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Atgriezoties no arzemju celojuma, man

vienmér jadoma par to, ka Eiropas apgér-
bu un apavu veikalos Vacija, Francija un
Italija gribas iepirkties. Turienes veikalos
ir tik interesantas un iekarojamas preces!
Lickas, ka Sie veikali tevi iestic, un tajos
nereti esmu zaudgjusi pat laika izjacu. Pat
ja neko nepérku, izbaudu veikalu ka izsta-
di un vietu, kur varu gut prieksstatu par
jaunakajam modes un stila tendencém.
Atausos pat teike, ka Sie veikali uzladé un
dod dzivesprieku. Savukart $eit Latvija ne-
reti vienaldzigi paeju garam skatlogiem un
vitrinam, bet pasu veikalu citkart izstaiga-
ju dazas minttés, péc kuram piekeru sevi
domijot: ,Ai, te neka interesanta nav!”
Vélétos uzteike Latvijas partikas veikalus,
jo tajos situacija ir daudz labaka. Bet tas
ir tikai mans viedoklis. Tadél $aja zurnala
numura esam nolémusi parunat par tému
- MERCENDAIZINGS.

Uzpémumiem, kas pardod un sniedz pakal-
pojumus, vienmeér ir aktuali jautdjumi, ka
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REDAKTORES SLEJA / Zurnala Biznesa psiholodija galvena redaktore Elga Z&gele

piesaistit pircéjus un pasniegt preci. Viens
no mercendaizinga galvenajiem uzdevu-
miem ir veikala individualitates radisana
un neatkirtojama téla veidosana, saska-
nojot un veidojot savu ipado stilu. Svarigi
ir at$kirties no konkurentiem un palikt
atmina. Un $aja bridi viens no svarigaka-
jiem faktoriem ir darbinieku rado$ums un
profesionalisms. Ja ir rasts originals vizua-
lais risinajums, tad nakosas nozimigakas
lietas ir atmosféras radisana veikala, értibu
radi$ana pircgjiem un vinu skatiena un uz-
manibas piesaistiSana veikala plauktiem un
precém. Un ta jau ir vienlaikus zinatne un
maksla. Tade] ir vérts izpétit pieredzi un
piemérus, lai nebitu japiedzivo finansiali
zaudé&jumi.

Veikala argjo télu veido vieta, precu sorti-
ments, arhitektira, dizains, interjers, rekla-
ma, izkirtne un precu virzisanai izmantotas
metodes. Toties darbinieki un atmosféra ir
tie, kas liela méra veido veikala ieksgjo télu.
Ipadu noskanojumu rada skapa, gaisma,

...untie
kas prot lastt notis
var izdziedat dziesmu.

M. Zalite

krisas un smarzas. Sie elementi darbojas
spécigi un dzili. Ja tie tiek prasmigi izman-
toti, pircéjs tos nepamana, bet psihologiska
iedarbiba uz vinu ir spéciga un rosina atstat
veikala savu naudu. Piedavatajai precei ja-
biit vilinosai, tai japavedina pircgjs!

Atgriezoties no arzemju celojuma, man
vienmér jadoma par to, ka masu zeme ir
loti skaista un tradicijam bagita. Saja vasara
interesentus un tautieSus no visas pasaules
pulcgja XXV Vispargjie latviesu Dziesmu
un XV Deju svétki. Tas bija liela méroga
notikums, kas sildija sirdis un rosinaja ap-
zinaties savu naciondlo identitati. Tomér
arl $is pasakums no tautas svétkiem arvien
vairak parvérsas par komercialu notikumu.
Un es pat nezinu, vai tas ir labi, vai slikti.
Skaidrs ir viens - més mainamies....

ELepel,
A



Ta klusa vienkarsiba,
kura manos laukos staiga.
Vai daudziem pieder ta
vai tikai tev un man?
Lak, brina kamene
nes dvés”|é zelta zvanu,
Ak Dievs, cik sleptie zvani
mierinoSi maigi skan!
Es noliecos pie strauta,
Dzidru lasi smelu,
Cik savadi - man rokas paliek
Zilais rudzupukes zieds,
Bet balta pipentte cela mala triso:
- No manis rasas |asi panemiet,
Un tad bis vieglak dziesmu glabat sirdr
Ka lielu vienkarsibu,
Kas vél misu laukos zied.
Sk. Kaldupe




VADIBA / Ar SIA Euroskor Latvija dibinataju Sarmiti Andersoni-Sveici sarunajas Elga Zégele

4

Apavus

cilvékiem vajadzés vienmer!

Euroskor

1960. gados nabadzigi latvieSu emigranti atver apavu
veikalu Stokholma. 1970. gados vinu veikalos iepérkas
/viedrijas karala gimene. 1990. gadu sakuma piepildas
lgi lolotais sapnis atveért veikalus dzimtené. Kadi bijusi
iemesli tam, ka Euroskor bizness paslaik no labklajibas
zemes Zviedrijas ir pilniba parcélies uz Latviju?

Jums ir latvisks vards — Sarmite. Vai tas nozime, ka esat
dzimusi Latvija?

Mani vecaki izvélgjas man vardu Sarmite, jo esmu dzimusi dzi-
la ziema. Tiem laika apstakliem mans vards bija loti piemérots.
Man Joti patik, ka cilvékiem ta liek vardus. Agrakos laikos ta

darija. Pieméram, zinu, ka virietim ir vards Vizbulis.

Ka jus nokluvat Zviedrija?

Mana mamma stradaja vacu kara slimnica, bet tévs — adminis-
tracija, jo sava veselibas stavokla dé] armija netika iesaukts. Kad
Riga ienaca padomju armija, més kopa ar ievainotajiem latviesu
karaviriem tikam aiztransportéti uz Vaciju. Man tobrid bija ¢etri
gadi. Ar smagajam masinam aizbraucam lidz Liepajai. Tur Aiz-
puté dzivoja misu radi, bet vini nevéléjas doties mums lidzi, jo
baidijas. Ta més ar kugi fsara devamies talak uz toreizéjo Vacijas
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pilsétu Dancigu, kura misdienas saucas Gdanska un atrodas Po-
lijas teritorija. Atceros, ka Danciga gandriz pazaudéju savu gadu
veco brali, kur§ man paspruka no rokas tai milzigaja cilveku
droizma. Béglu Danciga bija loti daudz, bet, par laimi, kada sie-
viete atveda manu brali atpakal. Péc tam ar vilcienu aizbraucam
lidz Libekai. Tévs man dabija pienu, man mazai Sausmigi garSoja
piens, kaut ari tur tas bija pavisam zils. Ne salidzinat ar Latvijas
trekno pienu.

Libeka més dzivojam dazados tukSos dzivoklos, kurus cilveki
bija pametusi. Péc kada laika mas nogadija nometné, kuru sauca
Mezene un kas bija izvietota bijusajas kazarmas. Tur més sakuma
guléjam trisstavu gultas, daudzas gimenes viena telpa. Tur bija ari
latviesi, un tur, kur ir latviesi, jau ir tada ka maza Latvija. Mums
Mezenes nometné Libeka bija kori, skolas, bérnu darzi, teatris,
skautu nometnes un daudz kas cits. Tur bija ari citas tautibas -



igauni, lietuvie$i, poli, dazi ebreji. Bet més, latviei, turéjamies
kopa. Masu bérnu dienas pagija gana labi, pateicoties latviesu
sabiedribas aktivitatei. Tur es tris gadus nogaju latviesu skola un
kaut cik iemacijos rakstit.

Mans tévs gribéja doties uz Ameriku, bet nekas nesanica, jo
mammai bija problémas ar veselibu. Australija mis ari nenéma
preti. Tad kida mammas studiju biedrene, kura bija ickartojusies
Zviedrija, aizlika par mums labu vardu, un ta més ka bégli tikam
uznemti Zviedrija.

Iebraucam Stokholma skaista junija rita, un likas — cik te labi
viss sakartots, nekas nav sabombardéts... Un péc ilgaka laika ari
gar$igu pienu dabiju. Sakam dzivot kadas lielas majas pagraba
istabina. Mamma dabija darbu veco Jauzu slimnica, bet tévs —
Electrolux fabrika. Mamma bija kaucmindiete un prata saimnie-
kot ari loti ierobeZotos un nabadzigos apstaklos. Vina reiz bija

vadijusi lielu slimnicu, bet tur vinai bija jastrada par pavares pa-
lidzi... Gaja griti, tai skaita ari ar valodu. Toreiz jau nebija ta ka
miusdienas, kad visus siita uz valodas kursiem un mégina integrét
sabiedriba. Péc tam dzivojam slimnica neliela istabina. Péc kada
laika dabijam pasi savu dzivokli, un mamma varéja beigt stradat
slimnica, jo tas darbs vinai Sausmigi nepatika. Vina saka stradat
gazes balonu uzpildes fabrika AGA, kur vinai loti patika, jo ne-

viens nepartraukti neskatijas uz pirkstiem.

Ka jus sakat savu biznesu Zviedrija?

Tas notika ap to laiku, kad es beidzu skolu. Lidz tam tévs visu
laiku runaja, ka mums vajag pasiem savu uznémumu. Vin$ pats
tolaik ravas pa fabriku un loti bojaja tur savu veselibu. Zviedru
valoda vinam nekad nebija seviski laba, toties galva uz pleciem
vinam bija, un $arms vinam piemita jau no dabas. Vin$ spéja

euroskor

dinno 1964

Sarmite Andersone—Sveice
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sarunat un izkartot dazadus darfjumus un lietas. Tai laika Stok-

holma saka bavét jaunu dzivojamo rajonu, kur bija ieplanotas
veikalu telpas. Tévs aizgaja pie ta cilvéka, kam $is telpas piederéja,
un visu sarunaja. Tas bija 1964. gada.

Un tad més sakaim. Sakuma darbojamies |oti, loti vienkarsi. Més
visi tris kopa ar tévu un manu viru straddjam bez partraukuma
cauru nedélu. Mums ir saglabajusies fotografija no pirmas veikala
darba dienas, kur més esam atvérusi kases aparatu un skatamies,
kadi bijusi dienas ienakumi. Sestdienas man faktiski nekad ne-
bija brivas. Sestdienas uz darbu negaju vienigi pédéjos gados, un
ari tikai tad, kad nebija sezona. Tiesa, ari tad mani Joti vilka uz
darbu, jo laikam jau pie ta bija pierasts. Bez tam precu iepirksana
un izstades biezi notika sestdienas un svétdienas. Bija ta, ka tirdz-
niecibas agenti ar savam somam nica uz veikalu piedavat savu
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preci vakara, kad més jau bijam visu dienu nostradajusies. Péc
tam vél kopa ar agentiem bija jaiet uz restoraniem, un diena man
eidzas loti vélu. Man paveicas, ka man bija loti laba mamma,
beidzas loti vélu. M k bija loti lab
ura pieskatija bérnus. Kad més atvéram pirmo veikalu, masu
kura pieskatija b Kad tvi p kal
bérnam vél nebija pat gads.

Ka jis nolémat uzsakt tiesi apavu tirdzniecibas bizne-
su?

Mans tévs ilgi domaja, kadu biznesu uzsakt. Més jau neko ipa-
$u par biznesu nezinajam. Vins bija studéjis tautsaimniecibu un
prata aprékinat. Un tad vin$ sprieda — Zviedrija ir tads klimats,
ka cilvékiem vienmeér bis vajadzigi apavi. Vins$ atrada kadu apa-
vu razotaju apvienibas kantori. Tur vinam prasija, cik naudas vi-
nam ir iekrats, lai atvértu veikalu. Seviski daudz vinam, protams,
nebija, un tad kungi vinam ieteica — ej labak paéd kartigas pus-
dienas! Bet tas jau manu tévu neatturéja.

Ta més dabajam telpas un braucam uz apavu izstadi, kas tai laika
notika Stokholma. Tur més noltkojam preci un iepirkam to tik,
cik mums bija naudas. Sakuma jau musu preces izvéle bija loti
ierobezota. Bet més ka par brinumu kaut ka atri tai visa lieta
iemanijamies. Kad strada pats prieks sevis, tad jau darbs veicas
pavisam citadi. Faktiski mums labi veicas jau no pasa sikuma,
ar visu to, ka més no apavu biznesa neko daudz nesapratam.
Stradajam ar sirdi un dvéseli, kaut ari nezinajam, kas isti apavu
veikalam ir vajadzigs.

Meés atradamies Stokholmas priekspilséta, rajona, kur dzivoja ba-
gati cilvéki. Miasu veikala bija dabtijami apavi visim paaudzém,
un pie mums varéja iepirkties visa gimene. Ta més pamazam at-
tstijamies. Kaiminu veikaliem tik labi neveicas, un més paneé-
mam klat vél vinu telpas — galvenokart noliktavam, jo to mums
tritka, lai gan skatlogi mums bija milzigi. Paplasinajam ari savu
precu sortimentu, jo bija skaidrs, ka ar tik mazu izvéli iztike ne-
var.

Péc desmit gadiem més atvéram otru veikalu. Bija atbrivojusas
telpas laba centrilaja rajona, vél lielakas neka pirmajam veika-
lam. Es saku darboties jaunaja veikala, bet mans virs un tévs -
vecaja. Ta més pamazam attistijamies. Kad mans tévs nomira,
virs parnéma visu gramatvedibu. Es pati galvenokart stradaju pie
iepirksanas un apavu atlases.

Preces izvéle jau ir viens no svarigakajiem biznesa jau-
tajumiem, jo jaizprot pircéju gaume...

Ja, ta ir, un nedrikst parak daudz vadities pats péc savas gau-
mes. Jaizprot, ko grib viens vai otrs cilvéks. Skatoties péc pircéju
grupam, preces izvéles kritérijus var apméram izdomat. Mans
uzskats vienmér bijis tads, ka apaviem ir jabut skaistiem, bet
vienlaikus ari értiem. Nedrikst biit, pieméram, kapites vai $uves,
kas var rivét kaju. To visu var parbaudit, iebazt roku un parau-
dzit, pieméram, vai dimu laivinam ir pietickami liels augstums
pirkstiem. Ertums jau kadreiz ir jaupuré par labu izskatam. Vie-
nu laiku bija tada mode - apavi ar plakaniem purngaliem, un
tad bija japérk lielaks izmérs, lai apavi batu érti. Tas ir loti sva-
rigs jautdjums, lai ta kurpe ir érta. Visus damu kurpju paraugus
sava veikala uzlaikoju pati, jo man ir Joti parocigs kajas lielums.
Man augstakas izglitibas nav, kaut ar esmu beigusi komercskolu.
Esmu vienmeér bijusi dzivesgudra (smejas).
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Vai veidot pirmo veikalu bagatnieku rajona bija apzinata
izvéle?

NE, tas bija nejausi. Patiesiba par $o jautdjumu es kaut ka nees-
mu domajusi. Més tur dzivojam. Més pazinam apkartni, turienes
cilvékus, un tur bija brivas telpas. Mans tévs vienkarsi gribéja
labaku dzivi un darbu, neka stradac fabrika. Vins bija izglitots
cilvéks, un ari mamma, kura stradaja gazes balonu uzpildes fab-
rika, izprata visu procesu, kas tur notiek. Ja cilvéks izprot darbu,
tad stradac ir daudz labak un vieglak.

Jums bija pirmais specializétais bérnu apavu veikals
Zviedrija?

Ja, péc divu pirmo veikalu atvér$anas atbrivojas viens apavu vei-
kals, kas lidz tam mums bija neliels konkurents. Atbrivojas tel-
pas laba, centrala vieta. Man Joti nepatika bérni, kuri delverigi
uzvedas un traucéja citiem pircéjiem. Ta es izdomaju, ka atvér-
sim specializétu bérnu apavu veikalu. Tas bija pirmais $ada veida
veikals Zviedrija. Tur patiesiba pirka apavus ari Zviedrijas karala
bérniem — redzéju musu veikala bildes smalkos Zurnalos. gajé
veikala bija apavi tikai bérniem, no 17. lidz 40. izméram. Par
noforméjumu mums kalpoja tada liela koka rotalu ugunsdzéséju
maéina. Velak, kad ta nolietojas, més to atdevam remonta, un tad
vakaros nica bérni un neapmierinati taujaja — kur ir ta masina?

Ka jusu veikali attistijas péc tam?

1985. gada uzbiivéja lielu tirdzniecibas centru, més likvidéjam
tos veikalus, kas mums bija, un koncentréjam savu biznesu Sai
centra vienuviet. Tas bija pasaulé lielakais Euroskor veikals. Do-
maju, ka tas vél tagad butu lielaks neka tie, kas atrodas Seit. Vé-
lak, kad biju atvalindjuma, man bérni tai pasa centra nopirka vél
vienu veikalu, kura ipa$nieks bija nolémis doties pensija un vei-
kalu pardot. Tad man viena tirdzniecibas centra bija divi veikali.
Tur mums gja loti labi jau no pasa sakuma. Cilvéki jau tolaik
nebija radusi, ka var aizbraukt uz vienu lielu tirdzniecibas centru
un nopirkt visu reizé.

Manam tévam bija ne tikai vélme veidot savu biznesu, bet ari uz-
celt savu maju, ka jau kartigam latvietim. Tévs kraja naudinu, lai
to izdaritu. Tad més uzzinajam, ka tiek pardota maja skaista vieta
kalna nogazé. Majai bija tris istabas, bet més péc tam piebuvéjam
klat vél vienu stavu. Ta $ai maja varéja dzivot visas miisu gimenes
paaudzes. Un manam tévam izdevas piepildit divus sava muza
lielos sapnus. Vinam patika ari celot, un maza nogalé vini abi ar
mammu brauca apkart pa pasauli.

Tad nomira mans virs, un nacas kepuroties vienai pasai. Man
$ausmigi nepatika visas grimatvedibas un rékinasanas lietas. Man
patika iepirke preces un tas pardot. Lai gan jasaka, ka esmu dari-
jusi visu, ko vien veikala var darit. Esmu gan mazgajusi logus un
gridas, gan tikusies ar glauniem bankas cilvékiem... Vienubrid
méginaju vienlaikus vadit veikalu un tirdzniecibas agentiru -
pardot apavus no kadas somu fabrikas. Braukaju apkart, staipiju
pilnas somas ar apavu paraugiem un piedavaju tos veikaliem. Bija
arl bridis, kad domaju veikalu vispar pardot, likas, apnicis, ka
visu laiku tik strada un strada...

Pamazam gramatvedibu parpéma un datorizéja mans déls Janis.
Lidz tam vin$ stradaja sava darba un veikalos nebija iesaistits. Tas
gan notika stipri vélak, kad més jau bijam atvérusi veikalus Latvi-
ja. Mans déls noléma, ka grib ar visu gimeni parcelties uz Latviju,

jo vinam te patika un vins Joti bieZi brauca uz Sejieni. Pamazam

déls arvien vairak ieintereséjas par apavu biznesu. Mana meita ir
precéjusies ar zviedru un $o biznesu parpemt nevéléjas, kaut ari
bija ar mieru kopa ar mums stradat. Sobrid Zviedrija mums vairs
nav neviena veikala.

Ka jiis nospriedat parcelt savu biznesu no Zviedrijas uz
Latviju?

Jau padomju laika, 1970. gados, es braucu uz Latviju ciemos pie
radiem, jo vini visi bija palikusi Seit. Masu gimené visu laiku ir
uzturéts latviskums. Ari Vacija gaju latviesu skola un piedalijos
skautos. Gimené sava starpa runajam latviski, mans virs bija lat-
vietis, un ari bérniem bija jaruna lawviski. Gadijas, ka bérni sava
starpa saka runac zviedriski, un tad més piekodinajam — $aja maja
més rundjam latviski! Man tas bija pilnigi dabiski - kads iemesls
to nedarit?

Radi, protams, zinaja, ka man Zviedrija pieder apavu veikals, un,
kad es ierados Latvija, vini mus vadaja un radija, kas no apaviem

JULIS-AUGUSTS, 2013/NR 36/BIZNESA PSIHOLOGIA
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te dabijams. Més gajam uz valitas veikaliem un visiem citiem
mazajiem veikaliniem, kas nu toreiz te bija. BieZi vien $ajos vei-
kalinos apavi bija izlikti kopa ar citam precém, tikai daZi paraugi
viena skatlogd, un man tas likas loti primitivi, ja salidzindja ar
miusu skatlogiem Zviedrija. Bez tam tie apavi nebija domati ka-
jam, tie izskatijas péc apaviem, bet kad pataustiju — neérti, cieti,
ar milzigi augstiem papéziem un biezam $uvém ka zaldatu zaba-
ki! Man pat kaja iesapéjas, kad iedomadjos, ka tas varétu grauzt!
Un tad es teicu saviem radiem — es atvér$u apavu veikalu Seit,
Riga, Latvija. Tas bija 1970. gados, un vini sméjas — haha, ka tad
to varés izdarit?

Péc tam més Latvija atgriezamies 1980. gadu beigas vai 1990.
gadu sakuma, kad jau varéja kaut ko sakt domat par privato biz-
nesu. Un tad radi prasija — nu, ka tad bas? Ta nu saku intereséties

Kada bija sajiita, sava dzimtené skatoties uz tadu milz1-
gu rindu pie sava veikala?

Protams, ka man bija prieks par to, ka tas ir izdevies! Péc tam
man sikas Joti, loti darbigs laiks — mums vél arvien bija veikali
Zviedrija.

Mums toreiz nebija ta ka tagad, kad apavi iepirkti pusgadam uz
prieksu. Toreiz preces mums tritka. Mazliet nosmélu no misu
veikaliem Zviedrija. Tani laika bija daudz vairumtirgotaju, kas
turéja noliktavas. Mums bija kontakts ar Gabor un daudzam ci-
tam Vacijas un Austrijas firmam, kam bija noliktavas, un es tur
apavus smélu un smélu un sttiju uz Latviju. To visu vajadzéja da-
rit caur Zviedriju, jo pa tieSo uz Latviju toreiz neviens negribéja
satit. Un nebija jau arl transporta — kugis gaja caur Igauniju. Tas
bija loti sarezgits laiks.

Tevs atrada kadu apavu razotaju apvienibas kantori.
Tur vinam prasija, cik naudas vinam ir iekrats. Seviski
daudz vinam, protams, nebija, un tad vinam teica ta —
ej un par to naudu labak paéd kartigas pusdienas! Bet
tas jau manu tévu neatturgja.

un satiku pirmo Latvijas latvieti, ja neskaita manus radus. Vins
bija loti laipnigs cilvéks, un més satikimies sarunai pirmaja pri-
vataja vecpilsétas kafejnica Palete. Vispirms atkldjam, ka musu
radiem ir daudz vienadu vardu, un tad jau pasi jutamies ka radi.
Vinam bija plass pazidanas loks, un vin$ zinaja, kur vajag griez-
ties. Sakuma més isti nezinajam, kas un ka te bas. Sttijam savus
apavus uz komisijas veikaliem — tajos pardeva visu, no konfek-
tém lidz automasinam, gan jaunas, gan lietotas preces. Tie bija
neizpirktie parpalikumi, un mums pasiem bija nedaudz kauns no
tam precém, ko atsiitdjam. Ta rikojamies, jo, cik sapratam, visam
bija jabat maksimali létam.

1992. gada més atvéram savu pirmo veikalu Latvija. Sis veikals
tagad skaitas A veikals. Tam bija spogulu griesti un ipasas mébe-
les. Pirmaja diena bija ta, ka cilvéki naca un skatijas — 3, kaut kas
te ir! Ienak ieksa, apskatas un iet talak. Tai laika, lai masu veikala
iepirktos, cilvékiem vajadzéja konvertéjamo valtitu, kadas viniem
ikdiena kabata nebija. Toties nakamaja diena... Mums no ta lai-
ka ir viena fotografija, més bijam aizgajusi iclas pretéja pusé uz
kafejnicu. Sézam pie loga un skatamies — pie miisu veikala izvei-
dojusies milziga rinda... Labi, ka bija lidzi fotoaparats un varéju
to nofotografét. Vajadzéja pat pielikt sargu pie durvim, lai veikala
neviens negristitos un kaut ko varétu redzét. Masu veikals bija
gluzi ka ietves pagarinajums.
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Ari ar maksajumiem bija sarezgiti. Uz Zviedriju no Sejienes va-
latu parskaitit nevaréja, bet més visus maksijumus veicim no
Zviedrijas. Labi, ka piegadataji mums uzticéjas, jo més visus
maksajumus vienmér veicim savlaicigi. Vini siitija preci uz misu
veikalu Zviedrija, bet mums nebija vietas, kur tadu kvantumu
nolike, kravam noliktavas stavgridam. Péc tam es braucu uz no-
liktavu, parskaitiju, redzéju — ja, 500 kastes ir, un tas kaut cik
sakrit ar to skaitu, kas péc papiriem atnak uz Zviedriju. Tapat
bija jadara ari $eit Latvija — kad néma preci preti, tad skaitija kas-
tes, lai biitu pareizais skaits un nekas pa starpam nebtitu pazudis.
Tolaik tadas lietas gadijas biezi. Sad tad gadas ari tagad. Nupat
pirms kada gada viens Soferis bija preces kasté ielicis pats savus
zabakus, tadus apvalkatus, ar biezam zolém, kuri smakoja péc
dizeldegvielas. ..

Ta meés pamazam attistijamies un atri sapratam, ka preci vajag
pasiitit apméram pusgadam uz prieks$u. Un tad jau paradijas ari
firmas, kuras bija ar mieru sttt preci uz Latviju. Bet tas jau bija
dazus gadus velak...

Tad jau jums bizness Latvija veicas labi jau no pirmsa-
kumiem?

Ta ari bija. Sakuma mums te nebija nekadas konkurences, més
bijam pirmie. Vienubrid, 1995. vai 1996. gada, kad bankrotéja

Banka Baltija, tirgus drusku sasiipojas. Tacu, ka teica mans tévs
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— apavus cilvékiem vajadzés vienmér. Mums bija radioreklama,
kas skanéja kopa ar laika zinam, lai cilvéki zinatu, kadi apavi so-
dien japérk. Nakamo veikalu més atvéram Liepaja. Vélak Rigas
veikalam dabajam vél blakus telpas un izlémam — pasreizéjais
A veikals bus drusku dargaks, bet jaunais B veikals bus drusku
létaks. Péc tam atvéram specializéto bérnu apavu veikalu Euros-
kor Mini, kas Sejienes pircéjiem likas loti interesanti. Un tad jau
bija veikali arT Ventspili, Tukuma, Kuldiga un vél daudzas citas
Latvijas pilsétas, bet to visu jau organizéja mans déls, nevis es,
vinam ir daudz vairak spéka. Bija jaatver veikali un japienem
darba jauni darbinieki, kuri daudz labak izprot Latvijas pircéju
gaumi un vélmes.

Ka jus noteicat apavu cenu kategorijas?

Sakuma apavus pardevam drusku par lécu. Iepirkam preci vairu-
ma no dazadam Eiropas firmam. Sos apavus varéjam léd iepirke
un léti pardot, un tas mums likas svarigi. Tacu atri vien sapratam,
ka Seit cilveki labprat drusku iekraj naudu un tad pérk tie$am
labus apavus. Ta més driz vien sakam tirgot ECCO, Lioyd, Gabor,
Hgl, Peter Kaiser un tamlidzigas apavu markas no visas pasaules.
Un, protams, ari italu razojumus - daudziem pircéjiem Latvija
patika un joprojam patik italu apavi.

Ar ko Latvijas pircéju gaume atskiras no zviedru gau-
mes?

Zviedrija pircgji ir nedaudz prakriskaki. Ta ka més dzivojam ar-
pus Stokholmas centra, tur tik daudz nepirka greznas laka vai
parketa kurpes. Vairak pirka praktiskus ikdienas apavus. Zvied-
riem ir tadi speciali bérnudarzi, kuros bérni visu dienu dzivo ara,
tapéc viniem vajadzigi ipa$i mitrumizturigi apavi ar Gore-Tex
tehnologiju un tamlidzigi. Protams, mums bija ari balles kurpes,
tacu ta nebija masu galvena prece.

Latvija vairak skatas uz apavu izskatu, tas $eit ir svarigaks neka
viss paréjais. Protams, arl maka Seit skatas, tacu, ja var atlauties
nopirket ko labaku, tad izvélas to. Apavi $eit zinama meéra ir ari
statusa prece, tapat ka automasinas. Tapéc man liekas, ka Lat-
vijas pircgji tomér dod prieksroku apavu izskatam un zinamam
zimolam.

Kas cilvékam butu jazina, lai varétu nopirkt labus, kva-
litativus apavus?

Protams, pircgjs skatas uz to, kas ir modigs, kas patik un kas
der. Vin$ parzina ari precu zimes, kas asociéjas ar kvalitati un
attiecigi ari maksa. Apavu materialam jabat kvalitativam. Ja pir-
céjs nopirks loti létus apavus, tad tie parak ilgi nekalpos. Slavena
precu zime nozimé ari kvalitati. Tiesa, Latvija pasa sakuma radas
tada probléma — cilvéeki nopirka dargus apavus, tacu nepaskatijas,
ka tie domati valkasanai tikai istaba vai ballé. Bet vini ar $iem
apaviem staigaja pa ielu, meZzu un péc tam nica un sudzgjas, jo
bija domajusi — ja jau apavi dargi, tiem jaiztur viss. Sodien tidas
situacijas vairs nerodas.

Vai pircéji jas ar kaut ko ir parsteigusi?

Mani personigi drusku parsteidz tas, ka latviesi izvéloties rau-
gas ne tik daudz uz apavu értumu, ka uz izskatu. Nedomaju,
ka Zviedrija ir daudz savadak, bet turieniesi tomér vairak izvérte
praktisko pusi. Lai gan, kad es pérku damu Zurnalus un skatos

tajos, kas par apaviem ir slavenibam no kara]lnamiem, mani par-

steidz tas, ka tiem ir milzigi augsti papézi. Viena no princesém
ar smailo papédi bija kaut kur aizkérusies un novilka kurpi, un
varéja redzét, ka kaja tik jaunai sievietei jau ir sabojata. Nez ko
vina daris vélak?

JULIJS-AUGUSTS, 2013/NR 36/BIZNESA PSIHOLOGUA
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Vai, skatoties zurnal3, jiis varat noteikt, kadas firmas
apavi tie ir?

Skatoties Zurnala, to pateikt ir grad. Bet, ja es apavus redzu
daba, tad gan varu — vismaz to, no kuras valsts tie nakusi. Ta-
gad gan man tas nakas drusku gratak, jo no ta visa esmu ta ka
nostak. Visi, kas strada apavu biznesa, pirmam kartam skatas
uz cilvéku apaviem. Ari tie, kuri pie mums sak stradat, ar laiku
uz apaviem sik skatities vairak neka cilvékam acis. Bet ¢ jau ir
visas nozarés!

Vai, nokluvusi Latvija, jutat kadu atskiribu starp zvied-
ru un latvie$u kolégiem?

Nu, Seit es kaut ka nevaréju bat tik draudziga ka Zviedrija. Tur
més stradajam ta draudzigi, un nebija t3, ka es péksni esmu kads
direktors, bet jus — padotie. Més jau Zviedrija visi esam uz ,,tu”.
Seit es ari méginaju pariet ar kolégiem uz ,,tu”, bet visi man vien-
mér atbildéja uz ,jus”. Ta es ari beigas saku vérsties pie visiem
uz ,jus”. Man liekas, ka Latvija joprojam drusku ir ¢, ka nevar
draudzigi komunicét ar kuru katru.

Vai jiis esat Tpasi apmacijusi savas pardevéjas Latvija?

Ja, loti liela méra, un jau no pasa sakuma. Mans déls stradaja
zviedru ienémumu dienesta par kaut ko lidzigu nodok]u inspek-
toram. Vins sava nozaré apmacijis gan policistus, gan skolu dar-
biniekus, vinam uz to ir dotibas. Vins pat Zviedrijas kronprincesi

apavu fabrikas visu darija pasas, pat kurpju auklas taisija. Bet
tagad visus komponentus iepérk un fabrika tikai samonté kopa.
Apavu $u$anai jabat Joti precizai. Neskatoties uz to, ka tehno-
logijas loti gajusas uz prieksu, cilvéku roku darba te joprojam ir
daudz. Pieméram, automasinu bivé roku darbu tagad salidzinosi
izmanto daudz mazik.

Esmu bijusi vairakas lielas apavu razotajfirmas, kur mas izvadaja
un paradija, cik liels darbs ir vajadzigs apavu razo$ana. Maza-
ku lielumu, pieméram, bérnu apavu raZo$ana vajadzigs vismaz
tikpat liels darbs un precizitate ka pieauguso apaviem, ja ne vél
lielaks. Tomér man vienmér licies loti svarigi, lai bérnam batu
labi apavi, jo kajas nesis cilvéku visu mazu. Ja kajas saboja jau
bérniba, tad tas ta paliks uz visu dzivi.

Kada ir jusu iecienttaka apavu marka?

Labprat valkdju Gabor, protams, ari ECCO, ari vacu un austrie$u
markas, kuras man der vislabak. Maniem apaviem jabur skais-
tiem un interesantiem, tacu pirmam kartam értiem. Nezinu, ko
es daritu ar apaviem, kuros nejustos érti un pat puskilometru
nevarétu noiet, kad jau kajas sakeu sapé.

Ka biitu pareizi jaiekarto veikals? Vai jums ST prasme na-
kusi ar pieredzi?

Mana meita ir gajusi attiecigos kursos un drusku ar to palidzé-
ja. Veikalam pirmam kartam japrot ieinteresét pircéju, lai vins

/0. gados, atbraukusi ciemos pie saviem radiem, es
teicu — es atversu apavu veikalu Seit, Riga, Latvija. Vini
atbildeja — haha, ka tad to vares izdart?

macijis. Un vin$ vienmér runa par to, ka servisa zina jabur lod
pretimnakosam un laipnam. Kad pasi stradajam, darfjam visu,
lai cilvéks justos komfortabli, centamies palidzét un izdomat, kas
nu vinam butu tas labakais. T2 mums ir bijis vienmér. Zviedrija
miusu veikalos bija daudz vairak personala neka citos veikalos.
Serviss mums vienmér bijis absolati svarigakais.

Vai ir gadijies ta, ka veikala kadu modeli neviens nepérk
un rodas vilSanas, ka izdarita nepareiza izvéle?

Ar veselu apavu kolekciju ta nav, tikai ar atseviskiem apavu mo-
deliem. Protams, ir gadijies ta, ka pats brinies, kapéc nepérk to,

par ko biji tik loti parliecinats, ka pirks.

Vai esat kadreiz domajusi par apavu razosanu?

NE, par to gan ne, ta ir loti sarezgita lieta. Cilvéki nesaprot, cik
daudz dazadu komponentu vajag vienam pasam apavam. Skait-
lus no galvas neatceros, bet kad praksé redz, ka apavus razo, tad
ir savadak. Ada apaviem ir speciali jasagatavo, un nevar izmantot
visu adu — labiem apaviem nem tikai labako adas dalu. Agrak
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pieietu klat pie plaukta, panemtu apavu roka, paskatitos un uz-
laikotu. Vienreiz esam kartojusi kurpes péc krasam, citreiz péc
razotajiem. Veikala iekartojums visu laiku ir jamaina, tas nevar
izskatities vienads, citadi pircéji domas, ka nekas jauns veikala
nav ienacis.

Meés Sogad izpardo$ana izméginajam izlikt apavus péc lielumiem,
tas izskatijas loti raibi, un vélak sanémam atsauksmes — arprats,
ka veikals izskatas! Tad jau labak izkartot péc krasam. Cilveks
pierod pie vienas veiksmigas veikala kartibas. Partikas veikalos
jau ari nevienam nepatik, kad tos parkarto, jo tad prece vairs nav
atrodama taja vieta, kur ta vienmér bijusi.

Lielakajiem apavu razotajiem, pieméram, ECCO, ir savi pétijumi
un uzskati, ka apavi butu jaizkarto. Ta ka més parstavam loti
daudzus razotajus, més nemam labako no daudziem un veidojam
kaut ko savu. Protams, ir zinami pamatprincipi, tadi ka acu augs-
tums, krasa vai pareja no mazaka lieluma uz lielaku, lai plauktd
neizskatas smagnéji. Ta ir vesela zinatne — ka apavi japarvieto un
kur jaiekarto kada akciju pasnieg$anas vieta. Un vél ir apméram
ta ka partikas veikalos — ja cilvéks atnacis nopirkt pienu vai maizi,
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tad vin$ jaaizved péc Siem produktiem lidz veikala otram galam,
lai ving$ pa celam ieraudzitu un nopirktu vél kaut ko.

Kas jums noformé skatlogus?

Skatlogus agrak noforméju pati. Més gan esam gajusi cauri dau-
dziem attistibas posmiem — esam noforméjusi skatlogus pasi un
uzdevusi to darit citiem, tai skaita maksliniekiem. Tacu veikalu ir
daudz, un skatlogi ir tik dazadi - gan péc lieluma, gan palodzém,
gan ratim un restém. Un tad beigas ir t3, ka makslinieki izstrada
dazus noteiktus risindgjumus diviem trim logu variantiem. Més
§is vadlinijas uzticam veikala vaditajam un piesakam, lai prece
mainas tik un tik biezi, un lai skatloga butu kads podests vai
plakats. Paréjais var bat ari druscin radoss.

Ka jums liekas, cik biezi vajadzétu maintt skatloga ie-
kartojumu?

Prakse rada, ka, ienakot jaunai precei, més pamainam skatloga
iekartojumu apmeéram reizi nedéla. Izlickam aktualos apavus, lai
garam cjosos cilvekus ieinteresétu ar to, ka kaut kas ir mainijies.
Kad ir izpardosanas, tad iekartojumu varbiit mainam retak, bet
aktualitates gan mainam saméra biezi.

Nakamgad Euroskor svinés 50 gadu jubileju. Ka jis to
kopuma vértéjat?

Nu, ko lai saka... MaZzu dzivojam, pamazam izskolojamies, ap-
precéjamies, izaudzinajam bérnus, bet tagad esam nobriedusi, zi-
nam, ko més gribam un ko més varam. Mums visu laiku ir bijusi
milziga attistiba. Pédé&jos gados esam atvérusi loti daudzus jaunus
veikalus un remontéjusi vecos, lai tie joprojam butu pievilcigi.
Biznesa ir ta — nedrikst stavét uz vietas. Ja tu stavi uz vietas, tu

¢j atpakal!

Kas no $ai laika paveikta jums visspilgtak palicis atmi-
na?

Straddjot Zviedrija, man reiz likas loti liels panakums, ka es
varéju sake tirgot firmas Bally apavus, kas tolaik skaitijas pa-
saulslavena marka. Tad vél mums bija $veicie$u ziemas zabaki
Curling, kas bija loti dargi — viens paris maksaja kadus trisarpus
tiksto$us zviedru kronu. Tadus zabakus Zviedrija reti kurs tir-
goja — tris veikali Stokholma, viens Géteborga, viens Malmé,
un tad arpus Stokholmas ari més. Vélak, kad jau sakam stradat
Latvija, man radas labs kontakts ar vienu no £CCO direkto-
riem, un mums palaiméjas klat par $is firmas parstavjiem visas
Baltijas valstis.

Ka jums liekas, vai jlisu pécteci turpinas jlisu darbu?
Tas vél ir zvaigznés rakstits. Mana mazmeita péc savam finansu
un ekonomikas studijam Australija gribés meklét praksi kaut kur
Latvija, un tad jau es nezinu, vai vina izvélésies nake Surp vai
tomér kur citur. Mazdélam 4 lieta paslaik galigi neinteresé. Bet
manam délam, kur§ tagad to ir parpémis, kadreiz jau bija tiesi
tapat. Ta ka nekad neko nevar zinat.

Kads biitu jusu biznesa kredo, ja ta varétu izteikties?

Man liekas interesants jautajums par biznesa morales principiem.
Man patik latinu teicieni, un $aja gadijuma latiniski varétu teike
ta — pacta sunt servanda. Tas nozimé — ligumi japilda. Dotais

vards jatur. Biznesa morile ir ta, ka biznesa darijuma abam pu-
sém jabut apmierinatam. Nedrikst viens otru apkrapt, moraliski
tas nav pareizi. Esmu augusi gimené, kur mums vienmeér atgadi-
naja — vienmér jasaka taisniba, nedrikst melot, zagt vai slepkavot.
Un to visu mizu esmu pielietojusi arl veikala dariSanas. Dariju-
mu partnerim jajutas patikami, lai vins$ zina, ka netiks apkrapts.
Un $ai uzticibai jabat abpuséjai, jo tevi var apkrapt ari otrs. In-
teresanti, ka més nekad nerakstam ligumus ar musu piegadata-
jiem, ka més tagad pirksim tadu un tadu prec¢u daudzumu. Tapat
starp pircéju un pardevéju ari nav nekada liguma, tikai mutiska
vienosanas. Mutisks ligums jau ari ir ligums, kaut ari to vienmeér
var apstridét.

Ko vél jiis véletos pastastit Zurnala lasitajiem?
Cilvékam ir svarigi pasam dzivot savu dzivi pilnvértigi un nekad
neuztiept to dzivesbiedram vai kidam citam. Nevarétu teikt, ka
es butu piedzivojusi pilnigu nabadzibu, vienmér esmu bijusi pa-
édusi un apgérbta. Tatu gandriz bez naudas man gan ir iznacis
dzivot, un viss nopelnitais ir bijis tik vien, lai izdzivotu. Tagad
man ir laba pensija, es dzivoju labi un varu atlauties to, ko vélos.
Tomeér dzivot pari saviem lidzekliem man nekad nav ienacis pra-
ta. Ekonomiskajai pusei vienmeér jabur sakartotai.

Beidzamos desmit gadus esmu gajusi daudzos kursos — makslas
véstures, datoru un religijas véstures kursos. Mani |oti interesé
religija un vésture. Es tagad loti daudz ce]oju. Rudeni biju Ugan-
da, pargajiena, skatities gorillas, un tas bija arkartigi interesanti.
Redzéju lielo sudrabmuguras tévinu, kas gorillu grupa ir pats
galvenais. Vin$ no manis bija piecu metru attaluma — ta mierigi
pastaigdjas uz priekSu un atpakal, un tad pagrieza muguru.
Pagajigad es biju Dzersijas sala Lamansa juras Sauruma. Si sala
pieder Anglijai, kaut ari isteniba ir daudz tuvak Francijai. Vélgjos
tur kursos nedaudz uzlabot savu anglu valodu. Braucu dzivot an-
glu gimené ka skolniece. No rita mums bija koledZas stundas, bet
pécpusdienas - izbraukumi vai ari tas, ko pats izgudroji. Mana
kursa bija viens zviedrs, bija vaciei, $veicie$i un austriesi, visi
pieaugusi cilvéki gandriz vai pensijas vecuma. Dzersijas sala bija
loti interesanta pati par sevi. Ta ir vieniga Anglijas teritorijas dala,
ko kara laika bija okupgjusi vaciesi.

Esmu bijusi ari ciemos pie mazmeitas Australija, kaut gan saku-
ma vispar nebiju domajusi turp braukt. Aizbraucu un tad do-
maju — turpat blakus tik tuvu tacu ir ari Jaunzélande! Ta nu pie
viena aizbraucim ari uz turieni. Man vispar interesé un saista
vecas kultiiras, ko Sodien piekopj, teiksim, Jaunzélandes maori
un Australijas aborigéni. Vini jau savulaik no angliem piedzivo-
jusi Sausmigas lietas.

