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IKONU ZINYNAS

Praktinis pavyzdys

\-

AN

Apibrézimas

Si pre-akseleravimo programa yra specialiai sukurta
ankstyvojo etapo startuoliy jkiréjams. Sioje programoje
jusy laukia seminarai, praktiniai uzsiémimai, praktinés
uzduotys, susitikimai su lektoriais ir jisy mentoriumi bei
galiausiai tvirtas pasiruoSimas susitikti su investuoto-
jais, dirbangiais Lietuvos startuoliy ekosistemoje. Sios

Pasiruosti uztikrintai pristatyti savo
idéjg investuotojams.

Baige Sig pre-akseleravimo programa, jus:
»  zinosite, kiek pinigy jums reikia ir kokiu tikslu;

* Zinosite, koks investuotojo tipas geriausiai
tinka jusy startuoliui ir kur jy ieskoti;

+ turésite tvirta pagrindg pateikti startuolj
100% uztikrintai.

Pavyzdys Praktiné uzduotis programos metu mes padésime jums pasiekti penkis
pagrindinius tikslus ir pasiruosti investavimo ir aksele-
ravimo etapui.
Citata Svarbi informacija Norédami sékmingai baigti ,TechHub“ pre-akseleravi-
= ; o o ) mo programa, turésite pateikti kiekvieno praktinio dar-
— ISgryninti startuolio idéjg ir verslo modelj. bo rezultatus savo mentoriui ir gauti patvirtinima, kad
‘ }‘ rankiai Literatiira P.radésnse nuo _LE_AN Qro_bés kaip saves ve_rti- u_2<ju9tys_ j_vykdytos.. Nfa_sijaudin_kite, lektoriai ir mento-
- nimo priemonés ir apibadinsite savo pradine riai mielai jums padés jusy kelyje.
verslo idéjg. Savo startuolio idéjg ir verslo mo- _ o . . L .
delj turésite pateikti sisteminga, glausta ir len- ‘rJT:JOSl; glaluélnr:liz ll/irrtgi]Ir:i?éssb'uii\?etls”t%?;or'ias“%rgz g?/(;/eg:
gvai suprantama forma. a_yg p . l . VJ. ' prog .
mos tikslas yra padéti jums pasiruosti tam momentui.
Nors kiekvienas investuotojas gali turéti savo kriterijus,
. L dauguma investuotojy, atsizvelgdami j pradine startuo-
’) S_uburtl kon_1andq pasiruosusia intensy- lio stadijg, daZniausiai démesj sutelkia |:
., Viam darbui.
~1echHub®* pre-akseleravimo programa pa- Rinkos galimybes
dés jums sukurti stiprig komandg ieSkant _ _ ) . =
bendrajkiréjy ir derinant savo interesus. Net ,) Kiek aktuali yra startuolio sprendziama proble-
jei pre-akseleravimo metu nerasite reikalingy » ma? Ardidelé rinka?
komandos nariy, turésite bent jau apibréztas
funkcijas ir atsakomybes, ir bus pradétas sti-
prios komandos karimo procesas. Produkta ir pagrindine technologija.
l) Kuo unikalus vertés pasitlymas? Ar jo intelek-
Pasiekti kuri . dukto tink > tiné nuosavybe apsaugota? Kaip atrodo konku-
rizls(l:i ti kuriamoi produkto tinkamuma rencija ir kuo isiskiria Sis vertés pasitdlymas?
Si programa padés isbandyti savo startuolio
idéjg ir verslo modelj realioje rinkoje. Suzinosi- Verslo modelj ir pritraukima.
te, kaip pakeisti verslo modelio (LEAN drobé ) L " ,
prielaigaps faktais ir patikimais du(omenimis. At2 ’) Ar jmoné turi tvirtg ir patvirtinta verslo model;?
. : . . . . o i ir paj i i ialas?
icam prkines uaduots o, s iy 3 (U S PP P
gﬁ{inﬁfggﬁgﬁg :Zﬁ;% : tjgijlgitrl]’oksii pf;; tytos tiekimo grandinés? Ar startuolis rado efek-
pritraukti sékme, ir dirbsite. kad tai pasi,ektu— tyvius rinkodaros kanalus ir klienty pritraukimo
méte ’ ’ strategijg? Ar pagrindiniai partneriai ir i$tekliai
' yra apsaugoti?
Kuriame Pasirinkti augimo variklj ir pagrindinius o .
Lietuvos ateitj rodiklius. Komandos struktiirg ir potenciala.
2014-2020 mety L i . X . . o= e v . . e .
Europos Sgjungos Eksponentinio augimo galimybé yra bdtina (> Vieno jkaréjo komanda dazniausiai reiskia vie-
ii?@gﬁwspc;ui;;a kiekvienam tikram startuoliui. Sios progra- ; nos nesékmés rizikg véliau. Vertinami jkaréjy

jgddziai ir kompetencijos, taip pat komandos
amzius ir patirtis kartu, taip pat komandos jgu-
dziy jvairove (t. y., verslo kiréjai ir techninis per-

mos metu jus atrasite jvairius augimo vari-
klius ir pagrinding metrika, kaip jvertinti savo
startuolio sékme ir faktinj augima. Prie$ pra-
dédami rinkti Ié3as ir iekoti investuotojy, tu- sonalas).
résite aiSky vaizda apie tai, kaip galite greitai

iSplésti savo veiklg ir kaip jvertinti tai, kas i$

tikryjy svarbu.

Projektas finansuojamas Europos regioninio plétros fondo léSomis.

01.2.1-LVPA-V-842 Inogeb LT. Startuoliy platformos/aplinkos - technologijy uosto (TechHub) vystymas ir plétra
jtraukiant studentus, mokslininkus ir verslo atstovus
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Problema, sprendimas
ir vertés pasiulymas

2014-2020 mety
Europos Sajungos
fondy investicijy

veiksmy programa




Jkdréjai turéty suprasti, kad vertés pasitlymas
yra svarbiausias jy (startuolio) sekmés pradzios
elementas. Jei negalite apibadinti, kokig realig
verte jusy startuolis suteiks klientams, neturétu-
meéte planuoti nieko kito ir neturétuméte kurti jokiy
produkty. Tai yra gyvybiSkai svarbus ir lemiamas
zingsnis. Sékmingo startuolio esmé néra susiju-
si su Siuolaikinémis technologijomis, jmantriomis
naujovémis, rizikos kapitalo investicijomis ar di-
dele ziniasklaidos sklaida. Tai yra realiy problemy
sprendimas ir realiy klienty poreikiy tenkinimas.

g

Vertés pasillymo projekto drobés

https://www.strategyzer.com/canvas/
value-proposition-canvas

https://www.strategyzer.com/resourc-
es/value-proposition-canvas-instruc-
tion-manual
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Pirmadienis Antradienis TrecCiadienis Ketvirtadienis
SO0 _‘_ o _‘_
ande Praktiné Dirbtuveés #1 Praktiné
Seminaras #1 uzduotis: (3-4 valandos) uzduotis:

Pokalbiai su
klientais

(3 valandos) Vertés pasiuly-
mo drobés
naudojimas

(4 valandos)

[ ]
vertés pasidly-
mo sukdrimas

(4 valandos)

.0
A A
1suisu
lektoriumi

Pagal svarbg klientui identifikuokite ir nusta-
tykite prioritetus, klienty problemas, darbus
ir pasiekimus.

Nuspreskite, j kurias klienty problemas, dar-
bus ir pasiekimus susitelksite, kurdami savo
startuolj.

Raskite antrinius ir pirminius duomenis (ma-
ziausiai 3 klienty pokalbius), kad patvirtin-
tuméte ir pakoreguotumeéte savo pradines
prielaidas.

ApibréZzkite pradinj vertés pasitlyma.

|kdréjai turés apibréZti:

klienty problemas, kurias ketina iSspresti, ir
poreikius, kuriuos ketina patenkinti

pradinj vertés pasillymg potencialiems
klientams

Penktadienis Sestadienis Sekmadienis

Temos karto- H 7_‘/
jimas
(2 valandos)

.0

A A
1su 1 pa-
tikrinimas su
mentoriumi

“ -
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> Ledus pralauzianti uzduotis. Startuolio
komandos dalijasi lUkesciais. Lektorius apiben-
drina lukescius.

\

> Tai pirmasis grupés seminaras ir susitiki-
mas. Kiekvienas jkdréjas trumpai per 1 min. su-
pazindina su savo vertés pasitlymu (kg jie kuria
ir ketina pristatyti rinkai), lektorius ir grupé turi 1-3
min. klausimams ir atsiliepimams.

> Lektorius paaiSkina vertés pasitlymo
kdrimo koncepcijg ir lemiamus zingsnius, kaip ji
turéty bati jgyvendinama.

> Lektorius pateikia realius pavyzdZius i$
savo asmeninés patirties arba naujausius i$ visa-
me pasaulyje zinomy pavyzdziy, kaip startuoliai
nustaté teisingas sprestinas problemas.

> Lektorius paaiSkina tikslg ir kaip atlikti
praktine uzduotj. Papildomai, lektorius atsako |
klausimus, susijusius su tema ir praktine uzduoti-
mi.

Maziausiai 3 startuoliy jkiréjai auditori-
jai pristato praktiniy uzduociy (iki 10 min.) rezul-
tatus ir gauna lektoriaus atsiliepimus. Si veikla
padés jkaréjams lavinti pristatymo jgldzius, kas
bus realiu pavyzdziu kitiems dirbtuvése dalyvau-
jantiems jkaréjams.

Vertés pasitlymas turéty bati pagrjstas
faktais, o ne prielaidomis. Todél dirbtuviy metu
lektorius padés jkaréjams planuoti pokalbius su
savo klientais (aktualius klausimus ir procesg).
Sie pokalbiai turéty padéti jkaréjams patvirtinti
savo prielaidas apie klienty problemas ir prirei-
kus pakoreguoti savo vertés pasitlyma.

Veda bandomuosius pokalbius dirbtuviy
metu. Dalyviai apklausia vieni kitus (jei tai jma-
noma ir aktualu). Arba turi bati surengtas bent
vienas pokalbis internetu (per ,Zoom*/,Skype* ir
pan.) su potencialiu klientu. Si praktika uzsiémi-
me pades jkuréjams ugdyti prasmingy pokalbiy
vedimo jgildzius ir iSvengti didziyjy klaidy, kurios
gali sugadinti pokalbio patikimumg (t.y., jsimyléti
savo idéjg ir siekti jg patvirtinti).
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Pirmasis zingsnis, kurj turéty padaryti kiekvienas star-
tuolis, yra apibrézti jy spresting problemg ir jy kuriamg
verte klientams. Jei negalite pasakyti, kokig verte tei-
kiate savo klientams, kokias jy problemas sprendziate
ar kokias jy svajones jgyvendinate, neturetuméte pla-
nuoti nieko kito ir neturétuméte kurti jokiy produkty. Tai
yra pirmasis ir svarbiausias zingsnis kuriant s€kmingg
startuol]. Jei jums pavyks sukurti tikrai didele verte kli-
entams, jums bus daug lengviau:

turéti pardavimy ir uzdirbti pajamas su atitinkama
pelno marza

pritraukti reikalingas investicijas, kuriy gali prireikti
kuriant tg verte

gauti virusines rekomendacijas i$ lGpy j lOpas ir
sparciai plétoti savo versla.

»Classloom* buvo sukurta kaip so-
cialiné platforma, skirta padéti tévams ir mo-
kytojams geriau ir kokybiskiau bendrauti. Be
jokios reklamos jie jgijo vartotojy iS 37 skirtin-
gy S$aliy, jskaitant Malaizijg, Brazilijg, Egipta,
Jungtine Karalyste, Prancizija, Indijg ir Saudo
Arabijg.

»Share2Style“ per vieng savaite surinko dau-
giau kaip 1 000 i$ anksto uzsiregistravusiy var-
totojy. Per kelias dienas po jos paleidimo jie
gavo keliy investuotojy pasitlymus, nedédami
jokiy pastangy rinkti IéSas.

Paprasciau tariant, vertés pasitlymas yra pazadas, kg
klientas gaus i$ jusy verslo. Paprastai tai suvokiama
kaip pagrindine priezastis, kodél klientas turéty pasi-
rinkti jisy jmone, o ne jusy konkurentus. TaCiau ver-
tés pasitlymas turéty bati vertinamas placiau, o ne tik
iSvardijama, kokig naudg jmoné gali pasialyti klientui.

Kiekvienas startuolis turéty zinoti, kad vertés pasitly-
me pabréziami trys vertés lygiai:

Funkcijy sarasas yra paprascCiausias

bldas sukurti vertés pasidlymg, taciau

jis néra labai efektyvus. JUs tiesiog is-

vardijate visas funkcijas, kurias jasy pa-

sidlymas gali suteikti klientams, ir viskas.
Kai kurie zmonés mano, kad kuo daugiau funkcijy ga-
lima iSvardyti, tuo geriau, taCiau ne visada taip buna.
Turite Zinoti, kas jusy klientui yra svarbu, ir iSspresti
tai tiksliai. Norédami naudoti ,naudy sgraso“ metoda,
jums nereikia daug zinoti apie klientus ir konkurentus,
todél tai yra maziausiai efektyvu.

Pagrindiniai skirtumai. Turékite ome-
nyje, kad klientai visada gali nusipirkti
panasy produktg pas konkurentg arba
galbat iSspresti poreikj kitokiu badu. To-
dél startuoliai turéty sutelkti démesj j tai,
kaip atskirti savo produktg ar paslaugg nuo konkuren-
ty, nurodant jy skirtumus. Tai yra efektyvesnis budas
sukurti vertés pasitlymg, o ne naudy sgrasa. TaCiau
gali kilti problema, kai produktas ar paslauga pasizymi
keliais skirtumais nuo likusios rinkos: klientui pasidaro
sunku suprasti, kurie i$ jy teikia didZiausig verte.

| klientg orientuota verté. Toks pozid-

ris puikiai tinka B2B (,verslas verslui®)

rinkai. Vis délto jis galéty bati pritaikytas

ir daugeliu B2C (verslas klientui) rinkos

atvejy. Klientai dazniau renkasi tuos,
kurie visiSkai iSsprendzia kritines problemas ir teikia
didele verte, nurodytg paprastame vertés pasitlyme.
Galite sukurti | klientg orientuotg vertés pasitlyma,
padarydami pasitlymag pranasesniu keliais poZymiais,
kurie yra svarbiausi klientams.

Susidedantis is:

Atsakykite j
klausimus:

Reikia ziniy apie

1. Funkcijy sarasas

Visos naudos, kurias
klientas gali gauti i$ pa-
sidlymo

Kodél verta pirkti $j pro-
duktg?

jusy produktg ar paslauga

2. Pagr. skirtumai

Visi palankis skirtumai
(kuo jas skiriatés nuo
konkurenty)

Kodeél klientas turéty
pirkti i$ jasy, o ne i$
konkurenty?

savo ir konkurenty pa-
sidlymus

3. | klientg orientuota
verté

Pagrindiniai dalykai, kurie

skiriasi nuo konkurenty ir

suteikia klientui didZiausig
verte

Kodél Sis pasitlymas yra
naudingiausias klientui?

