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Straipsnyje nagrinéjamos jmonés plétros stadijos, jvertinamos pagrindinés problemos, su kuriomis jmo-
nés susiduria augdamos (Sios problemos skirtingos plétros stadijomis labai skiriasi). Plétros problemy
analizé, atsizvelgiant j Vakary kompanijy patirtj, leidZia apzvelgtiir jvertinti pagrindinius jmonés plétrg

skatinancius veiksnius.

Straipsnio tikslas - jvertinti problemas ir pavojus, kylancius jmoniy plétros metu, jy kitima ir pasiGlyti
jmoniy plétros galimybiy kompleksinio jvertinimo bei plétros budy pasirinkimo metodika.

Imonés plétros procesa galima iSreiksti taip su-
formuluotais finansiniais tikslais - i§likti, plés-
tis ir suklestéti. Sie finansiniai tikslai glaudziai
siejasi su jmonés raidos stadijomis, kuriy kiek-
vienoje keiciasi jmones siekiai, organizaciné
struktiira, vadovavimo jmonei principai, jmo-
nés marketingo ir finansy politika.

18 uzsienio specialisty, savo darbuose nagri-
nejanciy jmoneés pletros problemas, reikety pa-
minéti T Copeland, T. Koller, J. Murrin, B. Rayn,
kuric sprendZia bendras jmonés augimo ir vertés
supratimo problemas bei analizuoja ekonomi-
nés jmoneés vertés kiirimo galimybes makroeko-
nominiu poZitiriu. Finansiniy maty, kuric gali
biiti naudojami jmonés augimui valdyti, analizés
klausimais rao A. Rappaport, G. B. Steward,
J. Stern, E. Makelainen, E Weissenricder, R. Ma-
yers. Vienintelis plaCiau Zinomas Lictuvos jmo-
niy augimo vertinimo tyrimas — 1999 mety vidu-
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ryje atliktas M. Starkevicittésir Dr. Steven R. Ta-
bor tyrimas ,,llgalaikis ekonominis augimas: sal-
tiniai ir perspektyvos®. Nepaisant uzsienio ir Lic-
tuvos autoriy atlikty tyrimy, §iuolaikiniy Vakany
ckonomisty (A. Gibb, K. Simmonds ir kt.) nuo-
mone, i$samios augimo teorijos kol kas pasauly-
je néra - tai nulemia straipsnyje tiiamos proble-
mos naujuma ir aktualuma.

Pagrindiniai straipsnio uzdaviniai:

1. Remiantis uzsienio autoriy sukurtais me-
todais, jvertinti augimo metu jmonéms dazniau-
siai kylancias problemas.

2. Apibendrinti jmoniy plétros stadijas, su-
sicjant jas su kiekvienai stadijai bidingomis ir
jmonéms pereinant i$ vienos plétros stadijos j
kita kylan¢iomis problemomis.

3. Remiantis uZsienio kompanijy plétros pa-
vyzdziais, pasitlyti Lietuvos jmonéms tinkan-
¢ius plétros jgyvendinimo bitdus.



Pagrindinis metodas, kuriuo vadovaujantis at-
likti tyrimai - sistemin¢ analize, apimanti tick
mokslin¢s literattiros analize, leidusia susipa-
zinti su skirtingomis verslo plétros jvertinimo
koncepcijomis, tiek atskiry jmoniy situacijos bei
perspektyvy numatymo metody analizg ir jver-
tinimg. I$skirtinis démesys buvo skiriamas jver-
tinti teoriniy koncepcijy praktinio taikymo ga-
limybes.

Pagrindinés problemos
jmonei augant

Jeivadovai planuoja greita jmonés augima, pro-
blemos ir nestabilumas praktiskai neisvengia-
mi. Visy pirma greitas augimas sukelia daug
veiklos organizavimo problemy. Viena i§ to-
kiy problemy, aiskiai pastebimy ir Lietuvos
jmoniy praktikoje, yra ta, kad, gaunant didelj
pelna, atsiranda jprotis netaupyti jvairiy finan-
siniy, materialiy ir kitokiy istekliy. Pritmant
valdymo sprendimus, j iStekliy naudojimo op-
timizavima nerelai kreipiama nepakankamai
démesio.

