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REDAKTORES SLEJA

Klienti ir tie, kas nodro$ina uznémuma

pelnu, tadél viniem vienmér ir taisniba un
tadél ir svarigi, lai darbinieki par viniem rpeé-
tos. Saja Zurnila numuri varar lasit, ki vienu
no svarigakajiem dokumentiem - “Klientu
apkalposanas standartu” sava uznémuma
izmanto SEB Unibanka.

Uzticé$anas un veiksmiga sadarbiba nav
noorganizéjams pasikums. Anonims pro-
dukes nevar viena diena parvérsties par uz-
ticamu precu zimi, tapat ka svesinieki par
draugiem. Lai iegiitu uzticé$anos, klien-
tam jisu uznémums un jisu produkdi ir
tuvak japazist. Ki to panike turpinim
stastit raksta “Atlaujas marketings”.
Uznémumi, kas aug un macas izmantot
konsultantu firmu pakalpojumus, kas nav
léti, un tadé] ir svarigi ieglitas zinaSanas

un nospraustos mérkus istenot. Diemzél,
ne vienmér tas ta notiek. Tad uznémums
vaino konsultantus, bet konsultanti uzné-
mumu. Cik lielu dalu atbildibas jauzne-
mas katrai no pusém?

Izradas, ka ari Lielbritanija Sobrid aktivi
tiek pilnveidota uzpémeéjdarbibas vide.
So darbu veic tikstosiem dazadas konsul-
téjosas firmas. Tas tadeél, ka Kinas republi-
ka ir ienémusi Lielbritanijas ceturto vietu
pasaules valstu ekonomikas topa, liekot
Anglijas valdibai sarosities par zaudéjumu
un realizét uznéméjdarbibas vides sakar-
to$anas stratégiju. Atgct titulu angliem ir
goda un cienas jautdjums, jo vinu valsti
pirms 150 gadiem dzima Industriala Re-
volicija.

Veikto aktivitadu rezultatd katru gadu

RUPES IR
SPECIGA
BIZNESA
PRIEKSROCIBA.

SkoTS DZONSONS

Lielbritanija tiek dibinati 400°000 jauni
uznémumi, bet valdiba uzskata, ka tas ir
maz. So pieredzi gribas salidzinat ar situa-
ciju Latvija.

Viens no visu laiku bagatakajiem cilve-
kiem Dzons Deivisons Rokfellers ir tei-
cis: “Es nevaru iedomaties neko nozélo-
jamaku ka cilvéku, kur§ visu savu mazu
velta, lai pelnitu naudu tikai naudas dél”.
Neaizmirsisim, ka nauda sniedz brivibu
un iespéjas rupéties par sevi — par savu
veselibu un izskatu, ki ari baudit makslu
un atbalstit izglitibu!

Zurnila galvena redakrore:

_sr5e
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SIM LAIKAM IR VIENA
PRIEKSROCIBA PAR VISIEM
CITIEM - TAS ATVELETS
MUMS.

CARLZS K. KOLTONS




VVADIBA

TADS TAS KAPITALISMS IR —
KLIENTAM VIENMER TAISNIBA

Ar SEB Unibankas vecako viceprezidentu Aindru Ozolu sarundjas Elga Zégele

SEB Unibankas klientu apkalpoSanas standarta ir
aprakstitas praktiskas un paSsaprotamas lietas, to
leverosanai ir liela nozime veiksmigas sadarbibas

attistisana ar klientiem.

Ko jus uzskatat par saviem lielakajiem konkurentiem?
Meés esam universala banka, jo straiddjam ar mazam un lielam fi-
ziskam un juridiskam personam. Novértéjot visus SEB Uniban-
kas sniegtos pakalpojumus, jaatzist, ka masu galvenais konku-
rents Latvija ir Hansabanka. Konkurenci nosaka tas, ka mums
ir lidziga biznesa kultaira, ko nosaciti varétu saukt par eiropeisku
banku kultaru. To eksportéjam ar banku ipasnieku starpnieci-
bu, tas nozimé, ka, stradajot lidzigi, ari konkuréjam.

Jas savu darbibu sakat ka banka ar Latvijas kapitalu un
tad nonacat arvalstu paklautiba?

Ja, bet jau pirms deviniem gadiem misu ipasnieks - SEB grupa
- ienaca Latvija un kluva par stratégisko investoru, galveno ak-
cionaru. Tas ir pietickami ilgs laiks, lai iemacitos izmantot to,
ko $ads investors var dot. Esam butiski progreséjusi, sniedzot
misu klientiem tadu pakalpojumu klastu, kas pieejams piere-
dzéjusas Eiropas bankas.

AUTO V

Grutakais periods jums ir pari?

Ja, bet tik loti gruti jau nebija, jo misu banka no pirmas darbi-
bas dienas tika veidota Rietumeiropas banku stila un tika integ-
réta Rietumeiropas banku kultara. Kapéc? Pirmkare, veidojot
banku, pieaicindjam dazadus konsultantus no vecajam Eiropas
bankam, un tas veidoja So kultiaru. Otrkart, més stradajam pie
ta, lai piesaistitu zinimus resursus no Rietumu tirgiem un, lai
tas biitu iespéjams, bankai bija un ir jaatbilst zinimiem standar-
tiem. Pretéja gadijuma rietumnieki misu darba stilu nesapras-
tu. Lai saprastos, darbs ir jastrukturé lidzigi.

Cik filiales Sobrid ir SEB Unibankai?
Sobrid ir 61 filiale.

Vai jusu bankai ir kads dokuments, kas nosaka, ka jaap-

kalpo klienti?
Ja, ir gan — , Klientu apkalposanas standarts”. Tas ir radits 2002. gada.

BILGV
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SEB Unibankas vecakais viceprezidents Ainars Ozols

Bet ta nav instrukcija, kas butu ik pa laikam japapildina, ja
kaut kas nedaudz mainas darba procesos. Pieméram, ja mai-
nam kreditkartes izskatu, nekas nemainas klientu apkalpo$anas
proceduras. Tas ir augstaka limena dokuments, kas apraksta to
darbibas dalu, kas ir saistita tie$i ar komunikaciju ar klientu.
Tur ir ari aprakstitas prasibas filidles aprikojumam, lai klientiem
varétu nodro$inat augsta limena apkalpo$anu. Klientu apkalpo-
$anas standarta ir aprakstitas praktiskas un passaprotamas lietas,
to ievérosanai ir liela nozime veiksmigas sadarbibas attistiSana
Mums SEB Unibanka ir ari citi dokumenti, kas norada, ka ja-
organizé darbs.

Vai bankai ir stingri reglament&ts gérbsanas stils?

Ja, ir aprakstits arl tas, jo tas rada pirmo iespaidu. Definéts ir
izskats, ne jau kermena parametri. Mums nav stingri noteikta
apgérba krasa vai citi stkumi. Ir noteikts, ka jagérbjas klasiskos
térpos. Tas ir bankas filozofijas jautdjums. Més par Siem jautaju-
miem daudz esam diskutéjusi un méginajusi balansét. Pastav divi
pretpoli - viens ir armija, kur viss ir stingri un precizi definéts, kur
pastav hierarhija un militara kartiba. Visiem kareivjiem ir pilnigi
skaidrs, cik spozai jabit siksnas spradzei un cik stingri ta japievelk.
Tas viss ir precizi aprakstits un nav jadoma, bet jaizpilda rikojumi.
Ka teica Sveiks: “Kareivis, kur§ doma, nav nekads kareivis. Tas ir
nozélojams civilists.” Bet, ja skatas ar masdienu biznesa cilvéka
acim uz kartibu, ta neatbilst modernai biznesa filozofijai.

Spring Valley

Organizacijas Attistibas Centrs
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VVADIBA

Pretpols armijai varétu bat kada zinatniska laboratorija. Varam
iztéloties, ka tur izskatas - viens darbinieks pinkains, otrs dzem-
peri, trefais 7aketé, kads iespéjams staiga ¢ibas. Siem cilvekiem
svarigakais, lai biitu érti. Vini dzivo cita dimensija, viniem nav
tik svarigi, kur$ tur ir prieksnieks, jo katrs ir koncentréjies uz
sava pétijuma rezultatu. Pirmdienas prieks$nieks ir viens, otrdie-
nas otrs, bet vini sava laboratorija attista nebijusas idejas un bei-
gas nak klaja ar kadu unikalu atkldjumu. Armijas vidé kaut ko
atklat vai izgudrot vispar nav iespéjams. Tur galvenais ir instruk-
cijas, reglaments, bet péc tiem neko atklat vai izgudrot nevar.
Pieméri rada, ka biznesa ta patiesiba ir kaut kur pa vidu. Pro-
tams, svarigas ir arl industrijas. Ja modes industrija tuvinas
zinatniskajai laboratorijai, tad finanSu nozare vairak tuvinas
nozarém, kuras svarigaka ir precizitate, kas, stradijot banka, ir
nepiecieSama. Es uzskatu, ka tas ir labi, ka katrai bankai ir sava
filozofija $aja sakara, un pie noteikea klientu apkalposanas stan-
darta ir japieturas.