Kaip jusy pasialymas
suteikia didesne verte
klientams, palyginti su

Per daug naudy, klientas
sutrinka, nebidamas
jsitikines, kas yra
svarbiausia

Galimi klausimai

ligg laikg tradicinés jmonés, naudodamos klasikinius
rinkodaros metodus, rengé vertés pasitlymus, vado-
vaujantis viena i$ trijy pagrindiniy strategijy:

VEIKLOS TOBULUMAS yra pagrjstas
‘( mastysena, kad klientai nori gero produkto
- uZ maziausig jmanomg kaing. Si strategija
veikia, kai yra galimybé pasiekti masto eko-
nomija.

tams svarbiausia yra produktas, ir jie nori
gauti kuo geresnj produktg. Jmonés nuolat
dirba ties naujovemis ir tobulina produktus.

) PRODUKTO SVARBA numato, kad klien-

> \> KLIENTY ARTUMO pozilris grindziamas

] prielaida, kad rinka yra pilna panasiy pro-

U > dukty ir paslaugy jvairiais kokybés ir kainos

atzvilgiais. Kartais klientai nori pritaikyty

sprendimy, nes jy netenkina tik standartinis produk-

tas. Todél jmonés stengiasi kuo daugiau suzinoti apie

klienty poreikius ir deda pastangas kurdamos patrau-
kliausius produktus, paslaugas ir sprendimus.

| klientg orientuotas vertés pasitdlymas kartu su kliento
artumo strategija leidZzia startuoliams pasiekti reiks-
mingiausiy rezultaty rinkoje. Todél bet kuris novatori$-
kas verslas pirmiausia turéty atsizvelgti j klienty pers-
pektyva ir apibrézti, kokig verte galima suteikti.

konkurentais

Reikia nuodugniai
iSanalizuoti kliento vertés
suvokimg. NeiSanaliza-
vus, vertés pasitdlymas
bus prastas

Verté pagrjsta tik
prielaidomis

Pabandykite pazvelgti i$ kliento perspektyvos ir jtraukti
savo klientus | savo vertés pasidlymo karimg. Tai ge-
riausias budas suprasti, ko nori josy klientai ir kokig
verte turetuméte sukurti.

Lotartuolyje jkaréjai apibrézia pro-
dukto vizija, o tada naudojasi klienty suradimu,

norédami rasti klienty ir Sios vizijos rinkg®.
(2014)



https://goo.gl/N3Xgzf

.Startuoliy savininky vadovy® autoriai pasiilé ke-
turis startuoliy karimo etapus, kurie yra labai svarbis
kuriant vertés pasitlyma:

KLIENTO SURADIMAS uZzfiksuoja jkaré-
jy vizijg ir pavercia jg verslo modelio hipo-
teziy serija, kurig reikia patikrinti ir paversti
faktais

KLIENTO PATVIRTINIMAS patikrina, ar
apibréZtas verslo modelis yra pakartoti-
nas ir keiCiamas (jei ne, turétuméte grjzti
ir pakartoti kliento suradima)

KLIENTY KURIMAS yra vykdymo pradzia,
kuri sukuria galutiniy vartotojy paklausg ir
skatina pardavimus iSplésti verslg

JMONES KURIMAS ankstyvosios stadijos
startuolj paver€ia jmone, orientuota j pa-
tvirtinto verslo modelio jgyvendinima.

IS esmés tai reiSkia, kad pirmiausia turétuméte sukurti
savo vertés pasitlymg, tada iSbandyti, ar jis yra pras-
mingas, ir, jei tai pasitvirtina, kurti savo versla.
Pradékite paraSydami vieng sakinj, apibudinant] jasy
verslg. Nesijaudinkite dél to, kiek graziai ir tiksliai tai
skamba. Tai tik atspirties taskas, kuris padés sutelk-
ti josy démesj. Pagrindinis tikslas yra atsakyti, kokig
bendrg ar konkreCig verte jusy verslas ketina sukurti
kitiems Zmonéms.

profesionaliai suprojektuoti

ir lengvai naudojami ,PowerPoint® Sablo-
nai.

Koks klientas turéty daugiausiai naudos i$ jasy sidlo-
mo sprendimo, ir kaip? Trumpai apibddinkite klienta,
kuriam rengiate sprendimg. Dar nesijaudinkite dél de-
taliy, mes kalbésime apie skirtingus klienty segmentus
ir asmenybes vienoje i$ busimy temuy.

»SlideModel” - padeda sutaupyti va-
landas brangaus laiko asmenims ir

jmonéms, kuriant profesionalius pristatymus
nedidelémis pastangomis ir neturint projektavi-
mo jgudziy.

Norédami suzinoti klienty poreikius ir sukurti savo vertés
pasitulymg, naudokite vertés pasitlymo projekto drobe.

9

Produktai ir
paslaugos

' A

Skausmo malSintojai Naudos karéjai

Drobe ir instrukcijas galite atsisiysti tiesiai i$ Sios me-
todologijos autoriy:

https://www.strateqyzer.com/canvas/value-propo-

sition-canvas

https://www.strateqyzer.com/resources/val-
ue-proposition-canvas-instruction-manual

JUs neturétuméte bandyti sukurti keliy vertés pasialy-
my ar telktis j kelis skirtingus klienty segmentus toje
pacioje drobéje. Vietoj to, sutelkite démesj j vieng ver-
tés pasitlymg konkreciam tiksliniam klientui. Jei turite
daugiau idéjy apie galimus vertés pasitlymus ir tiks-
linius klientus, sukurkite naujas drobes kiekvienam
vertés pasitlymui ir kiekvienam klienty segmentui. Ir
dar vienas punktas — naudokite vertés pasitlymo dro-
be kaip atspirties taskg, kad apibudintuméte idéjas,
kurios bus iSbandytos tikrojoje rinkoje. Atminkite, kad
jusy vertés pasitlymas turi bati pagrjstas faktais, ne tik
prielaidomis.

Pateikiame 5 esminius zingsnius, skirtus sukurti savo vertés pasitlyma:

! Nustatykite visus galimus darbus, kuriuos klientas bando uzbaigti tam tikrame

kontekste

Darbai gali bati bet kokios uzduotys klienty versle, namuose ar net jy laisvalaikio metu. Darbas gali bati tiesiog
jprasta uzduotimi (t. y., paruosti pusryCius Seimai) arba kazkas sudétingesnio, kg jie bando jgyvendinti ir uzbaigti
(t.y., surengti didele konferencija, kurios metu bus atliekamos kelios uzduotys, pavyzdziui, pakviesti pranes$éjus, rasti
tinkama vieta, reklamuoti renginj, susitikti su visais dalyviais ir kt.).

Ne visi darbai yra vienodai svarbus jasy klientui. Kai kurioms uzduotims gali bati teikiamas didesnis prioritetas, nes
ju nepadarius gali Kilti kity didesniy problemy. Vertés pasitlymo projektas (2014) apibendrina keturias pagrindines
klienty darbo kategorijas:

Klientai siekia atlikti tam tikrg uzduotj (pvz., ryte iSvalyti dantis, iSplauti automobilj).

Klientai nori, kad kiti apie juos galvoty tam tikru badu (pvz., kad jie atrodyty protingais).

Klientai nori pajusti konkre€ig emocijg (pvz., kad jaustysi saugesni, atsikratyty gailescio jausmo).

Pagalbiniai darbai gali bati susije su vertés pirkimu (pvz., sprendziant, kuriuos produktus pirkti), su vertés kdrimu
(pvz., dalyvaujant tikslinéje grupéje ar megstamiausio prekés zenklo apklausoje) ir su produkto ar vertés pasitlymo
pateikimo gyvavimo ciklo pabaiga (pvz., utilizuoti naudotg produktg ar pakuote).

Turétumeéte nurodyti kuo daugiau darby. Bet jus turite bati tikri, kad visi Sie darbai yra svarbus jusy tiksliniam klientui.
Diskusijos metu galite naudoti lipdukus kiekvienam darbui, taiau véliau geriausia juos iSvardyti pateiktoje lenteléje,
kurioje taip pat pateikiami keli klausimy pavyzdziai, kuriuos galite naudoti savo pokalbiy ir diskusijy metu. Nustatant
svarba, ,1“ reiSkia, kad jis yra visiSkai beprasmis, o ,10“ — labai svarbus.

. Svarba

*  Ka klientai turi daryti darbe ar namuose jisy produkto ar paslaugos kontekste?
+  Kagjie turi jvykdyti, kad pasiekty savo pagrindinj tikslg?

»  Kag klientai turi daryti kartu su kitais zmonémis ar dél jy?

«  Kuri veikla klientui yra nemaloni?

+  Kag noréty nustoti daryti klientas?

*  Kaip nori jaustis klientai? Kokias uzduotis jie turi dél to atlikti?

+ Kas galéty palengvinti rinkoje esanciy produkty naudojimg?
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Tiksliai nustatykite tikrasias klienty problemas

Svarbu kuo tiksliau apibadinti kliento problemas. Pa-
vyzdZiui, kai klientas sako: ,A$§ nekenciu laukti, kol
vaizdo jraSai ir nuotraukos bus jkelti j mobilyjj jrengi-
nj*, tikslesnis problemos apibddinimas baty: ,klientas
nenori laukti ilgiau kaip 5 sekundes, kol vaizdo jrasas
jsikels j jo mobiliuosius jrenginius.” Galite sukurti ge-
resneés vertés pasitlymus, kad iSsprestuméte proble-

* Kas labiausiai erzina jasy tikslinius klientus?

» Kas reikalauja per daug laiko ar pastangy?
Kas kainuoja per daug?

»  Kokios rizikos klientai labiausiai bijo?
» Ka klientai bijo prarasti ar nepasiekti?
» Kas vercia klientus nemiegoti nakt;j?

* Ko troksta dabartinés vertés pasitdlymams
rinkoje? Kokiy funkcijy ar naudy troksta?

 Kokias dazniausiai klaidas daro klientai?

» Kokios klittys gali kliudyti klientams priimti
naujg vertés pasialymg? Ar reikia kokiy nors
pinigy, laiko ir pastangy investicijy?
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mas, kurias galite tiksliai iSmatuoti.

ISvardykite kuo daugiau problemy. Taciau velgi, Sios
problemos turi bati realios ir reikSmingos jusy tiksli-

niam klientui.

,slech4Freedom* sukiré akliesiems

skirtg erdvinio atpazinimo ir garso
apradymo jrenginj. Sis projektas padaré didel]
jspudj ,,Telekomunikacijy nakties“ renginyje
Barselonoje, gavo apdovanojimus uz socialinj
atsidavimg ir sulauké aklyjy asociacijy susido-
méjimo 14 Saliy. Prototipo testavimo procesas

Ziniasklaidos priemonése sukélé atgarsj, dél
kurio Jaume Cunillas, ,,Tech4Freedom“ ge-
neralinis direktorius, susisieké su skirtingomis
tikslinémis klienty ir partnerystés grupémis
Europoje. Tai dar kartg patvirtina, kaip svarbu
susitelkti ties rimtos problemos sprendimu, o
ne tik sukurti ,malonu turéti“ nauda.

. Nustatykite galimas naudas, kurias klientas vertinty labiausiai

» Apie kg svajoja klientai, net jei tai Siuo metu néra realu?

» Kas palengvinty kliento gyvenimg?

»  Kokios kokybés nori klientai? Kodél? Ka jiems suteikty tokia kokybé?

» Kas vercia klientus jaustis puikiai?

+ Kas paS$alinty klienty rizikas ir galimas jy problemas ateityje?

« Kaip klientas noréty jaustis konkrecioje situacijoje?
» Kas paskatinty klientus iSbandyti §j vertés pasitlymg?

»~AutoPixie“ yra automobiliy mecha-
niky programeélé, taupanti laikg, paaiskinant
automobilio gedimus automobiliy savininkams
ir automatizuojant visus dokumentus. Sioje
programéléje yra trys pagrindiniai automobiliy
mechanikos privalumai:

»~AutoPixie“ paaiSkina automobilio sa-
vininkams gedimus jiems suprantamu
badu, todél sprendimai priimami grei-
tai.

Pasitelkdama Siek tiek psichologijos,
»+AutoPixie“ padidina pasitikéjima, ku-
ria pagarbg ir uzsitikrina nuolatinj loja-
luma.

Programeélé automatiSkai sukuria sa-
matas, daliy uzsakymus ir sgskai-
tas-faktdras, paSalindama Sig erzinan-
Cig automobilio remonto proceso dalj
tiek mechanikui, tiek klientui.

Stai kaip ,Autopixie* jkaréja Patricija
pateiké savo vertés pasitulyma: ,AS apklausiau
106 autoservisus 5 Salyse apie jy nusivylimus ir
skausmus. Kai kuriuos is jy a$ apklausiau 5 ar
6 kartus, kad galéciau labiau jsigilinti j skausmo
priezastis. Niekada neminejau programinés jran-
gos. Tiesiog pasakiau, kad buvau mazZo vietinio
verslo savininké, ir mano verslas Zlugo nuosmu-
kio metu. AS vél pradéjau ir tikéjausi, kad kaZkas,
kas jiems kelia problemy, gali bati galimybé man.
Tai neleido jiems galvoti apie jiems Zinomg pro-
gramine jrangg ir islaisvino jy mintis nuo skaus-
mo prieZaséiy. As viskg dokumentavau, ir visi top
3 dalykai skambeéjo taip, lyg tai baty dalykai, kuriy
programiné jranga negaléjo iSspresti. Tada vieng
dieng badama pas odontologg staiga supratau,
kaip programine jranga galéty pakankamai gerai
pasalinti tris svarbiausias skausmo prieZastis. Jei
baciau sutelkusi save ir Kitus j dalykus, kuriuos,
misy manymu, programiné jranga galéty pada-
ryti, batume kalbéje apie ,me too“ sprendimus, ir
vietoj to mes galetume laisvai mastyti karybiSkai
ir objektyviai.”

ISvardykite visus galimus rezultatus ir naudg, kurias noréty gauti jasy klientas. Bakite konkretus. PavyzdZziui, vietoj
,Klientai noréty iSleisti maziau naujovinimams*®, manykite taip: ,Klientai noréty sumazinti naujovinimo ilaidas 20%
grynujy pinigy ir 25% darbo sgnaudy®. Atminkite, kad Sie pasiekimai turi bati tikri ir reikSmingi jasy tiksliniam klientui,
o ne tik jums.
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. ISdéstykite visas problemas, darbus ir pasiekimus pagal svarba klientui

Nuspreskite, j kuriuos darbus, problemas ir pasiekimus telktis, ir apibrézkite
savo pagrindinj vertés pasiulyma vienu paprastu sakiniu.

Dabar turétumete atskirti darbus, problemas ir naudas pagal svarbg klientams. TaCiau atminkite, kad tai galite padaryti

vienu i$ dviejy baduy:

Vertinimas remiasi jusy spéjimais arba vienu i$ subjek-
tyviy potencialiy klienty poZiariu. Bet kuriuo atveju tai
tik prielaidos, kurios gali bati toli nuo tiesos.

"

Tai reiSkia, kad tai jrodo techninés specifikacijos, sta-
tistika ar kiti svarbUs faktai. Daugeliu atvejy galite rasti
antrinius duomenis, jrodancius bent vieng ar daugiau
teiginiy. TaCiau startuoliams yra badinga tai, kad pra-
diné produkto koncepcija tik i$ dalies remiasi faktais.
Visos prielaidos turés bati patvirtintos.

Darbus, problemas ir pasiekimus galite suskirstyti j tris atskirus stulpelius, pateikdami svarbiausius darbus, proble-
mas ir pasiekimus virSuje. Apacioje bus pateiktos maziau skausmingos problemos, maZiausiai svarbis darbai ir
»malonu turéti“ naudos. Galite testi su originalia vertés pasitlymo drobe arba naudoti §j Sablong, kuris palengvins

iSdéstymg ir viso vaizdo matyma.

