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ǰVADAS 

 

MokymȎ programa parengta pagal projektŃ ĂKURK: kurianti, unikali, rȊpestinga kartañ Nr. 

09.3.1-ESFA-K-731-01-0039, finansuojamŃ Europos socialinio fondo lǟġomis. 

Viena iġ projekto veiklȎ ï mokymȎ modulio "Verslumo laboratorija: nuo idǟjos iki verslo" 

parengimas.  

MokymȎ tikslas ï ugdyti jaunuoliȎ verslumŃ, formuojant praktinio verslumo kompetencijas ir 

ǱgȊdģius, plǟtojant jaunimo galimybes realizuoti save, atrandant prasmingos ir naudingos veiklos, 

Ǳsitvirtinant darbo rinkoje, Ǳgyjant gyvenimiġkos naudingos patirties. Dalyviai Ǳvertins asmeninǱ 

pasirengimŃ, atsakomybň ir motyvacijŃ prieġ imantis verslo; generuos verslo idǟjas, susipaģins su 

pagrindiniais smulkaus verslo pradģios sǟkmǟs faktoriais. Dalyviai Ǳvertins potencialiȎ pirkǟjȎ 

rinkŃ, poreikius, pardavimȎ dydģiȎ prognozň, rinkodaros veiksmus. Mokymo dalyviai gaus 

praktinius Ǳrankius, padǟsianļius sudaryti verslo planŃ, atlikti finansinius skaiļiavimus ir rizikos 

vertinimŃ bei Ǳgyvendinti verslo idǟjŃ. 
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MokymȎ programa 

 

1 diena 

8:15 ï 10:15 ǰvadas. Verslo idǟjos 

10:15 ï 10:30 kavos/arbatos pertraukǟlǟ 

10:30 ï 12:30 IdǟjȎ generavimo metodai 

12:30 ï 13:00 pietȎ pertrauka 

13:00 ï 15:00 KȊrybiniȎ metodȎ taikymas 

15:00 ï 15:15 kavos/arbatos pertraukǟlǟ 

15:15 ï 17:15 Verslo organizavimas 

 

2 diena 

8:15 ï 10:15 Elektroninis verslas 

10:15 ï 10:30 kavos/arbatos pertraukǟlǟ 

10:30 ï 12:30 Rinkodaros samprata, funkcijos ir aplinka 

12:30 ï 13:00 pietȎ pertrauka 

13:00 ï 15:00 Rinkodaros principai verslui 

15:00 ï 15:15 kavos/arbatos pertraukǟlǟ 

15:15 ï 17:15 Rinkodaros planas 

 

3 diena 

8:15 ï 10:15 Verslo finansavimo ġaltiniai 

10:15 ï 10:30 kavos/arbatos pertraukǟlǟ 

10:30 ï 12:30 FinansȎ planavimas 

12:30 ï 13:00 pietȎ pertrauka 

13:00 ï 15:00 Verslo modeliai 

15:00 ï 15:15 kavos/arbatos pertraukǟlǟ 

15:15 ï 17:15 Verslo planas 
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1. VERSLO IDǞJȍ GENERAVIMAS  

1.1. Gera idǟja ï verslininkystǟs proceso pradģia 

Verslo idǟja yra bet kokio verslo pradģiȎ pradģia. Neturint konkreļios idǟjos verslininkystǟs 

proceso pradģia yra praktiġkai neǱmanoma. Bet kuris veikiantis verslininkas savo veikloje negali 

iġvengti verslo idǟjȎ paieġkos, kaupimo, Ǳvertinimo, palyginimo ir atrinkimo veiksmȎ. Verslas 

susidaro iġ vertǟs sukȊrimo ir vertǟs pardavimo. Daugelis verslininkȎ visȎ pirma mǟgina pastebǟti 

problemas, o jas suradň ieġko sprendimo. 

Verslo idǟja ï tai verslininko sŃmonǟje bei veiksmuose pasireiġkianti idǟja, paremta inovacija 

ar jos elementu. 

Neturint konkreļios idǟjos verslininkystǟs proceso pradģia yra praktiġkai neǱmanoma. Bet kuris 

veikiantis verslininkas savo veikloje negali iġvengti verslo idǟjȎ paieġkos, kaupimo, Ǳvertinimo, 

palyginimo ir atrinkimo veiksmȎ. 

Problemos sprendimas ir yra verslo idǟja: 

Klausimas: kaip sugalvoti ar surasti verslo idǟjŃ. 

Atsakymas: suraskite problemŃ ir sugalvokite, kaip jŃ iġsprňsti. 

Labai svarbu suvokti tai, kad verslo idǟja yra paļios vertǟs kȊrimas. Vertǟs sinonimas yra 

nauda, o vertǟs antonimas yra problema, todǟl viena iġ svarbiausiȎ kompetencijȎ yra problemȎ 

konvertavimas Ǳ galimybes. Svarbu suvokti, kad kiekviena problema yra galimybǟ. Ģodis Ăkrizǟñ, 

uģraġytas kinȎ raġmenimis, susideda iġ dviejȎ komponentȎ: vienas jȎ reiġkia pavojȎ, o kitas ï progŃ, 

galimybň. Problema ir yra galimybǟ, todǟl reikia ieġkoti problemȎ ir konvertuoti jas Ǳ galimybes. 

 

1.1 pav. Ģodis Ăkrizǟñ, uģraġytas kinȎ raġmenimis 

 

Tik viena iġ 3000 idǟjȎ pasiekia tikslŃ, t. y. ne tik atsiperka Ǳ jos realizavimŃ investuotos lǟġos, 

bet ir garantuojamas didelis bei spartus augimas. Norint, kad verslo idǟja, produktas ar paslauga 

turǟtȎ komercinň vertň, ji turi sprňsti problemŃ geriau, pigiau ar greiļiau, negu ġiuo metu esami 

produktai ar paslaugos, o naujojo produkto savybǟs turi bȊti iġ esmǟs geresnǟs. 

Pagrindinis rinkos dǟsnis yra pasiȊlos ir paklausos pusiausvyra, todǟl verslo idǟja gali atsirasti 

iġ nepilnai patenkinto klientȎ poreikio arba iġ pasiȊlos, kai turite kaģko per daug: laiko, pinigȎ, 

kompetencijos, priemoniȎ, ģiniȎ, energijos. Gera verslo idǟja gali ġauti Ǳ galvŃ bet kur ir bet kada. 

Teigiama, kad 90 % ieġkomȎ sprendimȎ jau yra vienur ar kitur atrasti ir Ǳgyvendinti. Iġradǟjas 
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Thomas Edisonas yra pasakňs, kad geriausias naujȎ idǟjȎ ieġkojimo bȊdas ï tarpininkauti jau 

egzistuojanļioms. 

Pavyzdģiai: 

1. Dauguma vartotojȎ piktinasi tuo faktu, kad labai daģnai produktai, kuriuos jie nusiperka, 

bȊna ties galiojimo laiko pabaigos riba. Startklaido universiteto (Didģioji Britanija) specialistai 

beveik pagamino naujŃ pakavimo medģiagŃ, kuri keiļia savo spalvŃ ir taip praneġa, kad maistas 

greitai suges ir Ǳspǟja, kad tokio maisto nereikia pirkti arba reikia kuo greiļiau suvartoti, jei jis guli 

ġaldytuve. 

2. Lietingam rudens sezonui galima pristatyti itin aktualiŃ idǟjŃ verslui ï prekybŃ akǱ 

traukianļiais iġskirtiniais skǟļiais, kurie keiļia savo spalvŃ nuo lietaus laġȎ. Lietuvoje daģniausiai 

matyti juodos arba vienspalvǟs apsaugos priemonǟs nuo lietaus. Tokie skǟļiai bȊtȎ ne tik praktiġkas 

bei ypaļ madingas rudens akcentas, bet ir geros nuotaikos garantas. 

ĂIdǟjos pȊva. Nenaudojamos jos sugenda.ñ (John C. Maxwell). Todǟl sugalvojus gerŃ  idǟjŃ 

reikia jos nepaleisti, vystyti ir Ǳgyvendinti. 

1.1.1. Kaip surasti problemŃ ir j Ń paversti verslo idǟja? 

Versle svarbu galvoti apie klientŃ, nes tai yra raktas Ǳ sǟkmň. BȊtina suprasti apie kliento 

poreikius, norus, stebǟti ir suprasti jo elgesǱ rinkoje. Verta stebǟti aplinkŃ, pastebǟti, klausytis ir 

iġgirsti, kokiȎ rȊpesļiȎ ir problemȎ ģmonǟs turi. Nustaļius problemas, reikia rinkti ģinias, kaip tas 

problemas iġsprňsti. Todǟl verslo idǟjos pagrindas ï mokǟjimas aptikti aktualiŃ problemŃ ir rasti jos 

sprendimŃ, t. y. atsakyti sau Ǳ klausimŃ: kokiŃ galima kurti vertň. 

Jau veikiantis verslas taip pat sprendģia kokiŃ nors svarbiŃ problemŃ. Pvz., sporto klubas ï 

ģmonǟs nori gerai jaustis, graģiai atrodyti. Didģioji jȎ dalis galǟtȎ sportuoti namuose, taļiau daģnai 

tam pritrȊksta valios, taip pat ne visi gali nusipirkti reikiamos Ǳrangos. Sporto klubai sprendģia 

valios problemŃ (nenorima prarasti sumokǟtȎ pinigȎ), be to, pigiau yra nusipirkti klubo 

abonementŃ, nei visŃ reikiamŃ ǱrangŃ. Be to, daģnai skundģiamasi dǟl priaugto svorio, blogos 

savijautos ir pan. Sporto klubai iġsprendģia didelň ģmoniȎ problemȎ dalǱ. 

Daģnai sunku suprasti, ko bȊtent ģmonǟs nori. ĢiȊrint Ǳ situacijŃ per problemos prizmň, 

lengviau suprasti, ko ģmonǟs nori ir kaip iġsprňsti jȎ problemŃ su konkreļia idǟja. 

Pasidomǟjus, kaip veikia ģmogaus smegenys, suģinosime, kad kiekviena baimǟ yra kilusi iġ 

noro. Pavyzdģiui, baimǟ prarasti pinigus kilusi iġ noro turǟti pinigȎ, baimǟ nuvilti tǟvus ï iġ noro 

nudģiuginti tǟvus, baimǟ neiġlaikyti egzaminȎ ï iġ noro gerai iġlaikyti egzaminus. Uģ kiekvienos 

problemos slypi norai. Jeigu ģmonǟs nepatenkinti stovǟdami eilǟse, galima pasiȊlyti apsipirkti 

internetu. Problemos konvertavimas Ǳ galimybň ï mokǟjimas suprasti, kokio noro dǟka gimǟ ġi 

problema. Tokiu bȊdu galima aptikti daug ģmoniȎ norȎ ir poreikiȎ. 

Idǟjos gimsta visur, todǟl verta visas idǟjas, aptiktas problemas, Ǳģvalgas ir mintis nuolatos 

uģraġinǟti bei turǟti idǟjȎ saugyklŃ. Mokslininkai teigia, kad kai mes uģraġome mintǱ, vyksta tam 

tikri procesai, atlaisvinantys vietŃ naujoms idǟjoms. Kai idǟja uģfiksuota, nǟra reikalo apie jŃ 

nuolatos galvoti, o tada ateina dar viena mintis ar idǟja. Puikus posakis: net pati aġtriausia atmintis 

yra bukesnǟ uģ patǱ bukiausiŃ pieġtukŃ. Pasiģymǟti kilusias mintis galima elementarioje uģraġȎ 

knygutǟje, mobiliojo ryġio telefone, planġetǟje ar tiesiog paprastuose lapeliuose. 
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Vienas iġ kȊrybiġkumo ugdymo pratimȎ: Ăkiek bȊdȎ panaudoti kastuvŃ?ñ. Taip pat laisvas 

raġymas (ang. freewriting). Reikia duoti laiko limitŃ, nedaryti jokiȎ pauziȎ ir tada atrinkti idǟjas. 

Vaizduotň lavinti gali padǟti mǟginimas iġġifruoti uģraġus svetima kalba (pvz., gali bȊti ir 

hieroglifai). Taip kils ǱvairiȎ asociacijȎ stengiantis iġġifruoti tai, kas matoma ir taip gali kilti ne 

viena nauja ir Ǳdomi idǟja. Uģduotis lavins gebǟjimus aptikti potencialias idǟjas: pagalvok, kokias 

problemas sprendģia ģinomi verslininkai ir jȎ verslo idǟjos? 

Daģnai kvailos idǟjos yra geros idǟjos. Tai, kas yra kvaila kartais dar vadinama nenormaliu, o 

viskas, kas yra kitaip nei normalu, yra vadinama kvaila, keista ir pan. Todǟl daģnai visos naujos 

idǟjos yra laikomos kvailomis. Jeigu atsiranda jausmas, kad idǟja yra kvaila, tai gali bȊti ģenklas, 

kad kaip tik jŃ verta apmŃstyti. Ne visos kvailos idǟjos yra vertos dǟmesio, taļiau tarp vadinamȎ 

ñkvailȎò idǟjȎ, vertȎ idǟjȎ yra ģymiai daugiau nei atrodo. 

Nei vienam verslininkui nepavyko iġ karto sugalvoti tokios idǟjos, kuri buvo bȊtent ta, kuriŃ 

Ǳgyvendino. Todǟl idǟjȎ generavimo ir paieġkos tikslas yra surinkti bent 10-20 idǟjȎ, o geriau bȊtȎ 

surinkti daug daugiau idǟjȎ. 

Ieġkant verslo idǟjos, svarbu ne tik suvokti, kokia problema sprendģiama ir ar ji kuria vertň, bet 

ir atsiģvelgti Ǳ kitŃ labai svarbȎ kriterijȎ ï uģ kokios problemos sprendimŃ ģmonǟs yra linkň mokǟti 

pinigus. Labai svarbu, kad ģmonǟs bȊtȎ linkň mokǟti uģ problemos sprendimŃ ir kuriamŃ vertň. 

Pirmiausia verta pasiģvalgyti, ar rinkoje yra bent vienas konkurentas, kuris jau sprendģia aptiktŃ 

problemŃ? Gal tai kitoks tos paļios problemos sprendimo bȊdas, taļiau rinkoje turi bȊti bent vienas 

konkurentas, kuriam uģ jȊsȎ pasirinktos problemos sprendimŃ moka pinigus. Prieġingu atveju gali 

bȊti, kad dar nǟra rinkos ir poreikio ġiai problemai sprňsti. GalbȊt ir yra Ǳmanoma sukurti naujŃ 

poreikǱ ar naujŃ rinkŃ, taļiau tai gali bȊti labai brangu ir sudǟtinga. 

Daģniausiai manoma, kad sprendimas turi bȊti kuo pigesnis, bet nebȊtinai. Jeigu sprendimas 

yra brangesnis, tai turi bȊti kuriama didesnǟ nauda, didesnǟ pridǟtinǟ vertǟ. 

Jeigu paslauga ģmonǟms bus pigesnǟ, tai privalome ģinoti atsakymŃ Ǳ klausimŃ ï kodǟl ji 

pigesnǟ? KŃ ġiuo atveju tokio turime, kad galime pasiȊlyti maģesnň kainŃ. Pavyzdģiui, TELE2 

pigesnes telekomunikacijȎ paslaugas galǟjo pasiȊlyti dǟl vienos prieģasties ï jȎ organizaciniai 

kaġtai maģesni. Jie neperka naujausiȎ technologijȎ, o diegia jas tik tada, kai jos atpinga. Verslas, 

kuris siȊlo maģesnň kainŃ, turi konkurencinǱ pranaġumŃ ï jis surado bȊdŃ, kaip pigiau sukurti 

panaġiŃ vertň. Tiesa, yra ir kitas modelis: sprňsti problemŃ pigiau savo pelno sŃskaita, taļiau 

galiausiai prieinama iki bankroto, nes tokiu atveju niekada nebus uģtektinai pigiau. 

Ģmonǟs nori pigiau Ǳsigyti gerus daiktus ir geras paslaugas, taļiau nenori pigiȎ prekiȎ ir pigiȎ 

paslaugȎ. Jie linkň mokǟti daug uģ tai, kŃ vertina ir kas jiems svarbu. Svarbu tik aptikti tai, kas 

ģmonǟms svarbu ir uģ kŃ jie linkň mokǟti. Visa tai padeda suprasti, ar idǟja tinka rinkai, ar ji 

reikalinga ģmonǟms, ar rinka jŃ priims, ar ģmonǟs mokǟs uģ tai pinigus. 

1.1.2. Kaip rasti sau tinkanļiŃ idǟjŃ? 

Norint atsirinkti tinkamŃ sau idǟjŃ, svarbu suprasti motyvacijŃ verslui kurti, nes bȊtent 

motyvacijoje slypi atsakymas Ǳ ġǱ klausimŃ. 

VerslŃ sukȊrusiems ģmonǟms patinka tai, kŃ jie daro. Kai pradeda pasakoti apie verslŃ, jie yra 

kupini energijos, gali valandȎ valandas daryti tai, kŃ daro. Vieniems patinka bendrauti su 

ģmonǟmis, kitiems ï organizuoti, tretiems ï kurti, dar kaģkam patinka sprňsti problemas ir t.t. 
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Dalis ģmoniȎ daro, nes taip reikia, o dalis ģmoniȎ ï todǟl, kad nori. Pirmuoju atveju ģmonǟs 

daro dǟl bȊtinybǟs, o ne dǟl galimybǟs. Tai poģiȊris, kuris turi didelň ǱtakŃ. 

Pavyzdģiui, atsikǟlimas ryte ï vaikystǟje kǟlǟmǟs eiti Ǳ mokyklŃ, nes norǟjome, ar todǟl, kad 

reikǟjo? Didģioji dalis vienareikġmiai atsako, kad dǟl to, jog reikia. O kaip KalǟdȎ rytas? Didģioji 

dalis atsako ï dǟl to, kad nori. Kuriais atvejais turime daugiau energijos? Daryti iġ bȊtinybǟs yra 

sunku, trȊksta energijos ir motyvacijos (nes reikia). O kai pradedame daryti, nes norime ir darome 

tai, kas mums patinka, energijos turime ģymiai daugiau. 

Verslas reikalauja labai daug energijos ir darbo, todǟl didģioji dalis verslininkȎ, kuriems 

pavyksta Ǳgyvendinti verslo idǟjas, pasirenka tokias, kuriȎ pats Ǳgyvendinimas yra patrauklus ir 

Ǳdomus. Tai labai stiprus motyvas veikti, siekti ir Ǳgyvendinti. 

Antras stiprus motyvas, kuris tik papildo pirmŃjǱ ï gimsta naujos idǟjos, Ǳdomu jas Ǳgyvendinti. 

Daģnam verslininkui galvoje besisukanti mintis jo neapleidģia, bent jau kol nepabando jos 

Ǳgyvendinti. ĠiȎ dviejȎ motyvȎ suma ï stipri motyvacija kurti verslŃ. 

Niekas neģino, ar idǟja reali ir gera, kol nepabando jos Ǳgyvendinti. Patikrinti, ar idǟja gera, ar 

neǱmanoma, galima tik vienu bȊdu ï pradǟti Ǳgyvendinti. Tik Ǳgyvendinimas gali pasakyti, ar idǟja 

gera. 

1.1.3. Idǟjos vystymas 

ǰgyvendinant verslo idǟjŃ labai svarbus yra lankstumas. Todǟl, esant reikalui, drŃsiai galima jŃ 

keisti. Verslo idǟja ir jos planas yra kaip ģemǟlapis, kuriame nurodyta, kaip nukeliauti iġ taġko A 

(kur esame dabar) Ǳ taġkŃ B (kai idǟja jau Ǳgyvendinta). Todǟl svarbu modifikuoti idǟjŃ. Dar 

svarbiau - Ăskaitytiò rinkos grǱģtamŃjǱ ryġǱ ir greitai Ǳ jǱ reaguoti.  

Geriausias bȊdas modifikuoti verslo idǟjŃ - gilintis Ǳ tikslinǟs auditorijos poreikius. Svarbu 

suprasti, kaip tikslinǟ auditorija mŃsto, kaip ji elgiasi, kuo gyvena. Geriausia jŃ paģinti realiai, gyvai 

bendraujant. BȊtent ġiȎ ģmoniȎ Ǳģvalgos ir pastebǟjimai bus naudingiausi ir vertingiausi. JȎ 

pasakytus ģodģius reikǟs konvertuoti, t. y. nepasitenkinimŃ, bambǟjimŃ ir skundus reikǟs 

modifikuoti iġ problemos Ǳ sprendimŃ. 