Kita ne maziau akivaizdi problema - susi-
formuoja iSkreiptas supratimas apie lyderiavi-
ma ir vadybos jgiidzius. Dél informacijos srauty
padidéjimo ir jos turinio i§siplétimo tampa vis
aktualesni komunikavimo sunkumai. Pradiniais
imonc¢s pletros ctapais lyderis ar lyderiy grupé
yra aiskds, visi informaciniai srautai cirkuliuo-
ja per juos, $i informacija daznai neformalizuo-
ta. Imonei pleciantis, tam, kad ji baty cfcktyvi,
reikia naujy mechanizmy, todél struktiiros for-
malizuojasi, atsiranda naujy jégos centry.

Be to, did¢ja liziniai ir dalykiniai atstumai
larp paskiry Zmoniy ir jy grupiy, tikslai darosi
vis labiau specializuoti, integruoti ir komplek-
siniai. Daznai formali komunikavimo sistema
nespcja formuotis kartu su augancios jmoncés po-

reikiais. Komunikavimo sunkumams nemaza
jtaka daro vidinés subkultiiros, kurios vicnas i§
svarbiy formavimo komponenty yra darbuoto-
ju atranka, pri€émimas, galiy ir skatinimo siste-
ma [1].

Greitai augancioje jmonéje kyla pavojus pra-
rasti savo misijos, veiklos orientacijos kryptj.
Kiekviena jmoné steigiama (ar bent jau turéty
biti steigiama), aiskiai jsivaizduojant, kieno ir
kokius vartojimo poreikius ji tenkins, i§ ko gaus
pajamuy. Stabilioje verslo aplinkoje ir veikloje
dominuoja racionalus mgstymas, o nestabilioje
- novatoriskumas.

Tipiska greitai auganciy jmoniy problema —
naujos situacijos nebeatitinka turimi valdymo
bei organizavimo jgiidziai ir stilius. Pleciantis
veiklos apim¢iai, daugéjant sprendZziamy pro-
blemy ir joms sudétingéjant, kyla biitinybe de-
centralizuoti sprendimy priémima ir deleguoti
igaliojimus priimtiemns sprendimams jgyvendin-
ti. Reikia veiksmingos veiklos rezultaty kontro-
lés ir vertinimo sistemos. Decentralizacija su-
kuria ,iScentrinés jegos efekta”, todél vadovai
gali prarasti bendra jmonés valdymo kontrolg.
Natiralu, kad daznai veikiama taip kaip suge-
bama, o kilus problemy, atsisakoma sudétinges-
niy veiksmy. Neretai jmonéje prasideda vidaus
,irintis“, menedzeriai ima konkuruoti tarpusa-
vyje, uzuot rungesi su iSoriniais konkurentais.
Padéciai vis labiau prastéjant, spar¢iai mazcja
valdymo veiksmingumas, jmon¢ nusloja gene-
ruoti isteklius.

Augdamos jmonés susiduria su krizémis, ku-
riy sukelia nauja jy kokybe¢ ir specifiniai valdy-
mo reikalavimai. Tokiomis situacijomis papras-
tai galimi trys variantai [2]:

1) jei imoné yra sckmingai pertvarkoma ir
i§sprendzia kilusig valdymo krizg, ji pereina |
nauja kokybinj raidos lygi, ir taip sukuria toles-
nio savo augimo priclaidas;



2) kitas variantas — problemy supaprastini-
mas, tai yra augimo politikos atsisakymas, sten-
giantis stabilizuoti jmong¢ ir atkurti ikikrizing
situactja;

3) trecias variantas (pesimistiSkiausias) —
problemy nepasiseka i$spresti, jos savaime ne-
iSnyksta ir krizé jmonéje giléja.

Imonés plétros stadijos

Bob De Wit ir Ron Meyer, vertindami jmonés
plétra, skiria penkias plétros stadijas [3], kiek-
vienai priskiria pagrindinius augimo stimulus,
kurie vienas kita pakeicia jmonei augant: kiiry-
bingumas, veiklos kryptingumas, delegavimo
sistema, skirtingos veiklos koordinavimas, pa-
daliniy bendradarbiavimo sistema.

1lenteléje pateiktas scheminis verslo plétros
stadijy apibuidinimas. Skirtingos jmonés nebiiti-
nai atitinka visus tam tikrame vertikaliame stul-
pelyje pateiktus poZymius, kadangi vienos verslo
funkcijos gali biiti iSvystytos geriau nei Kitos.

Kiekvieng jmong galima priskirti tam tikrai
augimo stadijai, nors daZnai jmonés vienu metu
turi keliy stadijy bruozy. Analizuojant jmonés
plétra, labai svarbus jmonés plétros Saltinis. PI¢t-
ra (arba augimas) Siame darbe siejama su jmo-
nés grynojo turto per tam tikrg laikg padidéji-
mu, taciau Sios plétros Saltinis gali biiti ir
iSorinis finansavimas.

