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1. Vietos sėkmės istorijos
1.1 Portugalijos sėkmės istorijos

Manuelis Barrosas, klestinčios skaitmeninės rinkodaros įmonės „Macrobiiz“
įkūrėjas, pasidalino savo įkvepiančia kelione į skaitmeninį verslumą. Jo
verslumo kelias prasidėjo vos dvidešimties, kai Manuelis ėmė kurti interneto
svetaines, siekdamas užsidirbti papildomųpajamų. Tai, kas prasidėjo kaip
nedidelė veikla, netrukus peraugo į dinamišką verslą: Manuelis išplėtė savo
paslaugų pasiūlą, įtraukdamas socialinės medijos valdymą, skaitmeninį dizainą
bei rinkodaros sprendimus. Jis savo aistrą pavertė visapusiška skaitmeninės
rinkodaros agentūra, bendradarbiaudamas su kolega, kurio specializacija –
skaitmeninė rinkodara, (Manuelis daugiausia dėmesio skyrė programinės
įrangos kūrimui).
Vienas iš didžiausių iššūkių buvo COVID-19 pandemija. Vos daugiau nei metus
gyvuojanti „Macrobiiz“ dar tik buvo bepradedanti įgauti pagreitį, kai pandemija
lėmė visuotinį ekonomikas sąstingį. Dėl šios priežasties, įmonė neteko beveik
90 % klientų, visų pirma, tokių sričių, kaip restoranai ir barai, nes pastarieji buvo
priversti sumažinti rinkodaros išlaidas. Nepaisant sunkumų, Manuelis prisitaikė
permąstydamas strategijas, stiprindamas įmonės atsparumą ir parodydamas,
kaip svarbu būti lanksčiam nuolat besikeičiančioje aplinkoje.
Pastarąją „Macrobiiz“ sėkmę jis sieja su inovatyvių technologijų, tokių kaip
dirbtinis intelektas, diegimu. Turinio kūrimo ir idėjų generavimo įrankiai
supaprastino veiklą ir padėjo įmonei teikti klientams pažangiausius
sprendimus. Nors Manuelis pripažįsta, kad jo kompanija ne visada pirmoji
diegia naujoves, jis pabrėžia mokymąsi iš pramonės tendencijų bei sėkmingą
praktinių žinių taikymą tam, kad sukurtų pridėtinę vertę savo klientams.
Apmąstydamas savo kelionę, Manuelis pasidalino pagrindiniais patarimais
siekiantiems tapti skaitmeninio verslo atstovais: „imkitės veiksmų ir pradėkite!“.
Jis pabrėžia mokymosi per praktinę patirtį svarbą, nes jokie kursai ar
mokomosios priemonės negali atkartoti įžvalgų, gautų iš realios praktikos.
Manuelis taip pat mini, jog skaitmeninio verslumo srityje, kurioje dažnai reikia
investuoti daug laiko ir pastangų, patekimas į rinką nėra labia paprastas.
Manuelis skatina lankstumą ir gebėjimą prisitaikyti, atkreipdamas dėmesį į tai,
jog ne visos idėjos gali būti sėkmingos ir, siekiant ilgalaikės sėkmės, labai
svarbu suprasti, kada keisti kryptį. 
„Macrobiiz“ istorija parodo, kad atkaklumas, inovacijos ir gebėjimas prisitaikyti
padeda įveikti iššūkius bei pasiekti sėkmę sparčiai besivystančiame
skaitmeninės rinkodaros pasaulyje. Manuelio kelionė yra įkvėpimas
jauniesiems verslininkams, trokštantiems įsitvirtinti skaitmeninėje rinkoje.
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Įkvepianti Gonçalo, jauno laisvai samdomo darbuotojo,
skaitmeninės rinkodaros, daugialypės terpės, fotografijos ir vaizdo
įrašų srityje, DIGIUP vietos sėkmės istorijų dalis atskleidžia iššūkius
ir triumfus pradedant karjerą skaitmeninėje erdvėje.
Gonçalo aistra fotografijai prasidėjo anksti, jam įtakos turėjo jo tėvas
fotografas. Būdamas 17 metų jis tyrinėjo fotografiją savo noru,
dalyvavo tokiuose renginiuose kaip vestuvės ir krikštynos, o tai
paskatino jo susidomėjimą šia sritimi.
Vienas didžiausių Gonçalo iššūkių buvo prisitaikymas prie nuolat
besikeičiančios skaitmeninės rinkos. Pradėjęs analoginėje eroje
kartu su savo tėvu, jis susidūrė su būtinybe kurti naujoves ir išlikti
aktualus. Apsupęs save augančiais profesionalais ir pasitelkęs
naujas technologijas, pavyzdžiui, dronus, Gonçalo sugebėjo įveikti
šias kliūtis. Tačiau jis pripažįsta, kad adaptacija jo srityje yra
nuolatinis procesas.
Pradėti jaunai taip pat buvo iššūkių, nes klientai dažnai abejojo jo
gebėjimu pasiekti rezultatų. Gonçalo tai įveikė, įrodydamas save
kokybišku darbu ir atkaklumu. Esminis momentas jo karjeroje atėjo,
kai jis išplėtė savo portfelį į naktinį gyvenimą ir skaitmeninę
rinkodarą įmonėms, mokydamasis iš tų, kurie jau puikiai veikia
rinkoje.
Gonçalo pataria siekiantiems skaitmeninių verslininkų nebijoti
rizikuoti. Jis pabrėžia portfelio kūrimo, mokymosi per patirtį ir
atkaklumo svarbą, net jei greitų rezultatų nematyti. Jo pagrindinė
žinia aiški: sėkmei reikia drąsos, pastangų ir noro ieškoti naujų
galimybių.
Savo kelionėje Gonçalo demonstruoja atsparumo, kūrybiškumo ir
naujovių galią, įkvėpdamas kitus žengti pirmąjį žingsnį į skaitmeninį
pasaulį.
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1. Vietos sėkmės istorijos
1.2 Lietuvos sėkmės istorijos

Toma Riliškytė - Lukošiūnienė, jauna ir sėkminga vertėja, dirbanti su
tokiais pasauliniais prekiniais ženklais kaip Lego ir Philips. Toma
laisvai kalba trimis užsienio kalbomis ir yra vyriausioji dirbtinio
intelekto vertimų redaktorė savo versle. Tinklalaidėje ji pasakoja apie
savo verslumo kelią, iššūkius, su kuriais teko susidurti, ir ateities
planus. Ji pataria jaunimui investuoti į save ir dirbti  versle, kuriam jie
aistringi.

Toma laisvai kalba keturiomis kalbomis (anglų, ispanų, estų ir
lietuvių), taip pat kalba vokiškai ir rusiškai. Ji nuo vaikystės domėjosi
kalbų mokymusi.

Toma dirba vyresniąja dirbtinio intelekto vertimų redaktore ir atidžiai
stebi šios srities pokyčius. Ji pabrėžia žmonių vertėjų svarbą.

2011 metaisji įkūrė savo vertimų verslą ir gyvendama Londone
užmezgė tarptautinius ryšius. Ji planuoja pertvarkyti savo įmonę į
naują platformą, kuri integruoja AI.

Dalijasi vertimo žodžiu ir raštu iššūkiais. Pabrėžia, kaip svarbu išlikti
ramiems stresinėse situacijose ir rekomenduoja skirti sau laiko.

Pataria jauniesiems verslininkams investuoti į save, lankyti kursus ir
nuolat mokytis. Pabrėžia, kaip svarbu dirbti jiems patinkantį darbą.
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Savo kūrimo istorija dalijasi „BeBrand“ įkūrėjas Tomas Rimkus
platforma, padedanti mažoms įmonėms efektyviau naudotis
socialiniais tinklais. Remdamasis savo 15 ir daugiau metų rinkodaros
patirtimi, jis pabrėžia, kaip svarbu, kad mažos įmonės kuo geriau
reprezentuotų save socialinėje žiniasklaidoje. Jis pasakoja apie dirbtinio
intelekto įrankių naudojimą, autentiškumo ir autentiškumo svarbą,
iššūkius, su kuriaisjis susidūrė (ypač nesėkmę vykdant CBD verslą), ir
pamokas, kurias išmoko verslumo kelionėje. Jauniesiems verslininkams
jis pataria susikurti savo unikalų požiūrį ir eksperimentuoti be baimės.

Tomas pabrėžia, kad mažos įmonės turi natūraliai dalintis savimi, savo
produktais ir istorijomis, kad pasisektų socialiniuose tinkluose. Jis
pažymi, kad dirbtinio intelekto įrankiai yra naudingi, tačiau jie negali
pakeisti žmogaus prisilietimo. Būti autentišku ir tikru, o ne siekti
tobulumo, sukuria stipresnį poveikį socialinei žiniasklaidai. 

Klaidų rodymas ir dalijimasis kasdienybe padeda užmegzti stipresnį ryšį
su žiūrovais.

Tomas dalijasi nesėkme, kurią patyrė CBD versle ir jos įveikimo procesu.
Rizikavimas ir mokymasis iš nesėkmės rodomi kaip neatskiriama
verslumo dalis.

Raktas į sėkmę:
Jauniesiems verslininkams patariama susikurti savo unikalų požiūrį,
panaudoti savo stipriąsias puses ir bandyti be baimės. Pasitikėjimas
savimi ir atkaklumas išsiskiria kaip svarbiausi elementai norint įveikti
iššūkius.
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Vengrijos verslininkai: inovacijos, iššūkiai ir poveikis skaitmeniniame
amžiuje

Projekto komanda turėjo galimybę apklausti Vengrijos verslininkus,
kurie naudoja technologijas, kad paskatintų reikšmingus pokyčius
savo pramonės šakose. Jų kelionės pasižymi atsparumu,
naujovėmis ir įsipareigojimu spręsti realaus pasaulio problemas. Šie
interviu suteikė vertingų įžvalgų apie jų motyvus, iššūkius ir
strategijas, o tai buvo įkvėpimas siekiantiems skaitmeninių
verslininkų.

Įkvepiančios kelionės ir pasiekimai
Šie verslininkai pradėjo savo keliones turėdami aiškią viziją:
modernizuoti tradicinius sektorius ir pagerinti gyvenimą pasitelkus
technologijas. Puikus pavyzdys yra Aaryanas Sharma,
„MedIntelliGen“ – dirbtinio intelekto pagrindu veikiančios
platformos, skirtos supaprastinti pacientų skirstymą ir paskyrimų
planavimą sveikatos priežiūros srityje – įkūrėjas. Pripažindamas
pasenusių medicinos sistemų neefektyvumą, verslininkas sukūrė
sprendimą, pagal kurį pirmenybė teikiama neatidėliotiniems
atvejams, sumažinant vėlavimą ir gerinant pacientų rezultatus.

Tokių įmonių kaip MedIntelliGen sėkmė pabrėžia skaitmeninio
verslumo galią sukurti apčiuopiamą poveikį. Integruodami dirbtinį
intelektą ir automatizavimą, šie verslininkai ne tik optimizuoja
procesus, bet ir užtikrina, kad jų sprendimai išliktų pritaikomi
įvairiems vartotojų poreikiams. Jų pasiekimai pabrėžia, kaip svarbu
derinti technologinę patirtį su giliu pramonės iššūkių supratimu.
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Iššūkių įveikimas

Jokia verslo kelionė nėra be kliūčių. Vienas didžiausių iššūkių, su
kuriuo susidūrė Aaryanas, buvo įgyti pasitikėjimą pramonės
šakomis, kuriose automatizavimas ir dirbtinis intelektas dažnai
sutinkami skeptiškai. Tokiuose sektoriuose kaip sveikatos priežiūra,
kur rizikuojama žmonių gyvybėmis, labai svarbu įrodyti dirbtinio
intelekto sprendimų tikslumą ir patikimumą. Norėdami tai išspręsti,
verslininkai sutelkė dėmesį į duomenų patvirtinimą, skaidrumą ir
bendradarbiavimą su pramonės profesionalais, siekdami užtikrinti,
kad jų platformos atitiktų aukščiausius standartus.

Kita reikšminga kliūtis buvo mastelio keitimas – užtikrinti, kad jų
sprendimai galėtų plėstis nepakenkiant efektyvumui. Naudodami
debesų kompiuteriją, konteinerių surinkimo technologijas, tokias
kaip „Docker“, ir strategines partnerystes, jie sėkmingai įveikė šiuos
iššūkius, parodydami, kad prisitaikymas yra raktas į tvarų
skaitmeninės erdvės augimą.

Skaitmeninės inovacijos ir strategija

Bendra šių verslininkų gija buvo jų gebėjimas derinti pažangiausias
technologijas su į vartotoją orientuotu dizainu. Nesvarbu, ar tai buvo
dirbtinio intelekto pagrįsti sveikatos priežiūros sprendimai, ar
vientisos skaitmeninės platformos, jie pirmenybę teikė
prieinamumui ir naudojimo paprastumui. Naudodami tokius
įrankius kaip optimizavimas paieškos sistemoms (SEO), įtraukimas į
socialinę žiniasklaidą ir automatizavimas, jie galėjo pasiekti platesnę
auditoriją ir palaikyti tvirtus ryšius su vartotojais.
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Viena iš pagrindinių strategijų buvo pasitikėjimo kūrimas per
skaidrumą – parodyti tikrąjį naujovių poveikį ir palaikyti atvirą
bendravimą su suinteresuotosiomis šalimis. Šis požiūris ne tik
padėjo jiems įgyti patikimumą, bet ir paskatino ilgalaikį vartotojų
lojalumą.

Įžvalgos norintiems verslininkams

Kalbinti verslininkai pabrėžė, kad skaitmeninės sėkmės pagrindas
yra aistra, atsparumas ir problemų sprendimo būdas. Jų patarimas
būsimiems verslininkams – pradėti nuo problemos, kuri jiems labai
aktuali, kurti sprendimus, teikiančius pirmenybę vartotojo patirčiai,
ir priimti technologijas kaip prasmingų pokyčių įrankį.

Jie taip pat pabrėžė prisitaikymo svarbą – būti atviram atsiliepimui,
kartoti idėjas ir nuolat mokytis išlikti priekyje sparčiai
besivystančiame skaitmeniniame pasaulyje. Jie pažymėjo, kad
pasitikėjimas yra bet kokios skaitmeninės įmonės pagrindas, o
verslo praktikos skaidrumas vaidina labai svarbų vaidmenį kuriant
ilgalaikius santykius su vartotojais ir partneriais.

Savo pasakojimais vengrų verslininkas parodė, kad skaitmeninės
naujovės yra daugiau nei tik technologijos – tai poveikio kūrimas,
tikrų problemų sprendimas ir pažangos skatinimas. Jų kelionė
liudija atkaklumo ir naujovių galią formuojant verslumo ateitį.
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Kitas puikus pavyzdys yra Irfanas Ullahas, „Buneri”, prekės ženklo,
skirto autentiškų odos gaminių siūlymui per internetinę platformą,
įkūrėjas. Verslininko vizija buvo padaryti aukštos kokybės,
nesenstančius odinius gaminius prieinamus pasaulinei auditorijai,
išlaikant tvirtą ryšį su jų kultūros paveldu. Į savo prekės ženklą
įtraukę istorijų pasakojimą, pvz., pavadindami įmonę pagal
kultūrines šaknis, jie užmezgė asmeninį ryšį su savo klientais, todėl
prekės ženklas tapo labiau susijęs ir patikimesnis.

Jų pasiekimai liudija jų gebėjimą kurti naujoves ir prisitaikyti. Prekės
ženklas strategiškai išplėtė savo gaminių asortimentą,
pristatydamas odines pinigines, pritaikytas tiek vyrams, tiek
moterims, tenkindamas klientų poreikius ir padidindamas jų
patrauklumą rinkoje. Jų sėkmė pabrėžia klientų poreikių supratimo
ir nuolatinio pasiūlymų tobulinimo svarbą, siekiant išlikti aktualiems
konkurencingoje skaitmeninėje erdvėje.