Skatoties uz misu bankas pozicionéjumu - més vienmér esam
grib&jusi, lai misu cilveki strada radosi un doma. Nekad neesam
bijusi loti precizu instrukciju patrioti, tadé] mums nav precizi
definétu formas térpu. Uzskatam, ka tas traucétu darbiniekiem
radosi un brivi komunicét ar klientu, jo ar precizitati bez veik-
smigas komunikacijas masu biznesa vien ir par maz. Saja zina
més neesam tik stingri ka citas bankas, tatu pielaujamas atkapes
ari mums ir nofiksétas.

ISLANDE HOTEL
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Foto no personiga arhiva

VVADIBA

Ainars Ozols kopa ar kolegiem SEB Unibankas Vienibas gatves filidles atkla3ana 2006. gada novembr.

Vai Klientu apkalpoSanas standarts tika izstradats Lat-
vija?

Protams, ka pieredzi smelamies SEB grupas ietvaros, bet strada-
jam atbilstosi Latvijas videi. Klientu apkalpo$anas standarti liela
méra ir atkarigi no tirgus situicijas un sabiedribas vésturiskas
pieredzes, lidz ar to tadu vienotu dokumentu, ko varétu par-
nemt, més neatradam. Veidojam to pasi - salikam kopa labako
pieredzi, misu pasu novérojumus.

Klientu apkalpo$anas standarts atspogulo to mirkli, kad veido-
jas klienta attiecibas ar banku. Pieméram, ir noteikts, ka dar-
binickam pirmajam klients jasveicina. Jaatzist, ka dokuments
jau pacie§ visu, bet svarigi ir panake, lai darbinieki, ievérojot
$o standartu ikdiena, apzinatos, cik tam visam ir liela nozime.
Mums ir 800 darbinieki, kas ikdiena strada ar klientiem, un
nodrosinag, lai katrs no viniem to izpilda péc augstakas klases,
nebut nav vienkarsi. Cilveks ir un paliek tikai cilveks, ar savam
ripém, kuras nebut nav tik vienkarsi pie darba durvim atstat.
Pieméram, liekas, kas tad tur - vai tad griiti pasveicinat! Bet dar-
biniekiem skiet, ka pareizak ir otradi - ja klients pasveicina, tad
atbildam. Kopa ar darbiniekiem izvértéjam dazadas situacijas
um méginam pasi iejusties klientu loma.

J3, lielveikalos Sky pardevé;ji sveicina pirmie. Bet pédéja
laika RIMI tas vairs ta nav.

Ja, ta bija. Ieraugot klientu, pardevéjas pa gabalu jau kliedza:
,Labdien!” Acim redzot vinas tika kontrolétas. BieZi vien Sis
“labvakar” vai “labdien” ir tik samocits un nepatiess. Tas nozi-
mé, ka bez kontrolé$anas ta lieta nav tik viennozimiga, ka gribé-

AUTO N A

tos. Mums tomér aiz muguras ir 50 socialisma pavaditi gadi, un
iespaidu tie ir atstajusi. Més priecjamies, ka Rietumeiropas val-
stis, Vacija vai Sveicg, ir loti attistita ir servisa kultara. Redzams,
ka cilvékam tas nak dabigi, organiski. Lai ari kads tu nebiitu, tu
esi klients un tas minimalais dZentelmena pieklajibas komplekts
ir passaprotams, un dabiski izpildims. Tur $ada servisa kultira
ir izveidojusies kop$ tiem laikiem, kad kapitalisms kluva spé-
cigs. Viniem tas viss ir paSsaprotami, un nav vajadzigi stingri
kontroles mehanismi. Pie mums vél joprojam ir svariga kon-
trole. Manuprat, pie tas kadru mainibas, kas ir lielveikalos, nav
iespéjams nodro$inat un panake, lai pardevéji klientu sveicina,
jo japaspéj atri apgut kases lietas, kas prasa lielu precizitati. Nav
ne laika, ne naudas, lai apmacitu tadim elementaram lietam ka
klientu sveicinadana. Kamér darbinieku iemica sveicinat, tik-
mér vin$ jau ir prom. lespé&jams, vini ir nolémusi servisa limeni
pazeminat un no tadas ekstras ka sveicinasana attiekties. Iznak,
ka ¢4 ir ekstra, jo parasti atsakamies no ekstram. Es izprotu §is
lielveikalu problémas.

Kas vél ir apraksttts jusu bankas Klientu apkalposanas
standarta?

Sarunas ar klientu strukturésana un piedavijuma izteik$ana, sa-
runas turpina$ana un atvadidanas. Sis ir lietas, kas ir aprakstitas.
Tas ir svarigi un galu gala - tas jau nav tas dargakais vai grita-
kais pasakums. Principa darbinieks varétu nopirke brosiru un
izlasit, bet problémas ir divas - saprast ta visa piemérojamibu
un atbilstibu tie$i masu bankas kultirai, videi, un panake ta
visa ievie$anu un uzturéanu. Ko tas dod, ja Jasu pieminétie

GLGV
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VVADIBA

lielveikali iztéré darbinieku apmacibai un kontrolei lielu naudu,
bet tam nav turpindjuma un nevar panake, ka cilvéeki sveicinas.
Klientam, savukare, ir par ko pasmieties — re, ki, méginaja un
neizdevas! Svarigs, protams, ir dokuments, bet vél nozimigaka
ir ta realizésana dzivé un uzturésana.

Vai darbinieki piekrit visam prasibam, kas aprakstitas
standarta?

Protams, ka cilvékiem ir dazadi uzskati un gadas, ka par kadu
punktu ir jadiskuté. Nevarétu teike, ka pretojas, bet savu vie-
dokli izsaka. Ikviens serviss ir individuila lieta, un, lai sasniegtu
augstaku limeni, par izvirzitajam prasibam ir jadiskuté. Kat-
ram no mums ir sava, no citiem atskiriga pagatnes pieredze,
ko veido, pirmkart, gimene, kur valda savas kultiiras normas.
Pieméram, viena gimené ir normali skali un pa gabalu smaidot
sveicinat, bet cita tas neskiet normali smaidit sveSam cilvékam.
Meés katrs nikam no savas vides.

Svariga un ilga diskusija mums ir bijusi par lietam, kas saisti-
tas ar padomju sistémas banku mantojumu. Toreiz bankai bija
pavisam citas funkcijas — kontroles. Skatities, ka strada valsts
nauda. Darbiniekiem, kas stridi no tiem laikiem, liekas nesa-
protami - kipéc mums jabit proaktiviem, kipéc mums japieda-
va savi pakalpojumi un klienti jakonsulte.

Ka darbinieks apgist Klientu apkalpoSanas standartu?
Vispirms ir jaiziet darbinieku apmaciba, kur ir vesela sadala, kas
tiesi veltita Klientu apkalposanas standartam. Tad, kad apma-
ciba izieta, darbinieks tiek pieskatits no tieso vaditaju puses, lai
palidzétu iemacito saskatit dzivé. Darbinieku profesionalitati
parbaudam, izmantojot kontrolpircéjus vai sléptos klientus. Tie
nav misu darbinieki - més $o pakalpojumu pérkam. Ir firmas,
kas ar to nodarbojas. Katru reizi més precizéjam, kam més vé-
létos pievérst ipasu uzmanibu. Dazreiz tas ir kads konkréts mo-
ments komunikacija. Bet svarigakais ir tas, ka to visu daram, lai
uz savu darbu més varétu paskatities no malas un dzirdétu, ka
klients apkalposanas bridi bija juties un vai sanéma visu nepie-
ciesamo informaciju.

Jasu banka organizé dazadas akcijas un specialo pieda-
vajumu kampanas. Darbiniekiem ta ir papildu slodze?
Svarigi ir, lai darbinieki izprastu dazadu organizéto kampanu un
aktualo piedavajumu jégu. Nevar uzsakt kampanu, nenodrosi-
not to, ka darbinieki, kas strada filialés un apkalpo cilvékus, ir
sapratusi tas nozimi un spéj to komunicét un pardot. Tas ir sva-
rigi, jo gan akcijas komunikacija, gan darbinieka komunikacija,
valoda veido kopéjo uznémuma imidzu.

SEB Unibankas vadiba vismaz etras reizes gada apmeklé visas

Klientu apkalpoSanas standarts atspogulo to mirkli,
kad veidojas klienta attiecibas ar banku.

Nakas nepartraukti saviem darbiniekiem atgadinac, ka jareki-
nas ar to, ka klients nav finansu jautidjumu specialists. Vinam
dzivé ir tikstotis un viena probléma bez ta, ko més vinam gri-
bam pardot. Biezi jadzird no misu darbiniekiem — ,, Ko tad vins
(klients) neprasa? Ja vin$ prasitu, es vinam visu intereséjo$o no-
dro$inatu.” Bet ka lai klients zina, ka tas vispar ir iespéjams un
tiek piedavats? Klients ta¢u nelasa tikai misu majas lapu, kur,
protams, visu var atrast. Bet darbiniekam liekas — “Ka es uzbazi-
$os?” Var b, ka ta ir misu nacionala ipatniba un véstures man-
tojums. Tas butiski traucé cilvékiem but aktiviem, piedavajot
pakalpojumus. Pie ta més daudz stradajam, par to més diskute-
jam, un tas ir ari apmacibu jautdjums. Grati ir mainit iesakno-
judos prieksstatu — “Ka es uzbaziSos, ka es pirmais piedavasu!”
Tas ir parliecina$anas un trenina jautdjjums. Tiklidz darbinieks
pamégina, izradas, ka ta ir jauka lieta, ka klientam tas patik un
veidojas jauka saruna. Bet, jatiek pari aizspriedumiem. Darbi-
nieki ir daudz un regulari jamaca. Sekojam, lai servisa kvalitates
un aktivas pardo$anas treninus darbinieki iziet reizi gada. Pie
ta daudz jastrada, jo tiklidz neatkarto iemacito, ta aiziet atkal
vecajas sliedés.