Man patik tadi celojumi, kuros varu kaut ko jaunu redzét un
iegtit. Parastie saulosanas ¢arterbraucieni mani totali neinteresé.
Nupat biju Stambula, kur musulmani ir loti modernizéjusies un
nepiekopj tik daudz tradicionalo religisko prasibu ka citas islima
zemés. Tur mums noturéja priekslasijumus pensionéts general-
konsuls. Iemacijos visu par Tuvajiem Austrumiem — par turienes
religiju, politiku un vésturi. Stambula ir Joti dinamiska pilséta —
kas tik viss tur nenotiek! Turcija ir loti daudz kultiiras vértibu, un
tados celojumos es patiesaim kaut ko ieglistu. Rudent es gribétu
braukt uz Tanzaniju, man loti patik turienes safari. Un péc tam
uz Zanzibaru drusku sauli dabit. Es nevaru ti vienkarsi sédét
majas un nez ko gaidit! B
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mercendaizings

Mazumtirdzniecibas  eksperts  Zulfukars  Tosuns
(Zulfukar Tosun) jau vairak neka 15 gadus nodarbojas
ar efektiva merCendaizinga izpéti. Vina konsult&amo
uznemumu saraksta ir McDonald’s, Galeria Kaufhof,
Gerry Weber un daudzi citi. Stradajot par francu
uznémuma Groupe Etam nodalas direktoru, vinam
tris gadu laika izdevas atveért vairak neka 50 jaunus
veikalus.

Nu jau vairakus gadus Zulfukars Tosuns dzivo un
strada Latvia, kur ieradas ka uznémuma Peek &
Cloppenburg mazumtirdzniecibas attistibas vaditajs.
2012. gada Zulfukars Tosuns tika atzits par labako
konsultantu mazumtirdzniecibas joma Baltijas valstis.
Saja intervija vind Biznesa Psiholodijai atklaja savu
redzgjumu par efektivu mercendaizingu un veiksmigu
veikala darbibu.
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Ar ko sakas jusu profesionala darbiba mazumtirdznie-
cibas joma?

1996. gada es saku stradatc Galeria Kaufhof; viena no vecakajiem
un popularakajiem vacu veikaliem. Taja laika es tikko ka biju
pabeidzis gimnaziju, man nebija darba pieredzes, un es nezinaju,
ar ko gribétu nodarboties turpmak. Mana mate bija pazistama ar
§1 veikala direktoru personila jautajumos un ieteica man vérsties
pie vina, cerot, ka es sanesu jebkadu darbu. Ta es saku stradat par
pardevéju. Atceros, ka pirmaja darba diena es ierados uz ievad-
lekciju par veikala darbibu un ieraudziju slaidradi, kas prezentéja
prieksstatu par karjeras kapném, sakot no zemaka — pardevéja
amata un beidzot ar augstako — pardosanas un iepirkumu direk-
tora amatu. Es nodomaju — lieliski, es gribu biit pasa augga!
Galeria Kaufhof piedavaja praktisko apmacibu programmu tiem,
kam nav augstakas izglitibas. Vadiba saviem darbiniekiem bieZi
organizéja seminarus un kursus par mazumtirdzniecibas jautaju-
miem. Man tas viss likas loti interesanti.

Péc kada laika, kad jau biju uzkrajis pieredzi pardevéja amata,
man piedavaja citu, augstaku poziciju. Desmit gadu laika, stra-
dajot Galeria Kaufhof, mani vairakas reizes paaugstindja amata.
Lidz 2006. gadam es jau biju uzkrajis pieredzi iepirkumu direk-
tora un pardo$anas direktora amata. 2002. gada es sapému kouca
(trenera) sertifikatu mazumtirdzniecibas sektora.

Péc tam es sapratu, ka stradat desmit gadus viena un taja uzné-
muma ir parak ilgi. Es gribéju gt jaunu pieredzi un jaunas zina-
$anas. Ta 2006. gada es saku stradat fran¢u uznémuma Groupe
Etam - Division UnDeux Trois. Sim uzpémumam ir Cetras noda-
las, un es vadiju nodalu, kas atbild par sieviesu apgérbu. Triju
darbibas gadu laika misu komandai izdevas atvért vairak neka 50
jaunus veikalus. Man nacas atbildét par daudziem vispusigiem
jautdjumiem — apgrozijuma analizi, mazumtirdzniecibas efekti-
vitati, vizualo mer¢endaizingu, personalo apmacibu un citiem.
2009. gada man piedavaja mazumtirdzniecibas attistibas vaditaja
amatu Peck & Cloppenburg parstavnieciba Latvija. Tie bija krizes
gadi, un man pajautaja — vai es esmu gatavs pienemt $o izaicina-
jumu? Es atbildéju apstiprinosi, saprotot, ka $ada pieredze man
varétu noderét. Kamér stradaju Peek & Cloppenburg, man izdevas
atvért vienu jaunu veikalu Riga.

Jis brivi parvaldat latvieSu valodu un protat arT vacu,
turku un anglu valodu. Ciktal valodu prasmes palidz
jums darba?

Latvie$u valodu es apguvu Cetru gadu laika, kamér dzivoju Latvi-
ja. Tapat es nedaudz runaju krievu un francu valoda. Konsulte-
jot uznémumus Francija un Vacija, nacionalas valodas zinasanas
man loti palidz. Runajot par uznémeéjdarbibas vidi Latvija, man
jaatzist, ka Seit ir loti nepiecieSamas krievu valodas zinasanas.
Tiesi tamdé] es Sobrid ari nodarbojos ar krievu valodas apgtsanu.
Latvija man ir klients, kuram pieder vairak neka 20 apaksvelas
veikali. Veikalos strada daudz krieviski rundjosu pardevéju, ku-
riem savukart bieZi vien nakas komunicét ar klientiem no Krie-
vijas. Protams, vini bez griitibam var saprast ari latviesu valo-
du, bet, lai labak izprastu to, par ko es stastu seminaros, viniem
nepiecie$ams sanemt informaciju sava dzimtaja valoda. Man ir
tulks, bet, izmantojot vina pakalpojumus, mainis organizéta
seminara kvalitate, un tas klast garaks. Izveidojusos situaciju es
neuzskatu par lielu problému — man vienkarsi ir jaapgtst vél vie-

na valoda. Krievu valodas zinaSanas nodro$inas man piekluvi ari
Krievijas konsaltinga tirgum.

Es konsultéju dazadu valstu klientus — no Francijas lidz Azerbai-
dZanai. Menedzmenta limeni visi labi runa anglu valoda. Prob-
lémas sakas apkalpojo$a personala — pardevéju un konsultantu
limeni. Protams, klienti vélas, lai personala koucingu es organizé-
tu viniem saprotama valoda, tomér tas ne vienmér ir iesp&jams.
2012. gada jus tikat atzits par labako konsultantu ma-
zumtirdzniecibas joma Baltijas valstis. Par kadiem sa-
sniegumiem?

2012. gada Latvijas Tirdzniecibas asociacija organizéja kon-
kursu, kura bija loti daudz nominaciju — labakais tirdzniecibas
uznémums, labakais veikals un tamlidzigi. Taja bridi nominaci-
jas Labikais konsultants mazumtirdzniecibas sektora nebija, un
es organizatoriem piedavaju ieklaut to konkursa apraksta. Pec
tam izvirziju savu kandidatiru §i goda nosaukuma sanemsanai.
Rezultata par mani nobalsoja daudzu projektu un uzpémumu
parstavji. Tai laika es sniedzu mer¢endaizinga konsultacijas dau-
dziem Latvijas veikaliem - Vaiters un Rapa, Sky, Sky & More, Ger-
ry Weber, LaT$ un citiem.

Zulfukars Tosuns

JOULIS-AUGUSTS, 2013/NR 36/BIZNESA PSIHOLOGUA
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Ko jis saprotat ar vardu mercendaizings?

Man meréendaizings ir veids, ka iepazistinat klientu ar konkrétu
priekslikumu. Tas ir organizéts cefojums, kuru klients uzsak vél
pirms tam, kad ir iegajis taja vai cita veikala. Tas ir cefs, kuru
cilvéks méro no vitrinas lidz kases aparatam, un visi iespaidi, kas
ieguti $i cefa laika.

Atkariba no merc¢endaizinga veida (vizualais, kategoriju, apvie-
notais un citi) meréendaizinga specialistam ir japrot darit daza-
das lietas — noformét veikala vitrinas, kontrolét pre¢u un cenu
izvieto$anu, analizét precu izvietojuma zalé ipatnibas, kontakté-
ties gan ar klientiem, gan ari tirdzniecibas punktu pardevéjiem,
un daudz ko citu.

Atkariba no uznémuma lieluma taja var stradat meréendaizeri,
kuri atbild par konkrétam jomam. Pieméram, Rimi mazumtirdz-
niecibas kédé katra zina ir cilvéks, kas atbild par tirdzniecibas
zales planojumu un tirdzniecibas plauktu izvietojumu. Domaju,

méginot atrast uzlaikosanas kabini vai kasi.

Ceturtkart, plauktiem ar precém ir jabut értiem un pieejamiem.
Vislabak izmantot arénas principu, kad apaksgjie plaukti ir plata-
ki neka auggéjie. Tas nodrosinas labu precu parskatamibu.
Meébeles vajadzétu izvéléties atbilstosi veikala specifikai. Ja jis tir-
gojat Armani somas, tad mébelém ir jabiit augstas kvalitates un
elegantam. Ja jisu prece ir francu kazu kleitas rokoko stila, tad
interjeram ir jabat izsmalcinatam. Ja jis pardodat téjkannas, tad
ipass dekorativs interjers nav nepiecieSams. Kopuma attieciba uz
veikala interjeru darbojas noteikums — mazik nozimeé labik.

Kas vél var padartt veikalu klientam pievilcigaku?

Izveidojiet savai precei vésturi. Cilvékiem patik notikumi un le-
gendas. Pie plaukta ar bananiem jis varat piekart ne tikai tabulu
ar uzrakstu Bandni, bet ari uzskaitit vitaminus un mikroelemen-
tus, kas atrodas $o auglu sastava. Informacija palidz pardot. Par-

lzveidojiet savai precei vesturi. Cilvekiem patik
notikumi un legendas. Pie plaukta ar bananiem jus
varat piekart ne tikai tabulu ar uzrakstu Banani, bet
art uzskaitit vitaminus un mikroelementus, kas atrodas
SO auglu sastava. Informacija palidz pardot. Pardodot
kokvilnas kreklu, es uz etiketes rakstitu ne tikai
Kokvilnas krekls, bet arT akcentétu citu preces 1pasibuy,
ko pircéjs uzreiz nevar pamanit, pieméram iron-free

(bez gludinasanas — angu val.).

ka ir ari specialists, kurs§ atbild par to, cik daudz precu atradisies
$ajos plauktos un cik biezi tas butu jamaina. Savukart vizualais
meréendaizers izvieto informacijas tabulas, kas sniedz informaci-
ju par produktu un ta cenu. Es konsultéju uznémumus par vi-
siem meréendaizinga virzieniem.

Tada gadijuma jus varétu pastastit par galvenajam pra-
sibam, kuras bitu jaievéro veikaliem, lai pircéeji véletos
tur atgriezties.

Pirmkart, veikalam jabat plasam — klientiem nepatik $auriba.
Optimalais attalums starp tirdzniecibas plauktiem ir 80 centi-
metri.

Otrkart, klientam ir jabut pieejamai informacijai par preci. Ob-
ligati vajag pariipéties par to, lai informacija par preces cenu, tas
ipatnibam un preces aprakstu biitu viegli atrodama.

Treskart, attalumam no veikala durvim lidz kasei ir jabat vien-
kar$am un nesarezgitam — nevar piespiest klientu klist pa veikalu,
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dodot kokvilnas kreklu, es uz etiketes rakstitu ne tikai Kokvilnas
krekls, bet ari akcentétu citu preces ipasibu, ko pircéjs uzreiz ne-
var pamanit, pieméram iron-free (bez gludinisanas — anglu val.).
Protams, ari preces uz plauktiem bitu jaizvieto ta, lai cilveks tas
bez gritibam varétu saskatit, proti, acu limeni.

Produktu izvietojumu plaukta regulé ne tikai razotajs,
bet arT mazumtirdzniecibas ké&de. Vai jums ir nacies
konsultét razotajus par to, ka rast kompromisu ar ma-
zumtirdzniecibas I'(édé, un nodrosinat savam produk-
tam izdevigako izvietojumu?

Es reiz konsultéju razotaju no Turcijas, kur$ bija neapmierinats
ar precu izvietojuma nosacijumiem, kadus piedavaja viena ma-
zumtirdzniecibas veikalu kéde. Par precu izvietojumu acu limeni
tika prasita liela naudas summa. Toreiz mums izdevas atrast $adu
kompromisu — pieprasito, pieméram, piecu tikstosu dolaru vieta
razotajs par vélamo precu izvietojumu maksaja tris tikstosus, bet
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mazumtirdzniecibas kédei papildus maksdja 3 dolarus par katru
kasé noskenéto preci. St piemaksa motivéja mazumtirdzniecibas
keédi nodrosinat razotajam vélamo izvietojumu. Savukart samazi-
nata pamata maksa vél vairak motivéja razotaju.

Jebkura situacija vajadzétu censties atrast kopigu valodu, lai no-
teiktu, kas bus izdevigi gan mazumtirdzniecibas kédei, gan ari ra-
zotdgjam. Un, protams, vajadzétu uzturét piedavato kompromisu.
Pirms maksat lielas naudas summas par precu izvietojumu tirdz-
niecibas plauktos, nepiecieSams veikt ari analizi, vai $ads izvie-
tojums patie$am veicina konkrétas preces pardosanas apjoma
palielinasanos.

Kuras mazumtirdzniecibas uzpémumu veikalu kédes
Latvija var lepoties ar parocigu un efektivu precu iz-
vietojumu veikalu plauktos?

Latvija — neviena. Ka teicamu un efektivu precu izvietojuma pie-
méru varu minét arvalstu mazumtirdzniecibas kézu Carrefour un
Metro veikalus.

Katru dienu es apmekléju kadu no Rigas veikaliem. Varu nosaukt
tipisku kladu, kuru es biezi véroju kadas mazumtirdzniecibas ké-
des veikala. Kads uznémums, kas razo miltus, nesen bija uzsacis

Nevaru apgalvot par visam kultiram, tomér Eiropa gaismas un
krasas uztvere visas valstis ir praktiski vienada.

Ka var parliecinaties par to, ka jasu konsultacijas palidz
klienta biznesam?

Vispirms més ar klientu apspriezam to, ko vins vélas sasniegt un
kapéc vins uzskata, ka mums nepiecieSams sadarboties. Skaid-
ru mer¢endaizinga mérku pieejamiba KP/ (galveno efektivitates
raditaju) formara lauj novértét izmainu ietekmi meréendaizinga
apkalposana.

Ja més mainam vitrinas noforméjumu, més analizéjam to, ka péc
tam ir mainijies veikala apmekléjums. Més ari analizéjam, kads ir
pirkumu skaita pieaugums konkrétai precei vai konkréta veikala.

Cik liela méra lemumu iegadaties preci ietekmé pircéja
un pardevéja komunikacija?

Balstoties uz pieredzi, varu teike, ka pareiza pardevéja un pircgja
komunikacija garanté panakumus 70-80 % gadijumu. Pardevéjs
— ta ir panakumu atsléga. Protams, ir jastrada, lai uzlabotu visu
limenu komunikaciju ar pircgju.

Latvija pardevéji biezi vien nesveicinas ar pircéjiem, kuri ienak

Latvija pardevéji biezi vien nesveicinas ar pircgjiem,
kuri ienak veikala - ta ir liela problema. Arm pardevéji
biezi vien nav informéti par to, kas atrodas veikala, un
necensas palidzet klientam atrast velamo produktu —

vini necensas pardot.

musli (brokastu parslu) razosanu. Veikala plaukta $ie musli nezin
kapéc bija izlikti nevis blakus citu razotdju musli, bet gan blakus
konkréta razotaja miltiem — acimredzot vadoties péc principa, ka
viena razotdja produktiem vajadzétu atrasties blakus. Lieki batu
teikt, ka musli pazuda starp miltu pakam un it nemaz nepiesais-
tija pircéju uzmanibu.

Citreiz $ie pa$i musli ir tikusi nolikd blakus citim musli paci-
nam, turklat vél pasam létakajam, ka rezultata cenu starpiba starp
divam blakus stavosam produkta pacinam bija vairak neka viens
lats. Vidégjas cenas musli, kam vajadzéja atrasties starp dargo un
léto variantu, kaut kadu iemeslu dé] atradas apakséja plaukea.
Protams, cilvéki parsvara izvélgjas létako variantu. lespéjams,
$§ada situacija vargja rasties veikala plauktu kartotaju nekompe-
tences rezultata.

Latvijas veikalos ir ari problémas ar apgaismojuma izvéli un iz-
manto$anu - ta biezi vien ir neveiksmiga un nepardomata. Ari
krasu risindgjumi ne vienmeér tiek veiksmigi izmantoti.

lesp&jams, dazadu kultiiru parstavjiem ir dazadi uzskati
pat krasu un apgaismojuma risinajumu.
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veikala - ta ir liela probléma. Ari pardevéji bieZi vien nav infor-
mét par to, kas atrodas veikald, un necensas palidzét klientam
atrast vélamo produktu — vini necensas pardoz.

Man dazreiz saka, ka es protu pardot, jo es esot turku izcelsmes,
lai gan esmu dzimis un audzis Vacija. Atbildot uz to, man vien-
mér gribas teike, ka tiesi turku un vacu kultiru sajaukums mani
ir padarijis par labu pardevéju. Vaciesiem veikalos vienmeér ir kar-
tiba, bet pardevéji vienmér ir informéti par sortimentu un tas
vai citas preces pieejamibu tirdzniecibas zalé vai noliktava. Vini
vienmér zina, ko var piedavat klientam. Savukart turku pardevéji
vienmér vélas pardot un dara to ar lielu entuziasmu. Ja turku vei-
kala neatradisies krekls jusu iecienitaja krasa, pardevéjs apskries
visas kaiminos eso$as letes, visus savus draugus un pazinas, bet
atradis jums vélamo preci. Lawvija pardevéju darba bieZi var no-
vérot vienaldzibu pret savu darbu.

Visi marketinga instrumenti ir paredzéti tam, lai klients ienakeu
veikala un pievérstu uzmanibu konkrétam produktam. Tomeér
tas, ko pircéjs pardzivos veikala, ir atkarigs no daudzam lietam,
un pardevéja uzvedibai $aja gadijuma nebit nav pédéja loma.
Jus varat nodrukat skaistu un krasainu katalogu ar dazadiem pro-
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duktiem, ko piedava jusu tirdzniecibas centrs, bet tas negaran-
tés pardosanas apjomu palielinaanos. Pienemsim, potencialais
pircgjs, ieraugot kataloga Lloyd apavus no veikala NS King par
39 latiem, nolems tos iegadaties. Vins$ dosies uz jusu tirdznieci-
bas centru. Pirma lieta, kas vinpam ienaks prata — kur var atrast
veikalu NS King? Obligati jabut saprotamam un pamanimam
noradém! Talak, dodoties uz veikalu VS King, pircéjs nodomas
- kura vietd es varu atrast $os akcijas apavus? Parapéjieties par
to, lai pircéjiem butu pieejama péc iespéjas plasika informacija
— izvietojiet veikala tabulas vai ipaSu plauktu ar akcijas precém.
Atgriezoties pie pardevéjiem, vajadzétu pievérst uzmanibu ari
apkalpojosa personala izskatam un 2 atbilstibai veikala specifi-
kai. Pardevéjam ar ziliem matiem un drediem daudz vieglak bus
komunicét ar pircéjiem, stradajot alternativo, nevis klasisko ap-
gérbu veikala. Un otradi — butu savadi ieraudzit veikalos Sporz-
land pardevéjus uzvalkos un ar kaklasaitém. lenakot tur, es vairak
sliecos uz to, lai satiktu cilvékus sporta apgérba.

Ka jis vertéjat veikalu Sportland vitrinu noformé&jumu?
Kopuma pozitivi, bet vienmér ir kaut kas, uz ko vajadzétu tiek-
ties. Sportland mana izpratné saistas ar sportu un aktivitat. Vic-
rinai ir jabat dinamiskai, ar savu noformé&jumu aicinot uz ak-
tivitatém. Statiskie manekeni, kas demonstré sporta apgérbu,
neatspogulo aktivitates sajitu.

Runijot par vitrinam, ir svarigi ievérot zelta trisstira principu.
Parasti cilvéka uzmaniba tiek vérsta uz trijstira apaks€jo kreiso
stiuri, tapéc ir svarigi galveno informaciju izvietot tiesi tur.

Cik liela méra mazika, krasas un smarza ietekmé cilvéeka
I@mumu izdartt pirkumu?

Runijot par maziku, es domaju, ka ta neietekmé lémumu izda-
rit pirkumu. Toties smarZai ir loti liela nozime. Patikama smarza
piesaista klientus. Izvéloties smarZas, ir svarigi nemt véra veikala
un piedavajamo precu specifiku. VirieSu apgérbu veikalos labak
izmantot viriesu aromatus — pieméram, muskatu. Savukart sie-
vie$u apgérbu veikalos var izmantot kanéla vai ziedu aromatu.
Latvija aromatus veiksmigi izmanto specializétie Indijas precu
veikali, kuros pardod jogas aksesuarus vai rotajumus.

Runijot par krasu ietekmi, ki pozitivu pieméru var minét vei-
kalu Sky. Augli $aja veikala vienmeér izskatas krasaini, gatavi un
svaigi. Auglus un darzenus gandriz vienmér novieto pie ieejas
veikala, jo tos vajag pardot péc iespéjas atrak, lai tie nesabojajas.
Augli un darzeni rada iespaidu par veikalu, tapéc tiem vajadzétu
izskatities pievilcigi.

Ja vértéjam mercendaizinga attistibu, ar kuram valstim
Latvija atrodas viena limeni?

Ar Igauniju un Lietuvu. Lietuva situacija ir nedaudz labaka. Pro-
tams, Latvija situdcija nav salidzinama ar situaciju, pieméram,
Vacija, kurai ir divsimt gadu pieredze brivaja tirdznieciba. Latvi-
jai nav pietickami daudz pieredzes. Biezi vien uznéméji nevélas
pienemt jaunas idejas un atvérties kaut kam jaunam.

Ka jaunas tehnologijas var ietekm&t meréendaizinga
attistibu?

Ir tadas viedtalrunu aplikacijas, kuras Jauj nofotografét konkrétu
apgerbu, péc tam — savu seju, un tad paskatities, ka jis izskataties

taja vai cita apgérba. Tas ir interesanti, jautri un ietaupa laiku.
Stambula es biju veikala, kur aktivi izmanto minéto tehnologiju.
Arzemeés ir veikali, kur uzlaiko$anas kabinés izmantot tris veidu
apgaismojumu. PagrieZot slédzi, jus vara ieraudzit, ka jus izskata-
ties dienas, nakts vai spilgta apgaismojuma.

Viena no 7esco veikaliem es redzéju kadu plaukeu ar produktiem,
kur katra produkta QR kodu jus varat noskenét ar viedtalruna
palidzibu, péc tam noradit jums nepiecieSamo daudzumu un no-
stit pasitijumu veikala birojam, lai péc kada noteikta laika visus
produktus varétu sanemt majas.

Viens mans klients no Vacijas lidzigu tehnologiju izmanto ka-
talogos ar jauniem medikamentiem, ko piedava vina apticka.
Aplikojot katalogu, jis varat noskenét bezrecepsu medikamentu
QR kodu, sastadit pasitijumu un nosutit to aptiekai, un visus
nepiecieSamos medikamentus jums piegadas uz majam.

Tapat es uzskatu, ka lielajiem razotdjiem un veikaliem ir jabat
pieejamiem socialajos tiklos un javeido komunikacija ar saviem
klientiem. Protams, daudz kas ir atkarigs no ta, kadi ir razotaja
resursi un ko vins vélas sniegt klientam, ka arl no uznémuma aré-
jas komunikacijas stratégijas. Ja uznémums vélas sniegt klientiem
tikai informaciju par atlaidém un izdevigiem piedavajumiem,
tad pilnigi pietick ar komunikaciju Zwitter, kas ir labak piemeé-
rots isiem zinojumiem. Ja jis vélaties sniegt klientam uznémuma
vai zimola vésturi vai legendu, tad labak izmantot Facebook.

Vai pircéji var ietekmét mercendaizinga attistibu?

Labi zinamais marketologs un psihoanalitikis Ernests Dihters,
kurs ir studéjis pircéju motivaciju, uzskatija, ka preces funkcio-
nalajai vértibai pirkuma veik$ana nav izgkiro$as lomas. Galveno
lomu spélé miisu emocijas. Ties$i emociju iespaida més esam izda-
rijusi to vai citu pirkumu. Man gribétos, lai pircéji, veicot pirku-
mus, bitu vairak informéti un apdomigaki un mazak paklautos
emociju ietekmei.

Lai Latvija attistitu mazumtirdzniecibu un mer¢endaizingu, ne-
pieciesams pilnveidot gan pardevéju, gan ari pircéju kompeten-
ci. Pircgji biezi vien pirkumus veic péc principa ,jo dargak, jo
labak”. Bet tas ne vienmér ta ir. Tapat ir izplatits uzskats, ka,
iegadajoties lietas arzemés izpardoanu laika, var lieliski ietaupit.
Ari tas ne vienmér atbilst patiesibai. Turklart ari vietéjai ekonomi-
kai bas labak, ja jis naudu térésiet seit. Nebiitu jauzskata, ka jis
varésiet ievérojami ietaupit, iegadajoties apgérbus outler tipa vei-
kalos, jo veikala galvenais mérkis joprojam ir naudas pelnisana,
nevis nodarbo$anas ar labdaribu.

Pirms dosanas uz veikalu es precizéju, kas man ir nepiecie$ams,
un iegadajos tiesi $o lietu. Es sevi uzskatu par grizu klientu.
Manu lémumu par pirkumu nav viegli ietekmeét, jo es zinu, ka-
das metodes tam tiek izmantotas, un, apmekléjot veikalus, uzreiz
varu tas pamanit. BieZi vien méginajumi ietekmét manas emoci-
jas ir tik acimredzami, ka pat gribas dot dazus ieteikumus veikala
vaditdjiem un paskaidrot, kiapéc $im uzrakstam buatu jaatrodas
zemak vai augstak, vai kapéc vajag izmantot citu krasu. Mana
talruni ir vairak fotografiju ar veiksmigiem un neveiksmigiem
meréendaizinga risinajumiem neka personigo fotografiju.

Es vélu ari citiem pircéjiem bt daudz atbildigakiem un pieaugu-
$akiem attieciba uz veicamajiem pirkumiem. Tadejadi mercen-
daizingam tiks nodrosinati arvien jauni izaicinajumi, ta veicinot
ta attistibu. A
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reflekss

,NepiecieSams pamodinat jasu iztéli. Ja tas izdosies —
pargjais ir sikumi. Un galveno lomu taja vienmer spéle

mercendaizinga specialists.”

Joe Cotugno, universalveikala Bloomingdale’s kreativais direktors

Kas tad Tsti ir mercendaizings (merchandising)?

Tiek uzskatits, ka mer¢endaizings ir radits tam, lai maksimali at-
vieglotu pircgju iepirksanos veikala. Savukart tirdzniecibas vietu
ipasniekiem un vaditajiem tas nozimé pilnigi ko citu. Izmantojot
meréendaizinga principus, paveras milzigas iespéjas paradit pro-
duktus daudz izdevigaka gaisma, butiski ietekmét pircéju lému-
mus par precu izvéli, radit pircéja vélmi iegadaties vairak precu
neka planots, bet pats galvenais — $adi saglabat savas pozicijas
tirgi.

Pats meréendaizinga termins ir célies no anglu valodas varda
merchandise, kas tulkojuma nozimé — prece. Darbibas vards #
merchandise nozimé pardot, bet galotne ing pieskir §im procesam
dinamiku. Tatad latviski merc¢endaizingu varétu dévét par dina-
misko pardosanu, lai gan angliskais jédziens merc¢endaizings jau
iesaknojies tirgotaju terminologija un ir visiem saprotams.
Aptaujajot pircéjus par izvéles izdari$anu izdarot pirkumu, tika
atklati satraucosi fakti — 2/3 pirkuma lémumu tiek piepemd
tirdzniecibas vieta. Pat tad, kad noteikta produkta iegade tick
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planota ieprieks, septini no desmit pircéjiem izvéli par labu kon-

krétai markai pienem tikai tirdzniecibas vieta. Tiesi $is fakts ari

lava strauji attistities merd¢endaizingam.

Dazados literatiras izdevumos un interneta resursos parasti tick

izdaliti $adi meréendaizinga mérki:

o paliclinat produkta (produktu linijas) nesto pelnu, palieli-
not pirkumu apjomu un skaitu;

o palidzét pircéjam izdarit pirkumu, veicinat impulsa pirku-
mus, veicinat saistitos pirkumus;

*  palidzét uzsakt jaunu produktu pardosanu;

*  piesaistit pastavigos klientus un jaunus pircéjus;

*  uzlabot produkta atpazistamibu;

*  sasniegt pairdoSanas nospraustos mérkus.

Tadgjadi mercendaizings ir mérktieciga sistéma, kas ietver virkni

$adu pasakumu un uzdevumu:

*  tirdzniecibas zales planosana;

*  precu izvieto$ana tirdzniecibas zalg;

*  tirdzniecibas vietas (veikala, salona, zales) noforméjums;



e tirdzniecibas iekartu (plauktu, stendu, displeju) efektiva iz-
mantosana;
e reklamas materialu izvietojums un noforméjums tirdznie-
cibas vieta;
e precu krijumu veidosana un kontrole, seviski planojot ak-
cijas;
e patérétaju vélmju analize (marketinga pétijumi);
e precu cenas noteiksana;
e precu realizacijas stimulé$anas pasakumi(degustacijas, akci-
jas utt.)
BieZi vien tirgotaji mercendaizingu uztver tikai ka efekdvu pre-
¢u izvietoSanu plauktos, acu augstuma, vismaz tris viena veida
produkti kopa, utt. Talu, paveroties uz iepriek§ minétajiem
pasakumiem, ir skaidri redzams, ka ta ir tikai viena sadala visa
mercendaizinga sistémas izmanto$ana. Tadé] Sobrid apskatisim
sikak tirdzniecibas zales planosanu, kas ir ki pamats, lai varétu
sakt domat par talaku meréendaizinga principu pielietosanu.
Pétijumos ir pieradits — ja bérnam lidz 6 gadu vecumam aizsien
acis, vin$ instinktivi pagriezas uz labo un kreiso pusi ar vienadu
intensitati, tacu pieaudzis cilvéks daudz biezak pagriezas uz labo
pusi. Iedomasimies idealu situaciju — telpai ir ideala kvadrata
forma, maksliga, vienmérigi izkliedéta gaisma (logu nav) un ie-
eja atrodas fasades centra (1. att.). Sada telpa apmeklétaji biezak
pagriezisies pa labi (60 %), neka pa kreisi (40 %). Lidz ar to
produktiem, kas izvietoti labaja zales pusé, ir prieksrociba attie-
ciba pret tiem, kas izvietoti kreisaja pusé. Papildus vél jamin, ka
klienti loti nelabprat apmeklé telpas dzilumu (30 %) un daudz
labpratak izdara izvéli par labu produktam, kas atrodas tirdznie-
cibas zales priekspusé vai vidusdala (70 %).
Lidz ar to ir skaidrs, ka nepiecieSams loti rapigi pardomat savas
tirdzniecibas vietas, zales formas, logu, ieejas, plauktu un sten-
du izvietojumu. Planojot pircgju plismu, janem véra, ka pircéji,
ienakot veikala, neizrada aktivitati un neizdara pirkumu uzreiz.
Ta notiek vairaku iemeslu dé] — pirmkart, cilvéki vél nav atbri-
vojusies no iespaidiem, kas sanemti uz ielas, otrkart, vini ir sa-
skarusies ar jauniem un negaiditiem uzmanibas kairinatajiem.
Tas ir, vinu uzmaniba $aja bridi ir izkliedéta, un cilvékiem ir loti
ierobezotas koncentrésanas spéjas.
Jo vairak uzmanibas kairinataju (preces, reklamas u.c.), kas izrai-
sa orientéanas refleksu, kuru fiziologs I.P. Pavlovs nosaucis par
ko darir refleksu, jo ilgaks un grataks ir adaptacijas periods. Ta-
tad, planojot tirdzniecibas vietu, jicensas samazinat kairinataju
skaitu, kas prasa pircéju uzmanibas koncentrésanos un attiecigi
traucé pircéjam atrak pierast pie tirdzniecibas vietas. Ta rezulta-
ta var izdalit tris pircéju uzvedibas fazes noteiktas apmeklétaju
plasmas vietas — adaptacijas zona, pirkuma izdariSanas zona un
atgrie$anas zona (2. un 3. att.).
Pircéju adaptacija notiek atmosféra, kas tiek radita tirdzniecibas
vieta. Var izdalit $adus atmosféru veidojosus aspektus.

Vizualas komponentes

Vizualas komponentes tiek izmantotas ki papildus informésanas
avots, lai atvieglotu vajadzigas preces uztveri un atrasanu. Tas nes
sevi preces personificéto uzrunu klientam, rada skaistuma sajitu
(skaisti cilveki, gluda ada u.c.), romantiku (pludmale, saulriets
u.c.), piedava izklaidi utt. Informativie uzraksti un plakati pada-
ra preci iekarojamaku. Pieméram, adaptacijas zona izvietoti liela
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izmeéra fotopaneli, kas ataino konkréto pre¢u izmantosanu ikdie-
nas apstaklos vai informé par preces funkcionalitati un tas ipasi-
bam, atvieglo to uztveri ar minimalu uzmanibas koncentraciju.
Izmantojot rakstisku informaciju, ir vérts atceréties par cilvéku
uztveres ipatnibam — vizuala, audiala vai kinestétiska tipa uztve-
re. Attiecigi ir iespéjams izmantot atslégvardus atbilstosi visiem
uztveres veidiem, pieméram, par svaigi ceptu maizi — ar saules
dzeltenumu, kraukskigu garozinu, silta un smargiga.

Gaismas efekti

Gaismas efekti tiek izmantoti, lai izceltu noteiktas sekcijas un
produktus, raditu noteiktu noskanojumu, kas ir atbilstoss at-
tiecigajai veikala nodalai, vai ari raditu noteiktu veikala imidzu.
BieZi vien ar gaismas efektiem tirdzniecibas vietas tiek sléptas
kadas arhitektiras nepilnibas. Plauktu vai displeju izgaismosana
palielina pardosanas apjomus par 19 % - ta secinats pétijuma
par veikala apgaismojuma ietekmi uz pircéju uzvedibu. Nielsen
pétijuma tika novérots, ki mainas pircéju reakcija, mainot stenda
izgaismojumu. Iegitie dati izradijas parsteidzosi. T, pieméram,
ja stenda apgaismojums bija ieslégts, veikala virziena pavérsa ska-
tu 21,6 % garamejoSo apmeklétaju; savukart, ja apgaismojums
bija izslégts, $is skaitlis bija 12,1 %. Izgaismots stends izradijas
arl gandriz divas reizes iedarbigaks, lai liktu garaimgajéjam ie-
nake konkrétaja tirdzniecibas vieta. Proti, kad apgaismojums bija
ieslégts, tirdzniecibas vieta ienaca vidéji 3,7 % no garamejosas
plasmas, turpreti pie izslégta apgaismojuma veikala iegriezas vi-
déji tikai 2,1 % no plasmas. No tiem lielveikala apmeklétajiem,
kuri iegdja tirdzniecibas vieta, 34,4 % tika fikséts tieSs acu ska-
tiens izgaismota stenda virziena. Kad stends izgaismots nebija,
$is skaitlis bija tikai 19,5 %, kas absoliitos raditajos ir par 14,9
% mazak.

Krasa

Krasa tiek uzskatita par vienu no butiskakajiem faktoriem, kas

ietekmé cilvéku uzvedibu zemapzinas limeni. Tadé] krasas tiek

izmantotas, lai risinatu $adus uzdevumus:

*  Veikala imidZa veido$ana un ta tirgus segmenta izdalisana,
uz kuru ir orientéts veikals. Daudzi uznémumi, pieméram,
izmanto sarkanas krasas tonus, kas tick uztverti ka masdie-
niga veikala un kvalitativu precu toni.

¢  Noteiktas gaisotnes radi$ana personalam un pircéjiem. Labi
zinams, ka siltds krasas (sarkans, dzeltens) un aukstds krasas
(zils, zal§) rada pretéju psihologisko efektu. Lidz ar to tiek
uzskatits, ka veikala personala apgerba ir vélami silto krasu
toni.

e DPircgju aktivitates regulé$ana. Pieméram, sarkana krasa pa-
augstina cilvéka asinsspiedienu, paitrina elpofanu un ie-
tekmé citus fiziologiskos raditajus, kas ietekmé uzmanibas
limena intensitati. Si/tas krasas labi der zonas, kuras nepie-
cieSams paturét ar augstu uzmanibu apveldtu pircéju (at-
grieSanas zona), bet galigi neder zonas, kur pircéjs vél jutas
neparliecinats (adaptacijas zona), vai kur pircéjs jau tapat ir
pietickami aktivs (pirkuma izdarianas zona). Turpreti auk-
stas krasas nomierina, atslabina un ir patikamas acim, tadé]
tas labi noder adaptacijas zona un ir piemérotas dargiem,
ekskluziviem produktiem vai tadiem produktiem, kas rada
piesardzibu un satraukumu.
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Pirkumu
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zona
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- Preces, kas neprasa
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Pirkumu izdarisanas zona

Pircgjs ir pilntba adaptégjies videé.
Pirc&js neuztver kairinatajus un reagé uz tiem

noliedzosi.

Pircgjs ir aizrauts ar ieplanoto pirkumu veiksanu.

AtgrieSanas
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Pircgjs ir sasniedzis
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sajuta.

Uz jauniem kai-
rinatajiem reagé

refleksus.
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mibas preces.
- Preces un pakalpo-
jumi, ar kuriem nav
saistTts finansu vai
cits nozimigs risks
pircgjam.

D >

leeja / izeja

Mizika

Muzika var spélét loti lielu lomu atmosféras radisana. Ta rada
izteiktu izpratni par konkréta veikala mérkauditoriju (pieméram,
veikalos, kas orientéti uz jaunie$iem, skan pietickami skala, vis-
biezak elektroniska muzika) un rada noteiktu apmeklétaja ga-
rastavokli (Ziemassvétku, Ligo dziesmas). Pastav divi mazikas
raksturlielumi, kas nosaka to izmanto$anas efektivitati — mizikas
temps (ietekmé emocijas) un muzikas tips (ietekmé asociacijas).
Muzika var ietekmét apmeklétaju kustibas un pirkuma izdari-
$anas atrumu. Pétijumos tika noskaidrots, ka veikalos, kuros
skanéja skala muzika, pircgji pavadija isaku laiku, tai pasa laika
iztéréjot tikpat daudz naudas ka veikalos, kuros skangja pieklusi-
nata mizika un pavaditais laiks attiecigi bija ilgaks. Mazika rada
arT noteiktu uznémuma télu. Pasaulé ir uznémumi, kuri analize
konkréto veikalu mérkauditoriju un piemeklé Siem veikaliem
atbilsto$ako muziku. ASV uznémums Mazak veicis pétijumus,
kuru rezultata tika konstatéts — ja muzika atbilst mérkauditorijai,
tad apmeklétaji veikala pavada par 18 % ilgaku laiku un téré par
17 % vairak naudas neka parasti. Mazika butu vajadziga tada,
lai ta nenovérstu apmeklétaju uzmanibu, bet vienlaikus bitu ari
patikami to klausities. Taja pasa laika ar muziku ir jabat uzma-
nigam. Pircéja uzmanibu nedrikst parblivét ar maziku, jo ta var
ietekmét pircéja spéju novértét preci. Janem véra, ka ir cilveki,
kurus muzika kaitina, un vini var aiziet no veikala.

Pastav vél viens muzikals stimulators — ta saucama sléptas mani-
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tos novertét.
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Paatrina virzibu uz Piemit adaptacijas
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pulacijas tehnologija, kas péc batibas lidzinas TV 25. kadram.
Melodijas ieksiené tiek ierakstitas specialas komandas, ko auss
nedzird, bet zemapzina uztver, pieméram, pérc, vajadzigs utml.

Smarza

Smarza rada vienu no spécigakajam un atrakajam ietekmém uz
cilvéka emocionilo stavokli. Smarzas var tikt izmantotas tam,
lai koncentrétu pircéju uzmanibu. Pieméram, juvelierizstradaju-
mu veikalos pircgji butiski ilgaku laiku pavada pie iesmarzotiem
stendiem. Eksperimenta identiski sporta apavu pari bija ievietoti
divas dazadas telpas — viena telpa gaiss bija bez smarzas, bet otra
telpa bija patikama smarza. Rezultati paradija, ka 85 % eksperi-
menta dalibnieku priek$roku deva apaviem no smarZigas telpas,
kaut gan péc kvalitates apavi bija pilnigi vienadi. Tiesa, ar smar-
zam jabut uzmanigiem. SmarZas uztveres intensitate un patika
var but atkariga no pircéju dzimuma (sievietes uztver smarzu
spécigak) un vecuma (vecakiem cilvékiem smarZas receptori no-
trulinas). Tapat ir noskaidrots, ka sievietém vairak patik ziedu
aromati, bet virieSiem - asaki aromati. Nepatikamas smakas var
butiski ietekmét klientu ricibu. ledomajieties, ka partikas veikala
valda nepatikama smaka — ta noteikti padara apmeklétajus uz-
manigus, un pirkumu skaits strauji samazinas. Turpreti svaigas
maizes smarza rada pozitivas emocijas un mudina vélmi izdarit
vairak pirkumu. Ari Latvija paradas tirdzniecibas vietas, kuras
apzinati piedoma pie smarzu izmato$anas pircéju pievilinaSanai.
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Tai pasa laika jacensas izvairities no situacijam, kada radas kada
Latvijas veikala, kura patikama svaigi izceptas maizes smarza pie-
pesi saka izplatities pie auglu un darzenu stendiem.

Personals

Personils — par to ari ir svarigi atceréties. Personilam ar savu at-
ticksmi, izskatu, profesionalismu un zina$anam par produktiem
ir loti liela ietekme uz to, lai pircégjs sajustu, ka ir izdarijis pareizo
izvéli, ieejot konkrétaja veikala. Diemzél bieZi vien tiek novéro-
tas situacijas, ka tirdzniecibas vieta ir ieguldidi lieli lidzekli, lai
izveidotu patikamu interjeru un skatlogus, izmantotu dargus
aksesuarus, tacu to visu loti atri var sabojat kads neprofesionals
darbinieks ar neatbilstou atticksmi pret apmeklétaju.

Talak, kad pircégjs virzas pa veikalu, vin$ pierod pie jaunajiem
apstakliem, vina uzmaniba aktivizéjas un paradas spéja koncen-
tréties uz konkrétiem produktiem. Savukart apkartéjie kairinataji
vairs netiek uztverti. Respektivi, $ai bridi klients ir gatavs pirku-
ma veik$anai un vin$ ir nonicis pirkuma izdariSanas zona. Nu
pircéjs ne tikai nododas iespaidiem, bet ari aktivi véro un censas
izvéléties sev nepieciesamo preci. Pirkuma izdari$anas zona pir-
céjam ieslédzas télu atmina, kas palidz atsaukt atmina preci. Saj:i
bridi Joti labi tiek uztverti jau zinami produkti un izpétita infor-
macija par tiem. Si attiecigi ir ta zona, kura izvietot labi zinimu
preci vai ari pirmas nepiecie§amibas preces.