Daģnai ģmonǟs, norǟdami Ǳgyvendinti verslo idǟjŃ, paskňsta planuose. Planuoja, vysto, tobulina 

idǟjŃ. Sugalvoja, kad reikia puslapio, rinkodaros ar verslo plano ir bando padaryti. Arba sugalvoja, 

kad reikia pinigȎ verslo pradģiai ir jȎ ieġko. Daģnai pradǟtas darbas gali trukti ne savaites, o 

mǟnesius. Daģniausiai prarandama motyvacija veikti dǟl paprastos prieģasties ï nǟra rezultato. 

Patikrinti verslo idǟjŃ galima daug paprasļiau, nei manoma. Atsakykite sau Ǳ ġiuos klausimus: 

be ko galima patikrinti verslo idǟjŃ, t. y. ko nedarant galima jŃ patikrinti? Kokia kertinǟ verslo 

idǟjos dalis? 

Labai daģnai idǟja nǟra vystoma dǟl kritikos stokos arba mirġta gavusi kritikos dozň. Abiem 

atvejais ï nemokama dirbti su kritika. Kritika daģnai sugadina santykius ir priveda prie neigiamȎ 

pasekmiȎ. Kita vertus, kritika yra geras Ǳrankis. Pati savaime kritika nǟra nei teigiama, nei 

neigiama. Svarbu, kaip ji panaudojama ir kaip vertinama. Tik pati reakcija Ǳ kritikŃ priskiria jŃ prie 

blogo arba gero, todǟl reikia atsirinkti, kokia kritika padeda, o kokia trukdo. 

Kita kritikos rȊġis ï grǱģtamasis ryġys, kurio motyvas yra ketinimai ï siekis padǟti kitam 

ģmogui, noras pagerinti idǟjŃ. Tokiais atvejais grǱģtamojo ryġio objektas yra ne ģmogus, o veikla ar 

idǟja. Svarbu, kad grǱģtamasis ryġys gerintȎ produktŃ, o kritika nemaģintȎ motyvacijos ir 
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entuziazmo. Kai ģmonǟs kritikuoja jus, o ne idǟjŃ, kai jiems svarbiau parodyti savo pranaġumŃ ar 

Ǳģeisti kitus, ignoruokite jȎ kritikŃ. 

1.1.4. Tikslinǟ auditorija  

Anksļiau tikslinǟ auditorija buvo apraġoma remiantis labiau demografiniais, socialiniais ir pan. 

kriterijais. Vadinasi, svarbiausia buvo iġ kokio miesto, kokios pajamos, kokio amģiaus, lyties ir pan. 

Ġiais laikais kriterijȎ laukas yra gerokai prasiplǟtňs. 

Kai renkantis tikslinň auditorijŃ pasirenkamas per daug platus laukas, pagal 3-4 aukġļiau 

minǟtus kriterijus, galima numanyti, kad mums tinka 30-40 proc. ġalies gyventojȎ. Tai per didelǟ 

rinka. Rekomenduojama kuo tiksliau apsibrǟģti tikslinň auditorijŃ, kad verslo idǟjŃ pavyktȎ 

Ǳgyvendinti efektyviau, nes gera verslo idǟja daģniausiai yra orientuota ne Ǳ visus pasaulio ģmones, 

o Ǳ konkreļiŃ tikslinň auditorijŃ. 

Yra kelios prieģastys, kodǟl verta turǟti tikslinň auditorijŃ. PaslaugȎ, kurios reikalingos visiems, 

yra labai maģai. O jeigu ir reikalinga visiems, tai vienai auditorijos daliai ï maģiau, kitai ï daugiau. 

Vieni linkň mokǟti daugiau, kiti ï maģiau. Vieni turi pinigȎ ir galimybiȎ susimokǟti, o kiti ï ne. 

Todǟl vienas iġ kriterijȎ yra pasirinkti auditorijŃ, kuri labiausiai linkusi mokǟti uģ esamos 

problemos sprendimŃ. Taip pat svarbȊs ir tie, kurie turi galimybiȎ mokǟti. Pardavinǟti ir 

reklamuotis visiems yra brangu. Visiems tinkanļios verslo idǟjos Ǳgyvendinimas reikalauja daug 

kaġtȎ. Reikia Ǳveikti visȎ ģmoniȎ prieġtaravimus, perteikti visiems teikiamŃ naudŃ, atsakyti Ǳ visȎ 

rȊpimus klausimus ï visa tai atrodo neǱmanoma, o jeigu ir Ǳmanoma, tai labai brangu. Kur kas 

racionaliau pasirinkti labiausiai tinkanļiŃ tikslinň auditorijŃ ir skirti visus resursus jai. 

Kam pasirinkta problema yra aktualiausia ir kas labiausiai linkňs mokǟti uģ ġios problemos 

sprendimŃ? Atsirinkite ģmones, kuriems aktuali jȊsȎ problema, atsakydami Ǳ klausimus: kur jie 

lankosi, kŃ veikia? Kaip leidģia laikŃ? Kokie tai ģmonǟs? Pabandykite kuo tiksliau Ǳvardinti savo 

tikslinň auditorijŃ.  

Renkantis tikslinň auditorijŃ svarbu ģinoti, kad skiriasi ģmoniȎ polinkis iġbandyti naujas 

paslaugas. Taļiau ne visi ģmonǟs nori iġbandyti naujienas. Didģioji visuomenǟs dalis yra linkusi 

naudotis patikimais, jau ģinomais ir patikrintais bȊdais. Todǟl jeigu siȊloma paslauga nauja, reikia 

surasti savo novatorius, kurie norǟs iġbandyti ir papasakoti ankstyviems naudotojams.  

Yra 4 grupǟs: novatoriai, ankstyvieji naudotojai, ankstyvoji ir vǟlyvoji dauguma ir atsilikǟliai. 

Novatoriai visada nori iġbandyti naujus produktus. Jiems Ǳdomi prekǟ tol, kol ji nauja ir niekas kitas 

jos neturi. Ankstyvieji naudotojai perka naujausias prekes (paslaugas), kuriomis pradǟjo naudotis 

novatoriai. Ankstyvoji ir vǟlyvoji dauguma perka tik tada, kai aplinkui ģmonǟs pasakoja (teigiamus 

ir neigiamus) atsiliepimus apie produktŃ, t. y. jǱ iġbandǟ ir yra ģinoma, ko galima tikǟtis. Atsilikǟliai 

perka tik tada, kai visi, kas tik galǟjo, jau pasinaudojo. 

Taigi vystant verslo idǟjŃ, svarbu surasti ģmoniȎ, kuriems bȊtȎ Ǳdomus jȊsȎ produktas. Yra 

daug sǟkmingȎ pavyzdģiȎ, kada dar iki paslaugos ar produkto starto jau buvo suburtas gerbǟjȎ 

bȊrys. Kuriant verslŃ, taip pat svarbu kurti stiprȎ prekinǱ ģenklŃ, kuris padeda Ǳtvirtinti pozicijŃ 

rinkoje. 

1.1.5. Verslo idǟjos pristatymas 
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Gerai parengtas verslo planas ir puiki verslo idǟja yra pagrindiniai aspektai ieġkant potencialiȎ 

investuotojȎ, taļiau didģiulǟs Ǳtakos sǟkmingam investuotojȎ pritraukimui turi ir verslo idǟjos 

pristatymas. Be verslo plano ir modelio idǟja visada iġliks tik idǟja, todǟl reikia nepamirġti iġsamiai 

paaiġkinti, kaip ģadama uģdirbti pinigus iġ savo idǟjos. 

Efektyviai prezentacijai reikalingas pasiruoġimas, turinys ir ǱgȊdģiai. Tinkamai pasiruoġus ir 

Ǳvykdģius pagrindinius verslo idǟjos pristatymo pasiruoġimo etapus, galima ģymiai padidinti 

galimybes sulaukti investuotojȎ palaikymo ir gauti finansavimŃ idǟjos Ǳgyvendinimui. 

Pagrindiniai pasiruoġimo etapai: 

1. Kam bus pristatoma idǟja? Rekomenduojama pasidomǟti asmenimis, kurie klausysis 

pristatymo ï kuriose srityse jie vykdo veiklŃ, kokiose Ǳmonǟse yra dirbň ar su kokiais 

prekiniais ģenklais yra susijň. Taip pat didelis privalumas yra ģinoti asmenybǟs tipŃ. 

Pavyzdģiui, jei ģinote, jog pristatymo klausysis kȊrybingas asmuo, galima bȊtȎ daugiau 

skirti dǟmesio prikaustanļios dǟmesǱ vizualinǟs pristatymo dalies paruoġimui. 

2. Kuo paprasļiau, tuo geriau. Svarbu likti susikoncentravus ties pagrindine pristatymo tema ir 

idǟja ir nenukrypti kalbomis Ǳ ġonŃ. Pradǟjus jausti, kad pristatymo metu per daug 

gilinamasi Ǳ smulkmenas ar kalbama ne apie pagrindinius dalykus, reiktȎ sustoti. Pristatymo 

laikas ribotas, todǟl viskas turi bȊti apgalvota, struktȊruota ir svarbu. Orientuotis laike gali 

padǟti prezentacijos skaidriȎ kiekis, taļiau jȎ vertǟtȎ pateikti kaip galima maģiau. 

Negaiġinkite investuotojȎ kalbǟdami apie tai, kas jiems neaktualu. 

3. SilpnȎjȎ pusiȎ aptarimas. Jeigu verslo idǟja turi silpnybiȎ ar grǟsmiȎ, tai jȎ Ǳvardinimas tik 

parodo, jog buvo apie viskŃ pagalvota ir ģinoma, kaip bȊtȎ galima ġias problemas iġsprňsti. 

Tai sukuria pasitikǟjimo ir saugumo jausmŃ bȊsimiems investuotojams. Taip pat reikia bȊti 

pasiruoġusiam atsakyti Ǳ sudǟtingus ir suktus klausimus. Reikia bȊti pasirengusiam pagrǱsti 

savo sprendimus iki smulkiausiȎ detaliȎ. 

4. Suprasti visus pateiktus skaiļiavimus. Jeigu rengiant verslo planŃ analizes ir ataskaitas 

padǟjo atlikti samdytas apskaitininkas, bȊtina suprasti visus rodiklius bei skaiļiavimus. Ko 

nors neģinant, geriausia taip ir pasakyti, nes melas tik gali sugadinti reputacijŃ. 

5. Iġtirti savo konkurentus. Ġiais laikais sunku surasti idǟjŃ, kuri bȊtȎ visapusiġkai unikali ir 

neturǟtȎ┐ jokiȎ konkurentȎ, todǟl bȊtina pasidomǟti visomis veiklomis bei verslo modeliais, 

kurie nors kiek panaġȊs Ǳ pristatomŃ idǟjŃ. Savo pristatyme uģsiminant apie konkurentus yra 

puiki galimybǟ pasakyti, kuo ġi idǟja yra pranaġesnǟ ir kodǟl vartotojai turǟtȎ pirkti 

naujosios idǟjos, o ne konkurentȎ produkcijŃ. Reikia iġsiaiġkinti, koks galǟtȎ bȊti 

maksimalus rinkos dydis siȊlomam produktui, kokie konkurentai veikia ġioje srityje, kas 

bus tiekǟjai, kaip idǟja atrodo kitiems, kokia produkto savikaina, kaip bus reklamuojama ir 

t.t. 

6. Rimtas poģiȊris Ǳ ateitǱ. Svarbu numatyti ir ģinoti ateities planus, Ǳmonǟs veiklos rezultatus 

bei prognozuojamŃ pelningumŃ. BȊtina puikiai ģinoti praeitȎ metȎ Ǳmonǟs veiklos 

rezultatus (bent jau pardavimus, bendrŃsias pajamas ir pelnŃ), kur bus panaudoti gauti 

pinigai ir kokie yra prognozuojami veiklos rezultatai ateinantiems trejiems metams. 

Svarbiausi pristatymo elementai: pagrindinǟ ģinutǟ ir turinys. Svarbiausia siȊlyti naudŃ. 

Rengiant pristatymŃ, svarbiausi ģingsniai: 

1. Atsakykite Ǳ klausimus: 
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ï Kas man iġ to? 

ï Kas jiems iġ to? 

2. Pamirġkite save. 

3. Sugalvokite ir uģraġykite, kuo kiekviena pagrindinǟ idǟja naudinga klausytojams. 

Ģvelgiant pro auditorijos akis, reikǟtȎ atsakyti: Ăkodǟl turiu to klausyti?ñ. Neradus atsakymo, 

kodǟl turi klausytis ir domǟtis jȊsȎ idǟjomis, tai arba prastai buvo atliktas pirmas ģingsnis - 

neiġgryninta nauda klausytojams ir investuotojams, arba prastai atliktas antras ģingsnis ï nepamirġti 

asmeniniai interesai, kurie tiesiog uģgoģǟ siȊlomŃ naudŃ investuotojams. 

Pavyzdģiui, kylant liftu Ǳ virġutinǱ aukġtŃ kartu su potencialiu investuotoju turima vos 30 

sekundģiȎ jǱ sudominti savo idǟja. Per tŃ laikŃ reikia pateikti tik svarbiausiŃ ir aktualiausiŃ 

informacijŃ. Jeigu nesutelpama Ǳ 30 sekundģiȎ, tuomet pagrindinǟ ģinutǟ ir jos svarba dar 

nepakankamai iġgryninta. Suformuota pagrindinǟ ģinutǟ tampa pagrindu visai prezentacijai, o kita 

reikalinga ir aktualia informacija tik papildo. 

Pristatinǟjant reikia susitelkti ne tik Ǳ savo kalbŃ, bet ir Ǳ kȊno kalbŃ, balso tonŃ. Daugiau nei 

pusǟ informacijos yra perteikiama kȊno kalba ï gestai, stovǟsena, aplinkos Ǳtraukimas Ǳ savo 

prezentacijŃ pasako daugiau nei kruopġļiai prieġ tai sudǟlioti ir iġtarti ģodģiai. ǰgȊdģiai ateina tik iġ 

nuolatinio praktikavimosi ir repetavimo, savňs stebǟjimo ir tobulinimosi, todǟl verslo idǟjos 

pristatymo metu norint Ǳtikinti investuotojus, reikia labai daug praktikuotis. Tai labai susijň su 

pasitikǟjimu savimi ir pristatoma idǟja, o teisingai panaudota kȊno kalba ir balso tonas padeda 

sutelkti ir iġlaikyti klausytojȎ dǟmesǱ, Ǳtikinti savo siȊlomŃ naudŃ ir pasiekti rezultato ï sǟkmingo 

investuotojȎ pritraukimo. 

Taļiau svarbiausia tikǟti savo idǟja ir bȊti ambicingam. Investuotojams svarbu ģinoti, ar 

pateiktas verslo modelis turi galimybiȎ augti ir ar tiksliai ģinoma, kaip tai pasiekti. Motyvacija, 

entuziazmas ir tikǟjimas savo idǟja yra bȊtini sǟkmǟs atributai. 

IdǟjȎ pristatymui galima pasinaudoti Ǳvairiomis skaitmeninǟmis priemonǟmis: 

¶ parengti prezentacijŃ su ģinomomis prezentacijȎ rengimo priemonǟmis (pvz.: Microsoft 

PowerPoint, Prezi ir pan.), 

¶ vizualizuoti Ǳvairiomis skaitmeninǟmis priemonǟmis, pvz., internetinǟje svetainǟje 

www.storyboardthat.com galima susikurti pristatomos idǟjos istorijŃ. 

Pavyzdys: https://www.youtube.com/watch?v=xkgNAMDL_sM  

http://www.storyboardthat.com/
https://www.youtube.com/watch?v=xkgNAMDL_sM
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1.2 pav. IstorijȎ kȊrimo StoryboardThat tinklalapis  
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¶ sukurti kuriamo produkto prototipŃ (pvz.: www.invisionapp.com), kad kuo aiġkiau ir 

profesionaliau parodyti bȊsimam investuotojui, kaip kuriamas produktas veiks. 

PrototipȎ kȊrimo InVision programos naudojimo pristatymas: 

https://www.youtube.com/watch?v=0qisGSwZym4  

 

1.3 pav. Programos InVision tinklalapis 

1.1.6. Verslo idǟjas Ǳgyvendinti trukdanļios ir padedanļios savybǟs 

GalimybiȎ matymas. GalimybiȎ kiekis yra didģiulis, nors kai kurie vietoj jȎ mato vien tik 

pasiteisinimus. Nesakykite, kodǟl to neǱmanoma atlikti, klauskite, kaip tai atlikti. 

Koncentracija ir prioritetai . Mokǟjimas susikoncertuoti ties svarbiausiais dalykais duoda 

didģiausiŃ rezultatȎ grŃģŃ. Pagal italȎ mokslininko Pareto atrastŃ ir jo vardu pavadintŃ dǟsnǱ 

pasaulyje galioja 80/20 principas: 80 proc. pasaulio pinigȎ priklauso 20 proc. pasaulio gyventojȎ; 

80 proc. pasaulio gyventojȎ gyvena 20 proc. miestȎ; 80 proc. klientȎ atneġa 20 proc. pajamȎ, o likň 

20 proc. klientȎ atneġa 80 proc. pajamȎ; 20 proc. darbȎ sukuria 80 proc. rezultato. Vadovaujantis 

Pareto dǟsniu, svarbu aptikti 20 proc. didģiausiŃ grŃģŃ duodanļiȎ┐ darbȎ ir skirti jiems kuo daugiau 

dǟmesio. 

Geriausias momentas veikti ï dabar. Ģmonǟs yra linkň atidǟlioti, o svarbiȎ darbȎ 

atidǟliojimas kaģkada nuveda Ǳ niekur. Laukimas ir atidǟliojimas ï didģiausi idǟjȎ Ǳgyvendinimo 

prieġai. 

Mokǟjimas Ǳtraukti ģmones. Svarbu mokytis Ǳtraukti kitus bei burti aplink save stiprius 

ģmones. 

Mokǟjimas panaudoti kitȎ stipriŃsias puses. Daģnai ģmonǟs mato kitȎ silpnŃsias puses. Deja, 

ģymiai maģiau ģmoniȎ moka aptikti kituose stipriŃsias puses, o tuo labiau padǟti kitiems jas aptikti 

bei taip padǟti jiems realizuoti save. 

PoģiȊris Ǳ pinigus. Pinigai ï nei gǟris, nei blogis. Pinigai yra tiesiog Ǳrankis. Daugelis bijo 

pinigȎ. Verslininko, daug pinigȎ turinļio ģmogaus Ǳvaizdis visuomenǟje yra neigiamas. Nei vienas 

nenori bȊti neigiamai vertinamas ar tapti blogu, todǟl daģnai prieġinamasi sǟkmingam verslo idǟjos 

http://www.invisionapp.com/
https://www.youtube.com/watch?v=0qisGSwZym4
https://www.invisionapp.com/


16 

Ǳgyvendinimui. Susiduriame su daugeliu vidiniȎ konfliktȎ ir pasiprieġinimȎ vien todǟl, kad 

vertiname pinigus kaip blogio elementŃ. 

Partnerystǟs galimybǟs. ǰgyvendinant verslo idǟjas labai svarbu turǟti partnerius, kurie 

prisiima atsakomybň uģ tam tikrus etapus ar sritis. Nuo pat pradģios padaryti viskŃ puikiai yra labai 

sunku, todǟl tam tikras spragas geriausiai galima uģpildyti partneryste. ReiktȎ skirti visŃ dǟmesǱ 

tam, kas patiems yra Ǳdomiausia ir kas yra verslo idǟjos pagrindas. Vǟliau, kai idǟja bus galutinai 

iġvystyta, jos Ǳgyvendinimas aiġkus, iġsprňsti svarbiausi klausimai, galima patiems pradǟti vykdyti 

tam tikras verslo dalis. Verta paieġkoti, kam iġ verslo pasaulio yra aktuali idǟja ir Ǳ kieno verslŃ 

galima bȊtȎ Ǳsitraukti (TamoġiȊnas R.). 

1.2. KȊrybiġkumas 

KȊrybiġkumas kildinamas iġ dviejȎ kalbȎ: lotynȎ Ăcreatusñ, t. y. Ăformosñ, ir Ăcreareñ, t. y. 

Ăgamintiñ, graikiġko ģodģio Ăkreineinñ, reiġkianļio Ăatliktiñ, ĂǱvykdytiñ. 

KȊrybiġkumas ï sugebǟjimas kelti naujas idǟjas, mŃstyti savarankiġkai, nestereotipiġkai, 

greitai orientuotis sudǟtingoje situacijoje, lengvai ir netipiġkai sprňsti problemas. KȊrybiġkumŃ 

daugiausia lemia individualios asmenybǟs savybǟs (vaizduotǟs lakumas, mŃstymo greitumas, 

tikslumas, lankstumas, iġradingumas, konstruktyvumas, smalsumas, motyvacinǟ Ǳtampa, poreikis 

nuolat tobulinti savo veiklŃ), jos patyrimas, auklǟjimas ir saviaukla. 

