taigi jégy laukas yra santykinis atitinkamuy
elementy ir (arba) veikéjy jégy pasiskirstymas, lemiantis situacijq bet kuriame
konkregiame taske (Lewin, 1944).

Todél Levino jégy laukas yra dinamiskas, pazeidziamas ir gali pasikeisti pasikeitus
jégu pasiskirstymui. Jo lauko teorija sudaro pagrindg kurti supratimaq apie trijy
Zingsniy planuojamy poky&iy modelj (Burnes ir Cooke, 2013). Lauko teorijos
naudingumas pokyCiy dalyviams pasireiskia tuo, kad ji paaiskina visy susijusiy
elementy / veikéjy ir jy jégy vaidmenj, lemiant] situacijq.

Lewino modelio prielaida - valdyti pokycCiy procesq taip, kad jo rezultatas bdty ne tik
pavirdutiniskas elgesys, bet ir nuolatinis nuostaty pasikeitimas (internalizacija).
Modelj sudaro 3 etapai:

Atsildymas (angl. Defrosting): vedantis prie to, kad reikia pakeisti esamq
bdsenq asmeny ir grupiy sgmonéje.

e Pozidriy ir (arba) elgsenos keitimas: formavimo etapas - jvairiy metody
taikymas - nauji elgesio modeliai, jsitikinimai, procedudros, struktdros ir
pan.

ejéoldymos (Gngl. Freezing): nuostaty, jtvirtinanCiy jvestus elgesio

modelius ir per jy teigiomq pastiprinimq (opdovonojimq, pagyrima,
naudos isryskinimq) konsolidavimas ir neigiamo nepageidaujamo elgesio
iSnykimas.

Analizuojant jégy Ilaukq susidurioma su prieSingomis jégomis: palankiomis

(skotinanéiomis ir ribojanCiomis (trukdonéiomis) pasiekti numatytq tikslq. Galima

daryti prielaidg, kad net pati statisSkiausia sistema yra tam tikros palankiy ir

trikdancCiy veiksniy pusiausvyros poveikis. Pusiausvyros principas veikia ir Lewin'o

mod)elyje, kur kuo didesnis spaudimas, tuo stipresnis pasipriesinimas (Biernacka,
2016).




Norint naudoti jégos lauko analize, | konkreCig problemaq reikia ziaréti kaip | dviejy
jégu grupiy sistemaq. Jei bandome pakeisti esamq padeétj, turime pazeisti esamq
pusiausvyrq. Pirmiausia reikia nustatyti skatinancias ir slopinancias jégas, o tada
nuspresti, kurias i§ jy reikia keisti. Tai priklausys nuo daugelio sglygy. Vis délto
paprastai  manoma, kad lengviau pakeisti  slopinanCias jégas. Geriausias
pasipriesinimo jveikimo budas - paalinti lydingias baimes ir nerimq (Biernacka,
2016).

Kadangi jégos lauko analizé grindZziama vizualiniu vaizdavimu, ji suteikia Zmonéms
galimybe galvoti apie jégas, kurios daro jtakq nagrinéjamai problemai. Netgi
problemos, kurios atrodo gana miglotos, ima aiskéti. Jégos kiekybiskai jvertinamos ir
Jy stiprumas vaizduojamas vizualiai. Dél to dalyviams lengviau galvoti, kaip su jomis
grumtis, kad jvykty pokytis. Tampa akivaizdu, kad varomuyjy jégu dyd;j reikia padidinti,
o stabdanciyjy - sumazinti. Sie sprendimai priimami bendrai, atsizvelgiant j turimus
iSteklius, kitus apribojimus ir pan. Daznai pradeda ryskéti sprendimai, kaip iSspresti,
atrodyty, nejveikiamas problemas (Kumar, 1999).

POKYT] SKATINANCIOS JEGOS POKYT] STABDANCIOS JEGOS

SIULOMAS
POKYTIS

1 pav. Jégos lauko analizés koncepcija




Mentorystés procese probleminés situacijos yra labai daznos, todél reikia jgyvendinti
pokycCius.

Mentorius, bendradarbicudamas su besimokanciuoju ir siekdamas jgyvendinti
pokycCius, taip pat susiduria su ribojanCiomis jégomis. Jégos lauko analizé gali bati
veiksmingas budas jveikti pasiprieSinimq, siekiant sutelkti démesj | konsultuojamojo
baimiy ir rapesciy pasalinimg ar bent jou sumazinimq. Uzuot klause saves ,Kaip
sustiprinti savo argumentus?’, klauskite ,Kaip pazinti ir iSsklaidyti arba sumazinti jo
baimes ar susirdpinimq?".