Imonés kickvienoje plétros stadijoje susidu-
ria su skirtingomis valdymo problemomis.
Valdymo problemos skirtingomis verslo plet-
ros stadijomis apibendrintos 2 lentel¢je [3, pa-
tobulinta autoriaus).

Visy jmoniy pradzia - jy jkarimas. Pagrindi-
nés §io clapo (atitinka 1-2 augimo stadijas
1 lenteléje) charakteristikos:

* jmon¢s steigéjai daznai turi akivaizdZig ver-
slininkystés, kartais techning orientacija, ir
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nekreipia démesio j vadybinius veiklos as-
pektus. Visas jy démesys sukoncentruotas j
produkto kiirimg ir pardavima;

darbuotojy komunikavimo sistema, o daznai

ir su iSore yra neformali;

* intensyvus visy darbas, daznai trunkantis il-
giau, negu oficialiai nustatyta, tikintis basi-
mo didesnio atlyginimo ir s€kmes;

* visy veiksmy kontrolé, pasireiskianti kaip
reakcija j rinkos signalus, vartotojy porei-
kius.

Antram organizaciju plétros etapui budingas
centralizuotas valdymas, prioritetais laikant
funkcing ar linijing-funkcing valdymo ir orga-
nizacing struktiirg. Badingiausi §io etapo (34
stadija) bruozai Sie:

» didéjanti tam tikry veiklos sriciy specializa-

cija, gamybinés ir marketingo veikos atskyri-

mas, jdiegiant funkcinj strukttros formavi-
mo principa;

suformuojama griczta jvairiu veiklos aspek-

ty apskaitos ir kontrolés sistema;

jdiegiami vidiniai veiklos standartai, planai

ir biudzetai, komunikacija organizacijoje

tampa labiau formali, susiformuoja hierar-
chiniati lygiai;

* issiskiria Zmoniy grupés, priimancios skir-
tingo lygio sprendimus. Vadovas ir artimiau-
sia jo komanda sprendZia strateginius ir
taktinius jmonés klausimus, tuo tarpu Zcmes-
nio lygio vadovai ripinasi operatyviu prakti-
niu jy jgyvendinimu.

Trecio organizacijos plétros etapo (4 stadija)
pagrindiniai bruozai:

* gerokai daugiau savarankiskumo jgyja tam
tikry pelno centry, regiony vadovai:

* auksciausiojo lygio vadovai savo sprendimus

daZnai daro apibendrindami informacija,

gaunama i$ struktiiriniy vicnety;



Silpncja rysys su tarnautojais
ir klicntais

dalyvavimas valdant jmong

Stadijos Pradia (1) Islikimasy (2) Augimas (3) Plétimasis (4) Branda (5)

[monés Klicnty ir pinigy Pajamy didinimas Perspektyvos islaikymas Finansinis augimas [Slaidy kontrole
siekiai pritraukimas [3laidy bei kokybes (rcalybc prics cuforijy) Kontrol¢s, entuziazmo it {Produktyvumas

Produkcijos/ paslaugu jvertinimas ir valdymas Istckliy koordinavimas |isiparcigojimy laikymasis Rinkos nisy radi

Karimas Siandicnos ir rytdicnos [sisavinimas

orcikiy subalansavimas
Organizaciné |Ncformali Paprasta Centralizuota Dccentralizacija Dcceentralizuotla
struktira Issklaidyta atskaitomybe Funkcin¢ atskaitomybe Funkcin¢/produkcine
atskaitomybc

Vadovavimo |Vcershninkiskas Vcrslininkiskas Formalaus ir ncformalaus Vadovavimo delegavimas | Valdymo talenty atsisklcidimas
stilins/ .wvicno zmogaus grupc® | Valdymas | vaikstant vadovavimo stiliaus konfiktas [profcsionalams Valdymas vadovaujantis tikslais
principai aplink" Grupc vadovy Sumazcjes savininky

Produkcija ir
rinkos

Vienctiniai produktai
Riboti pardavimy kanalai
ir rinkos

Pastovesniy klienty
pritraukimas
Pardavimy kanaly plctimas

Gamybos apim¢iy did¢jimas,
produkeijos tobulinimas
Tarptautincs prckybos
patirtics pcrémimas

ISplesta geografinc veikimo
zona

Naujos produkcijos
gamybos linijos, rinkos ir
kanalai

Esamos rinkos padétics gynimas ir
islaikymas

Struktiiros atsinaujinimas ir
atgaivinimas Rinkos plctimas arba
rinkos nisy icskojimas