Kad pircgjs ir atlasijis sev nepiecieSamas preces, t.i., ir sasniedzis
savus mérkus, vin$ jutas daudz mierigaks, vinu nekas neaiztur, un
vins dodas pie kases. Pircégjs veikala ir pilniba adaptéjies, kas lauj
vinam efektivi uztvert informaciju un orientéties apkartéja vide.
Vin$ nonak atgriesanas zona, kura var sakt manipulét ar tadam

lietam ka forma, izmérs, krasa, novietojums utt. Atskiriba no ie-
priekséjas zonas, kura pircéjs veica apzinatus, ieplanotus pirku-
mus, atgrieSanas zona pircéjs ir gatavs nopirkt to, ko vinam pie-
davi. Merlendaizinga galvenais uzdevums ir panakt, lai pircgjs
iegadatos péc iespéjas vairak precu, patéréjot minimumu laika un
tirdzniecibas personala palidzibas. Viena no pre¢u grupam, kuras
patérétdji iegadajas bez ieprickséjas planosanas un meklésanas, ir
impulsivas preces. Parasti $adas preces tirdzniecibas zalé atrodas
vairakas vietas, tai skaita atgrieSanas zona, tapéc pircéjs tas spe-
ciali nemekle.

Sadai pieejai tirdzniecibas vietas iekarto$ana ir vél kada prieksro-
ciba — ta izslédz iespéju pircéjiem klat aizkaitinatiem, jau ieejot
tirdzniecibas vieta. Ta var gadities, ja pircéjus jau pie pasas ieejas
parsitina ar uzmanibas kairinatajiem vai organizé pircéju plismu
ta, lai péc iespéjas vairak novirzitu vinus pie impulsa precém.
Toties, izmantojot augstak minéto pieeju, més radam labvéligu
noskanojumu pret tirdzniecibas vietu, un manipulativas metodes
pircéju plismas beigas viniem vairs nav tik kaitinosas. I
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Nosauciet tris veikalu skatlogus, kuri ir piesaistijusu jisu uzmanibu.
Kapéec?

Uz $o jautdjumu ir griti atbildét objektivi. Mana profesionala darbiba ir veltita
AS Latvijas Balzams veikalu vadibai, tapéc es veltu vislielako uzmanibu gan misu
veikalu, gan miasu konkurentu veikalu aréjam izskatam.

Skatlogs ir veikala seja, kas tapat ka cilvékam ataino garastavokli un pasreizéjo si-
tuaciju, ka ari rada pirmo iespaidu par konkréto veikalu. Skatlogam jaspéj pievérst
potenciala pircéja uzmaniba un palikt atmina. Tacu ar pievilcigu vizualo nofor-
méjumu vien nepietieck — skatlogam ir ari jainformé par to, ko var iegadaties kon-
krétaja veikala. Ja es paskatiSos skatloga un nespésu saprast, ko veikals piedava, es
visdrizak taja nemaz neieiesu.

Runijot par AS Latvijas Balzams skatlogu noforméjumu, var teikt, ka més parsvara
izmantojam divus reklamas veidus — zimolu reklamu un cenu piedavajumu rekla-
mu.

Kuros veikalos jums gribas atgriezties? Kadi faktori to nosaka?

Es apmekléju veikalus, kuri regulari piedava saviem klientiem kaut ko jaunu, da-
zado precu sortimentu un isteno dazadas akcijas. Masdienas visi tirdzniecibas tikli
cenSas pievérst pircéju uzmanibu ar ipasam akcijam. Tas, kam $is akcijas ir izdevi-
gakas, interesantakas un regularakas, ari uzvar.

Svarigs faktors, kas nosaka to, vai es vélésos atgriezties veikala, ir tiriba un kartiba
taja. Netira vai nesakopta telpa un nevizigs personals neizsauks véléSanos atgriezties
$ai tirdzniecibas iestadé. Nav svarigi, vai runa iet par skaistumkopsanas salonu vai
partikas veikalu, jo kartiba ir Joti svariga.

Vai veikalos ievérojat muziku, smarzas, krasas?

Es uzskatu, ka smarzam ir jaatbilst veikala tematikai. leejot maizes veikala, jus
sagaidat svaigi ceptas maizes aromatu, bet nevis kaut ko citu. Pattkama smarza ir
prieksrociba, kas veiksmigi papildina veikala valdo$o vidi.

BieZi vien veikalos izmanto izgaismojumu, kas akcenté preces un rada labvéligu
vizualo iespaidu, pieméram, uz svaigu galu, sieru, sarkanajiem tomatiem un abo-
liem. Veiksmigi izvéléts apgaismojums ir svarigs faktors, kas spéjigs radit klientam
labu iespaidu.

Fona skano$a muzika var gan sekmét pirkuma veiksanu, gan ari to traucét. Parak
skala muzika var kaitinat un izraisit vélmi atrak pamest tirdzniecibas vietu. Savu-
kart pilnigs klusums lielas veikala telpas var biedét un radit nemajigu sajtitu.
Komfortabls un patikams apgaismojums, smarzas, neuzkrito$a fona muzika ir tikai
daZi no daudzajiem faktoriem, kas spéj paaugstinat klientu lojalitati konkrétajam
veikalam. Tomeér par vissvarigako faktoru es vienalga uzskatu piedavatas preces, to
kvalititi un sortimentu.
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FrindeTpa3niece

Nosauciet tris veikalu skatlogus, kuri ir piesaistijusu
jusu uzmanibu. Kapec?

Manuprat, izdevies veikala skatlogs ir tads, kura ir vai nu saji-
tams un saredzams stasts, motivs un emocijas, vai ari tads, kura ir
skaidra informativa funkcija - informacija ir Joti pardomata, isa,
korekta un skaidri pasaka, kas atrodas aiz $iem logiem. Jaatzist,
ka, salidzinot ar Lielbritaniju (kur es dzivoju lidz §im), Latvija
pie ta vél daudz jastrada. Lielbritanija tiek nopietni piedomats
pie skatlogu izkartojuma. No turienes modes veikalu vitrinam
ka pozitivu pieméru varu minét Louis Vuitton. Manuprat, vini
vienmér izcélusies ar saviem skatlogiem, kuros ir stasti. Tu vari
ilgi stavét pie skatloga, /asit So stastu, improvizét...

Seit Latvija man patik mazie veikalini. Mani uzrundja, pie-
méram, bérnu precu veikala Mans Engels skatlogs — juteklisks,
emocijim bagats. Tapat ir ari vairakos mazajos modes precu vei-
kalinos, kuru nosaukumus neatceros, tacu to skatlogiem ir inte-
resants iekartojums, kas rada telpiskuma sajatu un ir pardomats
lidz niansém.

Kuros veikalos jums gribas atgriezties? Kadi faktori to
nosaka?

Gribas atgriezties tajos veikalos, kuros jitos ipasa, kur man pie-
vérs uzmanibu, mani uzklausa un sadzird.

Otrs faktors — var érti aplikot aptaustit piedavato precu klastu.
Pardomats interjers, pieejamas preces, par katru niecinu nav ja-
sauc paliga pardevéjs, lai nocel, padod vai pacel...

Tresais faktors - precu klasts biezi tiek papildinats. Basu vilusies,
ja ieie$u sava milakaja veikala péc ménesa un tur neieraudziSu
neko jaunu. Nakamreiz naks$u péc diviem ménesiem, cerot, ka
varbit tad bas kas jauns!

Vai veikalos ievérojat muziku, smarzas, krasas?
Muzikai es pievér$u lielu uzmanibu. Paslaik pati stradaju pie ta,
lai atrastu savam veikalam piemérotako muziku. Ari krasam ir
liela nozime, pat ja tam nepieveérs apzinatu uzmanibu. Neapzina-
ti tas uz mums iedarbojas spécigi. Smarzai uzmanibu nepievérsu,
ja vien ta nav izteikta. Prieksroku dodu svaigai telpas garsai.



Zulfukar Tosun

Nosauciet tris veikalu skatlogus, kuri ir piesaistijusu

jusu uzmanibu. Kapec?

Nosaukt skatlogus, kuri Latvija ir piesaistijusi manu uzmanibu,

ir grati, jo skatlogu kvalitate Seit ir zemaka neka citur. Pedéja lai-

ka arzemés esmu redzéjis Swarovski, Moncler un Burlington zeku
skatlogus, kuri man Joti patika. Siem skatlogiem piemita galve-
nie skatlogu noformésanas elementi:

*  Golden Triangle jeb zelta trissturis. Tas nozimé, ka informa-
cija un preces ir tur, kur skatienus met visvairak klientu.

e Informacija palidz klientam, un ta ir vértiga. Pieméram, ja
skatloga ir tikai viens sarkans dzemperis, tad nav jégas raks-
tit “sarkanais dZzemperis 9,90 Ls”. Labak uzrakstit “kokvilna
dzemperis 9,90 Ls”. Klients pats var redzét, ka dzemperis ir
sarkans.

Kuros veikalos jums gribas atgriezties? Kadi faktori to
nosaka?

Kas veicina pardosanu - marketings vai pardevéjs? Manuprit,
marketings ir iemesls tam, kapéc klienti veikala ienak pirmo rei-
zi. Tacu viniem nav prieksstata par to, kada bis veikala atmosféra
un kadi bas pardevéji — vai vini bas laipni, vai bas kompetenti,
vai vélésies palidzét, vai darbs mazumtirdznieciba sniedz viniem
gandarijumu.

Esmu konsultéjis un apmacijis apméram 150 klientus dazadas
valstis — Vacija, Francija, Azerbaidzana, Turcija, Igaunija un Lie-
tuva. Visur ir vienadas problémas ar veikala atmosféru. Velos
uzsvért tris faktorus, pie kuriem katram veikalam ir japiestrada
uzmanigak, lai cilvéki tur vélétos atgriezties:

e Pardevgji;

e Veikala iekartojums;

¢ Veikala zimes.

Vai veikalos ievérojat muziku, smarzas, krasas?

Muzika, smarzas un krasas ir ambient factors (vides faktori — an-
glu val.). No tiem visstiprakais faktors ir krasas, jo tas var at-
tiecinat gan pie ambient factor, gan pie customer journey factor
(klienta celojuma faktors — anglu val.). Tas nozimé, ka krasas var
gan stimulét, gan vadit klientu pie precém. Pieméram, klients vé-
las nopirkt kadu awkstu preci, un ledusskapis ir zila krasa. Parasti

Mercendaizings / EKSPRESINTERVIJA

SIA Tosun Consulting valdes priekssedetajs

més domajam par skaistumu, nevis krasu funkciju. Tacu tas nav
pareizi. Krasa var palidzét vadit klientu cauri veikalam. Jo vieglak
klients var atrast produktus, jo lielaks apgrozijums.

Man Vacija ir viens projekts, kura ietvaros es palidzu aptickam
paaugstinat apgrozijumu ar krasu palidzibu. Varbut tas skan di-
vaini, bet tiesi aptiekas ir vérts mainit dazadas krasas, kuras ir
saistitas ar produktiem.

Ari pasi produkti var palidzét sevi pardot. Ja abols ir loti sarkans,
tad més domajam, ka tas ir labs abols.

Pastav dazadas teorijas, kuras skaidro muzikas efektu veikala.
Manuprat, muzikai ipasi liela efekta nav. Viens loti interesants
pétijums ir Garlin EV,, Owen K. Setting the tone with the tune:
A meta-analytic review of the effects of background music in retail
settings. Journal of Business Research 59, 2006. Ta autori analizé
visus pétijumus, kas tikusi veikti pédéjo 50 gadu laika, un nonak
pie negativa secindjuma — miuzikai ietekmes nav.

Smarzai gan ir nozime. Ari smarza ir customer journey factor. Més
Latvija So instrumentu vél neizmantojam pietickami daudz. Labs
piemérs — veikals atver bekereju. Ta pilda divas funkcijas - liek
jums justies ka majas un veicina izsalkumu.

Viss, kas palidz vadit klientu caur veikalu, ir svarigs. Tacu tikai
ambient factors vien pasi par sevi vél nepalidzés pardot vairak. Ka
jau ieprieks teicu, viens no vissvarigakajiem faktoriem ir veikala
atmosféra — pardevéji, veikala ickartojums un értums.
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mercendaizings

jeb pardosanas apjomu palielinasana

MerCendaizings lauj ietekmét pircgu uzvediby,
emocijas un domasanu. Var pat teikt, ka ta ir pircéja
uzvedibas programmésana. Mercendaizings nosaka
to, ka pircéjs virzisies pa veikalu, ko ieveros, ko redzes,
ko dzirdés un ko ieliks sava pirkumu grozina. Un ir
milzum daudz veidu, ka panakt, lai pircéjs nopirktu pec
lespéjas vairak.

Veikala izkartojums atrodas péc iespéjas dzilak veikala. Ienakot veikala, pircéjs vis-
Veikalos prece parasti tiek izkartota péc planogrammam, kuras pirms sastopas ar aktualajam sezonas precém — $obrid tie ir grili,

siki noradits, kur kadai precei jaatrodas. Sis planogrammas veido
komanda, kas sastav no marketinga specialistiem un iepircgjiem.
Atkariba no veikala ar to var nodarboties dazi cilvéki vai vesels
departaments. Veikalu kédés médz bat ta, ka viens veikals veido
savu izkartojumu péc cita §is veikalu kédes parauga. Pre¢u izkar-
tojuma pamatprincips visiem veikaliem ir lidzigs — svaiga partika
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darza cimdi un citas vasarai aktualas lietas. Preces, kas pie iecjas
veikala saliktas pirmas, nav ikdienas pirmas nepiecie$amibas pre-
ces, bet tiesi tas cilveki nopérk visvairak.

Cilvéku plasma tiek organizéta ta, lai pircgjs izietu cauri visam
pre¢u grupam. Vispirms ir apgérbs, gramatas, sadzives preces,
tehnika, kosmétika un bérnu preces, bet tikai aiz tam sakas par-
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tika, péc kuras cilveki parsvara nak uz veikalu. Cilvéki ikdiena
nak uz veikalu, lai nopirktu pienu, krégjumu, galu un maizi. Ja
§is ikdienas preces biitu veikala sakuma, tad pircéjs lidz paréjam
precém — apgérbam, velosipédiem vai traukiem — ta ari neaizietu.
Talu veikala izkartojums piespiez pircéju iziet cauri visam vei-
kalam, lai tiktu lidz maizei un tad atpakal lidz kasei. Ja $aja cela
pa vidu izvietotas papildu preces, pastav liela iespéja, ka cilveks
nopirks ari to preci, kuru, braucot uz veikalu, nemaz nebija pla-
nojis iegadaties.

BieZi var redzét, ka cilvéki iet uz veikalu ar majas sastaditu pir-
kumu sarakstu, un $ada pieeja butu Joti pareiza. Tacu akcijas un
reklamas tiek izstradatas tik gudri, ka, pat ejot ar pirkumu saraks-
tu, cilvéki vienalga nopérk neplanotas lietas. Es nevélos teike, ka

Bérniem domatas preces ar noliku tiek liktas bérnu acu augstu-
ma. Ja ko§]ajamas gumijas un krasainas konfektes biis vecaku acu
augstuma, vini vispirms padomas, vai maz grib savam bérnam
tas pirkt. Tac¢u bérns pats iekrauj ratinos to, kas vinam ir aizsnie-
dzams un interesants, un vecaki nereti tikai pie kases pamana,
kas ratinos salikts. Un tad vecaki uz to var reagét dazadi — vieni
nes to visu atpakal, bet citi biezak jau tomér nopérk.

Létakas preces parasti lick zemakajos plauktos, bet acu augstuma
liek dargakas preces. Létaka prece pati par sevi tiek pardota labak,
un, ja pircgjs gribés létaku preci, vin$ pielieksies. Péc dargakas
preces pircéjs nepielieksies, tapéc tai jabiit pa rokai. ipaéi izteikti
tas attiecas uz alkoholu. Vidéjam vai augstakam cenu limenim
jaburt értakaja pozicija. Tie, kuri nak péc létaka alkohola, tapat

Preces papildizvietojumos pérk daudz labak art
bez jebkadam akcijam. Jebkura prece, kas izlikta
papildizvietojuma, tiek realizéta velksmigak neka
ta pati prece, kas atrodas plauktos. Ja vel klat ir liels
plakats ar cenu, kas var bt arT standartcena bez

Jebkadam atlaidem, So preci vienalga pirks labak.

tas butu slikti vai cilveki kaut kada veida tikeu krapti. Tomeér, ja
kads doma, ka reklama uz vinu neiedarbojas, vins maldas.

Papildizvietojums

Viss, kas izvietots uz papildus plauktiem cilvékiem it ka pa tve-
rienam, viss, kas krit acis, viss, kas attélots plakatos ar akcijas
cenam — tas viss tiek loti labi pardots. Ejot pa galveno eju, piemé-
ram, var redzét, ka uz papildus plauktiem ir izlikti trauki — viena
veida $kivji un krizites ar akcijas cenu. Sie trauki nav ne slikti,
ne ari nekvalitativi. Tacu, ja paskatitos dzilak citos plauktos, tajos
butu plasa izvéle un, iespéjams, pat vél skaistaki trauki. Tomeér
pircéjs panems to, ko pirmo pamana, tikai tapéc, ka §i prece ir
acu prieksa — ari tad, ja to nemaz isti nevajag.

Preces papildizvietojumos pérk daudz labak ari bez jebkadam ak-
cijam. Principa jebkura prece, kas izlikta papildizvietojuma, tiek
realizéta veiksmigak neka ta pati prece, kas atrodas plauktos. Ja
vél klat ir liels plakats ar cenu, kas var bat ari standartcena bez
jebkadam atlaidém, $o preci vienalga pirks labak.

Vél viena no precu izvietojuma niansém ir tada, ka cilveki labprat
iegadajas preces, kas izvietotas galvenaja eja, kura ir vislielaka cil-
véku plasma. Jo tuvak galvenajai ejai prece atrodas, jo labak ta
tiek pirkta. Ari miisu gimené ir gadijies ta, ka braucam ciemos un
ieejam veikala tikai nopirke kiiku, bet peksni sieva ierauga bikses,
un vél ar 30 % atlaidi — nu japérk!
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labi zina, kura plaukta to var atrast. Bez tam ari prece, uz kuru ir
akcija, tiek nolikta vispieejamakaja vieta. Pircéjam varbut ari ne-
maz nav nodoma pirkt alkoholu, bet, ja galvenas ejas gala plaukta
izvietots Tullamore par 9 latiem, loti iespéjams, ka to nopirks.
Visas §is it ka mazas viltibas loti labi darbojas.

Viens no precu izvietojuma veidiem ir cross mer¢endaizings, kad
blakus izvietotas preces, kas labi sader kopa. Pieméram, blakus
kafijai nolikes cukurs, blakus grilam — kecups, iesmi, salvetes utt.
Pérkot kafiju, cilvéks isti nezina, vai majas cukurs ir vai nav, un
drosibas péc nopérk ari to, lai gan lidz plauktam, kur stav cukurs,
vins speciali neietu.

Sortimenta maina

Veikala ir atseviSkas vietas, ta sauktas mirusas zonas, kuras preci
varétu vispar nelike, jo cilvéki lidz turienei reti kad aiziet un, ja
arl aiziet, tad nepérk. Sadas vietas tiek likta prece ar ilgu derigu-
ma terminu, un parasti ta tick dubléta. Lai panaktu §is preces
noietu, sezonas laika ¢a tiek samainita vietam ar citam precém.
Pieméram, kada talaka stauri var bt izvietotas autopreces. Kad
mainas sezona vai ir laiks mainit ziemas vai vasaras riepas, Sis
preces tick samainitas vietam ar citam taja laika neejosam precém.
Dazi lielveikali médz visu sortimentu samainit vietam ta, ka
cilveks, kur$ citkart ar aizvértam acim zina katras preces izvie-
tojumu, vairs neko nevar atrast. Tas tiek darits ar noliku, lai,
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mekléjot sev nepieciesamo preci, pircéjs atkal butu spiests visu
apskatit un pamanit pre¢u grupas, kuram vins$ ikdiena paiet ga-
ram. Pieméram, ja bérnu preces tick samainitas vietam ar kosmé-
tikas stendu, sieviete, kura vélas nopirkt bérnam autinbiksites,
ieiet pie kosmétikas un vienmér var nopirket kadu lieku lapu kra-
su vai nagu laku. Visbiezak cilvékus $adas parmainas kaitina, bet
tas vienalga palielina iespéju, ka cilvéks iegadajas to, ko sakuma
nebija iecergjis pirkt. Sis ir ari veids, ka panake, lai prece, kas
atrodas talakajos stiros, tomér tiktu pamanita, jo nav iesp&jams
iekartot veikalu ta, lai visi plaukti tiktu vienlidz labi ievéroti un
apmekléti.

Nepartikas preces, kuras nepérk, tiek parliktas citos plauktos vai
samainitas vietdm ar citam, tada veida radot iespaidu, ka tas ir
jaunas preces. Cilvéka daba ir vélme péc jauna un interesanta,
un veikals censas to nodro$inat. Vismaz letras reizes gada vei-
kals mainas kardinalak. Pavasari uzsvars tiek likts uz Lieldienu
atribatiku, darza precém, pukém un séklam. Vasara tas ir noju-
mes, velosipédi, darza mébeles un grili. Rudeni veikalu plauktos
prieksplana tiek izliktas ar skolu saistitas preces. Ziema - sniega
lapstas, ragavinas un Ziemassvétku atribatika. Tada veida pircé-
jam ir sajita, ka veikala visu laiku ir kas jauns.

Lojalitates kartes un akciju bukleti

Pircéju plasmu var labi redzét, analizéjot informaciju no klientu
jeb lojalitates kartém. Lojalitates karté pircéjs ir noradijis savu
dzivesvietas adresi. Si prasiba nav obligata, tacu cilvéki anketas to
parasti ieraksta, un pardevéjam tas ir loti informativi. Lojalitates
kartes sniedz informaciju par to, cik bieZi cilvéks ienak veikala,
kadas preces vin$ pérk un vai pérk akcijas preces. No ta veikals
var izdarit attiecigus secinajumus, izvertét preéu sortimentu vai
analizét, ka darbojas precu izvietojums un akcijas preces. Piemé-
ram, pircéji parasti nenak uz veikalu pirkt konfektes, bet nopérk,
ja konfektes ir par akcijas cenu. Tapat var izanalizét, ka darbojas
impulsa pirkumi, kas novietoti pa rokai pie kases. Veikali, kuri
padzilinati péta pircéju paradumus, protams, nopelna vairak.
Visi veikali to nedara, ta¢u pamatprincipus ievéro visi.

Dazi veikali izmanto akcijas precu bukletus, kas atseviskos veika-
los labi darbojas. Daudz kas ir atkarigs no pircéju kontingenta. Ir
veikali, kuros akcijas bukleti darbojas labi un piesaista pircéjus,
un ir veikali, kuros akcijas bukleti darbojas mazak efektivi. To
nosaka konkrétaja mikrorajona dzivojoso cilvéku pirksanas pa-
radumi un macina biezums. Pieméram, ir rajoni, kur veiksmigi
darbosies akcijas malta gala par 0,99 Ls/kg, un ir ari rajoni, kur §i
akcija nedarbosies tik labi. Tadé] gadas, ka vienas kédes veikalos
ir dazadi bukleti ar dazadiem piedavajumiem, kuri pielagoti at-
bilstosi konkrétaja rajona dzivojoso pircéju ieradumiem.

Ik pa laikam veikala informacijas centrs pa skalruniem informeé
apmeklétajus par akcijim un atlaidém vai reklamé kadu jaunu
preci. Ir cilveki, kas to pat neievéro, bet §i informacija vienalga
nosézas vinu zemapzina.

Apgaismojums

Uz svaigas partikas vitrinam ir izlikts papildus apgaismojums.
Dazi veikali liek papildus gaismas filtrus, lai gaisma paraditu
produktu pievilcigaka krasa un pievilinatu pircéjus. Pieméram,
maize tick apgaismota ar dzeltenaku gaismu, bet gala — ar sar-
kanaku. Meés izvélamies svaigo partiku, uzticoties savai redzei,

péc ta, cik labi produkts izskatas. Tas nebit nenozimé, ka veika-
los buitu veca prece, bet gan tikai to, ka més gribam nopirkt to,
kas vizuali izskatas vislabak. Nupat no krasns iznemta maize bis
pievilcigaka neka ta, kas izcepta pirms stundas. Ja pie vitrinam
ir stabi, pircéji pie $im vietam klat nenak, tapéc tajas tick liktas
spilgtakas gaismas.

Budisks ir ari precu izvietojums vitrina. Pienakot pie garas vitri-
nas, pircéjs nostasies taja vieta, kur atrodas svari vai stav parde-
véjs. Svaigu galu un zivis ir svarigi ik pa noteiktam laikam ap-
grozit, lai tas izskatas svaigi un suligi, tapat tick apmaisiti salati,
to blodas tiek samainitas vietam, jo neviens jau negribés pirke
apkaltusus salatus vai galu. Vitrinas darbibas rezultata édiens ap-
véjojas un zaudé garsiga produkra izskatu. Tiesi tapat, gaidot vie-
sus, més édienu uz galda salickam isi pirms viesu ierasanas, lai tas
izskatas garsigs un svaigs. Ballites beigas garsigais rosols vai galas
plate nemaz tik pievilcigi vairs neizskatas. Diez vai més, iecjot
veikala, gribétu pirkt tada paskata édienu.

Vél viens princips ir tads, ka lielveikalos partikas nodala, patei-
coties stiklotajam sienam, viss ir redzams. Pircéjs var vérot mies-
nieku, maiznieku vai salatu ceha darbu. Pircéjs redz, ka tepat uz
vietas tiek cepta maize, viss ir silts, maize smarZo un pievilina
pircju, apliecinot, ka produkts ir svaigs. Iespaidu par veikalu
pamata rada divas lietas — auglu stends (cik taja ir svaigi, suligi
augli un ka tie ir izvietoti) un svaigas partikas vitrina. Paréjais ir
mazak svarigs.

Miizika

Muzika veikala tiek atskanota atbilsto$i sezonai. Ziemassvét-
ku vai Janu laika skan svétkiem atbilstos$as dziesmas. lkdiena
§1 muzika ir neuzkrito$aka, pietickami aktiva, ta¢u neuzbaziga,
lai cilvéks justos labi. Pétijumi liecina, ka tad, ja cilvéks ir laba
noskanojuma, vins ir dasnaks un nopérk vairak neka tad, ja ir
noguris, sadrimis un dusmigs. Atseviskos veikalos auglu nodala
dzirdama putnu ¢ivinasana, kas rada iespaidu par dabas tuvumu
un svaigumu.

Kopsumma

Pardevéjs ir ieintereséts, lai pircéjs uzturétos veikala péc iespéjas
ilgaku laiku, tapéc ir jarada interese, japiesaista uzmaniba un ja-
rada atmosféra, lai apmeklétaji justos labi. Atraktiviem jaizskatas
arl plauktiem, precém, to iepakojumam un veikala noforméju-
marm, lai pircéjs gribétu apstaties pie plaukta un apskatit preci.
Visas §is aktivitates tiek veiktas tapéc, ka tirgus ir tads, kads tas
ir, un lielaks neklast. Runa iet tikai par pircéju pardali starp vei-
kaliem. Uzcelot jaunu veikalu, dala pircéju tiek aizvirzita prom
no citiem apkart eso$ajiem veikaliem. Veikali sava starpa cinas
par sakoptika veikala titulu pircéju acis. Padomajiet pasi, kada
veikala ieiesiet biezak — netira, ar nekartigiem plauktiem un
apkalposanas problémam, vai ari veikala, kur viss ir tirs, kar-
tigs, pircéjiem saprotams un ar patikamu apkalposanu? Visi Sie
meréendaizinga panémieni un metodes ir izstradatas, lai veicina-
tu produkta pardosanas apjomus un palielinatu veikala apgrozi-
jumu, bet nevis tapéc, lai apkraptu pircéjus, jo prece pati par sevi
nav slikta. Veikaliem ir svarigs katrs klients, un zaudét klientus
nav veikalu mérkis.

Visbeidzot — vai visas §is mer¢endaizinga aktivitates darbojas? Ja,
darbojas, pie kam pietiekosi labi. Iz
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térauda magnats Aleksejs Mordasovs:

galvenais —
DUt elastigam

OAQ Severstal ir viena no lielakajam vertikali integre-
tajam teraudlieSanas un kalnrdpniecibas kompanijam
pasaule. Sogad Severstal generaldirektoram Alekse-
jam MordaSovam par ieguldijumu Latvijas ekonomikas
attistiba tika pasniegts viens no augstakajiem Latvijas

valsts apbalvojumiem — I

pakapes Atzinibas krusts,

kura devize ir ,Godaprata laudim”.

Kops Seversta] meitasuznémuma AS Severstaflar razo$anas attis-
tibas uzsaksanas 2001. gada uzpnémuma investicijas Latvijas biz-
nesa attistiba sastadijusas gandriz 50 miljonus dolaru. Bez tam
kompanija Severstallat veikusi liela méroga Latvijas investicijas
Polija 17 miljonu dolaru apmeéra, 2008. gada radot meitasuzné-
mumu Severstallat Silesia Sp. z o.0.

Kops 2001. gada kompanijai Severstaflat aprékinati nodokli vai-
rak neka 150 miljonu dolaru apmeéra, tai skaita 9 miljoni dolaru
par 2012. gadu. Par 2013. gada pirmo ceturksni kompanijai ap-
rékinati nodokli vairak neka 2,3 miljonu dolaru apmeéra.

III pakapes Atzinibas krustu Aleksejam MordaSovam $agada 4.
maija Riga pasniedza Valsts prezidents Andris Bérzins. Uznéméjs
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piekrita dalities ar Zurnalu Biznesa Psihologija savos iespaidos par
sanemto apbalvojumu un ar sava biznesa veiksmes formulu.

Ka jus uzzin3jat, ka jums pieskirts viens no Latvijas
valsts augstakajiem apbalvojumiem?

Par lémumu pieskirt man vienu no Latvijas valsts augstakajiem
apbalvojumiem es uzzinaju bridi, kad man piezvanija personigi
Latvijas véstnieks Krievija. Man ir liels gods sanemt tik augstu
novértégjumu misu ieguldijumam Latvijas ekonomikas attistiba.
Ari turpmak més turpinasim strada, lai paaugstinatu masu dar-
bibas efektivitati un dotu savu ieguldijumu lietisko un kultaras
sakaru attistiba starp Latviju un Krieviju.
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AS Severstajlat nozime Latvijas valsts ekonomika
Uznémuma apgrozijums salidzinams ar 1 % no Latvijas IKP
Uznémums atrodas Latvijas lielako eksportétaju saraksta

Viens no 20 lielakajiem Latvijas uznémumiem apgrozijuma zina !
Otrais lielakais rapniecibas uznémums valsti apgrozijuma zina ?
Viens no 50 visvértigakajiem Latvijas uznémumiem 3

Vai apbalvojums jums bija negaidits?

Ja, tas bija pilnigi negaidits. Ceru, ka es un misu kompanija
spésim ar savu darbibu ari turpmak attaisnot tik augstu apbal-
vojumu. Neap$aubami, es $o apbalvojumu it nemaz neuzskatu
par atzinibu maniem personigajiem nopelniem. Sis apbalvojums
atspogulo visu misu kompanijas darbinieku nopelnus, kuri ar
savu darbu paveikusi kaut ko nozimigu Latvijai, Latvijas tautai
un Latvijas ekonomikai.

Nu jums noteikti ir zinams noslépums, ka ievadit parei-
zas sliedés Latvijas un Krievijas ekonomiskas attieci-
bas?

Nekada noslépuma nav. Tirgus ekonomika un brivs tirgus sniedz
iespéju veiksmigiem cilvékiem darboties sava un valsts laba.

OAO Severstal ir viena no lielakajam téraudliesanas un
kalnripniecibas kompanijam pasaulé un viens no lie-
Ikajiem arvalstu investoriem Latvija. Zurnala Forbes
sastaditaja 2012. gada bagatako Krievijas biznesmenu
saraksta jus ienemat 3. vietu, bet pasaules bagatako
biznesmenu saraksta — 45. vietu. Kadam 1pasibam ja-
piemit cilvekam, lai biznesa sasniegtu tik augstu lime-
ni?

Man liekas, ka cilvékam, lai vin$ butu veiksmigs, batu japiemit
spéjai, prasmei un vélmei atrast un uzzinat taisnibu. Un pirmam
kartam jau taisnibu pasam par sevi, savim sp&jam un iespé&jam.
Bez tam vinam jabut spéjigam mainities atkariba no §is taisnibas,
jaspéj but elastigam un japrot klat citadakam atkariba no ta, ko
pieprasa $i taisniba un ,spéles noteikumi”. Nu, un protams, biz-
nesa vajag vél arl veiksmi!

Kadi ir jusu uzn@muma talakie plani?

Neskatoties uz 2008. gada pardzivoto ekonomisko kritumu, uz-
némums paslaik sekmigi attistas, apgist jaunas tirgus niSas un
pat jaunas valstis. Kopuma més esam apmierinati ar to, ka attis-
tas misu bizness. Mani loti priecé kompanijas vadibas kolektivs.
AS Severstallat razosanas process Baltijas valstis ir unikals — ¢a ir
vieniga ripnica Baltija, kas razo metinatas caurules. Bez tam més
esam lielakais metalapstrades servisa centrs visa regiona (razojam
lok$nu téraudu un sagataves Stancésanai).

Nakamgad més gatavojamies investét AS Severstaflar razoSanas
paplasinasana apméram 3,2 miljonus dolaru. Man prieks, ka
kaut kas tads notiks bridi, kad Latvija, citas Eiropas valstis un
Krievija valda sarezgita ekonomiska situacija. Tas jau kuro reizi
apliecina faktu, ka efektiva vadibas komanda pat sarezgita situ-
acija spés atrast iespéju attistibai. BT

N
))l) M

Izmantotie materiali:

1. Neatkarigs reitings, kas balstits uz datiem no Lursoft finansu
datu bizes.

2. Aiz vienigd metalurgiska kombinata Baltijas valstis Liepajas
Metalurgs.

3. Neatkarigs reitings, ko noteicis Latvijas biznesa zurnals Kapi-
tils un birzas Nasdaq OMX parstavnieciba Latvija.

Aleksejs Morda3ovs
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ekas fasade

— pakalpojuma sniedzé€ja téls

Mes katrs ar savu aréjo izskatu radam citos
priekSstatu par sevi. Vai tas atbilst tam kadi patieSam
esam, val gribam sevi paradit citadu, tas atkarigs no
mums pasiem. Ne visai labi ir, ja ta notiek ar ekam.
Skatoties uz fasadi, ikvienam ir jasaprot, kas eka
notiek un kam ta ir paredzeta. Bet ir gadijumi, kad art
ekas fasade maldina. Tuvojoties ékai, nav skaidrs, ka
tai piebraukt un pa kuram durvim taja ieiet, stasta

arhitekte Diana Zalane.

Ka jus izlemat klat par arhitekti?

Iemeslu tam bija daudz. Iespéjams, ka dala no tiem mekléjama
bérnibas vidé un vélmé parveidot neveiksmigo padomju laika
dzivokli, bet daJa — mana interesé par zimé$anu un veidosanu. Es
biju rado$s bérns, kur$ nemitigi kaut ko darija ar rokam. Lielaka
vecuma tas noformuléjas vélmeé studét arhitekearu.

Pastastiet par savu arhitektu biroju. Ka jiis sakat darbu
un kadus objektus esat projekté&jusi?

Karjeras sakuma 90. gados es projektéju individuali. 2002. gada
izveidoju savu biroju Kuldiga. Tacu pédéjos gados tur faktiski at-
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rodas paligbirojs, back office, jo lielaka dala projektéjoso arhitekeu
darbojas Rigas biroja.

Esam projektéjusi gan sabiedriskus, gan privatus objektus — sko-
las, bérnudarzus, slimnicas, sporta halles, daudzdzivoklu majas,
privatmajas, veikalus, lielveikalus, viesnicas, restoranus, kafejni-
cas un salonus. Projektéto objektu klasts ir plass, un esam uzkra-
jusi nopietnu pieredzi.

Ko jiis sava darba uzskatat par svarigu?
Arhitektiira man svarigi ir divi principi. Pirmais - forma seko
funkcijai. Otrais - ékas semantikai jeb aréjam télam japastasta,
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kas §i ir par éku un kada ir tas funkcija — skola, veikals vai sporta
halle. Ignoréjot semantiku vai ari nepareizi pielietojot formu vai
materialus, pasititajs vai arhitekts var maldinar cilvékus.

Vai ta médz bat?

Ja, ir gadijumi, kad ékas faside maldina. Tuvojoties ékai, nav
skaidrs, ka tai piebraukt un pa kuram durvim taja ieiet. Citreiz
nav saprotams, kur nolikt masinu, vai ékai bas pietickami drosi
un érti pieklat un péc tam izbrauke, dodoties prom. Ta notiek,
ja logistika nav lidz galam pardomata. Vesela nozare nodarbojas
ar pétniecibu, ko darit, lai éka batu funkcionala, klientam sa-
protama un piemérota no logistikas viedokla. Ar to nodarbojas
ne tikai arhitekts — par to doma ari cilvéki, kas nodarbojas ar
tirdzniecibu un reklamu.

Masu birojs nesen pabeidza darbu pie tirdzniecibas centra Pris-
ma Sporta un Grostonas iela. Sobrid projektéjam veikalu Prisma
Ziepniekkalna, veikalu-noliktavu Depo Krasta iela un tirdznieci-
bas centru Pleskava. Visu objektu pamata ir generalais plans un
novietnes logistika, ka darbosies transporta piebrauksana, novie-
to$ana un cilvéku pieklasana. Tas ir primaras lietas, kas nosaka,
vai tirdzniecibas centrs izdzivos.

Kapéc pieklusanai ir tik izskirosa nozime?

Latvija un pasaulé ir atSkirigas prakses attieciba uz automasinu
novieto$anu pie lielveikaliem. Tas, kas ir noticis Riga un ar ko in-
vestori un projektétaji ir nemiera, ir tas, ka Riga ir aizliegts iekar-
tot autostavvietu ékas priek$pagalma, tas ir, ékas prieksa. Tas rada
konfliktus starp pa$valdibu un investoru. Jus, pieméram, braucat
uz tirdzniecibas centru mc? vai Riga Plaza un autostavvietu nere-
dzat. Ko darit? Lémums ir japienem atri. Jis nevarat apstaties ie-
las vidt un domat, vai pie §i centra ir vieta, kur atstat masinu, vai
ne. Ja stavlaukums nav redzams, jus aizbraucat garam. Pasaulg,
ja zemesgabala lieclums atlauj, parsvara praktizé autostavvietu iz-
vietoSanu tirdzniecibas centru prieksa. Ja veikala prieksa ir pilna
autostavvieta, jis saprotat — ja, Seit ir dziviba, te viss notiek, un
braucat iek$a. Vieta pievelk vietu, un energija pievelk energiju.
Ja jus veikala vai tirdzina redzat, ka vairakos stendos cilvéku nav,
bet pie viena ir rinda, jis tacu pieiesiet apskatit, kas tur isti ir, ja
jau cilveki stav rinda.

Sobrid, projektéjot jauno veikalu-noliktavu Depo, més esam di-
lemmas prieksa. Veikala ipasnieks $aja biznesa ir sen, un vinam
ir skaidrs, ka galvenais ir viegla, saprotama logistika, ka var gan
iebraukt, gan izbraukt abos virzienos, un ka veikalam ir érta au-
tostavvieta, kas norada - $aja vieta ir dziviba. Protams, més varam
gribét izsmalcinatu arhitekttiru, lai visas ielas ir tadas ka Rigas
vésturiskaja centra, ar skaistam, sakoptam fasadém uz bavlaides,
bet vietas pie lielajam magistralém ir citi planosanas un arhitek-
tiras principi. Ta¢u Rigas apbiives noteikumi nosaka, ka neatka-
rigi no ta, kur atrodas veikals, prick$pagalma masinas novietot
nav atlauts. Ja uz So lietu skatas no investora puses, vinam zad
interese par $ada objekta attistiSanu.

Siiemesla péc cilvékiem, kuri brauc garam tirdzniecibas centram
mc?, nereti $kiet, ka tas ir ka izmiris. Tacu 2 nebat nav, tur viss
notiek, un ari piebrauksana ir érta, ja vien cilvéks zina, ka pie-
braukt un kur nolikt masinu. Lido atpitas centrs Krasta iela to ir
panicis ar citiem panémieniem - bérnu atrakcijam, tirdziniem
un rotalu laukumiem. Vini parada, ka tur dziviba notiek, lai ari

viniem stavvieta neatrodas prieksplana. Lielveikali Spice un Alfa
ir visaktivakie tirdzniecibas centri, pateicoties tie$i pardomata-
jai logistikai un értajam, parredzamajam autostavvietam veika-
lu prieksa. Cilvéks sava psihologija ir loti vienkarss, un neviens
speciali nemeklé sarezgljumus dzivé. lkviens grib justies droi,
zinat, kas vinu sagaida un sajust, ka par vinu rapéjas, ka vinam
bas érti piebraukt, bas vieta, kur nolikt masinu un nebas nekadu
parpratumu.

Kas janem véra, planojot €kas fasadi?

Skatoties uz fasadi, ikvienam ir jasaprot, kas éka notiek un kam ta
ir paredzéta. Péc kadam pazimém jis noteiksiet, kas ir Riga Pla-
za — sporta vai tirdzniecibas objekts? Ka to uzzinat? Ja es teiktu,
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ka tur ieksa ir ledus halle, jis $aubitos? Man §i dinamiska forma
ar savu fasades rakstu un krasu izvéli un siluetu, kas asociéjas ar
kustibu, rada sajtitu, ka $1 varétu but sporta bive. Tas nenozimé,
ka §1 arhitektiira ir slikta, vienkarsi objekts nerada tie$u asociaciju
ar tirdzniecibas funkciju. Jasaka gan, ka atseviskos gadijumos ar-
hitektam parak lielas izvéles nav, jo tajos fasades materialu, krasu
atlasi, dazreiz pat formu un planojuma risindjumu nosaka tirdz-
niecibas zimola stils, nosacijumi un marketings.

Fasades semantika un taja pielietotais materials var radit ari ne-
vélédanos ieiet eka. Pieméram, ieraugot fasadi, kas ir loti grezna
un izsmalcinata, bet durvis atver $veicars, iespéjams, dala cilvéku
padomas — tur ir loti smalki, vai tas man ir pieméroti, vai es
tur iederéSos, tur laikam viss ir Joti dargi un izskatas, ka tas nav
man pa kabatai. Ja ipasnieka mérkis ir veikala redzét tikai turigus
klientus, tad tas ir sasniegts, ta ir apzinata darbiba un viss ir veikts
pareizi. Savukart, ja $adas asociacijas raditas nejausi, aizbiedéjot
arl tos klientus, kurus veikalnieks patiesiba vélétos redzét, tad
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projekts nav isti veiksmigs.