KȊrybiġkumas ï tai procesas, kurǱ galima valdyti ir vystyti. Tai sugebǟjimas generuoti naujas 

idǟjas, mŃstyti unikaliai, nestereotipiġkai ir savarankiġkai, gebǟjimas rasti unikalius sprendimus ir 

greitai susiorientuoti iġkilus problemoms. 

 

1.4 pav. Ģinios, patirtis, kȊrybiġkumas 

 

KȊrybiġkumas reikalauja, kad dirbtȎ abu smegenȎ pusrutuliai, tiek kairysis (logika, 

planavimas), tiek deġinysis (vaizduotǟ, artistiġkumas, intuicija). 

 

Jeigu idǟja pirmiausia neatrodo absurdiġkai, tada jai nǟra jokiȎ ġansȎ. Einġteinas 
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1.5 pav. Informacija, ģinios, patirtis, strategija, intuicija, kȊrybiġkumas 

 

KȊrybiġkumas ï tai naujȎ dalykȎ kȊrimas. Galima iġrasti kŃ nors naujo arba kŃ nors tobulinti. 

KȊrybiġkumas ï tai:  

1. Gebǟjimas kurti naujas idǟjas ï derinant, keiļiant ar iġ naujo pritaikant egzistuojanļias 

idǟjas. 

2. Nuostata keistis, noras ieġkoti naujȎ idǟjȎ, lanksļiai jas priimti ir mokǟti dģiaugtis 

naujovǟmis, tai mŃstymas, kad greta ģinomȎ dalykȎ visada yra naujos galimybǟs. KȊrybiġki 

ģmonǟs vadovaujasi nuostata, kad visada yra tobulinimo ir tobulǟjimo galimybǟs. 

3. Nuolatinis darbas, ǱvairiȎ metodȎ naudojimas, tai ģinojimas, kokius dalykus norime 

tobulinti. Labai retai nauji dalykai sukuriami staiga ir atsitiktinai. 

KȊrybingumo metodikos (nuo gr. methodike, Ăvisuma bȊdȎ kokiam nors darbui ar veiksmui 

atliktiñ; angl. Creativity techniques) ï tai metodai, skatinantys kȊrybinius veiksmus visose mokslo 

srityse. KȊrybiġkumas siejamas su gebǟjimu paģvelgti Ǳ daiktus, uģduotis, problemas naujai, 

neǱprastai. 

Walas (1926) iġskyrǟ keturis kȊrybinio proceso etapus: 

1. idǟjos ar problemos tyrimŃ ir informacijos apie jŃ rinkimŃ; 

2. inkubacijŃ, kai aktyviai apie problemŃ negalvojama ir ji netiriama;  

3. nuġvitimŃ, t. y. problemos sprendimo atradimŃ; 

4. sprendimo ǱvertinimŃ ir ǱgyvendinimŃ. 
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Kiti kȊrybiġkumo tyrǟjai iġskiria ir daugiau kȊrybinio proceso etapȎ, pavyzdģiui, Rossman 

(1931) skiria septynis etapus: 

1. nepasitenkinimo ġaltinio, kliȊties, problemos nustatymas; 

2. jȎ analizǟ, informacijos rinkimas ir perģiȊrǟjimas;  

3. galimȎ problemos sprendimȎ Ǳvardijimas;  

4. jȎ kritinis Ǳvertinimas;  

5. naujos idǟjos, problemos sprendimo varianto radimas ir jos teisingumo patvirtinimas. 

Projekcinis mŃstymas yra kȊrybingai mŃstanļiȎ asmenȎ atributas, kuris bȊdingas asmenims, 

susikoncentravusiems ne Ǳ paļiŃ problemŃ, o Ǳ jos galimus sprendimo bȊdus, t.y. nuolatos ieġkoma 

ǱvairiȎ galimybiȎ kaip paġalinti problemŃ. Toks mŃstymo bȊdas leidģia atsirasti inovacijoms. 

Inovacijos klesti geriausiai tada, kai ģmonǟs gali mǟgautis savo darbu ir laisvai remtis savo 

vaizduote. Sǟkmingas kȊrybinis mŃstymas reikalauja ģinoti apie kliȊtis, kurios gali susilpninti 

kȊrybiġkumŃ. Norint Ǳveikti ġias kliȊtis, reikia mŃstyti nevarģomai ir tyrinǟti dar netyrinǟtas sritis 

bei kryptis. 

KȊrybiġkumui ugdyti labai padeda ko nors naujo mokymasis. Nauja informacija susijungia su 

sena ir Ǳgauna visiġkai naujȎ, nuostabiȎ formȎ. Reikia sŃmoningai siekti originalumo ir ieġkoti 

naujȎ, neġabloniġkȎ idǟjȎ. Iġkelkite tiek daug ǱvairiȎ idǟjȎ, kiek tik galite, generuokite tiek 

sprendimȎ variantȎ, kiek tik iġeis. Svarbu stengtis iġstudijuoti visas galimybes, net jeigu jau yra 

numatytas perspektyviausias sprendimas. KȊrybingi ģmonǟs mŃsto produktyviai, todǟl turimȎ idǟjȎ 

skaiļius labai svarbus. V. A. Mocartas sukȊrǟ 600 muzikos kȊriniȎ, taļiau tik nedidelǟ dalis pateko 

Ǳ scenŃ ir garso ǱraġȎ studijŃ. J. S. Bachas paraġydavo po kantatŃ per savaitň. T. Edisonas atliko 

1093 eksperimentus, A. Einġteinas ne tik paskelbǟ reliatyvumo teorijŃ, bet ir publikavo 248 kitȎ 

savo darbȎ. 

Pasak kȊrybiġkumo tyrinǟtojȎ, patyrň pirmŃjŃ nesǟkmň ģmonǟs reaguoja vienu iġ keturiȎ bȊdȎ: 

1) neigimu (atsisakymu) ï ģmogus meta pradǟtŃ darbŃ ir neigia, kad tai, kas pradǟta, yra 

vertinga; 

2) racionalizacija ï ģmogus vengia nusivylimo. Jis klaidingai vertina rezultatŃ, laikydamas jǱ 

tikrai vertingu ir kȊrybingu; 

3) stagnacija ï ģmogus susitaiko su esama situacija ir net nebando jos neigti arba pateisinti 

atlikto darbo. Motyvacija toliau dirbti tokia menka, kad problema taip ir lieka neiġsprňsta. 

Ģmogus nepajǟgus atlaikyti nesǟkmň ir judǟti pirmyn; 

4) nauju augimu ï labiausiai Ǳ nesǟkmň pageidaujama reakcija, kuri Ǳgyvendinama labai 

paprastai ï tiesiog tňsiant darbŃ. Ģmogus pradeda ieġkoti naujȎ variantȎ, pasitelkia savo 

resursus, sŃmoningai atsisako ǱprastȎ, gerai ģinomȎ, todǟl saugiȎ problemos sprendimo 

bȊdȎ. Tokiu atveju ģmogus priima sŃmoningŃ sprendimŃ judǟti Ǳ priekǱ. 

KȊrybiġkumŃ galima valdyti ir vystyti. KȊrybiġkumŃ riboja nusistovǟjň informacijos 

apdorojimo kanalai, klaidos baimǟ, taisyklǟs, logika ir Ǳvairios prielaidos: 

¶ Neigiamas poģiȊris Ǳ vaizduotň, ateinantis tiek iġ ġvietimo sistemos, tiek ir tǟvȎ. 

¶ Savigarbos stoka, savȎ idǟjȎ sumenkinimas. 

¶ Protinis Ătingumasñ ir pagunda imtis senȎ idǟjȎ bei mŃstymo bȊdo. 

¶ Pernelyg didelis pasikliovimas technologijomis ir logika. 

¶ AmbicijȎ siekti daugiau stygius. 
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¶ Savanaudiġkos ambicijos ir nenoras bendradarbiauti. 

¶ Baimǟ suklysti. 

¶ Baimǟ bȊti laikomu Ăbeproļiuñ. 

Reikia sukurti visŃ organizacijos kultȊrŃ, kuri palaikytȎ kȊrybiġkumŃ ir naujoves. Svarbu tai, 

kad bȊtȎ skatinama, laukiama ir neatmetama kitokia nuomonǟ, bȊtȎ propaguojamas komandinis 

darbas, vienȎ su kitais bendradarbiavimas. Ģaidimai taip pat be galo skatina kȊrybiġkumŃ. ǰvairiȎ 

seminarȎ metu kȊrybiġkumas paprastai skatinamas naudojant elementariausius metodus: pieġimŃ, 

istorijȎ pasakojimŃ, improvizacijas, muzikŃ. KȊrybiġkumas yra bȊdingas kiekvienam iġ mȊsȎ ir tai 

mums suteikia individualumo. Kiekvienas gali bȊti kȊrybiġkas, tereikia iġeiti iġ savo patogumo 

zonos. 

Receptas kȊrybingumui: 

Motyvacija (sprendimas) + meistriġkas ǱrankiȎ naudojimas 

1.3. Lateralinis mŃstymas 

Verļiant iġ lotynȎ kalbos lateralis reiġkia ġoninis, dar vadinamas poslinkio sprendimu. 

Lateralinis mŃstymas ï tai sŃmoningas mŃstymas, kurio esmǟ paģvelgti iġ skirtingȎ kampȎ tam, kad 

surastum novatoriġkŃ sprendimŃ (Januġauskas E.). ĠǱ mŃstymo tipŃ apraġǟ medicinos, psichologijos 

ir fiziologijos profesorius iġ Maltos Edward de Bono 1969-tais metais savo knygoje ĂThe Use of 

Lateral Thinkingñ. JǱ autorius vadina poslinkio arba ġoniniu mŃstymu, lateralinis tai ï efektyvus 

mŃstymas, problemos sprendimo aġimi laikantis vidinǟs Ǳģvalgos. Ġi mŃstymo technika padeda 

surasti naujŃ sprendimo bȊdŃ, kuris daģniausiai yra sunkiai suģinomas ir unikalus. Naudojant 

lateralinio mŃstymo technikŃ, daģniausiai gilinamasi Ǳ tai, kas gali bȊti, o ne tai, kas ǱmanomŃ. 

Lateralinis mŃstymas suvokiamas kaip intuityvus mŃstymo bȊdas, lauģantis nustatytas 

taisykles. Tai siekimas iġsprňsti problemŃ nelogiġkais bȊdais, procesas ir noras paģvelgti Ǳ dalykus 

naujai. Naudojantis ġiuo metodu negalima priiminǟti jokiȎ sprendimȎ tol, kol neprisikaups daug 

idǟjȎ. 

Prof. E. de Bono teigia, kad lateralinis mŃstymas susiformavo studijuojant proto veiklŃ. 

SusidȊrňs su nauja problema, protas ieġko jau turimo pavyzdģio, lygina tai su jam ģinoma 

informacija ir sprendimais. Lateralinis, arba ġoninis mŃstymas, leidģia mums turimus pavyzdģius 

iġardyti, bȊti atviresniems naujovǟms ir galimybǟms, skatina kȊrybiġkai naudotis turimais 

pavyzdģiais. 

Pagrindinis tikslas yra nuġokimas nuo minties, o tada sugrǱģimas atgal bandant paģvelgti Ǳ 

problemŃ nauju kampu. Bandant ġiŃ technikŃ didelň sǟkmǟs dalǱ lemia fokusavimasis Ǳ esamŃ idǟjŃ, 

koncepcijŃ, problemŃ, daiktŃ. Kuo tikslesnis susitelkimas, tuo paprasļiau kurti. 

Tai prieġingas Ǳprastam vertikalaus mŃstymo bȊdui (Sokrato kritinis arba loginis): kuomet 

vienas teiginys veda prie kito teiginio, sistemiġkai, nuosekliai, progresuojant prie galutinio 

rezultato. MŃstyti vertikaliai yra gera, teigia profesorius, taļiau kuomet mes susiduriame su 

ypatingai sudǟtinga situacija patekdami Ǳ akligatvǱ, kuomet nǟra sekanļio protui ģingsnio kur ģengti 

ir neturima akivaizdģiȎ prieģasļiȎ ir faktȎ, verta pasitelkti lateralinǱ, grǱstŃ spǟliojimais, 

hipotezǟmis, kȊrybiġka Ǳģvalga. Tikǟtina, kad tai padǟs iġlipti iġ Ăuģdaro loginio ratoò. Pasak 
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profesoriaus, vertikaliu sprendimo bȊdu mes kasame duobň gilyn, o lateraliniu kasame duobň ġalia, 

kitoje vietoje. 

Tradicinǟ logika nepripaģǱsta poģiȊriȎ Ǳvairovǟs: jei yra du poģiȊriai, tai vienas bȊtinai yra 

neteisingas. Kritinis mŃstymas kaip ir logika turi giliŃ tradicijŃ VakarȎ kultȊroje. Dr. Edward de 

Bono teigia, kad kritika visuomet reikalauja maģiau energijos, minties Ǳtampos ir pastangȎ: bȊti 

kritiġku yra lengviau negu kȊrybiġku. Todǟl Dr. Edward de Bono siȊlo Ǳvaldyti visus paģǱstamus 

mŃstymo metodus ir technikas bei laiku ir vietoje juos panaudoti.  

Smegenys ï speciali erdvǟ, kurioje informacijŃ protas organizuoja Ǳ ġablonus, teigia de Bono. 

SusidȊrus su nauja problema, protas ieġko jau turimo pavyzdģio, operuoja terminais, lygina tai kas 

jam ģinoma. Jo manymu, kad nauja idǟja paimtȎ virġȎ, ji turi grumtis su turimomis senomis 

tiesomis, saugomomis smegenyse. Lateralinis arba ġoninis mŃstymas leidģia turimus pavyzdģius 

restruktȊrizuoti, bȊti atviresniu naujovǟms ir galimybǟms, skatina kȊrybiġkai naudotis turimais 

pavyzdģiais. Norint sǟkmingai naudoti lateralinǱ mŃstymo bȊdŃ, reikia praktikuotis, tam skirtos 

kelios kȊrybiġko mŃstymo technikos (Kavaliauskaitǟ ï Hunter). 

E. de Bono kȊrybiġko mŃstymo technikos variantai: 

¶ AlternatyvȎ ieġkojimas. Norint rasti geresnǱ sprendimŃ, reikia turǟti iġ ko rinktis. 

¶ PrielaidȎ skatinimas. Reikia nebijoti mesti iġġȊkiȎ kilusioms problemoms ir sau. 

¶ Kvotos. BȊtina kurti daug naujȎ idǟjȎ problemai sprňsti, nes daģniausiai paskutinǟ yra 

vertingiausia. 

¶ Analogijos. Reikia pasistengti Ǳvertinti, kuo ġi situacija panaġi Ǳ buvusiŃ. 

¶ Atvirkġtinis variantas. Svarbu atsitraukti ir paģvelgti Ǳ rȊpesļius iġ ġalies bei juos 

objektyviai Ǳvertinti. 

¶ Uģdelstos iġvados. Jokiu bȊdu nevalia skubǟti su atsakymu. Svarbu iġbandyti kitus 

variantus. 

Lateralinis mŃstymas nepaneigia vertikalaus mŃstymo, bet jǱ puikiai papildo. 

MŃstymas yra ǱgȊdis. Tai tas pats kaip vaģiavimas dviraļiué Tai ne tas pats kas ģinojimas. 

MŃstymo ǱgȊdģius galima iġvystyti ir tobulinti. 

ĂSmegenys yra save organizuojanti sistema, kuri periodiġkai skirsto gaunamus duomenis Ǳ 

pasikartojanļius modeliusñ. Horizontalaus mŃstymo Ǳrankis leidģia mums judǟti horizontaliai tarp 

pasikartojanļiȎ modeliȎ, taip atverdamas naujas Ǳģvalgas, koncepcijas ir idǟjas. 

Vertikalaus mŃstymo mŃstytojas: ĂĢinau, ko ieġkau.ñ 

Horizontalaus mŃstymo mŃstytojas: ĂIeġkau kaģko, bet neģinau ko, kol nerasiu.ñ 
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1.6 pav. Lateralinis mŃstymas 

 

Horizontalaus mŃstymo privalumai: 

¶ Iġlaisvina ir panaudoja kȊrybinň individo ar komandos energijŃ. 

¶ Suteikia kalbŃ, kuria galima vadovautis generuojant idǟjas. 

¶ Suteikia pasitikǟjimŃ ir Ǳrankius, kurie padeda mums ieġkant kitokiȎ ir geresniȎ alternatyvȎ 

bet kurioje duotoje situacijoje. 

 

1.7 pav. Horizontalus ir vertikalus mŃstymas 

 

5 pasitaikanļios mŃstymo klaidos: 

¶ Mums nepavyksta kaģko pamatyti. 

¶ Matome tik dalǱ sprendimo. 

¶ Nepanaudojame visȎ dalykȎ. 

¶ Mums nepavyksta Ǳvertinti pasekmiȎ ar kitȎ ģmoniȎ mŃstymo. 

¶ Mums nepavyksta sukurti alternatyvȎ. 

1.4. IdǟjȎ generavimo metodai 

Naujos idǟjos ir objektyvȊs sprendimai gimsta iġ netradicinio poģiȊrio Ǳ problemas, todǟl idǟjȎ 

generavimui naudojama daugybǟ ǱvairiausiȎ idǟjȎ generavimo metodȎ. 

IdǟjȎ generavimŃ galima apibrǟģti kaip kȊrybinǱ naujȎ idǟjȎ kȊrimo, vystymo ir 

iġkomunikavimo procesŃ, kur idǟja suprantama kaip esminis minties elementas, galintis bȊti 

vizualinis, konkretus ar abstraktus. Skiriami ġie idǟjos gyvavimo ciklo etapai (Berģinskas, 2015): 

¶ Idǟjos generavimas ï ġiame etape vyksta idǟjos Ăiġtraukimasñ iġ bendruomenǟs ar kokios 

¶ konkreļios grupǟs. 

¶ Idǟjos pagerinimas ï tai galimybǟs sudarymas ģmonǟms bendradarbiauti ir pagerinti 

¶ surinktas idǟjas. 

¶ IdǟjȎ atranka ï ġio etapo metu apdorojami surinkti duomenys ir pasirenkamos geriausios 

¶ idǟjos. 

¶ Idǟjos Ǳgyvendinimas ï prasideda nuo to momento, kai idǟja Ǳvertinama teigiamai ir 
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¶ atiduodama gamybai. Ġio etapo tikslas idǟjas paversti produktais arba paslaugomis. 

¶ Idǟjos iġleidimas Ǳ rinkŃ ï procesas, sekantis idǟjos sǟkmingumŃ jŃ platinant tikslinei 

¶ grupei kaip produktŃ. 

Daģniausiai idǟjȎ generavimui bȊna naudojami metodai Ăproto ġturmasñ, morfologinǟ matrica, 

analizǟ ir atotrȊkio analizǟ, taļiau daģnai taikomi ir netradiciniai idǟjȎ generavimo metodai: 

¶ Prielaidos arba tikslo paġalinimas ï kŃ galǟtume padaryti kitaip, jei laikinai ignoruotume 

pagrindinǱ uģdavinǱ ar prielaidŃ? 

¶ Apversti uģdavinius ar metodus ï kŃ darytume, kad pasiekti visiġkŃ prieġingybň ir tada 

viskŃ apversti? 

¶ ProblemŃ arba tikslŃ labai padidinti ï kŃ galǟtume padaryti, jei problema ar tikslas bȊtȎ 

daug didesni? 

¶ Suardyti ryġǱ tarp prieģasties ir pasekmǟs ï kas tada pasikeistȎ? 

¶ Generuoti atsitiktinius dalykus ï kokias idǟjas padǟs sukurti Ǳvestas atsitiktinis ģodis? 

¶ Naudoti metaforas ar personaģus ï kŃ garsus personaģas darytȎ tokiomis aplinkybǟmis? 

6-3-5 idǟjȎ raġymas 

6-3-5 idǟjȎ raġymo tikslas ï sukurti 108 naujas idǟjas per vienŃ pusvalandǱ. Svarbi ne idǟjȎ 

kokybǟ, bet kiekis. Metodas apima ġeġis dalyvius, kurie sǟdi grupǟje ir kuriuos priģiȊri grupǟs 

vadovas. Kiekvienas dalyvis sugalvoja po tris idǟjas kas penkias minutes. Dalyviai skatinami 

pasitelkti kitȎ idǟjas Ǳkvǟpimui, tokiu bȊdu skatinant kȊrybinǱ procesŃ. Po ġeġiȎ 30 minuļiȎ trukmǟs 

turȎ grupǟ bȊna sugalvojusi viso 108 idǟjas. 