Pagrindinés
islaidos ir
linvesticijos

Produkto gamybos islaidy

Klicntu pritraukimas,

Masiny ir jrengimy jsigijimas

Visuotincs kokybcs vadybos

Iranga, skirta mazinti produkcijos

padcngimas Zmoginiai istckliai Trumpalaikio turto jdicgimas islaidas
(inansavimas Naujy rinky ir prckybos Konkurenciniy barjery kiirimas
Valdymo sistcmos tot bidy perémi




Studijos Pradzia (1) Islikimas (2) Augimas (3) Plétimasis (4) Brandu (5)
Grynyjy .. Valdymas su éckiu I5laidos virsija pajamas (Néra finansincs ir mokestincs  |Palukanos uZ paskolas virsija | UZsitgsiantys neigiamy
pinigy knygelc* Kreditoriy ncnoras pajamy stralcgijos paj pajamy periodai -
valdymas .Ncigiamas balan. skolinti ISpasti pajcgumai Nuostolingi pazadai Neéra formalios investicijy

Vélavimas mokéti Neigiamas cinamosios Klicntai rcikalauja isskirtiniy [stratcgijos
mokescius sgskaitos balansas salypy
Turto ,]ztlaus pirkimo Léta turto apyvarta Pcr smarkus vadovybes ir Veiksmu planas Ncjvertinti verslo segmentai
valdymas strategija“ Didinama pardavimo  [tarnautojy ctaty didinimas nckoordinuojamas pagal Kapitalo projcktai neskirti
Nesistengiama iSlaikyti ~ [apimtis, o nc pelnas Atsagy disbalansai finansincs aplinkybes verslui palaikyti
£rynuju pinigy Pirkimas, o nc lizingas [Trumpalaikio finansavimo N¢ra kapitalo investicijy Néra kapitalo biudzeto
Kapitalo trokumas problecmos rizikos ir investiciju analizcs
Sczoniniai svyravimai
Marketingo (Ncicskoma prasmingy, |Produkto ir paslaugy  |Néra rinkos griZztamojo ry$io Nesicjamos markcetingo Per didelés islaidos
strategija unikaliu produkty kokybés kritimas d¢l  [Daug produkty graZinama ar islaidos ir marketingo Nevertinamas kanalu
atributy savikainos mazinimo  [nuraSoma veiksmu rezultatai pelningumas
Potenciali skolintoju it [,,Plesris* konkurentai |Nevykdomi numatyti pardavi - o [Mazéja rinkos dalis Nevertinamas reklamos ir
klicnty praradimo Gamybos nesckmés planai Gamybos apimtics ir tiksly  |skatinimo clektyvumas
galimyb¢ Verslo pasyvumas Klicnty nusiskundimai itikimas
Nedidclis rinkos imlumas Ncra stratcginio vadybos plano  [Néra pagrindinés
iskaitomybés programos
Organizaciné [, Nauju karaliaus Ncra patarimy lics |Aklas paklusimas nurodymams |Pasitikcjimo stygius Sumazcjes
clgsena drabuziy“ sindromas Vidinio griztamojo (peter principle) .Naujujy verslininky vertybiy [bendradarbiavimas ir
rySio ncigimas Atsakomybes ir vaidmeny ir kultdros konfliktas funkciniy skyriu rysiai
priskyrimo problema Sulétcja sprendimy pricmimas | Nesveika konkurencija dél
Ncaiski atsakomyb¢ uz valdzios
kolcktyvinius veiksmus
Verslo Néra biudzeto Vcluoja duomenys Ncra opcratyviy ataskaity Neéra griztamojo rysio, Kontrolés sistemos
ataskaitos  [Visus duomenis apic Nctikéti rezultatai BiudZctas vykdomas aklai pagal |pclningumo anali tvarkomos be dokumenty
verslo padétj kontrolivoja [Néra griztamojo rySio  |plang dalyvavimo versle analizés [ Tyrimai nesicjami su sckmes
tik vadovas Triksta larpzinybinio  |Néra planavimo ,,O kas, jeigu?” [Néra pirkimy/pardavimy ir  |vciksniais
bendravimo Néra strateginio planavimo veiksmy plano Ataskaitos nesicjamos su
Paprastos ar pernelyg sudétingos vadybininky skatinimu
vidinés informacings sistcrnos
Informacinés |Pirkimas, didcsnj démesj [Tobul kai ncra  |Sist ncatitinka klicnty ir alckiami operatyviniai Néra verslo ir informacingés
ist skiriant techninci, 0 nc prancsimai api

programinci jrangai
Nenuoseklis méginimai
visky automatizuoti

butina, ncanalizuojant
alternatyvy ir
darbuotojy
pasircngimo

darbuotojy porceikiy
Néra sisteminio plano
Sprendimai neremiami

ic pardavimus,

atsargas, pi
Per didel¢ informaciniy
sistemy jtaka verslo

strategijai

sislemos integracijos sistemy
Nesugebama produktyviai
analizuoti paklausos,
ncoptimaliai naudojami
duomenys