Spring Valley

Organizacijas Attistibas Centrs

filiales. Ripigi analizéjam, kada ir klientu apkalposanas vadiba.
Izskatam konkrétas situacijas, ja kaut kas nav bijis kartiba.

Ka jus stimuléjat darbiniekus, lai vini butu ieintereséti
klientus labi apkalpot?

Bez pamatalgas misu darbiniekiem ir iespéja sanemt prémijas.
Izvértgjot, kam un kada apjoma pieskirt prémiju, viens no sva-
rigakajiem punktiem ir klientu apkalposanas kvalitate.

Ka ir ar klientu sidzibam?

Miisu banka ir dienests, kas strada ar klientu siidzibam. Ka sii-
dziba tiek risinata, centrali vai lokali, ir atkarigs no konkrétajam
pretenzijam. Bet viss tiek piefikséts un uz visu reagéjam.

Kada veida tiek sanemtas klientu sidzibas?

Galvenokart klienti zvana. Klienti médz ari rakstit véstules.
Dazreiz tas ir pat Cetru un vairak lapu garuma. Pareizak butu
siidzibu uzrakstit uz puslapas. Protams, ka bankas vadiba ne-
var siki iepazities ar visam sidzibam. To dara speciala dienesta
cilveki. Rakstiski stdzibas sanemam arvien mazak. Protams,
$§im nolikam tiek izmantoti e-pasti, bet visvairak zvana. Tiri no

O\©
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emocionala viedokla nemot, dusmu bridi ir vieglak piezvanit uz
bezmaksas talruni un izladéties, bet rakstot — uzraksti, padoma,
uzraksti, padoma un dusmas tikmér mazinas vai pat pariet.

Ka tiek organizéta darbinieku apmaciba?

Mums ir savs macibu centrs, kas organizé apmacibas. Izmanto-
jam gan ickséjos, gan aréjos macibu spékus. Ieksgjie - tas nozi-
mé, ka apmacibu vada SEB Unibankas vadosie un pieredzéjusie
darbinieki, kas vienmér rada lielaku uzticibu. Saja gadijuma ne-
bis ta, ka darbinieki par lektoru saka — “Ko vin$ stasta, ja pats
no ta neko nesaprot!” Tie ir specialisti, kas to dara ikdiena un
labi dara. Tomér visos gadijumos tas neder, jo ir vajadzigs ari
jauns skatijums, pieredze un idejas.

dzis labi situéto klientu skaits. To ir devusi ari integracija Eiro-
pas Savieniba. Latvija ir ienakusi starptautiski uznémumi, kas
nopirkusi Seit jau eksistéjoSus mazos biznesus. Tas prasa ipasu
servisu $o uznémumu vaditdjiem. Tapéc straddjam ari Private
Banking joma. Neskatoties uz to, ki klienti sanem misu pakal-
pojumus, vini pasi un vinu datu aizsardziba ir lielaka prioritate.
Luksemburga viens no maniem skolotajiem, kas ir privatas ban-
kas ipasnieks, teica: ”Jus varat attistit savu biznesu, cik vien labi
iespéjams, bet tiklidz par kadu jasu klientu un ar vina bankas
darfjumiem saistita zina nonak presé, vienalga, vai ta ir laba vai
slikta, ta jums ki bankai krusts ir pari. Tas nav publicitatei.”
Vinam taisniba, cilvéki, kas grib sevi izradit, to dara citadi — ar
saviem térpiem, savim masinam, bet ne jau publiskojot savus
bankas darijumus.

Nakas nepartraukti saviem darbiniekiem atgadinat,
ka jarekinas ar to, ka klients nav finansu jautajumu
specialists. Vinam dzive ir takstotis un viena problema
bez ta, ko més vinam gribam pardot.

SEB Unibanka piedava plasu pakalpojumu klastu, jums ir
daudz klientu, bet péc kadiem principiem, organizé&jot
darbu, dalat vinus mérka grupas?

Marketings ir zinatne, ka strukturét un pozicionét. Ja, mums
ir dazadi segmenti gan privatpersonam, gan juridiskajam. Sa-
darbiba ar korporativajiem klientiem pamata tiek veidota no
SEB Unibankas centrila biroja. Jo Seit ir kompetences centrs,
un lielajiem uznémumiem ir svarigi sanemt augsti profesionalu
servisu ne tikai no apkalpo$anas, bet ari zinasanu viedokla. Pa-
rasti uznémuma finan$u direktors ir ar kidas Rietcumu univer-
sitates MBI gradu, un vins sev pretim sagaida tada pasa limena
sarunu partneri no bankas darbinieku vidus. Sida saruna notiek
loti profesionala finansu valoda, un klientam pat nav tik svarigi,
cik tuvu vina darba vietai atrodas banka. Vinam svarigi ir gat
profesionilu informaciju par to, ki nodro$inat savas finansu
jautajuma risinajumu.

Mazakiem uznémumiem arpus Rigas ir svarigi, lai bankas fi-
lidle bitu tuvuma, un nozimigas ir tiri cilvéciskas attiecibas ar
bankas darbiniekiem. Siem uznémumiem finansu vajadzibas ari
nav tik komplicétas, un filialu vadosie darbinieki tiek ar $iem
uzdevumiem gala.

Runijot par privatpersonam, ir vél savadak. Klientu apkalpo-
$ana notiek, izmantojot plaso filidlu tiklu, bankomatu tiklu
un kar$u pienemsanas tiklu. Pédéjo divu gadu laika ir pieau-

AUTO N A

Atgriezoties pie Premium klientu apkalpo$anas, varu pateike ti-
kai to, ka darbs ar siem klientiem ir ipass serviss. Mums ir ipass
privatas apkalposanas centrs, kas strada ar So klientu loku.
Esam izveidojusi dazadas marketinga programmas. Pieméram,
mums ir Klientu Klubs, kura ir vairak ki desmit tikstosi klien-
tu. Lai veicinatu klienta un bankas sadarbibu, vairak un vairak
izstraddjam programmas, kas piedava ipa$u servisu vai ipasus
papildu pakalpojumus, kas tie$d méra nav saistiti ar bankas
sniegtajiem pakalpojumiem. Pieméram, tie ir dazadi atlaizu
piedavajumi. Mums ir ,,Jauno profesionalu” programma, kur
jauniem cilvékiem, kas beidz studijas un uzsak darba gaitas, ir
iespéja sanemt ipasus piedavajumus.

Vai tie ir jaunie uznéméji?

Gan ja, gan né. Tie ir jauni un aktivi cilvéki. Velamies jaunus,
izglitotus cilvekus atbalstit un piedavat gan finansu pakalpoju-
mus, gan dazadas atlaides, tadé] realizéjam $adu programmu.

Ka klienti izmanto Tpasos piedavajums?

Visa SEB grupa tiek pétita klientu apmierinatiba, un tas tiek
darits ari pie mums. Tas tiek veikts vienreiz gada. No dazadiem
segmentiem tiek atlasits noteikts respondentu skaits, lai veidotos
reprezentativa kopa. Parasti ta ir anketé$ana, apzvanot klientus.
Tiek iegtti indeksi, kurus péc tam analizéjam un salidzinam.

BILGV
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VVADIBA

Foto no persoriga arhiva

Pedéjie pétijumi rada, ka stradajam pareizi, jo to klientu, kas
sanem ipaSos piedavajumus, apmierinatiba ar banku kopuma
par vairakiem punktiem ir augstaka neka klientiem, kas $os pie-
davajumus ka konkréta izlases kopa nesanem. Tas nozimé, ka
vini ir specialos piedavajumus pamanijusi un tos izmanto. Ja-
nem véra, ka $i klientu grupa ir ar augstiku ienémumu limeni,
tatad, sekojot logikai, viniem batu jabut prasigakiem, lidz ar to
panake vinu apmierinatibu ir daudz gratak. Ja pétijumi liecina,
ka vinu apmierinatiba ir augstaka, tad més stradajam pareizi un
$adu darba virzienu var attistit.

Vai no klientiem gistat arT jaunas idejas un ierosmes
turpmakajam darbam?

Noteikti! Manuprit, loti svarigi ir neformalie pasakumi klien-
tiem, jo tajos més - vadiba satickamies ar klientiem daudz sava-
daka gaisotné. Marketinga pétijumiem izmantojam fokusa gru-
pas. No $im diskusijam giistam vértigas idejas. Ta més uzzinam,
ko klients vélas. Ja més netiksimies ar klientiem, tad nesaprati-
sim, ka mis vérté, un mums nebiis objektivas informacijas par
to, ka més straddjam. No ieksienes tas nav redzams vai izskatas
savadak.

Serviss augstaka limena klientiem tiek organizéts ta, lai péc ie-
spéjas vairak més varétu aprunaties un giit ierosmes. Sie klienti
ir pieredzéjusi un eruditi cilveki, kas ir izglitoti finansu pakalpo-
jumu joma. Vinu padoms vai ieteikums ir |oti vértigs, jo vini sa-
prot, ko tas nozimé organizacijai.