Netiesioginǟs strategijos 

128 kortȎ kaladǟje ant kiekvienos kortos turi bȊti uģraġytos komandas, pavyzdģiui, Ăduok valiŃ 

pykļiuiñ, Ăpavok sprendimŃñ ir panaġiai. Nauja idǟja kuriama paprastai: iġ kaladǟs iġtraukiama 

viena korta ir stengiamasi samprotauti pagal jos nurodymus. 

Iġġifravimas 

Imamas nesuprantamas uģraġas svetima kalba, pavyzdģiui hieroglifai. Pastangos bent kŃ nors 

suprasti tokiame hieroglifȎ uģraġe sukels Ǳvairias asociacijas, kurios iġprovokuos ne vienŃ idǟjŃ. 

ĂKǟdģiȎñ metodas 

ĂTrijȎ kǟdģiȎñ vaizduotǟs metodo pradininkas yra Voltas Disnǟjus. Ġiam metodui taikyti 

reikalingos trys kǟdǟs: 

1. Svajotojo kǟdǟje sugalvojami patys fantastiġkiausi dalykai ï tai, kas Ǳmanoma ir 

neǱmanoma. Sǟdint ġioje kǟdǟje galima beveik viskas, negalima tik galvoti apie savo 

problemŃ rimtai. Uģsiraġykite savo mintis ir idǟjas. 

2. Realisto kǟdǟje Ǳjungiamas sveikas protas. Iġsirinkite patǱ trumpiausiŃ ir tiksliausiŃ 

keliŃ. BȊkite pragmatiġkas. 

3. Kritiko kǟdǟje reikia negailestingai sukritikuoti idǟjas. Patikrinkite, ar jose yra kas nors 

vertingo. Ar jas galima panaudoti? Ar jos to vertos? Ar jȊs apskritai jȎ norite? Kas jose 

nereikalinga ir galima iġbraukti? Sekite, kad per ilgai neuģsibȊtumǟte vienoje kǟdǟje. 

ĂKODǞL?ñ metodas 
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Ġis metodas paģadina smalsumŃ, iġsilaisvina nuo racionalumo, ǱprastȎ idǟjȎ, pasikliaunama 

vaizduote. Klausimo ĂKodǟl?ñ kǟlimo pavyzdys, susijňs su uģduota tema: 

1. Kodǟl dvi galvos geriau, nei viena? 

Ÿ Kad geriau mŃstytume. 

2. Kodǟl mes norime geriau mŃstyti? 

 Ÿ Kad laimǟtumǟme pirmŃjŃ vietŃ. 

3. Kodǟl mes norime laimǟti pirmŃjŃ vietŃ? 

 Ÿ Kad pasidģiaugtume. 

4. Kodǟl mes norime pasidģiaugti? 

 Ÿ Kad ......................... 

Metodas ĂTAIP, IR ...ñ VIETOJ ĂTAIP, BET ...ñ. 

Sakydami ĂTaip, ir...ñ vietoje ĂTaip, bet...ñ mokomǟs idǟjose matyti pozityvumŃ, o ne jas 

kritikuoti. PasiȊlymas: ĂImkime ir iġmokime austi juostasñ 

1. Vietoj ĂTaip, bet man nepatinka austiñ sakyti ĂTaip, ir man patinka dainuotiñ. 

2. Vietoj ĂTaip, bet aġ neturiu tinkamȎ siȊlȎñ sakyti ĂTaip, ir aġ galiu austi iġ virviȎñ. 

 

Produktyvus ir neproduktyvus idǟjȎ ieġkotojas: 

1. Neproduktyvus kȊrǟjas pirmiausia sukuria vienŃ idǟjŃ, tada jŃ kritiġkai Ǳvertina, tada 

sukuria kitŃ idǟjŃ ir vǟl jŃ kritiġkai vertina, todǟl: 

¶ jo ciklas yra: generavimas-analizǟ-generavimas-analizǟ...  

¶ jis per tam tikrŃ laikŃ sukuria maģai idǟjȎ, daugelǱ kuriȎ pats ir atmeta. 

2. Produktyvus kȊrǟjas kuria daug idǟjȎ jȎ kritiġkai nevertindamas ir kritikŃ atidǟdamas 

vǟlesniam etapui, todǟl: 

¶ jo ciklas yra: generavimas-generavimas-generavimas...  

¶ taip per tŃ patǱ laikŃ gali bȊti sukurta gerokai daugiau idǟjȎ, 

¶ tuomet iġauga tikimybǟ, kad kai kurios iġ jȎ bus kȊrybiġkos. 

Todǟl ļia svarbi taisyklǟ: orientuotis Ǳ kiekybň, o ne Ǳ kokybň. Taigi, geriau pateikti kuo daugiau 

idǟjȎ, nei bandyti sugalvoti vienŃ labai protingŃ. Svarbu iġsakyti VISAS idǟjas ateinanļias Ǳ galvŃ, 

nesvarbu, kokios keistos ar neǱprastos jos atrodytȎ (kritiġkumŃ ġiuo atveju reikia Ăiġjungtiñ). 

Kad idǟjos nepasimestȎ ir jas vǟliau galima bȊtȎ iġanalizuoti ï svarbu jas visas uģraġyti. Tik 

surinkus visas idǟjas galima pereiti prie jȎ analizǟs ir atrankos. 

Pelningos idǟjos generavimo bȊdai: 

1. ProblemȎ virsmas progomis. Puikias verslo idǟjas padiktuoja gyvenimo problemos. 

2. Paprastos idǟjos. Puiki verslo idǟja nebȊtinai turi bȊti sudǟtinga. 

3. Kasdienǟ Ănenorimañ veikla. Yra daugybǟ kasdien daromȎ dalykȎ, kuriȎ daryti 

nemǟgstame. 

4. MŃstysenos keitimas. MŃstysenŃ Ăarba ï arbañ reikia pakeisti Ǳ Ăabuñ, viduriuko ieġkojimas 

nǟra iġeitis, nes trukdo kȊrybiġkumui. 

5. RibȎ nustatymas. Nusistatykite ribas ir apgalvokite juos, yra tikimybǟ, kad rasite puikiŃ 

verslo idǟjŃ. Vienintelis dalykas, kuris jus varģo, yra vaizduotǟ. 
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6. Mokymasis iġ vaikȎ. Vaikai yra puikus verslo idǟjȎ ġaltinis. Jie linksmi, laisvos dvasios, turi 

savo nuomonň, o svarbiausia jȎ nevarģo visuomenǟs normos. Jie daiktus mato visai iġ kitos 

perspektyvos nei suaugusieji. Svarbiausia negalvoti ġabloniġkai. 

7. Svajojimas. KȊrybiġkas mŃstymas iġryġkǟja randant maģȎ kasdieniȎ problemȎ, praktiniȎ 

nusivylimȎ ir nepasitenkinimo sprendimus. Kuo didesnǟ ir ǱģȊlesnǟ svajonǟ, tuo labiau 

Ǳkvepiantis ir mobilizuojantis tampa projektas. 

8. Bendruomenǟs. Kad idǟja ģydǟtȎ ir plǟstȎsi, reikia jŃ ne tik puoselǟti, bet ir ja dalytis. 

PuikȊs kȊrǟjai, atradǟjai ir iġradǟjai taip pat yra socialiniai sujungǟjai ir aktyvuotojai. 

Pagrindiniai meno, mokslo ir technologijȎ laimǟjimai ï Pablo Picasso kubizmas, 

Alexanderio Flemingo penicilinas, o Johno Dysono siurblys ï beveik visada apibȊdinami 

pagrindiniu Ăsocialiniu momentuñ, kai tarp idǟjos ir galimȎ rǟmǟjȎ bei pagalbininkȎ 

atsiranda ryġys.  

9. Veiksmo dǟsnis. EskizȎ pieġimas, planavimas, maketȎ kȊrimas ir prototipȎ gaminimas yra 

standartinǟ praktika daugelyje novatoriġkȎ organizacijȎ. MinļiȎ pavertimas veiksmais taip 

pat funkcionuoja kaip naujȎ ir didesniȎ idǟjȎ garantija. Reikia tiesiog stipraus ir 

kolektyvinio troġkimo veikti. 

IdǟjȎ kȊrimo taisyklǟs: 

1. Iġsakyti ir uģraġyti visas sugalvotas idǟjas. 

2. Kuo daugiau neǱprastȎ, naujȎ idǟjȎ. 

3. Jokios kritikos, kol kuriame idǟjas. 

4. Kiekybǟ, o ne kokybǟ. 

1.4.1. Proto arba smegenȎ ġturmas 

MinļiȎ generavimo, proto arba smegenȎ ġturmo (ang. brainstorming) autorius Aleksas 

Osbornas (1950 m.). 

IdǟjȎ kȊrimo technikos ï tai mŃstymo technikos, kurios padeda generuoti kȊrybiġkus 

sprendimus. Gali bȊti naudojamas individualiai, grupǟje, virtualiu bȊdu ir pan. Metodo tikslas ï 

sukurti kuo daugiau idǟjȎ, jȎ nevertinant. Visos idǟjos uģraġomos ant lapo, bet nei viena negali bȊti 

kritikuojama ar atmetama kaip netinkama. Tai leidģia ģmonǟms nebijoti teikti idǟjas. Idǟjos turǟtȎ 

bȊti vertinamos tik tuomet, kai bus parengtas visas jȎ sŃraġas. Mintis generuoti nustojama, kai jau 

manoma, kad turima gana daug ǱvairiausiȎ idǟjȎ. 

5 pagrindinǟs efektyvaus smegenȎ ġturmo posǟdģio taisyklǟs: 

1. Nekritikuoti. 

2. Laiko spaudimas. 

3. Pritarimo vengimas. 

4. Kiekis. 

5. Priǟmimas. 

Sugeneruotas idǟjas galima kryģminti tarpusavyje, tuomet yra potencialas sugalvoti visiġkai 

originalias idǟjas. Vieni dalyviai pateikia idǟjas, o kiti jas stengiasi toliau vystyti. Kartais 

naudojamas Ănebylusñ proto ġturmo variantas. Tokiais atvejais idǟjos uģraġomos ant lapeliȎ, kurǱ 

dalyviai siunļia iġ rankȎ Ǳ rankas ir Ǳraġo ten savo pasiȊlymus. Kiti dar naudoja Ăpaļios paskiausios 

idǟjos metodŃñ, kuomet labiausiai neracionalios, netinkamos idǟjos yra ne atmetamos, o kaip tik 
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kelias iġ tȎ idǟjȎ mǟginama paversti naudingomis idǟjomis. Taip galima gauti versijŃ, kuri visiġkai 

niekam nebȊtȎ ġovusi Ǳ galvŃ. 

1.4.2. MinļiȎ ģemǟlapis 

MinļiȎ ģemǟlapio autorius Tony Buzan. 

KȊrybiġkumas susijňs su atmintimi, todǟl gerindami atmintǱ, stiprinsime ir savo kȊrybiġkumo 

procesȎ kokybň. MinļiȎ ģemǟlapio metodas iġ pradģiȎ buvo sukurtas kaip pagalbinǟ priemonǟ 

studentams, kad jie galǟtȎ greitai uģsiraġinǟti informacijŃ ir po to jŃ greitai atkurti. Taļiau vǟliau 

buvo pastebǟta, kad ġis metodas yra naudingas ir problemos supratimui apskritai, tai yra, minļiȎ 

ģemǟlapis leidģia pamatyti ne atskiras problemos dalis, bet pabandyti visŃ idǟjŃ aprǟpti iġ karto, o 

tai leidģia Ǳ jŃ paģvelgti kȊrybiġkai. MinļiȎ ģemǟlapis padeda struktȊruoti problemŃ. 

Ġio metodo esmǟ ï lapo viduryje uģraġyti pagrindinň mintǱ, o su ja susijusias asociacijas, kurios 

vertos atsiminimo, reikia suraġyti aplink pagrindinň mintǱ ant brǟģiamȎ ġakȎ iġ pagrindinǟs minties. 

Galima brǟģti ir smulkesnius iġsiġakojimus. Braiģant MinļiȎ ģemǟlapius rekomenduojama naudoti 

bent tris skirtingas spalvas. Tai gali bȊti individualus arba grupinis darbas. Toks ģemǟlapio 

braiģymas daģniausiai paskatina naujȎ asociacijȎ atsiradimŃ. Daģniausiai MinļiȎ ģemǟlapis 

naudojamas planuojant renginius, analizuojant problemas, kuriant strategijas, netgi ruoġiantis 

kalboms ir pan. Turint parengtŃ MinļiȎ ģemǟlapǱ, jǱ reikia skaityti nuo lapo centro (pagrindinǟs 

minties), o tada skaityti paeiliui pagal laikrodģio rodyklň vienŃ ġakŃ po kitos Ǳsivaizduojant, kad 

kiekviena ġaka ï tai atskira knyga. SiȊloma pabandyti susieti aptariamŃ ġakŃ su prieġ tai buvusia. 

Viena iġ naudingiausiȎ narġyklǟs principo programȎ yra Mind42: https://mind42.com/ 

 

1.8 pav. Mind42 programos minļiȎ ģemǟlapio pavyzdys 

Ġaltinis: https://mind42.com/mindmap/68d8b2ba-5876-4ab2-ba44-8bd0e3f21bb6?rel=pmb 

1.4.3. Morfologinǟ analizǟ 

Morfologinǟs analizǟs (iġskirstymo Ǳ dalis metodas) autorius ï Fricas Zvickis. 

https://mind42.com/
https://mind42.com/mindmap/68d8b2ba-5876-4ab2-ba44-8bd0e3f21bb6?rel=pmb
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Morfologinǟs analizǟs metodo esmǟ ï iġskaidymas Ǳ atskirus komponentus ir sujungti jau 

pakeistas dalis Ǳ visumŃ. Tai yra viena iġ galimybiȎ gauti atnaujintŃ, pakoreguotŃ arba visiġkai naujŃ 

objektŃ. Pavyzdģiui, jei pieġtukas apvalus, galima klausti, kodǟl jis bȊtent apvalus, ar negali bȊti 

kitos formos. PasirinktŃ produktŃ ar paslaugŃ reikia iġskaidyti Ǳ jam bȊdingus poģymius ir tuomet 

mǟginti analizuoti, kodǟl yra bȊtent taip, o ne kitaip. ǰvairȊs klausimai, nagrinǟjantys 

nusistovǟjusius poģymius gali padǟti sukurti originalius gaminius. Pasitelkiant ġǱ metodŃ galima 

sprňsti ir susiklosļiusias problemas. Tereikia Ǳvardinti, kas yra problemos prieģastys (tai gali bȊti 

emociniai, socialiniai, ekonominiai, technologiniai ir kiti veiksniai) ir tada galima koncentruotis ties 

kiekvienu iġ veiksniȎ. Reikia mokǟti sau uģduoti klausimus, kurie padǟtȎ atrasti unikalius 

sprendimȎ bȊdus. ǰmonǟs, kurios orientuojasi Ǳ naujȎ produktȎ kȊrimŃ, neretai naudoja ġǱ metodŃ 

naujȎ idǟjȎ generavimui, esamȎ produktȎ kokybǟs gerinimui. 

1.4.4. Sinektikos metodas 

Sinektikos metodo autorius Viljamas Gordonas. 

Pagrindinis kȊrybiġkumo ġaltinis slepiasi analogȎ paieġkose. Sinektikos metodas kitaip 

apibrǟģiamas kaip problemos identifikavimo ir sprendimo metodas. Pagrindiniai sinektikos 

instrumentai ï analogija ir metafora. Ġis metodas stimuliuoja mŃstymo procesŃ, pagrǱstŃ netikǟtumu 

ir atsitiktinumu, jis yra pagrǱstas analogijȎ naudojimu, kȊrybiġku mŃstymu, neformaliais aptarimais 

grupelǟse, sudarytose iġ ģmoniȎ, kurie turi skirtingȎ ģiniȎ ir patirties. Kitaip tariant, tai technika, 

kuri padeda derinti iġ pirmo ģvilgsnio nesuderinamus dalykus ï taip gimsta netikǟti, originalȊs 

dalykai. Sinektika iġ dalies panaġi Ǳ proto ġturmo metodŃ, taļiau pagrindinis skirtumas ï ļia galioja 

tam tikra tvarka, kuri padeda nenukrypti nuo pagrindinio tikslo, vyrauja grieģtumas. Taikant ġǱ 

metodŃ reikia iġskirti objektŃ, dǟl kurio vyksta kȊrybinis procesas. Pavyzdģiui objektas ï knyga. 

Tuomet reikia nustatyti tikslŃ (ar tik vienŃ iġ uģdaviniȎ), pavyzdģiui, iġplǟsti asortimentŃ. Vadinasi 

reikia suraġyti viename stulpelyje tiesiogines analogijas (pvz.: popierinǟ knyga), o kitame stulpelyje 

raġyti netiesiogines analogijas (pvz.: pirmojo stulpelio poģymiȎ neigimŃ, mȊsȎ atveju gali bȊti 

plastikinǟ knyga). Rezultatas ï knyga su neperġlampamais (plastikiniais) lapais. 

1.4.5. ĂĢurnalistȎ ġeġetukasñ 

Vienas iġ daģniausiai naudojamȎ metodȎ yra ĂģurnalistȎ ġeġetukasñ, uģduodant klausimus 

susijusiame kontekste. Ġis metodas buvo pritaikytas verslo pasaulyje, norint uģtikrinti, kad naujos 

idǟjos bȊtȎ pilnai iġplǟtotos. KȊrybingus mŃstytojus ġie klausimai skatina galvoti apie svarstomŃjŃ 

idǟjŃ, aptarti jŃ ir perģiȊrǟti iġ ǱvairiȎ kampȎ. Ġis metodas yra labai praktiġkas ir naudingas. 

1.1 lentelǟ. ĂĢurnalistȎ ġeġetukoñ metodo klausimai 

Kas?  

Veikǟjas arba atstovas 

Kas dalyvauja? Ar ġi problema susijusi su personalu? Kas tai padarǟ?  

Kas tai padarys? Kas tai naudoja? Kas yra tikslinǟ rinka?  

Kas turǟs naudos? Kas neturǟs galimybǟs dalyvauti?  

Kas bus Ǳtraukti? Kas nebus Ǳtraukti? 

Kas? 

(Veiksmas) 

Kas turǟtȎ atsitikti? Kas tai yra? Kas yra padaryta? Kas turi bȊti padaryta?  

Kas nebuvo padaryta? Kas bus daroma, jei nutiks X?  

Kas vyko arba gali vykti ne taip, kaip turǟtȎ? Kokie rezultatai buvo sǟkmingi? 
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Kada?  

(Laikas arba laiko 

paskirstymas) 

Kada tai nutiks arba bus atlikta, Ǳvyko ar buvo atlikta, turǟtȎ Ǳvykti ar bȊti 

atliekama? Ar tai galima paspartinti arba atidǟti?  

Koks laikas, ankstesnis ar vǟlesnis, bȊtȎ tinkamiausias?  

Koks turǟtȎ bȊti laikas, jei atsitiktȎ X? 

Kur?   
(Vieta arba ġaltinis) 

Kur tai nutiks arba bus atlikta, Ǳvyko ar buvo atlikta, turǟtȎ Ǳvykti ar bȊti 

atliekama? Ar yra kokiȎ nors kitȎ galimȎ vietȎ?  

Ar ġis Ǳvykis yra atsitikňs arba ġi idǟja yra kilusi kur nors anksļiau? Jei taip, kur tai 

vyko? Ar ġi vieta kaip nors veikia, kelia pavojȎ, saugo arba padeda kitoms 

vietoms? Koks yra galimas ġios vietos poveikis veikǟjams, veiksmams? 

Kodǟl?  
(Tikslas) 

Kodǟl tai buvo ar yra daroma, vengiama, leidģiama?  

Kodǟl tai turǟtȎ bȊti daroma, vengiama, leidģiama?  

Kodǟl veikǟjas tai padarǟ ar turǟtȎ daryti? Skirtingas kitam veikǟjui, veiksmas, 

laikas, vieta? Kodǟl, bȊtent ġis konkretus veiksmas, taisyklǟ, idǟja, sprendimas, 

problema, katastrofa, o ne kita?  

Kodǟl bȊtent ġitas, o ne kitas veikǟjas, laikas, vieta? 

Kaip?  
(Veiksnys arba 

metodas) 

Kaip tai buvo, galǟjo bȊti, turǟjo bȊti daroma, neleidģiama atsitikti, sunaikinta, 

padaryta, patobulinta, pakeista? Kaip tai galima apibȊdinti, suprasti?  

Kaip tokia pradģia privedǟ prie tokios iġvados? 