« vadovai dazniausiai koncentruojasi j naujy
verslo vienety (VV) isigijima Salia jau esan-
¢iy kity, decentralizuotai valdomy VV;

¢ komunikacija tarp VV ir aukstesniy hierar-

chiniy lygiy yra nereguliari, formalizuota,

»sausa‘;

savarankisky VV vadovai daZnai pradeda

konkuruoti su kitais tos pacios organizacijos

VV.

Tipinis $io plétros etapo triikumas - kontro-

lés stoka. Savarankiski (autonomiski) VV linke

savo veikla plétoti nepakankamai savo veiksmus

derindami su kitais VV. Problemos sprendimui
tenka ieskoti kitokiy valdymo formy, kurios
leisty i§saugoti decentralizuotos organizacijos
pranasumus ir kartu padéty centralizuoti tas
veiklos sritis, kurios yra svarbios visai organiza-
cijai. Dazniausiai to pasickiama per veiklos ko-
ordinacija, kuri kristalizuojasi kitu jmones au-
gimo etapu. Budingiausi Sio plétros etapo (5 sta-
dija) bruozai yra Sie:

¢ decentralizuoti VV sujungiami | grupes —
strateginius verslo vienetus (SVV), dazniau-
siai formuojamus produkty grupiy principu;
sukuriama grieztesné formalaus planavimo

sistema;

centrinéje organizacijos biistinéje padaugéja

darbuotojy; jic vykdo programas, biitinas vi-

sai organizacijai;

* autonomiskuose VV sugrieztéja Kapitalo ir
kity istekliy naudojimas;

* kickvienas SVV vertinamas kaip investicijy
centras, kurio vienas i§ svarbiausiy kriterijy
yra $iy investicijy atsipcrkamumas;

* vykdomos jvairios programos, kurios kaip

bendra visumg formuoja organizacijos dar-

buotojy ir aplinkos jsplidj apic organizacija.

Vicnas i§ budy tokiam jvaizdziui sudaryti yra

bendros akcijos bei pelno akumuliavimas ir

skirstymas visos jmonés mastu.

Toks valdymo organizavimas leidzia derinti
centralizacijos ir decentralizacijos pranaSumus,
investuoti organizacijos kapitala j pelningiau-
sias ir patraukliausias sritis. Taciau ir ¢ia kyla
dideliy sunkumy, veré¢ianciy ieskoti valdymo to-
bulinimo bidy. Kebliausia yra linijiniy struk-
tiiry ir centrinés bastinés rysiy valdymo proble-
ma. Organizacija tampa per didel¢, kad galéty
bati veiksmingai valdoma administravimo bi-
du, per formalias struktiras.

Pagrindiné valdymo organizavimo tokiose
jmonése id¢ja yra kooperacija ir bendradarbiavi-
mas, komandinis, grupinis darbas. Galima iSskirti
tokius naujos organizacijos elgsenos bruozus:

* pabréziamas konkreciy problemy sprendi-
mas, tam tikslui formuojant misrias grupes;

 formuojant grupes, prioritctiskai laikomasi
tarpfunkcinio principo, integruojant jvairiy
grupiy ir struktdry tikslus;

centrinés bistinés specialistai j tokias grupes
itraukiami kaip paprasti nariai; svarbiausia
ju uzduotis — biiti tarpfunkciniy problemy
ckspertais;
* placiai pasitelkiamas programinis tikslinis
valdymas ir matricinés valdymo struktiros;
« daznai organizuojamos jvairaus lygio vado-
vy ir specialisty konferencijos, siekiant iSrys-
kinti galimas problemas ir geriau suprasti or-
ganizacijos veiklos visuma;

jvairaus lygio vadovai ir vadybininkai moko-
mi spresti komunikavimo kultiiros ir elgse-
nos kon{liktus;

skatinimo sistema labiau orientuota j grupiy
darbo rezultatus nei j individualius laim¢jimus.