Péc kadiem parametriem jusu uznémuma tiek segmen-
téti klienti?

Ja, ta ir mazsena marketinga specialistu diskusija - ka segmen-
tét? Viriesi — sievietes, pilséta — lauki un ta talak.

Banka mérka grupas tiek noteiktas salidzino$i vienkarsi, jo ban-
ka redz, cik klientam naudas. Tatad segmentéjam péc ienakumu
limena. lespéjas apmierinat savas vajadzibas cilvékam izriet no
ienakumu limena. Ari musu izteiktie piedavajumi ir atkarigi no
ienémumiem.

Tads tas kapitalisms ir! No vienas puses piekritu, ka aizskaro$a
iekarta, no otras puses — dzive ir pieradijusi, ka efektivaka seg-
mentéanas veida nav.

Parasti uznémuma finan3u direktors ir ar kadas
Rietumu universitates MBI gradu, un vins sev pretim
sagaida tada pasa lfmena sarunu partneri no bankas
darbinieku vidus.

AUTO r\V
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KLIENTI

Vienkarsa matematika

Klienti, kuri ir bijusi neapmierinati ar apkalposanu jisu uznémuma
runas par to 20 reizes vairak neka tie, kas ir bijusi apmierinati.
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PARDOSANA

ATTIECIBAS UZ MUZU!?...

Dr.oec Maira LeScevica
Vidzemes augstskolas Biznesa vadibas docente

Kapec masu klienti ir agresivi, neapmierinati vai
kaprizi?...

Atbilde ir vienkarSa. Tikal |oti retos iznémuma
gadijumos klients ir ,profesionals kaska mekléetajs”.
Parsvara gadijumu klients ir kluvis neapmierinats
mUsu vai mdsu amata bralu ietekmé. Tatad mdsu
pdlinu (vai drizak neptlinu) de

Pasaulé ir daudz lietas, kuras més neizvélamies, bet tis izvélas
mis. Vienkarsi ta ir, un viss.

Bet attiecksme pret tam tik un ta ir misu paSu personiska izvéle.
Tiesi profesionalaja zina bieZi ir nacies dzirdét jautajumu: ,Ka-
péc misu klienti ir agresivi, neapmierinati vai kaprizi?...”
Atbilde ir vienkarsa. Tikai loti retos iznémuma gadijumos klients
ir ,profesionals kaska meklétajs”. Parsvara gadijumu klients ir
kluvis neapmierinats misu vai misu amata bralu ietekmé. Ta-
tad musu piligu (vai drizak nepalinu) dél...

Pardevéja ABC

Ikviens pardevéjs savas karjeras sakuma uzzina vienkar$u patie-
sibu — klients pirks preci tad, ja vin$ uzzinas, kas konkrétaja
precé ir domits tie$i vinam. UN NEVIENAM CITAM!

AUTO V

Neviens no razotajiem vai precu izplatitajiem Sodien vairs nevar
lidz galam apgalvot, ka vini ir vienigie tirgii. Vienmér eksisté vai
nu tiesie, vai netiesie konkurenti, tilie vai tuvie, bet konkurenti.
Un, ja ir konkurenti, tas nozimé, ka mums ir dargs un svarigs
katrs klients, lai kads vins batu.

Pardo3anas-pirk3anas magiska formula

Ir Lieldienu laiks... un tapéc ari $aja raksta ir iekluvusi §i bri-
numformula - UIVR, kas darbojas vienmér un visur — jebkuros
apstaklos un pie jebkuriem nosacijumiem.

Lai izceltos uz citu pardevéju vai predu/pakalpojumu fona,
mums noteikti ir nepieciefams vispirms piesaistit potenciala
pircéja uzmanibu.

BILGV

12 BIZNESA PSIHOLOGIJA  APRILIS-MALIS, 2007




PARDOSANA

APRILIS-MAlS, 2007 BIZNESA PSIHOLOGIJA 13




PARDOSANA

Brinumformula - UIVR
UzmanTba

Ja butu iespéjams uzrakstit vardu “uzmaniba” spogulraksta, jus noteikti to pamanitu i raksta
ietvaros ka pirmo... Ja ta, tad BINGO! Rezultats ir panakts.

Pardevéjiem ir daudz un dazadi panémieni, ka vini censas piesaistit jasu uzmanibu — vini
uzsmaida, pasveicina, vérsas pie jums personiski, panem rokas savu preci — izpako to, uzliek
uz precém krasainas cenu zimes, un citu informaciju...u.c. parbauditi un neparbauditi pané-
mieni...

I nterese

Kad ir nokerta potenciala klienta uzmaniba, tad ir jadara viss iespéjamais un neiespéjamais, lai
noskaidrotu klienta interesi. Raditi pardevéji parsvara gadijumu veikli uzdodot jautajumus,
klientam pat nemanot ,,piezogas” pie vina patiesajam vajadzibam, kas ir pats galvenais posms,
lai tiktu skaidriba, ka Sis vajadzibas var apmierinat piedavatais pakalpojums vai prece. VAI NU

IR, VAI NAV?!

Valgsanas

Kad ir saprasts klienta intereses limenis, tad talakais ir profesionalitates jautajums. Pardevéjs
domas izvélas no atbilstosa produkta vai pakalpojuma apraksta tiesi to, kas ir svarigs $im klien-
tam un ,kardina” jeb rosina vélésanos péc konkrétas preces. So procesu diemzél nav iespéjams
veikt bez pamatigam zinasanam par preci/pakalpojumu. Nevar parliecinosi pardot to, ko ne-

pazist. NEVAR UZLEKT AUGSTAK PAR .........

Riciba

Tiesi $aja bridi nedrikst apstaties. Ir jadara viss, lai klients $aja bridi ari iegutu karoto preci.
Nekas vairs nedrikst traucét. Ir jabut visam noskaidrotam un izlemtam lidz $im bridim. Sva-
rigi, lai MUSU klients $aja bridi neaizietu no mums un nenopirktu preci cita vieta.... [ZDA-

RITS TACU IR TIK DAUDZ!

Parbaudiet, talit!

UIVR darbojas vienmér un visur. Vienalga, ko més pardodam un kam. Jus teiksiet, ka tas nav
domats jasu veikalam? Protams, ka ir. Patiesam nav svarigi, vai jus pardodat masinu vai virtu-
ves nazi, izmantojot $o formulu, més panakam brivpratigu klienta ricibu — noslégtu darfjumu
— pirkumu.

A/ A LGV
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PARDOSANA

Klientam (ne-) vienmér ir taisniba

Viens no sveas kultiiras uzspiestajiem viedokliem ir, ka klients
ir “dievs”, ka vinam vienmér un visur ir taisniba. Ka tikai vin$
ir situacijas noteicéjs.

Profesionilisms nozimé jebkuras situacijas parvaldisanu. Labs
pardevéjs vienmér vadis sarunu un stradas ar klientu tiesi tik
ilgi, cik nepieciesams, lai noslégtu darfjumu — darfjumu, kas ir
abpuséji izdevigs.

Pardevéjam ir japarvalda ari savas emocijas un izjitas. Klientam
nedrikst biit nekadas nojausmas par to, ka jums, pieméram, sap
galva, nav noskanojuma vai ka jums vispar tritkst motivacijas
kaut ko darit. Klientam vienmeér ir jajiitas gaiditam un lolotam.
Atseviskas situacijas klientam var ari nebit taisniba. Bet klien-
tam ir tiesibas izteikt savu viedokli, paust emocijas. KLIENTS
IR UN PALIEK TIKAI KLIENTS. Vin$ nezina visu to, ko zina
pardevéjs. Klientam tas ari nav jazina, jo vin$ tacu nestrada vei-
kala. Vienigais, kas vinam ir jazina, ir tas, ka tiesi $is veikals un
tiesi §is preces vai pakalpojumi ir domati tie$i vinam.

Klients uz mazu!

Katras jaunas attiecibas prasa daudz spéka un pules. Un kamér
veikalos nestradas roboti, tikmér mums bis javeido pircéja-par-
devéja attiecibas. Pat visidealakais robots tik un ta bas cilvéka
kopija. Jo to biis radijis un vadis cilvéks.

Pasaulé jau eksisté veikali, kuros klienti iztiek pilniba bez par-
devéjiem. Pasi panem preces, pasi tas noskané, un pasi par tam
norékinas automatos. Ideja nav radusies tikko, bet ir jau diezgan
sena. Tacu, tik un ta nav iedzivojusies. Lielakajai sabiedribas da-
lai PRETT IR VAJADZIGS CILVEKS.

MUMS IR VAJADZIGAS ATTIECIBAS. Attiecibas ir vértiba,
ar kuru nevar lepoties kurs katrs veikalnieks. Tikai talredzigakie
veikalu vaditdji mérktiecigi investé savos darbiniekos — vinu iz-
glitiba un apmaciba.

Attiecibas ar klientiem més varam katru reizi bavét no jauna

Rimi

vai ari veidot tas tadas, lai tas butu ilgstosas un noturigas. Lai
to labak saprastu, centieties iztéloties, ka jus katru ritu savu gi-
Darba laiks meni ieraudzitu no jauna, un jums butu jasik viss no jauna:
katry diendy jaiepazistas, Jauemllast Ja_sadraudzej_as, jasatuvinds, ja... utt. ]?u'tl-
ba, javeido jaunas attiecibas. Tas butu smagi. Un laikam, baisim
godigi, neiespéjami.