Jegos lauko analize galima atlikti sekant &iais desimt zingsniy (Kumar, 1999) (2
pav.).

Problemos formulavimas

Problemos vizualizavimas, jskaitant varomasias ir stabdancias
jégas

Vienos jégy grupés isvardijimas spalvotose kortelése

Vienos jégy grupés padalijimas j varomagsias ir stabdancigsias jégas

Galimybé keisti jégy skirstymq

JEgu sveriu priskyrimas diferencijucjant jos pagal artuma
problemai

Veiksmu, skirty palaikyti varomagsias jégas ir uzkirsti kelig
stabdancioms jégoms, nustatymas

Probleminés situacijos analizé

Probleminés situacijos sprendimas

Diagramos perkélimas ant popieriaus

2 pav. Jégos lauko analizés etapai




Pirmasis jégos lauko analizés etapas - popieriaus lape uzrasyti arba nupiesti
problemq, kurig mentorius ir konsultuojamieji nori aptarti. Turétume stengtis, kad
problema baty kuo labiau kiekybiskai iSreiksta.

Antrajame etape popieriaus lapq su uzradyta ar pavaizduota problema turétume
laikyti prieSais dalyvius ir paprasyti ties ja susikaupti. Turétume paprasyti jy
Isivaizduoti problemine situacijq laikinos pusiausvyros busenos, kuriq palaiko dvi
prieSingy jégy grupés - viena palanki pokyciams (varomosios jégos), o kita jiems
priesinasi (varzangios jégos). Gali bati naudinga naudotis 1 pav. pateikta schema.

TreCigjame etape turétume papradyti dalyviy pirmiausia iSvardyti vienq jéguy grupe,
po to - kitq. Kiekvienq i§ ju galima uzrasyti / pavaizduoti mazose kortelése.
Skatinamosioms ir varzanCioms jegoms galima naudoti skirtingy spalvy korteles.
Paaiskinkite, kad, jei atrodo, jog jéga susideda iS keliy elementy, kiekvieng
komponentq reikéty iSvardyti atskirai kaip jégq. Korteliy naudojimas yra lankstesnis
nei paprastas jégy suradymas popieriaus lape. Be to, jos gali paskatinti aktyvesne
diskusijq, nes rasant / piesiant korteles jtraukiami visi dalyviai, o kontrolé néra vieno
sqQrasq rasancio asmens rankose.

Ketvirtasis etapas - popieriaus lapg su uzrasyta problema laikykite centre ir per jj
nubreézkite linijq. Korteles su ribojanciomis jégomis iSskleiskite po linija, o korteles su
varomosiomis jégomis - virs linijos.

Penktajame etape paprasykite dalyviy perzvelgti korteles ir iSsiaiskinti, ar jie noréty
ka nors pakeisti.

Sestajame etape paprasdykite dalyviy priskirti svorius kiekvienai i§ jégy. Jie turéty
iSdéstyti kiekvienq jégos kortele skirtingu atstumu nuo problemos linijos / esamos
padéties linijos taip, kad atstumas reiksty jégos stiprumaq. Kuo didesnis atstumas,
tuo didesnis suvokiamas jégos poveikis problemai.

Septintasis etapas - veiksmuy, skirty palaikyti varomasias jégas ir uzkirsti keliq
stabdanCioms jégoms, nustatymas. Dalyviai turety iSvardyti veiklas, skirtas
kiekvienai jégai.

Astuntajome etape patikrinama, ar dalyviai patenkinti schema. Siame etape

turétume papradyti dalyviy aptarti, kaip jie galéty pakeisti situacijg. Kurias
varomgsias jégas galima sustiprinti, o kurias stabdancias jégas sumazinti?




Devintajame etape reikia i§spresti problemine situacijq. Cia galima taikyti smegeny
Sturmo metodus. MaZesnése kortelése, pageidautina skirtingy spalvy, sidloma
suradyti galimas intervencijas kiekvienai varomajai [ ribojanciai jégai, kad bty
padidintas / sumazintas jos dydis. Kiekvienq i§ galimy intervencijy galima toliau
pasverti atsizvelgiant | jvairius veiksnius. Pabaigoje schemq turétume nukopijuoti ant
popieriaus lapo.