Katram veikalam ir savs véstijums, ko tas grib pateikt pircéjam.
Pieméram, Prisma vésta ,lzdevigi pirkumi visai gimenei!”, bet
veikali rop! - , Tepat ir labi!” Tie rada asociacijas ar piemajas veika-
liem, uz kuriem var aiziet ari ¢ibas. Labs piemeérs ir ari Depo, kura
sauklis ir ,Zemas cenas katru dienu!”. Jums katru dienu ir kaut
kadas vajadzibas. Tatad jis savas vajadzibas varat apmierinat kat-
ru dienu, un piedevam vél léti. Neatkarigi no sava statusa jis $aja
veikala varat atrast sev visu. Prece bus tada, kas derés ikvienam.
Cilveki, kurus neuzruna $is sauklis, brauc uz mc? vai Spice Home.
Veikalam jaapzinas §i zina, ko tas par sevi saka.

Télu jau nenosaka tikai arhitektiira — tas ir daudzu profesionalu
kopdarbs. Var uztaisit brutalu angaru, bet var to pasu angaru
uztaisit stiligu un gaumigu. Riga ir vienkarsas, nedargas, bet loti
gaumigas un korektas tirdzniecibas arhitekeiiras piemeéri, piemé-
ram, veikals Krdsu serviss Vienibas gatvé vai tirdzniecibas centrs
Spice Home. Zinai, ko vélas nodot attistitdjs, ir jabut loti skaidrai.
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Vai ékas fasadé var redzét veéstijumu, ko ST €ka nes?
Kadreiz es stradaju pie £/vi tikla veikaliem, kuri véléjas likt uzsva-
ru uz ekologisko un vietéjo preci. Apdares un fasades materiali —
koks un kiegelis — tika piemekléti tadi, kas raksturigi masu videi,
lai zemapzina nostradatu, ka tie ir viet&jie un tatad saprotami. Ne
velti Elvi sauklis ir ,,Par savéjiem!”

Citreiz veikali ir iebavéti vecu rapnicu teritorijas, un tajos var
atrast mazas bodites ar véstijumu, ka tur tirgo roku darbu un
pasmaju razojumu. Un ari arhitektira un logistika par to vésta.
Kad projektéju tirgu Kuldiga, izveidoju projektu ar koka kons-
trukcijam un apdari. Tas cilvékiem ir pierasti, ipasi Kuldiga, kur ir
daudz koka arhitekreiiras. Visas Kuldigas tirgus formas liecina par
to, ka tas ir tirgus, un tad sak darboties ar tirgu saistitas asociacijas
— produkti ir svaigi un tepat apkaimé vietéjo zemnieku audzéti.
Ja veikals atrodas atklata lauka pie lielas magistrales, ir redzams,
ka ta vieniga funkcija ir apjomigi tirgot. Ari tas ir skaidrs vésti-
jums — nac un pérc, més esam pa celam no darba uz majam.

Vai jus uzskatat, ka jlisu uzdevums ir arT audzinat sa-
biedribu?

Ja, ta notiek regulari. Parasti tas izvéras loti gara saruna ar pasi-
titaju. Negribas teike, ka ta biitu cina, bet briziem tada sajicta ro-
das. Ja més pilditu tikai to, ko vélas klients, tad nereti tie tie$am
bt tikai angari. Més nedrikstam pielaut to, ka vide tiek paklau-
ta tirai komercijai. Jautdjums ir tads, cik loti arhitekts spéj bat
noturigs pret komercijas spiedienu. Paliga nak apbuves noteiku-
mi un bavvaldes, kuras pilnigas nejédzibas neakcepté. Tadu gadas
arl tie$i pretéji, kad tas traucé izveidot labu un logisku objekta
risindgjumu, jo noteikumos ir ierakstita kaut kada visparéja pra-
siba, kas konkrétaja situacija ir nelogiska, bet apiet to nedrikst.
Arhitekta galvenais uzdevums ir pildit pienakumu pret vidi un
telpu un radit kvalitativu arhitekt@iru. Pat ja mana klienta vésti-
jums ir létas cenas, tas nenozimé, ka man ka arhitektam lidz ar
to jarada léta, nekvalitativa vai nefunkcionala arhitektira. Un es
savu uzdevumu pildu, cik nu tas $ajas robezas iespéjams, atbilsto-
$i Latvijas likumdosanai un pilsétas teritorialajam planojumam.
Mans pienakums ir izvéléties péc iespéjas kvalitativakus, ilgmi-
zigakus un videi draudzigakus materialus un veidot cilvékam sa-
protamu semantiku. Mans kolégis, kur$ ir arhitekts ar lielu pie-
redzi, reiz teica, ka arhitekta pienakums ir sakartot vidi. Nevienu
bridi nedrikst aizmirst par to, ko tu dari un kapéc dari tiesi ta.
Runijot par sabiedribas audzinasanu, més esam projektéjusi gan
skolas, gan bérnudarzus. Un tad ir gadijies ta, ka viena audzina-
taja sienas grib zalas, otra — dzeltenas, tresa — vél kada cita krasa.
Tiek uzprojektéts skaists bérnudarzs, bet tad logos tam paradas
aizkarini ar riSindm, jo audzinatajai lickas, ka tas tacu ir smuki.
Tad es saku — né! Kapéc jums liekas, ka tas netraumé bérnu psi-
hi? Bérni uzaug $ada vidé un péc tam visu dzivi doma, ka tas ir
smuki. Es parasti izvélos gaiSus, neitralus tonus. Uzskatu, ka, vei-
dojot telpas bérniem, krasim, zimé&umiem un rakstiem ir jabat
loti pardomatiem. Tur nevar eksperimentét, jo tam var but liela
ietekme pat uz visu bérna turpmako dzivi.

Cik detalizétas norades jiis sanemat kopa ar pasitijumu?
Lielajiem tirdzniecibas tikliem ir pamatigi pétijumi ar dazadiem
noteikumiem gramatas apjoma. Vini ir aprobéjusi jautajumus ne
tikai par to, kas attiecas uz pircéju psihologiju, bet ari visus jau-

tajumus par apkuri, védinasanu, elektribu, gaismam, plauktiem,
izvietojumu, ejam un piegadém. So pétijumu pamara ir ilgstoss
komandas darbs, un nav vajadzibas to katru reizi pétit no jauna,
jo $is lietas, kam un ka jabut, jau ir izpétitas lidz niansém. Tad
més, planojot objektu, to respektéjam, jo tas nav tuksas iegribas
un pasititajs ir skaidri noformulgjis savas vélmes.

Savukart fasades, detalizacija un apjoma nianses ik reizi tiek pie-
lagotas konkrétai vietai un vides ipatnibam. Ir, protams, lielaki
tirdzniecibas centri, pieméram, Pleskava, kuros atradisies dazadu
tirdzniecibas kézu veikali. Tada gadijuma musu uzdevums ir iz-
veidot kopéjo télu, kas nav pielagots kadai atseviskai tirdznieci-
bas zimei. Tas ir ilgs darbs, un tur mums prieksrakstu nav. Tad ir
pasiem jadoma, ka virzit cilvéku plasmu, kur taisit galveno ieeju
un kur stavlaukumu.

Ka notiek darbs pie €kas, kuras izveidé nav skaidru
priekSnosacijumu?

Veikalam Prisma Sporta un Grostonas iela fasades izveidé iero-
bezojumu nebija. Tapéc es izvéléjos piekarto ventiléjamo fasadi
no Erernir $kiedrcementa plaksném dazados lenkos. Mans uzde-
vums bija izveidot kvalitativu arhitektiru. Ja darbs ir jasik no
nulles, tad vieta vienmér dikté savus noteikumus. Nevar uzpro-
jektét éku, kas atrauta no konteksta. Ari kontrasta koncepcija ir
sava veida konteksts ar vidi, ja vien tas ir apzinati izvéléts risi-
najums. Arhitektam, apskatot vietu, rodas vizija un sajiitas par
to, kas tur batu iederigs. Ekas novietojumu dikté gan apbuves
noteikumi, gan pieslégums pie ielam. Un tad $i vizija sak dzivot
sasaisté ar pilsétas vidi.

Vai jus projekté&jat arT piebrauktuves un apzalumosanu
ar kokiem un kridmiem?

Ja, to més daram. Pilsétas apbiives noteikumos ir prasiba, cik
procentiem brivas teritorijas jabit un kada ir apzalumotas pla-
tibas attieciba pret zemesgabala platibu. Apzalumotas teritorijas
rada cilvékiem patikamas sajitas, tadu investoriem savukart tas
nepatik, jo autostavvietu skaits ir butisks, bet tas $ados gadiju-
mos tieck samazinats. Ikviens apzalumotais kvadratmetrs varétu
burt potenciala vieta automasinai un lidz ar to ari pircégjam. Man
ka arhitektam gan gribas, lai ir skaisti un batu apzalumots, un,
par laimi, tada ir arl pilsétas prasiba.

Cik brivi arhitekts var izpausties ar savam idejam?
Arhitektam daudz iznak manevrét. Protams, katram projekta da-
libniekam ir sava vizija par buvéjamo objektu. Tadu japrot atrast
kompromisu starp to, kas ir atlauts, un starp to, ko vélas klients.
Ekonomiskie nosacijumi ir stingri, jo viss maksa naudu. Prieks-
stats, ka arhitekes var gluzi ka gleznotajs panemt audeklu un oti-
nu un brivi radit, ir maldigs. Arhitekts savas idejas ir ierobeZots,
jo nosacljumu ir daudz. Arhitektu stingri ierobezo likumdosana
un logistika, jo nevar, pieméram, pievest veikalam partiku pie
galvenas iecjas.

Arhitekta darbs ar laiku pieradina domat un zimét ta, lai rezul-
tats batu funkcionals. Nav jégas uzprojektét skaistu, interesantu
kréslu, ja tas nav érts un nepilda savu funkciju. Tad tas ir projek-
téts tikai apskatei, nevis sédésanai. Makslinieks var ielikt glezna
savu domas lidojumu, jo gleznai nav japilda funkcija. Man patik
arhitektira, kas ir veidota radosi, ta¢u kalpo funkcijai. IR
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mercendaizings Ir visur,

Vents Aperans ir lgaunijas kompanijas Sportland
International Group valdes loceklis, un vins labprat
dalas pieredze par savu veikalu merCendaizinga
pamatprincipiem. Uznémumam pieder Sportland,
Sportland Outlet, Timberland, O'Neill Nike un Nike
Outlet mazumtirdzniecibas veikalu kédes Igaunijg,
Latvija un Lietuva. Uznémumam ir ar vairak neka
desmit gadu darbibas pieredze, un tas ir viens no
lielakajiem sporta un aktivas atpdtas precu tirgotajiem
Baltija. Uznemums ir aktivs, jo organizé vérienigus
sporta pasakumus, pauzot sabiedribai savu misiju
— padartt jaunu cilveku dzivi interesantaku, labaku
un emocionalaku ar piedavatajam precém un
pakalpojumiem.
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Ka tu definétu, kas ir mercendaizings?

Meréendaizings - ta ir zinatne, kas, izmantojot pareizos instru-
mentus, spéj pareiza laika un vieta uzrunat gala patérétaju un
panakt rezultatu — prec¢u-naudas apmainu. Cilvéki péc savas uz-
tveres tipa iedalas vizualajos, audialajos un kinestétiskajos. Man
ka veikalniekam misu veikalos ir jaspéj uzrunat visi Sie tris cilve-
ku tipi, lai beigu beigas vini nopirktu preci.

Ka mercendaizings tiek Tstenots jiisu veikalos?
gopavasar péc rekonstrukcijas tika atvérts Nike Spice veikals, kura
tick izmantota pédéjas paaudzes Nike koncepcija, kada Sobrid
pieejama Eiropa. Pieméram, tadas metodes ki modulu sistémas,
kad viena prece tiek izvietota vairakas vietas un paradita no vai-
rakiem rakursiem. Vel ari krustiskais mercendaizings, cross merc-
handising, kad apgérbi un apavi tiek izlikti nevis atseviski, bet
kopa un cits citu papildina. Més izmantojam ari table merchan-
dising, lai preces var novietot vairakos augstumos.

Acu augstums ir pati uzrundjosaka zona. Zemakajos plauktos pa-
rasti liek létakas preces vai preces ar atlaidém. Pie ieejas veikala
liek dargakas preces. Talak tick izvietotas ejosikds preces vai pre-
ces ar atlaidém. Protams, tas viss ir atkarigs no veikala koncepci-
jas, ka arl no izpardosanam vai dazadam kampanam.

Meés biezi veidojam mercendaizingu atbilstosi laikapstakliem. Ja
ara list lietus, mums veikala frontalaja zona stav véjjakas, ja spid
saule — tad pludmales Sorti, ¢ibas un T krekli. Tas nozimé, ka
nepiecie$amibas gadijuma mums preces ir loti atri japarkarto, jo
klienti ir atnakusi péc pirkuma un negaidis. Pieméram, cilvéeks
brauc ar vilcienu uz Jarmalu sauloties un ieiet tirdzniecibas cen-
trd Origo, kur ari ir muasu veikals. Ejot garam, vin$ frontalaja
zona pie ieejas ierauga peldkostimu un to nopérk. Protams, katru
dienu més tadu precu parkarto$anu neveicam, tacu par to ikreiz
tiek atgadinats veikala vaditdgjam un pardevéjiem, un praksé tas
patie$am darbojas.

Vents Aperans
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Vai So parkartosanu veic pasi darbinieki vai Tpasi pieai-
cinati specialisti?

Regularo parkartosanu veic pasi darbinieki. Tatu mums ir ari
ipa$i apmaciti merdendaizeri, kuri brauc apkart pa Latvijas vei-
kaliem. Ja veikals ir lielaks, tad més censamies ta kolektiva turét
vienu vai divus mercendaizerus.

Basketbola komanda jabut saspéles vaditajam, aizsargam, viegla-
jam uzbrucéjam, smagajam uzbrucéjam un centram. Komandai
jabut ari kolektiva. Viens ir mercendaizers, otrs atbild par cenu
zimém, trefais par noliktavu. Ja visi bis meréendaizeri, tirgo$a-
nas nesanaks. Ja visi atbildés par noliktavu — atkal nebis neka.

Jasu pardevéji parsvara ir jauniesi?

Parsvara ja. Masu misija ir ar savam precém un pakalpojumiem
padarit jaunu cilvéku dzivi labaku, interesantaku un emocionala-
ku. Un jaunietis jaunietim to piedavas vislabak. Ja to piedavas ve-
caka gadagajuma cilvéks, kaut ari profesionalis, jaunietim liksies
— nu ko tas vecis atkal man grib iestastit! Spéja uzrunat jauniesus

kas veicina cilvéku plasmu veikala. Ta aicina veikala cilvekus ar
audiilo uztveri.

Kinestétiku musu sféra izmanto retak. Tomér Westfield tirdz-
niecibas centra Londona esmu redzgjis, ka Timberland veikala
tika sakrauti piramida metrigi balkéni, un uz tiem tika fokuséts
prozektoru gaismas kalis. Sis kilis sildija balkénus, un no tiem
izdalijas sveku un meZza aromats. Tada veida veikala tika aicinati
cilvéki ar kinestétisko uztveri.

Meés pasi smarzas $obrid neizmantojam, jo ir jarada universala,
unisex smarza, un, ja tas attiecas uzreiz uz vairakiem zimoliem
un kategorijam, tad tas ir diezgan grati. Ja jastrada ar vienu kate-
goriju, pieméram, skrieSanu, tad var radit gan smarZas, gan visu
paréjo. Ari gadijuma ar Timberland to var darit, jo tas ir koka
aromats, kas simbolizé ciesu sasaisti ar dabu. Protams, kinestéti-
kiem ir svarigi vél ari aptaustit produktu, tapéc tam jabict pieeja-
mam. Bez aptaustiSanas kinestétikis pirkumu neizdaris. Péc tam,
kad vin$ dodas uz pielaikosanas kabini, tad pardevéjs ar vinu var
stradat talak.

MUsu misija ir ar savam precém un pakalpojumiem
padartt jaunu cilveku dzivi labaku, interesantaku un
emocionalaku. Un jaunietis jaunietim to piedavas
vislabak. Ja to piedavas vecaka gadagajuma cilveks,
kaut arm profesionalis, jaunietim liksies — nu ko tas
vecis atkal man grib iestastit! Spéja uzrunat jauniesus
jaunieSu valoda pieder pie audialas komunikacijas.

jauniesu valoda pieder pie audialas komunikacijas.

Masu veikalos katram vaditajam ir neliels pastavigo darbinieku
kodols, savukart apkart tam ir visi paréjie. Masu veikala ir nelie-
la, bet no otras puses véra nemama darbaspéka rotacija, jo stradat
griboso jauno cilvéku skaits tomér ir limitéts. Daudzi jauniesi
vasaras stradat negrib, bet citi tiesi pretéji - vélas. Lidz ar to maija
un augusta beigas pie mums notiek kadru rotacija.

Ka tu aprakstitu audialo, vizualo un cita veida mercen-
daizingu?

Ja rundjam par vizualo uztveri, tad tie ir skatlogi, attéli, maneke-
ni un papildus vizuala informacija. Sie klienti sastida miisu pir-
céju lielako dalu.

Ja runajam par audialo meréendaizingu, tad tas ir skanas un ma-
zika, kadu meés atskanojam savos veikalos. Visa veikala més ma-
ziku neatskanojam, tikai konkrétas zonas. Apskanot visu veikalu
ir dargi, un tas ari nav vajadzigs, tacu noteiktas zonas muzika ir
vajadziga. Masu gadijuma @ ir energiska jaunaka muzika, kas
ir uzruna garamejoSus pircéjus. Mazika ir viens no faktoriem,
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Labs piemérs ir amerikinu apgérbu zimols Abercrombie ¢ Fit-
¢h un ta jaunakais un létakais bralis Hollister. Apgérbi viniem ir
pietickosi dargi, toties ka vini uzruna savus klientus... Viniem ir
ne tikai tekstilpreces, bet ari smarzu linija. Un vini veikala izsmi-
dzina §is smarZas, pie tam pat diezgan intensivi. Tomér, lai gan
intensivas, $is smarzas nav atgridosas. Ta ir kinestétika. Veikalu
vini veido stipri tums$u un savus produktus izce] ar gaismam, kas
atkal ir vizuals elements. Misu veikalos tas gan redzams mazak,
bet ari mums ir gaismu kali, kurus virzam, lai izceltu konkrétu
preci.

Vél merc¢endaizingu organizé atbilstosi cilveku plasmai veikala. Ir
veikali, kas pircgju plismu organizé, un ir veikali, kas to nedara.
Sportland veikalos ir sarkans, uzkrito$s celing ka stadiona. Tas ir
veids, ka izvadit cilveku cauri itin visam veikalam, nevis Jaut vi-
nam izstaigat tikai vienu stari. Pircéjs iet pa celinu, kamér atrod
sev svarigo preci, tad novérsas no ta un iet lidz precei. Uz celina
var likt ta saucamos apturétajus (stoppers). Tu vari nolike celina
vida, teiksim velosipédus, skritulslidas vai slépes, vai informaciju
par specialo piedavajumu. Ar apturétajiem var cilvékam noblo-
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két celu, bet tai pasa laika vinu uzrunat.

Ja més rundjam par tirdzniecibas centriem, tad tai pasa Westfield
centra Londona $ie apturétaji ir iztaisiti nelielu salinu veida. Tas
ir, pieméram, kafejnicas, kadi mazi veikalini, informacija par ak-
cijam vai vél kas cits. Ari Latvija daZos tirdzniecibas centros ta
tieck darits, pieméram, Domina ejas ir ierikoti nelieli tirdznieci-
bas punkti. Ta ir pasa tirdzniecibas centra iniciativa. Tas ir viens
no veidiem, ka papildus nopelnit, uzrunat pircéjus, virzit vinu
plasmu.

Ka veikala vizualaja noformé&juma stradat ar liela izméra
attéliem?

Ikviena situacija ir komplicéta. Attélu izmantosana ir labs instru-
ments, tomér ar to jabut Joti uzmanigam. T2 ir vesela zinatne un
miaksla. Ar neisto attélu vai nepareizu fonu var veikalam nodarit

neka mums. Tas var bt saistits ari ar to, ka vairums $adu veikalu
klientu ir sievietes, kuras vienmér meklé kaut ko jaunu. Mums
sievietes ir tikai 35 % pircéju. Masu galvena mérkauditorija ir
virie$i, un vini nak kaut ko pirke tikai tad, kad viniem to vajag.

Vai jums noformé&juma vienmeér ir stabilas un nemaini-
gas krasas, vai art krasu izvéle atkariga no idejas?

Ja runa par Sportland veikaliem, tajos paslaik nomainijusas sep-
tinas noforméjuma paaudzes. Mainijusas gan krasas, gan veikala
iekartojums. Pirms zinama laika modé bija balta krasa, bet tagad
ta tiek uzskatita par krasu, kas piederas slimnicai. Modé bijusi ari
melna krasa. Paslaik modé ir tumsi peléka krasa, bet lickas, ka ari
ta driz izies no modes.

Ja runa par iekartojumu, tad misu jaunaja Quiksilver veikala tick
plasi pielietots krustiskais mer¢endaizings, un taja tick izmantoti

Sportland veikalos ir sarkans, uzkritoss celins ka
stadiona. Tas ir veids, ka izvadit cilveéku cauri itin visam
veikalam, nevis laut vinam izstaigat tikai vienu stari.
Pircejs iet pa celinu, kameér atrod sev svarigo preci, tad
noversas no ta un iet lidz precei. Uz celina var likt ta
saucamos apturétajus (stoppers).

lielu kaitéjumu. Actéli ir labs, bet bistams instruments. Ideala va-
rianta butu profesionali darit visu kopa, izmantojot arl maneke-
nus un citas lietas. Tapéc més $im darbam algojam profesionalus
un pievérSam tam loti lielu uzmanibu.

Cik biezi jis mainat skatlogu iekartojumu?

Tas atkarigs no sezonim un no misu rikotajam kampanam.
Pirms Ziemassvétkiem un gadu mijas més sikam izpardosanas,
un janvarl masu skatloga ir izpardo$ana. Jauna kolekcija mums
pienak janvara vidi (Sogad gan ta bis jau decembri). Februara
beigas mums jau paradas jaunie skatlogi, iespéjams, pat jauktie,
kur izpardosana salikta kopa ar jauno kolekciju. Tas jau ir paralé-
lais meréendaizings — jaunais kopa ar veco.

Februara beigas skatlogs mainas, gaidot pavasara sezonu. Marta
mums notiek kampana, kura paradas jaunumi — ja ne skatlogos,
tad pasa veikala noteikti. Aprili un maija ir starpsezonu laiks.
Julija mums atkal notiek izpardosana. Augusts — tas ir laiks ga-
tavoties skolai, bet septembris — laiks atpakal uz treniniem. No-
vembri mums notiek ziemas jaku kampana, bet decembri — Zie-
massvétku kampana.

Més nemainam savu skatlogu iekartojumu tik biezi ka modes
precu veikali, kuri reizém to dara katru dienu. Tada ir vinu darba
specifika, jo viniem periods, kad prece ir japardod, ir daudz isaks
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vairaki elementi, kas netick tirgoti, bet gan palidz sasaistit pro-
dukrtu ar vidi, kura tas tiks patéréts. Pieméram, televizori, skri-
tuldéli, izveidota chill zone (atslodzes zona), vai véjdéli izvietoti
blakus hidrotérpiem, radot asociativas sajitas un veicinot pirku-
ma lémumu. Nike veikalos, tiesi pretéji, $i cross merchandising
gandriz nav, ir tikai produkdi, kas tiek salikti pa moduliem, pa-
radot, ka tas izskatas kopa ar ekipéjumu un aksesuariem. Piemé-
ram, pirms kada laika Timberland veikalos mums bija izveidots
tads smuks koks, ar kura palidzibu més likam cilvékiem noprast,
ka $is produkts nacis no dabas, ir ekologisks un saistits ar aktivo
atputu.

Biezi vien cilvekus kaitina tas, ka ir !oti janopilas, lai
atrastu un saskatTtu preces cenu vai izméru...

Masu veikalos tas pilnigi noteikti nav instruments, tac¢u to var
izmantot ki instrumentu. Cilvéks ieintereséjas par preci, sak
meklét tai cenu un neatrod. Pardevéjs to ierauga, nak klat un sak
runaties. Un, uzdodot pareizos jautdjumus, pardevéjs var daudz
ko saprast par pircéja vajadzibam un vélmém. Tu panem roka,
pieméram, apavu, kam nav klat cenas. Es, pardevéjs, ar jauta-
jumu varu noskaidrot tavu maksatspéju un piedavat tos par tev
vélamu cenu. Ja tev dazu latu pietrikst, es varu iedot tev 10 %
atlaidi. Bet es to preci varu pardot. Ja tev acu prieksa bis cena, es
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ar to nevaréSu variét, un, ja tev lieku piecu latu nebis, tu aiziesi
prom bez pirkuma. Ogres tirghi ir kada sieva, kura daudzus gadus
tirgojas ar galu. Vinas precei cenas klat nav nekad, un vina cenu
nosaka, tikai paskatoties uz tevi.

Ideala gadijuma, ka angliski saka, darbojas princips see, rouch
and try on — redzi, pieskaries un uzméri. Ja tu esi ieraudzijis sev
intereséjosu preci, pirkuma varbutiba ir 25 %, ja esi pieskaries -
50 %, ja esi uzmérijis - 75 %. Ja pircéjs ir pieskaries precei, tad
pardevéjam tas ir jaredz un jasak stradat ar klientu. Teorétiski
pardevéjam japanak, lai klients saktu intereséties par preci. Péc
tam vins saprot, kas klientam ir vajadzigs, un var panake, lai tiktu
veikes pirkums. Ja klientam nebiis naudas vai vélmes pirke, tad
vins reti kad pieskarsies precei.

Protams, latvie$u mentalitate ir tada, ka viniem nepatik iesaisti-
ties liekas sarunas ar pardevéjiem. Tacu Riga klienti ir loti dazadi,
un, ja skatas kopuma, vismaz puse no viniem nav latviesi. Pie-

Fs teiktu, ka
mercendaizings un

pamatlietas i
pardevejs.

virsdrébém. Latvija kaut kas tads jau ir méginats, tacu lidz $im
ne parak sekmigi.

Vai lielie, globalie brendi, pieméram, Nike, nosaka, ka
jaizskatas jisu veikaliem?

Vini to iesaka. Vini mums stta vadlinijas (guidelines) ieteikuma
formara, ka veikaliem biitu jaizskatas, un mums vajag adaptét §is
vadlinijas atkariba no misu apstakliem. Profils izveidots globali,
un katra valsts to pielago savai esoSajai situacijai. Vienu gadu,
2007. vai 2008. gada, Nike vizualajos materialos bija redzamas
tikai melnadainas sievietes. Un, saprotams, pie mums uzrunit no
skatlogiem pircéju ar tadiem materialiem butu pietickami graci.
Bet ieteikumi — ja, tadi nak no katra brenda, gan no Nike, gan
$obrid ari no Adidas.

Mums Sportland veikalos ir ipasi cilvéki, kas strada tikai ar vizua-
lo meréendaizingu, pieméram, viena kolége ar specialo izglitibu,

tris  —  produkts,
Mercendaizings ir

viena no svarigakajam lietam, vienlidz svariga ar
pardeveju. Pardevéjiemm mercendaizings ir pietiekami
[abs instruments. Tacu, ja ir labs produkts un labs

mercendaizings, bet
lepriekSéjais izgazas.

méram, Galeriji Centrs ir loti daudz Rietumu taristu, bet Spicé
— loti daudz iebraucéju no Krievijas. Un dazam $im mérkaudito-
rijam Joti patik, kad ar tdm runa.

Meés gan $adu cenu nelik§anu ka instrumentu neizmantojam.
Tiesi otradi, uz masu precém ir pat divas cenas. Viena ir parasta
cena, bet otra — cena ar klienta karti. Ta més veicinam cilvéku
kla$anu par masu lojalajiem klientiem, jo izdevigums bat loja-
lam klientam ar karti ir skaidri redzams $ai cenu starpiba. Bet
vélak més saviem lojalajiem klientiem varam nositit jaunumus
vai specialos piedavajumus.

Klientu vélme iepirkties tacu atkariga arT no citiem fak-
toriem, pieméram, veikala valdosas temperatiiras.

Tirdzniecibas centros ir kopéja centrala apkure. Tacu, ja veikala
ir daudz lielu lampu, tas diezgan pamatigi silda. Protams, ja
veikala valda 26-28 gradu karstums, tad pardevéjs tada tempe-
ratiird nav aktivs, bet pircéjs veikala nevélas ilgi uzturéties un
grib iet ara svaiga gaisa. Un beigas zaudétajs ir uznémums. Man
ir svarigi veikala vides apstakli, lai cilvéks taja justos érti gan
ziema, gan vasard, un lai vinam butu maksimala vélme iepirk-
ties. Tiklidz $adas értas vides nebis, ta nauda kasei ies garam.
Apsveicams lémums bartu iekartor veikala garderobi klientu
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slikts

pardevejs, tad viss

kura strada tikai ar Nike. Ir ari cilveki, kas strada tikai ar produk-
tu merc¢endaizingu. Atseviskos gadijumos ar $im lietam strada ari
pardevéji, bet pamata tie tomér ir ipasi specialisti.

Kas tevi mercendaizinga zina visvairak uzruna pasu?
Labas lietas istenotas Sportland veikala tirdzniecibas centra Alfa.
Interesants ir ari Quiksilver veikals un Nike veikals tirdzniecibas
centra Spice. Pasaules limeni mani pasu loti uzruna jau piemi-
nétais Abercrombie & Fitch savos Eiropas veikalos, kas darbojas
visos trijos limenos — audialaja, vizualaja un kinestétiskaja. Labs
piemérs ir ari nelielie Zimberland veikali.

Vai tev kadreiz ir iekritis acis skatlogs vai iepaticies
veikals no kadas citas sféras?

Man ir tads darbs — braukat apkart un skatities veikalu nofor-
méjuma un iekartojuma tendences. Parsvara es, protams, véroju
savu sféru — apavus un tekstilpreces. Tacu labu pieméru ir loti
daudz — te var runat par mébelu pardevéjiem, trauku tirgotajiem,
gramatu veikaliem. ..

Protams, interesanta lieta ir partikas mercendaizings, ka lielvei-
kalos organizé cilvéku plasmas un produkeu kategorijas. Akcijas
prece ar savu cenu strada pati par sevi, bet dargakajai precei atkal



jauzruna pircgjs, jabut acu augstuma, pasa sikuma un visértak
panemamai. Ja tu nac pirkt pienu, tad vispirms vélies nemt to,
ko ieraugi paSu pirmo... Ari par veidiem, ka lielveikalos tiek iz-
vietoti augli, var daudz ko minét. Meréendaizings ir visur, un bez
ta nekadi.

Man loti patika Barselonas tirgus, tas, kada veida tur tika tirgoti
augli, zivis un citas preces. Nemot véra, ka tirgti valda liela precu
un pardevéju dazadiba, tas bija nostradats vienkarsi lieliski. Pro-
tams, §is tirgus atrodas blakus Las Ramblas, Barselonas centrala-
jai taristu ielai, un ir krietni vien orientéts uz taristiem. Tur ir
krasaini augli, krasainas sulas, viss kas cits izlikts, un pardevéji ar
mercendaizingu tur vienkarsi bliez pa smadzeném.

Tapat ari ar automasinam. Tirgotaji izkarto salonos masinas, iz-
liek prieksa vai pat izstumj ara uz ielas ipaSos modelus, izliek tos
tirdzniecibas centros, ieslédz tiem lukturus, lai masinas mirgotu
un uzrunatu klientu... Var tikai pabrinities, ka attistas cilvéku
idejas vélmé pasniegt savu produktu.

Ka tu vérté visparéjo mercendaizinga limeni Latvija, ja
salidzina to ar pasaules limeni?

Jasaka, ka miisu lielie tirdzniecibas centri tomér vairak nik no
Eiropas un pieder arzemniekiem. Lidz ar to Siem tirdzniecibas
centriem ir savas prasibas, un tie nosaka pardevéju sastavu. Ta
pati Galerija Riga pieder norvégiem, un vini to taisija péc Berge-
nas parauga — esmu tur bijis un pats redzéjis So Galleriet Bergen.
Vini pie mums atved koncepciju, kas labi darbojas citur.
Protams, retu reizi gadas ari citadi. Pieméram, krizes laika bija ta,
ka kads tirdzniecibas centrs stavéja tukss un salaida ieksa veikalus
no Caka ielas. Un tad tas izskatijas nesaprotami — tirdzniecibas
centrs ar Caka ielas bodém, kuras savestas preces no Turcijas. Bet
krize beidzas, Caka ielas veikali aizgdja atpakal uz Caka ielu, un
$is tirdzniecibas centrs ari izskatas péc tirdzniecibas centra.

Ko tu varetu teikt par mazajiem Latvijas veikaliem?

Ja més rundjam par to, ko piedava misu vietéjie meistari un ra-
zotdji, teiksim, tautas térpu centrs Send Klers un tamlidzigi vei-
kali, tad - visu cienu! Vini jau ari ir skatjjusies un sapratusi, ka
merc¢endaizings ir loti svarigs instruments, lai pardotu. Tada zina
Latvijas limenis nekur neatpaliek. Ir situacijas, kad kaut kas pa-
nemts no Eiropas un adaptéts pie mums varbiit pat labak neka
pasa Eiropa.

Mums jau cilvéku plisma nav tik liela ka daudzas lielajas pilsétas,
un lidz ar to veikali ir daudz tiraki un sakartotaki. Arzemés, kur
cilvéku plasma ir daudz lielaka, kaut vai tai pasa Londonas Wesz-
field centra, vakara valda neiedomajama nekartiba. Péc tam tirdz-
niecibas centra visu nakti strada ipasa komanda, lai lidz ritam to
visu dabiitu normaila izskarta. Seit cilvéku plasma ir mazaka, un
lidz ar to veikalu var uzturét tiraku un kardgaku. Var jau buat, ka
izpardo$anu laika parmerigs kartigums arl nav vajadzigs, jo tai
bridi cilvéks $aja zinamaja nekartiba jutas brivak. Vins turpina
raknaties pa precém, lai atrastu vajadzigo, jo taja bridi vins pérk
cenu, bet ne vairs tavu pakalpojumu ar profesionalo pardevéju.

Kur macas mercendaizinga specialisti?

Vizualie merdendaizeri apgist vizualas komunikacijas Makslas
akadémija un Latvijas Universitaté. Més pienemam darba cilvé-
ku ar specifisku makslinieka izglitibu, un talak vins savas zinasa-

nas pats papildina praksé.

Ja més runajam par tiem cilvékiem, kas izkarto produktus, tad
vini tiek apmaciti ipasi. Ikvienam lielajam brendam ir savas ap-
macibu komandas. Tpaéé treninu angara tiek izveidots veikals,
kads tas varétu bat. Péc tam uz So angaru tiek atvesti cilveki,
un viniem tiek Jauts iet un pirkt — protams, ne jau reali pirke,
bet simulét iepirksanos. Talak viss tiek pétits un analizéts — kam
pircéjs pievér§ uzmanibu, kam nepievérs, kam pieskaras un kam
paiet garam. Ta saucas remil lab — mazumtirdzniecibas labora-
torija. Tur tiek trenéta precu izkarto$ana, un tas pats Nike, kas
man pafam ir vistuvakais brends, loti skatas, lai precu izkarto-
jums vispirms tiek izméginats un izanalizéts Sajos angaros. Ta ir
vesela zinitne.

Pats esmu bijis Amerika un redzéjis $o procesu. Atveda veselu
autobusu ar dalibniekiem, mis laida iek$a angara, un més ska-
tijamies. Vini analizéja, ko daram meés, bet més analizéjam vinu
izdarito. Més siitam savéjos macities pie lielajiem brendiem, vini
savukart brauc vizités pie mums. Bet miséjie nodod apgitas zi-
nasanas jaunikajiem pardevéjiem, kuri paradijusi spéjas, jo masu
uzdevums ir §Is spéjas attistit. Atrast talantu ir viens, bet ja talants
nonacis pie tevis, tad tev tas jaartista.

Ko vél tu velétos pastastit lasttajiem?

Man pasam viena no lielakajam vértibam ir profesionalisms. Lie-
lajas pilsétas, tadas ka Londona, Berline, Milana, Parize, Amster-
dama, noteikti ir daudz ko macities, un §is pilsétas més censamies
apmeklét péc iespéjas regularak. Ikviena no tam ir pilnigi cita-
dak, tur pat izmantotie krasu toni atskiras. Singapura un Hon-
konga esmu redzgjis avangardiskus apavu veikalus, tajos bijusi
no Eiropas tirgus viedokla loti ekstravaganti risindgjumi. Tacu tas
atkal atkarigs no klienta, kuru nepiecie$ams uzrunat.

Misu gadijuma runa drizak ir par labako adaptaciju. Ta¢u ari ta
ir maksla, un adaptét daZreiz ir pat gratak neka radit ko jaunu.
Pieméram, brendu makslinieki iedomajusies sakartot ziedu kom-
pozicijas, vini mums tas parada, bet izradas, ka pie mums tadu
ziedu nemaz nav. Un nu mums §is kompozicijas jakarto no savé-
jiem ziediem. Bet masu cilveki tiek ar to gala, jo vini pie mums
strada jau daudzus gadus.

Cik svarigs tev pasam liekas mercendaizings?

Es teiktu, ka pamatlietas ir tris — produkts, meréendaizings un
pardevéjs. Mercendaizings ir viena no svarigakajam lietam, vien-
lidz svariga ar pardevéju. Pardevéjiem merdendaizings ir pietie-
kami labs instruments. Tacu, ja ir labs produkts un labs mercen-
daizings, bet slikts pardevéjs, tad viss iepriekséjais izgazas.
Protams, svariga ir ar veikala atrasanas vieta. Més vienmér esam
centusies but vietas, kur ir liela cilveku plisma. Ja esi blakus lielai
cilvéku plasmai, tad, vinus pareizi uzrundjot, tu vari ar viniem
stradat.

Tirgotaji, kuri pdrdod cenu, mer¢endaizingam pievér§ mazaku
uzmanibu, jo tada gadijuma tas nav svarigakais. Arl vizualais
noforméjums $ados veikalos nav tik svarigs. Tur tieSam jarada
liela izméra cena ar péc iespéjas lielakiem burtiem. Ari pardevgjs
vairs nav svarigakais. Pardevéjs ir tikai persona, kas iznes pre-
ci no noliktavas vai atrod pareizo izméru. Toties, ja tiek tirgota
kvalitate un brends, tad mer¢endaizingam japievér§ pastiprinata
uzmaniba! IEA

JULIJS-AUGUSTS, 2013/NR 36/BIZNESA PSIHOLOGUA

Ar SIA Sportland valdes locekli Ventu Aperanu sarundjas Elga Z&gele / PIEREDZE

Ve



ORGANIZACIU PSIHOLOGIJA / Kristiana Lapina, medicinas zinatnu bakalaurs, pedagogijas zinatnu magistrs

42

Mijiedarbiba

ar varbatejo klientu

Pardevéja un pircga attiecibu pétisana ir viens no

svarigakajiem aspektiem pardosanas

procesa. Ja

jus velaties kaut ko sekmigi pardot, jums jazina, ka
uzvedas jusu potencialais pircgjs un kapec tas ta ir.
Pieneémumi, ka visi cilveki ir fidzigi un ka var viegli
paredzet, ko un kapéc vini dara, ir pilnigi aplami.

Agresiva pardoSanas maniere potencidlo pircéju var iebiedét
vai nokaitinat, lai gan kads jums varbic ir iedvesis parliecibu,
ka tas ir izcils veids, ka piesaistit pircéjus. Jiis pat nenojautisiet,
cik daudzi pircéji nakamaja reizé izvélésies blakus liftu, lai tikai
nenonakeu jisu agresiva pardevéja redzes lauka un izbégtu no uz-
brukuma savam personiskajam robezam. Neprasmigi izvéléts téls
vai péksna vides maina liks mainit viedokli pat tiem pircéjiem
vai patérétajiem, kuri bijusi ilggadéji uznémuma kliend. Pie tam
nevarétu teike, ka viss iepriek$minétais attiektos tikai uz klasiska-
jam pircéja/pardevéja attiecibam. Klientu psihologiska raksturo-
juma parvaldiSana ir svarigs aspekts jebkura uznémuma sekmigai
darbibai. Tas attiecas uz jebkuru situaciju, kura lidzdarbojas divi
cilveki. Arsts, kura uzsvarcis ir neti$am notriepts ar asinim, na-
kamajam pacientam neliekas ne ipasi uzticams, ne zinoss. San-
tehnikis, kurs$ savus darba rikus skiet atradis metallaznu kaudzé,
diezin vai var cerét uz pozitivu atticksmi. Citiem vardiem, tas, cik

BIZNESA PSIHOLOGIA/NR 36/JULIJS-AUGUSTS, 2013

parliecinou iespaidu jis spéjat atstat uz potencialo pakalpojuma
izmantotaju vai pircéju, ari noteiks vina izvéli. Si iemesla del ir
vérts apsveért psihologiskas iezimes, kuras raksturo cilvekus, un
izmantot §Is zinasanas, lai izstradatu ieteikumus tam, ka izture-
ties pret klientiem.

Attieksme ir dala no produkta

Viens no parametriem, kur§ janem véra, ir paredzama kontakta
ilgums. Gan Islaicigas, gan ilglaicigas attiecibas ar klientiem ir
ipasi svarigi demonstrét lojalitati un cienu, kura izpauZas interesé
par klientu, vienlaikus neparsniedzot pieklajibas robezas. Tomér
acskiribas pastav ari Seit, jo pastaviga klienta attiecibas vairak tiek
asociétas ar vina dzives stilu un ieradumiem (viena un ta pati
apdrosinasanas firma, savs zobarsts, $uvéjs vai automehanikis).
Islaicigi kontakti parasti nav raksturojami ar dzilu interesi un
atskiras ar to, ka galvena ir interese par preci vai pakalpojumu.
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Tas nozimé, ka lielveikala vélu vakara ienakusais steidzigais pir-
céjs gaida pret sevi lietisku, laipnu un neuzmacigu atticksmi. Ja
vinam ir nepiecie$ama palidziba, tad vins$ cer to sanemt atri un
bez papildus skaidrojumiem. Atskiriba ir ta, ka islaiciga kontakta
gadijuma attiecibu uzturésanas iniciators ir klients. Ja pakalpo-
juma pardevéjs to saprot, tad, iespéjams, $is klients atgriezisies.
Savukart pastaviga kontakta gadijuma intereses uzturétdjs un
iniciétajs ir pakalpojuma sniedzéjs. Ja vin$ aizmirst par klienta
vajadzibam, klast nevérigs un nertipéjas par klienta intereses uz-
turéSanu, tad vin$ klientu visticamak zaudés. Varétu teike ta —
atticksme ir dala no produkta. Pastavigi klienti parasti parak asi
neuztver cenu svarstibas, jo vinu izvéli lielakoties nosaka servisa
limenis, kvalitate u.c. faktori. Savukart nejausi un islaicigi klient
izvélesies létaku, atraku un kvalitativaku pakalpojumu, bet cenu
svarstibu gadijuma vinu izvéle bis létakais pakalpojums.