Augimo galimybiy
ieSkojimo biudai

Kickvienoje plétros stadijoje jmoniy vadovai di-
delj démesj turi skirti augimo galimybems jver-
tinti ir tik tada pasirinkti optimaly plétros bi-
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da. Vadovai ncretai apic kompanijos plétrg gal-
voja ribotai, nepastebédami naujai atsirandan-
¢iy galimybiy. Konsultacinés firmos McKin-
sey&Co specialistai suktiré ir praktiskai pritai-
ke priemoniy sistema, vadinama ,,septyni lais-
ves laipsnial® (seven degrees of freedom - angl.),
padedancia vadovams iSplésti akiratj ir pasirink-
ti jmonés ateities kiirimo biida.

Kodé¢l atsirado tokios sistemos poreikis?

Daznai nct ir pa¢ioms geriausiu jmoniuy, i$-
plctojusiy nepriekaistingq pagrindinj versla, igy-
vendinanciy grieztas islaidy mazinimo ir veiks-
mingumo didinimo programas, verslo valdymo
pastangos gali ir neatitikti tiketiny rezultaty.
Trumpai tariant, jmonés gali iSsisemti, t. y. pra-
rasti aiskia vizija, kas ateityje bus jy augimo va-
riklis.

Wells Fargo pavyzdys. JAV banko Wells Far-
go pavyzdys rodo, kad didelé ir sekmingai dir-
banti kompanija taip pat gali atsidurti pavojuje,
jeigu laiku nejvertina verslo plétros problemy.
Wells Fargo verslas duodavo didziulj pelng -
apie desimt mety (iki 1994 m.) per metus paja-
mos padidédavo iki 19 proc., o tai 20 proc. per
metus padidindavo rinkos kapitalizacijq ir ak-
cininky nauda. Pelningas augimas rémeési ne-
gailestingu iSlaidy mazinimu, grieZtu planavi-
mu ir stipria veiklos etika.

Paradoksalu, bet Sie stiprumai slopino naujy
versly kiirimasi.

Grieztas biudZetas ir planavimas, trumpa-
laikio pclno sickis neigiamai veike naujy idéjy
plétojimg. To nebuvo jauciama iki 1995 m. vi-
durio, kai pajamos ir turtas sumazéjo 2 proc.
Wells Fargo iSlaidy mazinimas akivaizdziai
¢m¢ neduoti naudos. Nors bankas savo pagrin-
ding veikly plélojo neprickaistingai, jam pri-
truko naujy (atsarginiy) verslo sriciy, leidzian-
¢iy naudotis naujausiomis galimybcmis, o tai
biitina, sickiant kurti naujus stabilaus pajamy
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did¢jimo centrus. Trumpai tariant, kompanija
iSsis¢mé.

Laimei, dazniausiai tokios kompanijos turi
tam tikry pranasumuy. Jy solidi pozicija rinkoje,
geras veiklos modelis leidZia parduoti nepalan-
kius verslus, o (ai savo ruoztu net Kriziniais lai-
kotarpiais i§saugoti investuotojy pasitikéjima.
Sis pavyzdys rodo, kad stabili veikla ne visada
leidzia nuolalos iSsaugoti lyderio pozicija. Nors
jmonéms sunku aiskiai numatyti, kas ateityje
skatins augima, taciau butina nuolat ieskoti nau-
ju verslo plétros galimybiy.

Néra geresnio laiko jmonés plétros sprendi-
mams kaip verslo klestéjimo metas. Net tuomet,
kai tai nelengva uzduotis. [moneé turi laiku pa-
keisti jprasta elgsena, kultiira, sutelkti jégas nau-
jiems vidiniams pokyciams.

Sprendimas pléstis daznai iSprovokuoja va-
dovybés pasipriesinima. Tokiais atvejais kolek-
tyvinio sprendimo paskata biina net lyderiy pa-
keitimas arba bent grasinimas juos pakeisti. Kai
kuriy jimoniy, pavyzdziui, Emerson Electric Co.,
vadovybé pati paskatino keitimus.

Emerson Electric kompanijos pavyzdys. Prak-
tiskai kiekvienoje jmonéje priémus sprendima
pléstis reikia dideliy kolektyvinés kulttiros kaitos
pastangy. Minéta kompanija, esanti Sankt Luise,
Mistirio valstijoje, sékmingai veikia jau beveik ke-
turis desimtmecius. Dél sugebéjimo didinti atly-
ginimus net per ekonominius nuosmukius Enier-
son pripaZinta viena i$ geriausiy veikianciy cikli-
niy (cyklical - angl.) kompaniju. Kompanijos stra-
tegija buvo: dirbti maziausiomis islaidomis, i$-
skirtinj démesj skirti kokybei gerinti.