Pavirsiba, vienaldziba un beigu beigas neprofesionalitite noved
pie ta, ka pardevéjs pats sev apgritina dzivi, necensoties panake
ilgstosu kontaktu ar pircéju. Vairums klientu vélas tiesi ilgsto-
$as un patstavigas attiecibas ar pardevéju. Lai nav javeic UIVR
process vienatné...

Visu raksta izklastito apkopojot, ir jasecina, ka jebkurs no klientiem
var k|ot par musegjo, tikai mums tas ir javelas... un, protams, art
japiestrada pie ta, lai vin3 paliktu masgjais klients UZ MUZU!...

Spring Valley /(1| i G\©

Organizacijas Attistibas Centrs ISLANDE HOTEL
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MEISTARKLASE

TESTS - “VAI ESI LABS PARDEVEJS?”

,Vins ir dzimis pardevéjs!” - o frazi esam gan dzirdéjusi, gan ari pasi izteikusi. Ta nav taisniba! Tie ir vislielakie maldi! Pardosana
ir zinatne. Tas ir apghtas un iemacitas spéjas. Cilveks, kuru visi uzskata par dzimus$u pardevéju, ir daudz stradajis ar sevi, apgistot
teorétiskas zinasanas un péc tam tas izméginot praksé. Tomér, taisnibas labad jasaka, ka lielakajai dalai cilvéku, lai klitu par labiem
pardevéjiem, ir jaiegulda lielas pales.

Ja jus stradajat tirdzniecibas vai pakalpojumu snieg$anas joma, bet jums $kiet, ka jasu veikums nav pietickami efektivs, vai ari ga-
dijuma, ja gatavojaties nodarboties ar tirdzniecibu, un jums ir radies jautajums vai spésiet pardot un gt panakumus, piedavajam
testu, kura ir minéta 21 izciliem pardevéjiem piemitosa ipasiba vai prasme. Cik liela méra tas piemit jums?

Bez piedavatajam atbildém “ja” un “né” iespéjama ari tada, kas atbilst situacijai - “pa vidu.” Ja tas €4 ir, tad atbildiet ar “né”, jo ipa-
§iba vai prasme pilniba vél nav izkopta un atbilde “ja” bas nepatiesa. Ta parasti atbild cilveki, kas strada ar sevi, lai klatu par labiem
pardevéjiem.

—
o1

=z
[p]]

Savus pardo3anas mérkus es formulgju rakstiski

Esmu stingri pasdisciplinéts (-ta)

Esmu pasmotivéts - man nevajag, ka mani motivé kads no malas
Es vélos uzzinat arvien vairak

Es vélos veidot un attistit attiecibas

Esmu parliecinats (-ta) par sevi

Es pats (-ti) sev patiku

Es milu cilvekus

Man patik, un es spé&ju atrast izeju no sarezgitam situacijam
Man patik uzvarét

Es sp&ju pienemt atteikumu un saglabat labu garastavokli
Es protu iedzilinaties detalas

Esmu lojals (-1a)

Esmu entuziasma pilns (-na)

Esmu vérigs (-ga) un protu novérot cilvékus

Protu klaustties citos cilvékos

Esmu uznémigs

Protu kontaktéties ar cilvékiem

Esmu spéjigs (-ga) daudz un saspringti stradat

VElos sev nodrosinat finansialu drosibu

Esmu neatlaidigs (-ga)

OO00O0O0O0O000O000O00000000a0a
OO00O0O0O0O000O000O00000000a0a

Ja atbildéts ir godigi un ir iegttas vairak ne ka 15 atbildes “ja”, tad jums piemit tas ipasibas un spéjas, kas nepieciesamas, lai batu
jas batu labs pardevéjs. Ja apstiprino$o atbilzu skaits ir no 10 - 14, tad jis atrodaties krustcelés. Izredzes klat par labu pardevéju
jums ir taja gadijuma, ja atbildes “ja” ir uz jautajumiem par vélmi izzinat arvien vairak, jums piemit entuziasms, parlieciba par sevi,
pasmotivacija un neatlaidiba. Ja apstiprinosu atbilzu ir mazak par 10, tad jums nevajadzétu nodarboties ar pardosanu vai stradat
apkalpojosa sfera.

. Vai ievérojat, ka neviens no apgalvojumiem ne mazikaja méra neskara noslégtos darijumus un klientu negativas attieks-
mes vai iebildumu parvarésanu.

. Ja jums bis pilnveidotas nosauktas ipasibas, un tas jis izmantosiet, pirdodot preci vai piedavajot pakalpojumu, tad $is
process notiks viegli un nesapigi.

. Galvenais, jums ir janotic savim spé&jam, par to esamibu japarliecina sevi un ar $adu parliecibu jadzivo.

Avots: Jeffrey Gitomers, The Sales Bible, Revised Edition, John Wiley & Sons, Inc, 2002
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UZNEMEJA ROKASGRAMATA

UZNEMUMA VADIBAS PIECI ELEMENTI

Zanete Taurina

Izglitibas zinatnu magistre,
Latvijas Universitates

Izgitibas vadibas apaksnozares
doktoranttras doktorante

Uznemuma vadibas pieci elementi jeb sastavdalas
defingjamas ar vienu kopigu jédzienu - menedzments.

Ar to jaizprot ne tikai procesu

darbiba uznemuma.

Menedzments ir skaidrojams ka

vadiba ka ikdienas

uznémuma vadibas

izstradats sasniegumu un nodroSinajuma uzdevumu
komplekss, kuru realize uznémuma nodalas.

So uzdevumu kompleksu jeb uzdevumu katalogu uznémuma
realizé atbilstigas vadibas personas, nodalu vaditaji, ka ari me-
nedzments. Sis katalogs ir ka visparéjie mened?menta uzdevumi
uznémuma darbibas procesu nodrosinajumam.
MenedZzments ir uztverams gan ka fascinéjoss, ta ari komplekss
uzdevumu apkopojums, kuri ietvertie uznémuma uzdevumi un
griitibas ir jarisina un jasistematizé. Menedzmenta jédzienu var
interpretét ka noteikta darbiba realizétu vadibas procesu. Klasis-
kis menedzmenta funkcijas tematiski aptver piecus virzienus:

* Planosana

* organizé$ana

* personalvadiba

* vadi$ana

* kontroles process (procesu parraudziba)
Katrs no $iem virzieniem aptver kidu no uznémeéjdarbibas me-
nedZmenta jomam, un savstarpéji Sie virzieni ir saistiti un ne-
dalami.

AUTO W

* Kadus uzdevumus izvirza menedZments?
* Ka ackirt veiksmigu no neveiksmiga menedzmenta?
* Kuri modeli un metodes ir pielietojami menedzmenta?
* Kada vadibas organizacija ir nepiecieSama modernaja uz-
némuma?

* Cik liela méra menedzmenta uzdevumi ir plinojami?
Ko nozimé jédziens ,menedzments”?
Menedzments ir vadibas izstradats sasniegumu un nodrosina-
juma uzdevumu komplekss, kuru realizé uznémuma nodalas
vai strukeiras. Sie uzdevumi péc batibas uzskatimi ki definétas
uznémuma vai organizacijas problémas, kas vienmér atkartojas,
un tas jarisina katra no vadibas limeniem, neatkarigi no ta, kada
resord, kada hierarhijas pakapé un kada nodala $is problémas ir
radusas. Lai ari situacijas un problémas ir pietickami dazadas,
tomér tas pilniba ir atrisinimas, ja uznémuma ir visparigs vadi-
bas uzdevumu katalogs. Uzdevumu katalogu realizé atbilstigas
personas uznémuma, vadibas parstavji, ka ari menedZments. Sis
katalogs ir ki visparéjie menedZimenta uzdevumi.
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MenedZmenta funkcijas to vésturiskaja aspekta.

Henri Fayol (1929) pirmais formuléja menedZmenta visparigas funkcijas:

* Kopskats un planosana
* Organizacija

* Delegésana

¢ Koordinésana

* Kontroles process

Gulick (1937) ki viens no lielakajiem klasiskas amerikanu menedZmenta teorijas parstavjiem, pamata nemot sistematizaciju, attis-
tija POSDCORB konceptu, akcentéjot $adas menedzmenta funkcijas:

P Planning

diti uznémuma mérki.

— visparéja mérka noteiksana, kuram jabict realizétam, neraugoties ne uz ko, lai varétu bat izpil-

O Organizing

— autoritativas struktiiras izveide, kas definé un veido talak darba nodalas, ka ari §is struktiras
uzraudziba ir kopiga mérka koordinésana.

S Staffing

— personala atlase un macibas un adekvatu darba pakalpojumu nodrosinajums.

D Directing

arl delegésana.

— nepartraukta atsevisku lémumu pienemsana un nepiecie$amibas gadijuma to realizésana vai

Coordinating

— lidzvértigi uzdevumi, kas saistiti ar darba procesa dazadam dalam.

Reporting

informativi zinojumi.

— nepartraukta informacijas aprite par uzdevumu izpildi. Taja ietverta ari padoto darbinieku

B Budgeting

kontrole.