KLIENTY PROBLEMUY, DARBUY IR NAUDY PRIORITETY ISDESTYMAS
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Dabar perzitrékite svarbiausias jusy iSvardytas problemas ir naudas. Pagalvokite, kg galétuméte padaryti, kad

padétuméte savo klientams:

susidoroti su i§SUkiais ir pasiekti jy tikslus,

sutaupyti laiko, pinigy ar sumazinti reikalingas pastangas,

iSvengti nesékmiy ir sumazinti rizikas,

gerai atrodyti kity Zmoniy akyse ir dél to jaustis puikiai,

palengvinti jy asmeninj gyvenimg ar darbg,

gauti didesnj naSumg ar geresne kokybe, kurig jie Siuo metu naudoja tam tikriems poreikiams patenkinti,

gauti tai, ko jie ieSko, bet negali rasti.

Kai nuspresite, | kg telktis, pabandykite kryzminiu bddu nurodyti skausmo malSintojus ir savo produkty ar paslau-
gy idéjomis pritraukti kdréjus. Gali bati, kad vienas produktas ar paslauga suteiks daugeriopos naudos ir iSspres
kelias problemas. Jums nereikia telktis j visas galimas problemas, naudas ir darbus. Pirmiausia turétuméte jvertinti
kiekvieno naudos karéjo ir skausmo malSintojo svarbg klientui. Tada sutelkite démesj tik j tuos, kuriuos klientas jver-

tino bent 8 balais iS 10.

KAS TIKSLIAI SIULOMA TIKSLINIAM KLIENTUI

Jei priéjote prie Sio etapo, atéjo laikas sukurti savo
vertés pasiulyma. Yra keletas skirtingy rekomendaci-
ju, kaip paraSyti vertés pasitilymg. Bet kokiu atveju
jasy pasitlyme turi bati nagrinéjami trys pagrindiniai
klausimai:

¢ ) Bukite kiek jmanoma konkretus, kurdamas

, Ssavove rte

Kam pateiksite Sig verte?

¢ ) Kaip tai padarysite? Kuo ji skiriasi nuo

> konkurenty?

Stenkités pateikti tokj vertés pasitlyma, kurj galéty su-
prasti net jusy mociuté. Venkite bet kokio slengo, zar-
gony ar akronimy. Galite pradéti rasyti sakinj, apibadi-
nantj jisy vertés pasidlyma, ir vis i$§ naujo jj rasyti, kol
rasite versijg, kuri tinka jlsy tiksliniams klientams. Taip
pat galite bendradarbiauti su kai kuriais kitais savo ko-
mandos nariais, kol visi sutarsite, kad ,pagavote“ savo
vertés pasiulymo esme.

Sékmingai atlike Sios temos uzduotis, turétuméte su-
kurti vertés pasitlymag, kuris bus parasytas vienu pa-
prastu sakiniu ir skirsis nuo dabartiniy rinkos pasialy-
my. Tada turésite iSbandyti §j vertés pasitlymag realioje
rinkoje ir sukurti verslo model;.

® Alexander Osterwalder, Yves Pigneur, Gregory Bernarda, Alan Smith. Value Proposition
Design: How to Create Products and Services Customers Want (Strategyzer;

® Steve Blank, Bob Dorf. The Startup Owner’s Manual: The Step-by-Step Guide for Build-
ing a Great Company
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Pagrindinis Sios temos tikslas yra padéti startuo-
liy jkaréjams paversti savo idéjas verslo modeliu.

Sukurti startuolj reiSkia kurti versla. Nors startuo-
liy jkaréjy aistra savo idéjoms yra didelé ir svarbi,

taCiau to nepakanka sekmingam verslui sukurti.

IS

%]

Startuoliy verslo modelis apibréztas LEAN
drobéje. Gali remtis prielaidomis pradinia-
me etape. LEAN drobé kiekvienam jkire-
jui nurodys, kurioms verslo modelio sritims

reikia skirti daugiausiai démesio.

g

Jkdréjai turés pagrindiniy rizikos veiksniy,
> kurie gali sugriauti startuoliy verslg, sgrasa.

Papildomai jie turés strateginj sprendimag,

kaip elgtis su kiekvienu rizikos veiksniu.

Pirmadienis Antradienis Treciadienis
o
5. W o°
00
Aaad Praktiné Dirbtuves #2

Seminaras #2 uzduotis: (3-4 valandos)

(3 valandos) Verslo modelio
sukdrimas

LEAN drobeje;
Pagrindiniy

rizikos veiksniy
nustatymas ir
pasiruosimas
juos suvaldyti
(4 valandos)

.0
A A
1su1su
lektoriumi

17

Ketvirtadienis

F

Praktiné
uzduotis:
papildomy

pokalbiy su
3-5 klientais
pravedimas,
kad buty gali-
ma isaiskinti
teiginius LEAN
drobéje
(4 valandos)

Penktadienis

Sukurkite savo verslo modelj LEAN drobeé-
je.

Nustatykite, kurie teiginiai jusy verslo mo-
delyje yra pagrjsti prielaidomis, o kurie —

faktais. Darykite viska, kad prielaidos baty
pakeistos faktais.

Nustatykite pagrindines verslo modelio rizi-
kas ir apibrézkite rizikos valdymo strategija.

Sudarykite veiksmy, kuriy imsités, kad su-
mazintumeéte didelés rizikos tikimybe ir pa-
sekmes, sgrasa.

LEAN Canvas

Sekmadienis

iy

Sestadienis

®
v —
v —
v_l e

i ?
Temos karto- 7_</
jimas
(2 valandos)

.0

A A
1 su 1 pa-
tikrinimas su
mentoriumi

3 -
A

> Lektorius paaiskina apie LEAN drobe,
kuo ji skiriasi nuo ,Business Model* drobes, ir ko-
dél startuoliai turéty ja naudotis.

> Lektorius pateikia realius LEAN drobés
pavyzdzius, parodancius, kaip ji buvo sukurta
Zingsnis po zingsnio.

> Startuoliy jkdréjai savo pradines LEAN
drobes sukuria per 20 minuciy ar trumpiau.

> Lektorius paaiskina pagrindinius rizikos
veiksnius, dél kuriy dauguma startuoliy Zlunga.
Lektorius taip pat pateikia praktinj metodg / stra-
tegijg, kaip valdyti Sias rizikas (nustatyti ir sutelkti
démesj j didelés tikimybeés rizikos veiksnius ir tu-
rinCius didelj poveikj).

> Lektorius paaiskina tikslg ir kaip atlikt
praktine uzduotj. Jis/ji taip pat atsako j klausimus,
susijusius su tema ir praktine uzduotimi.

Lektorius paaiSkina apie LEAN drobe,
kuo ji skiriasi nuo ,Business Model“ drobés, ir
kodél startuoliai turéty ja naudotis.

Kiekvienas programoje dalyvaujan-
tis startuolio jkdréjas per 5 ar maziau minuciy
paaiskins savo verslo modelj LEAN drobéje.

Auditorija ir lektoriai teikia atsiliepimus
apie kiekvieng verslo modelj. Tai padés jkaré-
jams patobulinti savo startuolio idéjg, pamatyti
jvairius verslo modelius ir iSsiugdyti konstrukty-

vy mastyma.

Kiekvienas startuolio jkaréjas turi dalin-
tis pagrindiniais rizikos veiksniais, kuriuos mato
verslo modelyje ir kaip planuoja tai suvaldyti.
Auditorija teikia atsiliepimus ir veikia kaip ,velnio
advokatas® (kritiSkai dalijasi tuo, kas gali nepa-
vykti).
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Galite pasirinkti bet kurj kitg jrankj, kad sukurtuméte
savo verslo modelj, taiau nepamirskite, kad puikus
verslo modelis turi bati:

PELNINGAS -verslas turi bdti sava-
rankiSkas ir generuoti teigiamg pinigy
srautg;

Puiku, kad esate toks jsitraukes j jusy naujoviska idéja.

Nesvarbu, su kokiomis kliGtimis galite susidurti, jasy

aistra yra tai, kas padés jums i§gyventi sunkmetj. Deja, PAKARTOTINAS - tai turéty bati nenu-
to nepakanka norint pasiekti uZsibrézty tiksly. Turite trokstama veikla, o ne tik vienkartinis jvy-
turéti plang, keliy zemélapj to, kg norite sukurti. is;

Dauguma startuoliy orientuojasi j produkty kdrimag,
[é8y rinkimg, ,growth hacking“ ir kito produkto kdrimo
etapo siekimg. Taciau jie pamirsta sukurti perspektyvy
ir patvary verslo model;.

Apibréztas verslo modelis suteikia daug
aiSkumo, padeda nustatyti savo verslo idejos silpny-
bes ir leidzia jas pasSalinti. Jei neturite efektyvaus vers-
lo modelio, busite jstrige pardavimuose, I€Sy rinkime ir
tikriausiai net kurdami produkta!

KEICIAMO DYDZIO - jei kalbésime apie
technologijy startuolius, turétuméte suge-
béti greitai ir plaCiai iSplésti savo verslg;

NUSPEJAMAS - nors sunku numatyti
ateitj, turétuméte numatyti pagrindines
savo pramonés tendencijas ir sugebéti
pasirengti galimiems pokyciams;

VERTINGAS - jasy verslo modelis turéty
didinti jusy startuolio verte, o tai reiskia,
kad jasy jmoné tampa vertingesné.

,Lean Canvas“ yra vieno puslapio formatas, skirtas
proty Sturmui jmanomus verslo modelius. Tai yra Ash
Maurya knygoje (2012) sukurta verslo
modelio drobés adaptacija. ,Lean Canvas® nurodo lo-
ginius Zingsnius kuriant startuolio verslo modelj, pra-
dedant nuo klienty problemy iki nesgZiningo konkuren-
cinio pranasumo.

PROBLEMA SPRENDIMAS UNIKALUS VERTES NESAZININGAS

PASIOLYMAS PRANASUMAS

KLIENTY SEGMENTAI

Problemy top 3 Funkcijy top 3 Vienintelis, aiSkus, Negali bati lengvai Tiksliniai klientai

jtikinamas pranesimas, nukopijuojamas ar

kuriame nurodoma, nuperkamas

kodél tu esi kitoks ir

vertas démesio 9
PAGRINDINE METRIKA 3 KANALAI

Esamos alternatyvos Pagrindiné jasy
matuojama veikla

8 Auksto lygio koncepcija 5

ISLAIDY STRUKTURA PAJAMU SRAUTAI

Kliento pritraukimo kaina Pajamy modelis
Platinimo iSlaidos Viso gyvenimo verté
Gamyba Bendroji marza

Zmonés ir kt.

Kelius j klient
elius [ xlientus Ankstyvieji vartotojai

Kaip zmonés sprendzia
Sig problema dabar?

Saltinis remiantis Ash Maurya. Running Lean: Iterate from Plan A to a Plan That Works. O Reilly & Associates, 2012
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Galite naudoti internetinj jran-
ki canvanizer.com, kuriame yra
auksciausios kokybés nemokamos versijos.
Sis jrankis yra labai naudingas dirbant virtualiai
su bendrajkdréjais. Savo ,Lean Canvas“ galite
pasidalinti su bet kuo — tai tikrai puiki funkcija,

taupanti daug laiko ir padedanti bendradarbiauti.
Galite suteikti jiems tik perzidros, tiek visas reda-
gavimo teises. Jei pageidaujate naudoti popierinj
formatg arba jei visa jisy komanda nori séde-
ti prie stalo ir dirbti kartu, galite atsisiysti ,MS
Word"“ Sablong i$ leanstack.com

Yra keletas skirtingy pozidriy j darbg su ,Lean Can-
vas“. Daugumai startuoliy geriausia pradéti nuo esmi-
nés dalies, problemos ir klienty segmentuy.

!l Problema

Prie§ imdamiesi ilgalaikiy pastangy sukurti produkta,
pirmiausia nustatykite, ar verta sukurti §j produktg. Tai
galite padaryti iSbandydami problemos sprendimg per
pokalbius su klientais.

ISvardykite 3 populiariausias siektino klienty segmento
problemas. Jei planuojate parduoti daugeliui klienty,
turite tai padaryti su kiekvienu.

ISvardykite esamas alternatyvas. Pagalvokite, kaip
zmonés Siandien sprendzia Sias problemas. Beveik
visos problemos turi jau esamus sprendimus, net jei
jie sukelia naujy problemy. Nepamirskite, kad senas
problemos sprendimo badas ar net ignoravimas yra ir
jusy konkurentas.

Klienty segmentai

Turédami omenyije Sias problemas, iSsiaiskinkite klien-
ty segmenta. Kas yra jasy tikslinis klientas? Kam jasy
pasillymas naudingiausias ir patraukliausias? Jasy
tikslas taip pat yra apibrézti ankstyvajj vartotoja, o ne

pagrindinj klientg. Kas pirmas greicCiausiai iSbandys
jasy produktg ar paslaugg?

! Vertés pasiulymai

Ka pasillysite iSskirtinai savo klientams? Kuo Sis pa-
sidlymas yra unikalus, jdomus ir patrauklus klientui?

Unikalus vertés pasitlymas yra visas pluostas priva-
lumy, zidrint i8 kliento perspektyvos, apibendrinantis,
kodél klientai renkasi jusy jmone. Turite atsakyti, kodél
esate kitoks ir kodél verta atkreipti j jus démesj bei jsi-
gyti jasy produktg? Na, jei atlikote savo pirmajg prak-
tine uzduotj, jau turétumete bent suvokti savo vertés
pasitlyma.