Jei dalyviy skaiCius didelis, jprasta juos suskirstyti | mazesnes grupes ir paprasyti ju
dirbti su jégos lauko analizés uzduotimi atskirai. Véliau iSvadomis dalijomasi tarp
skirtingy grupiy.

Pateiktas metodas yra labai naudingas analizuojant mentorystés procese
igyvendinamy pokycCiy privalumus ir trdkumus.

Jégos lauko analizés privalumai

Ji leidzia pamatyti plaCius pokycCius lemiancius
veiksnius.

Ji parodo klitis.

Ji leidzia numatyti veiksnius, | kuriuos reikéty atsizvelgti
igyvendinimo etape.

SNEENENEN

Ji gali nurodyti naudingas priemones problemai spresti.

UZDUOTIS

Perskaitykite toliau pateikiamq atvejo analize, kurioje aprasomi
mentorystés proceso metu jgyvendinami pokycéiai. ISanalizuokite sililomq
pokytj taikydami jégos lauko analize.

Ponas Tomas yra gamybos vadovas, turintis 30 mety darbo patirtj dideléje jmonéje,
gaminancioje komponentus automatiniy jrenginiy pramonei. Penkerius metus jo
Imoné dalyvauja mentorystés programoje, kuri yra bendradarbiavimo su regiono
technikos universitetais dalis. Pagal Siq programag jtraukiomi paskutinio kurso
studentai ir absolventai.

Ponas Tomas turi gerai iSvystytq bendradarbiavimo metodq, pagristq reguliariais
susitikimais, tiesioginiu bendravimu ir bendravimu su konsultuojamaisiais aptariant
gamybos proceso eigq, aiskinant apie masiny ir jrenginiy veikimq. Ugdytiniai turi
galimybe susipazinti su gamybos infrastruktiros veikimo principais. Jie turi atlikti
namy uzduotis, kurias sudaro ataskaity rengimas ir probleminiy situacijy
sprendimas, apie kuriuos pranesa per susitikimus su mentoriumi.




TacCiau COVID-19 pandemijos metu bendrovés veiklos principai visiskai pasikeite del
sanitarinio rezimo. Ponui Tomui tenka apsvarstyti naujq bendravimo su ugdytiniais
formq mentorystés procese, kuri buty pagrista nuotoliniais rysiais, siekiant sumazinti
tiesioginj ugdytiniy dalyvavimq susitikimuose jmonéje. Viena vertus, tokj pokyti

inicijluoja jmoneés vadovybeé, kuri sitlo bendravimo platformy naudojimo kursy ciklq.
Kita vertus, tokiam bendravimo modeliui pirmenybe teikia jaunieji ugdytiniai, jau
priprate prie nuotolinio bendravimo universitete ir susipazing su minétos

komunikacijos technologijomis.

Ponas Tomas labai skeptiskai vertina §j pasidlymq. Viena vertus, jis nezino apie
nuotolinio bendravimo teikiomas galimybes, kita vertus, projekcijos mechanizmas
jom yra labai stiprus. Jis daro prielaidq, kad, jei jaunieji studentai ir absolventai
neatvyks | jmone, jie negalés tiesiogiai stebéti gamybos proceso, o jei nebus

tiesiogiai kontroliuojami pono Tomo, nieko neiSmoks.

Identifikuokite pokytj, kurj reikia jgyvendinti
mentorystés procese

Tada atlikite visus jégos lauko analizés veiksmus. Naudokités 1 paveikslu
nustatykite jégas, kurios skatina pokycCius, ir jégas, kurios priestarauja pokyciams.

Be to, nustatykite jégy poveikio svorj ir veiksmus, kuriy galima imtis siekiant paremti
pokyCius skatinancias jégas, bei veiksmus, kurie sumazins pokycCius ribojanciy jégy
poveik].

Pavyzdziui, pokytis gali badti pavadintas ,Nuotolinio bendravimo jgyvendinimas
mentorystés procese vietoj tiesioginio bendravimo” (3 pav.). Stipri $io poky&io

varomoji jéga yra pavojus isplisti virusui tiesioginio kontakto metu, kuris iSliks ir
pandemijos vystymosi metu.