1992 m. pabaigoje kompanijos prezidentas ir
vykdantysis direktorius buvo jtikinti, kad paja-
mos ir akcijy verteés kilimas sulétés, jei plétrai
bus skiriama ncpakankamai démesio. Progno-
z¢s parode, kad ateityje gamybos ir pardavimy
pranasumas negeneruos pakankamo pelno au-



gimo akcininkams, ekonominés jmonés vertes
augimas suletés. Todél jmonés vadovybé nu-
sprendé suaktyvinti plétra, koncentruojantis ties
trimis dalykais — vadovybés palaikymo uztikri-
nimu, plétros galimybiy ir tiksly apibrézimu bei
plétros vertinimo sistemos suktrimu ir organi-
zaciniy barjery panaikinimu.

Vadovybés palaikymas. Sutelkti vadovaujan-
¢ig komanda néra lengva. Biitina, kad kiekvie-
nas vadovas suprasty plétros esme ir jai pritarty.
Daugelyje kompanijy apsisprendimas, debatai
ir personalo mokymas trunka nuo 6 mén. iki
dveju mety. Gali prireikti ir personalo pakeiti-
my. Emerson Electric kompanijai dideliy pasi-
keitimy neprireiké.

Kartelés iskélimas. Sprendimas pléstis pa-
prastai iSreiSkiamas naujy uvzduociy suformavi-
mu - daznai tos uzduotys atrodo didesnés, nei
galima jvykdyti. Tokios pabréZtinés viltys yra
lyg $iikis sutelkti pastangas. Kompanijos vado-
vybé kiekvienam verslo vienetui pasiiilé dvejopas
plétros galimybes: ,,palaikyti ir iSsaugoti lyde-
riavima“ pleciant pagrindinj versla ir ,,pakeisti
Zaidima* grindZiant pamata naujiems verslams
ir panaudojant ateities galimybes. Tuo pat metu
tam tikri skyriai ir kompanijos vadovai rengé
strateginius VV kooperavimosi planus.

Organizaciniy klitciy jveikimas. Daugelj
kompanijy nuo plétros sulaiko nematomos klid-
tys. Pavyzdziui, vadovy jsitikinimas, kad jie turi
iSvengti iSankstiniy klaidy. Kita kliatis gali bati
skatinimo sisterna, kai skatinimas susicjamas su
biudzetu, o ne su pasickty patobulinimy reiks-
mingumu. Plétros programos jgyvendinimas pa-
deda tokias kliatis panaikinti. Zmoginiy istek-
liy politikos pakeitimai yra esminiai — Emer-
son Electric kompanijojc plétra, kaip pagrindi-
n¢ mato pricmon¢, buvo pritaikyta daugiau kaip
pusei metiniy premijy. Kompanija pakeit¢ jdar-
binimo praktiky ir pasisamd¢ patyrusius mar-

ketingo specialistus i$ kity kompanijy — Proc-
ter&Gamble, Jonson&Jonson ir Black&Dec-
ker. Mazinant darbo pareigybes, neuZtikrinan-
Cias realiy plétros salygy, 1997 m. skyriams bu-
vo leista finansuoti daugiau kaip 2000 naujy dar-
bo viety, susijusiy su plétra. PabréZiant plétros
Azijos ir Ramiojo vandenyno regione svarba jam
vadovauti paskirtas viceprezidentas.

Nors Emerson Electric dar tik pereinamajame
laikotarpyje, pirmieji rezultatai teikia drasos. Me-
tinés pajamos 1994-1998 m. padidéjo iki
12 proc., o tai yra tris kartus daugiau nei pries tai
buvusiy penkeriy mety vidurkis. Ir kas labai svar-
bu, pelno augimo tempai neatsilieka.

McKinsey&Co septyniy laisves laipsniy sis-
tema [4] leidzia atskleisti pagrindines jmonés
plétros galimybes, planuoti strateginius veiks-
mus. {monés plétros biidy randama, atsakant §
septynis klausimus, leidZian¢ius galimybes jver-
tinti sistemiSkai ir visapusiskai:

1. Kaip padidinti pardavima esamiems var-
totojams nepleciant gaminamy produkty spek-
tro? Tai galéty biiti naujos marketingo formos
(pvz., tiesioginio marketingo programos) ar par-
davimo sistemos.

2. Kaip isplésti versla parduodant esamus
produktus naujiems vartotojams? Rinkos seg-
menty poreikiy analize ir j¢jimo j Siuos segmen-
tus planai.