Ir diezgan daudz pazimju, kuras Jauj prognozét klienta uzvedibu
un lidz ar to lauj pakalpojuma sniedzéjam modelét savéjo. Uzve-
diba, izturé$anas, gérbsanas, runas maniere un citas lietas ir tas,
kas raksturo cilvékus un lauj modelét atbildes uzvedibu. Klients,
kurs, péc visa spriezot, zina, ko vélas, negaida, lai vinam sniegtu
padomus par attiecigas preces iegadi. Tas nozimé, ka pardevéjs,

pojuma sniedzéjs ir noskanots padarit klientu par pastavigu, tad
ir vérts aprunaties ar klientu ka lidzigam ar lidzigu. Labi darbojas
princips: “es Jsu vieta izvélétos So...” un pamatojums, kas ne-
izslédz ari iespéjamo problému vai trikumu aprakstu. Tas vairo
klientu uzticibu. Biezaka pardevéju kluda ir ¢a, ka vini apgal-
vo, ka vai nu zina visu, vai nezina neko. Pardosana, protams, ir
specifiska lieta, un no personala tick sagaidits, ka tas orientésies
piedavajuma. Tomér ne vienmér elektronikas precu pardevéjam
bis lieliskas zina$anas elektronika vai fizika.

Klients, kurs$ nav izdarijis izveli. Tas ir klients, kur§ veél isd
nezina, ko vélas iegadaties vai ari kads isti pakalpojums vinam
nepiecie$ams. Vins ir gatavs iztérét dalu naudas un laika, bet vél
isti nezina, kam. Sada situicija pakalpojuma piedavatajam ir ja-
precizé klienta vélmes un jamégina tajas orientéties. Vinam ja-
pilda eksperta loma, un no vina tiek netiesi sagaidits atbalsts un
konsultacija.

Nejausais klients. Sis klients var izvélaties pakalpojumu vai preci
impulsivi, iespéjams, ari garlaicibas dé]. Visticamak, vins veikala
atrodas tapéc, ka brivi pavada laiku. Ving ir saméra draudzigs un
ieintereséts. Ja tas ir cilveks, kur§ ar iepirk§anos mazina stresu,
vin$ pievérsisies jaunumiem un dazadam akcijam. Iespéjams, Sis

Islaiciga  kontakta gadijuma attiecibu uzturésanas
iniciators ir klients. Ja pakalpojuma pardevéjs to
saprot, tad, iespgjams, Sis klients atgriezisies. Savukart
pastaviga kontakta gadijuma intereses uzturétajs un
inicietdjs ir pakalpojuma sniedzgjs.

kur$ $ada situacija bus nepareizi novértéjis klientu un méginas
klat par ekspertu, izpelnisies vienigi nicindgjumu. Tas nozimeés
diskomfortu abam pusém.

Klientu klasificésanas veids

Paltkosimies, ka varam klasificét klientus un ko vini sagaida at-
tieciba uz sevi.

Parliecinatais klients. Sis klients ir parliecinats par savu izvéli,
zina, ko vélas, un nav gatavs térét papildus laiku konsultacijam.
Vins pats uzskata sevi par pietickami zinoSu un pirms pakal-
pojuma izvéles ir pétijis dazadas alternativas. Lielaka klada no
pakalpojuma piedavataja puses butu méginat télot ekspertu, jo
klienta zinasanu limenis var talu parsniegt pakalpojuma piedava-
tja zinasanas. Lielakoties $ie cilveki izturas dominégjosi. Dala no
viniem uzvedas visai ieturéti un palaujas uz jau iegtito informa-
ciju, kas ir vinu riciba.

Klients, kurs ir gandriz parliecinats. Sis klients zina, kas vinam
ir nepiecie$ams - proti, vin$ apzinas savu nepiecieSamibu, tomér
savu izvéli vél nav izdarijis. Alternativu piedavasana ir istais cels,
kurs jaizvélas pakalpojuma piedavatajam. Vel vairak — ja pakal-
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klients ir t.s. nepastavigais klients, kur§ orientéjas uz atlaidém.
No vienas puses, tas ir potenciali iegiistamais klients, kur§ var
labvéligi reagét uz nebijusu piedavajumu.

Klientu atSkiribas demografiskaja zina ir ievérojamas - galve-
nokart tapéc, ka vértibas, kuras ir svarigas noteiktai socialajai
grupai, ir atpazistamas un respektéjamas. lenakumu limenis un
socidlais statuss nosaka veidu, ka klienti reagé uz pakalpojumu.
Vienlaikus tas ir veids, ka identificét jomas, kuras ir aktivas klien-
tu piesaistiSanai. Uznémums, kas atbalsta gimenes vértibas un
izturas ar cienu pret bérniem, izraisis simpatijas cilvékos, kuriem
pasiem ir aktualas $adas vértibas.

Zinaanas par socialas niSas parstavniecibas raksturojumu var pali-
dzét saprast, ko isti cilveki sagaida gan no pakalpojuma, gan no pre-
ces. Viens no labakajiem piemériem ir saistims ar autobtivniecibu.
Ja jus sevi uzskatat par kaut nedaudz zino$u $aja joma, jis pamani-
siet, ka zimols pats par sevi uzruna cilvekus tikai dazos gadijumos
— proti, pieméram tad, kad runa ir par sevis asocié$anu ar noteiktu
dzivesstilu, nevis tikai ar kvalitati (Harley-Davidson ir ,,paplasinata
gimene”; ja jums ir $ads motocikls, jis ,piederat pie gimenes”).
Tomér, paraugoties uz dazadu autobuvétdju piedavatajam au-
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tomasinu komplektacijam (vismaz ja més runjam par nosacitu
standartu), bieZi vien $o komplektaciju kombinacijas lickas visai
neizprotamas. Tas ir tapéc, ka sociala ni$a ir pietickami plasa,
un pakalpojuma piedavatajam ir jabut pietickami elastigam. Jé-
dziens ,gimenes auto” nav reklamdevéju radits - tas ir izveidojies,
apkopojot to cilvéku vajadzibas, kuriem ir gimene. Ja runa par
plasaku cilvéku kopu, tad jaruna arl par globalakam ,virsvérti-
bam”. Savukart, jo kopa ir Saurika, jo vairak izpauzas individu-
alas atskiribas.

Cilvéku izvéli ietekmé vinu personiba

Nav $aubu, ka cilvéku izvéli ietekmé vinu personiba. Tas, ka més
reagéjam uz vidi un atspogulojam realitati, ir atkarigs no muasu
personibas. Kompleksu makti cilveki var véléties paspidét, pas-
pietickami — apliecinat savu varésanu, bet lidzsvaroti — saglabat
savu pa$noteiksanas brivibu. Ta¢u ne vienmeér viss ir tik sarezgiti.
Svarigs ir pats veids, ka més uztveram realitati. Sis aspekts dazos
gadijumos klast universals — ja jus pardodat édienu, restorana
javalda labam aromatam, citadi jums nebis klientu. Sajé gadiju-
ma, lai cik liels gardédis cilvéks butu, vin$ reagés sajiicu limeni.
Sava zina més nonakam pie ta, ka pati realitate, kada ta ir, nav tik

Gluzi tapat ki uz vides parmainam, cilvéki reagé arl komuni-
kacija un sagaida to no citiem. Interesants ir veids, ka cilveki
saistiba ar savas uzvedibas iezimém reagé uz reklamu. Sava zina
to var uzskatit par izaicindjumu, ar kuru jasastopas katram, kurs
vélas kaut ko pardot. leprick$minétas lietas attiecas uz reklamu
gluzi tapat ka uz jebkuru citu marketinga aktivitati, tomeér japem
véra, ka reklamai ir jaspéj kombinéta veida ,darboties” ar da-
zada limena vajadzibam, kuras ir attiecinamas uz katru klientu.
Dazadiem cilvékiem So vajadzibu apmierinasanas intensitate var
butiski atskirties. Ari te més nonakam pie ta, ka daZiem cilvé-
kiem bas svarigi redzét reklama sevi un savu vajadzibu atspogu-
lojumu. Emocionalas vajadzibas ir Joti privatas un individualas,
un péc tam visintensivakas ir socialas vajadzibas. Tomér reklamu
veidotaji joprojam turpina kludities, méginot atgadinat par velas
pulvera nozimi un izmantojot reklimas nosmuléjusos bérnus.
Patérétaji nepavisam nevélas sevi asociét ar neveiksmigu vecaku
télu, kuri laga nespéj izsekot savam ne visai labi audzinatajam
atvasém. Drizak vini ir gatavi piepemt nejausibu, ka ,ta médz
notikt” (vina traips uz galdauta).

Nemot véra marketinga akeualitates, reklamu drizak batu jauzla-
ko ka komunikaciju ar varbutéjo klientu. St komunikacija notik-

Pati realitate, kada ta ir, nav tik svariga, ka cilveka
priekSstats par realitati, kadai tai bUtu jabut. Mes
pasi sevi biezi vien pieradinam pie ta, kas ir ikdienisks,
un péc tam ar grutibam spgam pienemt realitates

Izmainas.

svariga, ka cilvéka prieksstats par realitad, kadai tai batu jabat.
Meés pasi sevi biezi vien pieradinam pie ¢a, kas ir ikdienisks, un
péc tam ar gratibam spéjam pienemt realitates izmainas.
Paraudzisimies, ka dazadi cilvéku tipi varétu reagét uz to, ka vinu
iecienitaja restorana ir nomainita grida. Gadiem ilgi esosais ie-
rastais dabiska koka klajums ir nomainits pret viegli kopjamu
funkcionalu flizu gridu, kura gan no estétiska, gan kopéja dizai-
na viedokla talu atpaliek no ieprieksgjas. Cilvekus, kuri balstas
uz emocijam, iespéjams, $adas parmainas satrauks, un vini tas
izvértés drizak no emocionala viedokla. Parasti $adiem cilvékiem
ir skaidrs prieksstats par to, ka vini jutas tada vai citada vide.
Parmainas var tikt uztvertas atzinigi, ja tas nerada emocionalu
diskomfortu. Sie cilveki var mainit savus prieksstatus diezgan ne-
gribigi, un, visticamak, nebis miera ar straujam un negaiditam
parmainam. Nav izslégts, ka vini diezgan stingri pieturésies pie
pozicijas ,patik - nepatik”. Cita cilvéku grupa ir tie, ko médz
dévét par ,domatajiem”. Vini ir intelektuali un médz analizét
to, kas notiek. Iespéjams, vini atradis racionalu izskaidrojumu
parmainam, talu tas nenozimé, ka tas tiks nekritiski pienemtas.
Siem cilvékiem piemit tendence censties izprast kopsakaribas.

tu bez tie$as pardevéja vai pakalpojuma sniedzéja klatbutnes, bet
butu balstita uz tiem pasiem nosacijumiem, kuri ietver klienta
personibas iezimes un uzvedibas nosacljumus. Iespéjams, tiesi
tas, ka varbutgjais klients ir daléji zaudéjis savu cilvéka veidolu
un tick uzlukots tikai ka potencials pircgjs, ir izskaidrojums ne-
veiksmigam marketinga kampanam. AtgrieSanas pie pasa cilvéka,
kads vins ir, Jautu daudz veiksmigak veidot attiecibas ar klien-
tiem, nepadarot vinus anonimus. Tas, ka jis zinat to, kura pusé
jaatrodas stendam, lai tas tiktu pamanits, un ka labs ir violeta
un dzeltena kontrasts, nenieka nepalidzés, ja tiks ignoréta cilveka
personibas daudzveidiba. BT

Izmantotie materiali:

Zimbardo, Philip (1969). The human choice — Individuation,
reason and order versus Deindividuation, impulse and chaos.
Nebraska Symposium on Motivation, Vol. 17, pp. 237-307.
Clow, Kenneth E & Donald Baack. “Integrated Advertising Pro-
motion and Marketing Communications”, 3rd Edition, Upper
Saddle River, 2007(6-7).
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— maksla bt citadiem

Kad vaditaji saprot, ka stratégiskos jautajumus,
sarezgitas organizatoriskas situacijas un vadibas
problémas nav iesp€jams atrisinat, izmantojot tipiskas
metodes, sakas radosu risingjumu  meklgumi. Jo
mazak situacija atbilst standartam, jo radosakai ir jabut
pieejai tas risinasana. Saja zind radodums ir viena no
galvenajam iemanam, kas nepiecieSama organizacijas
vaditajiem, kuri vélas atri reaget un sekmigi pielagoties
Jauniem apstakliemn.

Makslinieks un  pasniedzegjs Jorgs Rekenrihs ir
parliecinats — rado3a pieeja darbam var ne tikai
nostiprinat organizacijas fidera poziciju, bet art pacelt
korporativo komunikaciju un vadibas stratégiju pilnig
jauna fimen.

46 BIZNESA PSIHOLOGIA/NR 36/JULIJS-AUGUSTS, 2013



Ar makslinieku un pasniedzéju Jorgu Rekenrihu sarun3jas Inese Lozjuka / RADOSUMA PSIHOLOGIJA

Pastastiet par savu profesionalo darbibu!

Es uzskatu sevi par konceptuilu makslinieku. Es gleznoju glez-
nas un veidoju instalacijas. Tas, ko es daru, lield méra ir atkarigs
no projekta, pie kura es stradaju, un no koncepcijas. Stradajot
pie viena no pédéjiem projektiem, kas saucas Nedegosi (Inflam-
mable), es izmantoju instalaciju izveido$anai sérkocinus. Es tos
izvietoju tada kartiba, lai veidotos vardi un frazes, pieméram,
Sadedzinat pec izlasisanas (bralu Koenu filmas nosaukums) vai
filozofa Karla Popera citats ,,Visa dzive ir problému risinajums.”
Tapat es izmantoju daudzus citus citatus, pieméram, Dzona Ne-
isbita izteicienu ,Nakotne ir jau tagadné. To vajag tikai saskatit.”
Projekts Nedegosi bija veltits to frazu spékam, kas kolektivaja ap-
zind un cilvéku atmina atstajusas neizdzéSamu iespaidu. Es iz-
mantoju plasi izplatitas atzinas no filozofijas un literatiiras jomas,
kuras pédéjo 50 gadu laika ir paudusi slaveni autori. Dazreiz ir
gruti atceréties, kas un kapéc ir teicis $os vardus, tomér to ipasa
nozime un spéks ir padarijusi tos par neaizmirstamiem un nede-
gosiem. Izveidojot instalaciju, es to aizdedzinaju un vardi sadega,
tomér $o vardu spéks un nozime joprojam ir performances da-
libnieku atmina.

Kas jis mudinaja péttt tadu tému ka radoSums organi-
zatoriskaja parvaldiba?

Pirms piecpadsmit gadiem, parcélies uz dzivi Berliné no mazas
pilsétinas Minsteres Vacijas ziemelrietumos, es saku macities
Makslas akadémija. Vienlaikus stradaju par gidu muzeja un lasiju
lekcijas par makslas tému. Péc kada laika es saku organizét savu
gleznu izstades. Sakuma viss gaja labi, tomér péc tam siku ma-
nit, ka mani darbi cilvékos izraisa arvien mazaku interesi. Man
ka maksliniekam bija svarigi izprast, kas ir tas iemesls, kura dé|
interese par maniem darbiem samazinas.

Taja laika daudzi runija par rado$umu ka obligatu dailrades
elementu, un es saku uzdot sev jautdjumus — vai mani darbi ir
radosi? Vai mana dailrade sp¢j ietekmét cilveku domasanu un
apzinu? Es pavadiju daudz laika, pétot radoSuma teorétiskos un
praktiskos jautdgjumus, radosas personibas attistibai nepieciesa-
mos nosacijumus un radosu cilvéku dzives psihologiskos, socia-
los, ekonomiskos un citus aspektus. Lidz tam laikam man jau
bija uzkrajusies pietickami liela pasnieg$anas pieredze. Nemot
véra to, ka pasnieg$ana ir manas profesionalas darbibas otra stip-
ra puse, es nolému, ka ir pienacis laiks sakt dalities ar cilvékiem
informacija, ko man bija izdevies savakt daudzu gadu laika.

Pastav daudzas radoSuma definicijas. Vai jis sev esat
atradis atbildi uz jautajumu, kas tas ir?

Ja, protams. Pirmkart, rado$ums — ta ir spéja iedomaties kaut
ko, izveidot sev galva skaidru ainu un bt spéjigam viegli mainit
un attistit $o arzelu. Ta ir spéja spéleties ar pratu, kas biezi vien ir
raksturiga bérniem. Bérniem apkart eso$a pasaule ir jauna, inte-
resanta, briniskiga un iespéju pilna. Un §is iespéjas piepilda bérna
apzinu. Bérni ir uzmanigi pret pasauli, vini uztver itin visu infor-
maciju — télus, skanas, smarZas, sajitas. Vini nebaidas spéléties ar
to, ko vini nepazist, vini svin $o neskaidribu. Vini nepartraukti
vélas kaut ko pétit, atklat, mainit un nomainit vecis idejas pret
jaunam, labakam. Bérniem ir loti elastiga domasana. Sadu do-
masanu var nosaukt par radosu.

Saji zind man piemit pietickami liels radoSuma potenciils, jo

Jorgs Rekenrihs (Jérg
Reckenrich) — makslinieks,
Berfines konsultaciju kom-
panijas Strategic Creativity
direktors, LoranZas Biznesa
institQta (Lorange Institute
of Business) pasniedzgjs
Cirihe, profesora paligs
Antverpenes Vadibas skola
(Antwerpen Management
School). Antverpenes
Vadibas skolas, Londonas
Biznesa skolas (London
Business School) un Eiropas
Vadibas un tehnologiju
skolas (European School of
Management and Techno-
logy) izglttibas programmu
ietvaros vada seminarus par
radoSumu un inovacijam.

man ir raksturiga $ada bérna domasana. Man patik aplikot ide-
jas no dazadiem skatu punktiem, lai mainitu to ietvarus, papla-
$§inatu to robezas, eksperimentétu ar formu... Rado$ums nav at-
tiecinams tikai uz makslu. Es uzskatu, ka tas spéjas, kuras minéju
ieprieks, var izmantot jebkura dzives joma.

Sodien, kad radosums organizatoriskaja konteksta
klast par biezu sarunu tému, biezi vien nak prata Jozefa
Boisa fraze ,lkviens cilveks ir makslinieks”.

Ja, ta drosi vien ir visvairak citéta Boisa fraze, kas atspogulo vina
fundamentalas idejas par rado$umu. Tomér $ai frazei ir ari turpi-
najums — ,,... un vins, pateicoties savai brivibai, macas veidot citu
poziciju kopéja makslas darba — toposaja sabiedriskaja kartiba”.
Kad Boiss apgalvoja, ka ikviens cilvéks ir makslinieks, vin$ ne-
domija to, ka ikviens no mums spéj gleznot gleznas vai veidot
skulptiras. Vin$ domaja par katra cilvéka latento resursu — ra-
doso spéju, domu, darbibu aktivizé$anu, nav svarigi, kada dzives
joma. Boiss bija parliecinats — ja jus sev uzdosiet jautajumu, kas
jums izdodas vislabak, tad ka atbildi sanemsiet tiesi to nodarbo-
$anas jomu, kura jus esat visradosakais.

Uzdodiet sev jautajumu — ar ko es izcelos? Vai es esmu labs rakst-
nieks? Bet varbiit esmu labs aktieris? Vai es labi protu macit cil-
vekus? Vai, gluzi pretgji, esmu daudz veiksmigaks komunikacija
un kopiga saskarsmé ar cilvekiem?

Pieméram, es pats esmu radoss saskarsmé ar cilvékiem. Man pa-
tik vérsties pie cilvékiem un sarunaties. Man loti patik mijiedar-
biba. Es ieklausos cilvékos, vinu viedoklos, domas un idejas. Sa-
skarsme ar cilvékiem mani iedvesmo un dava stimulu radisanai.
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Boiss radoSumu iedala tris kategorijas — personibas,
kolektivais un procesa radoSums. Vai jus piekritat $a-
dam iedaljjumam?

Ja, piekritu. Personibas rado$ums ir saistits ar lielako dalu domu,

kas mums ieSaujas prata katru dienu, un ar ikdienas domasanas
veidu. Personibas radosums izpauzas tad, kad eso$o un parbau-
dito domasanas modelu vietd més sakam izmantot jaunus. Per-
sonibas rado$ums — ta ir spéja izlauzties cauri ierastibas barjerai.
Atgkiriba no parastajiem modeliem, kas balstas uz pieredzi, jauno
domasanas un uzvedibas modelu pamata ir tris elementi — ie-
dvesma, intuicija un iztéle.

Procesa rado$ums ir jaunu domasanas un uzvedibas modelu iz-
mantosana kada procesa izpildé. Savukart kolektivais rado$ums
ir kolektiva rado$a procesa rezultats, kura ikviens no dalibnie-
kiem ir ieguldijis savas personibas radosuma dalu.

Kapéc organizacijam ir nepiecieSams radoSums?
Masdienu uznéméjdarbibas apstaklos, kad strauji attistas tehno-
logijas un inovacijas, pilnveidojas razo$ana, paplasinas sniedzamo
pakalpojumu klasts un preces nepartraukti atjaunojas, organiza-
cijas radoSajam potencialam ir arvien lielaka nozime konkuren-
ces cind, tirgus niSu paplasinasana un produkta veicinasana tirgi.
Es bieZi vien novéroju, ka daZi uznémumi gadu no gada darbojas
saskana ar neoficidliem modeliem un nepamana jaunas iespéjas, kas
tiem pavéru$as. Daudzas organizacijas $ada uzvediba apmierina.
Tomeér, ja jus vélaties, lai jisu uznémums kltitu par attiecigas noza-
res vai tirgus lideri, jisu biznesa komandai ir japrot reagét uz jau-
nam iespé&jam un operativi pielagoties jaunajiem apstakliem. Patei-
coties originalai un netradicionalai domasanai, tiek raditi inovativi
produkti un pakalpojumi, kas nes milzigu pelnu to autoriem.

Ka var noteikt savu darbinieku radosuma Ilimeni? Vai
tad, kad darba tiek pienemti jauni darbinieki, ir iespé-
jams noteikt vinu rado3o potencialu?

Labs jautajums. So jautdjumu man vienreiz uzdeva liela konsul-
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taciju organizacija Egon Zehnder. Sis uznémums sniedz korpora-
tivo stratégiju izstrades un augstaka limena vaditaju atlases pakal-
pojumus. Sie puisi atrod klientiem vajadzigos cilvekus. Vienreiz §1
uznémuma parstavji man pajautdja, ki noteikt vaditaja radosu-
ma limeni intervijas laika.

Gadu gaita esmu izstradajis daudz personiskiku un daudz sis-
tematiskaku pieeju radoso spéju identificésanai. Personiska pie-
¢ja ir balstita uz lielo uznémumu vaditaju novérojumiem dau-
dzu gadu garuma. Augstaka limena vaditajiem, kuriem piemit
rado$a domasana, ir rotafigs prats, viniem patik izméginat kaut
ko jaunu. Nestandarta situaciju risina$anai vini izmanto jaunas
metodes. Sadi cilvéki reti kad ilgi apspriez to, vai §i ideja ir laba
vai slikta. No idejam un vardiem vini atri un viegli parslédzas
uz darbibam, maina virzienu atkariba no situacijas un nebaidas
domat dazadas kategorijas. Sadus cilvéekus jus uzreiz pamanisiet.
Ja vaditajs sak pickdipties sarezgita uzdevuma prieksa, sak Saubities
par to, ka vin$ ir spéjigs to atrisinat, censas sadalit uzdevuma
risindjumu vairakos limenos un novértét, ka Sie limeni korelé ar
korporativo stratégiju un ierastajiem, parbauditajiem uzdevumu
risina$anas modeliem, tad visdrizak $im cilvékam ir nevis radoss,
bet konstruktivs un sistematisks prats. Paturét prata gatavas
konstrukcijas — tas, protams, ir labi. Bet biezi vien, kad runijam
par ieprieks$ nepieredzétu problému risinasanu, $adas konstruk-
cijas ir bezjédzigas. Ja jisu uznémuma darbiba ir paklauta kri-
zes un nestandarta situaciju raganas riskam, tad labak pienemt
darba cilvéku, kurs ir spéjigs atklat jaunus veidus, ka risinat $is
problémas. Radosi vaditaji sarezgitu situaciju uztver tadu, kada
ta ir, necendoties to vienkar$ot ar sadalifanu daudzas sastavdalas.
Detalizétas un padzilinatas analizes vieta (kas krizes situacijas var
aiznemt parak daudz laika), vini piedalas atklata un konstruktiva
dialoga ar savu komandu, méginot noteikt, kada butu vispareiza-
ka riciba $is problémas atrisinasanai.

Vai vadit radosus cilvékus ir griiti?
Ja, vadit rado$u komandu ir grati. Organizacijas nevar pastavét
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bez komandas, tomér komanda ir prasmigi jaizvélas, balstoties uz

uznémuma vajadzibam un iekséjo kultiru.

Komandas vadiba — ta ir gan zinatne, gan maksla. Makslinieki
biezi vien nevar prognozét, kads biis vinu radoso mekléjumu re-
zultats. Ari vaditaji tiesi tapat bieZi vien nevar paredzét, kadi bas
vinu komandas korporativo eksperimentu rezultati.

Vadibu jau pasu par sevi var saukt par makslu, pateicoties ko-
mandas spékiem, lai sadarbibu padaritu veiksmigu un efektivu.
Liderus var salidzinat ar dirigentiem, tikai §1 dirigéSana neno-
tiek ta, ka més to esam radusi redzét koncertzalés. Koncerta laika
dirigents gandriz nemaz neatstdj vietu muziku individuilajam
radoSumam. Savukart sekmiga rado$as komandas vadiba — tas
nozimé nodrosinat ikvienam iespé&ju bt rado$am taja joma, kura
tas vinam izdodas vislabak. Vaditajam batu jazina, kada joma
ikviens no vina darbiniekiem ir spécigs un radoss, un butu jaie-
saista $is darbinieks tiesi $adu uzdevumu risinadana.

Runijot par radoSumu, ierasta cilvéku vadibas stratégija tiek
aizstata ar citu, kas balstita uz jisu pasu zinatkari, domasanas
elastibu, kategoriskuma trikumu, prasmi uzklausit un uzdot jau-
tajumus. Vaditajiem tas nereti ir visgritakais uzdevums, jo biezi
vien augstaka limena vaditaji doma, ka par visu zina vairak un
labak, neka vinu darbinieki.

Vadit rado$u komandu ir grati ar tapéc, ka tas prasa attistitu in-
tuiciju. Rado$u procesu var sadalit vairakos posmos, tomér kore-
lét 3os posmus ar realu komunikaciju ir griti. Jus nevarat pateike
kolégiem — mums ir 20 miniites ideju generéanai, 15 mindtes
to attistibai un 10 minites uzdevumu sadalei. Jums vajadzétu
sajust, kad japariet uz procesa nikamo posmu, no ideju generé-
$anas uz attistibu. Ja jis neesat parliecinats, vai ta vai cita ideja
ir laba, ja jums ir Saubas par to realizaciju, tad turpiniet uzdot
kolégiem jautajumus. Sanemot atbildes, jus visi kopa atklasiet ne
tikai ieceréta realizacijas veidus, bet ari ieglsiet 7¢£¢7 ar konkré-
tiem uzdevumiem, kuriem nepieciesams risinajums.

Rados$as komandas vadiba — ta ir tadas atmosféras radi$ana, kura
cilvéki nebaiditos un nekautrétos dalities ar savam idejam un in-

formaciju. Atmosférai jaburc tadai, lai katrs justu, ka ar savam
zina$anam un rado$umu veic ieguldijumu kopéja lieta.

Budams komandas lideris, neatgradiet jaunus un nestandarta
risindgjumus, ko piedava jisu kolégi. Paméginiet visi kopa tos at-
tistit un noteikt to dzivotspéju un prieksrocibas.

Kadi ir komandas darba panakumu galvenie faktori?

Ja jis esat nolémusi uzsake uznémuma inovaciju procesu, galve-
nais fakrtors ir komandas sastavs. Kad tika uzsakta érta iepirkumu
groza izstrade lielajiem lielveikaliem, izstrades grupas sastava bija
ieklauti Stenfordas universitates inZenieris, Harvardas universita-
tes absolvents, kur$ specializéjies uznéméjdarbibas joma, valod-
nieks, marketinga specialists, psihologs un biologijas fakultates
absolvents. Tas lava apkopot dazadus viedoklus, kas nepieciesa-
mi radosa procesa nodrosinasanai. Tacu vél svarigak ir tas, lai
bez atskiribam kolégu viedoklos tiktu savstarpéji cieniti ari citi
viedokli. Jasu komandas locekliem vajadzétu bit vienlidzigiem
savas tiesibas dalities ar saviem viedokliem un priekslikumiem.
Iedomajieties parastu darbgaldu razo$anas inZenierijas uznému-
mu. Biezi vien pétniecibas un attistibas nodala strada augsti kva-
lificéti inZenieri. Savukart razosana strada cilvéki ar daudz zema-
ku kvalifikacijas limeni, bet lielaku pieredzi. Tirdzniecibas nodala
strada cilveki ar pilnigi atskirigu kompetenc¢u kopumu, kuriem
varétu but lielaka loma veiksmiga parrunu vadiSana, nevis pa-
dzilinatam zina$anam inZenierzinatnés. Savacot pie viena galda
$o tris nodalu parstavjus, jus iegisiet vélamo viedoklu dazadibu.
Tomeér, ja jisu organizacijas kultira ir iesaknojies strukeairvieni-
bu iedalijums vairik kompetentds un mazik kompetentis nodalas
un dazadu nodalu darbiniekiem nav savstarpé&jas sapratnes un
cienas pret otra darbu, tad kads no vaditdjiem jutisies hierarhiski
paraks par citiem un maz ticams, ka izdosies radit radoSam pro-
cesam piemérotu atmosféru. Izveidot uzticibas pilnas attiecibas
starp $idas komandas dalibniekiem bas gradi.

Ka liderim jums biitu janoarda korporativas hierarhijas noteikumi
un jaatbrivojas no korporativas uzvedibas ramjiem. Bez cienas pret
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individualo meistaribu un pieredzi un parliecibas par kopéju mér-
ki komandas darba efektivitate nekad nesasniegs augstako limeni.

Ko vél varétu darit organizacijas vidéja imena vaditaji,
lai uzlabotu savu darbinieku radoso potencialu?
Vaditajiem ir jasaprot, ka, neraugoties uz analitiskajam, matema-
tiskajam un citam pieejam problému risinasana, iztélei, iedves-
mai un intuicijai masdienu uznéméjdarbiba joprojam ir svariga
loma. Ta vieta, lai aprobeZotos ar noteiktajiem vadibas kultaras
un ierastajiem organizatoriskajiem uzvedibas modeliem, vadita-
jiem ir jaapzinas savu darbinieku potencials, jaizveido jauni uzve-
dibas modeli un darbiniecku mijiedarbibas prakse.

Cilvéku mijiedarbibu organizacija metaforiski var aplukot ka
skulptaru, kurai var izveidot formu, lai veicinatu inovacijas un
radoSumu. Viens no visefektivakajiem veidiem, ka stimulét dar-
binieku rado$umu, ir laut viniem pasiem risinat radusas problé-
mas bez jisu atlaujas un saskanojuma sanemsanas. Dodiet ikvie-
nam iespéju komunicét ar jebkuru no kolégiem vai sadarbibas
partneriem. Esiet atvérti dialogam. Ta vieta, lai nepartraukti
vaditu darbiniekus, pajautajiet saviem darba kolégiem, ka vini
plano risinat to vai citu uzdevumu.

Loti svarigi, lai uzdevumu sadale ne tikai balstitos uz darbinieku
prasmém un pieredzi, bet arl nemtu véra vinu personigas inte-
reses. Vaditaja talants izpauZas arl taja apstakli, ka darbiniekiem
tick dota iespéja attistit savas prasmes un iemanas.

Saspringti grafiki uzdevumu atrisina$anai neveicina radosu pie-
eju to risinasanai. Cilvékiem ir lielaka ticksme uz rado$am iz-
pausmeém situacijas, kad viniem nenakas iesaistities cina ar laiku.
Rado$ums samazinas ari kolektivos, kuros darbinieki konkuré,
nevis sadarbojas. Veiksmigakas un produktivakas ir tas koman-
das, kuru dalibnieki nebaidas dalities savas idejas ar kolégiem.
Kad darbinieki sacensas, lai iegiitu atzinibu, vini partrauc apmai-
nities ar informaciju.

Lai uzlabotu komandas radoso potencialu, jums ir janovers visi
argjie $kersli - parmeériga steiga, nelabvéligs ieksgjais klimats (uz-
ticibas un savstarpéjas cienas trikums starp kolégiem, intrigas),
parmériga un nepreciza kritika.

Novértéjiet biroju, kura jus stradajat. Ari biroja iekartojumam
ir liela nozime, un lielaka dala biroju $ai zina nebut neiedvesmo.
Padomajiet par to, ko jiis varat maini, lai padaritu vidi daudz in-
teresantaku. Meklgjiet veidus, ka padarit jisu uznémuma icksgjo
korporativo kultiiru neordinaru un vairak iedvesmojosu.

Kada no Latvijas advokatu birojiem ir izplatita brivas
piektdienas prakse. Katra ménesSa pédéja piektdie-
na vadiba lauj darbiniekiem izvéléties jebkadu nodar-
bosanos — apmeklét teatri, aizbraukt uz citu pilsétu,
apmeklet muzeju, palastt gramatu vai vienkarsi palikt
majas un neko nedartt.

Tas ir Joti interesants veids, ki iedvesmot savus darbiniekus un
attistit vinu rado$o potencialu. Protams, $adu brive piektdienu
laika darbiniekiem rodas daudz dazadu ideju, kuras vélak vini var
izmantot sava darba.

But radosam - tas nozimé, ka galva pastavigi ir jabit
dazadam idejam?
Ne tikai. Rado$ums sakas ar ideju, bet jebkurai idejai ir nepie-
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cieSama attistiba. Idejai gala rezultara ir jaklast par kaut ko ma-
terialu. Lielakajai dalai cilveku nak prata dazadas idejas, bet tikai
nedaudzi keras pie to attistiSanas un nenoliek tas dro$a attaluma
lidz labikiem laikiem. Atceraties ainu no makslas filmas Amade-
us? Kad pie Mocarta ierodas Saljéri un jauta, ka virzas operas tap-
$anas darbs, Mocarts atbild, ka darbs ir pabeigts, bet, kad draugs
ladz atlauju aplikot uzrakstito, Mocarts atbild, ka viss ir vinam
galva.

BieZi vien ar idejam notiek lidzigi — tas paliek tikai galva. Tapéc
bat rado$am nenozimé tikai radit pasas idejas. Nepiecie$amas ari
prasmes un vélme tas attistit un realizét. Jums ir jabat labi infor-
métam par ideju realizacijas procesu.

Vai iedvesma ir obligats radoSuma priekSnoteikums?
ledvesma — tas ir bridis, kad més pamanam kaut ko jaunu, ta ir
dzirkstele un klikskis musu galva. Ideja pagaidam vél nav skaid-
ra, tomeér intuitivi cilvéks jat, ka ir #zgdjis tiesi to, kas vinam ir
nepiecie$ams. Ja impulsi, mérki un plani mums ir nepiecie$ami,
lai virzitos uz prieksu, tad iedvesma ir nepiecie$ama, lai virzitos
uz augsu.

ledvesma nav pastaviga sajita, tapéc ir svarigi saprast, kad jas
to sajitat. Kadi nosacijumi ir nepiecie$ami, lai pie jums atnakeu
iedvesma? Apzinoties $os nosacijumus, jis varat méginat biezak
izraisit iedvesmas stavokli.

Kados brizos visbiezak pie jums atnak iedvesma?

Kad es mazgajos dusa. Ari vadot automasinu vai braucot ar ve-
losipédu. Dazreiz iedvesma pie manis atnak péc isa 15 mintsu
miega dienas laika.

Vai radoSums ir nepiecieSams visam organizacijam?

Tas ir liela méra atkarigs no konkrétas organizacijas specifikas.
Ja jus vadat apdrosinasanas kompaniju un viss, kas jums jadara,
ir dokumentu sastadisana un rékinu izraksti$ana, tad, iespéjams,
radoSumam $aja procesa nebs lielas nozimes. Bet, ja jus vélaties,
lai jisu organizacija stradatu savadak neka citi uzpémumi un pie-
davatu tirgn inovativus produktus, tad tai ir jabut radosai.

Starp to, ki jaunu produktu piedava tirgh radoss un tipisks uz-
némums, ir procesudlas atSkiribas. Pieméram, uznémumi ar ti-
pisku vadibas struktiru pirms produkta piedavasanas biezi veic
ripigus, ilgstosus un biezi vien dargus pétijumus — apkopo un
analizé datus, apsprieZ iesp&jamas attistibas shémas un piedava-
juma rezultatus, péta patérétaju ieradumus un tirgu. Tas aiznem
daudz laika un finan$u resursu. Rado$i uznémumi liela méra
palaujas uz intuiciju un augstaka limena vaditaju un ekspertu
pieredzi. Ka liecina mana pieredze, rupigi veikto tirdzniecibas
un citu pétijumu rezultati galu gala gandriz pilniba sakrit ar pie-
némumiem, ko sakotnéji izteikusi augstaka limena vaditaji. Tad
kapéc térét laiku un resursus pétniecibai, ja var uzticéties savas
komandas viedoklim? Un Seit més atkal atgriezamies pie ta, cik
svarigi ir prasmigi izvéléties un attistit savu komandu. Gataviba
ieguldit cilvekkapitala attistibas plana galarezultata noteikti sevi
attaisnos.

Radosa potenciala esamiba un attistiba parcels jisu organizaciju
pilnigi jauna komunikacijas un vadibas limeni, nostiprinas jisu
vadoso lomu un nodrosinis uznémumam veiksmigu pastavésanu
un attistibu masdienu biznesa vidé. IEER
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darbu

kada nozime ir darbinieku
lojalitatei un apmierinatibai ar

Nopietna pieeja personala mainibas izpétei radas

20. gadsimta sakuma.
pieprasijumam  péc
attistoties masu

Tai  laika,
rupnieciskas
razosanail,

turpinot augt
produkcijas  un

fabrikas un rdpnicas

nodarbingja aizvien vairak darbaspéka. Stradnieku
darba apstakli bija smagi, bet darba samaksa — zema,
tapéc bieza stradnieku nomainisanas uznémumos bija

parasta lieta.

Nopietna pieeja personala mainibas izpétei radas 20. gadsimta
sakuma. Tai laika, turpinot augt pieprasijumam péc ripnieciskas
produkcijas un attistoties masu razosanai, fabrikas un ripnicas
nodarbinaja aizvien vairak darbaspéka. Stradnieku darba apstakli
bija smagi, bet darba samaksa — zema, tapéc bieza stradnieku no-
maini$anas uznémumos bija parasta lieta. Ta, pieméram, Vacija
pirms 1914. gada personala mainibas limenis nozimigajos ekono-
mikas sektoros bija vidéji 50 % un salidzinajuma ar 1890.-1900.
gadiem bija piecaudzis apméram divreiz [1]. Amerika 1914. gada
vidéjais personila mainibas limenis ripnieciskaja ekonomikas
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sekrtora bijis apméram 100 % [2], bet jau 1917.-1918. gada — ap
200 % [3]. Tas nozimé, ka gada laika riipniecibas uznémumos
personala sastavs vidéji bija pilnigi mainijies divas reizes.

Pirmie zinami pétijumi, kuros tika izcelta personila mainibas
problematika, tika veikti Vacija un 1910.gada publicéti vacu iz-
devuma Socidlis politikas savienibas raksti [3]. St izdevuma rakstu
autori Mari Bernausa (Marie Bernays), Stanislavs fon Bjenkovskis
(Stanislaw von Bierikowski) un citi pievérsa uzmanibu personala
mainibas socialajam aspektam, interpretéjot, ka augsts personila
mainibas limenis ir sekas darbinieku neapmierinatibai ar darbu
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un norada uz darba attiecibu problémam [4, 5]. Personala mai-
nibas ekonomiskie aspekti to izpétes agrinaja perioda vairak in-
tereséja amerikanu pétniekus. 1913. gada firmas General Electric
nodarbinatibas dienesta vaditajs Magnuss Aleksanders (Magnus
Alexander) sniedza plasa empiriska pétijuma rezultatus par per-
sondla mainibas izmaksam, kura bija apkopojis datus no 12 da-
zada lieluma rapniecibas uznémumiem seSos dazados Amerikas
$tatos, ka ari no vairakiem uznémumiem Anglija, Francija, Vacija
un Austrija [0].

Darbinieku maina kaité biznes stabilitatei

Dazi vaditaji un specialisti saka apzinaties, ka bieza darbinieku
nomaini$anas kaité biznesa stabilitatei un rada lickas personala
sastava komplekté$anas un apmacibas izmaksas. Viens no pirma-
jiem pasaulé slavenu uznémumu vadibas ricibas paraugiem, lai
mazinatu personila mainibu, bija Henrija Forda (Henry Ford) ri-
kojums 1914. gada divkar$ot kvalificétu stradnieku dienas darba
apmaksas likmi. Ja citos uznémumos par stradnieku darbu mak-
sdja nedaudz virs diviem dolariem diena, tad Fords sika maksat
piecus dolarus. levieSot 5 § par dienu programmu un vélak saisi-
not darba stundu skaitu nedéla, Fords savos uznémumos panaca
viszemako personala mainibas limeni.

Kops 20. gadsimta sakuma par personala mainibu ir veikti
daudzi pétdjumi psihologijas, sociologijas, vadibzinibu un eko-
nomikas joma. Sajos pétijumos nopietna nozime tiek pieskirta
darbinieku lojalitatei un apmierinatbai ar darbu. BieZi vien tiek
uzskatits, ka darbinieka lojalitates un apmierinatibas ar darbu li-
menis ir iz§kiroSais faktors, lai pienemtu lémumu palikt vai aiziet
no organizacijas, un lidz ar to tas lauj prognozét un kontrolét
personala mainibu. Tomér $ads viedoklis ne vienmér gist teoré-
tisku un praktisku apstiprindgjumu.

Vél 1970. gada vacu izcelsmes amerikanu ekonomists Alberts
Hir$mans (Albert Hirschman) pievérsa uzmanibu organizacija
stradajo$o un organizacijas produkta patérétaju reakcijas eko-
nomiskajam sekam, kad vinus neapmierina attiecigi darbs vai
produkts (vai ari citi organizacijas darbibas aspekti). Saskana ar
Hir$mana teoriju darbinieks, sadiries ar situaciju, kas vinu ne-
apmierina, reagé uz to, aizejot no darba vai ladzot vadibu vinu
parcelt uz citu darbvietu (aiziesana), atklati pauzot savu viedok-
li un prasibas (balss) vai samierinoties ar $o situaciju (lojalitare).
[7] Velak, 1983. gada, organizaciju sociologs Dens Farels (Dan
Farrell) Siem trim reakcijas veidiem pievienoja vél arl ceturto —
neveribu, kas izpauzas ka vienaldziba vai pat niciba[8]. Sajé gadi-
juma darbinieks ne iet prom, ne ir atklats, ne ari meklé racionalo
izskaidrojumu eso$ajai situacijai. Vin$ paliek sava darbvieta, bet
psihologiski atsvesinas no tas. Vins sak biezi kavét darbu, pielaiz
daudz kladu un neizrada nekadu lietderigu iniciativu. Farels pie-
radijis, ka $is darbinieka turpmakas reakcijas uz neapmierinatibu
ar darbu kopuma atskiras atkariba no ta, cik aktivi vins rikojas
savu intereSu realizé$ana un cik liela méra censas saglabat eso$as
attiecibas un atrisinat situaciju.