 

1.4.6. Kontroliniai sŃraġai 

Kontrolinis sŃraġas ï tai standartinis klausimȎ rinkinys, kuriame pagrindinǟ problema yra 

suskirstyta Ǳ maģesnes dalis. Kontroliniai sŃraġai yra naudojami, siekiant priminti kȊrybingam 

mŃstytojui apie galimus problemos traktavimo ar sprendimo formavimo bȊdus. 

Kai kurie galimi kontroliniȎ sŃraġȎ pavyzdģiai gali bȊti, pavyzdģiui, susijň su vartotoju, 

veiksmu arba naudojimo kontekstu. 

Pavyzdģiui, sŃraġas, susijňs su vartotoju : 

¶ Kokio tipo ģmogus ar kokio tipo ģmonǟs naudoja ġǱ produktŃ? 

¶ Kokiomis unikaliomis savybǟmis, skatinanļiomis ģmones juo/ja naudotis ar jǱ vartoti, 

pasiģymǟs jȊsȎ produktas ar paslauga? 

¶ Kokie faktoriai bȊtini produkto dizainui ir funkcionalumui? 

¶ Kokio tipo semantikŃ bei susijusias asociacijas gali kelti produktas ar paslauga? 

Arba panaġus sŃraġas, susijňs su veiksmu: 

¶ Kokie yra produktui privalomi eksploataciniai panaudojimai?  

¶ Kam dar produktas ar paslauga galǟtȎ bȊti naudojami? 

¶ Ar rinkoje yra panaġiȎ produktȎ ar paslaugȎ ir, jei taip, kokios yra jȎ unikalios savybǟs?  

¶ Ar galǟtȎ kilti bȊtinybǟ kurti papildomas ġio produkto ar paslaugos savybes ir, jei taip, 

kokios jos galǟtȎ bȊti? 

Ġio proceso pradģioje gali bȊti uģduodami bendresnio pobȊdģio klausimai, taļiau, tňsiant 

pratybas toliau, ġis metodas leidģia kurti klausimus ir sutelkti jȎ dǟmesǱ Ǳ tai, kad jȎ atsakymȎ 

rezultatai leistȎ susidaryti gilesnǱ supratimŃ apie kuriamŃ produktŃ ar paslaugŃ. Svarbu yra tai, kad 

kontrolinio sŃraġo metodas yra naudojamas viso projektavimo proceso metu, nes kiekvienŃ kartŃ jǱ 

panaudojus, pasiekiamas gilesnis supratimas apie produktŃ ar paslaugŃ. 

Labai daģnai idǟjos neǱgyvendinamos dǟl to, jog formuluojami netinkami klausimai. Gali bȊti, 

kad naujovǟs daug daģniau nepavyksta dǟl klaidingo problemȎ formulavimo, o ne dǟl to, kad 
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keliamos prastos idǟjos ar nepavyksta jȎ Ǳgyvendinti. Daģniausiai mus veikia nusiteikimas, kad 

problemos savaime suprantamos ir reikia nedelsiant pulti ieġkoti sprendimȎ. 

Kontroliniai klausimai yra veiksmingas bȊdas pradǟti novatoriġkȎ idǟjȎ generavimŃ. Kaip rodo 

pats jȎ pavadinimas, kontroliniai klausimai yra struktȊriniai raginimai generuoti verslo idǟjas, 

pabrǟģiant sritis, kurias reikia tirti ir nagrinǟti. Jie labai padidina pasitikǟjimŃ, nes neleidģia 

nepastebǟti akivaizdģiȎ sprendimȎ. 

Yra daug ǱvairiȎ formȎ kontroliniȎ klausimȎ. Taļiau svarbiausia Ǳģvelgti problemŃ, o ne iġ 

karto pereiti prie atsakymȎ bei iġvadȎ. 

Osborno produktȎ ir paslaugȎ kȊrimo sŃraġas 

KȊrybiġko problemȎ sprendimo pionierius Aleksas Osbornas sudarǟ iġsamȎ idǟjas skatinanļiȎ 

klausimȎ sŃraġŃ, kuris paskatintȎ senŃjǱ produktŃ ar paslaugŃ keisti nauju. Ģemiau pateikti aġtuoni 

klausimai yra ypaļ naudingi, nes vienodai svarbȊs ir teikiant paslaugas, ir kuriant produktus. 

1. Pritaikymas: kokǱ kitŃ produktŃ galǟļiau pritaikyti savo galimybei? 

2. Modifikavimas: kaip galǟļiau pakeisti esamŃ produktŃ? 

3. Didinimas: kŃ galǟļiau pridǟti prie ġio produkto? 

4. Atǟmimas: kŃ galǟļiau atimti iġ ġio produkto? 

5. Pakeitimas: kŃ galǟļiau naudoti vietoj ġio produkto ar jo dalies? 

6. Pertvarkymas: kaip galǟļiau pakeisti ġio produkto sudǟtǱ? 

7. Apvertimas: kaip galǟļiau apversti problemŃ? 

8. Sujungimas: kŃ galǟļiau sujungti, kad iġeitȎ naujas produktas? 

Keturi didieji pramonǟs ġakos lygio kontroliniai klausimai 

Dar sutelktesnǱ sŃraġŃ ģurnale ĂHarvard Business Reviewñ pasiȊlǟ V. Ļan Kimas (W. Chan 

Kim) ir Renǟ Mobornas (Renee Mouborgne). Raġydami apie vertǟs kreivǟs koncepcijŃ, kuri Ǳkvǟpǟ 

ribȎ perġokimo metodŃ, jie siȊlo sutelkti dǟmesǱ pramonǟs ġakos lygiu tik Ǳ keturis klausimus. 

1. Kokius veiksnius bȊtȎ galima sumaģinti ģemiau rinkos standartȎ? 

2. Kokius veiksnius bȊtȎ galima paġalinti, nes rinka laiko juos savaiminiais? 

3. Kokius veiksnius bȊtȎ galima sukurti, nes rinka jȎ niekada nǟra pasiȊliusi? 

4. Kokius veiksnius bȊtȎ galima iġkelti gerokai aukġļiau rinkos standartȎ? 

KeturiȎ didģiȎjȎ klausimȎ metodo stiprybǟ yra tai, jog klausimai yra itin sutelkti ir provokuoja 

mesti atvirŃ iġġȊkǱ tradiciniam verslo mŃstymui. 

KlientȎ kelionǟs schemos sudarymas 

Dar vienas vertingas kontroliniȎ klausimȎ sŃraġȎ metodas yra visȎ kliento kelionǟs su produktu 

ar paslauga etapȎ ģymǟjimas, nuo pirmojo Ǳsigijimo etapo iki produkto atsikratymo. KlientȎ 

kelionǟs metodas remiasi nuodugnia informacija apie faktinǱ, o ne tariamŃ vartojimŃ, kuris buvo 

nustatytas idǟjȎ plǟtros proceso pirmojo ģingsnio faktȎ iġsiaiġkinimo etape. 

Ġio metodo stiprybǟ ta, kad jis skatina ģiȊrǟti Ǳ produktŃ ar paslaugŃ kliento akimis ir 

atsiģvelgiant Ǳ kiekvienŃ etapŃ, kuriame klientas susiduria su tuo produktu ar paslauga. Jis verļia 

paģvelgti plaļiau, ne tik Ǳ patǱ produktŃ ar paslaugŃ, ypaļ vartojimo metu. 

MetodŃ geriausia taikyti kartu su Osborno produktȎ bei paslaugȎ plǟtros sŃraġu bei ĂsmegenȎ 

ġturmuñ (ang. brainstorming). Kaip ir geriausi kȊrybiġkumo metodai, jis yra konvergentinio ir 

divergentinio mŃstymo derinys. 
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Pirmasis etapas yra nustatyti kiekvienŃ atskirŃ visos klientȎ sŃlyļio su produktu ar paslauga 

patirties fazň ï vadinamŃjŃ kliento kelionň. Nustaļius Ǳvairius etapus, svarbu taikyti kurǱ nors iġ 

anksļiau pateiktȎ kontroliniȎ klausimȎ sŃraġȎ, o taip pat ir minǟtŃ ĂsmegenȎ ġturmŃñ. Tik taip 

galima iġplǟtoti idǟjas siekiant naujoviȎ. 

Nors kiekvienas produktas ar paslauga skirtingai pabrǟģia konkreļias fazes, gali bȊti, kad 

pagrindiniai etapai didģiŃja dalimi bus panaġȊs. 

Metodui bȊdingȎ kelionǟs etapȎ ir pateiktȎ naujoviȎ, pasiektȎ kiekviename ǱvairiȎ sektoriȎ 

etape, pavyzdģiai: 

¶ BȊtinybǟs supratimas: ĂOral-Bñ dantȎ ġepetukas, kurio naujoviġkumas ï tai mǟlyni 

viduriniȎ ġereliȎ daģai, kuriems iġblukus ġepetukŃ reikia keisti. 

¶ Platinimas: ĂThe Book Peopleñ bendrovǟ, parduodanti knygas tik tiesiogiai ģmonǟms, kurie 

paprastai niekada neitȎ Ǳ knygynŃ ï platinama per gamyklas ir Ǳstaigas. 

¶ Atranka: ĂAmazon.comñ specialus programinis algoritmas, internete sumaniai siȊlantis 

papildomas prekes prie tȎ, kurias vartotojas jau Ǳsigijo. 

¶ Uģsakymas ir pirkimas: ĂDell Computersñ ir ĂeasyJetñ ï Ǳmonǟs, kurios uģmezga 

tiesioginius pardavimȎ ryġius su klientais savose rinkose. 

¶ Nuo pristatymo ir Ǳrengimo: ĂMarks & Spencerñ investicija Ǳ vartotojams suprantamas 

korpusiniȎ baldȎ surinkimo instrukcijas. 

¶ Apmokǟjimas: ĂStudent Loans Companyñ, kuri reikalauja grŃģinti paskolas tik kai 

absolvento pajamos virġija tam tikrŃ lygǱ. 

¶ Aptarnavimas po pardavimo: klientȎ nepasitenkinimas anoniminiȎ skambuļiȎ centrȎ 

Ăbeprotiġko darbo tempoñ rezultatais paskatino kai kuriuos bankus iġsiskirti iġ kitȎ tuo, kad 

jȎ vietiniams valdytojams Ǳmanoma prisiskambinti tiesiogiai mobiliuoju telefonu. 

¶ Remontas ir aptarnavimas: pakeitimo paslauga keliautojams, kuriŃ siȊlo kredito korteliȎ 

teikǟjai ir akiȎ gamintojai. 

¶ Iġmetimas: ĂLexmarkñ spausdintuvȎ kasetǟs, kurias, joms pasibaigus, galima atiduoti ir 

perdirbti gamintojo sŃskaita. 

1.4.7. AtsitiktiniȎ objektȎ metodas 

AtsitiktiniȎ objektȎ metodo (Katalogo metodas ar FokaliniȎ objektȎ metodas) autorius Ļarlzas 

Merlangas. 

Atsitiktinio objekto (ang. random entry) metodas lengvai naudojamas ir labai efektyvus tiems 

ģmonǟms, kurie nemoka mŃstymo metodȎ. Ġis metodas leidģia kurti Ǳdomias ir provokuojanļias 

idǟjas. Metodo esmǟ ï skirtingȎ objektȎ poģymiȎ apjungimas viename daikte. Naudojant ġǱ metodŃ 

naujȎ idǟjȎ ieġkoma vienam objektui (kurǱ reikia patobulinti ar sukurti) pridedant atsitiktiniȎ 

objektȎ savybes. Viename stulpelyje priraġykite daiktavardģiȎ (juos galite iġsirinkti iġ ġalia gulinļio 

bet kurio katalogo), o kitoje bȊdvardģiȎ, o po to kiekvienŃ iġ daiktavardģiȎ bandykite derinti su 

kiekvienu iġ bȊdvardģiȎ. Pavyzdģiui Ăautobusasñ ir Ăkvepiantisñ, gauname aromatinǱ autobusŃ, 

kurio salone galime jausti puġȎ spygliȎ ar kokǱ nors kitŃ kvapŃ. Tokiu bȊdu jungdami kiekvienŃ 

daiktavardǱ su visais bȊdvardģiais, galime gauti daug ǱdomiȎ idǟjȎ. Taip pat galite derinti 

daiktavardģius su daiktavardģiais ï galbȊt irgi ġaus puikiȎ idǟjȎ. Daģniausiai atsitiktiniȎ objektȎ 
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metodas naudojamas verslo idǟjoms galvoti. Gautos naujos idǟjos turi bȊti logiġkai Ǳvertinamos, o 

paļios geriausios idǟjos gali bȊti realizuojamos. 

ĠǱ metodŃ verta naudoti kai: 

¶ turima visiġkai nauja situacija ir kur nǟra specifinio pradģios taġko. 

¶ nuolat grǱģta tos paļios idǟjos. 

¶ idǟjȎ reikia greitai (nauji produktai, paslaugos ir pan.) 

Atsitiktinio ģodģio parinkimo bȊdai: 

1. Pasirinkite skaiļiȎ nuo 1 iki 60. AtsitiktiniȎ ģodģiȎ sŃraġe susiraskite ģodǱ ir naudokite ġiuo 

numeriu sŃraġe paģymǟtŃ ģodǱ. 

2. Atsitiktinai pasirinkite daiktavardǱ iġ ģodyno, laikraġļio ar ģurnalo. 

Metodo taikymo ģingsniai: 

1. Nustatyti objektŃ (nagrinǟjamŃ problemŃ). 

2. Gaukite atsitiktinǱ ģodǱ. 

3. Pridǟkite atsitiktinai pasirinktŃ ģodǱ ġalia objekto. 

4. Naudokite atsitiktinǱ ģodǱ generuoti naujoms idǟjoms. 

5. Pasirinkite 4 ģingsnyje sugeneruotas idǟjas arba naudokite kitŃ ġoninǱ ǱrankǱ, jei norite 

sugeneruoti daugiau idǟjȎ. 

Atsitiktinis Ǳraġas gali apimti ģodģius, objektus, nuotraukas, garsus ar net skonius. 

Kai neturite laiko rinkti objektȎ, paveikslǟliȎ ir kt. Ǳvairovǟs, naudokite atsitiktinǱ ģodǱ. 

1.4.8. ĠeġiȎ kepuriȎ metodas 

ĠeġiȎ kepuriȎ metodo (ang. Six thinking hats) autorius Edward de Bono (1980 m.) 

ĂKȊrybiġkas mŃstymas yra ǱgȊdis, kurǱ gali iġugdyti kiekvienas.ñ Edward de Bono 

Edvardas de Bono ï daugybǟs knygȎ apie kȊrybinǱ mŃstymŃ autorius, kurio siȊlomais metodais 

naudojasi ģymiausios pasaulyje verslo ir inovacijȎ kompanijos, pasaulio valstybiȎ vyriausybǟs, 

ieġkodamos iġeiļiȎ iġ socialiniȎ problemȎ, mokoma daugybǟje pasaulio mokyklȎ. Iġleistos 82 ġio 

autoriaus knygos. 

Kepurǟs simbolizuoja skirtingus mŃstymo bȊdus ir apima ġeġias mŃstymo sritis: faktus, 

emocijas, pozityvȎ poģiȊrǱ, negatyvȎ poģiȊrǱ, kȊrybiġkumŃ ir mŃstymo proceso kontrolň. Ġis 

mŃstymo metodas padeda produktyviau mŃstyti maģesnǟmis laiko sŃnaudomis, skatina paģvelgti Ǳ 

situacijŃ iġ visȎ pusiȎ, iġnagrinǟti jŃ visais Ǳmanomais aspektais, pasirinkti galimybes. MŃstydamas 

apie kiekvienŃ iġ ġiȎ sriļiȎ paeiliui, asmuo Ǳsivaizduoja, kad Ăuģsidedañ vis kitos spalvos skrybǟlň, 

su kuria reikia atitinkamai mŃstyti. Pakeitus kepurǟs spalvŃ ï kartu reikia pakeisti ir mŃstymo 

kryptǱ. 

KepuriȎ spalvos: 

¶ Balta kepurǟ ï asmuo turi remtis turima informacija, duomenimis, faktais. 

¶ Raudona kepurǟ ï apima intuicijŃ, jausmus, emocijas ir nieko nereikia pagrǱsti. 

¶ Juoda kepurǟ ï sveikas protas, kuris Ǳvertina rizikŃ, galimas problemas, pavojus ar 

sunkumus, visuomet remiamasi logika. Galima pavadinti atsargumo kepure, kuri iġ tiesȎ yra 

pati svarbiausia. 
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¶ Geltona kepurǟ ï sumanumas ir optimizmas, logiġkas pozityvumas. Asmuo dǟvintis ġiŃ 

kepurň visuomet turi Ǳģvelgti teigiamŃ pusň. 

¶ Ģalia kepurǟ ï kȊrybiġkumo kepurǟ. Asmuo ieġko alternatyvȎ, ǱvairiȎ galimybiȎ, 

sprendimȎ, teikia pasiȊlymus. 

¶ Mǟlyna kepurǟ ï naudojama valdyti mŃstymo procesŃ. Orientuojamasi ne Ǳ objektŃ, o Ǳ 

mŃstymŃ apie objektŃ. 

Pavyzdys: grupǟje asmenims priskiriama tam tikra kepurǟ ï uģtikrinama, kad bȊtȎ visȎ 

mŃstymo tipȎ atstovai. Pirmiausia dalyviȎ grupei reikia pristatyti problemŃ ar klausimŃ. Taip pat 

galima visai grupei kartu dǟvǟti vienos spalvos kepurň. Tokiu atveju be galo svarbu tinkamai 

iġdǟlioti dǟvimȎ kepuriȎ sekŃ, nes sǟkminga ġio metodo Ǳgyvendinimo paslaptis ï kepuriȎ tvarka. 

Kai nagrinǟjamas naujas dalykas, seka turǟtȎ bȊti tokia: balta (gauti informacijŃ), ģalia (idǟjos ir 

pasiȊlymai), juoda ir po to geltona, raudona, galiausiai mǟlyna (nusprňsti, kokǱ mŃstymo bȊdŃ 

pasirinkti toliau). 

1.2 lentelǟ. ĠeġiȎ kepuriȎ metodas 

Kepuraitǟs Apraġymas Keliami klausimai  

 

Tai mŃstymo organizavimas ir galvojimas apie 

mŃstymŃ. 

Mǟlynoji kepuraitǟ daģniausiai naudojama mŃstymo 

sesijos pradģioje, viduryje ir pabaigoje. 

Penki pagrindiniai panaudojimo bȊdai: 

1. Tikslo apsibrǟģimas; 

2. MŃstymo darbotvarkǟs parengimas; 

3. Pastebǟjimai ir komentarai; 

4. Sprendimo apie kitŃ ģingsnǱ priǟmimas; 

5. RezultatȎ iġryġkinimas ir apibendrinimas. 

6. Tikslo apsibrǟģimas. 

Kaip toli mes nuǟjome? KŃ daryti 

toliau? 

Kokio rezultato tikimǟs? 

Prie kokiȎ iġvadȎ priǟjome? 

Ko iġmokome? 

Iġ kur ģinome tai, kŃ ģinome? 

 

Tai emocijos, intuicija ir jausmai. 

Nereikia pateisinti jausmȎ. 

Du pagrindiniai raudonos kepuraitǟs naudojimo bȊdai 

yra atskleisti jausmus, Ǳvertinti ir pasirinkti. 

Kaip aġ dabar jauļiuosi? 

 

Tai informacija ir klausimai.  

Du pagrindiniai baltosios kepuraitǟs panaudojimo bȊdai 

yra ġie: mŃstymo stimuliavimas ir mŃstymo tikrinimas. 

KokiŃ informacijŃ mes turime? 

Kokios informacijos dar mums 

reikia? 

Kaip gausime tŃ informacijŃ, kurios 

mums reikia? 

 

Tai optimizmas, nauda, teigiamos pusǟs. 

Geltonoji kepuraitǟ yra logiġka: reikia pateikti 

optimistinǱ poģiȊrǱ paremianļius argumentus. 

Kam reikia tai daryti? 

Kokia bus nauda? 

Kodǟl tai galima daryti? 

Kodǟl tai bus gerai? 

 

Tai atsarga, sveikas protas ir kritinis vertinimas. 

Juodosios kepuraitǟs tikslas yra ne uģsipulti, bet 

iġanalizuoti idǟjŃ ar situacijŃ.  

Dvi pagrindinǟs juodosios kepuraitǟs panaudojimo 

paskirtys yra: rasti silpnybes/trȊkumus ir atlikti 

(Ǳ)vertinimŃ. 

Ar tai tikra? 

Ar tai pavyks? 

Kokios yra silpnosios pusǟs? 