— ar budzeta jautajumiem saistito uzdevumu ievéro$ana, ipasi budzeta nostadnes un budZeta

No §is un ari citam koncepcijam izveidoja piecu menedzmenta funkciju kanonu, kuru vispirms aprakstija Harold Koontz un Cyril
O'Donnell (pirmo reizi 1955.), kas menedZmenta maciba pastav lidz misdienam ka standarts:

P Planning — planosana

O Organizing — organizé$ana

S Staffing — personalvadiba

D Directing — vadi$ana

C Controlling — kontroles process (procesu parraudziba)

Plano$ana ki primara funkcija.

Par logisku klasiska menedzmenta procesa izejas punktu uzska-
tama planosana, kas nozimé pardomas par to, kas ir jarealizé un
ka labak to izpildit. Butiba ar to jasaprot ir mérka virzienu no-
teikSana, nakotnes darbibas veidu attistiba un optimaila izvéle.
Planosana ir ilglaicigu un islaicigu mérku, vadliniju, program-
mu un atbilstigo metozu izvéle, lai realizétu So programmu un
uznémeéjdarbibu kopuma, vai ari atseviskas to sadalas. Tas nozi-
mé, ka §i ideja ir procesa sakums, kura planosana ir ka primara
funkcija tada nozimé, ka paréjas funkcijas un to mérki izriet no
plano$anas un zinima méra ir tai ari pakartotas.

ZVANI m DIENNAKTS UZZINAS

Organizesana (darbibu pakartojums plana realizacijai).
Planosana ir sagatavo$anas domas. Tai nepiecieSams mérkis, ja
patie$am vélas vadit organizacijas darbiniekus. MenedZmenta
funkcija organizésana ir saprotama ki pirmais solis uz mérku
realizaciju, kura sagrupé visus vajadzigos uzdevumus planu rea-
lizacijas nodro$inajumam. Nozimigi ir izveidot parskataimas un
planveidigas darba vietas un nodalas, ar atbilstigam kompeten-
cém un horizontilo / vertikilo saistibu. Seit jamin ari komuni-
kacijas sistémas izveide, kura izveidotajas darba struktaras un
nodalas nodrosina darbiniekus ar nepiecieSamo informaciju
pilnigakai uzdevumu realizacijai.
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Personalvadiba (darbinicku izvéle / darbavietu nodrosina-
jums)

Uzsake veidot persondlu organizacija var tikai tad, kad ir no-
droginata planveida un organizéta darbiba. Personala funkcijas
nozimé ne tikai vienreizéju darba vietas ienemsanu, bet ari ne-
partrauktu procesu, nodro$indjumu un personala (Human-Res-
sourscen) saglabasanu. Ar personalvadibas jédzienu saprotam ari
personala novértésanu un personila attistibu. Personalam jaizs-
trada darba pienakumi un uzdevumi, ka ari janodrosina taisniga
atalgojuma sistéma.

Vadisana (konkréti ierosinadjumu plana realizacijai)

Péc organizé$anas procesa un personala strukturalas izveides,
nosléguma posms ideala veida btitu permanentu, konkrétu un
mérkorientétu darba uzdevumu veik$ana. Vaditaju ikdienas
darbiba un tas izveide butu izprotama ki vadiSana tas $aura-
kaja izpratné. Tas atspogulo vadibas ietekmi uznémumu mik-
rostruktiiras un to, ka vadiba ar optimalu pamudinijumu ietek-
mé vadibas darbibas. Metivacija, komunikacija un konfliktu
vadiSana ir nozimigakas témas $aja menedZmenta joma.

AUTO N A

Kontroles process (procesu parraudziba)

Sada veida menedZmenta koncepcija ka péedéja faze ir kontroles
process / procesu parraudziba. Kontroles procesu atspogulo ka
pédéjo soli tadeél, ka taja atspogulo sasniegtos rezultatus, un tie
jasalidzina ar planotajiem uzdevumiem. Kontroles procesa iegii-
ta informacija ir ari izejas punkts jaunajiem planiem un jaunam
menedZzmenta procesa sikumam. Tadé] menedzmenta process

POSDC i logiski sakartots, jo kontrole ki parraudziba bez
planosanas nav iespéjama.

MenedZmenta procesa pamata tatad ir idejas, elementi, cilveki
un priek$meti / lietas, kas ir saistiti ar menedzmenta procesu.

Vaditajs un menedZments.
Pajautajiet vaditdjam, ar ko vin§ nodarbojas ikdiena, un vis-

ticamak atbilde skanés, ka vin$ plano, organizé, koordiné un
kontrolé. Tad pavérojiet, ko vin$ dara patiesiba. Un neesiet par-

steigti, ka tas, ko jis redzat, nav nekada saistiba ar vardiem, ko
vaditajs teicis ieprieks.
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Vaditdja uzdevumi un patiesas aktivitates menedZmenta

Aktivitate Aktivitates raksturojums

Aktivitates atslégas vardi

Darbam vadiba nav skaidri ieziméta sikuma un nav viennozi-
miga nosléguma. Vadibas process nebeidzas ar vienas problémas
Atverts cikls atrisinasanu, jo vienlaicigi jarisina arT citas. Tas ir nozimigakais
jautajums, ka nav iespéjams pamatigi atrisinat vienu jautajumu,
to nosaka uznémuma aktiva un dinamiska iekséja un aréja vide.

Permanentas problémas

Darba diena nav viendabiga, taja ir neskaitamas individualas ak-
tivitates, sarunas augstika un zemaka vadibas limeni, neplanoti
apmekléjumi. Darba diena vaditajs nepartraukti atrodas starp
dazada limena témam, ta var bt vienkarsa ikdienas probléma,
Darba diena ir un tas var bt 10 miljonu eiro projekts.
sadalita Vaditaja darba dienas izpétes rezultati:

-puse no dienas aktivitatém ilgst mazak ka 9 minutes (visbiezak
tas ir sarunas vai apspriedes);

-tikai 10% no vaditdja veicamajiem ikdienas darbiem ir garaki
par vienu stundu (visbiezak tas ir apspriedes).

Fragmentars darbs

Visbiezak laiks tiek pavadits telefona vai tie$as sarunas. Pétijumi
parsteidz ar to, ka batisku darba laika dalu vaditajs pavada tie$a

L . kontakta ar cilvekiem un darbiniekus vada, komunicgjot ar cil-
Mutiska komuni-

kicija vekiem. Lielaka dala vaditdju 70% darba laika pavada sarunas:

telefona sarunas; sédés, videokonferencés, apspriedés augstaka
un zemaka limeni utml. Veiksmigakie vaditaji $adas sarunas pa-

vada pat lidz 90% darba laika.

Tiess kontakts

Kontaktu veido$ana Joti nozimiga ir vaditaja prasme klausities,

. ieklausities, jautat un izzinat (sanemt informaciju). Sadarbibas
Jautdjumi un uz- .. C v Cee e b 0 (M. e .
. partneri ir Joti dazadi: kolégi, priekssedétaji, klienti, iesaistitas
klausisana o r . - .
personas, piegadataji utml. Vaditaja sadarbiba ar padotajiem vis-

biezak ir tikai puse no visiem kontaktiem.

Kontaktu (sadarbibas) zzkls

Problemu kom- L . .
S Vaditaja darbiba ir saistita ar pieredzi. Pienemot lémumus, vadi-
plekss risindjums, to o oL ) 3 o R
T . tajs izmanto savu iepriekséjo pieredzi, bet tomér katra lémuma
reducéjot iepriekséia .7 .
, _ ir arT dala nezinama.
pieredzeé

Lémumu pienemsana un nedro-
§iba

Informacija sagatavota péc: Horst Steinmann / Georg Schreyigg ,Management”
(6.Auflage; Grundlagen der Unternemensfithrung; Konzepte-Funktionen-Fallstudien)

Spring Valley J 1]
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PERSONALS AR INTELEKTU UN

DVESELI

Ligita Zilite

Latvijas Universitates

Izgltbas vadibas apaksnozares
doktorantdras doktorante,
Biznesa augstskolas Turiba lektore

Personala vadiba ir nozimigaka

vadibas joma. Tas

meérkis ir nodrosinat uznémumam ieinteresétas,
radoSas personibas. Neliela uznemuma, kura nav
personala dalas cilveku, kas varétu but ka papildus
acis un ausis, vaditajam paSam ir japarzina darbs ar
personalu, lai nodrosinatu uznemuma konkurétspéju

un darbinieku lojalitati.

Vadit cilvékus — tas ir viegli vai griti? Iekams tas nav darits, ne-
reti $kiet, kas nu tur ipass. Velak atklajas, ka nemaz nav tik viegli
atrast isto cilvéku istaja vieta, panake, ka vin$ gribétu stradat ar
visu sirdi un dvéseli, veicinat vina attistibu, kontrolét padari-
to un redzét to visu kopsakariba. Nelield uznémuma, kura nav
personala dalas cilvéku, kas varétu but ki papildus acis un ausis,
vaditdjam paSam ir japarzina darbs ar personalu, lai nodrosinactu
uznémuma konkurétspéju un darbinieku lojalitati.