Patarimai, kaip sukurti unikaly vertés pasitlyma:

BUkite kitokie, bet jsitikinkite, kad jusy kitoniSkumas
yra svarbus

Nusitaikykite j ankstyvuosius vartotojus

Susitelkite j baigtos istorijos naudg

Puikiy gyvenimo aprasymy internete
pavyzdys:
Funkcija — ,profesionaliai sukurti Sablonai*

Nauda — ,akj traukiantis gyvenimo aprasymas,
kuris iSsiskiria“

Baigtos istorijos nauda — ,savo svajoniy darbo
gavimas*

Kaip tiksliai iSspresite problemg? Kaip sprendimas bus
pristatytas? Atminkite, kad ,Lean Canvas®“ Sioje srityje
kartais gali bati visi aspektai, susije su pagrindiniais par-
tneriais, iStekliais ir veikla, nes jie yra tiesiogiai susije su
sprendimo pristatymu.
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PAVYZDYS
Winawin.net -
rinkodaros
partnerysciy
platforma
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PROBLEMA

Efektyviy partnerystés idéjy
trakumas

Sunku sukurti visiems vertingg partn-
eryste: tiek partneriams, tiek klientams

Niekada apie tai negalvojau

87 % verslininky niekada negalvojo apie
rinkodaros partneryste

Rasti patikimy partneriy

74 % iSbandZziusiyjy sunku rasti partneriy
ir juos palaikyti

Sunku jgyvendinti partneryste

65 % iSbandziusiyjy sunku ir uzima daug
laiko valdyti partneryste

Dabartiniai sprendimai:
1. visai nieko nedaryti
2. naudoti savo kontaktus

3. tiesiai pasiekti net nepazjstamus
asmenis

ISLAIDY STRUKTURA

Rinkodara

Kliento pritraukimo kaina

SPRENDIMAS

Tinklo platforma rinko-
daros partnerystéms

1. kuria partnerystés idéjas
2. randa partnerius

3. padeda valdyti partnerystés
sutartis

PAGRINDINE METRIKA

Patvirtintos partnerystés

% vartotojy, kurie randa partnerj
per savaite / ménes;j

lgyvendintos partnerystés

lgyvendinty partnerysc€iy
verté

Priezilrra ir apsauga

UNIKALUS VERTES
PASIULYMAS

Kuria efektyvias rinko-
daros partnerystés
idéjas ir randa pa-
tikimus partnerius
lengvai, taupant laikg ir
ekonomiskai

Auksto lygio koncepcija:

»Tinder for win-win“ partnerystés
rinkodaros srityje

Platformos vystymas

NESAZININGAS
PRANASUMAS

Nesaziningas
pranasumas

® Partnerystés variklis, pagrjstas
dirbtiniu intelektu

® Masininis mokymasis padés
efektyviau bendradarbiauti

Asmeniniai rySiai su
rinkodaros specialistais
Tarp asmeniniy ,Linkedin® rysiy

turiu apie 3 000 rinkodaros spe-
cialisty

KANALAI

Reklamos ,,Facebook®,
,Linkedin®, ,Youtube*

Strateginé partnerysté su
rinkodaros bendruomenémis

Turinio rinkodara

PAJAMY SRAUTAI

»Fremium® ir ,,Premium*

Galima nemokamai narsyti,
taCiau kainuoja suzinoti kontak-
tine informacijg

KLIENTY SEGMENTAI

Tiksliniai segmentai:

1. Verslininkai

2. Rinkodaros vadovai
3. Rinkodaros agentiros
4,

Laisvai samdomi darbuotojai
rinkodaros srityje

Ankstyvieji vartotojai

1. Startuoliams traksta biu-
dZeto, taciau jie turi puikiy
novatoriSky produkty, kuriuos
galima atiduoti

2. Imonés, turingios rinkodaros
kanalus ar biudzetus, kad
pasiekty naujg auditorijg. Jie
ieSko jdomiy prizy / dovany.

Partnerystés sutarties
mokestis

Sékmeés mokestis (fiksuotas ar
procentais) pagrjstas patvirtinta
partnerystés sutartimi
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Kaip pasieksite savo klientus? Kokiais kanalais jas
bendrausite ir pateiksite jiems savo pasidlymg?

Yra keturios kanaly funkcijos: ,\?
Bendravimas savo vertés pasitlymo tema
Platinimas
Pardavimai

Parama po pardavimo

Jei ketinate apmokestinti savo produkta, turétumeéte tai
daryti nuo pirmos dienos, nes apmokéjimas yra pirmoji
patvirtinimo forma.

Kaina yra produkto dalis
Kaina apibrézia jusy klientus

A

] ,MicroConf, i§ savo léSy finansuoja-
ma mazesné startuoliy konferencija,
kurianti SAAS, pradéjo pardavinéti bilietus uz
500 doleriy ir daugiau. Véliau jie net padidino
kaing. Na, net JAV tai gana didelé kaina. Jie
taip padaré specialiai. Jei bilieto kaina yra gana
auks$ta, tada yra labiau linke dalyvauti asmenys,
turintys sékmingg verslg, nei tik pradedantieji.
Taciau nepamirskite, kad turite pateikti daug di-
desne verte nei kaina, uz kurig jie mokes.

. ISlaidy struktiira

Kokios yra jasy pastoviosios ir kintamosios iSlaidos?
Jei sunku apskaiciuoti j ateitj,

» Kiek jums kainuos paleisti j rinkg maziausiai pers-
pektyvy produktg?

+ Kiek karty reikés atlikti bent keletg rinkos eksper-
imenty?

» Kiek pinigy reikés produktui sukurti?

» Kaip atrodys jasy pinigy padengimo koeficientas,
kai paleisite savo produktg j rinkg?
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. Pagrindiné metrika

Koks yra jusy tikslas ir kaip jj galima iSmatuoti? Kuri
metrika parodys jusy tikrgjj progresg?

Venkite tudtybés metriky, | kurias malonu ZzZiaréti, bet
i$ tikryjy nieko nepasakoma apie jusy verslo pazanga.

Viena ar dvi pagrindinés veiklos, kurios padidins
jisy produkto naudojima.

Vienas ar du rodikliai, rodantys, kad jasy produktas
yra sékmingas.

. Nesaziningas pranasumas

Koks yra jusy konkurencinis pranasumas? Kaip apsau-
gosite savo verslg nuo konkurenty, kurie jj nukopijuos?
Be to, kaip jus padarysite save kitokj ir padarysite savo
kitoniSkumg svarbiu klientams?

TOP 10 realiy konkurencinio
pranasumo Saltiniy:

1. VieSai neatskleidziama informacija
. Asmeninis autoritetas

. Svajoniy komanda

. Esama klienty bazé

. »Tinkami“ jzymybiy patvirtinimai

. Didelio tinklo efektai

. Bendruomené

. SEO reitingas

© 00 N O o A W N

. Patentai (galbat)

10. Pagrindinés vertybés

Jei turite dokumentais pagrjsty fakty, ant ty ,Lean Can-
vas“ blokeliy naudokite ir pazymékite
savo jrodymus. Jei padaréte prielaidas, ant ty konkre-
¢iy ,Lean Canvas* blokeliy naudokite

. Tai padés jums ateityje pamatyti nepatvirtintas
verslo modelio dalis ir imtis veiksmy joms iSaiskinti.

Sukire savo ,Lean Canvas®, padarykite trumpg per-
traukéle. Pasivaik3Ciokite gryname ore arba tiesiog
atsipalaiduokite keletg minuciy, kol pereisite prie ki-
tos uzduoties. Pertrauka padés iSsiaiSkinti ir paruosti
mintis kritinei verslo modelio perziarai.

Startuoliai dazniausiai priklauso nuo keliy nesékmés
priezasciy. Jei bus kuri nors i$ Siy priezasciy, startuo-
liui gali visiSkai nepasisekti. Pagrindiné problema yra
ta, kad dauguma startuoliy savo verslo modelj kuria
remdamiesi tik prielaidomis ir spéjimais, neturédami
svariy fakty, patvirtinanciy jo gyvybinguma.

Perziarékite savo verslo modelj i§ potencialaus inves-
tuotojo perspektyvos. Jus skeptiskai zidrite | Sig verslo
idejg ir prie$ investuodami turite nuspresti, ar investuoti
j Sig galimybe, ar praleisti, ar kaip nors jg patobulinti.

UZDUOKITE SAU SIUOS KLAUSIMUS:

') Ar tai tikrai veiks? Ar pajamos virSys iSlaidas?
)

Ka galima pakeisti, norint sustiprinti verslo mod-
elj ar sumazinti jo rizikg?

l) Kaip suZinoti, ar tiesa, kas paraSyta kiekvi-
> ename ,Lean Canvas* blokelyje?

Lenteléje iSvardykite savo prielaidas dél verslo mode-
lio. Naudokite Sig lentele kaip uzduotj — kiekvienam tei-
giniui turite rasti fakty ir tvirty jrodymuy, kurie Siuo metu
yra tik prielaida. Kai turésite fakty, atnaujinkite ,Lean
Canvas®, pakeisdami geltong etikete zalia, kas rodys,
kad turite rimty jrodymy. Kai ji bus uzpildyta, dar kartg
perzitrékite ,Lean Canvas® — galbit kazkas iS esmés
pasikeité, ir jums gali tekti koreguoti savo verslo mo-
delj.

Ar turite klienty patvirtinima, kad sprendziate rimtg problemg ir
kuriate jiems reikSminga verte?

Ar tiksliai apibrézéte tiksliniy klienty segmentus? Ar Sie segmen-
tai yra patikrinti ar tik pagrjsti jasy prielaida?

Ar yra pakankamai klienty, kad jasy verslo modelis baty sékmin-
gas? Kiek? IS kur zinote, kad jie pirks tai, kg jus sitlote?

Ar turite unikaly vertés pasitlyma? IS kur Zinote, kad tai tikrai vert-
inga jasy klientams? Kokius jrodymus turite?

Ar turite veiksmingy kanaly, kad galétumeéte pranesti apie savo
vertés pasitlymg? Kiek vidutini§kai jums kainuos gauti vieng nau-
ja klientg? IS kur zinote, kad Sie rinkodaros kanalai bus ekonomis-
ki?

Ar turite konkurencinj pranasumg? Ant kiek jis stiprus? Kai jeisite
j rinkg ir pasirodys, kad jasy produktas yra sékmingas, kas neleis
konkurentams jo kopijuoti?

Kokie bus jlisy pajamy srautai pradzioje ir kaip jie pasikeis lai-
kui bégant? Ar patvirtinote kainodarg ir numatomg pardavimy
apimtj? Kiek tikités uzdirbti i§ vieno pardavimo, vieno kliento ir
pan.?

Ar jasy islaidy jvertinimas yra realus? Ar tikrai jtraukéte visas gali-
mas pastovigsias ir kintamas iSlaidas? IS kur zinote, kad viskas
aprépta?

Kiek reikes laiko Siam verslo modeliui jgyvendinti? Kokia tikimy-
bé, kad situacija rinkoje bus kitokia, kai paleisite savo produktg
ar paslauga?

24



Jei esate tikras startuolio jkdréjas, susiduriate su dau-
gybe neaiSkumy. Nesijaudinkite: tai normalu! Kaip tik
tada Lean Starfup metodas ir metodologija tampa
labai naudingi. Tai padeda iSsiaiskinti neaiSkumus ke-
liant ir tikrinant hipotezes, palengvina jusy gyvenimg ir
padidina sekmés galimybe. Véliau Sioje programoje gi-
linsités j ,Lean Startup“ aspektus. Pagrindiné uzduotis
yra nustatyti, kurie ,Lean Canvas* blokeliai yra pagrjsti
faktais ir kurie yra pagrjsti tik jisy prielaidomis ir spé-
jimais.

Dar viena dazniausiai pasitaikanti klaida yra atsisaky-
mas pamatyti labiausiai tikétinus lemtingus verslo mo-
delio trdkumus. Nenumatant rizikos gali staiga uzsiverti
durys ne tik potencialiems investuotojams, bet ir jusy
verslui. Turétuméte nustatyti galimus rizikos veiksnius
ir i$ anksto priimti sprendimus, kaip su jais elgsités.

Kurios jusy verslo modelio dalys yra labiau-
siai rizikingos?

Ar galite nustatyti pagrindines savo verslo
modelio rizikas?

Kas galéty suzlugdyti jisy verslg?

Norédami nustatyti rizikas ir iSsiaiskinti, kaip su jomis
elgtis geriausiai, galite naudoti paprastg, taCiau labai
veiksmingg sistema. Kiekvienas rizikos veiksnys turi du
aspektus: poveikio stipruma ir atsiradimo tikimybe. Sie
du aspektai sudaro keturis kvadrantus, kurie savo ruoztu
rodo, kaip turétuméte bandyti suvaldyti Sig rizikg.

RIZIKOS VALDYMO MATRICA

RIZIKA

. . T .

Didelis |l Poveikis didelis, ta- | Tikimybé didelé ir ,°

giau tikimybé maza | poveikis didelis _*°
I o°

.*" Raskite spren-
dimus, kad jg
sumazintumeéte

Kurkite planus, kaip

1
1
1
[
1
spresti galima poveikj !,
*

=
Tikimybé didelé, ta-
¢iau poveikis mazas

Tikimybé yra maza _o°
ir poveikis mazas,¢°

'." Nieko nedarykite Pasiruoskite tolerancijai

TIKIMYBE
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Perziurékite kiekvieng i$ Siy rizikos grupiy ir pasvars-
tykite, su kokia rizika gali susidurti jasy startuolis. Gal-
bat norésite naudoti klijuojamus uzraSus arba tiesiog
uzraSyti juos ant popieriaus su keturiais kvadrantais.
Kiekvienai rizikai naudokite vieng uzZra$g ir jdékite jj |
tinkamiausig kvadrantg, atsizvelgdami j poveikj (rizikos
pasekmes) ir rizikos tikimybe.

(X

RINKOS RIZIKOS yra susijusios su tuo, ar yra pakan-
kama paklausa to, kg sidlote uz jusy nustatytg kainag.
Startuoliai dazniausiai neparduoda jprasty produkty.
Todeél néra paprasta suzinoti, kaip rinka reaguos | bet
kurj naujg produktg. Vienas i ekonomiskiausiy ir efek-
tyviausiy bidy pasalinti §j neapibréztumg yra atlikti
eksperimentus, siekiant patvirtinti ar atmesti su rinka
susijusig hipoteze.

N
"

KONKURENCINE RIZIKA siejama su tuo, kg kiti gali
bandyti padaryti, kad galéty pasinaudoti jusy verslo
dalimi. Naivu tikéti, kad neturite konkurenty. Net jei tu-
rite novatoriskg produktg ar paslauga, gali bati daugy-
bé alternatyvy, kaip iSspresti tg pacig problemg ar pa-
siekti pana8ig naudg. Konkurenciné rizika apima tokius
veiksnius kaip:

jusy verslo modelio kopijavimas,
bandymas jus iSnaujovinti,

jusy istamimas is rinkos,

kainy kary pradéjimas,

gandy apie jusy produktg inicijavimas,
bandymas pavogti jasy verslo paslaptis,

jusy patenty nurungimas ir kt.

Pagalvokite, kas gali nutikti blogiausiu atveju, ir bukite
tam pasirenge.

C

FINANSINE RIZIKA galima tiesiog apibldinti kaip
pinigy trikuma. Daugelis startuoliy Zlunga, nes tikisi

sékmingo léSy surinkimo. Viena didziausiy finansiniy
riziky yra B plano neturéjimas, jei nepavykty pritrauk-
ti investuotojy taip greitai, kaip norite. Grynyjy pinigy
trikumas yra viena i$ dazniausiai pasitaikanciy proble-
muy, kurig paprastai galima iSspresti sumazinant gryny-
ju pinigy padengimo koeficientg ir parengiant plétros
plang. Tyrimo metu radau startuolius, kurie nusprendé
perimti savo finansinés padéties kontrole, uzuot déje
visas pastangas | papildomg |€Sy rinkima.

TECHNOLOGINEBIR VEIKLOS RIZIKA daugiausia
apima skirtingus jgyvendinimo aspektus. Ar jusy ko-
manda gali sukurti produktg i nustatyto biudzeto? Ar
galite optimizuoti produkto gamybg? Ar jasy tiekéjai
bus patikimi? Ar turésite veiksmingg infrastruktarg? Ar
turite atsarginj plang, jei kaZzkas negerai atsitiks su jusy
gamybos linija ar serveriais (jei kuriate skaitmeninj pro-
duktg)?

ZMONIUY RIZIKA labai sunku numatyti, tagiau akivaiz-
du, kad Zmoniy rizika yra pats svarbiausias startuolio
elementas. Nesugebéjimas jdarbinti, motyvuoti ir iSlai-
kyti pagrindinius darbuotojus gali bati toks pat Zlugdan-
tis, kaip 1é8y trikumas, techninés problemos ar rinkos
poreikiy neiSmanymas. Todél sékmingiausi startuoliai
nustato pagrindine veikla, kurig jie turi atlikti, ir nesam-
do darbuotojy, kuriems jie vadovauty iki atitinkamo eta-
po. Visai jprasta, kad jkaréjai prisiima atsakomybe uz
kiekvieng pagrindine veiklg ankstyvojo etapo pradzioje.