3. Kaip galima pléstis gausinant produkty ir
paslaugy spektra? Tam naudinga jvertinti jmo-
nés gamybines technologines galimybes bei al-
ternatyviy produkty rinkos situacijg.

4. Kaip plésti pardavimus ir gerinti pardavi-
mo ir paslaugy pirk¢jams teikimo sistema? Tai
labai svarbus konkurencinis to patics rinkos seg-
mento aspektas.

5. Kaip ir kur galima i$plcsti rinky geogralis-
kai? Tai vienas sunkiausiy, laciau veiksmingiau-
siy pletros biidy.



6. Kiek galima pléstis, keiciant Sakos, kurio-
je dirbama, strukttirg? Tai jgyvendinama jmo-
néms susijungiant, vienoms jmonéms jsigyjant
kitas, buriantis j aljansus. Pavyzdziui, Airijos sta-
tybos kompanija CRH 1986-1996 mctais s¢k-
mingai plésdama savo versla jsigijo apie 150 jvai-
raus dydzio kompaniju visame pasaulyje.

7. Kokiy galimybiy yra uz sakos, kurioje dir-
bama, riby? Tai vienas i§ labiausiai reformato-
risky raidos buduy.

Isvados

1. Imoné, kuri nesiplecia, néra gyvybinga. Ta-
ciau plétros metu atsirandantiems pavojams ir
problemoms reikia naujy sugeb¢jimy, didesnio
vadovy profesionalumo, aikiy permainy jmo-
néje valdymo schemy. Straipsnyje aptarty plét-
ros metu kylanéiy pavojy ir problemy, imonéms
pereinant i§ vienos plétros stadijos j kita (apibii-
dintos 2 lenteléje), identifikavimas laiku ir ais-
kiy iy problemy sprendimo schemy sukiirimas
leidzia jmonems jveikti plétros ,slenkscius” be
didesniy veiklos sutrikimy.
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STAGES AND WAYS OF COMPANY’S GROWTH

Summary

There are analysis of company’s growth stages and
cvaluation of main problems, companics face growing
up (those problems differ in different stages) in this
article.

Not growing company can not be of great vitality.
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2. Kaip ir Emerson kompanija, daugelis jmo-
niy turirealy, nors ir slapta plétros potenciala.
Imonés raidai biitina ja, kaip sistema, apriipinti
reikalingais plétrai iStekliais, o tai garantuoja
naujy plétros ,varikliy“ atsiradima ir darba tuo
atveju, kai esami pradeda veikti su pertrikiais.
Vadovai, siekiantys aprilpinti pletros procesa
naujomis idéjomis, naudodami septyniy laisves
laipsniy metoda, gali geriau suprasti ir iSnaudo-
ti tas verslo pletros galimybes, kurios Kitais at-
vejais gali likti nepastebétos. Pasitelkdamos §j,
leidzianty iSplésti akiratj ir atsakyti j klausima,
kokios yra jmongs verslo galimybes metoda imo-
nés gali iSplésti galimybes ir sukurti pagrindg
plétrai ateityje.

3. Néra standartiniy jmoniy plétros proble-
my sprendimo schemy - kiekviena jmone, atsi-
Zvelgdama j savo iSskirting ir tik jai biidinga pa-
détj, turi susikurti specifing kovos su plétros pro-
blemomis programa. Tik unikaliy jmonés rai-
dos biidy nustatymas ir aikus plétros proceso
valdymas leidZia jmonéms pasiekti uzsibrezty
tiksly.

4. Anandan R., Baghai M., Coley S., White D. Sc-
ven Paths to Growth // Management Review, Novem-
ber 1999, p. 39-45.
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is needed to encourage the growth of the compiny.
That is onc of the biggest problems in Lithuanian
companics so far.

Analysis of company's growth. referring on practice
of foreign companies. let us review and cevaluate the
main ways which stimulate growth of the company.



To sustain growth, thc company must have a con-
tinucs flow of initiatives. That is the main idca of the
articlc. Assurance of supply of system by nccessary
growth resources can ensure realisation of new growth
opportunitics. There is a suggestion to usc the method
of ,,scven degreces of freedom*, created by consulting
company McKinscy&Co, for the managers sccking to

Iteikta 2000 m. sausio mén.

usc new opportunitics and fresh options for growth
pursuancc. This method allow to uncover opportuni-
tics that might othcrwisc remain hidden.

The aim of the articlc is to cvaluate the problems
and dangers that might appcar whilc company’s gro-
wing, to analysc changcs and solutions of the problems
and present possibilitics of avoiding of thesce threats.