Personala vadiba ir nozimigaka vadibas joma. Tas mérkis ir no-

drosinat uznémumam ieinteresétas, radosas personibas.
Kapéc tik sparnots apgalvojums? Kapéc personila vadiba tiek

AUTO V

uzskatita par vissvarigiko uzdevumu? Vai tad darbinieki nav
tie, kas lauj uznémumam uzvarét vai nomirf? Bez cilvéka nav
organizicijas. Bez vajadzigd personila ta nevar sasniegt savus
mérkus. Statistika liecina, ka 40% jaundibinito kompaniju
neparkapj 10 gadu pastavésanas slieksni. Kapéc ta notiek? Ja
paskatamies uz veiksmes faktoriem vésturiska skatijuma, tad
ap 19. un 20.gs. miju tie bija finansu kapitals, razo$anas pa-
plasinasana, ap 20.gs. vidu tas bija tehnologiskas prieksrocibas,
patenti, bet 20. un 21.gs.mija tas ir cilvéku sniegums, jaunrade,
talants, centieni, ceribas un sajisma. Musdienas agrako laiku
iz8kiroSajam vértibam vairs nav tik lielas nozimes. Tagad orga-
nizacijas centra jabit cilvékam. Vieni par to ir parliecinati, citi
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to intuitivi nojaus, vél citi teiks, ka cilvéki tacu ir tikai blakus
faktors panakumu sasnieg$ana, un turpinas gada parskata milzu
uzmanibu pievérst lietiskajai dalai, bet par to, vai personalam
ir piederibas apzina, vai viss cilvéku potencials tiek izmantots,
nebildis ne varda.

Vél joprojam daudzu uznémumu vadibas atticksme pret ,.kad-
riem” ir pavisam isa un skaidra — norada cilvékam, kas vinam
jadara, maksa algu, atlaiz, ja neievéro to, ko nedrikst, un viss.
Kada vél tur personala vadiana? Péc iespéjas létak uzturét un
efektivak izmantot. Ir pat zinima ta saucama ,,Sampinjonu me-
tode” personala vadisana, kuras pamata ir téze: ,, Turét tumsa, ik
pa laikam apliet ar mésliem un novake katru, kurs pace| galvu!”

Bet $is ir talantu laikmets, un galvenais vadisanas uzdevums ir
atbrivot darbinieku slépto energiju. Tas jau skan krietni sarez-
gitak. Un ka aicindja Raimonds Pauls 2005./2006. gadu mija:
Domasim tacu par savéjiem!

Kadri, darbinieks, lidzstradnieks, personils... Sodien
jédziena persondla vadisana vieta modernak ir teike cilvéku re-
sursu vadisana (CRV). No vienas puses ta ir it ka vardu spéle, jo
ta apzimé cilvéka darbibu sava darbavieta. Péc cilvéku resursu
teorijas izdevumi personilam nav tikai vienkarsi izmaksas, bet
ilgtermina investicijas — ieguldot cilvéekos, tiek paaugstinata visa

Spring Valley

Organizacijas Attistibas Centrs

ASA
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uznémuma resursu vértiba. Apmacibas izmaksu galvenais kri-
térijs ir to lietderiba, nevis minimalisms. Tiek domats par eko-
nomiskiem, sociali psihologiskiem stimuliem motivéjot, nevis
tikai par soda draudiem un materialo stimulé$anu. Notiek ari
ilgtermina planosana, ne tikai istermina. Personala dalas funk-
cijas parsvara klist analitiskas, organizatoriskas, ne tikai uzskai-
tes.

CRYV teorija tiek izdaliti divi butiski apgalvojumi:
e cilveku resursi ir tie, kas sniedz konkurétspéju, tadel
ir ipadi liela uzmaniba japievers darbinieku atlasei un
pilnveidosanai;

e cilvékresursu vadibas politikai jaizriet no biznesa straté-
gijas un jabut integrétai taja.

Uznémuma vienigais no resursiem, kas spéj darboties preti or-
ganizacijas mérkiem, ir cilvéks. Ne nauda, ne materiali, ne in-
formacija pati par sevi to nevar. Reizém jau vaditdjiem ir sajiita,
ka cilveka kapitals ietekmé darba rezultatus, bet vél joprojam sa-
glabajas tendence cilvéku resursus uzskatit ka izmaksas. Pie tam
— katrs ir loti individuals gadijums. Cilvéks vakara aiziet majas
un neviens nevar zinat, kads vins rit atnaks, un vai vispar atnaks,
ar kadam domam, ar kadu atticksmi. Vaditaja riciba ir dazadi
darbinieki. Gan ta saucamie snaudosie kartupeli, kas nekad neko
tadu ieprieks nav darijusi, bet loti lojali darbinieki; gan sparigie,

ISLANDE HOTEL

APRILIS-MAlS, 2007 BIZNESA PSIHOLOGIJA 23




PERSONALVADIBA

loti aktivie, bet pavirsie, terminus un kvalitati neievérojosie; gan
zudusas dvéseles, kas nekad neko nepadara lidz galam; gan kar-
tigie pilsoni, kadu ir vairakums, kas zina, ka jastrada, terminus
ievéro un ir pietickami lojali; gan ari ta saucamie standartu ne-
satdji, atslégas cilvéki, kam var uzticét sarezgitus, laikietilpigus
uzdevumus. Ir jastrada ar visiem Seit un tagad.

,Cilvéks nav vientula sala” — ta savulaik savu romanu nosauca
Johanness Mario Zimmels, un cilvéks nav vientula sala ari uz-
némuma. Vin§ darbojas kopa ar citiem cilvékiem kiada noteikta

* Vai ta nav saistita ar citiem procesiem?

* Ka var veike atlasi, ja iepriek$ nav izsludinita personila
meklédana?

* Ka var izsludinat meklésanu, ja nav veikta darba analize un
noteikts, kads cilvéks ir vajadzigs?

* Ka var zinac, kads cilvéks ir vajadzigs, ja nav zinimas uzné-
muma vajadzibas, uznémuma mérki?

* Kada jéga veikt 3 ménesus garu personala atlasi, nonake pie
vélamaka kandidata un tad sanemt noraidijumu, jo vinu
neapmierina darba samaksa?

Ja jau visa uznémuma darbiba ir virzita uz klientu
apmierinatibu, un sekretare, klientu konsultants un
pardeveéjs ir ta saucamie pirmaja linija stradajosie, tad
viniem arTir jabut zinoSiem, smaidigiem, aprikotiem ar
visu nepiecieSamo, labi apgérbtiem, apmierinatiem

mérka labad. Tas nenotiek haotiski, vismaz ta tam nevajadzétu
but. Atbilstigi izvirzitajiem mérkiem tiek izvélédi resursi, ar tiem
organizacijas ieksiené notiek parveides procesi, izvéloties atbils-
toSas tehnologijas, organizéjot nepiecieSamo komunikaciju un
kontroli. Rezultata rodas produkts — prece vai pakalpojums,
veidojas pelna un, ideala gadijuma, ari darbinieki ir apmierinati
un ar sirdi un dvéseli turpina nodoties darbam, klusiba nemek-
l&jot citu darba vietu. Ta més redzam organizdciju ka atvértu
sistému, jo ari organizacija nav vientula sala — ta darbojas no-
teikea vidé, ko veido un iespaido klienti, piegadaraji, konkuren-
ti, sabiedriska doma, likumi, darba tirgus, kultira, tehnologijas
attistiba u.t.t.

Daziem jédziens ,,Organizacija ka sistéma” darbojas ka slavenais
abols, kas uzkrita Natonam uz galvas — patiesim, organizacija
tacu ir lietu kopums, kuras ir savstarpéji saistitas un atkarigas
viena no otras. Un katra sistéma sastdv no vairakam apakssis-
témam. Lidzigi ka cilveka organisms, kas ari ir sistéma, sastav
no asinsrites sistémas, gremosanas, nervu sistémas u.t.t., ta ari
uznémumu veido vairakas apakssistémas.

Par vienu no tam var uzskatit personala vadibu. Ja, pie-
méram, apskatam personila atlasi, tad logiski ir jauta-
jumi:

* Vai ta var pastaveét pati par sevi?

AUTO N A

* Kida nozime pienemt kidu darba un péc tam aizmirst,
nerosinot ne adaptaciju, ne pilnveido$anu, neveicot darba
izpildes vérté$anu, tadéjadi veicinot cilvéku aizplasanu no
uzpémuma?

Katrs sistémas elements ir vienlidz svarigs. Zinams, kas var no-
tike, ja péksni aizséré kads kapilars — vismazakais asinsvadins
sirdi vai galva. Erkskis papédi var lielu viru nogizt no kdjam, ja
savlaicigi netiks veiktas korigéjosas darbibas.

Personala vadisanas koncepcijas pamattézes
e klientorientéta saimnieciska darbiba;
* uznémuma konkurences spéjas un lidzstradnieku kompe-
tences mijiedarbiba;
* personila nepartraukta attistiba;
* decentralizacija lemumu pienemsana;
* komunikacija;
e komandas veido$ana.