Kita vertus, esminis stabdys gali bdti ribotos mentoriaus Zzinios, susijusios su
nuotoliniu bendravimu. Pageidautinas veiksmas Siai jégai sumazinti gali bati Tomo
dalyvavimas jmonés sidlomuose mokymuose. Nustatykite kitas jégas ir pagalvokite
apie problemos sprendima, kaip jgyvendinti sitlomq pokytj.




POKYT| STABDANCIOS JEGOS

POKYT] SKATINANCIOS JEGOS

NUOTOLINIS
Pavojus platinti BENDRAVIMAS
virusq MENTORYSTES
tiesioginio
kontakto metu PROCESE VIETOJ
TIESIOGINIO
BENDRAVIMO

3 pav. Uzduoties jegos lauko analizés pavyzdys

\; Savo Ziniy jvertinimas

1. Kas tai yra jégos lauko analizés metodas?
2. Kaip jégos lauko analizé gali blti naudojama mentorystés procese?
3. Kokie yra jégos lauko analizés etapai?

6.3. SCAMPER METODAS

SCAMPER metodas - tai smegeny Sturmo metodas, kurj taikant naudojami
kryptingi klausimai problemai iSspresti arba varginanciai idéjai paversti kazkuo
nauju ir kitokiu. SCAMPER naudoja kryptingy klausimy rinkinj, kuris padeda kq nors
pakeisti arba modifikuoti. SCAMPER - tai akronimas, reiskiantis ,,pakeisti (kuo kitu),
sujungti, pritaikyti, modifikuoti, panaudoti kitaip, pagalinti ir pakeisti kryptj" (angl.
Substitute, Combine, Adapt, Modify, Put to other use, Eliminate, and Reverse).

Smegeny sturmas
Metodas, kai grupé zmoniy randa konkrecCios problemos sprendimq, sudarydami
spontaniskai jos nariy pateikty idéjy sqrasaq.




SCAMPER metodo vadovas

SCAMPER - tai smegeny Sturmo metodas, kurj taikant naudojami kryptingi klausimai,
padedantys i8spresti problemaq arba paversti nusibodusiq idéjqg kazkuo nauju ir
kitokiu. Metodas grindziomas labai paprasta prielaida, kad tai, kas nauja, i$ tikryjy
yra esamy seny dalyky modifikacija.

SCAMPER padeda rasti naujq idéjq, kq nors pakeisti ar modifikuoti. Jrodyta, kad Sis
metodas yra veiksmingas generuojant daug naujy idéjy, remiantis klausimy sqgrasu
per smegeny Sturmo sesijq. Jis skatina rasti novatorisky idéjy, kuriy nebudty
imanoma surasti mgstant tradiciskai.

SCAMPER yra septyniy zingsniy idéjy kdrimo proceso santrumpa - septyni skirtingi
magstymo bddai. Tai santrumpa, reikianti: ,pakeisti (kuo kitu), sujungti, pritaikyti,
modifikuoti, panaudoti kitaip, pasalinti ir pakeisti kryptj" (angl. Substitute, Combine,
Adapt, Modify, Put to other use, Eliminate, and Reverse) (Zr. 4 pav.). SCAMPER
metodo naudojimas nereiskia, kad batina naudoti visus septynis Zingsnius - galima
nuspresti, kurj pozitrj naudoti ir kokia tvarka.

Pakeisti
kuo kitu

SCAMPER

Pasalinti

<

4 pav. Septyniy zingsniy SCAMPER metodo idéja




Norint taikyti SCAMPER metodq, pirmiausia reikia jvardyti problemaq, kurig reikia
iSspresti, arba idéjq, kurig reikia sukurti. Tai gali buati bet kas: iSSUkis asmeniniame
gyvenime ar versle; produktas, paslauga ar procesas, kurj reikia patobulinti, arba
problema, kurig reikia iSspresti. NustacCius i8sUkj, reikia uzduoti klausimus apie jj,
naudojantis SCAMPER kontroliniu sqrasu. Sis metodas priver¢ia kitaip mastyti apie
problemaq ir galiausiai pasidlyti naujovisky sprendimuy.