Iššūkių įveikimas

Kelionė į sėkmę neapsiėjo be iššūkių. Pasitikėjimo internetine rinka
stiprinimas buvo didelė kliūtis, ypač aukštos kokybės gaminiams,
pvz., odos gaminiams, kurių autentiškumu klientai dažnai abejoja.
Norėdamas tai išspręsti, verslininkas pabrėžė savo veiklos
skaidrumą, demonstruodamas meistriškumą ir medžiagų kokybę.
Išsamūs gaminių aprašymai, autentiški vaizdai ir atvira komunikacija
tapo pagrindine jų patikimumo didinimo strategija.
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1. Vietos sėkmės istorijos
1.3 Vengrijos sėkmės istorijos

Logistika buvo dar vienas didelis iššūkis, ypač atsižvelgiant į
tarptautinio importo ir eksporto sudėtingumą. Norint supaprastinti
operacijas, kad būtų užtikrintas savalaikis ir efektyvus pristatymas,
reikėjo užmegzti partnerystę su patikimais tiekėjais ir kurjeriais. Šios
pastangos užtikrino sklandžią klientų patirtį, kuri buvo labai svarbi
kuriant ilgalaikį lojalumą ir pasitenkinimą.

Skaitmeninės naujovės ir strategija
Prekės ženklo ir skaitmeninės rinkodaros naujovės buvo jų sėkmės
kertinis akmuo. Verslininkai pasitelkė skaitmenines priemones,
tokias kaip optimizavimas paieškos sistemoms (SEO) ir socialinės
žiniasklaidos platformas, tokias kaip Instagram ir Facebook, kad
pasiektų ir įtrauktų pasaulinę auditoriją. Jų naudojimas istorijų
pasakojimui, pagrįstas kultūriniais ir asmeniniais pasakojimais, ne tik
išskyrėjų prekės ženklą, bet ir labai sudomino klientus.

Sutelkdami dėmesįį vartotojų patirtį, jie optimizavo savo svetaines,
kad būtų lengviau naršyti ir stiprinti pasitikėjimą, taip užtikrinant
sklandų pirkimo procesą. Asmeninio prekės ženklo kūrimo,
strateginio produkto plėtros ir nuoseklaus skaitmeninio buvimo
derinys leido jiems išskirti unikalią erdvę konkurencingoje
internetinėje rinkoje.

Įžvalgos trokštantiems verslininkams
Šie Vengrijos verslininkai pabrėžia, kad aistra ir autentiškumas yra
kertiniai skaitmeninio verslumo sėkmės akmenys. Jie pataria
jauniems verslininkams pradėti nuo produkto ar paslaugos, kuria jie
labai tiki, nes ši aistra paskatins jų atkaklumą sudėtingais laikais. Jie
taip pat pabrėžia skaitmeninių įrankių naudojimo svarbą, kad būtų
padidintas pasiekiamumas, padidintas efektyvumas ir stiprinamas
buvimas internete.
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1. Vietos sėkmės istorijos
1.3 Vengrijos sėkmės istorijos

Skaidrumas ir dėmesys klientui buvo įvardyti kaip esminiai
elementai, siekiant įgyti pasitikėjimą skaitmenine erdve. Verslininkai
pabrėžė, kad nuoširdžių santykių su klientais puoselėjimas, jų
problemų sprendimas ir pastovus kokybės užtikrinimas yra ilgalaikės
sėkmės pagrindas.

Savo naujovėmis, atsparumu ir atsidavimu šie verslininkai ne tik
modernizavo tradicines pramonės šakas, bet ir atvėrė kelią kitiems.
Jų istorijos liudija transformuojančią aistros ir gebėjimo prisitaikyti
galią nuolat besivystančiame skaitmeninio verslumo pasaulyje.
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2. Įgūdžiai, reikalingi norint tapti
skaitmeninio verslo atstovu
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2.1 Finansinė ir verslo kompetencija

Finansinė ir verslumo kompetencija yra esminis bet kurio skaitmeninio
verslininko įgūdžių rinkinys. Nuolat besivystančioje internetinėje
ekonomikoje suprasti finansinius principus, verslo operacijas ir rinkos
dinamiką būtina norint priimti pagrįstus sprendimus, valdyti riziką ir
užtikrinti tvarų augimą. Verslininkai, įvaldę finansinę ir verslo
kompetenciją, yra geriau pasirengę išplėsti savo verslą, užsitikrinti
investicijas bei išlaikyti pelningumą. Šis modulis suteiks jauniesiems
skaitmeninio verslo atstovams praktinių žinių apie finansinį raštingumą,
biudžeto sudarymą, investavimo strategijas ir verslo sprendimų
priėmimą.

Kas yra finansinė kompetencija?
Finansinė kompetencija reiškia gebėjimą interpretuoti finansinius
duomenis, efektyviai valdyti išteklius ir priimti pagrįstus verslo
sprendimus, remiantis finansinėmis įžvalgomis. Skaitmeniniai verslo
atstovai turi suvokti pagrindinius apskaitos principus, pinigų srautų
valdymą ir pelningumo rodiklius tam, kad užtikrintų savo įmonių
tvarumą. Skaitmeninio verslo atstovai, suprantantys finansų planavimą,
gali priimti geresnius strateginius sprendimus, išvengti nereikalingų
išlaidų ir maksimaliai padidinti pelną. Be to, tvirtas finansinis pagrindas
leidžia verslo savininkams užsitikrinti finansavimą iš investuotojų ar
finansų institucijų.

Kas yra verslo kompetencija?
Verslo kompetencija apima supratimą, kaip įmonė veikia rinkoje,
įskaitant klientų poreikius, konkurencingumą ir pajamų generavimą.
Verslininkai, turintys tvirtą verslo supratimą, gali nustatyti galimybes,
optimizuoti išteklius ir kurti tvarius verslo modelius.
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2.1  Finansinė ir verslo kompetencija
1.

Kodėl verslo kompetencija yra būtina?
Sėkmingi skaitmeninio verslo atstovai priima strateginius sprendimus,
remdamiesi verslo įžvalgomis, o ne intuicija. Gilus rinkos, klientų elgesio ir
veiklos efektyvumo supratimas užtikrina įmonių konkurencingumą bei
atsparumą rinkos svyravimams.

Praktinis finansų ir verslo supratimo pritaikymas

Scenarijai padeda verslininkams pamatyti tiesioginį savo finansinių
sprendimų poveikį, todėl sudėtingos teorijos tampa labiau susijusios ir
įgyvendinamos. Remdamiesi šiais pavyzdžiais galite geriau suprasti, kaip
taikyti finansinius ir verslo principus savo verslo kelionėje.

1 scenarijus: finansų valdymas pradedančioje įmonėje
Jaunasis verslininkas atidaro internetinę rankų darbo papuošalų
parduotuvę. Jis turi sekti išlaidas tokias, kaip žaliavos, svetainės priežiūra ir
reklama. Įmonė, taikydama finansinę kompetenciją, verslininkas sudaro
detalų biudžetą, analizuoja pelno maržas ir koreguoja savo kainodaros
strategiją tam, kad padidintų pajamas.

2 scenarijus: duomenimis pagrįstų verslo sprendimų priėmimas 
Laisvai samdomas skaitmeninės rinkodaros darbuotojas nusprendžia
išplėsti savo paslaugas. Suprasdamas verslo tendenciją, jis atleika  
konkurentų analizę, tiria rinkos  paklausą ir  sukuria pakopinius kainų
paketus, skirtus skirtingiems klientų segmentams.  Norėdamas padidinti
paslaugų kokybę ir veiklos efektyvumą, jis reinvestuoja dalį pelno į
skaitmeninius įrankius.
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2.1 Finansinė ir verslo kompetencija
1.s

 3 scenarijus: finansavimo užtikrinimas verslo plėtrai
Technologijų verslininkas nori paleisti naują programą mobiliesiems
telefonams. Jis parengia tvirtą verslo planą su finansinėmis prognozėmis,
parodydamas numatomus pajamų srautus ir klientų pritraukimo
strategijas. Turėdamas šiuos duomenis, sėkmingai pristato verslo planą
investuotojams bei užsitikrina finansavimą.

Patarimai, kaip sustiprinti finansinę ir verslo kompetenciją
Naudokite biudžeto sudarymo  įrankius, kad stebėtumėte išlaidas ir
išvengtumėte nereikalingų išlaidų.
Atidarykite verslo banko sąskaitą, kad finansiniai įrašai būtų aiškūs.
Supraskite balansus, pajamų ataskaitas ir pinigų srautų ataskaitas.
Tyrinėkite rinkos tendencijas ir konkurentų kainas, kad  galėtumėte
efektyviai padėti savo verslą .
Ištirkite įvairius pajamų šaltinius, pvz., skaitmeninius produktus,
paslaugas ir filialų rinkodarą.
Sekite finansines naujienas, verslo tinklaraščius ir pramonės tendencij
as, kad priimtumėte pagrįstus sprendimus.
Susisiekite su patyrusiais verslininkais ar finansų patarėjais, kad
gautumėte įžvalgų ir patarimų.
Dalyvaukite internetiniuose kursuose arba seminaruose apie finansų
valdymą ir verslo strategiją.

Finansinė ir verslo kompetencija yra labai svarbi skaitmeninio verslo
atstovams, norintiems kurti tvarias ir plečiamas įmones. Anksti išsiugdę
šiuos įgūdžius jie galės priimti protingesnius verslo sprendimus,
pritraukti investuotojus ir pasiekti savo verslumo tikslus skaitmeninėje
ekonomikoje.
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2.2 Techniniai įgūdžiai

Skaitmeninėje eroje techniniai įgūdžiai yra esminiai verslininkams,
norintiems kurti ir plėsti savo verslą internete. Nesvarbu, ar valdote
svetainę, naudojate duomenų analizę ar automatizavimo įrankius,
esminių techninių kompetencijų supratimas padeda skaitmeniniams
verslininkams veikti efektyviai ir konkurencingai. Techniniai įgūdžiai
leidžia verslininkams rasti skaitmeninius įrankius naršant internete,
automatizuoti procesus ir optimizuoti buvimą internete. Nuo kodavimo
iki kibernetinio saugumo – tinkamų techninių žinių turėjimas užtikrina
sklandesnę verslo veiklą ir pagerina klientų patirtį. Šiame modulyje
apžvelgiami pagrindiniai skaitmeniniam verslui reikalingi techniniai
įgūdžiai bei jų pritaikymas.
 
Esminiai techniniai įgūdžiai skaitmenio verslo atstovams

2.1 Svetainės ir elektroninės prekybos valdymas
Skaitmeninio verslo atstovams yra būtinas nuolatinis buvimas internete.
Galimybė kurti ir valdyti svetainę, elektroninės prekybos platformą bei
optimizuoti skaitmenines vitrinas užtikrina klientų įsitraukimą ir
pardavimų augimą.

Pagrindiniai aspektai:
Svetainių kūrimas: pagrindinės HTML, CSS ir TVS platformos
(WordPress, Shopify, Wix).
SEO optimizavimas: paieškos sistemos reitingo gerinimas naudojant
raktinių žodžių strategijas.
El. prekybos valdymas: internetinių parduotuvių kūrimas ir valdymas,
mokėjimo šliuzų integravimas ir klientų aptarnavimo tvarkymas.
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2.2 Techniniai įgūdžiai

2.2 Duomenų analizė ir skaitmeninė rinkodara
Duomenimis pagrįstas sprendimų priėmimas yra pagrindinis faktorius
nulemiantis skaitmeninio verslo sėkmę. Verslininkai, galintys analizuoti
vartotojų elgesį ir optimizuoti skaitmeninės rinkodaros strategijas,
sėkmingiau pritrauks bei išlaikys klientus.

Pagrindiniai aspektai:
Google Analytics ir SEO įrankiai: svetainės srauto ir įsitraukimo
stebėjimas.
Socialinės medijos analizė: auditorijos demografinių rodiklių ir turinio
našumo supratimas.
Konversijų rodiklio optimizavimas (CRO): pardavimų ir įtraukimo
gerinimas pasitelkus duomenų įžvalgas.

2.3 Kibernetinio saugumo suvokimas
Didėjant kibernetinėms grėsmėms, norint apsaugoti verslo turtą ir
klientų duomenis, būtina suprasti kibernetinio saugumo pagrindus.

Pagrindiniai aspektai:
Slaptažodžių valdymas ir autentifikacija: stiprių slaptažodžių ir kelių
veiksnių autentifikavimo diegimas.
Duomenų šifravimas: jautrių duomenų saugumo užtikrinimas.
Sukčiavimo ir apgaulingų veiklų atpažinimas: neteisėtos veiklos
nustatymas ir prevencija.
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2.2 Techniniai įgūdžiai

2.4 Automatizavimas ir darbo eigos optimizavimas
Automatizavimo įrankių naudojimas padidina produktyvumą ir
efektyvumą. Nuo socialinių tinklų įrašų planavimo iki rinkodaros el. paštu
valdymo – automatizavimas leidžia verslui plėstis pasitelkiant minimalias
pastangas.

Pagrindiniai aspektai:
CRM programinė įranga: efektyvus santykių su klientais valdymas
(Salesforce, HubSpot).
Rinkodaros automatizavimas: naudojant tokius įrankius kaip
„Mailchimp“, „Zapier“ ir „Hootsuite“.
Dirbtiniu intelektu pagrįsti pokalbių robotai: klientų aptarnavimo
gerinimas naudojant DI pagrįstą ryšį.

2.5 Debesų kompiuterija ir nuotolinio darbo įrankiai
Debesų kompiuterijos sprendimai skaitmeninėms įmonėms suteikia
lankstumo ir pritaikymo galimybių. Verslininkai turėtų suprasti debesies
saugyklą ir bendradarbiavimo įrankius efektyviam verslo valdymui.

Pagrindiniai aspektai:
Debesyje saugojimo sprendimai: „Google“ diskas, „Dropbox“, AWS.
Bendradarbiavimo įrankiai: Slack, Trello, Asana projektų valdymui.
Virtualios susitikimų/susirinkimų platformos: „Zoom“, „Microsoft
Teams“ nuotoliniam darbui ir tinklaveikai.



2. Įgūdžiai, reikalingi norint tapti
skaitmeninio verslo atstovu

18

2.2 Techniniai įgūdžiai

Techninių įgūdžių tobulinimo įrankiai ir ištekliai

Rekomenduojami įrankiai:
Svetainių kūrimas: WordPress, Wix, Shopify, Squarespace.
SEO ir analizė: Google Analytics, SEMrush, Ahrefs.
El. prekybos valdymas: Shopify, WooCommerce, Magento.
Kibernetinio saugumo įrankiai: LastPass, Norton Security, Cloudflare.
Rinkodaros automatizavimas: „HubSpot“, „Mailchimp“, „Hootsuite“.
Bendradarbiavimas ir produktyvumas: Slack, Trello, Notion, Zoom.

Internetiniai mokymosi ištekliai:
Coursera & Udemy: Skaitmeninės rinkodaros, interneto svetainių kūrimo ir
kibernetinio saugumo kursai.
„Google Digital Garage“: nemokami duomenų analizės ir internetinės
rinkodaros kursai.
„HubSpot Academy“: nemokami rinkodaros ir pardavimo mokymai

Patarimai, kaip stiprinti techninius įgūdžius
Sekite technologijų tinklaraščius, pramonės naujienas ir naujas
tendencijas.
Norėdami įgyti praktinės patirties, naudokite nemokamas programinės
įrangos ir platformų bandomąsias versijas.
Dalyvaukite forumuose, tokiuose kaip „Stack Overflow“, „Reddit“ ir
„LinkedIn“ grupės.
Užsiregistruokite į techninių įgūdžių tobulinimo programas.
Dalyvaukite internetiniuose seminaruose ir skaitmeninio verslumo
renginiuose.

Nuolat mokydamiesi ir prisitaikydami prie naujų technologijų, skaitmeniniai
verslininkai gali išlikti konkurencingi ir maksimaliai padidinti verslo
efektyvumą.
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Sparčiame skaitmeninio verslumo pasaulyje, kuriame gausu galimybių ir
iššūkių, labai svarbu išmokti puikiai valdyti laiką ir laikytis disciplinos. Šie
įgūdžiai sudaro produktyvumo ašį, užtikrinančią, kad verslininkai galėtų
įveikti sudėtingas skaitmeninio verslo kūrimo ir palaikymo problemas bei
efektyviai siektų savo tikslų.