Kas ļia negerai? 
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Kepuraitǟs Apraġymas Keliami klausimai  

 

Tai kȊrybinis mŃstymas. 

Su ġia kepuraite keliamos idǟjos ir hipotezǟs, 

atskleidģiamos naujos galimybǟs ir siȊlomos 

alternatyvos veiklai bei mŃstymui, prognozuojama, 

fantazuojama ir provokuojama. 

KokiȎ idǟjȎ turime? 

  

 

IdǟjȎ generavimui galima taikyti 1.3 lentelǟje pateiktŃ idǟjȎ generavimo eigŃ (sesijŃ). 
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1.3 lentelǟ. IdǟjȎ generavimo sesija 

Mǟlyna Moderuoti mŃstymo 

procesŃ 

Generuoti naujas idǟjas apie... 

IdǟjȎ 

generavimas 

Balta Galima ir reikalinga 

informacija 

Pasidalinti pirmine informacija: 

¶ KŃ mes ģinome? 

¶ KŃ reikia mums reikia suģinoti? 

¶ Kur mes galime ġiŃ informacijŃ gauti? 

¶ Kokie yra ģmoniȎ poģiȊriai? Ar mums jȎ reikia? Kur 

mes tai galime gauti? 

Ģalia Alternatyvos ir idǟjȎ 

kȊrimas 
¶ Generuoti idǟjas 

¶ Naudojami lateralinio mŃstymo Ǳrankiai 

Raudona Intuicija ir jausmai Reitinguoti: 

¶ Kurios idǟjos man yra Ǳdomiausios? 

¶ Kurios idǟjos mano nuomone yra potencialiausios? 

¶ Kurios idǟjos mano nuomone yra ryġkiausios? 

Reikia paģymǟti raudonu taġku prie tȎ idǟjȎ, apie kurias mano 

nuomone reikia diskutuoti ar pirmiausia perģiȊrǟti. 

IdǟjȎ 

pasirinkimas 

Mǟlyna MŃstymo proceso 

moderavimas 
¶ Nustatyti ir moderuoti idǟjȎ vertinimo procesŃ. 

Vertinti vienŃ idǟja vienu metu. 

IdǟjȎ 

vertinimas 

Geltona Nauda ir tinkamumas ¶ Kokia ġios idǟjos nauda? 

Juoda Atsargumas, sunkumai 

ir problemos? 
¶ Kokios ġios idǟjos silpnybǟs ir rizikos? 

Ģalia Alternatyvos ir idǟjȎ 

kȊrimas 
¶ Generuoti naujas idǟjas, Ǳveikianļias juodos kepurǟs 

teiginius 

Mǟlyna MŃstymo proceso 

moderavimas 
¶ Apibendrinti Ǳvertintas idǟjas 

Sprendimo 

priǟmimas 
Raudona Intuicija ir jausmai ¶ Pasirinkti idǟjas, su kuriomis bus dirbama toliau 

Mǟlyna MŃstymo proceso 

moderavimas 
¶ KŃ dabar reikia daryti toliau? 

¶ Suplanuoti kitus ģingsnius. 
Veiksmas 

 

Vaizdo Ǳraġas Youtube apie ġeġiȎ kepuriȎ metodŃ: Edward de Bono - discusses the Six 

Thinking HatsÈ, https://www.youtube.com/watch?v=o3ew6h5nHcc 

Ġis metodas panaġus Ǳ neutralȎ ģaidimŃ. Jeigu kitam ģmogui pasakysi: nebȊk toks negatyvus, jis 

gali Ǳsiģeisti, o naudojant geltonos kepurǟs mŃstymŃ, ǱģeidimȎ iġvengiama, nes nǟra jokios 

prieģasties Ǳsiģeisti. Galima sakyti: tai geras juodos kepurǟs mŃstymas, bet pamŃstykime dar. 

Vǟliau, galima pasakyti: mes jau labai gerai ir daug mŃstǟme su juoda kepure, pakeiskime kepurň Ǳ 

geltonŃ. 

1.4.9. KȊrybinio mŃstymo raktai 3P 

Skiriami trys kȊrybinio mŃstymo raktai 3P: 

1. Pozityvumas (ang. Positive): kiekviena idǟja yra vertinga. Visos idǟjos turi bȊti uģraġytos 

2. Produktyvumas (ang. Prolific): kuo daugiau idǟjȎ, tuo geriau. IdǟjȎ kȊrimas kitȎ idǟjȎ 

pagrindu. 

3. Ģaismingumas (ang. Playful): ģymiai lengviau prisijaukinti laukinň idǟjŃ nei padaryti 

Ǳdomia nuobodģiŃ idǟjŃ. 

https://www.youtube.com/watch?v=o3ew6h5nHcc
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1.9 pav. Trys kȊrybinio mŃstymo raktai  3P 

 

1 P = Positive 

ĂMŃstyk kaip protonas. Visada teigiamai.ñ 

2 P = Prolific (produktyvumas) 

AlternatyvȎ ieġkojimas yra viena iġ svarbiausiȎ ġoninio mŃstymo operacijȎ. Uģsibrǟģtas jȎ 

radimas priklauso nuo tikǟjimo, kad yra dar vienas geresnis bȊdas tai padaryti. 

Metodo taikymo ģingsniai: 

1. Nustatyti dǟmesio centrŃ. 

2. Sugeneruoti vienŃ idǟja. 

3. Nustatyti idǟjos koncepcijŃ, esmň (tai yra bȊdas kŃ daryti?). 

4. Naudokite gautŃ koncepcijŃ kaip atspirties taġkŃ kuriant daugiau idǟjȎ / alternatyvȎ (kokie 

yra kiti bȊdai, kaip atlikti tŃ paļiŃ koncepcijŃ?). 

Pavyzdys. Kaip pagerinti darbuotojȎ nuotaikŃ? 

Idǟjos Koncepcija Alternatyvios idǟjos 

Padidinti atlyginimŃ Paskatinimai Laikas ir pusǟ virġvalandģiȎ 

Penktadienio laimǟs valanda Smagu Kompanijos sporto komanda 

Narystǟ sporto klube Gyvenimo balansas Kiekvienas ketvirtas 

penktadienis laisvas 

 

3 P = Playful (ģaismingumas) 

ĂMintis kaip paraġiutas. Neveikia, jeigu neiġsiskleidǟ.ñ 

ǰvairȊs ģaidimai padeda ugdyti kȊrybiġkumŃ ir tokiu bȊdu sukuriama daug ǱdomiȎ idǟjȎ. 

1.4.10. KȊrybiniȎ iġġȊkiȎ metodas 

Visada yra kitoks ir geresnis bȊdas kŃ nors atlikti. Patikrinimas yra dalis pokyļiȎ proceso. 

ĂJeigu tai nǟra sulȊģň, sulauģyk tai.ñ Patikrinimas nǟra kritika. Patikrinimu reikia naudotis netgi 

tada kai atrodo jog viskas yra tobula. 
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Patikrinimo ģingsniai: 

1. Pasirink objektŃ. 

2. Sukurk susijusiȎ su objektu dalykȎ sŃraġŃ, kuriuos mes laikome kaip savaime suprantamus. 

a. Kas ten yra? SŃraġas matomȎ savybiȎ ir charakteristikȎ. 

b. Koks yra dabartinis mŃstymas? Pasinaudok kontroliniu sŃraġu, kad rastum egzistuojanļius 

mŃstymo ġablonus susijusius su objektu. 

3. Pasirink elementus iġ sŃraġo, kuriuos mes priimame kaip savaime suprantamus. 

4. Paklausk savňs: ĂAr tai privalo bȊti bȊtent taip, o gal yra geresniȎ alternatyvȎ?ñ Pabandyk 

sugalvoti alternatyvȎ elementams iġ sŃraġo arba alternatyvȎ mŃstymo bȊdŃ. 

Patikrinti galima visas ar dalǱ objekto arba situacijos, sistemŃ arba procesŃ, konceptŃ. 

Tikrinant mŃstymŃ yra tikrinamos dominuojanļios mintys, apribojimai, prielaidos, esminiai 

faktoriai, vengiamieji faktoriai: 

¶ Kodǟl tai egzistuoja?  

¶ Kokie yra apribojimai?  

¶ KŃ mes priimame kaip savaime suprantama?  

¶ KŃ mes privalome turǟti?  

¶ Ko mes stengiamǟs vengti? 

Yra labai intelektualiȎ ģmoniȎ, kurie nǟra linkň ieġkoti alternatyvȎ ar iġklausyti kitȎ ģmoniȎ 

poģiȊrius. Jie yra skurdȊs mŃstytojai. Yra ģmoniȎ, kurie nǟra tokie intelektualȊs standartiniuose 

testuose, bet pasirodo esantys labai efektyvȊs praktiniai mŃstytojai. ĂIntelektasñ yra potencialas, su 

kuriuo mes iġnaudojame smegenis, bet ĂmŃstymasñ yra veikiamasis ǱgȊdis, su kuriuo mes 

iġnaudojame potencialŃ. MŃstymo ǱgȊdģiai gali bȊti iġugdyti ir tobulinami. 
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1.5. KȊrybiniȎ metodȎ praktinǟs uģduotys 

1.1. Uģduotis. Mǟgstamiausia veikla 

Komanda stovi ratu. Vedantysis meta kamuoliukŃ kuriam nors grupǟs dalyviui sakydamas savo 

vardŃ ir mǟgstamiausiŃ veiklŃ. Dalyvis pagauna kamuoliukŃ ir pakartoja turi pakartoti, kŃ iġgirdo ir 

tada mesti kitam sakydamas savo vardŃ ir mǟgstamiausiŃ veiklŃ. Uģbaigiama mǟtyti kai visi 

dalyviai bus sudalyvavň bent po vienŃ kartŃ. 

1.2. Uģduotis: LEGO kaladǟlǟs 

Komandose konstruojami modeliai ir pagal juos suformuluojamos egzistuojanļios pasaulyje 

problemos ir/ar sprendimo bȊdai, kurios ir yra geriausia terpǟ gimti naujoms verslo idǟjoms ir 

vystyti esamoms. 

1.3. Uģduotis: 100 beprotiġkiausiȎ idǟjȎ 

Kiekviena komanda gauna uģduotǱ per 20 min. suraġyti 100 paļiȎ beprotiġkiausiȎ ir 

radikaliausiȎ idǟjȎ. Tuomet iġ visȎ idǟjȎ reikia atrinkti vienŃ realiausiŃ ir pasiekiamiausiŃ idǟjŃ. 

Viena idǟja kiekvienoje komandoje. 

1.4. Uģduotis. Garsai 

Komanda stovi ratu. Vedantysis meta kamuoliukŃ kuriam nors grupǟs dalyviui iġleisdamas kokǱ 

nors garsŃ. Dalyvis pagauna kamuoliukŃ ir pakartoja turi pakartoti, kŃ iġgirdo ir tada mesti kitam 

dalyviui iġleisdamas kitokǱ garsŃ. Uģbaigiama mǟtyti kai visi dalyviai bus sudalyvavň bent po vienŃ 

kartŃ. 

1.5. Uģduotis. Vardas ir gyvȊnas 

Kiekvienas grupǟs dalyvis pasako savo vardŃ ir gyvȊnŃ, kuris prasideda tokia paļiŃ raide kaip ir 

vardas. 

1.6. Uģduotis. ĂTai gerai, tai blogaiñ 

Komanda stovi ratu. Vedantysis Ǳvardija ǱvykǱ ir pasako, kas tame Ǳvykyje yra gerai, 

pavyzdģiui, Ăġiandien pasnigo, tai gerai, nes galǟsiu eiti slidinǟtiñ. Tada meta kamuoliukŃ kuriam 

nors grupǟs dalyviui. Dalyvis pagauna kamuoliukŃ ir pakartoja paskutinǱ ǱvykǱ ir turi pasakyti, kas 

gali nutikti blogo: Ăeisiu slidinǟti, bet tai blogai, nes galiu susilauģyti kojŃñ ir meta kamuoliukŃ 

kitam grupǟs dalyviui, kuris turi pakartoti paskutinǱ ǱvykǱ ir pasakyti, kas tenai gali bȊti gerai: 

Ăsusilauģysiu kojŃ, bet tai gerai, nes galǟsiu neiti Ǳ darbŃñ ir taip tňsiama toliau. Uģbaigiama, kai visi 

dalyviai bus gavň progŃ pasisakyti bent po vienŃ kartŃ. 

1.7. Uģduotis. Papasakok kŃ nors Ǳdomaus apie save 

Pokalbiai vyksta porose. Kiekvienas poros dalyvis vienas kitam papasakoja kŃ nors Ǳdomaus 

apie save. Tuomet grupǟje kiekvienas dalyvis pristato savo pokalbio partnerio istorijŃ. 

1.8. Uģduotis. Pristatyk save trimis skaiļiais 

Pagalvokite ir uģraġykite tris skaiļius, kurie kŃ nors reikġtȎ apie jus. Sudǟkite uģraġytus skaiļius 

ir palyginkite gautŃ sumŃ su kitais grupǟs dalyviais. Pirmas pradeda sakyti savo skaiļius tas, kurio 

skaiļiȎ suma maģiausia. Kiti spǟja, kŃ ġie skaiļiai reiġkia. Tuomet savo skaiļius sako kitas. 
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1.9. Uģduotis. Tiesa ir melas 

Uģraġykite: 2 tiesas ir 1 melŃ apie save. 

Pavyzdys: 

¶ Man patinka gaminti maistŃ. 

¶ Man patinka bȊriuoti. 

¶ Man patinka skaityti. 

Atspǟk, kur tiesa, o kur melas? O kaip yra apie tave? 

1.10. Uģduotis. Paģvelkite kitu kampu 

Paģvelkite Ǳ ġiuos klausimus kitu kampu ir pasistenkite atsakyti: 

¶ Kuri katǟs pusǟ yra plaukuotesnǟ?  

¶ KŃ geria karvǟs? 

¶ Varģybose aplenkǟte antrŃ vietŃ uģimantǱ dalyvǱ, kelintoje vietoje esate jȊs? 

¶ JȊs esate negyvenamoje saloje, turite ģvakň, ģibalinň lempŃ, sausȎ malkȎ ir vienŃ degtukŃ. 

KurǱ uģdegsite pirmŃ? 

¶ Valytojas valǟ 25-to aukġto pastato langus, paslydo, nukrito, taļiau nesusiģeidǟ. 

Paaiġkinkite, kaip? 

 

Atsakymai: 

¶ Iġorinǟ. 

¶ VandenǱ. 

¶ Antras. 

¶ DegtukŃ. 

¶ Valǟ langus iġ vidaus. 

1.11. Uģduotis. Kur ir kada jums ateina geriausios idǟjos? 

Pagalvokite, kur ir kada jums ateina geriausios idǟjos? 

1.12. Uģduotis. Lateralinis mŃstymas Í Loginis mŃstymas 

Pagalvokite, kaip tai gali bȊti: 

2 + 2 = Ģuvis 

3 + 3 = Aġtuoni 

7 + 7 = Trikampis 

 

Atsakymas: 
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1.13. Uģduotis. Kaip 3 pjȊviais padalinti tortŃ Ǳ 8 lygias dalis? 

PyragŃ reikia padalinti Ǳ 8 lygias dalis, galima pjauti tik trimis pjȊviais. Kaip tai padaryti? 

 

1 pjȊvis 

2 dalys 

2 pjȊvis 

4 dalys 

3 pjȊvis 

6 dalys 

Atsakymai: 

1 bȊdas 

 

1 pjȊvis 

2 dalys 

2 pjȊvis 

4 dalys 

3 pjȊvis 

8 dalys 

 

2 bȊdas 
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1.14. Nauji daiktȎ panaudojimo bȊdai 

Pagalvokite apie kitus pateiktȎ namȎ Ȋkio daiktȎ naudojimo bȊdus 

 

 

a) Ġaukġtas b) Ġakutǟ c) Peilis d) DantȎ krapġtukas 

Grupǟse. 3 minutǟs. Maģiausiai 12 galimybiȎ. 

1.15. Uģduotis. Metodas ĂTaip, ir...ñ 

Treniruokitǟs bȊti pozityviu su metodu ĂTaip, ir...ñ. ǰsivaizduokite, kad asmuo iġ kairǟs jȊsȎ 

grupǟje yra: 

¶ Top modelis 

¶ Garsenybǟs virǟjas 

¶ Popieģius 

¶ Greiļiausias ģmogus pasaulyje (Usain Bolt) 

¶ Ģymiausias mokslininkas, kuris klonavo embrionŃ 

¶ Kompiuterinis hakeris, areġtuotas uģ kamerȎ ǱrengimŃ politikȎ miegamuosiuose 

JȊs esate smalsus ģurnalistas, kuris klausinǟja jo/jos uģdaro tipo klausimȎ: ĂAr tiesa, kad ...?ñ 

Asmuo atsakinǟja: ĂTaip, ir...ñ 

1.16. Uģduotis. Lietsargio savybǟs 

Pagalvokite ir suraġykite lietsargio pastebimas savybes ir charakteristikas, kurios priimamos 

kaip savaime suprantamos. Jos turi bȊti susijusios su objektu. 

Patikrinkite iġvardintȎ savybiȎ ir charakteristikȎ sŃraġŃ: ar yra joms alternatyvȎ? 

Ar privalo bȊti taip kaip yra, o gal yra alternatyvȎ? 

Paraġykite bent 3 naujas alternatyvas kiekvienam punktui ir alternatyvȎ mŃstymo bȊdŃ! 

1.17. Uģduotis. Kaip aġ galiu savo gyvenime sumaģinti stresŃ? 

Idǟjos Koncepcija Alternatyvios idǟjos 
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1.18. Uģduotis. Senoliams pritaikyti produktai  

ǰvertinkite ģemiau pateiktus produktus ir sugalvokite, kaip jie bȊtȎ labiau tinkami senyvo 

amģiaus gyventojas. 

  
 

 

1. Ģoliapjovǟ 2. PlaukȎ dģiovintuvas 3. Krǟslas 4. Grilis 

 

Iġvardinkite pastebimas ġiȎ daiktȎ savybes ir charakteristikas, kurias priimame kaip savaime 

suprantamas, jos turi bȊti susijusios su objektu. 

Kodǟl tai egzistuoja? Kokie yra apribojimai? KŃ mes priimame kaip savaime suprantama? KŃ 

mes privalome turǟti? Ko mes stengiamǟs vengti? 

Pirmiausia atlikite raġtu kiekvienas atskirai. Tam turite 5 minutes. Tuomet pasidalinkite ir 

suraġykite viskŃ ant lentos/plakato. 

ǰvertinkite: ĂAr turi bȊti bȊtent taip, o gal yra kokiȎ nors alternatyvȎ?ñ 

Paraġykite bent 3 naujas alternatyvas kiekvienam punktui ir alternatyvȎ mŃstymo bȊdŃ! 

Pasirinkite geriausias rastas alternatyvas (2 arba 3). Uģraġykite jas ant ģalio lapuko. 

KeletŃ puikiȎ produktȎ pagyvenusiems ģmonǟms idǟjȎ galima rasti ġioje svetainǟje: 

http://www.hobbr.com/products-elderly-independence/ 

1.19. Uģduotis. Kokiais bȊdais galǟtumǟte panaudoti elektros lemputň? 

2 minutǟs. Maģiausiai 7 pavyzdģiai. 

Grupǟmis po 3. Pasidalinkite tuo, kŃ uģraġǟte. 1 minutǟ. 

Kartu atraskite vienŃ bȊdŃ, kuris bȊtȎ pats neǱprasļiausias jums. 

Pristatykite tŃ neǱprasļiausiŃ idǟjŃ! 

Pamastykite, kŃ jȊs darǟte? Kaip jȊs mŃstǟte? Pirmiausia iġskaidǟte daug idǟjȎ. Tuomet 

Sujungǟte kelias Ǳ vienŃ. 
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1.20. Uģduotis. VieġbuļiȎ kambariai 

Poromis Ǳvertinkite verslo keliautojams skirtus vieġbuļiȎ kambarius ir uģpildykite pateiktŃ 

lentelň. 

1. Objektas: patikrinti verslo keliautojȎ vieġbuļio kambarius. 

2. Sudarykite savaime suprantamȎ dalykȎ sŃraġŃ 4. Patikrinkite sŃraġŃ: ar yra kokiȎ nors 

alternatyvȎ? 

2.a. Kas ten yra? 

Savybǟs ir 

charakteristikos 

Verslo keliautojȎ 

vieġbuļio kambariȎ 

  

2.b. Dabartinio mŃstymo sŃraġas: 

Kas yra mano mintyse kai aġ galvoju apie vieġbuļio kambarius verslo keliautojams? 

Dominuojanļios 

ǱsitikinimȎ idǟjos: 

Kodǟl tai egzistuoja? 