\—/

TEISINE IR |]STATYMINE RIZIKA apima oficialius ap-
ribojimus ar papildomus reikalavimus jusy verslo vei-

klai, kuriuos lemia juridinio asmens ar teisinés formos
pasirinkimas, pramoneés jstatymai (pavyzdziui, tokiose
srityse kaip medicina, alkoholis, tabakas, draudimas
ir finansinés paslaugos). Tai taip pat apima galimus
gin€us, kylancius dél spragy ar nesusipratimy susitari-
muose ir jstatymuose. Ankstyvosios stadijos startuoliai
neturi pakankamai pinigy susimokéti uz konsultacijg su
verslo advokatu, taciau yra keletas budy, kaip nemoka-
mai gauti pradine teisine konsultacijg jvairiose 3alyse.

P
» -

SISTEMINE RIZIKA yra susijusi su visy rinky ar pra-
monés Saky gyvybingumu, ne tik su jasy startuoliu ar
bet kokia kita rinkoje esancia jmone (t. y., su ekono-
mikos nuosmukiu ar technologiniu proverziu, dél kurio
jusy idéjos tampa nebereikalingos).

r
/!~

LN '.

Kai perzitrésite ir iSvardysite visas pagrindines rizikas,
baty tikrai gera mintis paaiskinti savo verslo modelj
pesimistiSkiausiems draugams, kad Sie pateikty savo
nuomone. Nesitikékite komplimenty! leSkote budy,
kaip patobulinti savo verslo modelj, 0 ne gauti patvir-
tinimg, kad tai puiki idéja. Gali bati nemalonu girdéti
kritikg, iSklausyti ir jsidéméti, jei yra kokiy nors nesé-
kmés priezasciy, kuriy nenumatéte. Nesikankinkite dél
to. Tiesiog nepamirskite, kad identifikave rizikg galite
apsaugoti savo startuolj nuo nesékmeés.

@ Ash Maurya. Running Lean: Iterate from Plan A to a Plan That Works

@ Patrick Van Der Pijl, Justin Lokitz, Lisa Kay Solomon. Design a Better Business: New Tools,
Skills, and Mindset for Strategy and Innovation
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Jus galite turéti puikig verslo idéjg, tvirtg finan-
sine paramg ir perspektyvius rinkos duomenis,
taciau jei neturite puikios komandos, greiciausiai
jums nepavyks. Efektyvi komanda gali jgyvendinti
startuolio vizijg su aistra, tiksliai ir atsidavusi. Tai
labai svarbu norint pradéti ir palaikyti sékmingg
startuolj.

Pagrindinis Sios temos tikslas yra suteikti jums,
kaip lyderiui, galimybe jsitikinti, kad galite greitai
surinkti labai efektyvig komanda.

JUs turésite:

taisykles, kaip pasverti ir jvertinti kiekvieno
bendrajkdréjo indélj ir aiSkuma, kaip nuo-
savas kapitalas turéty biti padalintas bet
kuriuo metu, remiantis kiekvieno jkaréjo
indéliu;

komandos nariy funkcijy ir atsakomybés,
susijusios su startuolio kdrimo etapais, sg-
rasg (kokioms funkcijoms atlikti ir kada reikia
samdyti);

vykdomy uzduociy sgrasg ir kam kiekviena
uzduotis galéty / turéty bati paskirta;

Jkaréjai turi suderinti, kaip bus vertinamas jy
indélis ir dalijamasi rezultatais.

Apibrézti batinas komandos nariy funkcijas
» ir atsakomybes, susijusias su startuolio ka-
rimo etapais.

g

Atlikti saves vertinimo testus, kad nustaty-
tuméte stiprigsias ir silpngsias komandos
nario puses.

Sudaryti vykdomy ir planuojamy uzduocCiy
sgrasg. Suplanuoti, kam ir kada kiekviena
uzduotis turéty bati paskirta. Naudokite
veiksmingas bendradarbiavimo priemones.

Jei reikia, raskite bendrajkdreéjy ir pasiruos$-
kite pereiti j kitg etapg - susijungima.

SVARBU: startuolio komandos vis dar turi toliau
dirbti ties pokalbiais su klientais ir vertés pasialy-
mo atnaujinimu, remdamosi iSvadomis.

https://www.123test.com/team-roles-test/

https://www.123test.com/work-values-test/

https://www.123test.com/disc-personali-
ty-test/

https://www.strategyzer.com/resources/
the-team-alignment-map#download

A

> Lektorius pristato ,Pyrago dalybas” arba
alternatyvy metodg, kad pasidalinty startuoliy sé-
kmeés rezultatais tarp bendrajkaréjy.

> Klausimai ir atsakymai su jkaréjais, dis-
kusija apie praktinius ,Pyrago dalyby* ar alterna-
tyvaus metodo jgyvendinimo aspektus.

> Lektorius paaiSkina pinigy padengimo
koeficientg ir tai, kaip startuoliai turéty rasti pu-
siausvyrg tarp komandos didinimo ir iSlaidy su-
mazinimo. Lektorius pateikia instrukcijas, kada
ir kaip startuoliai turéty samdyti pirmuosius dar-
buotojus.

> Lektorius pristato efektyviausios startuo-
lio komandos struktirg ir evoliucijg.

> Lektorius pakviec€ia jkaréjus ir jy koman-
dos narius atlikti saves vertinimo / profiliavimo
testus. Po seminaro bus galima perskaityti ir i$-
analizuoti ataskaitas. Tai turéty padéti jkaréjams
nustatyti, kurios pareigos baty efektyviausios ir
kokiy papildomy komandos nariy reikia.

Treciadienis LCIWEGITNRIEE  Penktadienis Sestadienis

Kiekvienas startuolio jkdréjas pristato
savo komandos struktdrg ir planuoja, kaip ji vys-
tysis priklausomai nuo produkto kdrimo ar rinkos
etapuy.

Lektorius pristato komandos lyderio
funkcijas ir moderuoja diskusijg su jkuréjais apie
ju asmeninius bruoZus (saves vertinimo testo

mandai.

Lektorius parodo populiariausius ko-
mandos motyvavimo metodus (jskaitant akcijy
pasirinkimo sandorius, tac¢iau neapsiriboja jais)
ir moderuoja diskusija apie tai, kurj (-iuos) me-
todg (-us) galima / reikéty naudoti konkreCiame
startuolyje.

Lektorius pasidlo jrankius (t. y., ,Trello®,
yolack®) ir praktinius metodus (t. y., ,Kanban®
/ ,Scrum® lentas) efektyviam komandos ben-
dradarbiavimui. Tai ypa€ svarbu, nes daugelis
startuoliy dirba nuotoliniu badu ankstyvojoje sta-
dijoje. |kdréjai i8bando jrankius ir pateikia savo
veiksmy plang. Lektorius perziari planus ir patei-
kia patarimus.

Sekmadienis

— °
Ml S
°

Pirmadienis Antradienis
SO0 _‘_ 0
A Praktiné Dirbtuves #3
Seminaras #3 uzduotis: (3-4 valandos)
(3 valandos) ,Pyrago

dalybos* (ar
alternatyvi)
schemos
nustatymas,
komandos
struktdra, as-
menybés testaii
(4 valandos)

.0
A A
1sulsu
lektoriumi

&

Praktiné
uzduotis:

Rasti ben-
drajkdreéjus (jei
reikia), koman-
dos sukdrimas

startui

(4 valandos)

-
Temos karto-
jimas
(2 valandos)

.0

A A
1su 1 pa-
tikrinimas su
mentoriumi

iy

iy
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https://www.123test.com/team-roles-test/
https://www.123test.com/work-values-test/
https://www.123test.com/disc-personality-test/
https://www.123test.com/disc-personality-test/
https://www.strategyzer.com/resources/the-team-alignment-map#download
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Tiesg sakant, startuoliy pasaulyje néra taip, kad vers-
lininkas veikty vienas. Nei vienas, kas kada nors vysté
verslg, to nedaré vienas. Jus negalite dirbti 24 valan-
das per parg 7 dienas per savaite, net jei versite save,
saugokités — perdegti visai paprasta.

,Golden Egg Check” (2016) atliko tyrimg ir patare, kad
ideali startuoliy komanda atrodo taip:

\3 » sudaro 3 jkaréjai, turintys magistro laipsnius

(3 , lgije 4-8 mety vadovavimo patirt] ir turi Ziniy
< apie pramone

'() [) » jie visi dirba 45-50 valandy per savaite

DY St . — . .
GUSTOIMEIS  savo sprendimus prima vado-
vaudamiesi klienty patirties metrika

Mentors turi turtingg paslaugiy mentoriy tinklg.

Pagrindinés startuoliy svajoniy komandos
charakteristikos, pagrjstos skirtingais tyri-
mais:

2-3 bendrajkaréjai

Ankstesné startuolio patirtis
Patirtis konkrecioje pramonéje
Vadovavimo patirtis

Noras dirbti virSvalandzius

| klientg orientuota metrika ir sprendimy priémi-
mas

AuksStas iSsilavinimo lygis, taCiau daktaro
laipsnis néra batinas

Paprastai minimalig startuolio komandg sudaro dvi
svarbiausi pareigybés: verslo vystytojas ir tech-
nologijy vystytojas. Todél startuoliy jkaréjai daznai
klausia, kas yra verslo bendrajkaréjas, o kas — techno-
logijy bendrajkaréjas.
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Verslo vystytojas (bendrajkuréjas)

Rinkodara ir pardavimai
Generalinis direktorius
Zmogiskieji istekliai (HR)
Teisiniai aspektai

Technologijy plétros derinimas su rinkos plétra

Back-end / Technologiniai sprendimai
Vartotojo patirtis (UX)
Plétros ir operacijy komandos (DevOps)

Klienty aptarnavimas ir kokybés uztikrinimas

Daugumai technologiniy startuoliy savaime supranta-
ma, kad sékmei pasiekti reikalinga stipri technologi-
ju vystytojy komanda. Bet to nepakanka! Nesvarbu,
koks puikus jusy produktas, klientai nebeldzia j duris,
nebent zino, kas jUs esate ir kokig verte iS jusy galéty
gauti. Tai yra viena i$ sunkiausiai iSmokstamy daugelio
startuoliy pamoky. Verslo plétros ir rinkodaros koman-
da turi tokig pat svarbg kaip ir technologijy plétra. Tai
labai svarbu pradzioje, kaip ir per visg laikotarpj.

Kai jusy startuolis vystosi, keiCiasi ir komandos struk-
tdra. Kiekvienai galimai funkcijai atlikti nereikia turéti
atskiro komandos nario, taCiau kazkas turéty bati atsa-
kingas uz tai, kad Siomis funkcijomis baty pasiriipinta
bet kuriuo metu.

BENDROS KOMANDOS FUNKCIJOS TECH-
NOLOGIJY STARTUOLYJE

Verslas

Ne visada lengva rasti t Zmones verslo ir technologijy
plétros komandai. Paprastai jusy startuoliy komanda
gali bati suburta vienu i$ trijy bady:

w PILNAS KOMANDOS
KOLEKTYVAS

Vienas i$ klasikiniy varianty yra suburti pilng kolekty-
va. IS pradziy atrodo, kad tai yra protingiausias varian-
tas, nes turite tiesiogine kontrole ir lengva vadovauti
komandai. Vis délto, nors pilnas kolektyvas daugeliu
atvejy gali bati geriausias pasirinkimas, greiciausiai tai
bus brangiausias pasirinkimas startuoliams.

% . DALINIS UZSAKOMUYJY
A"’ PASLAUGU TEIKIMAS

Labai populiarus startuoliy variantas yra suburti pilng
kolektyvg su dalinémis uZzsakomosiomis paslaugomis
ar nuotoliniais laisvai samdomais darbuotojais. Tai gali
bati taikoma tiek techninéms, tiek verslo plétros uzduo-
tims. UZsakomujy paslaugy atveju startuolis pasirenka
tam tikrg darbo sritj, kurig perleidzia ir pateikia aiSkius
reikalavimus. Naudodami §j modelj, galite samdyti kelis
nuotolinius vystytojus, skaitmenine rinkodarg ir parda-
vimus, klienty palaikymo ir kitus specialistus. Kai ateis
laikas, konkrety laisvai samdomg darbuotojg galite pa-
keisti darbuotoju.

. PILNA UZSAKOMUJU
" PASLAUGU KOMANDA

Kai kurie startuoliy jkiréjai stengiasi uzbaigti uzsa-
komasias paslaugas ir kuo ilgiau iSvengti vidaus plé-
tros ir operacijy, kad sutaupyty islaidy. Skirtingai nuo
dalinio darbuotojy skai€iaus didinimo, kai startuolis
samdo nuotolinius specialistus kelioms pasirinktoms
pareigoms, tam skirta komanda gali imtis visy techni-
nés plétros darby. Tokia komanda yra beveik identiSka
jusy kolektyvui, iSskyrus tai, kad jie jsikire uzsienyje ir
dirba bendrovés su personalu biure. Toks modelis pa-
prastai leidZia Zenkliai sutaupyti iSlaidy, taCiau jus tikrai
turésite daugiau spragy savo intelektinés nuosavybés
apsaugoje.

JUs negalite turéti visy jgudzZiy, kuriy reikia norint is-
vystyti savo startuolj. Tokia realybé, patinka jums tai ar
ne. Pirmiausia objektyviai jvertinkite savo jgidzZius.Kur
esate geriausias ir ko jums dar truksta?

Stai keletas nemokamy testy, kuriuos galite
atlikti:

https://www.123test.com/team-roles-test/

https://www.123test.com/work-values-test/

https:/www.123test.com/disc-personality-test/

JUs jau Zinote, kad didziausia sékmeés tikimybé yra
startuoliui su dviem ar trimis bendrajktréjais. Jis taip
pat Zinote, kad verslo plétra ir technologijy plétra yra
vienodai svarbios. |18 pradziy bendrajktréjai sunkiai ir
be atlygio dirba, kad sukurty kg nors prasmingo, kas jy
startuolj galéty ,pakelti nuo Zzemés®. To negalite tikétis
i§ darbuotojy. Stai kodél jus galite apsvarstyti darbg su
bendrajklréjais kaip vieng geriausiy varianty.

Jana Nevrlka (2018) sidlo septynis zingsnius, kad su-
kurtuméte teisingg bendrajkirejy kelia.

Nuspreskite, ar partnerysté jums tinka.
Ne Bkite vienas steigéjas
Taip Pereikite | 2-3 Zingsnj

Zinokite, ko ieskote
Pradékite nuo savo verslo plano
Identifikuokite spragas

Atraskite geriausius bddus Sioms spra-
goms uzpildyti
Uzpildykite spragas

Preliminariai iSsirinkite bendrasteigéjus
Jsitikinkite, jog kiekvienas yra tikras steigéjas
Supraskite save ir bendrasteigéjus

Patikrinkite pagrindinius partnerystés kompo-
nentus

Susitelkite j bendra tikslg

Susitikimy metas
Darbo stiliai
Asmenybiy skirtumai
“ISbandykite pries pirkdami”

Nusiteikite rimtai
Pareigybés ir atsakomybés
Santykiai
Ka batina aptarti

Pasidalinkite akcijas

Nuspreskite kaip dalinsités akcijas
Dinaminis pasidalinimas

Po lygiai
Fiksuotas pasidalinimas © lygial

Ne po lygiai
2. Pasidalinkite akcijas

Bendrasteigéjy (akcininky) sutartis
Jtvirtinkite dokumente
TIESIOG PALIKITE

Saltinis: pagal J. Nevrlka. ,Bendrajkiréjy teisingo kelio sukirimas: praktinis
sekmingos verslo partnerystés vadovas“ (ang. Co-founding The Right

Way: A practical guide to successful business partnerships (2018)
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Tai gali atrodyti ne taip pradzioje, taciau jasy startuolio
nuosavas kapitalas yra vertingas ir ribotas. Bendrajka-
réjy komandos, besivadovaujancios tradiciniu pasidali-
jimu, turi nuolat derétis dél savo akcijy ir sudaryti akci-
ninky sutartis su laiku suteikiamomis teisiy perémimo
ir iSpirkimo saglygomis. Bet dabar yra M. Moyerio ir N.
Wassermano (2016) pasitlytas alternatyvus - ,.Pyrago
dalyby“ metodas.