Kas yra laiko valdymas?
Laiko valdymas yra gebėjimas organizuoti ir planuoti, kaip paskirstyti
savo laiką įvairioms veikloms. Tai apima užduočių prioritetų nustatymą,
realių terminų nustatymą ir susitelkimą, siekiant maksimaliai padidinti
produktyvumą. Skaitmeninio verslo atstovui efektyvus laiko valdymas yra
labai svarbus norint susidoroti su įvairiomis pareigomis, tokiomis kaip
turinio kūrimas, rinkodara, komunikacija su klientais ir asmeninis
tobulėjimas.

Kas yra disciplina?
Disciplina – tai įsipareigojimas vykdyti sprendimus, planus ir veiksmus,
net kai motyvacija sumažėja. Vadinasi, reikia laikytis įprastinės tvarkos,
susitelkti į ilgalaikius tikslus ir nesiblaškyti, nes tai gali sustabdyti
pažangą. Skaitmeniniam verslui dažnai trūksta įprastoms darbo vietoms
būdingos struktūros, todėl drausmė yra labai svarbi, tik nuo žmogaus
priklausanti struktūra, užtikrinanti nuoseklią pažangą.
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Laiko valdymasir disciplina yra labai svarbūs skaitmeninių verslo atstovų
įgūdžiai, nes jie sudaro sėkmės pagrindą greito tempo ir daug pastangų
reikalaujančioje srityje. Efektyvus laiko valdymas didina produktyvumą,
nes leidžia verslininkams nusistatyti aiškius prioritetus ir tikslingai bei
efektyviai atlikti užduotis. Tai padeda pasiekti daugiau per trumpesnį
laiką ir suteikia erdvės kūrybiškumui bei inovacijoms, kurios yra labai
svarbios konkurencingoje skaitmeninėje srityje. Be to, šie įgūdžiai
padeda užtikrinti tinkamą darbo ir asmeninio gyvenimo pusiausvyrą,
išvengti pervargimo skiriant pakankamai laiko darbui, poilsiui ir
asmeniniam tobulėjimui. Skaitmeninis verslumas dažnai susijęs su kelių
pareigų valdymu vienu metu, o disciplina valdant laiką užtikrina, kad nė
viena iš jų nebus pamiršta. 
Be produktyvumo, disciplinuotumas atlieka svarbų vaidmenį siekiant
tikslų. Jis padeda verslininkams išlaikyti savo tikslus, net jei jiems trukdo
išsiblaškymas ar iššūkiai, skatina pasisekimo ir ilgalaikės verslo sėkmės
jausmą. Pavyzdžiui, drausmė leidžia nuosekliai veikti siekiant strateginių
planų, užtikrinant nuolatinę pažangą siekiant verslumo etapų. Be to, dar
vienas svarbus šių įgūdžių privalumas - gebėjimas prisitaikyti.
Skaitmeninio verslo atstovai dažnai susiduria su netikėtais pokyčiais,
tokiais kaip besikeičiančios rinkos tendencijos ar technologinė pažanga.
Disciplinuotas ir gerai struktūrizuotas požiūris suteikia jiems galimybę
sėkmingai persiorientuoti ir reaguoti nesumažinant tempo, išlaikant
stabilumą bei siekiant pažangos savo veikloje. Iš tiesų, laiko valdymas ir
disciplina yra nepakeičiami darbo įrankiai, kurie suteikia verslininkams
galimybę užtikrintai ir sėkmingai įveikti sudėtingus skaitmeninio verslo
iššūkius.
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Paprasti žingsniai, padedantys skaitmeninio verslo atstovui išsiugdyti laiko
valdymą ir disciplinuotumą:

 1. Išsikelkite aiškius tikslus: užsibrėžkite trumpalaikius ir ilgalaikius tikslus ,
suskirstykite juos į įveikiamas užduotis su nurodytais terminais.
 2. Nustatykite prioritetines užduotis: naudokite tokias priemones kaip
Eizenhauerio matrica, kad nuspręstumėte, kas yra neatidėliotina ir svarbu.
Sutelkite dėmesį į itin svarbią veiklą.
 3. Pasinaudokite technologijomis: pasitelkite produktyvumo programėles,
tokias kaip „Trello“, ‚Asana‘ ar „Notion“, kad galėtumėte organizuoti užduotis
ir stebėti pažangą.
 4. Susikurkite įprastą tvarką: Susidarykite kasdienę ir savaitinę dienotvarkę,
kuri atitiktų jūsų verslo tikslus. Nuoseklumas ilgainiui ugdo disciplinuotumą.
5. Pašalinkite trukdžius: nustatykite dažniausiai pasitaikančius trukdžius,
tokius kaip socialinė medija ar nereikalingi pranešimai, ir nubrėžkite ribas,
kad sumažintumėte jų poveikį.
 6. Praktikuokite savianalizę: reguliariai vertinkite savo pažangą, įvardykite
tobulintinas sritis ir džiaukitės sėkme, kad išlaikytumėte motyvaciją.

Skaitmeninio verslo atstovams labai svarbus laiko valdymas ir drausmė, nes
tai didina produktyvumą, leidžia nustatyti aiškius prioritetus ir drausmingai
vykdyti užduotis, todėl verslininkai gali pasiekti daugiau per trumpesnį laiką,
skatindami kūrybiškumą ir inovacijas. Šie įgūdžiai taip pat palaiko darbo ir
asmeninio gyvenimo pusiausvyrą, padeda išvengti perdegimo, nes
užtikrina, kad laikas būtų paskirstytas darbui, poilsiui ir asmeniniam
tobulėjimui. Be to, išlaikydami disciplinuotumą verslininkai susitelkia į savo
tikslus, taip stiprindami pasiekimų jausmą ir skatindami verslo sėkmę. Be to,
gerai struktūrizuotas požiūris padeda skaitmeninio verslo atstovams
veiksmingai prisitaikyti prie netikėtų iššūkių, todėl jie gali keisti veiklos
kryptį ir išlaikyti savo įmonės plėtros pagreitį.
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Skaitmeninė rinkodara leidžia verslininkams internete reklamuoti savo
produktus, paslaugas ar asmeninį prekės ženklą ir minimaliomis
sąnaudomis pasiekti pasaulinę auditoriją. Ji apima įvairias strategijas,
priemones ir platformas, įskaitant socialinės medijos rinkodarą, turinio
kūrimą, el. pašto kampanijas, optimizavimą paieškos sistemoms (SEO) ir
skaitmeninę reklamą. Skaitmeninės rinkodaros išmanymas skaitmeninio
verslo atstovui yra ne tik privalumas - tai būtinybė, norint tapti matomu,
pritraukti klientų ir plėtoti verslą vis konkurencingesnėje rinkoje.

Kas yra skaitmeninė rinkodara?

Skaitmeninė rinkodara - tai skaitmeninių kanalų naudojimas produktų ir
paslaugų reklamavimui ar populiarinimui tarp vartotojų ir įmonių. Tai
gali apimti socialinės medijos platformas (pvz., „Facebook“, „Instagram“ ir
„LinkedIn“), svetaines, paieškos sistemas („Google“, „Bing“), el. paštą bei
skaitmeninę reklamą. Tikslas - pasiekti potencialius klientus internete,
ten, kur jie praleidžia didžiąją dalį savo laiko, ir nukreipti juos domėtis,
apsvarstyti ir galiausiai pirkti arba dalyvauti verslo pasiūlymuose.

Skaitmeninio verslo atstovams skaitmeninė rinkodara tampa tiltu tarp jų
verslo ir auditorijos. Tai - tinkamos žinutės sukūrimas ir pateikimas
tinkamiems žmonėms, tinkamu laiku, naudojant efektyviausius turimus
skaitmeninius kanalus.
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Skaitmeninė rinkodara yra labai svarbi skaitmeninio verslo atstovams,
nes ji turi keletą pagrindinių privalumų. Pirma, tai suteikia pasaulinį
pasiekiamumą ir prieinamumą, leidžiantį verslininkams parduoti
produktus ar paslaugas pasaulinei auditorijai be didelių išlaidų, susijusių
su tradiciniais reklamos metodais, pvz., spausdintais ar TV skelbimais. Tai
atveria galimybes susisiekti su klientais, nepaisant jų buvimo vietos. Be
to, skaitmeninė rinkodara yra ekonomiškai efektyvi, palyginti su
tradiciniais metodais, o tai siūlo geresnę investicijų grąžą (IG). Įrankiai,
tokie kaip reklama socialinėje žiniasklaidoje, „Google Ads“ ir rinkodara el.
paštu, leidžia verslininkams dirbti neviršijant riboto biudžeto ir kartu
pasiekti didelį matomumą. Kitas svarbus pranašumas yra galimybė
stebėti ir vertinti rezultatus realiuoju laiku, todėl verslininkai gali naudoti
analizės įrankius, kad galėtų stebėti svetainės srautą, socialinių tinklų
įsitraukimą ir konversijų rodiklius. Šie duomenys suteikia jiems galimybę
tobulinti savo strategijas ir optimizuoti kampanijas, kad jos veiktų geriau.
Skaitmeninė rinkodara taip pat įgalina tikslinę rinkodarą, leidžiančią
verslininkams sutelkti pastangas į konkrečius demografinius rodiklius,
pomėgius, elgesį ir vietoves, maksimaliai padidinant savo kampanijų
efektyvumą ir sumažinant nuostolius. Galiausiai, nuolatinis buvimas
internete padeda didinti prekės ženklo žinomumą ir klientų lojalumą.
Naudodamiesi tokiomis platformomis kaip socialinė medija, verslininkai
gali tiesiogiai bendrauti su klientais, reaguoti į atsiliepimus ir kurti tvirtą
savo prekės ženklo narių bendruomenę.
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Skaitmeninė rinkodara yra labai svarbi skaitmeninio verslo atstovams,
nes ji turi keletą pagrindinių privalumų. Pirma, tai suteikia pasaulinį
pasiekiamumą ir prieinamumą, leidžiantį verslininkams parduoti
produktus ar paslaugas pasaulinei auditorijai be didelių išlaidų, susijusių
su tradiciniais reklamos metodais, pvz., spausdintais ar TV skelbimais.
Tai atveria galimybes susisiekti su klientais, nepaisant jų buvimo vietos.
Be to, skaitmeninė rinkodara yra ekonomiškai efektyvi, palyginti su
tradiciniais metodais, o tai siūlo geresnę investicijų grąžą (IG). Įrankiai,
tokie kaip reklama socialinėje žiniasklaidoje, „GoogleAds“ ir rinkodara el.
paštu, leidžia verslininkams dirbti neviršijant riboto biudžeto ir kartu
pasiekti didelį matomumą. Kitas svarbus pranašumas yra galimybė
stebėti ir vertinti rezultatus realiuoju laiku, todėl verslininkai gali naudoti
analizės įrankius, kad galėtų stebėti svetainės srautą, socialinių tinklų
įsitraukimą ir konversijų rodiklius. Šie duomenys suteikia jiems
galimybę tobulinti savo strategijas ir optimizuoti kampanijas, kad jos
veiktų geriau. Skaitmeninė rinkodara taip pat įgalina tikslinę rinkodarą,
leidžiančią verslininkams sutelkti pastangas į konkrečius demografinius
rodiklius, pomėgius, elgesį ir vietoves, maksimaliai padidinant savo
kampanijų efektyvumą ir sumažinant nuostolius. Galiausiai, nuolatinis
buvimas internete padeda didinti prekės ženklo žinomumą ir klientų
lojalumą. Naudodamiesi tokiomis platformomis kaip socialinė medija,
verslininkai gali tiesiogiai bendrauti su klientais, reaguoti į atsiliepimus ir
kurti tvirtą savo prekės ženklo narių bendruomenę.
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Kaip pradėti skaitmeninę rinkodarą  
Supraskite savo auditoriją:

Atsižvelkite į jų demografinius rodiklius (amžių, lytį, vietą), elgesį (kokiose
svetainėse jie lankosi, kokiu turiniu jie domisi) ir poreikius (kokias
problemas jiems išsprendžia jūsų produktas ar paslauga).

Pasirinkite tinkamas platformas:
Ne visos skaitmeninės rinkodaros platformos yra vienodos. Svarbu
pasirinkti platformas, kurios geriausiai atitinka jūsų tikslinę auditoriją.

Kurkite patrauklų turinį:
Turinys yra skaitmeninės rinkodaros pasaulio karalius. Nesvarbu, ar tai
būtų tinklaraščio įrašai, socialinių tinklų atnaujinimai, vaizdo įrašai ar
infografika, vertingo ir patrauklaus turinio kūrimas padės pritraukti ir
išlaikyti klientus. Daugiausia dėmesios skirkite naudingam, mokomajam
ar pramoginiam turiniui, kuris atitinka jūsų auditorijos interesus.

Optimizuokite paieškos sistemas (SEO):
SEO yra procesas, skirtas pagerinti jūsų svetainės matomumą tokiose
paieškos sistemose kaip Google. Optimizuodami savo svetainę tinkamais
raktažodžiais, meta žymomis ir turiniu, galite padidinti savo galimybes
užimti aukštesnę vietą paieškos rezultatuose ir paskatinti natūralų
svetainės lankytojų srautą.

Naudokite mokamą reklamą:
Nors ekologiškos rinkodaros strategijos yra svarbios, mokama reklama
gali padėti paspartinti jūsų augimą. Tokios platformos kaip Google Ads,
Facebook Ads ir Instagram Ads siūlo tikslines reklamavimo parinktis,
leidžiančias greičiau pasiekti platesnę auditoriją ir paskatinti pokyčius.

25

2.4 Skaitmeninė rinkodara



2. Įgūdžiai, reikalingi norint tapti
skaitmeninio verslo atstovu

Išanalizuokite ir pritaikykite:
Skaitmeninė rinkodara yra nuolatinis bandymų ir klaidų procesas.
Norėdami stebėti savo pažangą, naudokite analitiniais įrankiais, tokiais
kaip Google Analytics, Facebook Insights ir el. pašto kampanijos
ataskaitomis. Reguliariai vertinkite savo strategijas ir prisitaikykite prie
veiklos rezultatų, kad užtikrintumėte nuolatinį tobulėjimą.

Skaitmeninė rinkodara yra esminis įgūdis skaitmeninio verslo atstovams,
norintiems sukurti sėkmingą verslą šiuolaikiniame pasaulyje. Tai leidžia
verslininkams efektyviai pasiekti tikslinę auditoriją, įvertinti pastangas ir
prisitaikyti prie besikeičiančių rinkos sąlygų. Įvaldę skaitmeninės
rinkodaros strategijas, verslininkai gali paskatinti augimą, padidinti
prekės ženklo matomumą ir sukurti stiprią, lojalių klientų bazę, kuri
užtikrins jų ilgalaikę sėkmę.
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2.5 Komunikacijos ir kontaktų kūrimo įgūdžiai

Įvadas:
Skaitmeniniame amžiuje komunikacija ir kontaktų kūrimas tapo dviem
svarbiausiais skaitmeninio verslo atstovų įgūdžiais. Šie gebėjimai
užtikrina, kad verslininkai galėtų veiksmingai užmegsti ryšius, dalytis
savo vizija ir plėtoti verslą. Gebėjimas įtikinamai komunikuoti ir
strategiškai kurti kontaktus yra būtinas tiek pristatant idėją
investuotojams, tiek derantis su partneriais, tiek ir bendraujant su
klientais internetu.

Komunikacijos esmė skaitmeniniame versle: 
Komunikacija yra ne tik pranešimo perdavimas, bet ir įsitikinimas, kad jis
yra suprastas taip, kaip norėta. Skaitmeninio verslo atstovai turi įvaldyti
įvairius komunikavimo būdus: žodinį, nežodinį ir rašytinį. Žodinė
komunikacija labai svarbi susitikimuose, pristatymuose ir prezentacijose,
o rašytinė komunikacija - rengiant įtikinamus el. laiškus, tinklaraščius ir
rinkodaros kampanijas. Nežodinė komunikacija, tokia kaip kūno kalba ir
balso tonas, atlieka nepakankamai pastebimą, bet labai svarbų vaidmenį
stiprinant pasitikėjimą ir ryšį.