 

  

Ribos: 

Kokie yra limitai, 

apribojimai ar ribos? 

  

Prielaidos: 

KŃ mes laikome 

savaime suprantamu 

dalyku? 

  

Esminiai veiksniai: 

Kokie mȊsȎ manymu 

daiktai privalo bȊti 

Ǳtraukti? 

  

Vengiami veiksniai: 

Ko mes stengiamǟs 

vengti? 
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1.21. Uģduotis. Atsitiktinio objekto metodo taikymas 

Sugalvokite skaiļiȎ nuo 1 iki 60 ir pagal tŃ skaiļiȎ pasirinkite ģodǱ iġ atsitiktiniȎ ģodģiȎ sŃraġo. 

AtsitiktiniȎ ģodģiȎ sŃraġas: 

1.    Virtuvǟ 

2.    Gǟlǟ 

3.    Kalmarai 

4.    Uģtrauktukas 

5.    Ģemuogǟ 

6.    Leitenantas 

7.    DVD 

8.    Leopardas 

9.    RȊkas 

10. Kastuvas 

11. Greitoji 

pagalba 

12. Bokġtas 

13. SvogȊnas 

14. Ġlepetǟ 

15. Piniginǟ 

16. Alus 

17. Bufetas 

18. Liemenǟ 

19. MP# grotuvas 

20. Proģektorius 

21. Akordeonas 

22. Pavara 

23. Deimantas 

24. Neġiojamas 

kompiuteris 

25. Ģidinys 

26. Ļiaupas 

27. Zebras 

28. Riebalai 

29. Desertas 

30. Viskis 

31. Krepġys 

32. Langas 

33. Lenktyninis 

automobilis 

34. Metro 

35. Drugelis 

36. Pagalvǟ 

37. Ġautuvas 

38. Lietus 

39. Plaktukas 

40. Perlas 

41. Varnas 

42. Dinamitas 

43. Banginis 

44. Uģuolaidos 

45. Skaiļiuotuvas 

46. Sofa 

47. PomidorȎ 

padaģas 

48. Ģvakǟ 

49. Antakis 

50. Salotos 

51. Tinklaraġtis 

52. Planeta 

53. Keltas 

54. Gyvatǟ 

55. Butelis 

56. Vanagas 

57. Baras 

58. Burbulas 

59. Segtukas 

60. Laiptai 

  

Kitas atsitiktiniȎ ģodģiȎ sŃraġas: 

 

1.    Arklys 

5.    Ġukos 

9.    Gyvatǟ 

13.   Laiġkas 

17. Kamera 

21. Dramblys 

25. Liftas 

29. Knyga 

33. Cigaretǟ 

37. Vǟliava 

41. Kiauġinis 

45. Plaktukas 

49. Kempinǟ 

53. Skambutis 

57. Parduotuvǟ 

2.    Vǟģlys 

6.    Akiniai 

10. Batas 

14. Nosis 

18. Mǟsainis 

22. Balionas 

26. Telefonas 

30. Pieġtukas 

34. Medis 

38. Pelǟ 

42. Televizija 

46. Teisininkas 

50. Bitǟ 

54. Lietus 

58. Ugnis 

3.    Vonia 

7.    Lǟktuvas 

11. Gitara 

15. Daģai 

19. Kilimas 

23. Daina 

27. Pinigai 

31. Peilis 

35. Ledas 

39. Balsas 

43. Raketa 

47. Kalnas 

51. Maġina 

55. Kopǟļios 

59. Klijai  

4.    Katǟ 

8.    Radijas 

12. Stalas 

16. Ġirdis 

20. SpŃstai 

24. Raktas 

28. Lenktynǟs 

32. Kopijuoklis 

36. Kaktusas 

40. Kalǟjimas 

44. Gǟlǟ 

48. Styga 

52. Trintukas 

56. Ginklas 

60. Laiptai 

 

Derinkite pasirinktŃ atsitiktinǱ ģodǱ su nagrinǟjamu objektu arba galite derinti kelis atsitiktinius 

ģodģius tarpusavyje. 
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1.22. Uģduotis: ĠeġiȎ skrybǟliȎ metodo taikymas 

Visi mŃstytojai tuo paļiu metu galvoja apie tŃ patǱ tikslŃ su ta paļia skrybǟle ï tai yra mŃstymo 

krypties simbolis. 

 
MŃstymo proceso 

moderavimas 

 
Prieinama informacija ir 

bȊtinybǟ 

 
Intuicija ir jausmai 

 
Nauda ir vertǟ 

 
Pavojai, sunkumai ir 

silpnybǟs 

 
Alternatyvos ir kȊrybinǟs 

idǟjos 

1.10 pav. Ġeġios mŃstymo kepurǟs 

 

Mǟlynoji kepurǟ yra mŃstymo valdymas. Tai Ăkontrolǟsñ kepurǟ, kuri organizuoja mŃstymŃ, 

nustato objektŃ ir darbotvarkň, apibendrina ir daro iġvadas bei uģtikrina, kad bȊtȎ laikomasi 

taisykliȎ. 

Mǟlynos kepurǟs trys disciplinos: 

1. Objektas: Nusprňskite, apie kŃ norite galvoti 

2. Technika: Pasirinkite tinkamŃ skrybǟlň arba ġoninio mŃstymo ǱrankǱ. 

3. Laikas: nustatykite laiko limitus. 

Mǟlynos kepurǟs trys reikalavimai: 

1. Objektas: ĂKaip galima iġsprňsti senǟjanļios visuomenǟs problemas?ñ 

2. Technika: 

a) Ģalioji kepurǟ  

b) Koncepcijos iġskyrimas  

c) Fokusavimas Ǳ objektŃ 

d) KȊrybinis iġġȊkis 

e) Atsitiktinis Ǳraġas 

3. Laikas: ġiandien nuo 12:45 val. iki 13:45 val. 

Raudonos kepurǟs klausimai: 

¶ Kokie mano jausmai dabar? 

¶ KŃ sako mano intuicija? 

Baltos kepurǟs klausimai: 

¶ KŃ mes ģinome?  

¶ KŃ turime ģinoti?  

¶ Kur galime gauti ġiŃ informacijŃ? 
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Geltonos kepurǟs klausimai: 

¶ Kokia nauda? 

¶ Kokie yra teigiamos pusǟs? 

¶ Kokia vertǟ? 

Ģalia kepurǟ ï idǟjȎ generavimas 

Individualiai ant geltonȎ lapeliȎ su markeriais uģraġykite maģiausiai 7 naudingus dalykus, 

raġant kiekvienŃ ant atskiro lapelio. Trukmǟ: 3 minutǟs. Nesidalinkite su savo grupe. Jauniausias 

grupǟs narys pradeda: perskaito ir vǟliau uģklijuoja. 

Juodos kepurǟs klausimai: 

¶ Kokie yra esami ir potencialȊs iġġȊkiai? 

¶ Kokie yra sunkumai? 

¶ Kokios yra atsargumo ribos? 

¶ Kokia rizika? 

 

Uģsidǟkite juodŃ kepurň ir individualiai uģraġykite atsakymus Ǳ juodos kepurǟs klausimus. 

Trukmǟ: 3 minutǟs. Pasidalinkite su savo grupe. Pasidalinkite su visa grupe. Vyriausias grupǟs 

narys pradeda: pirmiausia perskaito, o vǟliau uģklijuoja. 

 

Ģalia kepurǟ ï naujos idǟjos, galimybǟs: 

¶ KȊrybiġkas mŃstymas 

¶ Ieġko alternatyvȎ ir galimybiȎ 

¶ Paġalina trȊkumus 

¶ Nereikia bȊti logiġku 

¶ Sukuria naujas koncepcijas 

 

Ģalios kepurǟs klausimai: 

¶ Ar yra kitȎ keliȎ kaip tai padaryti? 

¶ KŃ dar galima padaryti? 

¶ Kokios yra galimybǟs? 

¶ Kaip Ǳveikti juodos kepurǟs Ǳvardintas grǟsmes? 

 

MŃstoma kartu. Vienas po kito sako savo idǟjas ir jas uģraġo ģemiausias grupǟs dalyvis ģaliu 

markeriu. Klausomasi visȎ idǟjȎ, bet uģraġoma tik tai, kas nauja. 
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KȊrybinio mŃstymo proceso schema: 

Mǟlyna Generuoti naujas idǟjas apie... 

Balta Pasidalinti pirmine informacija 

Ģalia Generuoti idǟjas 

Raudona Konverguoti idǟjas 

Mǟlyna Nustatyti ir moderuoti idǟjȎ vertinimo procesŃ.  

Vertinti vienŃ idǟja vienu metu. 

Geltona Kokie ġios idǟjos nauda? 

Juoda Kokios ġios idǟjos silpnybǟs ir rizikos? 

Ģalia Generuoti naujas idǟjas, Ǳveikianļias juodos kepurǟs mintis 

Mǟlyna Apibendrinti Ǳvertintas idǟjas 

Raudona Pasirinkti idǟjas, su kuriomis bus dirbama toliau 

Mǟlyna KŃ dabar reikia daryti toliau? Suplanuoti kitus ģingsnius. 

 

Raudona kepurǟ ï idǟjȎ atrinkimas: 

¶ Kurios idǟjos man yra Ǳdomiausios? 

¶ Kurios idǟjos mano nuomone yra potencialiausios? 

¶ Kurios idǟjos mano nuomone yra ryġkiausios? 

 

Paģymǟkite raudonu taġku tas idǟjas, apie kurias jȊsȎ nuomone reikia diskutuoti ar panagrinǟti 

pirmiausia (ketvirtadalis ar treļdalis visȎ idǟjȎ). 

Su markeriu suraġykite rastas geriausias 2-3 idǟjas ant 2-3 ģaliȎ pastabȎ lapeliȎ. 

 

Suklijuokite savo ģalius lapukus su idǟjomis, kad kiekvienas galǟtȎ juos matyti. 

Paģymǟkite raudonu taġku tas idǟjas, su kuriomis norǟtumǟte dirbti (kurios jums labiausiai 

patiko). Kaip grupǟ pasirinkite tŃ idǟjŃ, kuri surinko daugiausiai taġkeliȎ. 

Tai bus ta idǟja, kuriŃ jȊs Ǳvertinsite naudodami ġeġias mŃstymo kepures. 

ǰvertinkite iġrinktŃjŃ idǟjŃ su ġeġiomis mŃstymo kepurǟmis. 
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MŃstymo tikslas: gauti naujas idǟjas, kurios padǟtȎ kovoti su senstanļios visuomenǟs iġġȊkiais. 

Objektas: JȉSȍ IDǞJA 

 

Geltonosios kepurǟs mŃstymas 

¶ Kokie privalumai? 

¶ Kas yra pozityvaus? 

¶ Kas ļia yra vertǟ? 

Raġykite po vienŃ. 3 minutǟs. Pasidalinkite grupǟje. 

ĠviesiausiȎ plaukȎ savininkas uģraġo idǟjas ant lentos/plakato naudodamas oranģiniu markeriu. 

Kiekvienas paeiliui. Klausykitǟs ir pridǟkite tik tai, kas dar nebuvo pasakyta. 

 

Juodosios kepurǟs mŃstymas 

¶ Kokie yra ġios idǟjos iġġȊkiai ï egzistuojantys ir numanomi? 

¶ Kokie yra sunkumai? 

¶ Kokie punktai reikalautȎ atidumo? 

¶ Kokie yra pavojai? 

 

Raġykite po vienŃ. 3 minutǟs. Pasidalinkite grupǟje: 

TamsiausiȎ plaukȎ savininkas raġys naudodamas juodu markeriu. 

Kiekvienas paeiliui. Klausykitǟs ir pridǟkite tik tai, kas dar nebuvo pasakyta. 

 

Ģaliosios kepurǟs mŃstymas 

¶ Ar yra kitȎ bȊdȎ kaip tai padaryti? 

¶ KŃ dar galǟtume ļia padaryti? 

¶ Kokios yra galimybǟs? 

¶ Kas Ǳveiks mȊsȎ juodosios kepurǟs nerimus? 

MŃstykite kartu. Ģmogus, turintis raudonȎ plaukȎ uģraġo naudodamas ģaliŃ markerǱ. 

1.23. Uģduotis. ǰsivertinimas 

KŃ jȊs galǟtumǟte pasakyti apie ... 

a) ... savo mŃstymŃ? 

b) ... savo bendradarbiavimŃ? 

c) ... rezultatus kuriuos gavote? 

Raġykite 3 minutes. Individualiai. Pasidalinkite su grupe. Pasidalinkite su mumis. 
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2. VERSLO ORGANIZAVIMAS  

2.1. Kas yra verslas ir verslumas? 

Verslininkystǟs istorija siekia senuosius amģius. Ji atsirado vykstant darbo pasidalijimui, 

plǟtojantis prekybai. Jau Biblijoje randama uģuominȎ apie verslininkystň. XVIII a. pradģioje 

teoretikas R. Kantiljonas pirmasis parengǟ verslininkystǟs koncepcijŃ ir yra laikomas sŃvokos 

Ăverslininkasñ tǟvu. XX a. viduryje susiklostǟ ġiuolaikinǟ verslininkystǟs ir verslininko, kaip 

novatoriaus, samprata. J. Ġumpeteris apibrǟģǟ ir iġryġkino, kad novatoriġkumas ir naujovǟs yra 

neatsiejamas verslininkystǟs poģymis. 

Ġiuo metu verslininkystǟs tema labai svarbi tarp vadybos ir ekonomikos specialistȎ ir svarbus 

tyrinǟjimȎ objektas. Ji padeda augti ekonomikai, didina darbo naġumŃ ir kuria naujas technologijas, 

prekes ir paslaugas bei ñatnaujinañ konkurencijŃ rinkoje, nes ġiuolaikinǟs ekonomikos tempai yra 

greiti. 

Verslininkystǟ apibrǟģiama kaip idǟjos brandinimas ir organizacijos sukȊrimas tai idǟjai 

Ǳgyvendinti. 

Skirtingai ir panaġiai autoriai apibȊdina verslŃ: 

Pasak Gineitienǟs (2005) verslas ï tai ne tarnyba valstybinǟje Ǳstaigoje. Tai nuosavybǟ, 

savarankiġkumas, atsakomybǟ prie visuomenň, dirbanļiuosius, save ir artimȎjȎ gyvenimŃ. Tai ko 

nors nauja, turinļio vertň kȊrimas, jǟgȎ ir laiko reikalaujantis, asmeninň, finansinň, moralinň ir 

socialinň atsakomybň numatantis procesas, kuris gali teikti pinigus ir pasitenkinimŃ pasiektais 

rezultatais. 

Pasak Gineviļiaus su bendraautoriais (2016) verslas ï asmeniniais verslininko ir jo komandos 

sugebǟjimais grindģiama savarankiġka veikla, kurios tikslas uģsidirbti pragyvenimui ir gauti pelno, 

panaudojant tiek savo ģinias, laikŃ, ǱgȊdģius, finansinius iġteklius, tiek kitȎ ģmoniȎ darbŃ. 

Verslininkas siekia patenkinti vartotojȎ poreikius, gamindamas ar kurdamas ir parduodamas savo 

prekes ar teikdamas paslaugas  

Jasineviļius (2017) verslŃ apibȊdina, kaip investicinio mainȎ proceso priemonň, kuri 

tenkindama visuomenǟs poreikius bei sprňsdama jos problemas, pasitelkusi rezultatyvȎ darbo jǟgos 

uģimtumŃ, generuoja pridǟtinň vertň ir ja dalijasi su investuotojais (pelnu ï kapitalo grŃģa), verslo 

veiklos dalyviais (darbo uģmokesļiu) bei aplinka (mokesļiais). 

Pasak Melniko su bendraautoriais (2014) verslas plaļiŃja prasme ï savarankiġka ir asmenine 

rizika grindģiama veikla, kurios tikslas ï gauti pelno pasitelkiant savo gebǟjimus, ģinias, laikŃ ir 

kitus iġteklius. Verslas ï veikla, kai kiekvienas ģmogus asmeniġkai imasi iniciatyvos ir rizikuoja 

kurdamas ne tik savo, bet ir kitȎ gerovň.  

Verslas ir verslumas metaforiġkai gali bȊti apibȊdinamas kaip ne vien veiklos forma, bet ir 

gyvenimo bȊdas, mokslas ir menas. Tai kȊrybinis polǟkis, sportas ir rizika, aprǟpiantis raġytinius ir 

neraġytinius dǟsnius, principus, tarpusavio bendravimo etikŃ. Verslu uģdirbama pajamȎ, didinamas 

asmeninis turtas ir taip pat sudaromos sŃlygos uģdirbti kitiems visuomenǟs nariams bei tenkinti 

visuomenǟs poreikius. 

Taigi, verslas, kaip ir bet kuris gyvas organizmas, vienaip ar kitaip pereina keturis etapus: 

gimimŃ, kȊdikystň, paauglystň ir brandŃ. Gimimas ï tai Ǳmonǟs ǱkȊrimas. KȊdikystǟ trunka tiek, 
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kiek kasdienis galvos skausmas yra pinigȎ srautai. Paauglystǟs laikotarpiu turǟtȎ prasidǟti sistemos 

kȊrimas, t. y. verslas turǟtȎ aiġkǟti kaip produktas. Aiġkǟja, kuo Ǳmonǟ uģsiima, o dar svarbiau ï 

kuo neuģsiima. Daģnai Ǳmonǟs ġiame etape Ǳstringa dǟl ǱvairiȎ prieģasļiȎ: dǟl Ǳdomios veiklos, dǟl 

visko, kŃ daro po truputǱ ir nieko labai gerai. Kai blaġkomasi ï nǟra paģangos ir pasitenkinimo. 

Branda ï kai sukurta stabili ir nuosekliai tobulǟjanti Ǳmonǟ.  

Verslininkystǟs paskirtis ï tenkinti ģmogaus poreikius. Augant poreikiams, keiļiasi ir tobulǟja 

verslo organizavimo formos. Taigi, verslininkas, siekdamas naudos (pelno), turi tenkinti vartotojo 

norus, pritaikyti savo verslŃ prie nuolat kintanļiȎ aplinkos sŃlygȎ. Tai skatina diegti naujoves.  

Verslininkystǟs procesŃ sudaro ġeġios tarpusavyje susijusios stadijos: 1) naujȎ idǟjȎ paieġka; 2) 

verslininko ir jo komandos nariȎ potencialo Ǳvertinimas (asmeniniai gebǟjimai lyginami su verslo 

idǟja); 3) verslo organizavimo formos pasirinkimas (individuali Ǳmonǟ, Ȋkinǟ bendrija, uģdaroji 

akcinǟ bendrovǟ, akcinǟ bendrovǟ); 4) verslo plano rengimas; 5) verslui pradǟti (plǟtoti) reikalingȎ 

iġtekliȎ paieġka: 6) Ǳkurtos verslo Ǳmonǟs vadyba (struktȊra, stilius, sǟkmǟs veiksniai, 

verslininkystǟs kliuviniai ir kt.). Visos ġios stadijos yra vienodai reikġmingos, o nuoseklus 

judǟjimas nuo pirmosios iki ġeġtosios stadijos leidģia Ǳvertinti verslininko organizacinius gebǟjimus, 

verslo aplinkos pobȊdǱ, bȊtinȎ iġtekliȎ poreikǱ ir kt. bei priimti optimalius sprendimus. 

Verslas neatsiejamas nuo pelno siekimo, teikiant prekes ar paslaugas, kurios tenkina vartotojȎ 

poreikius, kurie yra beribiai, jie tenkinami gǟrybǟmis ir turi bȊti derinami su turimais iġtekliais. 

Iġtekliai ï visa, kas naudojama gǟrybiȎ gamyboje, t. y. darbas, ģemǟ, Ǳranga ir kt., kurie yra riboti. 

Tai yra gamybos veiksniai. Gǟrybes sudaro ģmogaus sukurtos paslaugos, prekǟs ir pan., t. y. tai, kas 

sukuriama patenkinant vartotojȎ poreikius. TradiciniȎ gamybos veiksniȎ sujungimas, siekiant gauti 

kuo geresniȎ gamybos veiksniȎ savininko veiklos rezultatȎ, ir yra verslumas arba iniciatyva. 

Verslumas turi bȊti pagrǱstas ekonominiais skaiļiavimais. 

Verslumas bȊtinas ǱmoniȎ savininkams, kad jȎ Ǳmonǟ pagamintȎ daugiau reikiamȎ prekiȎ bei 

teiktȎ paslaugas. Verslumas neatsiejamas nuo naujȎ verslo galimybiȎ paieġkos, nuo naujȎ 

technologijȎ, naujȎ kapitalo investavimo sriļiȎ naudojimo, nusistovǟjusiȎ stereotipȎ lauģymo, 

kuriam bȊdingas aktyvumas, dinamiġkumas, kȊrybiġkumas, rizika. 