Tai daug paprasciau ir gana lengva jgyvendinti. Kai kas
nors prisideda prie startuolio pinigais, laiku, idéjomis,
santykiais, tiekimu, jranga ar dar kuo nors ir negauna
atlyginimo, i$ tikryjy jie laZinasi dél busimo jmonés pel-
no ar pardavimo. Jy statymo suma lygi jy jnaso tikrajai
rinkos vertei. Kiekvieng dieng atliekama daugiau staty-

~Pyrago dalyby“ modelj sudaro dvi sistemos.

Niekas nezino, ar jie pasieks pelninguma, ar parduos
jmone. Lazybos tesiamos tol, kol jmoné nebaigia lygio-
siomis ar nepritraukia dideliy investicijy. Niekas negali
numatyti, kada tai jvyks. ,Pyrago dalybos” yra formu-
I, leidzianti jklréjams padalyti nuosavag kapitalg pagal
kiekvieno dalyvio jnaso tikrgjg rinkos verte. Tai yra tei-
singas, logiSkas ir struktdrizuotas budas suderinti visy
interesus ir paskatas.

,Pyrago dalybos” yra dinamiSkas modelis, nes paskirs-
tymas laikui bégant keiciasi. Laikui bégant, kai jmoné
sugeneruoja pakankamai pinigy srauty ar investicijy,
kad padengty i8laidas, natlralus nuolatinis naujo kapi-
talo paskirstymas nebetaikomas, o dél to atsirandantis
padalijimas nulemia teisingg savininky dividendy ar
verslo pardavimo dalj.

Paskirstymo sistema nustato teisingiausig padalijima ir yra tikrosios rinkos vertés (TRV) bei dau-
giklio, kuris normalizuoja grynuosius ir negrynuosius jnasus, funkcija ir teikia veiklos skatinimo priemones.

((2 x asmens negrynieji pinigai pagal tikaja rinkos verte

Asmens dalis % =

+ (4 x asmens grynieji pinigai))

((2 x viso grynujy pinigy pagal tikraja rinkos verte)

aplinkybiy.

+ (4 x viso grynujy pinigy))

r) Atklrimo sistema nustato teisingiausia i3pirkimo kaing atskyrimo atveju ir priklauso nuo jvykio
1

Nustatyti teisingg iSpirkimo kaing, kai darbuotojas sukelia atskyrima:

Bendrovei priklausanti suma = (0 x asmens negrynieji pinigai pagal tikraja rinkos verte)
+ (asmens grynieji pinigai)

Nustatyti teisingg pasitlymo kaing, kai bendrové sukelia atskyrima:

Darbuotojui sitloma suma = (2 x asmens negrynieji pinigai pagal tikraja rinkos verte)
+ (4 x asmens grynieji pinigai)
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Startuolio jmoné ar kiti bendrajkdréjai gali pasidlyti arba derétis dél abiem puséms priimtino iSpirkimo, ta¢iau darbuo-

tojas neturéty bati ver€iamas parduoti.

Gali ir daznai pasitaiko, kad kurdami savo startuolj, jis nustatote papildomus isteklius, kuriy jums reikia - ar tai bty
patirtis, ar grynieji pinigai — ir norite jsitikinti, kad turite ,nuosavo kapitalo rezerva®, kurj galite naudoti jsigydami pa-
pildomy iStekliy, jei jums jy reikia. Taip pat galite noréti uZsitikrinti dalj savo nuosavo kapitalo basimiems pagrindi-
niams darbuotojams. Jei yra kity galimybiy gauti tai, ko jums reikia, iSskyrus tai, kad iSkeisite tai j nuosava kapitala,

pirmiausia iSbandykite Siuos variantus.

IS pradziy galite daug kg prisiimti ant savo ir bendrajka-
réjy peciy. Bet jei norite vystytis, turésite samdyti dar-
buotojus. Nusprende tai padaryti, ieSkokite Zmoniy,
kurie nori bati Zaidimo zaidéjai, o ne tik darbuotojai.
leSkokite ty, kurie nori kazko daugiau nei tik darbo.
Jusy startuolis turéty bati vieta, kur darbo idéja yra
svarbesné uz patj darba.

Turite planuoti, jsivaizduoti ir suformuluoti ateitj, kurig
norite sukurti tiek sau, tiek savo darbuotojams. Nes jei
jUs to nesuformuluosite, jisy darbuotojai tuo nepatikés
taip stipriai, kaip jus. Tai ilgainiui privers stokoti moty-
vacijos ir lydés prasti rezultatai.

Kalbant apie darbuotojy samdymg, dauguma startuo-
liy patiria chaosa, nes viskg organizuoja telkdamiesi
ties asmenybémis, o ne atskaitomybe ar atsakomybe.
JUs turite pakeisti save sistema, o ne asmenybémis.

Direktorius

Technologijy Rinkodaros Vykdantysis

vadovas vadovas vadovas
| Tvrimai | Klienty | Finansai ir
yrimal pritraukimas apskaita
~— IT ir palaikymas — Pardavimai — Personalas
__ Klienty . Gamyba ir
aptarnavimas vykdymas

Net jei dar tik pradedate, turétuméte sukurti organizacijos schema, kaip ji atrodys po daugelio mety, kai jlsy
startuolis bus labiau iSvystytas. Savo ir kity bendrajkdréjy vardus turite jrasyti j visas Siuo metu uzimamas pareigas.

34



Kitas zingsnis — sukurti iS8samius kiekvienos organi-
zacijos schemos pareigybiy apraSymus ir pareigybiy
sutartis. Jei tik patenkinsite savo pageidavimus, bet
neparengsite iSsamiy pareigybiy aprasymuy, niekada
negalésite saves pakeisti, nebent su kuo nors panasiu
j jus, su tuo paciu tikslu ir interesais, kaip ir jlsy, kaip
savininku. Tikétina, kad taip nenutiks. Todél paruoskite
instrukcijas, kaip turéty elgtis tam tikras pareigas ei-
nantis darbuotojas. Laikykite tai ne biurokratiniu reika-
lavimu, o kaip jrankiu sukurti sistema, kaip veikia jusy
jmoné.

PAREIGYBIY SUTARTIS yra rezultaty, ku-

riuos reikia pasiekti pagal pareigas jmongje,

darbo, uz kurj yra atskaitingas darbuotojas,
E_— suvestiné, vertinimo standarty sgrasas. Tai
ne tik apradymas; tai yra taisykliy ir darbuotojo bei jmo-
nés sutarties santrauka (M. Gerber, 2007).

Sékmingas vadovavimo komandai jgyvendinimas ne-
priklauso nuo puikiy vadybininky — Zmoniy, turin€iy
vadybos mokykly iSsilavinimg ir labai sudétingy bady
bendrauti su darbuotojais, samdymo. Tiesa ta, kad
jums nereikia tokiy Zmoniy. Taip pat negalite sau leisti
ju ankstyvoje savo startuolio stadijoje. Valdymo siste-
ma yra tai, ko jums i$ tikryjy reikia.

VALDYMO SISTEMA yra taisykliy rinkinys,

> sukurtas atsizvelgiant j jisy jmonés vizija,

siekiant rezultato: sukurkite ir parduokite

produktg, plétokite savo verslg. Veiksminga

valdymo sistema padeda jums rasti ir iSlaikyti klientus
pelningai ir geriau nei jisy konkurentai.

Jus, kaip jkdréjas, kaip savininkas, kaip generalinis di-
rektorius, kaip marketingo vadovas, kaip technologijy
vadovas ar bet kokios kitos uzimamos pareigos, turite
prisiimti visiSkg atskaitomybe uZ tai, kas vyksta jusy
versle. Privalote vesti kryptimi, kuria ketinate pradéti
savo veiklg. Todél josy uzduotis yra sukurti valdymo
sistema, per kurig tikimasi, kad visi dabartiniai ir bdsimi
jusy jmonés vadovai pasieks rezultaty.

Kai nuspresite, kad atéjo laikas jusy pirmajam jdarbini-
mui, atminkite, kad néra tokio dalyko kaip nepagei-
daujamas darbas. Yra tik Zmonés, kuriems nepatinka
tam tikros rdSies darbai. Turékite omenyje, kad Zmo-
nés, kurie naudojasi visais pasaulio pasiteisinimais,
kad pateisinty, kodél turi dirbti neken&iamg darbg, néra
geriausi jusy startuoliy komandos kandidatai. M. E.
Gerber (2007) sidlo penkis esminius efektyvaus jdar-
binimo proceso komponentus:

ParasSytas scenarijus, pristatantis jisy idéja,
visiems to paties susitikimo dalyviams. Pristaty-
me aprasoma ne tik idéja, bet ir jisy startuoliy
istorija bei asmeniné patirtis sékmingai jgyven-
dinant atitinkamus projektus. Taip pat turétumé-
te pristatyti savybes, kuriomis turéty pasizymeti
sékmingas kandidatas.
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7 Susitikimas su kiekvienu kandidatu 1 su 1,

1o siekiant aptarti reakcijas | idejg, kaip ir kiekvieno
kandidato asmeninj pagrindg ir patirtj. Kiekvieno
kandidato taip pat reikéty paklausti, kodél jis (ji)
jautesi puikiai tinkamas uzimti pareigas ir kaip Sio
startuolio plétojimas prisidés prie jo (jos) asme-
niniy tiksly.

PranesSimas apie laiméjusj kandidatg telefo-
nu.

PraneSimas nelaiméjusiems kandidatams ir
padéka kiekvienam uz susidoméjimg. Paprastai
pakanka pasnekovo pasirasSyto standartinio lais-
ko.

Pirmoji mokymy diena jums ir naujam dar-
buotojui. Perzitrékite savo idéjg. Apibendrinkite
sistema, per kurig planuojate jgyvendinti idéjq.
Nuveskite naujg komandos narj j ekskursijg po
patalpas, supazindindami su Zmonémis darbe.
Atsakykite ai8kiai ir iSsamiai j visus klausimus.
Pateikite ir perzidrékite veiklos vadovg kartu su
nauju darbuotoju. Nesuklyskite — veiklos vadovas
néra tik formalumas!

e Samdykite tik tuos Zzmones, kuriy
jums reikia, ir tik tada, kai galite tai
sau leisti

Daugybé startuoliy daro dvi rimtas jdarbi-
nimo klaidas:

a) samdo nereikalingus Zmones;
b) jie juos samdo, nors negali sau to leisti.

Jsitikinkite, kad Sios naujos jusy pareigos yra ti-
krai tai, be ko jusy jmoné neiSgyvens. Taip pat
nekurkite jos, kol neturésite pakankamai 1éSy
Sioms pareigoms finansuoti bent metus.

Siekite kultarinio suderinamumo

Labai svarbu uztikrinti, kad visi darbuotojai pui-
kiai atitikty Sig kultdrg. Tai néra tusti Zodziai!
Jusy komanda turi turéti tas pacias vertybes,
jsitikinimus, poziarj ir kt. PrieSingu atveju tai
gali neigiamai paveikti darbo kultdrg ir atmos-
ferg jmonéje.

Venkite homogeniskumo savo
komandoje

Né vienas startuolis negali klestéti be karybisku-
mo. Vienoda komanda turés panasiy stipriyjy ir
silpnujy pusiy, bet karybai nebus daug erdvés.

e Siulykite puikias salygas

Daugelis startuoliy negali pasidlyti tokio paties
atlygio kaip jsteigtos jmonés. Todél vienintelis
blddas sékmingai pritraukti talentingus asme-
nis yra pasiulyti geresnes darbo sglygas. Tai
gali apimti lanksty darbo grafika, akcijy pasirin-
kimo sandorius, visy rasiy premijas, nemoka-
ma maistg biure ir kt.

leSkokite potencialo, o ne tik patirties

Jei néra patirties, tai dar nereiSkia, kad néra
potencialo. Taciau pamate tuscig gyvenimo
aprasyma, tikriausiai automatiskai pamanote,
kad Sis asmuo néra tinkamas dél nepakanka-
mos patirties. Kai kuriais atvejais tai gali bati
teisinga, taip pat turetuméte apsvarstyti, ar Sia-
me asmenyje yra potencialo. Kartais samdyti
Zmogy be patirties, bet turintj didziulj potencia-
I3, gali bti iSmintingas sprendimas startuoliui.

Samdykite tuos, kurie gali atlikti
darba iki pabaigos

Vykdymas idéjg pavercia verslu, generuojan-
Ciu pajamas. Norite sukurti komanda, kuri baty
pajégi sutvarkyti reikalus, o ne tik generuoti ir
dalytis idéjomis. Startuolio versle viskas juda
sparciai. Kiekviename Zingsnyje sulaukiate vis

sugebéty greitai ir efektyviai spresti proble-
mas.

@ Jana Nevrlka. Co-founding The Right Wa

partnerships (2018)

e Kiekvienas turéty rupintis klientais

Klienty aptarnavimas yra pernelyg svarbu, kad
tai baty palikta vieno darbuotojo ar skyriaus
atsakomybei. JUs, kaip ankstyvosios stadijos
startuolis, tikriausiai neturésite istekliy samdyti
didele komandg. Todél kiekvienas gali daly-
vauti pardavimo ir rinkodaros veikloje bei palai-
kyti ry$j su klientais. Taigi komanda turéty bati
teigiamai nusiteikusi dél pasirtpinimo klientais.

Samdykite létai, atleiskite iS darbo
greitai

Nesamdykite Zmogaus, netinkancio jusy ko-
mandai. Prastas suderinamumas neturés atei-
ties. Geriau skirkite laiko apsvarstyti dél papil-
domy kandidaty. Galite lengvai sutaupyti laiko
ir pinigy, investuodami Siek tiek daugiau laiko
jdarbinimo procesg. Jei pastebite, kad darbuo-
tojas yra blogas samdinys, laukti ménesiais,
kad atleistuméte Zmogy i§ darbo neduoda
jokios naudos. Tikédamiesi, kad darbuotojas
tobulés, sugaiSite daugiau laiko ir pinigy tvar-
kydami painiavg, o ne aktyviai vystydami savo
startuol].

: A practical guide to successful business

® Mike Moyer, Noam Wasserman. The Slicing Pie Handbook: Perfectly Fair Equity Splits

for Bootstrapped Startups (2016)

® Michael E. Gerber. E-Myth Mastery: The Seven Essential Disciplines for Building a
World-Class Company (2007)
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ir rinkos dydis

2014-2020 mety
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veiksmy programa




Pagrindinis Sios temos tikslas yra padéti jums nu-
statyti, kas yra jasy tikslinis (idealus) klientas, ir
Jjvertinti, ar rinkos dydis yra pakankamai didelis.