Skaitmeninėje erdvėje komunikacija apima ir bendravimą socialinėje
medijoje, kur trumpumas, tonas bei turinio strategija lemia pranešimų
poveikį. Verslininkai turi pritaikyti savo stilių priklausomai nuo auditorijos
– nesvarbu, ar jie kreipiasi į klientus, bendradarbius ar akcininkus.
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2.5 Komunikacijos ir kontaktų kūrimo įgūdžiai

Kontaktų svarba kuriant skaitmeninį prekės ženklą:
Kontaktų kūrimas yra bet kokios verslo kelionės augimo pagrindas.
Skaitmeninio verslo atstovams kontaktų kūrimas gali būti įvairių formų,
įskaitant lankymąsi internetiniuose forumuose, dalyvavimą internetiniuose
seminaruose, prisijungimą prie socialinės žiniasklaidos grupių arba fizinį
dalyvavimą konkrečios pramonės šakos renginiuose ir parodose. Galutinis
kontaktų kūrimo tikslas yra užmegzti autentiškus santykius, kurie sukuria
bendradarbiavimo, mentorystės ir dalijimosi žiniomis galimybes.
Pavyzdžiui, stiprus „LinkedIn“ profilis leidžia skaitmeniniams verslininkams
susisiekti su bendraamžiais ir profesionalais visame pasaulyje,
pademonstruoti savo įgūdžius ir viziją. Panašiai, lankymasis hakatonuose,
verslo viršūnių susitikimuose ir virtualiuose susitikimuose gali palengvinti
partnerystę, kuri skatina verslo sėkmę.

Pagrindinės strategijos, padedančios tubulėti komunikacijos ir kontaktų
kūrimo srityje:

1.Pažinkite savo auditoriją: verslininkai turi pritaikyti savo komunikaciją
taip, kad rezonuotų su įvairiomis suinteresuotosiomis šalimis,
suprasdami jų interesus ir prioritetus.

2.Efektyviai išnaudokite technologijas: naudokitės tokiais įrankiais, kaip
„Slack“, „LinkedIn“ ir el. pašto rinkodaros platformos, kad palaikytumėte
nuoseklią ir profesionalią komunikaciją. 

3.Aktyviai įsitraukite: kontaktų kūrimas – tai ne tik dalyvavimas
renginiuose, tai yra aktyvus klausymasis, klausimų uždavimas ir tolesnis
stebėjimas po pirminio kontakto.

4.Sukurkite glaustą produkto, idėjos, ar paslaugos pristatymą: glaustas,
įtaigus pristatymas padeda verslininkams greitai perteikti savo
siūlomas naudas per kontaktų kūrimo galimybes.
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Realaus gyvenimo pavyzdžiai:
Vienas ryškus pavyzdys yra skaitmeninės rinkodaros įmonės generalinis
direktorius, kuris sukūrė savo klientų bazę per strateginius kontaktus
pramonės parodose. Nuolat stebėdamas kontaktus, užmegztus šiuose
renginiuose, atsitiktinius pokalbius jis pavertė ilgalaike verslo
partneryste. Jo gebėjimas efektyviai perduoti savo siūlomą naudą buvo
labai svarbus norint paversti potencialius klientus tiesioginiais klientais.

Išvada:
Pasaulyje, kuriame dominuoja ryšiai, komunikacija ir kontaktų kūrimas
yra skaitmeninio verslo atstovų sėkmės pagrindas. Šių įgūdžių įvaldymas
ne tik padeda kurti asmeninį prekės ženklą, bet ir skatina pasitikėjimą,
bendradarbiavimą bei plėtros galimybes.



2. Įgūdžiai, reikalingi norint tapti
skaitmeninio verslo atstovu

30

2.6 Kūrybinis mąstymas ir problemų sprendimas  

Įvadas:
Kūrybiškumas ir problemų sprendimas yra inovacijų pagrindas, todėl šie
įgūdžiai būtini skaitmeninio verslo atstovams. Kūrybinis mąstymas
apima naujų galimybių ir metodų numatymą, o problemų sprendimas
užtikrina, kad šios idėjos būtų veiksmingai pritaikytos iššūkiams įveikti.
Drauge šie įgūdžiai skatina verslumą, naujoves ir gebėjimą prisitaikyti
nuolat kintančioje skaitmeninėje erdvėje.

Kūrybinio mąstymo vaidmuo skaitmeniniame versle:
Skaitmeninio verslo atstovai veikia itin konkurencingoje aplinkoje,
kurioje inovacijos yra būtinos norint išsiskirti. Kūrybinis mąstymas leidžia
jiems:

Kurti unikalius produktus ar paslaugas, atitinkančias nepatenkintus
poreikius.
Kurti rinkodaros kampanijas, kurios pritrauktų auditoriją. 
Optimizuoti naudotojų patirtį svetainėse ar programėlėse.

Pavyzdžiui, kūrybingas verslininkas gali naudoti žaidimų metodus savo
el. prekybos platformoje, skatindamas klientų įsitraukimą ir
pasitelkdamas interaktyvias funkcijas bei atlygį. Tokios inovacijos dažnai
atsiranda dėl to, kad mąstoma neapsiribojant įprastinėmis strategijomis.
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2.6 Kūrybinis mąstymas ir problemų sprendimas  

Problemų sprendimas: iššūkių pavertimas galimybėmis

Verslumas neišvengiamai susiduria su iššūkiais, nesvarbu, ar jie susiję su
rinkos konkurencija, išteklių ribotumu ar techninėmis problemomis.
Problemų sprendimas leidžia verslininkams metodiškai įvertinti šiuos
iššūkius. Tai apima pagrindinės problemos priežasties nustatymą, galimų
sprendimų paiešką, galimybių įvertinimą ir geriausio veiksmų plano
pritaikymą.

Pavyzdžiui, per COVID-19 pandemiją daugelis įmonių susidūrė su tiekimo
grandinės sutrikimais. Skaitmeninio verslo atstovai, kuriems puikiai sekėsi
spręsti problemas, greitai prisitaikė, ieškodami vietinių tiekėjų arba
pereidami prie skaitmeninės produktų pasiūlos.

Kūrybinio mąstymo ir problemų sprendimo įgūdžių ugdymo žingsniai: 

1.Skatinkite smalsumą: nuolatos kvestionuokite tradicinius metodus ir
ieškokite alternatyvių sprendimų.

2.Priimkite minčių lietų: idėjoms generuoti naudokite tokius metodus
kaip minčių vizualizavimas arba „SCAMPER“ (pakeisti, sujungti,
pritaikyti, modifikuoti, panaudoti kitaip, pašalinti, pertvarkyti).

3.Taikykite duomenimis pagrįstas įžvalgas: analizuokite duomenis, kad
atskleistumėte dėsningumus ar tendencijas, kurios gali padėti rasti
inovatyvius sprendimus.

4.Praktikuokite gebėjimą atlaikyti sunkumus: priimkite nesėkmes kaip
galimybę mokytis ir atkakliai ieškokite sprendimų.

5.Bendradarbiaukite įvairiose srityse: siekite partnerystes su įvairių sričių
profesionalais, kad į iššūkius pažvelgtumėte iš naujų perspektyvų.
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2.6 Kūrybinis mąstymas ir problemų sprendimas  

Realaus gyvenimo pavyzdžiai:
Vienas verslininkas kūrybiškai išsprendė klientų trūkumo problemą, į
savo paslaugą integruodamas AI pokalbių robotus, pasiūlydamas klientų
aptarnavimą 24 valandas per parą, 7 dienas per savaitę. 
Kitas pavyzdys – startuolis, kuris panaudojo virtualią realybę, kad sukurtų
įtraukias rinkodaros kampanijas, patraukdamas technologijas
išmanančių vartotojų dėmesį ir išsiskirtų rinkoje.

Ryšys tarp kūrybiškumo ir problemų sprendimo:
Nors kūrybiškumas sutelktas į idėjų generavimą, problemų sprendimas
užtikrina, kad šios idėjos būtų įgyvendinamos ir veiksmingos. Šių dviejų
įgūdžių derinys leidžia verslininkams diegti naujoves ir spręsti realaus
pasaulio iššūkius.

Išvada:
Kūrybiškas mąstymas ir problemų sprendimas yra skaitmeninių
verslininkų pažangos varikliai. Lavindami šiuos įgūdžius, verslininkai gali
lengviau prisitaikyti, išlikti konkurencingi ir novatoriški, taip
užsitikrindami ilgalaikę savo verslo sėkmę.
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Apibrėžimas
Probleminis mokymasis (PM) yra edukacinis metodas, pagal kurį
besimokantieji yra mokymosi proceso centre, įtraukiant juos į realaus
pasaulio problemų sprendimą. Skirtingai nuo tradicinių metodų, kurie
remiasi įsiminimu, PM skatina besimokančiuosius aktyviai tyrinėti, analizuoti
ir kurti iššūkių, su kuriais jie gali susidurti realiose situacijose, sprendimus. Šis
metodasskatina kritinį mąstymą, savarankišką mokymąsi ir
bendradarbiavimą, todėl tai yra ideali metodika jauniesiems verslininkams,
besimokantiems sudėtingose skaitmeninio verslo srityse.

Pagrindinės savybės
PM pasižymi tuo, kad dėmesys sutelkiamas į besimokančiųjų vykdomą
apklausą ir taikymą realiame pasaulyje. Vienas iš pagrindinių jos bruožų yra į
besimokantįjį orientuotas požiūris, kai besimokantieji prisiima atsakomybę
už savo mokymosi kelionę. Užuot pasyviai gavę žinių, besimokantieji
įsitraukia į aktyvų problemų sprendimą, o tai padeda ugdyti praktinius
įgūdžius ir gilesnį dalyko supratimą. Kitas svarbus bruožas yra pateiktų
problemų aktualumas realiam pasauliui. PM naudojami scenarijai sukurti
taip, kad atspindėtų autentiškus iššūkius, su kuriais susiduria verslininkai,
todėl mokymasis tampa prasmingesnis ir patrauklesnis.

Bendradarbiavimas taip pat yra gyvybiškai svarbus PM aspektas.
Besimokantieji dirba komandose, pasitelkdami skirtingas perspektyvas ir
įgūdžių rinkinius, kad rastų sprendimus. Tai ne tik pagerina komandinio
darbo ir bendravimo įgūdžius, bet ir atspindi realią verslo ir verslumo
dinamiką. Be to, PM skatina savarankiškus tyrimus. Galiausiai, refleksija ir
grįžtamasis ryšys vaidina lemiamą vaidmenį mokymosi procese. Nuolat
vertindami savo metodus ir gaudami grįžtamąjį ryšį, besimokantieji tobulina
savo strategijas ir tobulina problemų sprendimo įgūdžius.
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Privalumai
PM suteikia daug privalumų jauniesiems skaitmeninio verslo atstovams.
Vienas iš pagrindinių privalumų yra tai, kad jis pagerina kritinį mąstymą
ir problemų sprendimo įgūdžius. Spręsdami sudėtingas problemas,
besimokantieji ugdo gebėjimą analizuoti situacijas, apsvarstyti ir priimti
įvairius pagrįstus sprendimus. Šis įgūdis ypač vertingas skaitmeniniame
versle, kur prisitaikymas ir naujovės yra raktas į sėkmę. 

Kitas svarbus pranašumas yra tas, kad PM pagerina žinių išsaugojimą ir
supratimą. Kadangi besimokantieji mokosi darydami, jie labiau linkę
prisiminti ir pritaikyti studijuotas sąvokas. Be to, PM skatina komandinį
darbą ir bendravimą. Darbas grupėse leidžia besimokantiesiems
tobulinti savo bendradarbiavimo įgūdžius, kurie yra būtini verslo sėkmei.

Savarankiškas mokymasis yra dar vienas svarbus PM pranašumas.
Verslininkai turi būti iniciatyvūs, įgydami naujų įgūdžių ir neatsilikdami
nuo pramoninių tendencijų. PM juos tam ruošia, skatindama
savarankiškumą ir iniciatyvą mokytis. Be to, mažinant atotrūkį tarp
teorijos ir praktikos, PM mokymasis tampa labiau pritaikomas ir
patrauklesnis. Vietoj abstrakčių teorijų besimokantieji dirba su realaus
pasaulio iššūkiais, todėl jų išsilavinimas yra tiesiogiai susijęs su jų
verslumo siekiais.
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Įgyvendinimas 
Sėkmingas PM įgyvendinimas apima kelis veiksmus.
Procesas prasideda nustatant realią problemą, kuri yra svarbi
skaitmeniniam verslui. Ši problema turėtų būti atvira ir reikalaujanti
analitinio mąstymo. Vietoje paprastų „taip arba ne“ klausimų, problema
turėtų motyvuoti besimokančiuosius ieškoti įvairių galimų sprendimų,
skatinančių gilesnį įsitraukimą.

Apibrėžus problemą, besimokantieji suskirstomi į mažas 3–5 narių
grupes. Šis komandinis požiūris skatina bendradarbiavimą ir atskleidžia
besimokantiesiems skirtingus požiūrius. Siekiant užtikrinti, kad visi nariai
prisidėtų vienodai, grupėje galima priskirti vaidmenis, pvz., tyrinėtojo,
pranešėjo ar stratego.

Tada besimokantieji atlieka nepriklausomus tyrimus ir apklausas. Jie
renka svarbią informaciją, analizuoja duomenis ir tiria įvairius problemos
sprendimo būdus. Dėstytojai veikia kaip pagalbininkai, o ne kaip
tiesioginiai žinių šaltiniai, nukreipdami besimokančiuosius tinkama
linkme ir skatindami juos savarankiškai ieškoti sprendimų.

Atlikusios tyrimą, grupės pereina prie sprendimų kūrimo ir pristatymo.
Šiame etape jos turi apgalvoti kelis metodus, pasverti privalumus ir
trūkumus bei patobulinti galutines rekomendacijas. Pristatymų formatai
gali skirtis – nuo rašytinių ataskaitų iki skaitmeninių prototipų ir verslo
pasiūlymų.

Galiausiai PM procesas baigiamas apmąstymais ir grįžtamuoju ryšiu.
Besimokantieji įvertina, kas pavyko gerai ir ką būtų galima patobulinti.
Konstruktyvūs bendraamžių ir instruktorių atsiliepimai padeda jiems
tobulinti strategijas, pagilinti mokymosi patirtį.
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Įrankiai ir ištekliai
PBL procesągalima palengvinti įvairiomis priemonėmis.
Bendradarbiavimo įrankiai, pvz., „Google“ dokumentai, „Trello“ ir „Slack“,
padeda komandoms išlikti organizuotoms ir efektyviai valdyti užduotis.
Tyrimams vertingų duomenų suteikia tokios platformos kaip „Google
Scholar“, „Statista“ ir konkretaus pramonės sektoriaus ataskaitos.
Projektų valdymo įrankiai, tokie kaip „Asana“ ir „Notion“, padeda stebėti
pažangą bei užtikrinti, kad būtų laikomasi terminų. Pristatymams kurti,
„Canva“, „Prezi“ ir „PowerPoint“ siūlo patogias sąsajas. Skaitmeninio
verslo atstovai taip pat gali naudoti prototipų kūrimo įrankius, tokius kaip
„Figma“ ir „TinkerCad“, kad galėtų kurti apčiuopiamus sprendimus.
Internetinės mokymosi platformos, tokios kaip „Coursera“, „Udemy“ ir
„LinkedIn Learning“, gali palengvinti jų savarankišką mokymąsi.

Kaip taikyti šį metodą realiame gyvenime 

Norėdami geriau iliustruoti PM taikymą, apsvarstykite šiuos realaus
pasaulio scenarijus:

1 pavyzdys: Skaitmeninės rinkodaros strategijos kūrimas 
Startuolis nori padidinti savo matomumą internete, bet neturi
struktūrizuotos rinkodaros strategijos. Besimokančiųjų grupei pavedama
sukurti planą, apimantį socialinės medijos rinkodarą, SEO optimizavimą
ir tikslinę reklamą. Atlikdami tyrimus ir bendradarbiaudami
besimokantieji analizuoja konkurentus, nustato pagrindinius veiklos
rodiklius ir sukuria išsamią startuolio strategiją.
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2 pavyzdys: Elektroninės prekybos verslo įkūrimas 
Besimokančiųjų komanda turi sukurti internetinę tvarios mados prekės
ženklo parduotuvę. Jie turi nuspręsti dėl verslo modelio, sukurti patogią
svetainę, integruoti saugius mokėjimo būdus ir sudaryti klientų
pritraukimo strategiją. Spręsdami šiuos iššūkius, jie įgyja praktinės
patirties elektroninės prekybos operacijose.