2.1. Uģduotis. Verslo ir verslumo samprata 

ApibȊdinkite savais ģodģiais ir su metaforiġkais pavyzdģiais verslo ir verslumo sampratŃ. 

 

2.2.  Verslo vizija, misija, vertybǟs 

Verslo vizija. Labai sǟkmingi verslai negali gyventi be vizijos. Vizija bȊtina, jeigu norima 

nuosekliai ir sistemingai kurti savo klestintǱ verslŃ. Vizija ï tai konkreti tikslo iġraiġka (rezultatas), 

kuriŃ norima turǟti numatytu laiku konkreļioje vietoje. Seneka yra sakňs, kad ģmogus, kuris neģino 

Ǳ kurǱ uostŃ plaukia, joks vǟjas nebus palankus. Todǟl pereinant nuo amato prie verslo, kai verslas 

iġaugo iġ kȊdikystǟs, bȊtina turǟti aiġkiŃ verslo vizijŃ. Nǟra lengva aiġkiai Ǳvardyti, kaip tu nori, kad 

Ǳmonǟ atrodytȎ po ġiek tiek daugiau nei pusǟs metȎ. Vizija formuluojama 3ï5 metams. Smulkiojo ir 

vidutinio verslo ǱmoniȎ tyrimas atskleidǟ, kad Ǳmonǟs turinļios aiġkiŃ, uģraġytŃ vizijŃ, yra 

vidutiniġkai 30 proc. didesnǟs (apyvarta, ģmoniȎ skaiļiumi), turi 25 proc. didesnň vertň (jas galima 
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brangiau parduoti) ir jȎ augimas 50 proc. spartesnis. Kad Ǳmonǟ augtȎ, reikia ģinoti, kur einama. Tai 

suteikia aiġkumo.  

Sukurti vizijŃ nǟra sudǟtinga, bet reikia nuosekliȎ pastangȎ apmŃstyti, kaip Ǳmonǟ atrodys po 3ï

5 m. VizijŃ geriausia raġyti bȊtuoju laiku, pvz.: mes pasiekǟme. Taip lyg bȊtȎ ataskaita apie jau 

pasiektus tikslus. Ģmonǟs mŃsto ģodģiais ir jei sako ,,aġ padarysiuñ programuoja save kokiam nors 

veiksmui, bet jei sako ,,aġ padariauñ, mes jau programuojame, kad pasiekǟme. Pati blogiausia frazǟ, 

kuriŃ daugelis kartoja: ,,aġ bandysiu ar aġ stengsiuosiñ. VizijŃ raġydami mintǱ pateikime taip, tarsi 

tai jau bȊtȎ pasiekta. Vis dǟlto Ǳmonǟs be vizijos iġgyventi gali. Vizija ï ne iġgyvenimo, o sǟkmingo 

Ǳmonǟs augimo sŃlyga. 

Verslo misija. Be vizijos, Ǳmonǟms reikia turǟti ir misijŃ. Misija yra paaiġkinama Ǳmonǟs nauda 

visuomenei. Misija yra ilgalaikǟ veiklos varomoji jǟga ir kryptis, pagrindģianti veiklos paskirtǱ ir 

prasmň. Pvz.: ,,Ikeañ misija ï sukurti geresnǱ kasdienǱ gyvenimŃ daugeliui ģmoniȎ, dǟl to mes 

siȊlome platȎ spektrŃ gerai suprojektuotȎ, funkcionaliȎ namȎ apyvokos baldiniȎ produktȎ uģ tokiŃ 

ģemŃ kainŃ, kad kuo daugiau ģmoniȎ galǟtȎ juos pirkti. Taigi misija nǟra kas nors konkretaus. 

Misija atsako Ǳ klausimus: kodǟl Ǳmonǟ egzistuoja? KŃ gero teikia visuomenei? Kokia Ǳmonǟs 

pridǟtinǟ vertǟ? Visais atvejais verslas yra tam, kad uģdirbtȎ pinigus, sprňsdamas kaģkieno 

problemŃ, ir suteikti vertň savo klientui. Klientas pirks ir mokǟs pinigus. 

Verslo vertybǟs. Kiekvienas ģmogus savo gyvenimo veiksmus grindģia vidinǟmis vertybǟmis. 

Vertybǟs visada pasireiġkia mȊsȎ elgesiu, o ne ģodģiais. Kai organizacija Ǳsivardina vertybes ir jas 

aptaria su darbuotojais, galima tikǟtis labiau prognozuojamȎ ir siekiamȎ veiksmȎ. Kiekviena 

didesnǟ ar maģesnǟ organizacija pasirenka vertybes, pvz.: pagarba, orientacija Ǳ tikslŃ, nuolatinis 

tobulǟjimas, sŃģiningumas ir kt. 

Vizija, misija, vertybǟs nǟra bȊtini. Bet jei norime judǟti pirmyn, pasiekti tikslȎ, pirmiausia 

turime ģinoti, kŃ norime pasiekti, kaip ir kodǟl to sieksime. Versle labai svarbȊs yra ģmonǟs. 

Metafora ,,netinkamus ï iġ autobuso, tinkamus Ǳ autobusŃñ nurodo, kad ypaļ svarbȊs yra tinkami 

ģmonǟs su tinkamomis vertybǟmis. 

Ģmogaus elgesio motyvai ir vertybǟs versle gali bȊti tiek iġoriniai, tiek vidiniai. Iġoriniai 

motyvai siejasi su pinigais, pelnu. Vidiniais motyvais siekiama patenkinti savo interesus, iġbandyti 

pajǟgumŃ, kompetencijŃ, Ǳveikti iġġȊkius ir kt. Visais atvejais vidinǟs motyvacijos versle pagrindas 

yra:  

¶ kelti aiġkius, konkreļius tikslus, kuriuos norima Ǳgyvendinti; 

¶ iġdrǱsti siekti geriausiȎ rezultatȎ; 

¶ neleisti nesǟkmǟms sugniuģdyti iniciatyvŃ; 

¶ norǟti, tikǟti, ketinti. 

Tam, kad darbuotojas dirbdamas jaustȎsi gerai ir tikǟtȎ savo darbo prasme, Ǳmonǟje turi bȊti 

aiġki ir veikianti motyvacinǟ sistema. Jei tokios sistemos nǟra arba ji praktiġkai neǱgyvendinama, 

darbuotojas greitai pradeda nebejausti savo atliekamo darbo prasmǟs, maģǟja jo iniciatyva. Tada 

sukasi uģdaras ratas, kai motyvacijŃ praradňs darbuotojas tampa nereikalingu. 
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2.2. Uģduotis. Verslo idǟja  

1. Savo iġkeltai verslo idǟjai suformuluokite verslo vizijŃ, misijŃ. 

2. Iġskirkite savo asmenines vertybes. 

3. Numatykite savo verslo idǟjos vertybes. 

4. Iġskirkite savo verslo idǟjos galimus motyvus. 

 

2.3. Verslo sŃlygos 

Iġskiriamos ġios verslo funkcionavimo sŃlygos: 

1. Privati nuosavybǟ. Kai savininkas yra fizinis asmuo. Privaļia nuosavybe siekiama geresniȎ 

verslo rezultatȎ, efektyviausiȎ sprendimȎ, tobulinant veiklos organizavimŃ, rodant iniciatyvŃ ir 

elgiantis novatoriġkai. Ir uģ visa tai prisiimant atsakomybň. 

2. Verslumo laisvǟ. Kai verslininkas turi galimybň pasirinkti veiklos kryptǱ, numatyti 

strategijas, racionaliai iġnaudojant galimus ir turimus iġteklius. ReikǟtȎ sau atsakyti Ǳ klausimus: KŃ 

gaminti? Kaip gaminti? Kam gaminti? 

3. Teisinǟ verslo apsauga. Visa teisinǟ bazǟ, reglamentuojanti Ȋkinň veiklŃ, verslo rǟmimŃ ir 

skatinimŃ. 

4. Konkurencija.  Tai keliȎ verslo subjektȎ, gaminanļiȎ tuos paļius ar panaġius produktus ar 

paslauga. T. y. varģymasis, siekiant tȎ paļiȎ tikslȎ. Konkurencija skatina kurti, tiekti kuo 

kokybiġkesnes, iġskirtinesnes prekes ar paslaugas, diegti naujas technologijas, tobulǟti, ieġkoti 

gamybos iġlaidȎ maģinimo galimybiȎ, stebǟti rinkos pokyļius. 

Verslininkas gali pasiekti kokybiġkai naujȎ rezultatȎ tik tais atvejais, kai iġsiskiria 

novatoriġkumu, originalumu. BȊtent iġsiskiria. Kuo originalesnǟ ir ypatingesnǟ veikla, tuo labiau 

iġsiskiriama iġ kitȎ rinkos dalyviȎ. Pranaġumas kuria pelnŃ, virġijantǱ vidutinǱ sektoriaus pelnŃ, ir 

padeda plǟstis. 

Verslas, kaip kȊrybinǟ veikla, turi tris dalis: 

1. Verslo kȊryba perkant iġteklius rinkoje. Tai komercinǟ kȊryba, kuriŃ verslininkas 

panaudoja kuo palankesnǟmis sŃlygomis pirkdamas reikalingus verslui iġteklius. Racionalus iġtekliȎ 

pirkimas ir valdymas yra viena iġ dviejȎ pagrindiniȎ verslininkysļiȎ. 

2. Verslo kȊryba, sujungiant gamybos iġteklius ir gaminant prekes. Verslininkas turi 

pasirinkti geriausiŃ gamybos iġtekliȎ derinǱ ir gaminamos produkcijos kiekǱ ir kȊrybiġkai 

organizuoti gamybinň ir komercinň veiklŃ, teikianļiŃ didģiausiŃ naudŃ. Svarbu pasirinkti tinkamas 

gamybos iġtekliȎ rinkas ir iġtekliȎ pirkimo laikŃ maģiausiomis kainomis.  

3. Verslo kȊryba parduodant rinkoje savo prekes. Svarbu stebǟti rinkos pokyļius ir nedelsiant 

Ǳ juos reaguoti, ieġkoti sprendimȎ kaip ir kŃ reikǟtȎ keisti, siekiant geriau tenkinti rinkos poreikius, 

daryti ǱtakŃ pirkǟjams, tiekti naujas prekes Ǳ rinkŃ, ieġkoti naujȎ rinkȎ, derinti kainas, kurti 

efektyvius ir ilgalaikius verslo santykius. 

Verslas gali bȊti skirstomas pagal tam tikrus kriterijus: 

1. Konkurencijos forma (verslo Ǳmonǟ ï tobula konkurentǟ, monopolininkǟ, monopolinǟ 

konkurentǟ, oligopolininkǟ). 

2. Rinkos, kuriose realizuojamos Ǳmonǟs gaminamos prekǟs (vartojimo prekiȎ rinkos, 

gamybos iġtekliȎ rinkos, vertybiniȎ popieriȎ ir valiutos rinkos). 
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3. Pelningumas (labai pelningas verslas, pelningas verslas, nepelningas verslas). 

4. Ekonominǟs rizikos laipsnis (labai rizikingas verslas, rizikingas ar nedidelǟs rizikos 

verslas). 

5. ǰmonǟs dydis (smulkus, vidutinis, stambus verslas). 

6. Perspektyvumas (labai perspektyvus, perspektyvus, neperspektyvus verslas). 

7. Juridinǟ forma (individuali Ǳmonǟ, moji bendrija, akcinǟ bendrovǟ, kooperatinǟ bendrovǟ, 

Ȋkinǟ bendrija, valstybinǟ Ǳmonǟ). 

Klasikinǟs verslo organizavimo formos: 

1. Privaļios (individualios) Ǳmonǟs. Kai nuosavybǟ priklauso vienam asmeniui. 

2. ǰmonǟs, kurias sudaro partneriai Ȋkinǟs bendrijos. Kai nuosavybǟ yra atskirȎ savininkȎ 

kapitalas. 

3. Akcinǟs bendrovǟs (atvirosios ir uģdarosios akcinǟs bendrovǟs, korporacijos). Kai 

nuosavybǟ priklauso akcininkams, priimantiems svarbiausius disponavimo nuosavybe sprendimus, 

bet neatsakantiems savo turtu uģ Ǳmonǟs veiklos rezultatus ir skolas. 

2.4.  Populiariausios verslo formos Lietuvoje 

Lietuvoje yra ġios verslo formos: individuali veikla pagal paģymŃ, verslo liudijimas, maģoji 

bendrija, uģdaroji akcinǟ bendrovǟ, individuali Ǳmonǟ, vieġoji Ǳstaiga, kt.  

Daģniausios verslo formos bus aptariamos toliau detaliai. 

2.4.1. Individuali veikla  

Individuali veikla pagal paģymŃ ï tai dokumentas, kuris patvirtina, kad asmuo yra 

Ǳregistravňs vykdomŃ veiklŃ savo gyvenamosios vietos VMI ir gali verstis paģymoje nurodyta 

veikla. PraġymŃ dǟl paģymos iġdavimo reikia pateikti ne vǟliau kaip veiklos vykdymo pradģios 

dienŃ. PraġymŃ galima pateikti nuvykus Ǳ VMI skyriȎ, paġtu ar elektroniniu bȊdu per Mano VMI 

sritǱ. Nusprendus nutraukti vykdomŃ veiklŃ, reikia pateikti VMI praġymŃ, ne vǟliau kaip per 5 darbo 

dienas po veiklos nutraukimo dienos. 

Pagal iġduodamŃ paģymŃ galima vykdyti bet kokio pobȊdģio veiklŃ, iġskyrus tam tikrus atvejus 

kai yra privaloma Ǳsteigti Ǳmonň arba turǟti leidimŃ suteikiantǱ teisň verstis tos rȊġies veikla. 1 

lentelǟje iġvardintos veiklos rȊġys, kurias gali vykdyti tik Ǳmonǟs (ģr. 2.1 lentelň). 

Jeigu teisǟs aktai nedraudģia gyventojui kaip fiziniam asmeniui (neǱsteigus juridinio asmens) 

vykdyti tam tikros ekonominǟs veiklos, tai jis tŃ veiklŃ gali vykdyti, nors jai ir reikalinga licencija 

ar bet koks kitas leidimas. 

Vykdant individualiŃ veiklŃ pagal paģymŃ, pajamȎ mokestis sumokamas nuo faktiġkai gautȎ 

metiniȎ individualios veiklos apmokestinamȎjȎ pajamȎ. Apskaiļiuojant apmokestinamŃsias 

pajamas iġ uģdirbtȎ pajamȎ galima atimti leidģiamus atskaitymus (iġlaidas patirtas pajamoms 

uģdirbti). Taikant supaprastintŃ tvarkŃ, leidģiamais atskaitymais galima pripaģinti fiksuotŃ dydǱ t. y. 

30 proc. gautȎ individualios veiklos pajamȎ. Pasibaigus metams asmenys deklaruoja savo pajamas, 

bei sumoka nustatytus mokesļius. 

 

 

https://www.vmi.lt/manovmi
https://www.vmi.lt/manovmi


52 

2.1 lentelǟ. KokiŃ veiklŃ gali vykdyti tik juridiniai asmenys 

Veiklos pavadinimas 

¶ AsmenȎ, susijusiȎ su pavojingȎ kroviniȎ veģimu vidaus vandenȎ transportu, mokymas. 

¶ MotoriniȎ pramoginiȎ laivȎ ir kitȎ motoriniȎ plaukiojimo priemoniȎ laivavedģiȎ rengimas. 

¶ Vidaus vandenȎ transporto specialistȎ rengimas. 

¶ Vairavimo mokymas. 

¶ Ġilumos gamyba. 

¶ Karġto vandens tiekimas. 

¶ BendrȎ socialiniȎ paslaugȎ teikimas. 

¶ Potencialiai pavojingȎ ǱrenginiȎ nuolatinǟ prieģiȊra. 

¶ Centrinio depozitoriumo veikla. 

¶ KroviniȎ veģimas laivais vidaus vandenimis Lietuvos Respublikoje. 

¶ LaivȎ agentavimo paslaugos. 

¶ Gelbǟjimosi, prieġgaisriniȎ, laivȎ takelaģo priemoniȎ, slǟgio, temperatȊros, elektros, signalizacijos, 

automatikos bei kitȎ prietaisȎ ir aparatȊros gamyba, remontas, tikrinimas ir bandymas bei atitinkamȎ tai 

patvirtinanļiȎ paģymǟjimȎ iġdavimas. 

¶ NavigaciniȎ, radionavigaciniȎ ir optiniȎ prietaisȎ gamyba, remontas, tikrinimas ir bandymas bei atitinkamȎ 

tai patvirtinanļiȎ paģymǟjimȎ iġdavimas. 

¶ JȊrlapiȎ, Ǳskaitant elektroninius jȊrlapius, ir kitȎ navigaciniȎ dokumentȎ bei literatȊros, susijusios su saugia 

laivyba, koregavimas ir platinimas. 

¶ Ryġio su laivais paslaugȎ teikimas. 

¶ LocmanȎ patarnavimai. 

¶ LaivȎ vilkimas (buksyravimas), laivȎ gelbǟjimo ir povandeniniai techniniai darbai. 

¶ UostȎ akvatorijȎ, bendrojo naudojimo vandens keliȎ gyliȎ matavimas. 

¶ JȊrȎ kroviniȎ krovimas. 

¶ LaivȎ ġvartavimas. 

¶ LaivȎ projektavimo ir konstravimo darbai, laivȎ statyba ir remontas. 

¶ Tarpininkavimas Ǳdarbinant jȊrininkus arba vertimasis jȊrininkȎ Ǳdarbinimu laivuose. 

¶ AkredituotȎ mokymo ǱstaigȎ veikla. 

¶ Antģeminio aptarnavimo paslaugȎ teikimas 

¶ OrlaiviȎ techninǟs prieģiȊros, gamybos ir projektavimo paslaugos. 

¶ Oro navigacijos paslaugȎ teikimas. 

¶ Oro uostȎ eksploatavimas. 

 

Asmuo, vykdantis individualiŃ veiklŃ pagal paģymŃ, turi pildyti pajamȎ-iġlaidȎ apskaitos 

ģurnalŃ, taip pat prekiȎ ar paslaugȎ pirkǟjams privalo iġduoti vienŃ iġ apskaitos dokumentȎ: sŃskaitŃ 

faktȊrŃ, PVM sŃskaitŃ faktȊrŃ arba kasos aparato kvitŃ. Detalesnǟ informacija nustatyta gyventojȎ, 

besiverļianļiȎ individualia veikla (iġskyrus gyventojus, Ǳsigijusius verslo liudijimus), buhalterinǟs 

apskaitos taisyklǟse, patvirtintose Lietuvos Respublikos finansȎ ministro 2003 m. vasario 17 d. 

ǱsakymŃ Nr. 1K-040 ,,Dǟl gyventojȎ, besiverļianļiȎ individualia veikla (iġskyrus gyventojus, 

Ǳsigijusius verslo liudijimus), buhalterinǟs apskaitos taisykliȎ patvirtinimoñ (https://www.e-

tar.lt/portal/lt/legalAct/TAR.93C3137C99BF/pvkTcuChXl). 

2.4.2. Verslo liudijimas  

Verslo liudijimas ï tai dokumentas, kuris patvirtina, kad asmuo yra sumokǟjňs fiksuoto dydģio 

pajamȎ mokestǱ (nepriklausantǱ nuo gaunamȎ pajamȎ) ir gali verstis tam tikra veikla. PajamȎ 

mokesļio dydǱ nustato savivaldybǟs, Verslo liudijimo skaiļiuoklǟje galite susiskaiļiuoti, kiek 

kainuotȎ verslo liudijimas konkreļiai veiklai. Svarbu tai, kad pagal verslo liudijimŃ galima verstis 

tik tam tikromis individualios veiklos rȊġimis (veiklȎ klasifikatorius). Norǟdami Ǳsitikinti, ar JȊsȎ 

planuojama veikla galima su verslo liudijimu, Jums reikia ģinoti Ekonominǟs veiklos rȊġiȎ 

klasifikatoriaus (EVRK) kodŃ, kurǱ galite rasti ļia arba skambinti Ǳ Lietuvos statistikos 

https://www.e-tar.lt/portal/lt/legalAct/TAR.93C3137C99BF/pvkTcuChXl
https://www.e-tar.lt/portal/lt/legalAct/TAR.93C3137C99BF/pvkTcuChXl
http://www.vmi.lt/cms/verslo-liudijimu-skaiciuokle12
https://www.e-tar.lt/portal/lt/legalAct/TAR.ABA9FA61525F
http://osp.stat.gov.lt/static/evrk2.htm
http://www.stat.gov.lt/



































































































































































































































































