SCAMPER gali bati struktdrizuotas budas padéti mentoriui ir konsultuojamiems
asmenims kdrybiSkai magstyti ir spresti bendravimo problemas mentorystés
tinkluose. Problema suvokiama, kai mentorius ir ugdytiniai suvokia didelj skirtumaq
tarp to, ko norima bendraujant, ir to, kaip yra is tikryjy. Problemos sprendimas - tai
procesas, kurio metu analizuojoma situacija, nustatomas  jgyvendinamas

sprendimas ir imamasi korekciniy veiksmy. Problemos sprendimo etapai pateikti 5
paveiksle. Sig procedarg galima taikyti bet kokiai bendravimo problemai spresti.

1.  Apibreikite (arba patikslinkite) bendravimo problemq
2. I3analizuokite priezastis
3. Sugeneruokite idéjas (nustatykite alternatyvas)
4. Pasverkite idéjas (jvertinkite alternatyvas)
B. Priimkite sprendimq (pasirinkite alternatyvq)

©. Nustatykite tolimesnius zingsnius sprendimui jgyvendinti.

7. Ivertinkite, ar problema buvo iSspresta, ar ne

5 pav. Komunikacijos problemy sprendimo procediira
mentorysteés tinkluose

(Saltinis: pagal O. Serrat, The SCAMPER Technique "Knowledge
Solutions”. Springer, Singapore 2017)




SCAMPER metodo naudojimas gali bati reikSmingas

Suteikioant mentorioms ir besimokantiesiems veiksmingq, vertingq ir
kdrybiskg bendravimo strategijos kdrimo metodaq.

[traukiont tiek mentoriy, tiek besimokancCiuosius | bendravimo
mentorystés procese klrimq ir tobulinima.

Suteikiant mentoriaoms ir besimokantiesiems veiksmingq, vertingq ir
kdrybiskqg komunikacijos problemy sprendimo budaq.

Padedant mentoriams ir besimokantiesiems rasti naujy idéjy ir skatinti
naujus mastymo apie komunikacijos procesq budus.

Skatinant  mentoriaus ir  besimokancCiyjy  aktyvy  dalyvavimg
komunikacijos procese.

Suteikiont mentoriams ir besimokantiesiems galimybe pateikti
alternatyvius, skirtingus bendravimo budus mentorystés metu.

Padedant mentorioms ir besimokantiesiems ugdyti bendravimo
igudzius, ypac kai jie nori:

000006

v/ Rasti naujy Zodines ir (arba) ragytings, verbalines i
neverbalinés komunikacijos kanaly ir priemoniy.

\/ Tobulinti esamus zodinius ir (orbo) rasytinius, verbalinius ir
neverbalinius komunikacijos kanalus ir priemones.

v Pagerinti komunikacijos efektyvuma.

&

Padidinti socialinj jsitraukimq j mentorystés procesq.




Septyniy zingsniy SCAMPER procediira

SCAMPER

metodas

Aprasymas

2 lenteleé

Klausimai

| atskirkite dalj pasirinkto E?O%EQU}S pakelsti, nedarant povelkio
Pakeisti | dalyko, koncepcijos, Kq galetumeéte daryti vietoj to? Kas kitas
kuo kitu | situacijos ar proceso ir vietoj to?
poke_lsklte I kazkuo kitu. Ar yra asmuo arba daiktas, kuris gali veikti
Pakeisti galima betkq = | 45 vitas arba uzimti jo vietg?
proceso etapus, gaminio | a galite pakeisti kurj nors dalyvaujantj
dqlls, Zmones Ir vietas, asmenj? Kokia proceso dalis galéty bati
Tai bondqu'lr .k.|CIIdLj pakeista kuo nors kitu?
metodas, kol ideja bus Ar galima pakeisti taisykles?
teisinga. Ar galima naudoti kitus procesus ar
proceduras?
Ar galite pakeisti savo jausmus arba poziurj
i problemaq?
Kokiq proceso dalj galima pakeisti
geresnémis alternatyvomis?
Pagalvokite, kaip Kqg bty galima pridéti prie produkto,
Sujungti | sujungti situacijos ar proceso ir t. t.?
problemos elementus, Kas galéty gerai bendradarbiauti? Kq buty
kad sugalvotumeéte kg galima sudéti kartu?
nors naujo arba Ar galétuméte sujungti dvi ar daugiau
sustiprintuméte jy proceso daliy, kad sukurtumete kazkq naujo
sqveikq. Tai kbrybiskumo | arba padidintuméte sinergijg?
technika, kai jau esami Kokias idéjas, tikslus, padalinius ar
dalykai derinami naujai. | problemas galétuméte sujungti?
Ar galétuméte sujungti du proceso etapus?
Pagalvokite, ar yra kitos Kg galima pritaikyti, kad atitikty tikslg ar
Pritaikyti problemos sprendimas, sqlygas?
kurj galima pritaikyti Kaip galétuméte pritaikyti daiktq, kad jis
dabartinei problemai baty geresnis?
spresti. Kurias proceso Kokiq dar idéjq sitlote? Kq galétumeéte imti
dalis blty galima pavyzdziu?
pritaikyti arba kaip Kokius procesus bty galima pritaikyti? Kaip
galétuméte pakeisti galite pritaikyti procesq prie situacijos?
proceso pobudi.