3 pavyzdys: Kibernetinio saugumorizikos mažinimas 
Maža technologijų įmonė patiria pasikartojančius kibernetinio saugumo
pažeidimus. Besimokantiesiems pavesta įvertinti saugumo riziką ir
pasiūlyti sprendimus, kaip apsaugoti neskelbtinus duomenis. Jie tyrinėja
šifravimo metodus, autentifikavimo procesus ir geriausią internetinės
saugos praktiką, taikydami savo išvadas kuriant verslo saugumo sistemą.

4 pavyzdys: Mobiliosios programėlės socialiniam poveikiui kūrimas 
Ne pelno siekianti organizacija nori sukurti programėlę informuotumui
apie klimato kaitą didinti. Besimokantiesiems paskiriama kurti
programos sąsają, funkcijas ir reklamos strategijas. Įsitraukdami į
problemų sprendimą, jie sužino apie UI/UX dizainą, vartotojų pritraukimą
ir produktų kūrimą.

Problemomis grįstas mokymasis yra galingas metodas, suteikiantis
jauniesiems skaitmeninio verslo atstovams esminių problemų
sprendimo, tyrimų ir bendradarbiavimo įgūdžių. Susidūrę su realaus
pasaulio iššūkiais, besimokantieji įgyja gilesnį verslo, technologijų ir
skaitmeninių naujovių supratimą. Taikant PM švietimo įstaigose
užtikrinama, kad jaunieji verslininkai būtų pasirengę drąsiai ir kūrybingai
spręsti sudėtingas skaitmeninės ekonomikos problemas.
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Apibrėžimas
Projektu grįstas mokymasis (PGM) – tai mokymosi metodas, kai
besimokantieji įtraukiami į prasmingus realaus pasaulio projektus, kurie
reikalauja kritinio mąstymo, bendradarbiavimo ir inovacijų. Skirtingai nei
tradicinėse paskaitose, kur informacija dažniausiai pateikiama pasyviai,
PGM skatina aktyvų turinio nagrinėjimą ir taikymą sprendžiant autentiškas
problemas. Šis metodas ypač naudingas skaitmeninio verslo srityje, nes
leidžia modeliuoti realius verslo scenarijus, eksperimentuoti su naujomis
idėjomis ir stiprinti problemų sprendimo gebėjimus.

Taikydami PGM, besimokantieji ne tik įgyja teorinių žinių, bet ir taiko jas
praktiškai, pavyzdžiui,  kurdami verslo modelius, rengdami skaitmeninės
rinkodaros strategijas ar įgyvendindami e. prekybos projektus. Tokia
patirtimi grįsta mokymosi forma skatina kūrybiškumą ir gebėjimą
prisitaikyti – tai esminiai įgūdžiai siekiant sėkmės nuolat kintančioje
skaitmeninio verslumo aplinkoje.

Pagrindinės savybės

Vienas iš pagrindinių projektu grįsto mokymosi (PGM) bruožų – jo stiprus
ryšys su realaus pasaulio aktualijomis. Projektai, kuriuose dalyvauja
besimokantieji, yra kuriami taip, kad atspindėtų iššūkius, su kuriais jie
susidurs profesinėje veikloje ar kurdami savo verslą. Tai paverčia mokymąsi
praktišku ir motyvuojančiu, nes dalyviai iškart mato, kaip jų įgūdžiai gali būti
taikomi realiose situacijose.

Kitas svarbus PGM bruožas – į besimokantįjį orientuotas požiūris. Skirtingai
nuo tradicinių švietimo modelių, kuriuose mokymosi procesą dažniausiai
kontroliuoja dėstytojas, PGM skatina besimokančiuosius patiems valdyti
savo projektus. Jie patys formuluoja tikslus, ieško sprendimų ir priima
strateginius sprendimus, taip ugdydami savarankiškumą, atsakomybę ir
verslų požiūrį.
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Dar vienas svarbus projektu grįsto mokymosi (PGM) aspektas –
bendradarbiavimas. Besimokantieji dažnai dirba komandose, todėl turi
galimybę lavinti tarpasmeninius ir komunikacijos įgūdžius, kurie yra itin
svarbūs verslumo srityje. Komandinio darbo metu jie mokosi efektyviai
deleguoti užduotis, spręsti konfliktus ir derinti skirtingus gebėjimus
siekiant bendrų tikslų.
Be to, PGM remiasi tyrimais grįstu procesu. Besimokantieji ne tik pasyviai
priima informaciją, bet ir aktyviai jos ieško, tikrina hipotezes bei tobulina
savo sprendimus, remdamiesi realaus pasaulio grįžtamuoju ryšiu. Šis
ciklinis mokymosi procesas skatina smalsumą, kritinį mąstymą ir
nuolatinį tobulėjimą.

Privalumai

PGM suteikia daug privalumų jauniesiems skaitmeninio verslo
atstovams. Vienas iš svarbiausių privalumų - gebėjimas stiprinti kritinį
mąstymą ir problemų sprendimo įgūdžius. Besimokantieji stengiasi
suprasti savo projektų sunkumus, lavina gebėjimą analizuoti problemas,
įvertinti riziką ir kurti strateginius sprendimus.

Kitas svarbus privalumas - praktinio mokymosi skatinimas. Užuot
pasyviai įsisavinę teorines žinias, besimokantieji aktyviai taiko tai, ko
išmoko, siekdami apčiuopiamų rezultatų. Dėl to koncepcija tampa
įsimintinesnė ir labiau labiau priklauo nuo gebėjimo efektyviai dirbti su
kitais.
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PGM skatina savarankišką mokymąsi. Verslininkai turi gebėti atpažinti
iššūkius, atlikti tyrimus ir savarankiškai ieškoti sprendimų.  PGM ugdo
iniciatyvumą, skatina tyrinėti naujas idėjas ir tobulinti veiklos metodus,
remiantis duomenimis pagrįstomis įžvalgomis.

Dirbdami su realiais projektais, besimokantieji taip pat stiprina verslų
požiūrį. Jie mokosi prisiimti apskaičiuotą riziką, prisitaikyti prie
besikeičiančių aplinkybių ir kūrybiškai mąstyti – visos šios savybės yra
būtinos norint sėkmingai kurti ir valdyti verslą.

Įgyvendinimas 

Efektyvus PGM įgyvendinimas vyksta pagal struktūruotą, tačiau lankstų
procesą, kuris skatina tyrinėjimą ir kūrybiškumą. Pirmasis žingsnis –
projekto temos pasirinkimas. Tema turėtų būti susijusi su skaitmeniniu
verslumu, pavyzdžiui, smulkiojo verslo kūrimu, skaitmeninio produkto
vystymu arba inovatyvios rinkodaros kampanijos kūrimu. Ji turėtų būti
pakankamai atvira, kad leistų besimokantiesiems ieškoti įvairių
sprendimų.
Taip pat būtina aiškiai nustatyti projekto tikslus ir uždavinius.
Besimokantieji turi suprasti, kas iš jų tikimasi ir kokius įgūdžius jie
tobulins vykdydami projektą. Aiškiai apibrėžti orientyrai padeda jiems
išlaikyti kryptį ir objektyviai vertinti pažangą.
Nustačius tikslus, besimokantieji pereina prie tyrinėjimo ir planavimo
etapo. Jie renka duomenis, analizuoja tendencijas ir ieško galimų
sprendimų. Skatinant juos gilintis į gerąsias praktikas ir atvejų analizes,
lengviau priimami pagrįsti sprendimai.
Surinkus pakankamai informacijos, pradedamas įgyvendinimo etapas.
Besimokantieji aktyviai dirba prie savo projektų – tai gali būti
programėlės kūrimas, svetainės dizainas ar skaitmeninės kampanijos
įgyvendinimas. Šiame etape vyksta pakartotinis tobulinimas: idėjos
testuojamos, koreguojamos ir optimizuojamos pagal realiuoju laiku
gaunamą grįžtamąjį ryšį.
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Įrankiai ir ištekliai

Norint užtikrinti sėkmingą ir veiksmingą projektu grįstą mokymąsi
(PGM), svarbu pasitelkti įvairius įrankius ir išteklius. Tokios
bendradarbiavimo platformos kaip „Google Workspace“, „Trello“ ir „Slack“
leidžia komandoms lengvai bendrauti ir stebėti projekto eigą.
Tyrimų įrankiai, kaip „Google Trends“, „LinkedIn Insights“ ir „Statista“,
suteikia vertingų rinkos įžvalgų.
Įrankiai, tokie kaip „Figma“, „Canva“ ir „Prezi“, yra naudingi, kai reikia
atlikti dizaino sprendimų užduotis, o platformos kaip „Shopify“ ir
„WooCommerce“ leidžia kurti el. prekybos projektus.
Rinkodaros įrankiai, pavyzdžiui, „HubSpot“ ir „Mailchimp“, padeda kurti ir
vykdyti rinkodaros kampanijas, o papildomi mokymosi šaltiniai, kaip
„Coursera“ ir „Udemy“, suteikia galimybę gilinti žinias.

 Kaip taikyti šį metodą realiame gyvenime

PGM gali būti taikoma daugelyje realaus pasaulio scenarijų, siekiant
paruošti besimokančiuosius verslumo sėkmei.

1 pavyzdys: Skaitmeninio startuolio kūrimas 
Besimokantiesiems tenka iššūkis sukurti skaitmeninį startuolį nuo nulio.
Jie atlieka rinkos tyrimus, kuria prototipą ir kuria verslo modelį. Projekto
pabaigoje jie pristato savo startuolio idėją potencialiems investuotojams
ar mentoriams.

2 pavyzdys: Socialinės medijos kampanijos kūrimas 
Besimokantieji bendradarbiauja su maža įmone, kad padidintų jos
buvimą internete. Jie analizuoja auditorijos demografinius rodiklius, kuria
patrauklų turinį ir įvertina savo kampanijos poveikį naudodami analizės
įrankius.
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3 pavyzdys: Mobiliosios programėlės prototipo kūrimas 
Besimokančiųjų komanda nustato visuomenės problemą ir kuria
mobiliąją programėlę jai spręsti. Jie kuria vielinius rėmus, atlieka
vartotojų testus ir sukuria minimalų gyvybingą produktą (MGP), kurį
galima pateikti.

4 pavyzdys: internetinio lėšų rinkimo renginio organizavimas
Besimokantieji planuoja ir vykdo virtualų labdaros renginį, valdydami
viską nuo reklaminės medžiagos iki aukojimo platformų. Jie vertina savo
strategijos efektyvumą analizuodami duomenis ir grįžtamąjį ryšį.

Projektu grįstas mokymasis yra inovatyvus metodas, kuris parengia
besimokančius skaitmeninio verslumo iššūkiams. Įsitraukdami į
praktinius ir reikšmingus projektus, besimokantieji tobulina kritinio
mąstymo, bendradarbiavimo ir problemų sprendimo įgūdžius. Ši
metodika suteikia jiems vertingos praktinės patirties, užtikrinant, kad jie
būtų pasirengę veikti dinamiškoje skaitmeninės ekonomikos aplinkoje.
Naudodami PGM, besimokantieji ne tik sužino apie verslumą, bet ir įgyja
praktinių įgūdžių, kurie sudaro tvirtą pagrindą jų būsimos sėkmės
siekimui.
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Skirtumas tarp probleminio mokymosi (PM) ir projektu grindžiamo
mokymosi (PGM)

Nors ir probleminis mokymasis, ir projektu grįstas mokymasis pabrėžia
patirtinį, tyrimais pagrįstą švietimą, skiriasi jų požiūris, struktūra ir
rezultatai. Štai pagrindinių skirtumų suskirstymas:

Funkcija Probleminis mokymasis (PM) Projektu grįstas mokymasis (PGM)

Fokusas

Daugiausia dėmesio skiriama
atvirų, realaus pasaulio problemų
sprendimui be iš anksto nustatyto
sprendimo.

Daugiausia dėmesio skiriama apčiuopiamo
projekto ar produkto kūrimui su struktūriniu
tikslu.

Mokymosi
procesas

Pradedama nuo problemos
scenarijaus, kurį reikia išnagrinėti,
išanalizuoti ir ištirti, kad būtų rasti
galimi sprendimai.

Pradedama nuo projekto užduoties, kai
besimokantieji planuoja, vykdo ir pateikia
galutinį produktą arba rezultatą.

Instruktoriaus
vaidmuo

Veikia kaip pagalbininkas,
vadovaujantis tyrimui ir kritiniam
mąstymui, o ne teikiant
tiesioginius nurodymus.

Veikia kaip mentorius, teikia projektų valdymo,
vykdymo ir pristatymo gaires.

Rezultatas

Besimokantieji kuria sprendimus ir
strategijas problemai spręsti.
Procesas yra orientuotas į
sprendimą, o ne į produktą.

Besimokantieji sukuria galutinį produktą,
prototipą, verslo modelį ar pristatymą, kuris
parodo jų supratimą ir įgūdžius.

Bendradarbia
vimas

Didžiausias dėmesys skiriamas
bendram problemų sprendimui,
diskusijoms ir kartotiniam
mokymuisi.

Skatina komandinį darbą vykdant struktūrinį
projektą, kuriam dažnai reikia kelių žingsnių ir
disciplinų.

Trukmė

Dažnai trumpalaikė, orientuota į
neatidėliotiną problemos
sprendimą per atitinkamą
laikotarpį.

Paprastai ilgalaikis, apimantis kelis etapus, pvz.,
tyrimus, plėtrą, testavimą ir pristatymą.

Įvertinimas

Įvertina kritinį mąstymą,
samprotavimus ir problemų
sprendimo būdus, naudojamus
sprendimui pasiekti.

Įvertina galutinius rezultatus, įskaitant projekto
kokybę, įgyvendinamumą ir vykdymą.

3.2 Projektu grindžiamas mokymasis
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Pavyzdys:

Probleminis mokymasis:  startuolis susiduria su iššūkiu – mažėjančia
vartotojų baze. Besimokantieji tiria rinkos tendencijas, vartotojų
elgesį ir finansinius duomenis, siekdami sukurti duomenimis pagrįstą
strategiją vartotojų išlaikymui.
Projektu pagrįstas mokymasis: besimokantieji kuria naują mobiliosios
programėlės prototipą, kurio tikslas – padidinti vartotojų įsitraukimą,
ir tai daro nuo pat programėlės paleidimo momento.

Nors probleminis mokymasis remiasi tyrimais ir moksliniais duomenimis,
o projektu pagrįstas mokymasis yra praktiškas ir orientuotas į
kūrybiškumą, abu metodai suteikia besimokantiesiems vertingų įgūdžių
– problemų sprendimo, kritinio mąstymo ir realaus pasaulio patirties. Dėl
šių savybių abu metodai yra itin veiksmingi skaitmeninio verslumo
ugdymui.
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3.3 Mišrus mokymasis

Mišrus mokymasis – tai ugdymo metodas, kuris jungia tradicinius
mokymosi akis į akį užsiėmimus su skaitmeninėmis priemonėmis ir
internetiniais ištekliais. Šis metodas leidžia derinti tiesioginės sąveikos
naudą su nuotolinio mokymosi lankstumu, suteikdamas galimybę
mokytis tiek gyvai, tiek savarankiškai, prisitaikant prie individualių
poreikių.
 Mišrus mokymasis ypač aktualus skaitmeniniams verslininkams – jis
suteikia galimybę greitai ir patogiai įgyti naujų įgūdžių, įtraukti
komandas ir dinamiškai perduoti žinias.
Ši mokymo forma sudaro sąlygas pasiekti mokomąją medžiagą tiek
sinchroniniu būdu (per tiesiogines pamokas), tiek asinchroniškai (per
savarankiškas veiklas), taip užtikrinant didesnį mokymosi prieinamumą ir
pritaikomumą.