JUs negalite bati geriausias pasirinkimas visiems.
Startuoliai turéty pasirinkti tiksline klienty grupe,
kuriai jie galety bati geriausiu paslaugy teikéju.
Jei sugebésite sukurti verte, uz kurig mokés kli-
entai, ir Si grupe bus pakankamai didelé, turésite
tvirtg pagrindg sékmei.

JUs turésite:

apibréztas maziausiai 5 skirtingas tikslines
kliento asmenybes, kurias galima patikrinti
per pokalbius su klientais ar produkto pri-
taikymo prie rinkos eksperimentus;

apibréztg bendros adresuojamos rinkos dyd;j
> ir aptarnaujamos prieinamos rinkos dyd;.

g

Pirmadienis Antradienis
L o
L) Praktiné Dirbtuves #4

Seminaras #4 uzduotis: (3-4 valandos)

(3 valandos)

N

Treciadienis Ketvirtadienis

nustatykite
bent 3-5 klien-
to asmenybes;

jvertinkite

rinkos dydj

(4 valandos)

.0
A A
1su1su
lektoriumi
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galutinai api-

brézkite kliento
asmenybe,

jvertinkite rin-
kos augimg
(4 valandos)

Sukurkite bent 5 kliento asmenybes (tikslas

baty 10-15).

Raskite reikiamus duomenis, kad galétumé-
te apskaiciuoti savo aptarnaujamos prieina-
mos rinkos dydj. Idealiu atveju vertinimai
turéty bati atliekami pagal kiekvieng kliento
asmenybe, jei jie atstovauja skirtingiems

rinkos segmentams.

Jvertinkite galimg tikslinés rinkos augima.

Pasirinkite 2-3 perspektyviausias klienty
asmenybes / rinkos segmentus, | kuriuos

sutelksite démes;.

Kliento asmenybé

Penktadienis  Sestadienis

. f.
Temos karto- 7_</
jimas
(2 valandos)

.0

A A
1 su 1 pa-
tikrinimas su
mentoriumi

Sekmadienis

iy

3 -
A

> Lektorius paaiskina, kas yra rinkos se-
gmentavimas ir kodél jis vis dar svarbus. Parodo
vieng ar kelis efektyvius segmentavimo pavyz-
dZius ir paaiskina, kodél tai buvo naudinga star-
tuoliams.

> Lektorius pristato kliento asmenybés
sampratg ir paaiskina, kaip ji kuriama.

> Jkaréjai gauna kliento asmenybés Sablo-
na ir sukuria savo pirmajg kliento asmenybe (15
min.).

> Lektorius paaiSkina skirtumg tarp ben-
drosios adresuojamos rinkos ir aptarnaujamos
prieinamos rinkos. Pristato ,i$ virSaus j apacig®
ir ,i5 apacios | virS8y“ metodus, skirtus jvertinti
rinkos dydj. Lektorius taip pat pateikia kiekvieno
metodo pavyzdZius.

> Jkaréjy klausimai ir atsakymai, atsizvel-
giant j jy verslo / rinkos specifika.

Kiekvienas jkdréjas trumpai pateikia
visy klienty asmenybes ir iSsamiau supazindina
su 2-3 (kiekvienam jkdréjui — ne maziau kaip 5).

Kiekvienas jkiréjas parodo ir paaiskina,
kaip buvo apskaiCiuotas rinkos dydis ir kokiais
duomenimis rémési. Lektorius pateikia savo
nuomone, kg reikia tobulinti.

Lektorius paaiskina, kaip jvertinti galimg
rinkos augima. Jkdréjai ieSko duomeny ir vertina
galimg tikslinés rinkos augima.
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Nesistenkite buti viskuo visiems
Zzmonémis. Tai lengviausias budas iSeiti iS vers-
lo. JUs tiesiog negalite bati geriausias pasirinkimas
visiems. Tai nejmanoma. Jei bandysite tai padaryti,
geriausiu atveju jus tapsite vidutiniu vidutiniSky pro-
dukty ar paslaugy tiekéju.

Vietoj to pasirinkite tiksline klienty grupe, kuriai galite
bati geriausias pasirinkimas. Jei Si grupé bus pakanka-
mai didelé, jasy verslas turés tvirtg pagrindg sékmei.
Jei negalite nustatyti, | kokj klientg orientuojatés, visi
jusy rinkodaros ir pardavimy sprendimai bei taktika ne-
turés didelés prasmés. Jei gerai suprasite savo klien-
tus, galésite efektyviau dirbti kurdami produktus, vyk-
dydami pardavimus.

Rinkos segmentavimas paprastai
reiSkia nustatymg, kurios vartotojy
grupés geriausiai atitiks jusy verslg. Kitaip ta-

riant, visg rinkg suskirstysite | mazesnius se-
gmentus, kad nustatytuméte tiksliniy klienty gru-
pe, | kurig busite labiausiai susitelke.

Tikslinio segmento nustatymas yra vienas pagrindiniy
éjimo j rinkg strategijos karimo aspekty. Jei pasirinksite
telktis j aiSkiai apibréztg tikslinj segmentg, galésite pri-
imti efektyvesnius rinkodaros sprendimus. Jei negalite
nustatyti tikslinio segmento, visi kiti rinkodaros ir parda-
vimy sprendimai gali bati beprasmiai.

» Jei nesate tikri, kaip perkelti verslg j kitg lygj.
» Jei nezinote, kurias funkcijas kurti ir kurias pasalinti.

« Jei nezinote, kaip pagerinti savo rinkodaros komu-
nikacija.
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Jei norite iSvengti nuopolio ir kurti spartesnj progresa,
geras klienty segmentavimas yra geriausias jusy drau-
gas. Jei sulauksite 1 000 potencialiy klienty, tikriau-
siai negalésite su jais visais asmeniskai bendrauti. Jei
atlikote segmentavimg teisingai ir nustatete, kas yra
jusy idealus klientas, Sie 1 000 potencialiy klienty bus
daugiau ar maziau panasus, pasizymés keletu bendry
pozymiy ir turés panasy poziurj j jusy produkta. Jei se-
gmentavimas atliekamas tinkamai, kiekvienam rinkos
segmentui sukuriate po vieng kliento asmenybe. Ir Si
asmenybé atspindés Simtus ir tukstancius tikry klienty.
Jums bus daug lengviau planuoti ir kurti savo rinkoda-
ros komunikacijg, kai tik turésite omenyje tam tikrg as-
menybe.

/ﬂ Klienty asmenybés (kartais vadina-

mos ,,avatarais®) yra iSgalvoti ir api-
bendrinti jasy idealiy klienty atvaizdai.

Stipriausi klienty duomenys yra pagrjsti jzvalgomis, ku-
rias jis gaunate i$ savo tikryjy klienty (per apklausas,
pokalbius ir kt.), taip pat atlikdami rinkos tyrimus. Pri-
klausomai nuo jlisy pramoneés, kaip startuolis turétu-
méte turéti bent 3-5 kliento asmenybes ar net 15.

Apibrézdami kliento asmenybe, galite kurti turinj ir pra-
neSimus, kurie tiks jusy tiksliniams klientams. Tai taip
pat leidZia jums pritaikyti ir net suasmeninti rinkodarg
skirtingiems auditorijos segmentams.

Norédami nustatyti savo kliento (-y) asmenybe (-es),
turésite pravesti keletg pokalbiy, kad suzinotumeéte,
kas skatina jasy tiksline auditorijg. Taigi, jums reikés
rasti keletg Zmoniy, su kuriais galétuméte pasikalbeéti.

Kai kurioje literatlroje sidloma sukurti tikslinio kliento
pseudoportretg ar asmenybe su kuo daugiau detaliy.
TacCiau kuriant nedaug klienty asmenybiy, net su ma-
Ziau detaliy, taip pat yra nepaprastai naudinga anksty-
vosios stadijos startuoliams. Kuo daugiau informacijos
galite nustatyti tiksliniam kliento profiliui, tuo lengviau
jums ir jisy rinkodaros partneriams (internetinés rinko-
daros agenturai, Ziniasklaidos agenturai, vieSyjy rysiy
bendrovei ir kt.) bus sukurti ir perduoti jasy klientui pa-
traukliausig ir efektyviausig zinute.

Naudinga net jdéti asmens, kuris geri-
ausiai atspindi josy tikslinj klienta,

nuotrauka. Jei norite, galite jdéti keletg mazZesniy
skirtingy Zmoniy nuotrauky, atstovaujanéiy tam
paciam tiksliniam segmentui.

Zinant tiksliniy klienty elgsena, yra nepaprastai leng-
va juos pasiekti. Taigi, jus padarytuméte puiky darbg,
jei apibréztuméte savo idealy klientg, atsizvelgdami |
elges;j.

Cia yra penkios skirtingos to paties startuolio kliento
asmenybés — rinkodaros partnerystés platforma. Si
platforma buvo temos ,Verslo modelis ir pagrindiné
rizika* pavyzdys. Cia galite pamatyti, kokie gali bdti
skirtingi jusy tiksliniai klientai, net jei dirbate pagal tg
patj verslo model;j ir siGlote tg patj produktg. Kaip man-
ote, kuris i$ jy yra geriausias klientas?...

Turi geros kokybés rySiy tinklg (gali asmeniskai su-
sisiekti ir mielai bendrauti)

Surengé bent kelis renginius

Turi vidutiniy rinkodaros Ziniy ir jgudziy

N

] Tikslinio kliento profilio duomenys turéty
apimti Siuos dalykus:

* Arjie vyrai / moterys?

» Kiek jiems mety?

* Arjie yra vede / nevede?

» Kur jie gyvena?

» Koks jy darbas?

» K3 jie daro savo malonumui?
+ Ka jie skaito?

» Kajie ziari?

* Kur jie narSo internete?

* Ko jie labiausiai troksta?

Konferencija néra tik verslas. Ji turi kity pajamy
Saltiniy (t. y., platforma, SAAS — ,programine jran-
g3 kaip paslauga®, kursus ir kt.)

Turi konferencijy dalyviy sgrasg i$ buvusiy rengi-
niy

Parduoti daugiau biliety j renginj

Sumazinti renginio kastus (gauti dalj paslaugy ne-
mokamai arba barteriniais mainais)

Didinti auditorijg, net jeigu jie neatvyksta j renginj

Vertingas turinys, skirtas auditorijai sudominti dar
iki renginio

Neuztenka viskam laiko, spaudzia terminai

Kaip efektyviai reklamuoti renginj su ribotu biudze-
tu — nuomonés formuotojai galéty pareklamuoti
renginj savo auditorijai padovanodami keletg ne-
mokamy biliety
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Romas Kristina

Partneriy rinkodaros specialistas

® Priprates uzdirbti parduodant kity zmoniy daiktus |sikdres JAV arba pagrindiniame startuoliy centre @ Patirtis skaitmeninéje rinkodaroje Perka internetinius kursus apie pardavimus, rinko-

Skaitmeninés rinkodaros
laisvai samdoma darbuotoja

ASMENINIS PAGRINDAS ASMENINIS PAGRINDAS

Europoje dara, verslo plétrg

® Ne per daug iSpruses bendrojoje rinkodaroje, ta-
Ciau turi specialiy Ziniy ir jgudZiy skaitmeninéje ir Susitelkes j duomenisir eksperimentus
partneriy rinkodaroje

® Turi bent keletg mokiy klienty

® Zino apie internetinés rinkodaros metrika, taktika, L] .10 il e, Sttty g iliess

Naudoja internetinés rinkodaros jrankius pardavimo tunelius (ang. sales funnels) Turi ziniy ir patirties interneto rinkodaros srityje, ta-

® UZsiregistraves partneriy rinkodaros platformose Ciau daugiau démesio skiria produktams

Veda ,growthhacking®“ tinklaras¢ius ir lankosi ren- ® Galima rasti Freelancer.com ir panaSiose platfor-
giniuose, konferencijose apie ,growth hacking® ir mose, bet jau turi klienty

skaitmenine rinkodarg ® Jsikares JAV, Europoje

BENDROVE IR PRODUKTAI

® Uzdirba parduodamas kity zmoniy daiktus (pro- BENDROVE IR PRODUKTAI Startuolis su fiziniu produktu, kurj galima pristatyti
duktus ir paslaugas) j beveik visas 3alis

® Galiturétisavotinklarastj, interneto platforma, audi- Startuolis ® Teikia tokias paslaugas kaip socialiniy tinkly valdy- Pritraukia klientus ir turi pardavimus
torijg ir kitus kanalus Naujovidkas produkta ar paslauga mas, skelbimai, turinio kdrimas, SEO Sékmingai rinko léSas

® Konkreti pramoné ar sritis Produktas jau tinka rinkai ® Dirba viena,bet pazjsta kitus skaitmeninés rinko-

® Gali veikti kaip individualus asmuo daros specialistus

NORI PASIEKTI o .
Pagerinti bendrg pardavimg
NORI PASIEKTI S N _ o N
Spardiai augti uz mazg kaing arba visai nemoka- ® Padéti pasiekti savo klientams rezultatus, o ne tik Padidinti pajamas is pardavimo, uZdirbti pajamy is
® Rasti pelningus ir aukstos konversijos produktus mai (nustatyti SPARTU startuolio augimg) patiktvl.Jk.us, peri?ﬂras, bet ir kopkretqv dalyka, pa- esamy klienty
kryZminiam pardavimui dabartinei jo auditorijai Nori bti pripaZintas genialiu ,growth hacker vyzdziui, pardavimy ar sutaupyti biudzeta Uztikrinti nuolatines pajamas
@ Padidinti savo kanalus, auditorijg ir pasiekiamuma ® {\Aet‘il'j‘u dtirbti ir daugiau uzdirbti, labiau apmokes-
inti klientus

® Nemokamai gauti efektyvius rinkodaros jrankius

@ Stabilios pajamos

- x . o . o Turi tik vieng produkta, todél sunku ar net nejma-
PROBLEMOS IR RUPESCIAI Turi daug idéjy, bet neuztenka laiko ir iStekliy vi- PROBLEMOS IR RUPESCIAI noma papildomai parduoti ar vykdyti kryzminius

soms jgyvendinti pardavimus ir padidinti pajamas i§ vieno kliento.

@ Kaip surinkti partn.eriq komisinius, jei tai néra pa- Jei jiems nepavyks greitai augti, aktyvus ir sékmin- ® Uszimta ir nenori gaisti laiko Labai ribotas biudZetas rinkodarai
daryta per partneriy platformg, pvz., CJ.com gas konkurentas juos suzlugdys
® Konkurencija—reikia jrodyti jos verte naujiems

@ Klienty pritraukimo kastai yra didesni uz partneriy Klientams

komisinius



KLIENTO ASMENYBES SABLONAS

Kas tokio yra unikalu ir nepaprastai vertin-

> ga jusy pasiulyme, kad klientai juo pasi-

Vardas: Lytis: Am3zius: naudos ir mokés uz jj? Kodel jie turéty pirkti

jusy produktus, o ne patenkinti savo porei-
kius senuoju budu? Kokj jrodymga turite?