Paimkite pradinj dalykq, | kas nutikty, jei pakeistumeéte formq ar
apdorokite ir pakeiskite ji. | kokybe?
Modifikuoti Kokiy idejy galite Kaip galétuméte jq sumazinti, susilpninti,
Sumazinti sugalvoti, jei pakeisite, padidinti, sustiprinti ir t. t.? Ar galima daiktq
padidinti | PCCidinsite ar pakeisti taip, kad jis tapty geresnis?
sumazinsite savo Kq galétumete pridéti prie proceso? Kg
problemaq. Pagalvokite, galima dubliuoti?
kaip pakeisti dalj ar visq | Ar galite pakeisti procesq, kad jis veikty
procesq arba modifikuoti | efektyviau?
ji nejprastu badu.
Pagalvokite, kaip Kaip galétuméte jj naudoti kitais tikslais?
galetumete kitaip | Kokie yra nauiji jo taikymo badai?
Panaudoti panaudoti savo dabarting Kaip kiti Zzmoneés jg naudoja / organizuoja?
Kitai idejq arba kq galetumete | Kokie yra nauji jos naudojimo badai?
P | panaudoti kitur, kad Kam dar galima jj panaudoti?
iSsprestuméte problema.
Kartais idéja pasirodo
esanti puiki, kai pritaikoma
kitaip, nei buvo
Isivaizduota i§ pradziy.
Suplanuokite, kaip kg nors
panaudoti ne pagal i8
pradziy numatytq paskirtj.
Pagalvokite, kas nutikty, Kg galétumeéte atimti arba iSbraukti? Be ko
jei baty atsisakyta kai galétuméte apsieiti?
kuriy jasy idéjos daliy Kas nutikty, jei tai padalintumeéte is viso
. .. . | arba kai kurie jos proceso?
Pasalinti | gspektai baty sumazinti | Kq baty galima padaryti, kad procesas
ar supaprastinti. bdty geresnis?
Pakartotinis idéjy, Kg galétumeéte nuvertinti? Ar galima jj
procesy ar produkty supaprastinti?
eliminavimas ar Ar procese yra nereikalingy veiksmy?
apkarpymas gali Kas yra neesminga arba nereikalinga? Ko
susiaurinti elementq iki procese bty galima atsisakyti? Kq
tos funkcijos ar dalies, darytumete, jei turétuméte puse istekliy?
kuri yra svarbiausia.
Pagalvokite, kas nutikty, Kq turétumeéte, jei ji pakeistuméte? Ar
el blity atsisakyta kal letumeéte pakeisti dalis arba tvarkg?
kuriy jasy idéjos daliy EKJO : o _ : ‘
) I as nutikty, jei tvarka baty pakeista?

L. arba kai kurie jos Kas qaléty bati tvarkvia? Ar reiket
Pakeisti | qspektai baty sumazinti > 9T DU POt VaTkyra . of TeIetd
krypti | ar supaprastinti keisti tempq arba tvarkarastj?

sudélioti i§| Pakartotinis idejy, Ar buty galima pakeisti vaidmenis?
naujo procesy ar produkty Ar galima sukeisti priezastis ir pasekmes?
eliminavimas ar O jei pabandytumeéte daryti visiskai
apkarpymas gali prieSingai, nei buvo numatyta i§ pradziy?
susiaurinti elementq iki
tos funkcijos ar dalies,
kuri yra svarbiausia.




?