Pagrindinės savybės

Mišrus mokymasis grindžiamas hibridiniu mokymo modeliu, kuris
sklandžiai apjungia mokymosi prisijungus ir neprisijungus metodus,
siekiant užtikrinti lankstesnę ir efektyvesnę mokymosi patirtį. Šis
metodas leidžia besimokantiesiems įsitraukti į turinį jiems patogiu
tempu ir būdu, kartu siūlant individualizuotas galimybes, atitinkančias
skirtingus mokymosi poreikius.
Mišrus mokymasis skatina interaktyvumą naudodamas įvairias
priemones – daugialypės terpės išteklius, gyvas diskusijas bei
bendradarbiavimo veiklas, taip užtikrindamas patrauklų ir dinamišką
mokymosi procesą.
Be to, šis metodas pasižymi dideliu pritaikomumu – jis tinka tiek mažoms
komandoms, tiek tarptautinėms auditorijoms, leidžiant lanksčiai
pritaikyti mokymosi turinį pagal konkrečius poreikius ir tikslus.

45



3. Įgūdžių ugdymo metodikos

3.3 Mišrus mokymasis

Privalumai
1.Patobulintas prieinamumas: besimokantieji gali pasiekti mokymosi

išteklius iš bet kurios vietos, todėl šis modelis puikiai tinka
nuotolinėms arba paskirstytoms komandoms.

2.Ekonomiškumas:  sumažėja fizinės infrastruktūros poreikis, tačiau
išlaikomos aukštos kokybės mokymosi galimybės.

3.Geresnis žinių įsisavinimas: internetinių ir kontaktinių mokymosi
metodų derinys didina besimokančiųjų įsitraukimą, padeda geriau
suprasti informaciją ir ją išlaikyti.

4.Turinio pritaikymas: turinys gali būti pritaikytas, kad atitiktų
konkrečius verslo ar individualius poreikius.

5.Didesnis įsitraukimas: interaktyvūs internetiniai įrankiai ir gyvos
tiesioginės diskusijos skatina aktyvų dalyvavimą ir susidomėjimą
mokymosi procesu.

Įgyvendinimas

Norint veiksmingai įgyvendinti mišrųjį mokymąsi, būtina pradėti nuo
aiškaus struktūrinio plano, kuriame būtų numatyta, kurie mokymo
aspektai bus pateikiami internetu, o kurie vyks tiesiogiai, dalyvaujant
gyvai.
Labai svarbu pasirinkti tinkamas technologijas, nes mokymosi valdymo
sistemos (MVS) ir vaizdo konferencijų įrankiai atlieka esminį vaidmenį
palengvinant mokymosi procesą.
Kokybiško, patrauklaus ir lengvai prieinamo turinio kūrimas padeda
išlaikyti besimokančiųjų motyvaciją ir siekti numatytų mokymosi tikslų.
Sąveiką skatina tokios priemonės kaip diskusijų forumai, tiesioginės
klausimų ir atsakymų sesijos bei bendradarbiavimo projektai, kurie
užtikrina aktyvų dalyvavimą ir įsitraukimą.
Galiausiai, nuolatinis vertinimas ir metodikos tobulinimas, remiantis
dalyvių grįžtamuoju ryšiu, yra būtinas siekiant didinti būsimų mišraus
mokymosi iniciatyvų veiksmingumą.
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Įrankiai ir ištekliai
 Mokymosi valdymo sistemos (MVS): Moodle, Google Classroom,
Canvas.
 Vaizdo konferencijų įrankiai: Zoom, Microsoft Teams, Google Meet.
 Turinio kūrimo įrankiai: Canva, Adobe Spark, Prezi.
 Interaktyvios platformos: Mentimeter, Kahoot, Padlet.
 Bendradarbiavimo internetu įrankiai: „Slack“, „Trello“,„Miro“.

Kaip taikyti šį metodą realiame gyvenime

Mišrus mokymasis siūlo plačias praktinio taikymo galimybes įvairiose
realaus gyvenimo situacijose, todėl tampa itin vertingu įrankiu
skaitmeniniams verslininkams.
Pavyzdžiui, smulkiojo verslo savininkas gali naudoti mišrųjį mokymąsi
komandos mokymui – derindamas gyvus seminarus su internetiniais
vadovėliais ir nuotoliniais seminarais apie naujas skaitmeninės
rinkodaros strategijas.
Panašiai šis metodas puikiai tinka ir klientų švietimui: SaaS (programinė
įranga kaip paslauga) verslininkas gali organizuoti tiesiogines
konsultacijas, o kartu pasiūlyti vaizdo įrašų vadovėlių bei naudotojo
vadovų biblioteką, prieinamą bet kuriuo metu.
Verslininkai, norintys tobulinti asmeninius įgūdžius, gali derinti virtualias
paskaitas apie finansų valdymą su dalyvavimu vietinėse studijų grupėse,
aptardami praktinį žinių taikymą.
Taip pat, organizuojant klientų seminarus, galima pasiūlyti hibridinį
modelį, leidžiantį dalyviams rinktis: prisijungti prie tiesioginių sesijų arba
vėliau peržiūrėti įrašus ir papildomą mokomąją medžiagą.
Šie pavyzdžiai pabrėžia mišraus mokymosi lankstumą ir universalumą,
padedantį patenkinti įvairius mokymosi poreikius bei skatinantį
asmeninį ir profesinį augimą.
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3.4 Žaidybinimas

Žaidybinimas (angl. gamification) – tai novatoriškas metodas, kai žaidimų
elementai integruojami į ne žaidimų aplinką siekiant paskatinti
įsitraukimą, motyvaciją ir formuoti norimą elgesį.
Pasitelkdamas apdovanojimus, iššūkius ir interaktyvias funkcijas,
žaidybinimas paverčia mokymosi ir darbo procesus dinamiškais,
patraukliais ir maloniais.
Skaitmeniniams verslininkams žaidybinimas yra itin veiksmingas būdas
įtraukti auditoriją, didinti produktyvumą ir skatinti klientų ar darbuotojų
lojalumą.
Žaidybinimas apima žaidimo dizaino elementų, tokių kaip taškai, lygiai,
ženkleliai, lyderių lentelės ir iššūkiai, taikymą ne žaidimų kontekste.
Jo tikslas – padaryti užduotis patrauklesnes ir įdomesnes, skatinti
dalyvius siekti konkrečių tikslų per interaktyvią ir motyvuojančią patirtį.

Pagrindinės savybės

Žaidybinimas grindžiama patraukliomis pagrindinėmis savybėmis, kurios
padeda stiprinti dalyvių motyvaciją ir įsitraukimą.
Tarp jų – taškai ir apdovanojimai, skirti paskatinti dalyvius už pasiekimus,
iššūkiai su aiškiai apibrėžtais tikslais, kurie skatina nuolatinę pažangą, bei
pažangos sekimo mechanizmai, tokie kaip lygiai ar pažangos juostos,
leidžiantys matyti pasiektus rezultatus.
Socialinė sąveika taip pat atlieka svarbų vaidmenį: lyderių lentelės,
komandiniai iššūkiai ir galimybės dalytis savo pasiekimais skatina
konkurenciją, bendradarbiavimą ir stiprina bendruomeniškumo jausmą.
Neatidėliotinas grįžtamasis ryšys yra dar viena būtina žaidybinimo dalis –
jis leidžia dalyviams iš karto sulaukti reakcijos į savo veiksmus, padeda
koreguoti strategijas ir palaikyti nuolatinį įsitraukimą viso proceso metu.
Šios savybės kartu kuria dinamišką, motyvuojančią ir interaktyvią patirtį,
kuri skatina aktyvų dalyvavimą ir nuolatinį tobulėjimą.
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Privalumai

1.Sustiprintas įsitraukimas: žaidybinimas daro užduotis įdomias ir
interaktyvias, todėl dalyviai išlieka motyvuoti ir susikaupę.

2.Geresnis informacijos išsaugojimas: interaktyvi ir įtraukianti patirtis
padeda besimokantiesiems geriau įsiminti informaciją ir veiksmingai ją
taikyti praktikoje.

3.Elgesio pokyčių skatinimas: apdovanojant už pageidaujamus
veiksmus, žaidybinimas skatina nuoseklų, į tikslus orientuotą elgesį.

4.Padidėjęs produktyvumas: žaidimų mechanikos kasdienes užduotis
paverčia įtraukiančiais iššūkiais, todėl padidėja efektyvumas ir darbo
našumas.

5.Sustiprintas lojalumas: naudojant žaidybinius elementus, įmonės gali
kurti stipresnį klientų ir vartotojų pasiekimų bei lojalumo jausmą.

Įgyvendinimas

Žaidybinimo diegimas apima kelis svarbius žingsnius, užtikrinančius, kad
sistema efektyviai padėtų pasiekti užsibrėžtus tikslus.
Pirmiausia būtina aiškiai apibrėžti tikslus – ar siekiama padidinti
įsitraukimą, paskatinti mokymąsi, ar skatinti pardavimus. Nustačius tikslus,
svarbu pasirinkti tinkamus žaidimo elementus, tokius kaip taškai, lyderių
lentelės ar iššūkiai, kurie tiesiogiai palaikytų šiuos siekius.
Kitas žingsnis – sukurti patrauklias užduotis, kurios būtų iššūkis, tačiau
kartu pasiekiamos, skatinančios dalyvius nuosekliai veikti. Svarbu įtraukti
prasmingus apdovanojimus – pavyzdžiui, nuolaidas, sertifikatus ar
virtualius ženklelius – kurie palaikytų dalyvių motyvaciją.
Būtinas nuolatinis grįžtamasis ryšys realiuoju laiku – jis leidžia dalyviams
stebėti savo pažangą ir identifikuoti tobulintinas sritis. Galiausiai
žaidybinimo sistemą reikia reguliariai vertinti, remiantis vartotojų
atsiliepimais ir veiklos rodiklių analize, kad būtų galima nuolat ją tobulinti
ir siekti geresnių rezultatų.
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1.3.4 Žaidybinimas

Įrankiai ir ištekliai

1.Žaidimų platformos: Kahoot, Classcraft, Bunchball. 
2.Lojalumo ir apdovanojimų įrankiai: BadgeOS,Gametize arba

WooRewards.
3.Projektų valdymas naudojant „Gamification“: „Habitica“, „Trello“ su

žaidimų papildiniais.
4.Švietimas ir mokymasis: Duolingo, Quizizz, Coursera. 
5.Klientų įtraukimas: „Foursquare“, „Salesforce Gamification“.

Kaip taikyti šį metodą realiame gyvenime

Žaidybinimas gali būti taikomas įvairiose srityse, siekiant paskatinti
įsitraukimą ir motyvaciją realiuose gyvenimo situacijose.
Pavyzdžiui, įmonės gali įgyvendinti klientų lojalumo programas,
skirdamos taškus už pirkinius, rekomendacijas ar veiklą socialiniuose
tinkluose, taip skatindamos pakartotinį įsitraukimą ir lojalumą prekės
ženklui.
Darbuotojų mokymuose organizacijos gali naudoti ženklelius, lyderių
lenteles ir apdovanojimus, kad mokymosi moduliai taptų patrauklesni ir
skatintų sveiką konkurenciją tarp darbuotojų.
Švietimo platformos dažnai paįvairina turinį teikdamos ženklelius, lygius
ir virtualius apdovanojimus, motyvuodamos besimokančiuosius išlikti
nuoseklius ir siekti mokymosi etapų.
Produktyvumo įrankiai, tokie kaip Habitica, paverčia kasdienes užduotis
žaidimu, kuriame vartotojai uždirba taškus ir atlygius už savo darbų
sąrašo pildymą.
Šie pavyzdžiai aiškiai parodo, kaip žaidybinimas gali paversti įprastas
užduotis malonia, prasminga patirtimi, stiprinti įsitraukimą ir padėti
pasiekti norimų rezultatų.
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3.5 Mentorystės programos
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Apibrėžimas:
Mentorystės programa – tai struktūrizuotas ryšys, kai patyręs specialistas
(mentorius) teikia patarimus, dalijasi žiniomis ir suteikia paramą
besimokančiam asmeniui (globojamajam).
Tokios programos yra ypač vertingos verslininkams, nes padeda greičiau
įgyti įžvalgų, išvengti dažnų klaidų ir paspartinti augimą, pasitelkiant
mentoriaus patirtį.
Skirtingai nei formalūs mokymai, mentorystė yra dinamiška, lanksti ir
pritaikyta prie individualių globojamojo tikslų.

Pagrindinės funkcijos:
1. Individualizuotas mokymasis: kiekvienas mentorystės ryšys

pritaikomas pagal globojamojo poreikius, užtikrinant asmeninį
augimo planą.

2. Į tikslą orientuota sistema: mentoriai ir globojamieji kartu nustato
aiškius, išmatuojamus tikslus – nesvarbu, ar tai įgūdžių ugdymas,
verslo plėtra, ar tinklų kūrimas.

3.Dvipusis mokymasis: mentorystė skatina abipusį augimą – studentai
įgyja žinių, o mentoriai praturtėja naujomis perspektyvomis ir
įžvalgomis apie naujausias pramonės tendencijas.

4.Lankstūs formatai: mentorystė gali vykti tiek gyvai, tiek internetu, taip
pat būti organizuojama kaip individuali arba grupinė programa.
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Privalumai:
Pagreitintas mokymasis: Pasinaudodami mentoriaus patirtimi,
besimokantieji gali išvengti dažniausiai pasitaikančių klaidų ir greičiau
pasiekti savo verslumo tikslus.
Įgūdžių tobulinimas: Mentoriai padeda ugdyti tiek techninius, tiek
minkštuosius įgūdžius – nuo finansinio planavimo iki efektyvaus
tarpasmeninio bendravimo.
Išplėsti tinklai: Mentoriai dažnai supažindina globojamuosius su savo
profesiniais kontaktais, atverdami naujas bendradarbiavimo ir augimo
galimybes.
Padidėjęs pasitikėjimas savimi: Reguliarus grįžtamasis ryšys ir
mentoriaus palaikymas stiprina globojamojo pasitikėjimą savimi ir
gebėjimą įveikti iššūkius.

Įgyvendinimas:
1.Apibrėžkite tikslus: Aiškiai nustatykite programos tikslus, pvz.,

verslumo įgūdžių stiprinimą, inovacijų skatinimą arba konkrečių
iššūkių sprendimą.

2.Suderinkite mentorius ir globojamuosius: Naudokite suderinamumo
kriterijus (pvz., bendras pramonės šakas, įgūdžius ar tikslus), kad
sukurtumėte veiksmingas poras.

3.Sukurkite struktūrą: Paruoškite aiškų tvarkaraštį, numatykite
susitikimų grafikus ir nustatykite konkrečius etapus pažangai stebėti.

4.Skatinkite aktyvų dalyvavimą: Abi pusės turėtų aktyviai įsitraukti –
mentoriai turėtų teikti konstruktyvius patarimus, o globojamieji
aktyviai ieškoti paaiškinimų ir grįžtamojo ryšio.

5. Įvertinkite pažangą: Naudokite reguliarius vertinimus, kad
patikrintumėte, ar programa atitinka iškeltus tikslus, ir prireikus
atlikite patobulinimus.
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Įrankiai ir ištekliai:
Mentorystės platformos: „LinkedIn“, „Mentorloop“ arba „PushFar“ gali
padėti susieti mentorius ir auklėtinius.
Tikslų nustatymo įrankiai: SMART tikslų šablonai ir Trello pažangai
stebėti.
Bendravimo įrankiai: „Zoom“ arba „Slack“ virtualioms mentorystės
sesijoms.

Pavyzdžiai, kaip taikyti šį metodą realiamegyvenime:
Jaunas verslininkas, dirbantys elektroninės prekybos srityje, gali
pasinaudoti mentorystės programomis ir bendradarbiauti su
patyrusiais mažmeninės prekybos specialistais. Mentorius galėtų
padėti optimizuoti atsargų valdymą, kurti efektyvias klientų išlaikymo
strategijas ir suteikti vertingų įžvalgų apie rinkos tendencijas.
Universitetai ir pradedančiųjų verslų inkubatoriai dažnai organizuoja
mentorystės programas, kurios susieja studentus ar pradedančius
verslininkus su pramonės ekspertais. Tai leidžia jauniesiems
verslininkams gilintis į rinkos analizę, patobulinti savo verslo modelį ir
gauti praktinių patarimų, padedančių sėkmingai augti.
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Apibrėžimas:
Hakatonai ir inovacijų iššūkiai – tai intensyvūs ir kūrybiškumą skatinantys
renginiai, kuriuose dalyviai arba komandos per ribotą laiką
bendradarbiaudami ieško sprendimų spręsti realias problemas. Tokio
tipo renginiai padeda generuoti naujas idėjas, kurti prototipus ar
strategijas, susijusias su konkrečia tema ar iššūkiu.