Veiklos sritis: ISsilavinimas:
Vieta: Pajamos per mén.: ) Kokios rinkos yra susijusios su nauja, kurig
> ketinate sukurti? Ar turésite pas jus atei-
; fa- nanciy klienty is iy rinky? Kaip galite jomis
LGz ILEE Steve’as Blank‘as ir Bob‘as Dorf‘as (2014) pazyméjo, pasinaudoti?

kad patekimo j naujas rinkas pozilriu ne visi startuoliai
yra vienodi. Su naujovémis ir naujais produktais susiju-

7 Kiek reikés laiko pristatant j -
siy startuoliy atveju gali bati kelios skirtingos situacijos: 3 L el LD LRI i) M B B0

duktg ir kuriant naujg rinkg, Svieciant klien-
. . , tus? Ar turite plang, kaip tai padaryti efek-
*  naujas produktas patenka | esama rinka tyviai? Kokj virusinj poveikj turi jasy verslo

+ naujas produktas patenka j naujg rinkg modelis?

* naujas produktas patenka j esamg rinkg sidlyda- | Kiek uztruksite, kol pasieksite savo pelna
Aprasymas: mas maziausig kaing arba nisinj produktg :' , pardavimuose? Kokios realios pardavimo
prognozés ir kuo jos pagristos? Kg dary-
site, jei nepasieksite pelno? Kiek ilgai su-
gebésite iSgyventi naudodamas savo turtg,
ir kg ketinate daryti, kai jis bus iSeikvotas?

*  produktas sukuriamas klonuojant s€kmingg verslo
model;j kitoje geografinéje rinkoje.

Kas sustabdys konkurentus nuo jasy naujai

sukurtos rinkos perémimo? ApSvietes tiks-

linius klientus ir suklres rinkos paklausg

) ) R . savo produktui ar paslaugai, kaip uztikrinsi-

1 qulqs yra esamos r|r'1kos,'|s kuriy gali at- te, kad jos neperimty konkurentai, galintys
- eiti klientai? Kas tie klientai? turéti geresnius finansus, tinklus ir pan.

Jei jvedate NAUJA PRODUKTA | ESAMA RIN-
KA, apsvarstykite Siuos aspektus:

A=
&/

Kokius nepatenkintus poreikius turi tie kli-
entai? Kokig verte jiems pasidlysite, kad
suviliotuméte atsisakyti dabartiniy tiekéjy?

Kodél esamos jmonés jau nesiulo tokios

. , ; g :
UZpildykite kliento asmenybés Sablonus maziausiai 5 tiksliniams segmentams. Priimsite vieng i§ svarbiausiy savo ".e'.“es’ kok@_ planuo!?te PRI Kok@
rizika, kad jusy pasitlymas bus nukopi-

verslo sprendimy. Todél reikés Siek tiek iSanalizuoti ir apsvarstyti Siuos klausimus, kai vertinate kiekvieng kliento . > e -
be kaip tikslin] segmenta: juotas? Ar kuo nors iSsiskiriate, kas baty . . . oL L

asmenybe | : prasminga jasy tiksliniams klientams? \(|sq pirma—jas turl’Fe Zinoti, ar jusy produktw iS visoyra
rinka. Ar verta kurti produktg? Kokia yra rinka ir koks
yra jasy verslo potencialas? Kiek pajamy galétumeéte
Kiek jums reikés laiko pristatyti savo naujg uzdirbti? Jei rinka yra didelé, galbat turétuméte sutelkti
produktg ir Sviesti klientus? Ar turite plana, demesj j niSg (maZesnj rinkos segmentq) ir atitinkamai
kaip tai padaryti efektyviausiai? pritaikyti savo produkta.

r) Ar Sis segmentas tikrai atitinka jlsy verslo modelj? Ar galite nedelsdami patenkinti jy poreikius, ar reikés gerokai
» papluséti, kad patenkintuméte jy poreikius?

Ar Sis rinkos segmentas yra pakankamai didelis, kad palaikyty jasy startuolio verslg ir jo augimag?

Kokios realios pardavimo prognozés ir kuo
jos pagrjstos? Kiek uztruksite, kol pasiek-

°Y

Ar segmentas augs ateityje? Kaip toli j ateitj jis gali iSaugti? pritaikyti produkty kdrimo plang pagal rinkos

site savo l0Zio tadkg? Ar galite tai iSban- poreikius;
Kaip lengva ar sunku bus pasiekti segmentg? dyti?
suteikti pagrindg jvertinti produkto tinkamumg
r) Ar tai turi natdralig ir organiskg paklausa, ar jg skatina aktyvi pardavimy ir rinkodaros veikla? Ar Sis segmentas _J rinkai;
» gali sukelti virusinj poveikj (ang. viral effect)? Jei planuojate , bukite pasi-
renge sunkiam i§30kiui. Turésite jdéti daug pastangy ir pritraukti investuotojy parodydami ne tik pa-
Ar segmente galite turéti dideles bendrgsias marzas? skirti daug laiko bei pinigy tiksliniy klienty Svietimui. Tai trauklias galimybes, bet ir tiksluma;

skiriasi nuo naujo produkto pristatymo esamoje rinko-

je. Jei norite, kad jums pasisekty, turite atsakyti bent |

Siuos pagrindinius klausimus: stebéti jisy konkurentus nuo pacios ankstyvo-
_J sios stadijos.

Y

Ar galite kaip nors iSlaikyti klientg ar sukurti iSéjimo barjerg, apsunkinantj peréjimg prie konkurento?
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RINKOS DYDIS

RINKOS

DYDIS

Jei matote, kad jusy tiksliné rinka yra per maza (néra
daug uzdirbamy pinigy), jis vis dar turite laiko i$ naujo
apibrézti savo verslo modelj. Pavyzdziui, galite pasi-
rinkti papildomus arba visiSkai skirtingus tikslinius se-
gmentus, pakoreguoti savo vertés pasitulyma, pasirinkti
kitus komunikacijos ir platinimo kanalus ir pan. Jasy
startuolis néra pasmerktas! Tiesiog bukite atsargus.

TIKSLINES

=

UBER

(TAM) Bendroji adre-
suojama rinka parodo visy pajamy galimybe, egzis-
tuojancig produkto ar paslaugos rinkoje (potencialiy
klienty skaiCius padaugintas i$ vieno kliento pajamu).
TAM (kartais vadinama ,bendrgja turima rinka®“) leidZia
verslui apibrézti holistine pajamy galimybe, sitlomg i3
savo produkto ar paslaugos.

(SAM) susiaurina TAM
j subrinkas, kurios atstovauja skirtingiems vartotojy ti-
pams. Paprastai tai galima apibrézti pagal kokybés,
kainos ar funkcionalumo skirtumus. Nesant monopoli-
jos kontrolés, beveik nejmanoma uzfiksuoti 100% TAM.
Stai kodél turétumeéte ieskoti aptarnaujamoje turimoje
rinkoje. Jusy vertinimai bus realistiSkesni. Ne tik kon-
kurenciniai ir finansiniai apribojimai, bet ir kiti veiksniai
(t. y., geografiniai, kultariniai, jstatymy) sumazina TAM
iki SAM.

nurodo, kiek
SAM galima realiai uzfiksuoti per trumpg ar vidutinés
trukmés laikotarpj. Konkurenciné situacija ir nuosavi
iStekliai (finansiniai ir zmogiskieji), nustatykite, kokig
rinkos dalj galite pasiekti.

Bendroji adresuojama rinka ( )
Aptarnaujama turima rinka ( )

Aptarnaujama prieinama rinka ( )

Aktyvis iSmaniyjy telefony vartotojai, kuriems reikia taksi
Taksi naudotojai

Transporto sektorius, jskaitant autobusus, metro,

automobilius, taksi ir kt.

metodas ,,i§ vir§aus j apacia®, ,i8 apacios j virSy“ ir tiesiog remiantis turim-

omis ataskaitomis.

KAIP JVERTINTI RINKOS DYD]

I
/

pramonés ir mokslinése ataskaito-
se galima patikimai ir profesionaliai
parodyti TAM pagal sektorius ar net

makroekonominiai veiksniai nurodo
klienty, kurie bent jau teoriskai ga-
léty naudoti produktg ar paslauga, populiacijg

t IS APACIOS | VIRSY

nustatant vietos rinkos dydj ir
véliau jj ekstrapoliuojant j platesne

mazesnius segmentus skaiciy
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METODAS ,,IS VIRSAUS | APACIA* siiilo naudoti ma-
kroekonominius veiksnius, norint apibrézti klienty, ku-
rie yra panasus pagal tam tikras produkto ar paslaugos
naudojimo ypatybes, pogrupj. Norédami tai nustatyti,
galite naudoti pateiktus statistinius duomenis, tokius
kaip Eurostatas, JT, Pasaulio bankas ir CZV pasaulio
fakty knyga.

taikomas nusta-
tant vietos rinkos dydj ir véliau jj ekstrapoliuojant pla-
tesnei populiacijai. Suprantamas kaip tikslesnis meto-
das, nes surinkti duomenys yra pagrindiniai, taciau jo
jtaka silpnéja deél skirtingy geografiniy viety ir kultary.

kurio-
se daznai analizuojami arba bent jau nurodomos sekto-
rinés TAM. Tokie duomenys yra profesionaliai surinkti,
patikimi ir gana greitai randami. TacCiau Sios ataskaitos
gali biti ne tokios tikslios, kokiy ieSkote. Paprastai to-
kiose ataskaitose rinkos dydis yra pernelyg bendras,
todel turésite gilintis ir atlikti keletg papildomy tyrimy.

Metodas ,i$ virSaus | apacig“ yra geriausias kartu su
metodu ,i$ apacios j vir8y“. Metodui ,,i§ virSaus | apa-
Cig“ kartais troksta konkretumo ir todél jis gali bati lin-
kes pervertinti. Metodas ,i$ virSaus | apacig” yra nau-
dingas budas pateikti platesnj pozidrj, nei apibrézta
metode ,i§ apacios j virSy®, ir jj daznai galima jvertinti
gana lengvai.

Paimkime tg patj rinkodaros partnerystés platformos
pavyzdj, kurj turéjome verslo modelio temoje.

Internetinis jrankis BuiltWith.com pranesa, kad
yra 668’082 pasaulinés elektroninés prekybos
svetainés Siose kategorijose:

392,752 102,410
Apranga Papuosalai
154,589 36,597
Techniné Laisvalaikio
jranga : prekés
4,734

Akiniai

Taip, mes galétume pazvelgti net | platesne perspek-
tyva, nes, pavyzdziui, JAV yra 1174477 ,Shopify” ir
1'270'633 ,WooCommerce* aktyvis klientai. Taigi tai
baty daugiau nei 2,44 min. elektroninés prekybos sve-
tainiy. Tadiau mes laikomés pasirinkty kategorijy, nes

Siy kategorijy produktai paprastai blina brangesni ir
turi gana gerg pelno marzg. Tai daro Sias kategorijas
patrauklias partneriy rinkodaros partnerystéms.

81% rinkodaros specialisty ir 84% leidéjy
naudojasi partneriy rinkodaros galia.

Partneriy rinkodara yra viena i$ populiariausiy taktiky,
skirty skaitmeninés rinkodaros specialistams pritraukti
klienty démesj ir bendrauti su esamais klientais, taip
skatinant pardavimus ir gaunant pajamas. 81% prekiy
zenkly ir 84% leidéjy jau taike Sig taktikg (,WWeb Market
Support* — , Ziniatinklio rinkos palaikymas*).

18,15% rinkodaros specialisty, renkantis
programg svarbiausias veiksnys yra produkto
ar paslaugos aktualumas.

Remiantis 2016 m. partneriy rinkodaros gairémis, dau-
geliui rinkodaros specialisty (18,15 proc.) produkto ar
paslaugos aktualumas yra svarbiausias dalykas ren-
kantis programg (,AffStat").

Dirbtinis intelektas ir paieSka balsu yra
vienos didziausiy partneriy rinkodaros
tendencijy.

Turinys iSlieka gyvybiSkai svarbi partneriy rinkodaros
dalis. Pagrindiniai rinkodaros taisykliy keitéjai bus dirb-
tinis intelektas ir paieska balsu. Intuityvi technologija
palengvina rinkodaros specialisty kelig, todél ji tampa
dar efektyvesné (Verslininkas).

Daugumos ,freemium® bendroviy klienty konversijy ro-
dikliai yra nuo 1% iki 10%
Tipinis klientas taip pat retai moka daugiau nei

per metus (,TechCrunch®).
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PAVYZDYS:

668,082

elektroninés prekybos svetainés penkiose pasirinktose kategorijose

541,146

elektroninés prekybos svetainés (81 proc. naudojasi partneriy rinkodara)

98,217

kuriems svarbiausias veiksnys yra produkto ar paslaugos aktualumas (18,15%)

3,928

potencialis mokds vartotojai (esant 4% konversijai)

X 495 EUR/metus (numatoma ,premium*“ paskyros kaina)

= 1,9 milijony eury/metus

Apskaiciuokime tg patj pavyzdj i§ apacios | virSy. Galime pradéti nuo potencialaus rinkos dydZzio Lietuvoje ir tada
plestis | kitas Salis. LIMA (Lietuvos rinkodaros asociacija) turi daugiau nei 1200 nariy. Apklause reprezentatyvig
nariy imtj, supratome, kad 70 proc. bandys sukurti rinkodaros partnerystés platforma. Zinome, kad statistiSkai tik 4%

konvertuosis i$ ,fermium® | ,premium® versija.

70% teigé, kad baty
suinteresuoti iSban-
dyti tokj jrankj.

Lietuvos rinkodaros

asociacija turi 1200
nariy.

PAVYZDYS:

StatistiSkai tik 4%
nemokamai besinau-
dojanéiy paslauga
vartotojy pereina j
~premium®.

Rinkodaros specialistai
teigé, kad 29-49 eurai
/ mén. yra jprasta skai-
tmeninés rinkodaros
jrankio kaina.

1,200 x 70% x 4% = 34 mokantys vartotojai

11,832 — 19,992 eurai/metus Lietuvos rinkoje

Toks rinkos dydis atrodo gana nuviliantis. Bet mes
taikome metoda ,i$ apacios j virSy“. Tai reiSkia, kad
turétume jvertinti rinkos dydj kitose Salyse ar net di-
desniuose regionuose. Pavyzdziui, internetinés rin-
kodaros asociacija turi daugiau kaip 1 000 000 nariy!
Galimybés atrodo visiSkai kitokios.
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Pasirinkite vieng ar tris se-
gmentus, kuriuos norite aptar-
nauti labiausiai

Jvertine kiekvieno tikslinio segmento dydj, turite
nuspresti, j kuriuos segmentus sutelkti démes;j. Be
tikslinio segmento dydZio, turétuméte jvertinti au-
gimo potencialg, pelningumg, savo konkurencinj
pranasumag ir rinkos prieinamuma.

Nesitikékite seékmés taikydamiesi j
mazg didelés rinkos dalj.

Tai yra viena i$ dazniausiai pasitaikanciy klaidy verti-
nant rinkos dydj. Pvz., galite teigti, kad pasieksite 1%
Kinijos rinkos parduodami savo produktg uz 1,99 JAV
doleriy. Jus manote, kad parduoti savo produktg tokia
kaina yra lengva, ir jus galite uzdirbti beveik 30 milijo-
ny doleriy pagal konservatyvig prognoze, kad uzimsite
Lk 1% rinkos dalj. Teigdami apie ,atsitiktinuma®, gali-
te pakenkti josy patikimumui. Toks mgstymas taip pat
rodo, kad nejvertinote fakto, jog per trumpg laikg turé-
tumeéte patekti j daugiau kaip milijardg asmeny visoje
Kinijoje.

Bukite tikslus apibrézdamas tikslinj
segmenta.

Paprastai startuoliai daugiausia démesio skiria pl