Aktivitate Pasivitate
Konstruktiva uzvediba Balss ‘ Lojalitate
Destruktiva uzvediba Aizie$ana ‘ Nevériba

BIZNESA PSIHOLOGIJA/NR 36/JULIJS-AUGUSTS, 2013

1999. gada psihologs Rodzers Grifets (Rodger W. Grifferh) kopa
ar kolégiem piedavaja savu koncepciju personila mainibas prog-
nozé$anai un izskaidrosanai, kuru nosauca par adaptivis reakci-
Jjas modeli [9]. Sis koncepcijas galvena ideja ir ta, ka darbinieka
reakcijas veids uz situciju, kas vinu neapmierina, ir atkarigs no
vina lojalitates organizacijai un iesaisti$anas darba. Lai paraditu
$o atkaribu, Griffets apvienoja Farela pétnieciskas atzinas ar Ge-
rija Blau un Kimberlija Boala (Gary J. Blau, Kimberly B. Boal)
piedavato darbinieku tipologiju.

Cik liela méra darbinieks identificéjas ar organizaciju?
Blau un Boals pétija, ki darbinieku lojalitate organizacijai un
iesaistiSanas darba ietekmé personala mainibu un prombitni.
Ar jédzienu lojalitite organizicijai (angl. organizational com-
mitment) pétijuma autori apziméja to, cik liela méra darbinieks
identificgjies ar organizaciju un tas mérkiem, ka ari to, cik liela
méra vins grib saglabat savu piederibu organizacija, lai veicinatu
tas mérku sasniegSanu. Ar jédzienu iesaistiSands darba (angl. job
involvement) autori apziméja to, cik liela méra darbinieks psiho-
logiski identificéjies ar savu darbu un saplidis ar to. Apvienojot
abus $os kritérijus, iegist Cetrus darbinieku tipus, kuri atskirigi
saistiti ar personala mainibu un prombutni [10].

Augsta iesaistiSanas  Zema iesaistisa-

darba nas darba
Augsta-t l_Oj-i'lll-tite Institucionala zvaig- Pilsonis
organizacijai zne
Zanin (orefigi Vientulais vilks Vienaldzigais

organizacijai

Institucionala zvaigzne

Sads darbinieks biezi vien ir ka organizacijas simbols. Vin$ tiek
stadits pricksa ka paraugs uzvedibai un darba sasniegumiem.
Vins$ var klat par lielisku mentoru. Vinam ir svarigi gan git sava
darba lietiskus sasniegumus, gan uzturét kolektiva pozitivas attie-
cibas. Salidzinot ar paréjiem darbiniekiem, zvaigznei ir zemakais
prombiitnes no darba limenis. Vina apmierinatiba ar darbu par-
svara ir atkariga no apmierinatibas ar darba saturu, savu nakotni
organizacija, atalgojumu un attiecibam ar vadibu un kolégiem.
Zvaigznes aizie$ana no organizacijas ir tai diezgan nefunkciona-
la, jo $adus darbiniekus ir dargi zaudét un grati aizvietot. Lai
zvaigzne aizietu, tai jébﬁt izjutuéai vil§anos organizacija, neap-
mierinatai ar savu darba saturu vai justies nenovértétai. VilSanas
organizacija var likt zvaigznei parvérsties par vientulo vilku, bet
neapmierinatiba ar darba saturu un novértéjumu — par pilsoni.

\!ientu!ais vilks

Sim darbiniekam ir svarigs darbs, ko vin$ dara, bet vin$ nav
saplidis ar savu darbvietu, kur strada, un neizjat pret to ipasu
pieker$anos. Vins pilas sevis un savas profesijas dél, ne tikai or-
ganizacijas dé] vien. Piederiba kolektivam vinam ir mazsvariga.
Kolégu atticksme pret tadu cilvéku, kurs nav atkarigs no kolekti-
va, veidojas no vina lieti$kas vértibas — jo vairak vins ir noderigs
kolektivam, jo vairak vinam piedod vina patvalu. Par mentoru
vientulais vilks var klut tikai tada gadijuma, ja uzraugamais in-
tereséjas par vina darbu. Vientu/i vilka apmierinatdba ar darbu
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ir atkariga no apmierinatibas ar darba saturu, darba izpildes aps-
takliem un atalgojumu. Ja vientufais vilks izlémis iet prom no
organizacijas, tad tas parsvara ir saistits ar to, ka vin$ ir atradis
labakas profesionalas iespéjas. Vina aizieSana no organizacijas
nav vértéjama viennozimigi. No vienas puses, ja aizietu tads ne-
pieradindtais darbinieks, organizacija daudz nezaudétu, bet, no
otras puses, var rasties nopietnas gritibas tiem, kas palavas uz
tadu profesionali un bija no vina atkarigi.

Pilsonis

Salidzindjuma ar zvaigzni un vientujo vilku, pilsonim profesiona-
lie sasniegumi sava darba nav tik svarigi, toties vin$ augsti vérté
savu piederibu kolektivam un darbvietai kopuma. Badams soci-
ali iesaistits un piederibas izjitas motivéts, pilsonis var veicinat
un uzturét tiesi socialas attiecibas kolektiva. Ja pilsonis klast par
mentoru, vinam var rasties gritibas bt pilnigi objektivam, jo
lojalitate organizacijas politikai lieck vinam macit jaunos darbi-
niekus par to, ko drikst darit un ko nedrikst. Pilsopa apmieri-
natiba ar darbu ir atkariga no apmierinatibas ar attiecibam ar
kolégiem, tapat vins ir diezgan jitigs pret organizacijas normam
un klimatu. Pilsonis parasti nav iniciators darba uzteiksanai. Ta-
pat ka gadijuma ar vientufo vilku, ari pilsopa aizieSanas sekas nav
viennozimigas. Ja organizacija ir daudz pilsopu, tad var rasties
risks, ka daudz $adu darbiniecku labprat pavada laiku dazadas
kopa sanaks$anas, un reti kur§ no viniem uznemas atbildibu.
No otras puses, situacija, kad darba produktivitati vai kvalitati
nosaka kolektiva saliedétiba, preciza sekosana noteikumiem vai
lietderigo darbu izpildisana bez papildus stimuliem, organizacijai
lojalo darbinieku zaudésana var izbojat nepiecieSamo stabilicati.

Vienaldzigais

Vismazak vértigais darbinieks organizacija, jo vinam nerip ne
darba rezultits, ne kolektivs. Sida darbinieka atra$anis organi-
zacija un $kietama paklausiba balstas uz sanemta novértéjuma
izdevigumu. Vienaldzigi apmierinatiba ar darbu ir atkariga no
apmierinatibas ar darba samaksu. Vins izmanto jebkuru legalu

Darbinieka tips Galvenas vadisanas ipatnibas

iespéju nebiit darba, un lidz ar to $adam darbiniekam ir visaugs-
takais prombutnes no darba limenis organizacija. Vienaldzigi
aizie$ana no organizacijas ir pat loti vélama.

Ka apgalvo §is tipologijas autori, tad darbinieka tips laika zina
nav statisks. Mainoties darbinieka priorititém vai $o prioritasu
realizé$anas iesp&jam, var izmainities darbinieka iesaisti$anas dar-
ba un lojalitate organizacijai.

Atgriezoties pie jautdjuma, ki darbinieka lojalitate organizacijai
un iesaistiSanas darba ir saistita ar personala mainibu, RodZzers
Grifets ar kolégiem norada, ka tie$i vientulais vilks ir tas darbi-
nieka tips, kur§, saduroties ar neapmierinoSo situaciju darba,
visvieglak izlemj aiziet prom no organizacijas. Tas izskaidrojams
ar vientuld vilka zemo lojalitati organizacijai, kas turklat nepa-
redz cinu par interesém, kuras ir kopéjas ar kolégiem, lai esosa-
ja situacija atrastu kadu kompromisu ar vadibu. Taja pasa laika
personigie augstie darba standarti liedz vientulajam vilkam kavéet
darbu, stradac viduvéji vai boikotét cita veida. Otraja vieta péc
izredzém aiziet no organizacijas ir vienaldzigais, tomér, lai vins
reali aizietu prom, aizie$anai jabut vinam finansiali izdevigai.
Vienaldziga aizieSanu, kas vairak ir izdeviga pasai organizacijai,
apgrutina vél arl tas, ka vienaldzigajiem ir gruti atrast sev atbil-
sto$u darbvietu, tapéc biezak vini izvélas palikt un turpinat neko
nedarit. Instituciondli zvaigzne un jo seviski pilsonis aizieSanu no
organizacijas izskatis ka pédéjo risindgjumu, kas izskaidrojams ar
$o darbinicku tipu augsto lojalitati organizacijai. Neskatoties uz
$o darbinieku tipu lidzibu, vini atSkiras péc ta, ka adaptéjas nepa-
tikamajai darba situacijai. Instituciondla zvaigzne neatteiksies no
sava viedokla un centisies panake parmainas, bet, ja tas neizdo-
sies, tad izmantos iespéjas stradat cita struktirvieniba vai amarta
taja pasa organizacija. Jaatzimé, ka ilgstosa gaidita nesanemsana
instituciondlajai zvaigznei laupa motivaciju, un vin$ klast vai nu
par vientujo vilku, kuram turpmak ir diezgan viegli skirties no
savas darbvietas, vai ari par pilsoni, kur§ vadibai ir érts darbinieks,
jo necel troksni un pienem situaciju tadu, kada ta ir, lai gan pilso-
na profesionala vértiba nav tik augsta, ka varéja but.

Institucionala
zvaigzne

Vientulais vilks

Nodarbinat atbildigajas jomas, kas prasa izcilu izpildes limeni. Neuzdot vienkar$us un rutinizétus darbus.
Nemt véra §1 darbinieka viedokli un péc iespéjas vairak iesaistit viqu svarigu léemumu pienemsana. Atzit vina
sasniegumus, izmantojot darba algas paaugstindjumu, prémiju un citu labumu pieskir$anu, apbalvosanu,
publisku pagodina$anu, parvieto$anu uz sarezgitakajam darbvietam, atbildigiko pienakumu uzticé$anu, pa-
augstina$anu amata. Si darbinieka apmacibi ir izdevigi investét.

Tapat ki instituciondlo zvaigzni nodarbinit atbildigajas jomas. Ipasi noderigs situicijas, kur kaut kas bitiski
jamaina. Nodro$inat vinam tadus darba apstaklus, kas lautu stradat visaugstakaja limeni. Atzit vina sasnie-
gumus, izmantojot darba algas paaugstindjumu, prémiju un citu materialo labumu pieskir$anu. Uz vientujo
vilku Tpasi neiedarbojas nodarbinatibas stabilitate, prieksrocibu un labumu sistéma, kas nem véra darbinieka
darba stazu, lojalitati vai paklausibu.

Pilsonis Apliecinat tadu pasu lojalitati $im darbiniekam, ko demonstré vins, saglabajot vina nodarbinatibu organi-
zacija, izmantojot prieksrocibu un labumu sistému, kas nem véra darbinieku darba stazu, ki ari nodroginot
ieksgjas politikas un procediiru taisnigumu.

Vienaldzigais Jau personala atlases procesa nepielaist $ada darbinieka tipa pienemsanu darba. Rapéties par kvalitativu vadi-

$anu, lai labakie darbinieki neparvéstos par vienaldzigajiem. Piemérot stingru darba kontroles sistemu. Mégi-
nat vienaldzigo parveidot par pilsoni, socializéjot vinu organizacija, pieméram, noziméjot vinam mentoru jeb
darba audzinataju, daloties ar kopé&jam zinam, iesaistot kaut kadas aktivitatés.
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Papildus savai koncepcijai RodZers Grifets ar kolégiem noradijis
ari to, kadai jabut vadiSanas pieejai katram darbinieka tipam. (sk.
tabulu)

Masdienas interese par personala lojalitates un apmierinatibas ar
darbu ietekmi uz personala mainibu saglabajas, jo Seit aizvien ir
daudz kas parbaudams un precizéjams. Psihologiskajos pétiju-
mos lojalitates, apmierinatibas ar darbu un citu faktoru ietekme
tiek pétita parsvara vai nu attieciba uz darbinieku aizieSanu, kas
faktiski notikusi, vai arl uz darbinieku nodomiem partrauke eso-
$as darba attiecibas. Sis divas pétijumu orientacijas, neskatoties
uz savu $kietamo lidzibu, sniedz principiali at$kirigus rezultatus.
Pétit dazadu faktoru ietekmi uz darbinieku nodomiem aiziet no
darba ir daudz vieglak, un biezi vien $o faktoru gaidamais efekts
tick apstiprinats - jo zemaks darbinieka lojalitates vai apmierina-
tibas ar darbu limenis, jo parliecinosak vin$ apgalvo, ka varétu
aiziet no darba.

DARBA ORGANIZACLJA / Iveta Ozolina-0zola, ekonomikas zinatnu magistrs, psihologijas zinatnu bakalaurs, RTU lektore

lojalitatei ir atskirigi iemesli, tika atklati, pieméram, $adi faki:

* afekdivajai lojalitatei, kas balstas uz emocionilo pickerSanos
darba vietai, ir stipraka ieteckme uz darbinieka nodomiem
aiziet vai neaiziet, ja to salidzina ar pragmatisko lojalitati,
kuras pamata ir izdevigums no palik$anas, vai ar normativo
lojalitati, kura balstas uz pienakuma apzinu [13];

* jo augstaka ir darbinieka afektiva lojalitate pret vaditdju un
darba grupu, jo augstaka ir vina afektiva lojalitate pret orga-
nizaciju, kas savukart samazina nodomus aiziet un lidz ar to
arI personala mainibu [14];

* péc afektivas lojalitates var prognozét darbinieka aizieSanu
tuvakaja laika perioda (¢etru un mazak ménesu laika), savu-
kart péc pragmatiskas lojalitates — darbinieka aizieSanu 5-12
ménedu laika [15].

Personila mainibas pétijumu apskatos tiek zinots, ka tas, vai
darbinieks, kur§ nav apmierinats ar savu darbu, aizies prom no

Jo zemaks darbinieka lojalitates vai apmierinatibas
ar darbu [fimenis, jo parliecinosak vins apgalvo, ka
varétu aiziet no darba. Tomér ne vienmer darbinieka
nodomi pariet reala aizieSana. Daudz droSak ir
apskatit tieSi faktiskas personala mainibas izcelsmi.
Petijumi par personala aizieSanas sakaribu ar lojalitati
un apmierinatibu ar darbu sniedz loti pretrunigus

rezultatus.

Tomer ne vienmér darbinieka nodomi pariet reala aiz-
ieSana

Daudz drosak ir apskatit tie$i faktiskas personala mainibas iz-
celsmi. Pétijumi par personaila aizieSanas sakaribu ar lojalitati un
apmierinatibu ar darbu sniedz loti pretrunigus rezultatus — vie-
nos gadijumos $adu sakaribu nenovéro, citos gadijumos konstaté
loti cie$u sakaribu. Paglaik ir vairak pieradijumu tam, ka lojali-
tates vai apmierinatibas ar darbu sakariba ar faktisko personala
mainibu ir vidéji nozimiga. Turklat lojalitates saikne ar personala
mainibu ir stipraka neka apmierinatibai ar darbu [11]. Dazi jau-
ni pétjumi norada, ka darbinieka aizie$anu var labak prognozét
péc vina attieksmes pret darbu — péc lojalitates un apmierinatibas
ar darbu kopa, nevis péc katras atseviski [12].

Patiesiba lojalitates un apmierinatibas ar darbu ietekme uz per-
sondla mainibas procesiem ir daudz sarezgitaka, neka pienemts
domat ikdiena. So ietekmi batiski pastiprina vai, tiesi pretéji, no-
vérs dazadi citi faktori. Pievér§ot uzmanibu tam, ka darbinieku
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organizacijas vai ne, ir atkarigs vél arl no tadiem faktoriem ka
bezdarba limenis attiecigaja geografiskaja vieta un profesija, dar-
binieka izglitibas pakape, kognitivas spéjas, psihologiska labklaji-
ba, darba stazs darbvieta, kultirvide u.c.

Darbinieks, kur§ nav apmierinats ar darbu:

* Visdrizak aizies prom tad, ja var saméra viegli atrast citu dar-
bu, vinam ir augstaka izglitiba vai labakas prata spéjas [16].
Skaidrs, ka citu darba vietu pieejamiba iedrosina darbinie-
kus partraukt eso$as darba attiecibas, ja tas vinu neapmieri-
na. Savukart augstaka izglitiba un prata spéjas dod lielaku
parliecibu par sevi un savam iespéjam.

* Visdrizak aizies prom tad, ja vinam ir zems psihologiskas
labklajibas limenis [17]. Respekiivi, ja cilvéks jatas vientuls,
ir bédigs un vienaldzigs, tad vinam ir gritak pardzivot neap-
mierino$o darba situaciju.

Pétijumos iegiiti secinajumi:

* Medusménesa un pagiru efekes: cilveks, kur§ nesen nomaini-

jis darba vietu, jutisies apmierinataks ar iegiito darbu (me-
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dusmeénesis), neka péc gada vai pat atrak (pagiras) [18]. Lidz
ar jaunu darbu darbinieks atstaj pagatné iepriekséjas darba
vietas bédas, bet ar laiku nakas sadurties ari ar jaunas darba
vietas realitati.
¢ Individualistiskas kultiras parstavjiem ir lielaka tendence
atklati izteikt savu neapmierinatibu vai atrisinat situaciju ar
aizie$anu no darba, neka kolektiviskas kultaras parstavjiem
[19].
Augstak noraditie pétijumu rezultati prezenté tikai dalu no per-
sondla apmierinatibas, lojalitites un mainibas kopsakaribu iz-
pétes sasniegumiem. Daudz kas vél ir pétams, parbaudams un
precizéjams, it Ipasi attieciba uz Latvijas darba vidi. Latvijas masu
medijos personala mainibas problematika parasti izpauzas ka in-
formacija, kas attiecas vai nu uz vienas organizacijas vai novada
realitati, vai ari balstita uz atsevisku ekspertu runam. Visbiezak
ka personala mainibas iemeslu nosauc zemu atalgojumu un ama-
ta specifiku, pieméram, pardevéju, oficiantu vai paligstradnicku
profesijas, kuras darbinieki nereti uztver savu darbu tikai ka pa-
gaidu. Papildus Siem iemesliem profesionalie vaditdji un perso-
nala vaditaji atzist, ka darbinieku aizieSanu prom no uznémuma
paatrina nedrosiba par savas darba vietas saglabasanos, vadibas
solijumu neizpildi$ana, neapmierinoss vadisanas stils, sliktas iek-
$¢jas komunikacijas, fiziski smags vai stresains darbs, nepietieka-
ma motivésana un attistibas iespéju trikums [20].
Ekspertu atzinas un arzemju pétijumu rezultati liecina, ka pie-
mérota personala atlase, jauno darbinieku ievadi$ana darba vai
mentoringa programmas, vadibas-padoto komunikacijas uzlabo-
$ana, taisniguma politikas un klimata veidosana, personala attis-
tiSanas un iesaistiSanas veicina$anas prakses, ilgtermina stimulu
izmanto$ana personala motivé$ana (piem., personala parvieto-
$anas vai péctecibas plani, darba samaksas nosacijumu vai citu
labumu parskats péc noteikta darbvieta nostradara laika, pensiju
fondi), iespéjams, ari pilniba negaranté personala mainibas lime-
na batisku samazinasanos, toties lick darbiniekiem mazak domat
par aizieSanu no darba. Organizacijas, kuru darbiba cie$ no aug-
stas persondla mainibas vai kuras tadu problému nav, bet ir sva-
rigi noturét kvalificétus darbiniekus, iepriek§ minétas personala
vadiSanas aktivitates ir ipasi aktualas, jo augsta personila mainiba
rada gan lickas izmaksas, gan negativu reputaciju sabiedriba. B
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GRAMATU APSKATS / Inga Balode
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KIeNti v s ot
sajusminati val
nokaitinati?

Kada reklamas agentdra, kas atrodas grezna birojg,
savus klientus sagaidijusi nekoptas telpas, kuras
uzturejusSies nelaipni  darbinieki. Pec tam, kad
apmulsusSie un nokaitinatie viesi aptuveni pusstundu
Dija pavadijusi 3ada gaisotng, cerkstoSaja skalrunt
atskangjusi balss, kas aicindja viesus uz citu telpu.
Telpa, kas bija skaisti iekartota, agentiras parstavis
[aipni sasveicingjies ar viesiem - saviem klientiem un
paskaidrojis, ka ieprieks viniem bijusi iespgja pasiem uz
savas adas izjust, ka jatas vinu klienti. Sada reklamas
agentlras darbinieku riciba lavusi tas klientiem labak
apzinaties nepiecieSamibu  mainit  savu attieksm
pret saviem klientiem un veikt uzlabojumus vinu
apkalposana.
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Ne visiem precu tirgotajiem un pakalpojumu sniedzéjiem ir ie-
spéja pasiem paskatities uz savu biznesu klienta acim. Tapéc ne
visi zina atbildi uz jautdgjumu, kadi klienti pérk vinu preces un
pakalpojumus - sajiisminati vai nokaitinati?

Par iepriek$ minéto reklamas agentiras darba stilu ka vienu no vei-
diem, kas lauj labak uzrunat potencialo klientu (konkrétaja gadi-
juma reklamas agentirasklientus), stastits Aiena Karutersa graima-
ta ,Ka ietekmét cilvékus un likt viniem mainit domas”.
Savukirt Kena Blinéarda un Seldona Boulsa grama-
ta ,Sajusminatie klienti” ar noZélu secinats, ka dau-
dzi menedzZeri sabiedribu uzskata par aprobeZotiem
un naiviem pircéjiem, kuriem, izmantojot attiecigu
reklamu un pardosanas veicinasanas pasikumus, var
pardot jebkadas preces un pakalpojumus lielos ap-
jomos. Un $ada atticksme rada nokaitinatu, nevis
sajusminatu klientu.

Lai pirktu preci, klientam jauzticas parde-
véjam

MiSels Zavadskis sava grimata ,Pardosanas
meistariba” uzsver, ka pardevéju rokas ir kon-
centréta milziga vara. Lai klients butu gatavs
iegadaties piedavato produktu, vinam vis-
pirms ir jauzticas pardevéjam. Pardevéjs ir

starpnieks starp klientu un produktu. Vins var

par

labu produktam vai tie$i pretéji — attalinat to.

vai nu sekmét klienta lémuma pienemsanu

»Kontaktéjoties ar klientu, turiet acis un ausis vala,
un jis sapratisiet, ka daudzi no viniem ir citadi.”
Gramata ,,Pardosanas meistariba” aprakstiti sadi
klientu tipi.

Drosmigais (holerikis) ir pasparliecinats un pasap-

mierinats, loti prasigs pret citiem un vienmér uzska-
ta, ka vinam ir taisniba. Drosmigais ienist detalas un
nianses, vins ainu redz kopuma, biezi ienem vadosu
poziciju, ir nepacietigs, visu vélas atri un grasa dél
neknapinasies. Tapat Drosmigais censas but prieksga-
13, grib visu jaunako un moderniko, tapéc bieZi vien
vina pirkuma motivs ir vajadziba péc prestiza, atzi-
nibas un cienas. Vin$ ir ambiciozs un individualists.
Drosmigo var atpazit péc frazém — , Tuvak pie lietas!”, ,Laiks ir
nauda”, ,Nenovirzieties no témas!”. Sidam klientam japardod
parliecinogi, jaizvairas no gariem paskaidrojumiem, nedrikst ap-
stridét vina teikto un japarada, ka produks vai prece dos vinam
iespéju but labakajam un apsteigt citus. Drosmigajam var piepra-
sit, lai vin$ [émumu pienem atri.

Sirsnigais (melanholikis) ir loti jitigs un uzmanigs. Vina dzivé
léemumu pienemsana Joti lielu lomu spélé izjitas un emocijas.
Sirsnigais meklé sapratni citos, izvairas no riska, ir piesardzigs un
pacietigs. Ja klients, pérkot preci, meklé padomu vai atbalstu,
atcerieties, ka $ada klientu uzticiba ir jaiekaro, izradot interesi,
uzklausot jautajumus, nesteidzinot, iedrosinot klientu un dalo-
ties ar vinu savas izjiitas.

Draudzigais (sangvinikis) ir atvérts, sabiedrisks un Joti daudz
rund. Draudzigajam patik lielities un parspilét, vin$ grib bat uz-
manibas centra un censas visiem iepatikties. Tiesa gan, §is klients
var atlikt lemumu pienemsanu par kadas preces iegadi, ja baidi-
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sies no citu cilveku kritikas. Draudzigais nav punktuals. Sadam
klientam janosaka laika ierobezojumi. Vin$ ir ari jauzmundrina
ar uzslavam un jokiem, radot sajutu, ka vin$ ir vajadzigs un sva-
rigs.
Kompetentais (legmatikis) ir klienta tips, kas pienem lémumus,
balstoties uz aprékiniem, faktiem un pieradijumiem. Vinam va-
jadziga skaidriba. Péc dabas budams skeptikis, ving tiecas nevis
péc jaunumiem, bet gan péc parbauditam vértibam. Vins$ necies
spiedienu un steigu. Kompetentajam patik progno-
z&jamas lietas, un vins ir pedants. Sadiem
klientiem noteikti jasniedz pieradijumi un
precizi dadi, vinus nedrikst steidzinat, un
pardevéjam ir jabut gatavam pieraditc ik-
vienu apgalvojumu, kas skar klienta izvéléto
preci vai pakalpojumu.
Roberts Hellers sava gramata ,,Prasme pardot”
norada: ,Klienta vélmes var bat dazadas atka-
riba no ta, ka artistas vina bizness. Jums neva-
jadzétu klientus salikt pa plauktiniem, tomér ir
iespéjams noteikt vairakus tipus un izmantot $is
zinadanas, lai veiksmigi pardotu savu produkciju.
Izveidojiet isu klientu aprakstu, lai jis pamani-
tu svarigako, kas klientu interesé. Atcerieties -
liekot cilvékiem saprast, ka jasu piedavajums
atbilst vinu vajadzibim, jus attaisnojat vinu
vélmi iegadaties preci pie jums. Centieties savu
tirdzniecibas stratégiju saskanot ar klienta no-
lakiem. Klients ieklausisies jusu teiktaja, ja

piedavasiet konkrétu risinajumu vinu noma-
DOMU APMAINA

EZENTACHA co$ajam problémam vai ari ieteiksiet vélamo
PR

vai iespéjamo ricibu, lai uzlabotu vina bizne-

r—‘f ! su. Klientam jabat drosam par jums, tadé|
vin$ meklé drosibas garantijas. Cilveki, kuri
vélas lidzinaties citiem, pirks to, ko pérk visi,
turpretim citi izvélésies sanemt tikai vislaba-
ko preci vai pakalpojumus.”

Roberts Hellers klientus raksturo péc $a-
diem kritérijiem.

Attistiba, tieksanas péc izaugsmes. Klients

sajut plaisu starp eso$o un vélamo darijuma norisi. Sa-

rund ar pardevéju vins lieto vardus ,vairak”, ,labak” un ir ga-
tavs pienemt piedavajumu. Tadéjadi pardevéjam ir labas izredzes
noslégt darijumu, ja vin$ pievérsis klienta uzmanibu probléemu
risinagjumam.
Griitibas, nepatik$anu nojausma. Klients sajtt plaisu starp vé-
lamajiem un sasniegtajiem rezultatiem. Tacu saruna ar pardevéju
vin$ uz gratibam tie$i nenorada, lai gan ir gatavs apspriest radu-
$§as problémas. Sadam klientam pardot ir visvieglak, ja vien ar
pirkumu var novérst paredzamas problémas.
Vienvirziena domasana. Klients uzskata, ka pasreizéja situacija
ir laba, un nav noskanots uz parmainam. Saruna ar pardevéju
vins var lietot frazes, kas norada uz nevélésanos kaut ko mainit,
pieméram,” Nesipojiet laivu!”, un jasu piedavajumu uzlakot ka
draudu, nevis iespé&ju. Tiesa gan, pateicoties apstakliem vai par-
liecinasanai, $is klients var pievérsties attistibas vai gritibu tipam.
Pretéja gadijuma vinam kaut ko pardot ir grati.
Liela pasparliecinatiba. Klients lieck pardevéjam noprast,
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ka darfjumi nav bijusi tik labi ki paSlaik, un ka jebkuras
parmainas var tikai pasliktinat situaciju. Ari tad, ja prob-
lému nav, $im klientam ir grad kaut ko pardot, jo pircéjs
uzskata, ka vina bizness veicas labi, un parmainas noraida.

~Més bez klientiem nevaram iztikt, bet vipi bez mums

var!”

MiSels Zavadskis uzsver, ka pardot to, kam pats netic, ir vis-

lielakais parkapums, ko pardevéjs var izdarit. To der atceréties

precu tirgotajiem un pakalpojumu sniedzéjiem, jo ipasi tapéc,

ka pardevéja ticiba vai neticiba ir ka lipigs
viruss, kas pielip klientam.

Gramatas ,,Pardosanas meistariba” autors
norada, ka ,patiesiba tirgih uzvar nevis la-
bakais produkts, bet labakais marketings un

vislabak organizétais pardosanas process’.

Turklat tiem, kas cinas ar konkurentiem par
klientiem, japatur prata, ka ,musdienas klients
neizvélas pirmo izdevigo darijumu, vins var at-

lauties parliecinaties par ta izdevigumu, salidzi-

nat to ar desmitiem citu potencialo piegadataju
piedavajumiem”, tapéc ,,jums par sevi jaatgadina
katram eso$ajam un potencialajam klientam kaut
vai tikai reizi ceturksni, neatkarigi no ta, vai vins
pérk vai nepérk jusu produktu”. Misels Zavadskis
uzsver, ka ,japienem patiesiba, ka més bez klien-
tiem nevaram iztike, bet vini bez mums var!”
4 4 Gramatas ,PardoSanas meistariba” autors iesa-
S - sminitie ka pardevéjam valkat dru apgérbu, kas atbilst
a]u y o) nozarei. Pieméram, lauksaimniecibas tehnikas
kllentl tirgotdjam nebitu jagérbjas lakotas kurpés un
I— uzvalkd ar kaklasaiti, jo zemnickam, kur§ So
kh.f nL: l::;\\i_i‘llml‘:.‘snm tehniku pirks, tas var likt justies neérti. Tapat
k ans Bland ards pardevéjam nevajadzétu nésat aksesuarus ar ne-
Seldons Boulss

K& nog,
SO rodingy
""I""""lot ku?,.,ﬁ".” b
Yandriy e il apiyy
Ntimaz  Podan.

&34, peradiet So gramaty saviem konkurentien...

atbilsto$u logo. Tam, kur$ pardod létas preces,
nevajadzétu izskatities parlicku dargi gérbtam,
un otradi.
Misels Zavadskis norada ari to, ka pardevéja
darbavietai jabut kartigai — ,ja klients redzés,
ka nespéjat partipéties par vietu, kur pats sézat,
vipé neticés, ka varésiet pariipéties par vina va-
jadzibam.” Roberts Hellers graimata ,,Prasme
pardot” iesaka pardevéjam ,péc iespéjas atrak noskaidrot, ko vé-
las klients” un noskanot sevi pozitivi: ,,Vienmeér runijiet ar klien-
tu ar domu, ka vinam ko pardosiet, un esiet par sevi parliecinats,
ja vélaties, lai ari citi jums tic!”

cai ek 700 000 lasnalu

B0 grimalu i RSl Un iesaka

Saskarsmé ar klientu ir svarigi uzlukot vinu ka sabiedroto, nevis
ka pretinieku. Gramatas "Pieczvaigznu serviss ar minimaliem ie-
guldijumiem” autors Maikls Hepels (Michael Heppell) dod pado-
mus, ka nodrosinat klientiem izcilu apkalposanu, neiztéréjot
gandriz ne santima:

- laika atbildiet uz sidzibam;

- pateicieties klientiem par sadarbibu;

- nelieciet klientiem ilgi gaidit, kamér pacelat telefona klau-

suli;
- uzklausiet, bet neapvainojiet klientu;
- sakiet ,Ladzu!” un ,Paldies!”;
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- esiet iejutigs un delikats, runajiet patiesibu;

- smaidiet, neesiet igns;

- uzrundjiet klientus varda;

- nodibiniet acu kontaktu ar klientu;

- rapéjieties, lai jusu elpa butu svaiga;

- pildiet solfjumus.

Deivids Frimentls, gramatas ”Aktiva klientu apkalposana”
autors, iesaka klientu apkalposana izmantot sadas pieejas:

- lieciet klientiem justies ipaSiem — centieties saskatit katra
klienta ko Ipasu un izdariet ko tadu, lai klients tie$am jus-
tos ipass, pieméram, sakot: ,, Tikai jums dosu labako, kas
mums ir!”

- radiet labu iespaidu jau pirmajas piecas sekundés;

- veidojiet sarunu ar klientu, pieméram, par laiku, veiksmi-
gu pirkumu, kas kadam sagadas prieku;

- personalizgjiet attiecibas, nosaucot savu vardu un uzruna-
jot klientu varda;

- izradiet ripes, pieméram, parliecinoties, ka klienta problé-
ma atrisinata, vai nodro$inot pakalpojuma kvalicati;

- izvélieties pozitivu ricibu - atveriet klientam durvis, sasvei-
cinieties ar klientu, laipni atbildiet uz telefona zvaniem;

- izradiet interesi, noskaidrojot, vai klients ir apmierinats ar
jauno produkeu, kada veida vin$ izmanto produktus, kas
mudinaja klientu iepirkties josu uznémuma, ko piedava
konkurenti;

- veidojiet atminas par klientiem, uzturot ar viniem kon-
taktus;

- rikojieties radosi, pieméram, pastavigajiem klientiem pa-
sniedzot kafiju krazés, uz kuram iegravéts vinu vards;

- pemiet véra klientu intereses un vélmes, piedavajiet vi-
niem atbilstosako preci vai pakalpojumu;

- piegadajiet preci noteiktaja laika;

- taupiet klienta laiku;

- esiet pilnigi godigs un atklats, pievérsot klienta uzmanibu
preces garantijai;

- ticiet klientiem;

- esiet devigs - piedavajiet klientiem saldumus, iedodiet pre-
¢u paraugus;

- esiet priecigs, sirsnigi sasveicinieties ar klientu, smaidiet,
izkopiet savu balsi, lai ta skanétu patikami;

- sviniet svétkus kopa ar klientiem;

- papildiniet savas zinasanas par produktiem, ko pardodat;

- uzslavéjiet klientus._

Preces un pakalpojumus pérk, nevis pardod

Kens Blianéards un Seldons Boulss norada, ka visi veiksmigie uz-
némumi ir orientéti uz vienu galveno mérki — klientiem. Bet ne
visi patur prata to, ka preces un pakalpojumus galu gala nevis
pardod, bet gan pérk. Turklat precu tirgotdji un pakalpojumu
sniedzgji nevar bt parliecinati, ka vinu klienti, kuri lidz $im nav
izteikusi pretenzijas par sanemto precu vai pakalpojumu kvali-
tati, tik tie$am ir apmierinati, jo nereti klienti par to nemaz ne-
stidzas.

Gramatas ,Sajisminatie klienti” autori $adu situaciju raksturo
ta, ka klientu apkalpo$ana ir tik briesmiga, ka klienti jau ie-
prieks uzskata, ka tiks apkrapti. ,,Auksts édiens restorana, netiras
sabiedriskas tualetes, novélota piegade, braka detalas, pazudusi



pasiitijumi, slinks personals - tas viss ir normali. Cilvéki sagaida
sliktas kvalitates preces un rupju apkalpo$anu. Pagaidam vini ir
apmierinati tikai tapéc, ka viniem ir zemas prasibas un neviens
cits neko labaku nepiedava,” raksta biznesa eksperti, noradot, ka
$ados uzpémumos klientu apkalposanas dienesta devize vistica-
mak ir ,ne slikeak ka konkurentiem”.

Tos precu tirgotajus un pakalpojumu sniedzéjus, kuri piemirsusi
par savu klientu vélmém un vajadzibam, graimatas autori bridina:
ja klients klusé, tas nozimé, ka vins$ aplaudé tikai ar vienu roku,
un $adi ,aplausi” vairak lidzinas atvadu sveicienam.

Apskaut klientus un lauj viniem justies svarigiem
Domajot par to, ka sajiisminat, nevis nokaitinat savus klientus,
precu un pakalpojumu sniedzéjiem der atceréties, ka klientu vél-
mes ar uznémuma produktu vien neaprobeZzojas - neatkarigi no
td, vai ta ir faséta prece vai arl konkréts pakalpojums.
»Cilvékiem vajag justies ka grupas sastavdalai. Vini vélas just, ka
ir svarigi, un ka tam, ko vini dara, doma un saka, ir liela nozi-
me,” uzsver Kens Blan¢ards un Seldons Boulss. Vini skaidro, ka
nepiecie$ams radit idealu klientu apkalposanas viziju, kas orien-
téta uz klientu, saskanota ar vina vélmém un, kas nav mazsvarigi,
pastavigi piepilda vina ceribas. Turklat §i vizija ir pietickami elas-
tiga (nem véra klienta vajadzibu un vélmju izmainas), lauj sniegt
klientam arvien ko jaunu un tadéjadi parspéj vina ceribas.
Autori ka pozitivu pieméru $adas klientu apkalposanas vizijas
isteno$ana min kadu veikala vaditaju, kas saviem klientiem pie
atloka piesprauz puki, davina pieminas rokasspradzi un pieska-
ta klientu bérnus, kameér vecaki iepérkas. Pozitivs piemérs ir ari
kads apgerbu tirgotajs, kur§ uzskata, ka vina klienti lielakoties
bus godigi pircéji, nevis zagli. Sava apgérbu veikala vins$ neizkar
stradicionalos” godigus pircgjus aizskarosos plakatus, kas norada,
ka uzlaikosanas kabiné var ienest tikai paris apgérba gabalus. Ta
vieta vin$ sniedz informaciju, ka uzlaikojamo apgérbu skaits ir
neierobezots un pardevéjas péc klienta liguma laipni piemeklés
vajadzigas krasas un izméra térpu. Ka labs piemérs tiek minéts ari
kads cits veikala ipa$nieks, kur$ radijis sistému, ka pircéjiem nav
jagaida rinda, lai samaksatu par pirkumu. Vina darbinieki bez
maksas spodrina klientu apavus un sniedz padomus, ka ietaupit
un veseligi ést. Gramatas autoru atzinibu izpelnijies ari taksomet-
ra Soferis, kur§ saviem klientiem atver masinas durvis, ir akurati
gérbts un ir laipns sarunu biedrs.

Blancards un Boulss uzsver, ka $adu kvalitativu pakalpojumu
sniedz€ji simboliski apskauj savus klientus un lauj viniem justies
svarigiem. Vini norada, ka neelastigas klientu apkalposanas sisté-
mas un noteikumi rada rutinas nogurdinatus robotus. Savukart
elastiga sistéma, kas ir orientéta uz rezultatu, lauj darbiniekam
izradit iniciativu un pastavigi pienemt lémumus atkariba no si-
tuacijas, rada darbiniekus, kuriem ir prieks par savu darbu un
sasniegto rezultatu.

Gramatas ,,Sajusminatie klienti” autori iesaka razotdjiem, precu
tirgotajiem un pakalpojumu sniedzéjiem ,trenét dzirdi”, lai sa-
prastu, ko klients patiesiba vélas. Pieméram, tirdzniecibas agents
var apgalvot, ka vinu interesé tikai jiisu raZojuma cena, bet patie-
siba vinam svarigakas prioritates ir kvalitate un savlaiciga piega-
de. Savukart datoru rpnicas ipasnieks var teike, ka konkrétajam
modelim vélas jaunu korpusu, lai gan patiesiba vins grib, lai $is
modelis lidzinatos tirgus lidera razojumam tik liela méra, cik
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vien to atlauj likums. "Parstdj gausties, nelidzinies saviem kon-
kurentiem! Neesi pile, esi érglis - piles pékskina un Zélojas, bet
érgli lido pari palim!” mudina gramatas autori.

Ko zinam par cilvékiem, kurus vélamies ietekmét
Stastot par to, ki uzrunat potencialo klientu, Aiens Karuterss
sava gramata ,Ka ietekmét cilvékus un likt viniem mainit do-
mas” uzsver, ka ,sarunai ir nepiecieSama sarunu biedra reakcija
uz misu sakimo - nepietiek vien ar to, ka vins ir klat un klau-
sas. Lai uzsaktu sarunu, ir jazina atbildes uz $a-
diem jautajumiem: ko zinam par cilvékiem,

ko vélamies ietekmét; ko tiesi vélamies like
viniem domat vai darit; kads stasts palidzétu
viniem pie ta nonakt.” Vienlaikus autors no-
rada: ,Mums jaaizmirst doma, ka stasts ir laba-
kais veids, ka panakt, lai cilvéki doma tapat ka
més. Tas ir lidzeklis, ka panakt dzilaku un labaku
sarunu. Neko jaunu ,iebazt” cilvéku galvas més
nevaram. Tas jau ir pilnas lidz malam. Més varam
vien stradat ar to, kas tur jau ir. Stasti ir paredzét,
lai vaditu, nevis vienkarsi spredikotu.”

Vai stasts, ar kuru ieceréts ieinteresét klientu, bus té-
lains, lidzibam ilustréts, vai pieticigs? Tas atkarigs no
klienta uzskatiem par pasauli, vina psihologiskajam
vajadzibam, humora izjitas, dedziguma vai léniguma,
ka ari no ta, ko klients vélas sasniegt. Un ari no ta, cik
liela méra klients lauj ar sevi manipulét.

Stastot par princi, kas, skiet, varétu bat ikviena uznémuma
klients, Aiens Karuterss atsaucas uz DZona Faulza romanu ,,Bur-
vis”. Proti, reiz dzivoja princis, kur§ neticéja, ka pasaulé ir istas
princeses, salas un Dievs, jo vina tévs karalis ta bija iestastijis.
Princis tam viegli noticéja, jo vina téva karalvalsti nebija ne salu,
ne prince$u, ne Dieva. Kad princis aizbéga uz kaiminzemi, vins
satika kadu kungu fraka, kur§ apliecinaja, ka salas un princeses,
ko princis kaiminzemé redz, esot istas. Un ka esot ari Dievs, un
tas esot vin$ pats - kungs fraka. Princis parnaca majas un parme-
ta tévam melus. Tadu tévs paskaidroja, ka fraka térptais kungs
bijis burvis un kaiminzemé redzétais esot i burvja roku darbs.
Savukart kaiminzemé dzivojosais kungs fraka princim vélak pa-
stastija, ka princa tévs ari ir burvis, un tie$i téva burvestibu dé]
princis neredzot salas un princeses. Un princim skumjas nacas
samierinaties ar domu, ka nav tadas patiesibas, kas stav pari bur-
vestibam.

Ikviens klients, tapat ka $is princis, var ,dzivot sava karalvalsti”
un izmantot kada viena uznémuma sniegtos pakalpojumus vai
sarazotas preces. Tacu agri vai vélu vin$ ,noklas kaiminzemé” -
uzzinas, ka ir citi pakalpojumu sniedzgji, kuri, iespéjams, piedava
izdevigakus un vilino$akus sadarbibas nosacijumus. Un pat tad,
ja spésiet savu ,princi” noturét ,sava karalvalsti”, ilgas péc “kai-
minzemé redzéd” liks ,,princim” skumt un mudinas vinu doties
cela.