Pagrindinės funkcijos:
1.Teminis orientavimasis: hakatonų ir iššūkių turinys dažnai siejamas su

aktualiomis temomis, tokiomis kaip tvarumas, skaitmeninė
transformacija ar vartotojų įsitraukimo didinimas.

2.Laiko rėmai: sprendimų kūrimui skiriamas griežtai ribotas laikas –
dažniausiai 24–48 valandos.

3.Bendradarbiavimo dvasia: komandas sudaro skirtingų sričių atstovai,
todėl stiprinamas tarpdisciplininis požiūris ir skatinamos novatoriškos
idėjos.

4.Rezultato siekis: renginio pabaigoje komandos pristato savo idėjas ar
prototipus vertinimo komisijai, o geriausi gali laimėti pripažinimą,
finansinę paramą ar tęstinės mentorystės galimybes.
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Privalumai:
1.Skatina kūrybiškumą: intensyvus laiko spaudimas ir sveika

konkurencija skatina dalyvius ieškoti nestandartinių sprendimų ir
generuoti inovatyvias idėjas.

2.Ugdo komandinį darbą: dalyviai mokosi dirbti drauge, pasitelkdami
vieni kitų stipriąsias puses, taip lavindami bendravimo, atsakomybės
pasidalijimo ir problemų sprendimo įgūdžius.

3.Suteikia praktinės patirties: hakatonų metu atkuriamos realaus
pasaulio situacijos, kuriose dalyviai gali kurti, testuoti ir tobulinti idėjas
saugioje, kūrybiškai palaikančioje aplinkoje.

4.Padeda užmegzti profesinius ryšius: renginiuose dalyvauja įvairių
sričių profesionalai, mentoriai ir verslo atstovai, todėl tai puiki proga
išplėsti savo kontaktų ratą ir užmegzti vertingus ryšius.

Įgyvendinimas:
1.Temos pasirinkimas: pasirinkite tikslinę auditoriją dominančią ir

aktualią temą ar iššūkį, pavyzdžiui, „Skaitmeninės rinkodaros įrankių
kūrimas mažosioms ir vidutinėms įmonėms (MVĮ)“.

2.Dalyvių pritraukimas: paskelbkite atvirą registraciją įvairių sričių
specialistams – kūrėjams, dizaineriams, rinkodaros ekspertams,
verslininkams ir kitiems, norintiems prisidėti prie inovatyvių
sprendimų kūrimo.

3.Taisyklių ir gairių nustatymas: aiškiai pristatykite renginio taisykles,
vertinimo kriterijus, laiko planą bei kitus svarbius aspektus, kad visi
dalyviai žinotų, ko tikėtis.

4. Išteklių suteikimas: pasirūpinkite, kad dalyviai turėtų prieigą prie
reikalingų įrankių, šablonų, duomenų bazių ir mentorių, kurie padėtų
jiems renginio metu.

5.Sprendimų pristatymas: kiekviena komanda renginio pabaigoje
pristato savo sprendimą teisėjų komisijai. Sprendimai vertinami pagal
jų kūrybiškumą, įgyvendinamumą bei galimą poveikį.
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Įrankiai ir ištekliai:
Organizacinės platformos: Devpost, Eventbrite                    
registracijai  ir komunikacijai valdyti.
Bendradarbiavimo įrankiai: „Miro“, „Slack“ arba „Trello“užduočių
valdymui ir bendravimui.
Prototipų kūrimo programinė įranga: „Canva“, „Figma“ arba „Adobe
XD“, skirta vaizdo ir dizaino kūrimui.
Vertinimo ir atsiliepimų įrankiai: „Google Forms“ arba „Typeform“
auditorijos ir grupės atsiliepimams rinkti.

Pavyzdžiai, kaip taikyti šį metodą realiame gyvenime:
1. Įmonių hakatonai: Technologijų įmonė gali surengti hakatoną,

kuriame komandos tikslas – sukurti inovatyvias programas klientų
patirties gerinimui. Geriausias prototipas gali būti toliau vystomas ir
įtraukiamas į įmonės paslaugų ar produktų pasiūlą.

2.Startuolių iššūkiai: Pradedantiesiems verslams galima organizuoti
iššūkį, orientuotą į dirbtinio intelekto įrankių kūrimą, skirtą
skaitmeninės rinkodaros automatizavimui. Laimėtojų laukia
finansavimas, mentorių pagalba ir galimybė toliau plėtoti savo idėjas.

3.Švietimo iniciatyvos: Universitetai ir kolegijos gali rengti hakatonus,
kuriuose studentai kuria sprendimus tvariam universitetų miestelio
vystymui, pavyzdžiui energiją taupančios sistemos ar inovatyvių
atliekų tvarkymo sprendimai.



4. Neformali veikla 

Verslo medis

Metodika 

Tikslai

Medžiagos 

Trukmė

„Problemų medžio“ metodas – tai vizualinis analizės įrankis, padedantis
dalyviams išskaidyti sudėtingas problemas į pagrindines priežastis ir
pasekmes, taip skatinant strateginį mąstymą ir efektyvių sprendimų
paiešką.

Stiprinti dalyvių gebėjimus atpažinti finansinius ir verslo iššūkius, analizuoti
jų esmines priežastis ir taikyti strateginius problemų sprendimo metodus,
siūlant strategiškai pagrįstus sprendimus.

Popieriaus lapas arba skaitmeninė lenta
Rašiklis, žymekliai arba skaitmeninės žymėjimo įrankiai
Problemų medžio šablonas (pridedamas kaip priedas)

Nuotoliniu būdu: 2,5 val. (įskaitant papildomą laiką virtualiam
bendradarbiavimui ir skaitmeninių įrankių naudojimui)
Gyvai: 2 val. (apimant problemos analizę, grupinį darbą ir diskusiją)
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Dalyvių nėra

Instrukcijos

1. Įvadas (10 minučių): Trumpai supažindinama su „Problemų medžio“
metodu – tai struktūruotas požiūris, padedantis analizuoti finansinius
bei verslo iššūkius verslumo kontekste. Dalyviai mokosi identifikuoti
pagrindinę problemą, jos priežastis ir pasekmes. Naudojamasi pateiktu
šablonu (žr. priedą).

2.Pagrindinės problemos nustatymas (20 minučių): Dalyviai apibrėžia
pagrindinį iššūkį, dažniausiai pasitaikantį skaitmeniniame versle (pvz.,
investicijų stoka, neefektyvūs kainodaros modeliai ar netinkamas
pinigų srautų valdymas)

3.Pagrindinių priežasčių analizė (20 minučių): Komandos identifikuoja
veiksnius, dėl kurių susidaro iškelta problema. Šios priežastys
vaizduojamos žemiau problemos, medžio šaknų zonoje.

4.Pasekmių analizė (20 minučių): Dalyviai nagrinėja, kaip iškeltos
problemos veikia verslo plėtrą, finansinį stabilumą ar
konkurencingumą rinkoje. Pasekmės vaizduojamos virš problemos,
kaip medžio šakos.

5.Sprendimų formulavimas (20 min.): Grupės siūlo konkrečias strategijas,
kaip spręsti pagrindines priežastis ir mažinti neigiamą poveikį verslui.

6.Pristatymas ir refleksija (30 min.): Kiekviena komanda pristato savo
sukurtą „Problemų medį“. Po pristatymų vyksta trenerio moderuojama
diskusija apie veiksmingas finansines strategijas.

mažiausiai 8 
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Kokios dažniausiai buvo įvardytos pagrindinės priežastys?
Kuo pagrindinių priežasčių sprendimas skiriasi nuo
paviršutiniško problemų taisymo?
Kokias finansinio ir verslo sumanumo strategijas dalyviai
išmoko šio proceso metu?

Aptarimas 

Įvertinkite savo supratimą apie problemų medį prieš ir po
veiklos (1–5 skalė).
Kokia buvo vertingiausia veiklos dalis? Ką būtų galima
patobulinti sesijoje?

Įvertinimas 
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Priedas
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Nuotraukų šaltinis: The Problem Tree Template ©.https://gerinorai.lt

PROBLEM TREE DESCRIPTION AND TEMPLATE:
HTTPS://GERINORAI.LT/IMPACT-MANAGEMENT-TOOLBOX/PROBLEM-TREE/

Problemų medžio aprašymas ir šablonas:
https://gerinorai.lt/impact-management-toolbox/problem-tree/



4. Neformali veikla 

Technologijų titanai

Metodika 

Tikslai

Medžiagos 

Trukmė

Šioje veikloje taikomas projektais grįstas mokymosi metodas (PGM), kuris
skatina dalyvių įsitraukimą kuriant inovatyvius skaitmeninio verslo
modelius.
Komandiniame darbe, atliekant tyrimus, generuojant idėjas ir kuriant
prototipus, besimokantieji praktiškai pritaiko teorines žinias, spręsdami
realius verslumo iššūkius.

Sustiprinti dalyvių finansinį ir technologinį raštingumą, skatinant kurti bei
pristatyti skaitmeninio verslo modelį, kuris atitiktų šiuolaikinius rinkos
poreikius, pasitelkiant inovacijas ir šiuolaikines technologijas.

Verslo modelio drobės šablonai (popieriniai arba skaitmeniniai) – žr.
priedo skyrių.
Skaitmeniniai tyrimų įrankiai (pvz., „Google Trends“, pramonės  analizės
ataskaitos)
Verslo planavimui skirtos platformos (pvz., „Google Docs“, „Notion“,
„Trello“)
Pristatymų kūrimo įrankiai (pvz., „Canva“, „Prezi“, „PowerPoint“)

Nuotoliniu būdu: 2,5 val. (suteikiant daugiau laiko virtualiam
bendradarbiavimui)
Gyvai: 2 val.
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Dalyvių nėra

Instrukcijos

1. Įžanga (15 min.): Supažindinkite dalyvius su skaitmeninių verslo
modelių samprata bei inovacijų ir finansinės strategijos svarba verslo
sėkmei. Pasidalinkite sėkmingų startuolių pavyzdžiais ir trumpai
aptarkite jų taikytas strategijas.

2.Scenarijų pagrindu vykstanti smegenų šturmo sesija (20 min.):
Kiekviena komanda gauna scenarijų (žr. priedą), pvz. „Fintech“
sprendimas laisvai samdomiems darbuotojams; dirbtiniu intelektu
grįsta darbo pasiūlymų platforma; ar E. komercijos sprendimas
amatininkams. Komandos analizuoja rinkos spragas ir siūlo galimus
sprendimus.

3.Verslo modelio kūrimas (40 min.): Pasitelkdamos Verslo modelio
drobės šabloną (žr. priedą), komandos apibrėžia pagrindinius verslo
elementus: klientų segmentus, vertės pasiūlymus, pajamų srautus,
išlaidų struktūrą.

4.Prototipo kūrimas (30 min.): Dalyviai kuria konceptualų prototipą,
naudodami pasirinktus įrankius (pvz., „Canva“, „Figma“, „Miro“).

5.Galutinis pristatymas (15 min.): Kiekviena komanda pristato savo verslo
modelį, paaiškindama, kaip jų idėja sprendžia pateiktą scenarijų bei
koks yra sprendimo finansinis gyvybingumas.
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Kokie buvo pagrindiniai iššūkiai kuriant skaitmeninio verslo
modelį?
Kaip finansiniai aspektai darė įtaką priimtiems verslo
sprendimams?
Kaip šis pratimas atspindi realaus gyvenimo startuolio kūrimo
procesą?

Aptarimas

Įvertinkite savo supratimą apie technologijų titanus prieš ir
po užsiėmimo (1–5 balų skalėje).
Kokia veiklos dalis buvo naudingiausia?
Ką būtų galima patobulinti šioje sesijoje?

Įvertinimas 
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Verslo modelio drobė

Strategyzer: https://www.strategyzer.com/canvas/business-
model-canvas

Priedas
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Scenarijų pavyzdžiai

„Fintech“ sprendimai laisvai samdomiems darbuotojams:
sukurkite skaitmeninę mokėjimų ir finansų valdymo
platformą savarankiškai dirbantiems specialistams.
Dirbtinio intelekto darbo pasiūlymų platforma: sukurkite
dirbtinio intelekto pagrįstą darbo platformą, kuri sujungia
darbo ieškančius asmenis su darbdaviais pagal įgūdžių
derinimo algoritmus.
Elektroninė prekyba amatininkams: sukurkite internetinę
platformą, skirtą nepriklausomiems kūrėjams ir
amatininkams, padedančią jiems lengvai parduoti savo
rankų darbo gaminius.
Tvarios technologijų paleidimas: sukurkite skaitmeninę
platformą, kurioje būtų reklamuojami ir parduodami
aplinkai draugiški tech produktai.



4. Neformali veikla 

Įvaldyk Matricą

Metodika 

Tikslai

Medžiagos 

Trukmė

Šiai veiklai taikoma metodika apjungia mišraus mokymosi ir patyriminio
mokymosi principus, siekiant ugdyti dalyvių gebėjimus efektyviai valdyti
laiką.

Dalyviai susipažins su Eisenhowerio matrica ir praktiškai ją taikys, siekdami
pagerinti savo laiko planavimo įgūdžius, sutelkdami dėmesį į užduočių
prioritetizavimą tiek darbinėje, tiek asmeninėje aplinkoje.

Vaizdo pamoka apie Eisenhowerio matricą (dalijamasi internete)
Tušti Eisenhower matricos šablonai
lipnūs lapeliai (post-it) 
Rašikliai, markeriai ir žymekliai
Popierius

Nuotoliniu būdu: 30 min.
Gyvai: 2 val.
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Dalyvių nėra

Instrukcijos

1.Nuotoliniu būdu: Prieš sesiją dalyviai turi atlikti tyrimą apie
Eisenhowerio matricą ir bendruosius laiko valdymo principus internete.

2.Gyvai: Vedėjas trumpai pristato veiklos tikslą – praktikuoti laiko valdymą
naudojant Eisenhowerio matricą. Vedėjas aptaria su dalyviais, ką jie
tyrinėjo prieš sesiją, kad visi gerai suprastų matricą ir keturis jos
kvadrantus. Parodomas užduoties pavyzdys, kuris padeda suprasti, kaip
suskirstyti užduotis į kvadrantus

3.Dalyviai suskirstomi į grupes po 4–6 žmones. Kiekvienai grupei
priskiriamas vienas iš šių scenarijų:
Prekės pristatymas – 1 savaitė
Naujo investuotojo paieška – 3 dienos
Internetinė parduotuvė šventiniu laikotarpiu – 3 dienos
Jūsų skaitmeninio verslo internetinio seminaro rengimas – 4 dienos

4.Kiekviena grupė nustato bent penkias užduotis, susijusias su jų
priskirtu scenarijumi, atsižvelgiant į užduočiai skirtą dienų skaičių.

5.Grupės šias užduotis suskirsto į Eisenhowerio matricos kvadrantus.
6.Užsiėmimo metu vedėjas praneša apie skubų el. laišką, kurį reikia

nedelsiant atsakyti. Kiekviena grupė turi sustabdyti savo užduočių
prioritetų nustatymą 7 minutėms ir parašyti atsakymą į šį el. laišką.
Tikslas – parodyti, kaip svarbu būti lanksčiam ir prisitaikyti laiko
valdymo procese. Sustabdžius prioritetų nustatymą ir atsakius į el.
laišką, dalyviai patiria, kaip tokie trukdžiai gali paveikti jų darbo eigą ir
sprendimų priėmimą.

7.Pabaigus Eizenhawerio matricą, grupės parengia prioritetais pagrįstą
veiksmų planą kelioms ateinančioms dienoms.

8.Kiekviena grupė pristato savo Eisenhowerio matricą ir veiksmų planą.
9.Jie paaiškina, kaip nustatė prioritetus ir kaip paskirstė laiką kiekvienai

užduočiai atlikti.

mažiausiai 8 

66PRIEŠ SESIJĄ DALYVIAI TURI IŠTIRTI EISENHOWERIO MATRICĄ IR BENDRUOSIUS LAIKO VALDYMO PRINCIPUS INTERNETE.