UZDUOTIS

Kaip galétuméte panaudoti SCAMPER metodq sprendziant komunikacijos problemas
mentorystés tinkluose? Pirmajame etape instruktorius arba mentorius organizuoja
tradicinj smegeny Sturmaq, kad nustatyty idéjas - problemos sprendimo budus.
Tada instruktorius arba mentorius pateikia SCAMPER raides ir paaiskina kiekvienq
raide - kq ji reiskia. Susirinke nariai / konsultuojamieji aptaria klausimg, padedant;
atsakyti | papildomus pavyzdinius klausimus. Gali buti pasirenkamos ne visos, o tik
viena ar dvi raidés. SCAMPER gali bati kUrybinio mgstymo strategija, naudojama
sprendziant komunikacijos problemas ir svarstant, kaip kitaip organizuoti
komunikacijos procesq. Metodas gali bati taikomas uzduodant klausimus tol, kol
kiekviename etape bus issemtos idéjos, nurodant atsakymo laikq kiekviename
etape arba pereinant kiekvieng etapq paeiliui, kiekviename raunde sugalvojant po
vienq klausimaq.

Paprasta SCAMPER schema

3 lentele

SCAMPER ELEMENTAS Problemy sprendimo idéja -
pavyzdys
Pabandykite pagalvoti, kq
. e baty galima pakeisti
Pakeisti komunikacijos procese -
kuo kitu komunikacijos kanalq ir oY
priemone, terming, daznumg, | Z0dine.
keitimosi informacija budg,
informacijos srauto dalj.

Naudokite naujqg komunikacijos
kanalg ar priemone. Pakeiskite
rasytine bendravimo priemone |

Pagalvokite, kaip sujungti Norédami sujungti skirtingus
komunikacijos problemy informacijos Saltinius, sukurkite
Sujungti sprendimy elementus, kad vidinés komunikacijos platformaq,
sugalvotumete kazkq naujo. | integruojanciq jvairius informacijos
Raskite naujq budq, kaip mainy 3altinius (vadovus, ataskaitas,
itraukti mentorius ir noujienos) savo mentoriy tinkle.
ugdytinius | keitimaqsi Derinkite verbalinius ir neverbalinius
informalcija. komunikacijos kanalus ar priemones.

lgyvendinkite ankstesnius sprendimus
sprendziant komunikacijos problemas
dabartinéje situacijoje. Pritaikykite
arba nukopijuokite sprendima i kito
mentoriy tinklo.

Pagalvokite apie ankstesnes
komunikacijos proceso
problemas ir galimybe jas
pritaikyti dabartinei
problemai.




SCAMPER ELEMENTAS

Modifikuoti
Padidinti
Sumazinti

Pateikite klausimus: Kokiy
idéjy galite sugalvoti, jei
pakeisite, sumazinsite ar
padidinsite savo problema.
Ar galétuméte daugiau
démesio skirti komunikacijos
procesui?

Problemy sprendimo idéja -
pavyzdys

Padidinkite mentoriaus ar ugdytiniy
isitraukimaq j komunikacijos procesaq.
Padidinkite ugdytiniy jsitraukimo j
mentorystés procesq lygj, pvz., nuo
informavimo iki konsultavimo.

Panaudoti
kitaip

Pagalvokite apie metody ar
koncepcijos pritaikymaq kitos
problemos sprendimui.

Pritaikykite keitimosi informacija
proceddrq kitam komunikacijos
kanalui.

Pasalinti

Kaip bty galima
supaprastinti komunikacijos
procesq? Ar buty galima
pasalinti komunikacijos
kliatis?

Pabrézkite vienq - svarbiausiq
komunikacijos kanalq. Pasalinkite
veiksnius, kurie nepadeda didinti
komunikacijos efektyvumo
mentorystés procese.

Pakeisti
kryptj
[sudélioti
i$ naujo

Kaip galite pakeisti,
pertvarkyti ar pakeisti savo
bendravimo budqg?

Pakeiskite keitimosi informacija
tvarkqg. Naudokite neakivaizdy
informacijos srautq. Vietoj
kassavaitiniy, dvi valandas
trunkanciy susirinkimy su komanda
organizuokite keliy minuciy trukmes
susitikimus kiekvienq ryta.

Savo Ziniy jvertinimas

1.Paaiskinkite, kas yra SCAMPER metodas.

2. ISvardinkite septynis SCAMPER metodo zingsnius. Ar reikia taikyti visas
proceddras?

3. Kuris i§ septyniy zingsniy SCAMPER proceso etapy, jasy manymu, yra

tinkamiausias

sprendziant

tinkluose?

komunikacijos

problemas mentorystés
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