Ideali ,uzburts” (atbilstosi klienta vélmém iekartots) veikals batu
tads, no kura ,princis” negribétu doties prom, un, pat pabijis
citur, gribétu atgriezties. Tacu, ja vienigais iemesls, kapéc jasu
klients vél nav kluvis par konkurenta klientu, ir neticiba tam, ka
citur klienta apkalpos$ana bis labaka, tad klienta zaudé$ana jums
ir tikai laika jautajums. EZE
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auksta
térauda
imidzs

Linns Tompsons un Cold Steel

Foto: Cold Steel, www.lynncthompson.com

VinS ir apaligs, maza auguma un izskatas drusku
parbarots. Tacu tiem, kuri tumsa pavarté iedomasies
vinam paltugt uzsmeket, tas var bedigi beigties. Vins
ir Linns Tompsons, amerikanu firmas Cold Steel,
Inc. TpasSnieks, kura razo nazus, cirvjus, zobenus
un tamlidziga rakstura preces. Vins ir pats savas
firmas reklamas téls un apzinati piekopj visai tiesu,
neparprotamu un realistisku preCu demonstrésanas
veidu. Vins var vai nu patikt, vai arm nepatikt,
taCu nevienu neatstdj vienaldzigu un izradijies itin
veiksmigs...
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Pirmsakumi. Dibinatajs

Par Linna Tompsona (Lynn C. Thompson) biografiju izdevies iz-
dibinac visai maz. Zinams vien tas, ka vin$ dzimis 1954. gada
macitaja gimené un uzaudzis kaut kur Brazilijas ziemelaustru-
mos. Maza auguma apaligiem zéniem savu vienaudzu sabiedriba
nekad un nekur nav klajies viegli, kur nu vél $adas vietas. Tapéc
nav brinums, ka vienpadsmit vai divpadsmit gadu vecuma Linns
sak nodarboties ar boksu un pécak apgiist pamatus tuvcinai uz
naziem. Pie kam visai aizrautigi — pats atceras, ka, trengjoties
»enu boksa”, uz piemajas asfalta nodeldgjis visas apavu zoles.
Veélak Linna gimene no Brazilijas parcelas uz Ameriku, un tur
vins astotaja klasé sak apgiit dzudo, bet vélak ari karaté. Treninus
vada japanu tautibas instruktors, tie ir isteni japaniski skarbi, un
tajos ietilpst ari treninu zales mazgasana.

Kluvis pieaudzis, Tompsons treninu zalu apmekléjumu saraksta
parmainas péc ieklauj ari koledZas macibu auditorijas, kur studé
vésturi un biznesa vadibu. 70. gadu beigas Tompsons censas ie-
saistities nekustamo Ipasumu biznesa, tacu tolaik valdos$a ,naftas
krize” dara savu, un vins cie$ neveiksmi. Ta Tompsons pamazam

atkal sak bokséties un palénam ieintereséjas par Brisa Li stilu un
filipinieSu cinas makslam. Un interese par nazu tuvcinu un tas
atribatiem ari nekur nav pazudusi.

Pirmsakumi. Firma

Ta nu 1980. gada Tompsons nodibina savu firmu, kuru nosauc
par Cold Steel — ,aukstu téraudu”. Ta skotu karotaji esot poétis-
ki apziméjusi savu zobenu asmenus. Jau 1973. gada Tompsons
izgatavojis prototipu mazam, kakla pakaramam, pasaizsardzibai
domatam nazitim Urban Pal (,pilsétas ¢oms”) un péc pasiitijuma
notirgojis to vairakos simtos eksemplaru. Nu $ai lietai var kerties
klat pa istam. Péc tam Tompsons keras klat japanu znto stila
nazu muasdienu interpretacijai, un driz vien $adi nazi gan Ameri-
ka, gan Eiropa klast par istiem gravéjiem.

Sakuma, patriotisma vadits, Tompsons censas razot visu savu
produkciju turpat ASV, sava mazaja darbnica. Péc tam vin$ razo-

$anai noalgo paris lielas amerikanu kompanijas, kas razo nazus,
tacu vélak ar tam sastridas, lieta nonak lidz tiesai, un Tompsons
$o pravu vinng, lai gan zaudé pravu naudas summu. 1984. gada

Linns Tompsons
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Nepaliesu kukri. Riks ar gadsimtiem senu vésturi, kura koncepcija,
iespéjams, parnemta no Makedonijas Aleksandra armijas.

Sjamboks — smaga
afrikanu pletne
aizstavibai pret
cuskam. Originala
gatavota no nilzirga
adas, bet Cold
Steel versija — no
polipropiléna. Samburu cilts afrikanu metamais 3keps.

Paris variacijas japanu stila tanto naziem, kuri padarfja Cold Steel slavenu.

Finn b Bens
—— \

Viens no firmas razotajiem ,darba zirdziniem” — nedargs Finn Bear medibu
nazis, kura dizains célies no Somijas.

Polipropilena atlieta indianu
kaujas vale.

Viens no Cold Steel produkcijas flagmaniem, Emperor Series Katana samuraju zobens.
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vins$ atrod razotni Japana un uznem ap-
griezienus pa istam. Paslaik Cold Steel
produkcija tiek razota Japana, Taivana,
Kina, Dienvidafrika, visur, tikai ne ASV,
un daudzi Tompsonam to parmet. Bet
ko darit?...

Uzskatamai reklamai - jauns jée-
dziens

Atstasim aiz kadra Tompsona attiecibas
ar reklimu un masu medijiem. Tacu,
pazistot Tompsonu un vina raksturipu,
var spriest, ka §is attiecibas diez ko laba
virziena nav attistijusas. Iznakuma va-
dosie Amerikas mediji $aja nozaré vina
produkciju vienkarsi un primitivi igno-
ré. Bet Tompsons nebis Tompsons, ja
neizdomas savu pieeju.

Atgkiriba no saviem konkurentiem Cold
Steel vienmér bez aplinkiem deklargjusi,
ka tas produkti paredzéti tie$i tam, kam
tie paredzéti. Tacu nu tas tiek pacelts
jauna limeni — uzskatamos demonstré-
jumos, ka Cold Steel produkcija ir uz
kaut ko spéjiga. 1996. gada Tompsons
nofilmé pirmos demonstréjumu  vi-
deoklipus ar kopigu nosaukumu Proof
(Pieradijums). Ar laiku tiem seko ari citi
— sérijas More Proof (Vél vairak pieradi-
jumu), Solid Proof (NeapSaubams pie-
radijums) un Absolute Proof (Absolits
pieradijums).

Klipi apzinati nofilméti visai realistiski
un dazam labam skatitdgjam var likties
parak ekstrémi, uz ko norada ari bridino$s uzraksts uz diska va-
cina. Nazu asmeni tiek iespiesti skravspilés un lauzti ar smagiem
atsvariem. Ar naziem tiek caurdurti masinim nonemti motora
parsegi, un bez kadiem redzamiem asmenu bojajumiem. Ar na-
Ziem un zobeniem tiek cirsti bambusu stumbri, finiera loksnes,
sarullétas masas un resnas tauvas. Bet ,krona numuri” ir kadri,
kuros tiek cirsti ciiku kautkermeni, liellopu sangabali, ka ari ar
galas gabaliem piebazti zabaki un adas jakas. Redzéjac? Masu
produkti to patie$am var! Tiesi par $adiem produktiem jis, pircé-
ji, arl maksijat! Tie patieéém ir savu uzdevumu augstumos! Meés
to sp&jam pieradit! Kur§ produkts vél to spéj?... Ja, un, starp citu,
neméginiet demonstréjumus atkartot majas!

Ekstrémo demonstrégjumu klipi tiek sagatavoti vairakos simtos
tikstoSu DVD kopiju, kuras tiek izplatitas veikalos kopa ar Cold
Steel produkcijas katalogiem. Demonstréjumos izlietota gala tiek
ziedota bezpajumtniekiem un labdaribas misijam. Un Cold Steel
produkcijas pardosanas apjomi driz vien nekavéjas dubultoties.

Reputacija

Gods kam gods, $ada pieeja var vai nu patike, vai ari nepatike,
tacu vienaldzigu neatstdj nevienu, un par Cold Steel sak runat
visi. Klipos galvena demonstrétaja un stastnieka loma uzstajas
pats Tompsons, kur§ momenta klust par savas firmas télu un rek-

ligvars Zihmanis, ekonomikas zinatnu magistrs / BIZNESA DIZGARS

lamas zvaigzni. Vin$ daudz un labprat runa
par sevi, savu dzivesstilu un savas firmas
produkciju, neaizmirstot pasvitrot, cik labs
cinitdjs vins ir un kapéc vina produkti ir pasi
labakie pasauleé.

Dabiski, ar $adiem izteikumiem Tompsons
nazu razo$anas biznesa aprindas atri vien
klast par autsaideru. Tacu nelabveli Cold
Steel klipiem neka liela preti likt nespgj, ta-
péc nevar izdomat neko labaku ka lieku reizi
pazoboties par Tompsona mazo augumu un
drusku parbaroto komplekciju. Par atbildi
Tompsons pazino, ka ir lepns par sava téla
un savas firmas reputaciju. Un vispar vinu
neinteresé, ko par vinu doma konkurenti.
Vinu interesé, ko doma klienti.

Un te nu pat konkurenti un nelabvéli atzist,
ka Tompsonam piemit neap$aubams talants
reklamét sevi un savus produktus mérkaudi-
torijas acis. Tompsonam ir daudz fanu, tai
skaita armijnieku vida. Armijas, policijas
un specvienibu parstavji driz vien sastada
lielako Cold Steel klientiras dalu. Un desi
$o faktu Tompsons neuzskata par vajadzigu
reklamét.

Produkcija un tas izcelsme

Pats Tompsons atzist, ka Cold Steel produk-
cijas klasta pamata pirmam kartam ir vina
pasa personiga interese. Pétniecibas noli-
kos vin§ ménesi izlasa ap 20 gramatdm un
80 zurnaliem, kuru iegadei téré tikstosiem
dolaru gada. Televiziju Tompsons skatas
maz un dod priek§roku dazadam kinofil-
mam, vélams tadam, kuras varétu noskatit kadu jauna produkta
ideju. Firmas noliktava uzkrats tikstosiem paraugu — gan pasa
Tompsona gatavotie prototipi, gan konkurentu produkcija.

Lidz ar to Cold Steel sortiments ir visai plass un daudzveidigs.
Taja bez moderna stila produkcijas ietilpst ari variacijas par iz-
stradajumiem no dazadim zemeslodes vietam un laikmetiem,
kas izgatavotas no moderniem un augstvértigiem materialiem.
Gribat iegadaties samuraju zobenu? Vikingu zobenu? Eiropiesu
viduslaiku zobenu? Kaut ko no senas Kinas? Varbiit skotu kal-
nie$u darindjumus? Napoleona vai ASV pilsonu kara laika kava-
lérijas zobenu? Seno romie$u metamo $képu? Nepaliesu kukri?
Pastaigu spieki ar apsléptu asmeni? Medibu nazi, tomahauku vai
maceti? Polipropiléna atlietu indianu kaujas vali vai sjamboku —
smagu afrikanu pletni aizstavibai pret ¢iskam? Plastmasas nazi
vai zobenu treniniem? Nekadu problému!

Péc Cold Steel apgalvojumiem, tiesi vini pirmie izmantojusi mas-
veida razo$ana augstvértigas neriiséjo$a térauda markas un mo-
dernus sintétiskos materialus, tadus ki Kraron vai Kydex. Firma
pacentusies nosegt ari diezgan lielu cenu diapazonu — no pro-
dukcijas, kas maksa vairakus simtus, lidz izstradajumiem, kas
maksa paris desmitus un kurus nav zél nopirke (un ari pazaudét,
ja nu kas) arl parastam mirstigajam. Ko tur slépt, uz Cold Steel
demonstracijas klipu aka ari pagam raksta autoram iznacis uzker-
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ties, un pie tam bez mazakas nozélas...

Starp citu, Cold Steel lielas ari par to, ka 80. gados pirma parlie-
cindjusi savus klientus, ka iegadaties nazi par trisciparu skaitli ir
to vérts. Misdienas kvalitativi nazi par tadu cenu vairs nav nekas
neparasts.

Dzivesstils

Lielu dalu Tompsona ikdienas aiznem uzturésanas treninu za-
lés, cilajot dzelzus un vingrinoties cinu makslas. Tiesa, nav st
skaidrs, ka vinam pie tada rezima izdodas izskatities tadam pa-
$am drusku parbarotam ka kadreiz.

Tompsons labprat runa par pasa piekopto ,cinitaja dzivesstilu”.
Sai sakara vins$ atsaucas kaut vai uz 300-400 gadus senu pagatni,
kad rikoties ar ieroci tada vai citada limeni prata ikviens. Tada
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veida ikviens pratis pastavét par sevi, saviem milajiem un apkar-
téjiem ta vietd, lai zvanitu apsardzei vai policijai ka muasdienas.
Péc Tompsona domam, labi cinitaji ar augstim morales normam,
kuri spéj aizstavét citus, ir sabiedribas balsti un zemes sals. Pats
vins cita starpa ir publicgjis ari vairakus pasaizsardzibas macibu
DVD, kuros apskatijis aizstavésanos ar iero¢iem un ari bez tiem.
Tompsons uzcitigi pieturas pie paraduma — personigi izmégi-
nat un apgit praksé visus pasa firmas razotos produkcijas vei-
dus. Ka tik Cold Steel sak razot samuraju katanas un vakazasi, ta
Tompsons atrod attiecigu treneri un pats iemacas pienacigi vici-
nat visus $os japanu izgudrojumus. Sakas eiropiesu stila kavaléri-
jas zobenu razo$ana — tas pats. Sakas zulusu asegaju un samburu
metamo $képu razosana — Tompsons aizbrauc uz Afriku un ar
Siem $képiem pasrocigi nomedi pariti bifelu. Tur, starp citu, va-
jadzigas nopietnas icksas — bifelis skaitas viens no bistamakajiem
planétas dzivniekiem, un nav nozimes, ka aiz muguras stav pava-
donis ar Sauteni, vin$ var ari nepaspét... Pasam Tompsonam tas
gan neliekas nekas parlicku ipa$s — Melna kontinenta mednieki
medijusi ar $képiem bistamus zvérus jau gadu tikstosiem ilgi,
un tas pasas samburu cilts jauneklis vispar kadreiz nedrikstgjis
pariet vira karta, ickams pats nebis ar sképu nomedijis lauvu.
Bet zulusu cil$u $képus anglu armija savulaik spéja uzveikt tikai
ar artilériju un lozmetéjiem. .. Tompsonam vispar loti patik Afri-
ka, un vin$ parnémis Cold Steel arsenala ne vienu vien turienie$u
izgudrojumu.

Kopsumma
Masdienu politkorektuma laikmeta jaatzist — Tompsonam izde-
vies radit biznesu, kas pardod vina pasa dzivesstilu, un dzivot $o



dzivi arT pasam. Pie tam neuzspiezot to paréjiem — més esam tie,
kas més esam, un ja kas nepatik, tad izvéles iespéjas ir plasas.
Uzfilmét kaut ko lidzigu Cold Steel demonstraciju klipiem ne-
viens cits ta arl nav uznémies. Un lidz ar ASV kariem Iraka un
Afganistana ari kritikas pilno konkurentu attieksme kaut ka ne-
manot mainijusies. Pieméram, firma Kershaw paklusaim palai-
dusi tirdznieciba ,taktiskos” nazus ar tirdzniecibas marku Zero
Tolerance. Sie nasi ir dargi, to materiali ir augstvértigi, bet markas
nosaukums ,tolerance nulles limeni” runa pats par sevi.
Tompsons ipasi lepojas ar to, ka vina produkcija paradijusies
virkné popularu kinofilmu. To saraksta ir ,,Universalais kareivis”
(Universal Soldier), ,,Atceréties visu” (Total Recall), ,Neiznicini-
mie” (7he Expendables), ,RED agenti: atvalinati un Joti bistami”
(R.E.D.) un ,Bada spéles” (7The Hunger Games).

Kaut art Tompsons strauji tuvojas seSdesmit gadu vecumam, ir
personigi redzéts, ka starptautiskas izstadés vin$ joprojam kopa
ar kolégiem uzvelk aizsargtérpus un turpat firmas stenda sariko
kartigas macibu divkaujas. Mazais, drusku parbarotais virins ap-
spilétos Sortos gan reizém izskatas visai komiski, tomér pietick
pievérst drusku vairak uzmanibas, lai saprastu, ka Tompsons ar-
vien ir laba fiziskaja forma, un vieglas iedzives tikotajiem ar vinu
joki mazi.

Savas firmas ikgadéjo pelnu Tompsons precizét nevélas un piezi-
mé, ka ta atrodas robezas no 10 lidz 25 miljoniem dolaru. Tie,
kas vinu pazist tuvak, zina stastit, ka aiz raupjas arienes slép-
jas jutigums, godigums, dasnums un romantisku filmu citati.
Tompsons ir dzili ticigs cilveks, kur§ kopa ar savu sievu somieti
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katru svétdienu apmeklé baznicu un pieraksta nozimigakas spre-
diku témas. Bet no baznicas — protams, kopa ar kolégiem prom

uz Sautuvi! IEEA

Domu graudi
Ja attéls ir tokstos vardu vérts, tad demonstréjums ir desmittdkstos attélu
verts. Lk, te ir pieradijums!

Misdienas neviens nevélas uznemties atbildibu aizstavet sevi, savu
gimeni, savus milos un savus apkartéjos. Visi vélas novelt 3o atbildibu uz
valdibu vai privatu apsardzes kompaniju. Un man tas nepatik!

Esmu daudziem pieradijis, ka arf mazi, resni puikas prot kauties.

Man patik aktiera Patrika Sveizija citats no filmas ,Celmalas kafejnica”
(Road House): ,Mé&s basim jauki lidz bridim, kad vairs nevarésim tadi bat.”
Tiesi tadam arT jabat Tstam cinttajam — laipnam, atklatam un draudzigam
fidz bridim, kamer kads neparkapj robezu.

Man loti patik pastaigu spieki, un es velos, lai tie atgrieztos aprité. Smags

spiekis ir |oti efektivs pasaizsardzibas fidzeklis gan pret cilvekiem, gan pret
suniem.

Sodien sabiedriba vélas novirzit savu negativo attieksmi pret vardarbibu
uz nedziviem priekSmetiem - ,ja tik varétu tikt vala no Siem briesmigajiem
naziem, visa vardarbiba momenta izbeigtos!” Tacu patiesiba vardarbiba nak
no launam sirdim, un 3is sirdis vai nu jamaina, vai jaiekal vazas.

Nazi, tapat ka serkocinus, var izlietot gan labiem, gan sliktiem darbiem. Var
aizkurt ugunskuru, lai sasildrtos, bet var arT aizdedzinat mezu.

Smaidiet! Tas jums nemaksa neko!
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1dz dramaturgijai

Dzejniece Inga Gaile ir izdevusi vairakus dzejas
krajumus un darbojas ka dramaturge. Sobrid vina ir
pabeigusi pirmo kursu Latvijas Kulttras akademijas
tedtra rezijas magistratdra un audzina burvigu meitinu.

Kad un ka tu saki raksttt dzeju?

Mans pirmais dzejolis tika publicéts Zurnala Draugs. Sl,(iet, ka
es taja laika gaju 11. klasé. Jau pirms tam es zinaju, ka gribu
rakstit, jo lasi$ana un graimatas man deva to laimes sajitu, kuras,
iespéjams, man trika citas dzives sféras. Mani vienkar$i sajis-
mindja tas, ka cilvéki rakstot var radit veselas pasaules. Un ari es
izdomaju, ka gribu rakstit. Vel skolas laika es biju pieteikusies uz
radoSo nometni un iesniegusi savus darbus, tomér mani nepie-
néma. Acimredzot mani darbi nebija tik labi. Tas mani sakuma
ta nedaudz aplauza.

DPéc vidusskolas Latvijas Kulttiras akadémija saka uznemt studen-
tus tada jociga kursa ka literatiras kritika. Tolaik es macijos Rigas
50. vidusskola. Uz turieni naca cilvéki no Kultaras akadémijas
un stastija, ka pie viniem notiek radosas rakstniecibas kursi. Bei-
gas gan viss notika pavisam citadi, un $is kurss izvértas par lot
akadémisku literatairas kritikas un véstures kursu. Lai gan vaja-
dzéja izturét konkursu, iestajos akadémija ar loti labu rezultatu.
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Tas manu pasapzinu nedaudz pacéla uz augsu.

Macijos pie Janinas Kursites tada kursa ka Dzejas analize. Vina
lika rakstit strofas, stastija par jambiem un ta joprojam. Ta nu
$is trenin$ man atmaksajas, un es saku rakstit labak. Péc pirma
kursa es aiznesu savus dzejolus uz Karogu, no turienes man pie-
zvanija un teica, lai atnaku aprunaties. Ta nu sekoja ari pirma
publikacija.

Péc tam es vairakas redzes piedalijos Elsberga konkursa. Tomér
nebija ta, ka es gaju ka tads asfalta rullis un plésu balvas! Pirma-
ja gada es [balvu] nedabiju, tacu otraja man pieskira Elsberga
prémiju, un tad man iznaca ari pirma gramata. Es vispar biju
milzigi laimiga un |oti sajisminata par $o pirmo publikaciju, jo
pirms tam es literatu aprindas nepazinu. Tai pasa gada, kad es
piedalijos Elsberga konkursa, taja piedalijas ari divi Joti spécigi
puisi, kuri tagad ir mani draugi. Tobrid gan es vinus nepazinu,
un, iespéjams, ka es dabiju to balvu tapéc, ka vini bija spécigi,
bet es — atskiriga. Nezinama, sieviskiga, emocionala.



Kada bija ieieSana Latvijas literatu vide?

Ka jau jebkura jauna vidé — briesmigi bailiga! Kad iznaca mana
pirma gramata, es satiku Jani Elsbergu, kur§ man jautaja: ,Puisi
prasa, kas tu tada esi?”

Protams, bija vél tada Jauno Autoru apvieniba, un es biju ari
Rakstnieku savieniba. Pujatu es atceros, un Veérdinu. Tomér savu
personisko ipasibu dé| zinamu distanci es saglabaju. Pieméram,
pret Martu [Pujatu] un Karli [Vérdinu] man pirms tam nebija iz-
veidojusies nez kada dievinasana. Man gan uzreiz likas, ka Marts
ir Joti talantigs. Ari Karlis man Joti patika. Bet tadas sajutas, ka
vini abi bitu autoritates, man nebija.

Vai tev bija kadas autoritates, kuras satikt bija liels par-
dzlvojums?

Ta ka es biju dzejas autodidakee, katrs satikrais cilveks, kuram
bija izdotas gramatas, man $kita kas apbrinojams. Diezgan liels
piedzivojums man bija tad, kad satiku [Jani] Rokpelni. Es jau
biju diezgan daudz ko lasijusi, ta¢u majas mums parsvara bija tas
popularis lietas - Ojars Vacietis un Imants Ziedonis. Es daudz ko
nému no bibliotékas, un mana gaume bija loti dazada. Piemé-
ram, man bieZi patika |oti slikta literattira. Ne gluzi Daniela Stila,
bet gan, pieméram, padomju /ubenes.
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Tadu tadas realas autoritates man laikam nebija. Taja laika es
draudzgjos ar Irbi Treili, vienu no pirmajam latviesu postmoder-
nistém, un vina gan man bija autoritate. Viglai ir viena gramata
un daudz publikaciju, un tas lietas, kuras vina raksta, ir patie$am
krutas. Tas man bija kaut kas jauns.

Atceros, ka biju aizgajusi uz kadiem dzejas lasijumiem, lai ari pati
tajos nepiedalijos. Un es redzéju, ka Ingunai Jansonei uzstajoties
tric rokas. Atceros, ka toreiz domaju: JA, ja Siem lielajiem ari tric
rokas, tad nav par ko uztraukties!”

Ka tu izdomaji kerties pie dramaturgijas?

Man jau skiet, ka vienkarsi tapéc, ka tas bija vél viens kurss, kura
macija rakstit. Lauris [Gundars] gan jau pirmaja lekcija teica, ka
ta vis nebis un ka Seit rakstit nemacis. Ta¢u dramaturgijas studi-
jas man tapat ir daudz ko devusas.

Kas tiesi tevi piesaista dramaturgija?

Dramaturgija spécigi maca izprast cilvékus, vinu gribas, vinu
motivacijas un vinu likmes. Ta palielina ari empatiju, bet varbat
reizém ari otradi (smejas).

Tomeér teatris man loti patika, un teatri es gaju jau sen. Es gaju
uz studiju Skaruve. [Annai] Eizvertinai tur bija studija. Tur to-
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laik bija, pieméram, ari Ansis Ratentals un vienubrid ari Aina
Matisa. Man tur loti patika. Sl’(ita, ka ta ir tada studija, uz kuru
més visi gdjam, jo gribéjam but aktieri, bet nevienam no mums
tas nebija reali iespéjams. Tiesa, no $is studijas naca ari Varis Pin-
kis, kur$ $obrid ir Jauna Rigas teatra aktieris. Més visi tur bijam
ar salidzino$i pietickami netradicionalu arieni, lai ta isti netikeu
uzskatiti par potencialiem aktieriem. Bet ta bija forsa pieredze.

Un kas tevi piesaistija teatra rezija?

Aina Matisa man uzreiz pateica, ka Latvija man diez vai izdosies
klat par akerisi. Varbiit es varot padomat par reziju? Tiesa, jasaka
lasitajiem, ka tagad situacija ir mainijusies, un aktieros var mégi-
nat stities meitenes ar dazadiem izskatiem un uzskatiem.

Bet es nevarétu but akerise. Vismaz ne Sobrid un ne Latvija.
Es vienkars$i neesmu tik paklausiga. Man gribésies runat pret,
un man ir problémas ar hierarhiju. Tas jau ir jitams arl $obrid,
studiju laika, kad jaklast par aktieri un japaklaujas kursa biedru
rezijai. Tapéc ir forsi, ka macibu procesa to visu var izméginat,
iemacities respektét robezas un arl to, ka rezija ir otra cilvéka
darbs, jo ar to man ir gritibas. Tapéc es nevarétu biit laba aktrise.
Varbiit ar laiku kas mainisies.

Bet par reziju — tur atkal ir dazadas sakritibas. Sogad beidzot
pabeidzu dramaturgus ar astonu gadu nobidi un domaju — ja jau
es izturéju visu gala darba veidosanu, aizstavé$anu un publisko
uzstasanos, tad jau noteikti varu izturét ari vél vairak! Ta ka es
zindju, ka vélos taisit izradi par Silviju Platu [amerikanu dzejnie-
ce — aut. piez.], tad viss notika diezgan atri.

Kada ir at§l,(irTba, kad redzi uz skatuves uzliktu sevis
uzrakstito (k3 izradés Ada un Cetras naktis Cjertrﬁdes
ielas teatrt), un kad tu liec uz skatuves pati sevis raks-
tito?

Ar Adu bija forsi, bet ar Cetram naktim no sikuma bija Joti traki.
Bet ar laiku izrade izveidojas. Varbiit tam bailém, kas saistas ar se-
vis izpausanu, ir labas puses. Pieméram, es aizeju uz Adu un zinu,
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ka tas ir Andreja [Jarovoja, izrades rezisora — aut. piez.] darbs. Ja
es buitu taisijusi, biitu taisijusi savadak, bet ir OK!

Vispar, kad es pirmoreiz noskatijos Adu, biju Joti laimiga. Vini
bija iemacijusies daudzus manus tekstus (smejas), un ari skatitaji
vairakas vietas sméjas. Arl par Silviju [Ingas Gailes kursa darba
izrade Miisu Silvija debesis, kas notika Gertrades ielas teatri] man
bija Joti liels prieks, jo nebija kauns. Jo tas teksts gul, vins ir pilns
un nav janovérSas kauna. Ir, protams, ari citas problémas, bet es
nevaru isti novértét o izradi. Vispar ir grati novértét pasai savus
darbus.

Ir izrades, kuras esmu redzéjusi, ka vaina ir teksta. Ar Cetris
naktis més vél piestradajam pie teksta lietam. Ta ka, iesp&jams,
nakamaja sezona §i izrade bus dzilaka.

Tagad sanak, ka tu iestudési ko tadu, kas nav tevis raks-
tits. Kada ir sajuta?

Ja, ta bus Morisa Materlinka Aglavena un Selizeta. Vins ir loti
poétisks un simbolisks, un vina varonu téli ir jaizstrada pasiem
aktieriem kopa ar rezisoru. Man $is simbolisms loti patik.

Si izrade bis par iekari un navi, vai ari — nezinu, sauksim to
par milestibu — par milestibu un navi. Taja piedalisies viens vi-
rietis un divas sievietes. Virietim jau Cetrus gadus ir attiecibas
ar Selizetu, bet te piepesi uzrodas vél viena sieviete, un tas, kas
notiek péc tam... Rodas arl jautdjumi, kapéc ta otra sieviete vis-
par uzrodas. Es vélos saprast ari to, kapéc cilvéki nevar apstaties
pie vienam attiecibam. Kapéc bridi, kad $i iekare (vai milestiba)
ir mazinajusies, cilvékiem $kiet, ka jaiet pie nakama? Par to es
domaju. Viena no manam domam bija tada, ka més negribam
pienemt to, ka mirsim. Més neapzinamies bailes no naves. Ta-
péc més visu laiku cenSamies navi aizsegt ar iekari, un lidz ar to
mums vajag, lai §1 iekare visu laiku batu spéciga. No otras puses
—man $kiet, ja més apzinatos $o naves klatesamibu, tad sapras-
tu, ka mums $is milestibas nevajag tik daudz. Mums pietiktu ar
vienu. Bet es nezinu.

Vél es domaju par to, ka virietis pret sievieti jut gan milestibu,



gan dusmas, jo sieviete ir ¢a, kas vinu ir dzemdéjusi. Tatad sievie-
tei ir jabait tam naves un dzivibas atslégam. T3, protams, nav. Bet
tas dusmas joprojam ir.

Vél mani loti interesé jautajums par sievietes iekari. Man loti gri-
bétos, lai sievietes papéta $o jautdjumu — vai iekare sievietei rodas
pati no sevis vai ari ka atbildes reakcija uz virie$a iekari? Protams,
ir iespéjami dazadi varianti, bet man dzivé ir tik biezi gadijies ta,
ka iekare ir atbilde uz viriesa iekari, un biezi vien noteikt atski-
ribu vairs nav iespéjams. Tépéc ari ir griiti saprast, vai sievietei
iekare ir dabiska pretreakcija vai ari gluzi vienkar$i vélme bat
labinai un izpatikt virietim.

Kadi ir tavi tuvakie nakotnes plani?

Sobrid més ar [Jani] Balodi stradajam pie lugas par Afganistanu.
Meés vél neesam sakusi rakstit, bet plans, ki més rakstisim, jau ir
sastadits. Arl Andrejs [Jarovojs] iestudés $o izradi par Afganis-
tanu, kurai pagaidam ir vairaki nosaukumi. Andrejam $i izrade
sauksies Heavy Metal, bet Janim Balodim — Divas Afganistinas.
Man pasai variantu vél nav. Pierakstos man §i izrade figuré ka
Afganistina. Ta ka latvie$u karaviri Afganistanas misijas pieda-
ljjusies divas reizes (1980. gados un tagad), tad tiesi par to bitu
$is projekts. Janis Balodis ir Joti kartigs un pedantisks, vin$ izpéta
visus faktus, vin$ visu izzina lidz pédéjam stkumam. Es to visu
daru nedaudz savadak (smejas). Ta ka tas varétu bit interesanti,
un vin$ mani varétu pieturét pie kaut kadas kartibas. Tas tapéc,
ka man reizém ir tendence izmantot ko tadu, kas, pieméram,
vienkarsi labi izklausas. Pieméram, latviesu genocids pret libiesiem.
Tas izklausas Joti labi, par to varétu uztaisit veselu lugu, tacu tas
vispar neatbilst patiesibai!

Vél 3obrid es stradaju pie gramatas, un jau esmu apjautusi gal-
veno varoni. Bet tam vajag loti daudz laika. Kaut gan varbiit jau
laikmetam atbilstosi baitu ari tas, ka romani ari klast saraustitaki
(smejas).

Ta ka mums Sobrid sakas otrais gads skola [LKA magistracira],
tad es gribu stradat pie ta. Es vispar esmu loti prieciga, ka iesta-

Ar dzejnieci Ingu Gaili sarun3jas Elina Martinsone / MAKSLA

jos magistratiira, jo man loti patik mani kursa biedri un tas, cik
daudz un cik atklati rundjam par lietam — teatri, kino. Daudz
man deva arl kompozicijas nodarbibas. Lai gan biei skiet, ka tas
viss nav tik pamatigi, tas tapat daudz ko dod. Pieméram, beidzot
esmu sev atklajusi rezisoru Ingmaru Bergmanu. Tiesi tapéc es
nakamgad vélos vairak studét, vairak taisit diplomdarbu un da-
zadus citus darbinus.

Kas ir interesantakais, ko tu pédéja laika esi lasijusi un
redzéjusi?

Pédéja laika es Joti daudz lasu bralus Strugackus. Ari jau minéto
Bergmanu. Protams, visi jau sen vinus ir sev atklajusi, tatu man
tas ir jaunums. Tad nu es ari visu skatos.

Ir iznakusi gramata Marim Saléjam, bet es to vél neesmu pa-
spéjusi izlasit. Man Skiet, ka Maris Saléjs savas intravertas dabas
dé| ir nenoveértéts latviesu literatira. Esmu vél izlasijusi ari Jana
Joneva jelgava 94, kas ari man patika. Ta ir skumja gramata.

Es gan, pieméram, lasu tadus Strugackus, kurus citi cilvéki ir
lasijusi jau agrak. Tapat ari [Margaretas] Atvudas gramatu Oriksa
un Kreiks. Tomér ta nav nekada taisnosanas, bet gan drizak ap-
jausma, ka ir kruto iestaties augstskola, kaut ari pasam jau ir teju
etrdesmit. Tu visu laiku iegusti loti daudz jaunas, forsas infor-
macijas un ari jaunu iedvesmu.

Varbiit ari tiesi §1 iemesla péc més visu laiku uzsaikam jaunas at-
tiecibas, jo ari tajas otrs cilvéks ik reizi nak ar savu muziku, litera-
tiry, jaunam iedvesmam un visu ko citu (smejas).

Vai tev ir kads novélejums misu lasttajiem?

Es ieteiktu noklausities pazistama scenariju autora Cerija Kauf-
mana runu BAFTA balvas pasnieg$ana. Vinam bija jastasta anglu
studentiem un profesionaliem, ka jaraksta scenarijs. Un ¢a runa
ir tik satriecosi cilvéciga. Vin$ pasaka loti butiskas lietas par to,
ka ir jameklé sava balss, ka ir svarigi loti atklati izrunat sevi, ne-
méginot apkalpot tirgu. Jo, lai ari tirgus misu pasaules sistéma ir
loti svarigs, sevi pardot nekad nevajag! EZA
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kultdra
dejoSana

Sa gada julija Riga notika XXV Vispargjie latviesu
Dziesmu un XV Deju sveétki, kas ir loti nozimiga un
populara latvieSu nacionalas identitates sastavdala.
Sie svétki ir ieklauti UNESCO Cilvéces mutvardu un
nemateriala kultdras mantojuma saraksta. Pirmo reizi
Sie musu skaistie svetki notika 1873. gada. Tajos
tradicionali piedalas un tos apmekle vairaki desmiti
tukstosSu cilveku. Par to, kapéc vina pastavigi piedalas
Dziesmu un Deju svétkos, arT par vinu pasu un vinas
nodarbosanos iztaujaju kultGras projektu producent
un dejotaju Lailu Baumani.

Varbit vispirms pastasti, kada ir tava pamatnodarbo- Kultaras un makslas projekts NOASS, kas nodibinats 1998. gada
$anas. un kura esmu valdes locekle, un tagad esmu ari atgriezusies ka
Sobrid nodarbojos ar trim lietam. Vispirms ir Mazikas un maks- projektu vaditaja.

las atbalsta fonds, kur producéju teatra izrades, koncertus un Esmu beigusi Makslas akadémijas Makslas véstures fakultat, ta
dazadas citas aktivitates, ta ka varétu teikt, ka esmu kultiiras ir mana pirma augstaka izglidba. Velak, jau 2004. gada, izlemu
pasikumu producente. Tad vél esmu muzeja suveniru veikalu studét uznéméjdarbibas vadibu RICEBA. Bet tilit péc akadémi-
vaditdja Latvijas Nacionila makslas muzeja Zimola fonda. Un jas nokluvu tikko izveidotaja Dekorativi lietiskas makslas muze-
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ja, tagad — Dekorativas makslas un dizaina muzejs. Ta man bija
liela veiksme, jo pirms akadémijas beidzu Rigas lietiskas makslas
vidusskolu un §i joma mani patiesi intereséja.

Bet tu esi stradajusi arTIT joma.

Ja, iznaca visai interesanti, ka 90. gadu sikuma mani uzaicinaja
darba AS SWH Tehnologija, kas tobrid bija milzigi glauns prog-
rammeésanas uznémums. Misu kolektiva dejoja puisis, kur$ tur
stradaja. Muzejam toreiz vajadzéja atjaunot kadus eksponatus,
un es vinam pajautdju, vai uznémums nevar mus ka atbalstit un
palidzét. Bet péc kada laika vin$ aicina mani stradat pie viniem.
Ko tu, Aivar, es tacu datoru pat acis neesmu redzéjusi.... — at-
bildu. Tas bija 1993. gads, kad datori Latvija bija gandriz vai
ka rake$u zinatne. Laikam toreiz tam biju morali nobriedusi,
jo muzejs vienmér ir bijis tada mazliet konservativa vide, kas isi
neatbilst manam raksturam. T2 ari aizgaju stradat uz SWH pie
programmeétajiem.

Vai neskita grati?

Sakuma loti pardzivoju, jo $kita, ka esmu nodevusi savu profe-
siju. Muzeja biju fondu glabataja, stradaju Vecriga skaista éka.
SWH birojs Skanstes iela man $kita ka pasaules mala. Tur biju
administratore, kaut kas starp sekretari un lietvedi, bija jadara
lietas, ko iesakuma vispar nesapratu. Tacu vélak ik gadu SWH
organizéju Ziemassvétku, citas balles, sporta un dazadus masu
pasakumus gandriz tikstotim cilvéku. Dzivé jau nekas nenotiek
tapat vien. Faktiski esmu $im savam lémumam loti pateiciga.
Pirmkart, ielauzijos datoru lietas, otrkart, uzsaku to, ko péc tam
darfju daudzus gadus un kas, ka izradijas, bija man laikam pare-
dzéts — pasikumu organizésana un producésana.

Bet kultiiras joma tevi atkal sasaistija?

Laikam liktenis bija lémis, ka no kultiiras neaizgaju pavisam.
2005. gada draudzene uzaicindja mani paliga dibinat Mazikas
un mikslas atbalsta fondu. Sada pieredze man jau bija, kad pirms
septiniem gadiem ar domubiedriem dibinajam Kultiras un
makslas projektu NOASS. Zinaju, ka veidot sabiedrisko organi-
zaciju. Un zimigi, ka fonds man deva jaunas iespéjas 2008. gada,
kad dizkibele lika strauji samazinat lielo uznémumu darbinieku
skaitu un ari es péc 10 gadu ilga darba biju briva. Bet vél dazus
méneSus pirms tam man paliidza uzrakstit teatra izrades projek-
ta pieteikumu Kultirkapitala fondam. Projektam naudu iedeva,
un man nacas to vadit. Toreiz joprojam stradaju IT uznémuma,
kas tagad saucas Exigen Services Latvia, un paraléli brivaja laika
vadiju projektu. Tacu driz sapratu, ka ar pamatdarbu to vairs ne-
varu apvienot, jameklé izeja. Un tiesi tai bridi mani atlaida. Ta
nakama projekta dalibnieku tik$anas reizé iepriecinaju sevi un
citus — viss kartiba, mani atlaida, stradasim!

I1znak, ka pardzivojums kluva par svétkiem?

Ja, burtiski nakamaja diena ar pilnu kriti metos jaunaja nodarbé
— izrades Benjamina. Ki dzivot modernam cilvekam producésa-
na. Pirmizrade bija paredzéta aprili Benjaminas nama, savulaik
ietekmigakaja Rigas salona, kura ipasniece reiz bija pati Emilija
Benjamina. Ta bija pirma izrade, kuru producéju un no janvara
lidz aprilim burtiski skrieSus skréju... Izradijas, ka istenot izradi
ar vienu aktrisi un muzikiem ir tas pats, kas sporta svétkus gan-

driz tikstotim cilvéku. Man Joti noderéja ta darba kultara un
organizatoriskas iemanas, ko biju apguvusi Exigen Services Lar-
via, jo tada uznémuma iemacies !oti augstu savstarpéjas sazinas
kultaru un tas viss klast par ieradumu.

Izrade par Benjaminu cilvékiem patika. Manuprat, to sekméja
ari fakts, ka izrade, kas notiek arpus teatra ékas, $kita kas jauns.
Tapéc turpinaju teatra izrazu producéSanu — gan péc pasas, gan
aktieru iniciativas. Ta tapa Henrijs VIII un Lauva Ziema.

Un kura péc tavas iniciativas?

Mana ideja bija izrade Paujuks. Ramji, kuru radijam izstazu zale
Aprsendls. Interesanti, ka mana dzive aizgaja pa apli — no muzeja
savulaik aizgaju un muzeja atgriezos, tikai cita kvalitate. Makslas
akadémijas kursabiedrenes rosinaja izstazu zalé Arsendls uztaisit
ko tadu, kas piesaistitu zalei papildu auditoriju. T2 ari man radas
ideja veidot izradi par latviesu izcilo makslinieku Jani Pauluku.
Ta ieveda izstazu zalé teatramilus un vélreiz apliecinja, ka izra-
des var notikt ari teatrim netradicionalas telpas.

Laila Baumane
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Velak izveidojas Latvijas Nacionala makslas muzeja Zi-
mola fonds. Ka tas radas?

Kursabiedrene, kura strada Arsendl, rosinaja izveidot tur maks-
las priek$metu veikalu, kadi tradicionali ir makslas muzejos pa-
saulé. Jasaka, ka §i ideja mani jau sédéja. 90. gados biju Amerika,
dzivoju Nujorkd un Sanfrancisko, apstaigaju turienes makslas
muzejus, redz&ju, ka tajos ir suveniru veikali, un nodomaju, ka
mums ari ko tadu vajadzécu. Tacu jebkurai idejai vajadzigi resursi
— finanses, darbaspéks, un sapratu, ka diezin vai viena spéu to is-
tenot. Bet izradijas, ka Latvijas Nacionalais makslas muzejs ari ir
loti interesgjies par $o lietu un ir izsludinajis interesentu pieteik-
$anos. Ta sastapos ar trim sievietém, kuras, tapat ka es, bija par
to domajusas. 2010. gada tad ari sakam. Visas esam stradajusas
un stradajam kultiras joma, tapéc muzejnieki mums uzticgjas.
Noslédzam sadarbibas ligumu, kas paredz, ka muzejs dos mums
iespéju izmantot makslas darbu reprodukcijas suveniru izgata-
vos$anai.