Su kokiais iššūkiais susidūrėte nustatydami užduočių prioritetus?
Kaip trikdis paveikė jūsų planavimą?
Kaip galite pritaikyti Eizenhawerio matricą realiame gyvenime?

Aptarimas

Įvertinkite savo supratimą apie Eizenhawerio matricą prieš
ir po užsiėmimo (1–5 skalė).
Kokia buvo vertingiausia veiklos dalis?
Ką būtų galima patobulinti sesijoje?

Įvertinimas 
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Priedas
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Eisenhower matrica ir bendrieji laiko valdymo principai: 

https://asana.com/resources/eisenhower-matrix

https://www.youtube.com/watch?v=tT89OZ7TNwc

Nuotraukų šaltinis: Eisenhower matricos šablonas ©theblogrelay.com

https://www.youtube.com/watch?v=tT89OZ7TNwc
https://www.youtube.com/watch?v=tT89OZ7TNwc


4. Neformali veikla 

Reklamos paieška

Metodika 

Tikslai

Medžiagos 

Trukmė

Šioje veikloje taikomas žaidybinimo metodas, siekiant supažindinti
dalyvius su skaitmeninės rinkodaros principais. Dalyviai įtraukiami į
humoristines reklamos kampanijas, vykstančias taškų pagrindu
organizuojamame konkurse. Tokiu būdu skatinamas jų kūrybiškumas,
greita reakcija ir strateginis planavimas.

Dalyviai pritaikys skaitmeninės rinkodaros principus, kurdami humoristinę
reklamos kampaniją pasirinktai prekei ar paslaugai. Žaidimo formatas
suteikia veiklai konkurencinį elementą – taškai, iššūkiai ir papildomos
užduotys paverčia procesą dinamišku, įdomiu ir įtraukiančiu.

Žymekliai, popierius ir atverčiamos lentos
Spausdinta dalomoji medžiaga – trumpa skaitmeninės rinkodaros
principų apžvalga
Projektorius
Nešiojamieji kompiuteriai

90 minučių 
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Dalyvių nėra

Instrukcijos

1.Grupė sukurs skaitmeninę reklaminę kampaniją pagal savo pasirinktą
produktą ar paslaugą, kartu su patraukliu šūkiu, vaizdiniais elementais
ir tiksline auditorija.

2.Komandos turi kurti savo reklamos kampaniją naudodamos bet kokią
kūrybinę priemonę: plakatą, vaizdo įrašą, įrašą socialinėje žiniasklaidoje
ar interaktyvų turinį. Jos gali naudoti šablonus, skaitmeninius įrankius
ar net ranka pieštus vaizdus.

3.Reklamos kampanijoje turi būti:
Įspūdingas šūkis ar šūkis
Bent vienas pagrindinis vaizdas (grafika, nuotrauka arba vaizdo įrašas)
Trumpas tikslinės auditorijos aprašymas

4.Žaidimo metu vedėjas gali atsitiktinai pertraukti komandas su „Surprise
iššūkiais“, kad jos galėtų pelnyti papildomų taškų (pvz., „Sukurkite
tviterį per 1 minutę apie savo kampaniją!“ arba „Sugalvokite virusinę
grotažymę dabar!“).

5.Kiekviena grupė pateikia savo kampaniją kitoms komandoms ir
vedėjui. Pristatymas turėtų trukti 3–5 minutes, po to – 1 minutė
klausimams iš kitų komandų.

6.Po visų pristatymų kiekviena grupė balsuoja už kampaniją, kuri,jos
nuomone, buvo kūrybiškiausia (ne savo) ir kuri greičiausiai bus
sėkminga skaitmeniniu būdu. Jie negali balsuoti už savo komandą.

7.Po visų pristatymų kiekviena grupė balsuoja už kampaniją, kuri, jų
nuomone buvo kūrybiškiausia (išskyrus savo pačių) ir turi didžiausią
sėkmės potencialą skaitmeninėje erdvėje. Grupės negali balsuoti už
savo komandą.

8-30 dalyvių 
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Kas buvo sunkiausia adaptuojant kampaniją?
Kaip atsiliepimai ir posūkiai paveikė jūsų sprendimų priėmimo procesą?
Ką sužinojote apie tai, kaip skaitmeninė rinkodara veikia realiame
gyvenime?

Aptarimas 

Pagrindiniai skaitmeninės rinkodaros principai 

1.Tikslinės auditorijos supratimas
2.Aiškių tikslų apibrėžimas
3.Patrauklaus turinio kūrimas
4.Tinkamų kanalų pasirinkimas
5.Duomenų naudojimas sprendimams
6.Auditorijos įtraukimas

Skaitmeninės rinkodaros piltuvėlis 

Piltuvėlis atspindi kelią, kurį nueina jūsų klientai - nuo žinomumo iki
konversijos:

1.Sąmoningumas
2.Palūkanos
3.Noras
4.Veiksmas

Pagrindiniai skaitmeninės rinkodaros įrankiai

1.Canva - vizualiai patrauklių grafikų kūrimas.
2.Hootsuite - socialinių tinklų įrašų planavimas ir valdymas.
3.Google Analytics - svetainės lankomumo ir vartotojų elgsenos

stebėjimas.
4.Mailchimp - el. pašto rinkodaros kampanijų kūrimas ir siuntimas.
5.Trello arba Asana - užduočių tvarkymas ir kampanijų valdymas.

Priedas
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4. Neformali veikla 

Mentorystės programos

Metodika 

Tikslai

Medžiagos 

Trukmė

Ši veikla padeda dalyviams lavinti bendravimo ir ryšių užmezgimo
įgūdžius, pasitelkiant mentorystės principus. Dirbdami poromis – kaip
mentorius ir mokinys (arba auklėtinis) – dalyviai kartu nagrinės verslumo
iššūkius ir kurs veiksmų planą, kuris taps praktinio ir tikslingo bendravimo
pagrindu.

Veiklos tikslas – lavinti dalyvių komunikacijos ir tinklaveikos įgūdžius,
įtraukiant juos į simuliuotą mentorystės programą. Dalyviai atliks
mentoriaus ir auklėtinio (mokinio) vaidmenis, taip įgydami praktinės
patirties profesinių ryšių kūrime, tikslų formulavime ir konstruktyvaus
grįžtamojo ryšio teikime.

Dalyvių vaidmenų aprašymai (mentoriaus / auklėtinio).
Vaidmenų žaidimo scenarijaus kortelės su konkrečiais iššūkiais (pvz.,
„skaitmeninio verslo plėtra į naują rinką“).
Auklėtinio veiksmų plano šablonai, skirti tikslams ir strategijoms
nusistatyti.
Lenta ir rašikliai / markeriai grupinėms diskusijoms.
Vertinimo anketos, kurias dalyviai pildo po veiklos, pateikdami
grįžtamąjį ryšį.

180 minučių 
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Dalyvių nėra

Instrukcijos

1. Pasiruošimas (30 min.) 
Dalyviams pristatoma mentorystės samprata. Jie peržiūri trumpą vaizdo
įrašą arba gauna informacinį dokumentą, kuriame paaiškinami
pagrindiniai mentorystės principai: mentoriaus ir auklėtinio vaidmenys,
tikslų formulavimas, grįžtamojo ryšio svarba.

2. Porų sudarymas ir vaidmenų paskyrimas (15 minučių). 
Gyvai vykstančioje sesijoje dalyviai suporuojami į mentoriaus ir auklėtinio
poras pagal savo pasirinkimą arba atsitiktine tvarka. Kiekvienam dalyviui
suteikiamas jų vaidmenį atitinkantis aprašas su tikslais ir iššūkiais.

3. Pirmoji mentorystės sesija (45 min.) 
Mentoriai padeda savo auklėtiniui sukurti veiksmų planą, skirtą
konkrečiam iššūkiui įveikti (pvz., „sukurti skaitmeninės rinkodaros
strategiją“). Jie praktikuoja SMART tikslų formavimą ir jų suskaidymą į
konkrečius veiksmus. Mentoriai taip pat dalijasi asmenine patirtimi,
siekdami įkvėpti auklėtinį.

4. Grupės grįžtamasis ryšys (30 min.) 
Po pirmosios sesijos visi dalyviai susirenka bendram aptarimui. Mentoriai ir
auklėtiniai pristato sukurtus veiksmų planus, aptaria, kaip sekėsi įsijausti į
vaidmenis ir bendradarbiauti.

5. Vaidmenų keitimas ir antroji sesija (45 min.) 
Dalyviai apsikeičia vaidmenimis (auklėtiniai tampa mentoriais ir
atvirkščiai). Naudojant naują iššūkių kortelę, vyksta antroji mentorystės
sesija, suteikianti galimybę patirti abu vaidmenis.

6. Refleksija ir apibendrinimas (15 minučių). 
Moderatoriai veda grupinę diskusiją apie mentorystės patirtį. Dalyviai
kviečiami reflektuoti, kaip ši veikla prisidėjo prie jų komunikacijos ir
tinklaveikos įgūdžių tobulinimo.

8–16 dalyvių (mentorių ir auklėtinių poros)
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Kokias strategijas naudojote kurdami gerus mentoriaus ir auklėtinio
santykius?
Kaip įveikėte bendravimo iššūkius?
Ką sužinojote apie tikslų nustatymo svarbą mentorystės programoje?
Kaip gali pritaikyti mentorystės principus savo skaitmeninio verslumo
kelyje?

Aptarimas

Kokias strategijas naudojote kurdami gerus mentoriaus ir auklėtinio
santykius?

Atvira komunikacija, aktyvus klausymasis ir pasitikėjimo kūrimas.

Kaip įveikėte bendravimo iššūkius?
Aiškindamasis lūkesčius, užduodamas atvirus klausimus ir prisitaikydamas
prie auklėtinio poreikių.

Ką išmokai apie tikslų nustatymo svarbą mentorystės programoje?
Aiškiai apibrėžti tikslai padeda mentoriams teikti tikslingą pagalbą, o
auklėtiniui – veiksmingai stebėti pažangą.

Kaip galite pritaikyti mentorystės principus savo skaitmeninio verslumo
kelyje?

Ieškodamas mentorių patarimų, siūlydamas mentorystę kitiems ir
taikydamas struktūruotą tikslų nustatymo metodiką.

Įvertinimas
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4. Non formal activities 

Hackathon Challenge – Digital Innovation

Methodology 

Objectives

Materials 

Duration

This activity fosters Creative Thinking and Problem-Solving Skills through a
collaborative and time-limited innovation challenge. Teams will work
together to design solutions for a real-world problem and present their
ideas.

Participants will enhance their creative thinking and problem-solving skills
by collaboratively tackling a real-world challenge within a time-
constrained environment. The activity emphasizes teamwork, rapid
ideation, and innovative solution development.

Challenge brief (e.g., "Design an app to help local artisans sell products
online").
Prototyping tools (paper, markers, sticky notes, laptops).
Timer to track the sprint phases.
Judging criteria sheets for facilitators and participants.
Optional prizes or certificates for participants.

360 minutes 
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THE ACTIVITY USES GAMIFICATION TO TEACH DIGITAL MARKETING PRINCIPLES BY ENGAGING PARTICIPANTS IN CREATING HUMOROUS AD CAMPAIGNS THROUGH A POINT-BASED COMPETITION, ENCOURAGING CREATIVITY, QUICK THINKING, AND STRATEGIC PLANNING



4. Neformali veikla 

Hakatonai ir inovacijų iššūkiai

Metodika 

Tikslai

Medžiagos 

Trukmė

Ši veikla ugdo kūrybišką mąstymą ir problemų sprendimo įgūdžius per
bendradarbiavimą ir ribotą laiką inovacijų iššūkį. Komandos dirbs kartu
kurdamos realios problemos sprendimus ir pristatydamos savo idėjas.

Dalyviai pagerins savo kūrybinį mąstymą ir problemų sprendimo įgūdžius
bendradarbiaudami spręsdami realaus pasaulio iššūkį ribotoje laiko
aplinkoje. Veikloje akcentuojamas komandinis darbas, greitas idėjų
generavimas ir novatoriškų sprendimų kūrimas.

Trumpas iššūkis (pvz., „Sukurkite programą, kuri padėtų vietiniams
amatininkams parduoti produktus internetu“).
Prototipų kūrimo įrankiai (popierius, žymekliai, lipdukai, nešiojamieji
kompiuteriai).
Laikmatis sprinto fazėms stebėti
Vertinimo kriterijų lapai fasilitatoriams ir dalyviams.
Neprivalomi prizai ar pažymėjimai dalyviams.

360 minučių 
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ŠIOJE VEIKLOJE NAUDOJAMAS ŽAIDIMO METODAS, SIEKIANT IŠMOKYTI SKAITMENINĖS RINKODAROS PRINCIPŲ, ĮTRAUKIANT DALYVIUS Į HUMORISTINES REKLAMOS KAMPANIJAS PER TAŠKAIS PAGRĮSTĄ KONKURSĄ, SKATINANT KŪRYBIŠKUMĄ, GREITĄ MĄSTYMĄ IR STRATEGINĮ PLANAVIMĄ.



Dalyvių nėra

Instrukcijos

1.Įvadas ir komandos formavimas (15 min.) 
Pagalbininkai dalyviams pateikia iššūkį ir suskirsto juos į komandas po 4–6
narius, užtikrindami skirtingus kiekvienos grupės įgūdžius. Komandoms
pateikiamas trumpas iššūkio aprašymas ir vertinimo kriterijai, kuriais
vadovaujamasi jų darbuose.

2. Idėjų kūrimas ir planavimas (30 minučių) 
Komandos sprendžia iššūkio sprendimus, sutelkdamos dėmesį į naujoves
ir praktiškumą. Pagalbininkai skatina naudoti minčių lietaus metodus,
tokius kaip minčių žemėlapių sudarymas arba SCAMPER.

3. Prototipų kūrimas (90 min.)
Komandos kuria savo sprendimą naudodamos pateiktas medžiagas ir
įrankius. Jie kuria prototipus (fizinius modelius, skaitmeninius dizainus ar
pristatymų kaladėles) ir parengia 5 minučių pristatymą. Pagalbininkai
įveda „posūkį“ (pvz., „Pasikeitė jūsų tikslinė rinka; pritaikykite sprendimą,
kad jis atitiktų naujus poreikius“).

4. Pristatymai ir balsavimas (60 min.)
Kiekviena komanda pateikia savo sprendimą grupei, po to skiriamos 2
minutės klausimams ir atsakymams. Komandos balsuoja už inovatyviausią
sprendimą ir labiausiai įgyvendinamą idėją (išskyrus savo komandą).
Vykdytojai ir kviestiniai teisėjai pateikia atsiliepimus ir paskelbia
nugalėtojus.

10–30 dalyvių (suskirstytų į komandas po 4–6)
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Kokios strategijos padėjo jūsų komandai generuoti kūrybines idėjas?
Kaip jūsų komanda prisitaikė prie posūkio iššūkio metu?
Kokie buvo didžiausi iššūkiai ir kaip juos įveikėte?
Kaip šios veiklos metu įgytus įgūdžius galite pritaikyti savo verslumo
projektams?

Aptarimas

Kokios strategijos padėjo jūsų komandai generuoti kūrybines idėjas?
Minčių lietus, užduočių paskirstymas pagal įgūdžius ir nauduojant minčių
žemelapio priemones.

Kaip jūsų komanda prisitaikė prie posūkio iššūkio metu?
Iš naujo įvertinus prioritetus, greitai sugalvojus alternatyvas ir iš naujo
priderinant sprendimą prie naujų reikalavimų.

Kokie buvo didžiausi iššūkiai ir kaip juos įveikėte?
Laiko apribojimai ir sprendimų priėmimas buvo sprendžiami sutelkiant
dėmesį į praktiškumą ir išlaikant komandos bendradarbiavimą.

Kaip šios veiklos metu įgytus įgūdžius galite pritaikyti savo verslumo
projektams?

Įgūdžius pritaikysime kūrybiškai spręsdami problemas, prisitaikydami prie
rinkos pokyčių ir veiksmingai bendradarbiaudami komandoje.

Įvertinimas
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