Tik vienkarsi?

Nu, né! Diezgan ilgs laiks pagaja, pirms uznémuma darbiba sa-
kartojas. Jo misu uzpémuma strukedra ir jauna un atskiriga —
gan pasi radam lietas, gan pienemam realizacijai ar ipaSu atlasi.
Esam fonds, kas popularizé muzejus, piedavajot kvalitativus su-
venirus ar muzeja ipasuma eso$o darbu reprodukcijam, ka ari
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sadarbojamies ar maksliniekiem un dizaineriem jaunu suveniru

liniju radiSana. Fonda statuss dod iespéju elastigakai sadarbibai
ar muzejiem. Tagad varu teike, ka misu pieredze uznéméjdarbiba
ir pieradijusi — var sanakt kopa vairaki nepazistami cilveki un
kaut ko uzsakt. Galvenais — nebaidities. Un més nebaidijamies.
Kad sakam, kluva skaidrs, ka pat éetrata ir Joti daudz ko darit. Ar
laiku funkcijas izkristalizéjas un es kluvu par veikalu operativo
vaditaju, kura karto veikalu ikdienas darbu — precu apriti, meklé
un apmaca darbiniekus u.tml.

Stradajat tikai Nacionalaja makslas muzeja?

Latvijas Nacionalais muzejs ka juridiska vieniba sastav no pie-
ciem muzejiem. 2010. gada sikam Sobrid rekonstrukcijai at-
dotaja muzeja galvenaja éka Valdemara iela, tagad esam izstazu
zalé Arsendls. Lidz ar muzeja Birza atvér$anu 2011. gada augusta
iekartojam savu veikalu ari tur. Bet 2013. gada pavasari beidzot
ienémam Dekorativas makslas un dizaina muzeju. Misu suveniri
ir ari Aleksandras Be]covas un Romina Sutas memorialaja muze-
ja-dzivokli, kas ari ir LNMM struktarvieniba.

Ta ka bijam izpelnijusas labu slavu ki muzeja suveniru specia-
listes, sadarboties miis uzaicinaja Rigas Véstures un kugniecibas
muzejs. Tapéc nodibindjam otru uznémumu SIA Kultiras suve-
niri un iesniedzam ari projekta pieteikumu Rigas domes grantu
programma Atspériens. Bijam to vida, kuri sapéma finanséjumu
uznémuma attistibai.

Darbs ir !oti interesants. Bet teici, ka tev !oti svarigs ir
art tavs hobijs. Zinu, ka ta ir deja.

Ja, @ ir dejosana, precizak, tautiskas dejas. Daru to jau no tris
gadu vecuma, partraukumi bija vien tad, kad dzima bérni un
bija liela gimenes un macibu slodze. Dejot man ir ka elpot. Par-
traukumos gaja loti grad, dejas pat skatities nespéju, jo naca
raudiens. Domaju, ka tie ir mani géni, jo mana mamma jau no
mazotnes dejoja tautisko deju kolektivos, baletdejotaja Aija Bau-
mane ir mana tante, un manam tétim ari Joti patika dejot.
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Kur tad saki dejot?

Latvie$u gleznotajs Leo Kokle ir mans krusttévs, jo vecaki bija
vina draugi, un, ta ka Leo masa Aina Kirke (bijusi baletdejotaja)
vadija bérnu deju kolektivu toreizéja Celtnieku kultiiras nama,
tad mamma mani aizveda turp, zinot, ka Aina tie$am iemacis
mani dejot. Jo toreiz es esot bijusi drausmigi nemuzikala, bez
kadas ritma izjitas, un te nu tie$am jasaka paldies Ainai, kura
mani izdreséja tikeal, ka, stajoties skola, vecakiem par lieliem bri-
numiem mani uznéma migzikas novirziena klasé. Péc tam saku
dejot pie Imanta Magones bérnu deju kolektiva Dzirkstelite, bet
péc tam Liesma. Kad mani bérni paaugas, atgriezos dejosana, tie-
sa, ne pamatsastava, bet gan ka vidéja paaudze, kaut ari tolaik
man bija tikai pie trisdesmit. Més, Liesmas veterani, izveidojam
savu deju kolektivu, kuram pat ipasa nosaukuma nebija. Tad vél
ik pa laikam Dziesmu un deju svétkiem tika raditi tadi islaiciga
rakstura kolektivi.

Un tagad esi vidéjas paaudzes kolektiva, kas saucas
Saime. Ka tas radas?

Saniaca ta, ka no Liesmas kluba aizgajam. Tacu musu vaditija zi-
naja, ka Zviedrija savi deju kolektivi ir brivdabas muzejos. Vina
aizgdja uz Brivdabas muzeju, un ta més nonacam $aja paspar-
né, kluvam par Brivdabas muzeja dejotaju Saimi. Tur pavadijam
daudz gadu, méginajam un dejojam visos muzeja svétkos. Bet
tad mainijas muzeja strukeira, un deju kolektivu muzejam vairs
nevajadzéja. Tagad oficiali skaitamies VEF Kultiras pils deju ko-
lektivs, esam kadi desmit cilvéki, kuri veido nemainigu kodolu.
Citi atnak, tad rodas kadas problémas darba vai gimené un aiziet.
Ari man augstskolas laika lekciju dél bija divus gadus ilga pauze,
bet kaut ka to laiku pardzivoju.
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Izndk, ka arT dejosana lauj tev izpausties. Vai tikai de-
jojot?

Dejosana tie$am ir mans lielais hobijs. Bet esam rikojusi arl savas
dejotaju balles, kur kolektivi brauc cits pie cita ciemos. Sadas
balles ir tikai deju kolektivu vidé, kur visi patie$am dejo. Kada
korporativa vai cita ballé tas nav iespéjams. No sirds izdejoties var
atlauties tikai dejotaju vidé, jo kura gan korporativa ballé smalka
térpa un ar friziiru vari kartigi sakarsis péc dejas vienkarsi atkrist
krésla, nedomajot par izskatu. Més $ajas dejotaju ballités reizém
izdomajam visadus brinumus. Pa televiziju savulaik radija deju
Sovus Dejo ar zvaigzni, tad nu més pagijuso gadu izdomajam
savu Sovu — Dejo ar Saimi. Uzaicinajam ietekmigu Ziriju, saraks-
tijam scenariju... Protams, viss bija pa jokam, bet misu ciemini
iesakuma bija pat drusku satraukusies. Beigu beigas viss izvértas
loti interesanta pasakuma.

Tu, protams, nevélies, lai tavs hobijs kjﬁst par tavu biz-
nesu?

Zini, tas viss ir Joti interesanti. Man patik lasit vai skatities raidi-
jumus par cilvékiem, kuri Latvija ir kaut ko radijusi. Ir interesan-
ti uzzinat, ka darijusi citi, kada bijusi vinu izvéle un kadas kladas
pielavusi. Reiz TV bija sizets par puiSiem no IT jomas, kuri iz-
domaja programmatiiru, kas lauj gatavot diagrammas ka radosas
bildites. Parasti tadas zZimé ar Exce/ ka stabinus, bet vini uztaisija
programmatiiru, kas jebkurus sausos datus Jauj parvérst Joti inte-
resanta bildité. Puisi to bija sakusi ka hobiju, un tad tas kluva par
vinu biznesu. Bet kads mans pazina teica — nezinu, vai hobijs var
klat par biznesu? Ja tev tas hobijs apnik, tad vairs nebas ne ho-
bija, ne biznesa. Ir vajadzigs darbs, un tikai tad vari nodarboties
ar hobiju. Varétu vinam piekrist — daudziem, kuriem ir lielaki
biznesi un vairak brivo lidzek|u, ir ari ar naudu ietilpigaki hobiji.
Batiba par $o tému pédéja laika esmu daudz domajusi. Reiz biju
aizgdjusi uz koudingu, kur man lika zimét apli un taja sadalit, kas
tev ir svarigs un kas mazak svarigs. Iznaca, ka man to propelleri
griez dejo$ana un draugi, bet tas nodarbosanas, ko varu saukt par
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darbu — viena patik tik, otra tik. Patiesiba jau taja visa laikam ir
daudz taisnibas.

Un ka tev izdodas apvienot darbu ar hobiju? Seviski, ja
jabrauc dejot uz arzemém?

Ilgus gadus esmu stradajusi ka darba némeéja, darba devéja un uz-
némeéjdarbibas vaditaja. Visu laiku domaju, ka sakartot darbu, lai
varu aizbraukt uz deju pasikumiem. Protams, ja redzu, ka Soreiz
nevaru, jo darbs ir prioritate, tad nebraucu. Par laimi, $ie brau-
cieni arpus Latvijas vienmér ir izdevusies. Tie man ka cilvékam
ir svarigi, jo braukt citada veida isti nav ne laika, ne naudas. Ka
parasta tiriste, Skiet, nekur neesmu braukusi, laikam tikai 1980.
gada ka komjauniete uz Rietumvaciju. Un ari tikai tapéc, ka ie-
prieks pabiju Francija ka dejotaja. Toreiz tikt uz rietumvalstim ta
vienkarsi nevaréja.

Masu kolektiva deju pasakumi ir saméra regulari, tur aiziet gan
atvalinajums, gan cita veida brivais laiks, ari nauda, jo musdienas
tas viss, protams, maksa. Masu loka gan ir uznéméji, kuri kaut
nedaudz var $os braucienus atbalstit, par ko viniem paldies, bet
cel$ un citas aktivitates parasti ir pasu zina.

Man svariga ir kolektiva izjita, ko dod dejosana. Un ari Latvi-
jas parstavé$anas izjita, aizbraucot uz arzemém. Tas izjutas, kad
izej uz skatuves Koreja, Japana vai Eiropa un visi par mums prie-
cdjas... Rodas lepnums, ka esmu Latvijas parstave.

Laikam esi bijusi daudzas valstis? Ir kada visinteresan-
taka tava skatijuma?

Esam loti daudz kur bijusi, ki vienu no skaistakajiem braucie-
niem atceros Kambodzu. Pirmskrizes gados braucam dejot uz ar-
zemém divreiz gada — viens gar§ brauciens un viens iss, teiksim,
tepat pa Eiropu. Mums ir draugi Belgija, Anglija un citas valstis.
Pieméram, festivala Sicilija iepazinamies ar kadu deju kolektivu
no Anglijas. Péc tam bijam pie viniem Londona, tad vini brauca
ciemos pie mums. T2 ta paziSanas kéde veidojas.

Ir ari menedzeri, kuri piedava kolektiviem uzstaties festivalos. Ja
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ar tadu iepazistas, vin$ parzina Sos festivalus un péc tam piedava,
uz kadu no tiem braukt. Mums ir pazistams misters Mins, kur§
karto pasakumus Azija. Més vinam iepatikamies, un vin$ mis

izvélas dalibai lielos festivalos. Kambodza nokluvam tiesi ar vina
palidzibu, un tas bija loti vérienigs pasakums. Festivali jau ari at-
$kiras. Uz kadu tu aizbrauc un dejo nelielos ielu koncertos, toties
citos, ka Kambodza, divpadsmit dienas bija 24 koncerti.

Kas tava skatljuma ir dejotajs?

Domaiju, ka dejotajs — ta ir diagnoze. Ja satieku otru dejotaju,
tad skaidri zinu, ko no vina varu gaidit un kas vins par cilveku.
Koncertu vide tomér veido kadas noteiktas rakstura ipasibas. Tu
neesi damma, tev visu muzu bijis japaspéj pargérbties divu lidz
tris minasu laika, bez tam jebkura vieta. Koreja pargérbamies tir-
gil, bet kida Eiropas valsti gérbamies lielaja parkérride stavvieta.
Bijis tik dazadi, ka vairs nav ta — vai, nevaru, ka tas tagad bas! Un
galvenais — disciplina. Vienalga, kas ar tevi notiek, ja ir koncerts,
tev jabat. Un jabut nevis apméram vienos, bet 15 minites pirms,
lai saprastu, cik laika atliek, lai pargérbtos. Ari tas viss tevi veido
par stipru cilvéku. Dzive, protams, ievies savas korekcijas, tomér
uzskatu, ka vismaz man tas ir Joti noderégjis.

Ikdiena més visi izdzivojam katrs savu lomu — mamma, meita,
prieksnieks, padotais... Dejotaju vidé tu neesi nekas, ja ta var
teikt. Tu esi Dejotajs. Un patiesiba vari tur bact tads, kads esi. Bez
tam — kur vél ir 3, ka sava vecuma vari, teiksim, sapit bizi un sake
uzvesties gandriz ka pusaudzis? Seviski, aizbraucot uz kadu festi-
valu arzemés, kur tevi neviens nepazist. Varbut vienigi aktieriem
ir tada profesija, ka vini jebkura vecuma var atlauties biit bérni.
Man tas ir oti svarigi, jo tas dod stimulu dzivei.

Ko vél tev dod dejosana?

Dejosana ir ari smadzenu un atminas trenins, jo visu laiku ma-
cies kaut ko jaunu. It ki dejots visu mazu, tacu daudz kas atkal
jaatceras un jaiemacas. Visbeidzot — pats dejotpricks, kas sagada
gandarijumu! Ja, daZreiz ir grati — esi fiziski piekusis un péc garas

darbdienas jamacas jauna deja, kas prasa uzmanibu un spéku.
Bet bridi, kad noklasti skatitdjos, redzi un saproti — es esmu de-
jotajs!

Man patik ari méginajumu process, jo taja tu it ka parej cita kva-
litate. Lai cik esi noguris, aizej vakara uz méginadjumu, un tas ir
pilnigi kaut kas cits neka ikdiena. Koncerti ari paiet ka brinums,
jo mégindjumos reizém lidz pédéjam bridim neiet gludi, bet bei-
gu beigas viss tomér notiek labi.

Kadas ir izjiitas miisu Dziesmu svétkos?

Dejot arzemeés ir viena lieta, bet dejot misu Dziesmu un deju
svétkos — pavisam cita. Protams, gatavoéanis svétkiem nav ne-
kada medusmaize. Bet tas izjutas, kad siakas muzika, iedegas
gaismas un apkart tie daudzie takstosi, kuri talit ies un to visu
veidos... Tas ir tadas skudripas, ka nezinu, vai kur citur tadas var
izjust! Tas atsver visas neértibas un gards méginajumu stundas.
Tapat svétkos — visa rosiba, plapasana ar kaiminu kolektiviem
un pareizais dejotaju viedoklis, ka svétku virsvaditaji atkal kaut
ko dara adgarni...

Cik Dziesmu un deju svétkos esi piedalijusies?

Grati pateike. Ir bijusi gadi, kad aktivi nedejoju. Kados septinos
laikam esmu piedalijusies. Ari $ajos. Ja dejo ikdiena, tad Dzies-
mu un deju svétki ir tads ka logisks starpposms un tev pat nav
jadoma, piedalities tajos vai ne. Tu vienkarsi ej un dari. Un bridi,
kad svétki klat, atnak tas izjitas. Acceries, ka bijis ieprieks, un jau
ieks@ji sac kaifor, ka atkal bus.

No vienas puses, tu dejo sev, bet, no otras, ja nav sis draudzibas
un kolektiva, tad viss var aiziet strupcela. Latvieiem tie$am vajag
Dziesmu un deju svétkus, tas rada tautas kopizjiutu un lepnumu
par savu zemi. Un ta més kolektiva esam secindjusi — gribam
turpinat dejot! Tad jau redzés, ka bus un cik ilgi viss notiks. B
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ar siltumu un biolauku

Reitterapija ir fizioterapeitiska metode, kad ar jasanas
palidzibu tiek uzlabots cilvéka vispargjais fiziskais un
emocionalais stavoklis. Var teikt, ka ta ir arstésana
ar zirga palidzibu. Par reitterapijas labveligo ietekmi
uz cilvéka vesellbu stasta sertificéta reitterapijas
instruktore, biedribas Jauno jatnieku sporta Klubs

Mezdruvas-1  vaditaja

un  pajagu

brauksanas

entuziaste Natalija Dreimane.

Cik ilgi jus praktizéjat reitterapiju?
Laiks skrien tik atri, ka precizi pateikt nevaru, bet vairak neka
desmit gadus jau nu noteikti.

Kadas ir galvenas reitterapijas prieksrocibas, salidzinot
ar citam terapeitiskajam metodém?

Seviski labus rezultatus ar reitterapiju var panake, stradijot ar
bérniem. Bérni daudz labpratak nak uz reitterapijas nodarbibam,
neka uz citam, jo $eit vini satiekas ar zirgiem. Bérniem dzivnieki
loti patik. Vingrosana vai masaza bérnam sagada mazak prieka.
Reitterapija ir metode, kas vairuma gadijumu izraisa cilvékos
pricku. Gastot emocionalo baudijumu, cilvéks gast ari fizisku
labumu.

Vai bérni nebaidas no zirgiem?

Parsvara jau nebaidas. Tadu ir bérni ar tadam diagnozém ka, pie-
méram, autisms, kad cilvékam principa ir paniskas bailes no visa
jauna. Tad més visu daram pakapeniski. Mums ir neliela auguma
ponijs. Ja bérnam ir Joti bail no zirga augstuma, més no sakuma
iepazistinam vinu ar poniju un laujam sadraudzéties. Vélak vins
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sak draudzéties ari ar liela auguma zirgiem. Ja runa par mazajiem
ponijiem, viniem nav tadas arstnieciskas iedarbibas ka lielajiem
zirgiem, jo vinu sola garums neatbilst tam formatam, kads ne-
piecieSsams reitterapijai. Ponijs ir vairak tads ka pirmais solis ko-
munikacija ar zirgiem. Ar laiku bérns pakapeniski iemacas jat ar
lielu zirgu.

Kada nozime reitterapija ir zirga sola garumam?

Ir tris veidi, ka zirgs iedarbojas uz pacientu. Pirmais veids ir sais-
tits ar fizisko pusi, kad pacients séz zirgam mugura un zirgs rit-
miski solo. Tad cilvéka kermenis kustas ta, ki tam burtu jakustas,
kad pareizi staiga vesels cilvéks. Tapéc ir vérojams tads fenomens
- bérns staigat nemak, bet, jajot ar zirgu, vin$ pakapeniski iema-
cas to darit. Jajot ar zirgu, viss bérna kermenis kustas ta, it ka
vin$ pareizi staigatu. Muskuli saraujas pareizaja seciba un sita
nervu impulsus uz centralo nervu sistému, kur savukart veidojas
pareizais stereotips un talak no smadzeném uz muskuliem aiziet
pareizais impulss. T bérns jajot iemacas staigat.

Pasaulé reitterapijas praksé ir bijusi gadijumi, kad, regulari ja-
jot, atsak staigat cilvéks ar mugurkaula bojajumiem. Ja$anas laika
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mugurkauls tiek kustinats uz aug$u un uz leju, pa labi un pa krei-
si, un ari iegurnis kustas. Lidz ar to tiek izmaséti un apasinoti visi
mugurkaula skriemeli un izmasétas un izkustinatas mazas saites,
kas satur kopa mugurkaulu. Tapéc cilvekiem, kuriem ir sédoss
darbs, reitterapija var sniegt ipasu labumu, jo péc nodarbibam
mugura jutas daudz labak.

Ka jau minéju, reitterapija var palidzét mazajiem pacientiem, ku-
riem ir grati iemacities staigat. Mazakajam pacientam, kuru pie
mums atveda vina vecaki, bija septini ménesi. Pie mums biezi
nak maminas ar bérniem, kuriem ir vairak neka cetri gadi, bet
viniem joprojam ir problémas ar staigaanu. Ja vinas batu atrak
uzzindjusas par $adu terapijas veidu un atvedu$as bérnu viena
gada vecuma, vins jau sen biitu iemacijies staigat. Jo atrak sak, jo
labak. Tapéc ir svarigi, lai par reitterapiju ka arstniecisku metodi
cilveki zinatu péc iespéjas vairak.

Kas jiis motivéja pievérsties reitterapijai?

Zirgiem es biju pievérsusies jau sen, sikot no devinu gadu vecu-
ma. Kad izaugu, man bija savi zirgi, un es saku domat, ko vél ar
viniem varétu darit, ja neskaita sportofanu. Vélgjos darit kaut ko

tadu, kas sniegtu gandarijumu gan man pasai, gan citiem. T2 es
saku intereséties par reitterapiju un bérnu jasanas apmacibam.
Nebija ta, kas es jau kop$ bérnibas baitu sapnojusi par reittera-
pijas instruktores darbu. Ta¢u, kad paméginaju, man iepatikas.
Redzéju, ka rezultati ir labi, ka bérnu vecaki ir loti apmierinad,
un ka bérniniem ar veselibas traucéjumiem péc reitterapijas no-
darbibam palick arvien labak. Tas viss mani motivéja ar to no-
darboties.

Vai Latvija reitterapija ir izplatita?

Latvija §1 metode pastav jau diezgan sen, ta¢u sikuma ar to no-
darbojas tikai viena vieta — Vaivaru rehabilitacijas centra. Centrs
saka rikot kursus un popularizét reitterapiju specialistu vida. Ne-
skatoties uz to, ka reitterapija Latvija pastav diezgan sen, ta visus
$os gadus ir bijusi nepopulara. Tikai pédéjos cetros vai piecos
gados cilveki sak par to intereséties aktivak.

Manuprat, reitterapiju vajadzétu popularizét gan vecaku vida, lai
vini saprastu, ka §1 metode loti labvéligi ietekmé veselibu, gan
arT arstu vida, lai vini nozimétu $o terapiju saviem pacientiem.

No arstiem ir loti daudz kas atkarigs. Es pazistu dazus arstus,
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kuri stita savus pacientus pie mums, zinot, ka reitterapija viniem

var palidzét. Protams, nakas saskarties ari ar cilvéku skepsi, jo
dazi uzskata, ka komunikacija ar zirgiem ir bistama un nekadu
labumu nedod. Japiezimé ari tas, ka reitterapijai kur$ katrs zirgs
neder, un to nevar darit jebkura vieta.

Ka paztt reitterapijas profesionali?

Naikot uz nodarbibam, ir japaintereséjas, vai reitterapijas instruk-
toram ir visi atbilstosie sertifikati. Jaatceras, ka sertificétam jabut
gan pafam reitterapeitam, gan arl zirgam un nodarbibu vietai.
Reitterapeitam jabit ar spécigaim mediciniskajam zina$anam, jo
pie dazadam diagnozém ir janozimé atskirigas slodzes. Ir diagno-
zes, pie kuram vispar nedrikst jat ar zirgu.

Zirgam jabut speciali sagatavotam, un jabuct ari specialam inven-
taram. Parastie jasanas segli nav reitterapija. Segliem jabut ar spe-
cidliem rokturiiem, un pacientam jaséz gandriz uz kailas zirga
muguras, lai apaksa ir tikai sedzina.

Pirmais veids, kada zirgs iedarbojas uz cilvéku, ir ritmiska solosa-
na. Otrais veids — tas ir siltums, kas nak no zirga un kuru pacien-
tam ir loti svarigi sajust. Caur segliem tas nav iespéjams, tapéc
més izmantojam specialu sedzinu, kas lauj atrasties tuvak zirgam.
Siltums atbrivo muskulus un dod cilvékam papildus komfortu.
Jebkurs zirgs reitterapijai ari neder. Dzivniekam ir jabat loti lab-
sirdigam un atsaucigam pret cilvéku. Ari sola garums ne visiem
zirgiem ir ritmisks. Zirga mugurai jabat apalai, nevis ar izteikeu
skaustu, jo tas nodarbibu laika var radit diskomfortu. Reitterapi-
ja nevar notikt vieta, kur apkart jaj sportisti, jo atmosférai jabat
mierigai. Reitterapijas ietekmei jabiit nomierinosai, atbrivojosai,
un nedrikst nez kur steigties.

Speciali darit pari neviens nevélas, tadu reizém ta aiz nezinasanas
var notikt. Pieméram, ir reitterapijas vingrinajumi, kuru laika ja-
liecas atpakal un jagulas uz zirga. Ja pacientam ir problémas ar
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mugurkaulu, tad atpakal liekties nedrikst, jo veselibas stavoklis
var pasliktinaties. Lai saprastu, kas jadara un kadi vingrinajumi
pacientam nepiecie$ami, reitterapeitam jabut medicinas zinasa-
nam un atbilstosam sertifikitam.

Vai Latvija tiek apmactti reitterapeiti?

Kadreiz Vaivaru rehabilitacijas centra tika organizéti reitterapijas
kursi, un ik reizi tos ir beigusi kadi desmit cilvéki. Tacu reali Lat-
vija ir tikai piecas vai seSas vietas, kuras tie$am strada sertificéd
un pieredzéjusi specialisti. Par reitterapeitiem vélas klat daudzi.
Es pati regulari sanemu e-pastus ar ligumu pastastit, ki es kluvu
par reitterapeitu. Bet tas nav tik vienkarsi, ka varétu likties. Cilve-
kam, kur§ vélas klat par reitterapeitu, jabit ar labam zinaanam
medicina un jabut ar zirgiem. Katram pacientam ir nepieciesams
piemeklét atbilstosu zirgu platuma un augstuma zina, tapéc, ja
zirgs ir tikai viens, tad reitterapija nevar notikt pilnvértigi. Jabat
ari lielai atbildibai un darbinieku komandai, kas palidzeés.
Neesmu patliecinata, vai Vaivaros joprojam tiek organizéti reitte-
rapeitu kursi. Domaju, ka tiem, kuri tagad vélas klat par reittera-
peitiem, jabrauc macities uz arzemém. Sadi kursi tiek organizéti
Vacija, tacu tie ir diezgan stingri, un jaatbilst vairakiem nosaciju-
miem, lai klatu par So kursu dalibnieku.

Vai jiis pati varat apmacit citus?

Ja, man ir sertifikats, kas apliecina to, ka es varu apmacit citus.
Bet vienalga jaburt noteiktiem priek$nosacijumiem, lai es kadu
varu sakt apmacit. Ja atnaks parasts cilvéks no malas bez medi-
cinas zina$anam, tad maksimalais, ko es vinam varéSu iemacit
— bt par reitterapeita paligu. Savu reitterapeita praksi vin$ pats
organizét nevareés.

Vai Latvijas reitterapeitiem tiek organizeti pieredzes
apmainas braucieni uz arzemém?

Latvija organizéta reitterapeitu komunikacija nav plasi izplatita.
Parsvara reitterapeiti macas individuali. Kad es pabeidzu reittera-
peita kursus Latvija, sazinajos ar reitterapijas centriem arvalstis,
un aizbraucu uz Zviedriju, Somiju un vélak ari uz Jaunzélandi,
lai paskatitos, ka $adas nodarbibas notiek tur. Ikviena valsti reit-
terapijas nodarbibas notiek nedaudz citadak, tapéc var apmaini-
ties ar pieredzi un iemacities kaut ko jaunu. Pie mums viss notiek
tada vienkar$aka limeni — parsvara ir tikai jasana. Citas valstis
nodarbibu komplekss ir plasaks, lidz pat zirgu vadiSanai.
Pagajusaja gada masu komanda piedalijas seminara un praktiska-
jas nodarbibas par reitterapiju un terapeitisko jaSanu, kuru vadija
Carlzs Fleders no ASV. Vinam ir vairak neka 70 gadu, un vins ir
ASV terapijas centra Spirit Horse dibinatajs un vaditajs. Péc sek-
migi nokartotiem eksimeniem mums tika pieskirti Spirit Horse
sertifikati, kas dod iespé&ju stradat péc pasaulé atzitas, licencétas
un loti efektivas rehabilitacijas programmas. Fledera izstradata
metode sastav no vairakiem vingrinajumiem, sakot ar vienkar$u
sédésanu zirgam mugurd un beidzot ar lék§anu pari barjeram.
Vina praksé ir bijusi kadi astoni gadijumi, kad, pateicoties $ai
metodei, bérns tika pilniba izarstéts no autisma.

Masu biedriba ir ieklauta Carlza starptautisko parstavniecibu
tikla. Péc vina metodes Eiropa Sobrid strada cetras saimniecibas.

Tas strada Polija, Anglija, Cehiji un tagad ari Latvija.
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Vai zinasanas, kuras ieguvat arzemes, jiis pielietojat ar7Seit?
Ja, protams. Katram Latvijas reitterapeitam ir sava zinasanu ba-
gaza. Ikviena vieta, kur notiek reitterapija, ir savas nianses. Jaun-
zélandé reitterapijas seansus apmaksa valsts. Seit Latvija situacija
diemzél ir savadaka. Biezi vien ir ta, ka vecaki, kuru bérniem reit-
terapija tik tiesam ir nepiecie$ama, nodarbibas nevar apmaksat.

Vai reitterapija ir darga?

Latvija més nevaram pacelt cenu lidz limenim, kads ir citur Eiro-
pa. Tapéc mums reitterapija vairak ir hobijs, nevis pelnas avots.
Ar jasanas apmacibam es nopelnu vairak. Viena reitterapijas no-
darbiba maksa 5-7 latus. Bet, pieméram, Vacija minimala maksa
par vienu nodarbibu ir 30 eiro.

Vai jabut kadam priekSzinasanam, pirms nakt uz reitte-
rapijas seansu?

NE, nav gan jabuct. Jagérbjas siltakas drébés. Ja jis vedat bérnu uz
pirmo reitterapijas nodarbibu, tad pastastiet vinam, uz kurieni
vin$ brauc, lai vinpam nebuatu parak liels parsteiguma moments,
kad vin$ ieraudzis dzivniekus.

Masu pluss ir tads, ka masu stalli ir daudz citu dzivnieku. Mums
ir ari kazas un trusi, kurus pirms jasanas var apskatit, samilot un
pabarot. Més laujam nemt lidzi savu cienastu — burkanu vai mai-
zi. Bérns nodibina kontaktu ar dzivniekiem, un vinam ir vieglak
sésties zirgam mugura.

Ar kadam diagnozém bérni nak uz reitterapijas nodar-
bibam?

Pieméram, ar autismu, Dauna sindromu. Pédgja laika loti izplati-
ta ir runas aizture. Pie mums nak bérnini, kuriem ir tris gadi vai
pat vairak, bet vini neruna vai runa loti slikti — stostas un rausta
valodu. Dazreiz nak bérni ar hiperaktivitati vai cerebralo trieku.
Masdienas bérniniem ir daudz problému. Agrak, liekas, ta nebi-
ja. Laikam jau $is laikmets ir tads, ka visi steidzas un nevienam
nav laika, ko veltit bérnam.

Ka rada musu statistika, 99 % gadijumu péc reitterapijas sean-
siem bérna veseliba ir vérojami uzlabojumi. Katra zina paslikti-
najumi nekad nav bijusi, un vienmér var novérot pozitivas iz-
mainas. Ja bérnam ir fiziska rakstura problémas, pieméram, lika
mugura vai nepareiza staja, tad reitterapija var palidzét diezgan
atri. Ja tas ir gariga rakstura problémas, tad arstéSana var prasit

ilgaku laiku.

Ikdiena jus loti daudz komunicgjat ar zirgiem. Vai sa-
skatat I"dzibu starp zirga un cilvéka raksturu?

Principa, ja més runajam par dzivnieku psihologiju, tad cilvékam
ir loti daudz jamacas, lai vin$ varétu saprasties ar zirgu. Janem
vera tas, ka zirgs ir zalédajs, bet cilvéks vairak skaitas galeédajs un
mednieks. Zirgs doma pavisam savadak neka cilvéks. Ir tads spe-
cials dzivnieku komunikacijas novirziens Natural horsemanship,
kura ietvaros cilveki tiek apmaciti komunicét ar zirgiem. Latvija
ir vairaki stalli, kuri praktizé $adu metodi.

Dazreiz ir ta, ka cilvéks saka — es jaju ar zirgu, bet vin§ mani
nometa, vil,1§ ir slikts un agresivs. Tas viss ir pasacinas, jo neviens
zirgs nav piedzimis launs. Ja cilvéks ar zirgu apietas pareizi un
runa zirgu valoda, tad zirgs ir loti labsirdigs un cilvéka dél ir ga-
tavs uz jebko.

Zirgam ir loti spécigs passaglabasanas instinkes. Tapéc zirgu ne-
drikst paklaut briesmam ar kadam straujam kustibam. Neska-
toties uz to, ka zirgs jau ilgus gadus ir majdzivnieks, vinam $is
spécigais instinkts joprojam ir saglabajies. Zirga acu zilite ir hori-
zontala, un tas nozimé, ka vienai zirga acij ir 180 gradus liels re-
dzeslauks. Tapéc nedrikst strauji tuvoties zirgam no aizmugures,
jo vins$ to var uztvert ki uzbrukumu un automatiski aizstavéties,
iesperot ar kaju.

Ja cilvéks ar zirgu apiesies pareizi, vins var iemacities izpaust zir-
gam savas jitas. Dazi doma — ja vélies izpaust savu simpatiju pret
zirgu, tad vajag paglaudit purninu, lidzigi ki sunim vai kakim.
Tadu zirgiem patik pavisam citas lietas. IzpauZot savu simpatiju,
zirgam ir diezgan spécigi jakasa tur, kur vinam ir krépes, tuvak
skaustam. Kad zirgi komunicé viens ar otru, vini kasa to vietu,
kuru pasi nevar aizsniegt.

Zirgam ir svarigi, lai vin$ dzivotu bara kopa ar citiem zirgiem.
Zirgs ir bara dzivnieks, kuram vajadziga savstarpéja komunika-
cija. Vislielaka depresija ir sporta zirgiem, kuriem §is savstarpéjas
komunikacijas trikst. Man tadu zirgu ir Joti Z&l.

Zirgu valodu es parvaldu tada limeni, ka, skatoties uz zirgu, uz-
reiz varu pateikt, kads ir vina raksturs un kas jadara, lai zirgs
iesaistitos kaut kada komunikacija. Zirgam ir Joti attistita kerme-
na valoda. Péc acu izteiksmes, astes un ausim var loti daudz ko
pateikt par to, ka zirgs jiitas, vai vipé ir agresivs un vai ir gatavs
kidam kontaktam.

Ka var saprast, ka zirgs ir agresivs?

Pirmkart, ja vinam ausis ir piespiestas pie kakla ta, ka tas gandriz
nevar redzét. Otrkart — ja zirgs strauji vicina asti. Parasti zirgs to
dara vienlaicigi — piespiez ausis un kustina asti. Tas nozimé, ka
$is zirgs ir agresivs un gatavs uzbrukt. Tada gadijuma labak péc
iespéjas atrak aiziet dro$a attaluma.

Ka komunikacija ar zirgiem ietekmé jis?

Mani §i komunikacija nomierina. Zirgiem ir svarigi, lai cilvéks,
kurs darbojas ar viniem, bttu vinu lideris. Ja zirgs ir pareizi ap-
macits, tad vin$ loti uzticas cilvékam un ir mierigs, jo zina, ka es
esmu barvedis, kas vinu vedis, tapéc briesmas vinam nedraud.
Lidz ar to var teikt, ka komunikacija ar zirgiem palidzéja man
sevi attistit lidera prasmes.

Vai ir arT citi dzivnieki, ar kuriem jus aizraujaties?

Man no bérnibas patik visi dzivnieki. Kopa man ir 30 zirgi, vai-
rak neka 200 kazas, trusi, tris kaki un Cetri suni. Visiem dziv-
niekiem ir biolauks vai gars, spiriz, ki to médz saukt amerikani.
Jo augstak attistits dzivnieks, jo spécigaks ir vina biolauks. Zirgs
arsté ne tikai ar ritmiskam kustibam un kermena siltumu, bet ari
ar savu biolauku. Kad atnak cilvéks ar depresiju vai slimibu, vina
biolauks ir bojats, bet zirgs var ietekmét un normalizét cilveka
biolauku. Ir bijusi gadijumi, kad cilvéki ar depresiju atradas zirga
tuvuma, kopa un tirfja vinu, un varéja novérot, ka zirgi arstéja
vinu depresiju. Es to zinu ari péc savas pieredzes — ja man kadreiz
ir slikes garastavoklis, tad es pieeju klat zirgam un uzreiz palick
labak.

Visi dzivnieki kaut kada méra uzlabo garastavokli un iedarbojas
uz cilvéku biolauku. Tapéc ir svarigi dzivniekus sargat un rapé-
ties par tiem! WEGA
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PAVISAM NOPIETNI / Karikatlras zimé&ja Didzis Paeglis

Mercendaizera gimenes fotografija pasi
skaistakie bérni stav pirmaja rinda.

Reklamas akcija!

Jas vairak neka pusgadu
nemaksajat saviemn dar-
biniekiem algu, un par jdsu
firmu bez maksas pazinos
televizijal

Reklamas akcija!
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Meklgju merc¢endaizera darbu. Vismaz
uzzinasu, kas tas tads ir...

- Masu marketinga centra mercendaizeram
ir abstinences sindroms!

- Ko?

- Ko, ko. Plauktu kravéja uzkapusi uz korka!

Mercendaizers — tas ir cilvéks, kurs veikala
uzmana, lai partikas precu deriguma termini
tiktu laicigi izlaboti.

Akcionaru sapulcé.

- Més paplasinam savu produktu klastu.
Tagad mdsu firma sniedz jaunu pakalpo-
jumu — klienta testamenta noformésanu
lidmasinas salona tiesi pirms pacel3anas!

Mer€endaizeru sapulcé.

- Labs marketings ir tad, kad veikala pie
plaukta ar skabétiem gurkiSiem atrodas
stends ar grtniecibas testiem...

Karikattras Zimé&ja Didzis Paeglis / PAVISAM NOPIETNI

Ko masinas pardevéjs nedrikst dartt pircgja
klatbdtne:
Ja cilvéks ieinteresgjies par masinu,
skatities uz vinu ka uz idiotu.
leraugot policistu, steigsus slépties.
Viebties, skatoties uz masinu.
Grozit masinas spidometru, piekrasot
masinu ar otinu un térpties apgérba, kas
notraipts ar masinelJu.
Ja pircéjs apsézas pie stires, teikt:
neslapé nost, citadi vairs neiedarbinasi!
Ja pircéjs mégina iedarbinat masinu,
grabt ugunsdzésamo aparatu un
nostaties pie motora parsega.
Daltties sava pieredzg, kur vislabak
masina paslépt ierocus un narkotikas.
Vérojot bagaznieka saturu, skaidrot, ka
trose $ai masinai ir pats svarigakais.

Jaunais krievs ienak veikala.

- Gribu davanu délam. Vins man macas
mizikas skola. Dodiet to sarkano tauri un tas
baltas harmonikas.

- K& sviezas darba?

- Labak neprasi. Prieksnieks grib, lai més
stradajam par trim. Labi vél, ka més
esam pieci...

- Labi. Ugunsdzésamo aparatu taft
iesaino3u, bet radiatoru jums gan naksies
nemt kopa ar armatdrul!

Tévs ar delu iet uz veikalu.

- T&ti, man gribas prradzinu!

- Ja tu zinatu, délin, ka man pasam gri-
bas piradzinu! DiemZé&l naudas pietiks tikai
Snabim...

Es piebraucu pie luksofora, un pek3ni man
sabojajas bremzes. Priek3a stavéja mer-
sedess un vecs Zigulis. Un tad es sapratu, ka
,Zigulis — tas domats tieSi man!”

- Labdien! Es jau labu laiku valkaju cirkonija
rokasspradzi. Un ziniet, es jitos daudz labak
neka tad, kad valkaju krelles no bagatinata
urana!
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Apskates objekti, atputas vietas un dabas takas
Zemgale = 63007166 Vidusdaugava =65161540 Rietumvidzeme = 64207114 .
@) Atpitas vietas dabas parka "Engures ezers” Skaistkalnes karsta kritenes - Niedraju-Pilkas purvs Austrumvidzeme = 64781532
pie ornitologu bazes (&) () &) geomorfologisks veidojums Atpatas vieta “Karogi” () &) @3 Atpiitas vieta pie Gaujas tilta &)
56°00" Vecupes taka lidz jurai Berlines krustojums Oleru meZa taka Strencu pilsétas meZa taka &) (& &
S ) (@) Engures taka lidz jarai Skriveru dendrarijs - sve$zemju Atpiitas vieta “Vasas” &) & 6 Vijciema tiekurkalte - muzejs &
Ziemelkurzeme = 63237824 Jurinas taka koku un krimu stadijumi Augstrozes viduslaiku pilskalns 226478620
(@ Udrkalna skatu tornis Plienciema taka lidz jrai Kokneses parks un @D Zilais kalns Cértenes pilskalns
(2) Dundagas pils un parks & @9 Atpitas vieta pie jiiras "Zivartins” Alaines muizas &ku komplekss (2 Purezera dabas taka &) Silvas dendrarijs - eksotisku koku
(3 Balta kapa @) Lacupites dendrarijs un taka lidz jirai &) & & @) Kalsnavas arborétums - lielaka (3 Ligatnes upes dabas taka (&) ) un krimu stadijumi &
(@ Bilavu velna laiva - @) Kaniera ezers &3 =29253514 dekorativo koku un krimu kolekcija Kaupéna ezers Smiltenes velotakas
laukakmenu kravuma senkapi & @ Lozmetgjkalns un Tirelpurvs - Latvijas austrumdala Niedraja ezers.
(® Kaltenes kalvas - Ziemassvétku kauju vietas. Skatu tornis ® 64826568, 28380280, 29233063 Atpiitas vietas ap ezeru
laukakmenu sakopojumi @ Cuzu purvs 5] @) Ellites séravots (&) ) Biotopu taka pie Ziles (&) #) &
(®) Kamparkalna skatu tornis &) 5 & @ Jaunmoku pils /63107125, 26187442 Raiba stabina cel Meza taka pie Jaunannas
(@ Atpiitas un tirisma centrs Smiltinkalns £ Ozolkalnu cel3 Latvijas armijas 1941. gada vasaras
“Spare” 3 =26669099 @) Elleskalns & & nometnes pieminas vieta Litené &
Jurkalnes stavkrasts @9 Kartavkalna dabas taka &)
L. Bramberges atpitas vieta
Dienvidkurzeme = 63448067 Zebrus ezers & H (= =29252368 N A
@ Zilona ezers & @D Tles bunkurs & &) - Atpitas vieta
Bezdibena ezers (&) & (2 Lielauces ezers &) &3 26556771 - Dabas taka
(@ Remtes parks & &) @3 Pokainu meis 563729177 (3 - Makskerasana
(@ Dunikas dabas liegums un purva taka (9 Térvetes dabas parks ® =63726212 - Apskates objekts
@ Kalétu meza parks (5 Tervetes idenskratuve &) 3 = 26115333 - Skatu tornis
(@) Aizviku meza parks - (0 Zalenieku dabas parks ®

koka skulptiru kolekcija &) (9 Zaku plava dabas parka "Vilce” &) & & - 5 © Latvijas valsts me#i, 2013
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Balvu Vecais parks &) ) (3

@) Atpitas un tarisma centrs “Ezernieki” =
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Tirumnieku taka &)

Ancupanu meza parks HE

@) Kovu ezers &) 3

@ Plisuna ezers &3

Dienvidlatgale = 65307102

@ "“Gustini". Uguns apsardzibas tornis

@) Garsenes meza parks ) &

Lielais Nicgales akmens

@ Rusenicas pilskalns &) &

(@) Dabas liegums “Certoks”, Velnezers )

@ Upursalas dabas taka 528661925

Priedaines skatu tornis &

Daugavas loki @) &

Sventes dabas parks. Eglukalns &) ® &
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