Vieglak ir stradat, ja ir izveidota koncepcija — uzskatu, domu
kopums kada jautajuma. Viena no personila vadibas koncepci-
jam sakas ar domu, ka visa uznémuma darbibas pamata ir klien-
tu vélmes. Lai ari ko izlemtu uznéméjs, vinam jadoma, ka tas
ietekmés klientus. Ta ka darbinieks ir tas, kas tiekas ar klientu
tiesi, nevis generaldirekrtors, tad vinam ari jabiit taddam, kas var
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apmierinat klientu vélmes. Par to liek aizdomaties t.s. balsto-
sas rokas koncepcija. Aizvien vairak menedZmentam veltitaja
literatira tiek runats par kalpojoso vadibas stilu. Kur§ kuram
kalpo — augstakais zemakajam vai otradi? Ja jau visa uznému-
ma darbiba ir virzita uz klientu apmierinatibu, un sekretare,
klientu konsultants un pardevéjs ir ta saucamie pirmaji liniji
straddjosie, tad viniem ari ir jabut zino$iem, smaidigiem, apri-
kotiem ar visu nepiecie$amo, labi apgérbtiem, apmierinatiem
un ta joprojam. Visu, kas nepiecie$ams pardevéjam, vinam biitu
jasanem no sava vaditdja. Ja vaditajs to nevar nodro$inat pats,
tad vin$ griezas pie sava augstakstavo$a. Un ta nu logiski iznak,
ka augstakstavosais ir tapéc, lai kalpotu savam padotajam. Lai
nodrosinatu tadus darba apstaklus, lai cilvéks savu darbu dari-
tu péc labakas sirdsapzinas. Vaditdjam savi padotie jauztver ka
klienti un atbilstosi pret tiem jaizturas.

Viss plist un mainas. Nekas nav tik stabils ki parmainas. Ja-
mainas ari darbiniekiem, jamacas jaunais, japilnveidojas. Zi-
nasanas strauji noveco. Tagad — gandriz katram darbiniekam
jabit datora lietotajam, jaorientéjas interneta, jaapglst jaunas
tehnologijas. Ja padomajam, kas bija japrot sekretarei pirms 30
gadiem un tagad! Ja vaditdjs nav domdjoss, tad vins$ ari negada
par darbinieku nepartraukeu attistibu.

Lai straujak reagétu uz izmainam tirgt, klientu vélmém nepie-
cieSamo jauninajumu ievie$anu, jabit tadiem darbiniekiem, kas
sp€j pasi pienemt lemumus negaidot, kamér izlems vaditaji. Bet
tam vajadzigs ari vaditdja akcepts, drosme un prasme delegét.
Ir nepiecieSama nepartraukta iek$¢ja un aréja komunikacija.
Darbinieku savstarpéjas sazina$anas sistémai jadarbojas ta, lai
visi zinatu savus pienakumus, lai savlaicigi tiktu sanemta in-
formacija par izmainam, lai darbinieki drosi niaktu ar savam
problémam pie vaditaja. Informacija ir ka asinis, komunikaci-
ja — ka asinsrites sistéma. Iekséjai komunikacijai jabur atklatai,
tiesai, ik bridi, ne tikai mitinos, ne tikai elektroniskai. Kur nav
informacijas, tur ir baumas. Ja cilvékam vispar nav kontakta ar
kolektivu, tad ari nav piederibas apzinas. Saskarsmes iemanas ir
nepiecieSamas visiem.

Stradat komanda esot labi tapéc, ka tad var novelt vainu uz
kadu citu. Bet zinam ari, ka komanda varda tiesaja nozimé nav
1+1=2, bet gan 1+1>2, jo rodas ta saucamais sinergijas efekts
— papildus energija. Ista komanda var vairak neka atseviski cil-
veki vai vienkars$i grupa. Kad viens nogurst, otrs velk. Tortei
ir cita vértiba neka atseviskaim kikam. Vaditajam japievérsas
kolektivam, jaizmanto organizatoriski knifi darba procesa, ja-

veicina macisanos gan no k!ﬁdém, gan no pasu veiksmém un
labiem paraugiem.

Linda Gratone sava darba , Cilvékresursu stratégija’, pamatojo-
ties uz ilgsto$iem pétijumiem uznémumos, apgalvo, ka organi-
zdcijas psihologijas centra ir 3 pamatprincipi:

Mes darbojamies laika!

Mes meklejam jegu!

Mums ir dvésele!

Cilveki darbojas noteikta laikd. Pagitnes uzskati, ceribas un
solijjumi ietekmé cilvéku pasreizéjo uzvedibu — ta ir ,pagatnes
atcerésanas”. Padreizéjo uzvedibu ietekmé ari domas par to, kas
varétu notikt nakotné — tas ir ,atminas par nakotni”. Nekas
nenotiek uzreiz — prasmju, iemanu un zinaanu apgtsana un
pilnveido$ana prasa daudz laika. Cilvéku atticksme pret lietam
un vértibas nemainas strauji — tas ir viens no iemesliem, kapéc
daudz labi iecerétu parmainu nerealizéjas.

Cilveki meklé jégu, censoties izprast apkartéjos notikumus, sig-
nalus, majienus. Vini grib zinat organizacijas mérkus un izprast
savu lomu to sasnieg$ana. Vini ieklausas citu teiktaja, véro citu
ricibu. Cilvékus neapmierina darba vide ar moto: Solit sola, bet
nedeva!

Cilvekam ir dvésele, vin$ sapno, cer uz kaut ko. Atkariba no
emocionalas piesaistes darba vietai, vin$ var stradat aizrautigi,
var dalities savas zina$anas vai ari paturét tas pie sevis. Uzticé-
$anas un piederibas apzina var nodroinit to, ka prasmes un zi-
nasanas paliek uznémuma ieksiené. Tas ir tas, ko sancensi nevar
viegli atkartot vai aizvietot. Ja resursiem piemit tadas ipasibas,
tad drodi var teikt, ka tie rada ilgstosas konkurétspéjigas prieks-
rocibas.

,Katra cilvéka ir intelekes un dvésele. Cilvéki mégina veidot
attiecibas ar pasauli un otru, parsvara izmantojot intelekeu, ka-
mér dvésele, §i neapzinata gaisma, kas ir katra no mums, paliek
neapmierinita. Un tas ir tadél, ka dvéseles vibracijas diemZél
nav apmierinamas ar naudu. Lidz ar to izveidojas zemapzinas
neiroze, kas cilvékus dzen katru dienu meklét kaut ko labaku,
isti nenodefinéjamu. ...Cilvéka esibas kvintesence ir vina attisti-
ba — harmonija starp nezinimo dvéseli un intelektu’- ta raksta
arl nu jau popularais bérnu arsts un reanimatologs. Autors gan
runi par cilvéku arpusdarba attiecibam, bet vai to pasu nevarétu
teike arf par to, kapéc cilveki maina darbavietas?

Uznémuma vienigais no resursiem, kas spgj darboties
pretT organizacijas merkiem, ir cilvéks. Ne nauda, ne
materiali, ne informacija pati par sevi to nevar.

Spring Valley
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ATLAUJAS MARKETINGS

Rakstu péc Seta Godina gramatas “At|aujas marketings” sagatavoja Elga Zégele

Reklamesanas troksnis klUst arvien uzmacigaks.
Meginiet saskaitit, cik marketinga zinu jus Sodien
uzruna, bet tikal neaizmirstiet firmas zimolus uz
T—krekliem, vides reklamas, uzlimes, Microsoft
ievadbaneri monitora, drukato mediju, radio un TV
reklamas, zimolus uz lietam, uzlimes uz transporta
[dzekliem un vel, un vel, un vel...

Devindesmit gadus izplatitaji ir izmantojusi gandriz
tikal vienu vienigo reklamesanas veidu, ko es saucu
par PARTRAUKSANAS MARKETINGU, jo tas partrauc
cilveka darbibu un liek pieversties reklamai.

Viens nojaunajiem, inovativajiem veidiemn, ka palielinat
tirgus dalu un pelnu, ir ATLAUJAS MARKETINGS. Tas
DEC savas butibas ir kardinali atskirigs domasanas
veids un jauna pieeja reklamai un klientiem.

Atsakieties no 70 % savu klientu, un jusu pelna augs! var palielinit pelnu, pardodot vairak pre¢u mazakam klientu
JAtsakieties no 70 % savu klientu un jasu pelna augs!” $adu  skaitam. Grimatas pamatdoma ir balstita uz Atlaujas marke-
apgalvojumu sava graimata “Viens - pret vienu - nakotné” izsaka  tinga principiem: iegut jaunu klientu maksa dargi. Vajadziga
Dons Peperss un Marta RodZersa. Autori uzskata, ka galvenais  nauda, lai piesaistitu vinu uzmanibu, un nepiecie$amas ilgsto-
ir klients, nevis tirgus dala. Si grimata ir manifests par to, ka  $as pales, lai vinu izglitotu par produktu vai pakalpojumu. Ari
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klientam tas nav léti, jo javelta laiks, izvértéjot un iepazistoties
ar produkta ipasibam un priek$rocibam. Grimata mica, ka ne-
vajag censties palielinat klientu skaitu, bet ilgak paturét esoSos
klientus, laika gaita gistot no katra daudz lielaku pelnu. Meés it
ka atgriezamies vecajos laikos, kad pircéju loks bija ierobezots,
tadé| tirgotaji centas no katra git maksimalus iepémumus.

Firma Levi*s izveidojusi vienu no atpazistamikajam sieviesu
dzinsu pre¢u zimém pasaulé - turklat bez neviena $idu dZzinsu
para veikalu plauktos. T3 vieta sievietém mérus nonem apma-
cits specialists, péc tam nositot tos datorizétai fabrikai. Tur, at-
tiecigi parveidojot standarta piegrieztni, tick pasuti dZinsi péc
individuala pastitijuma. Pircéja par salidzinosi nelielu samaksu

tijumu komplekss, kas piesaista, izglito un iedrosina svesinieku.
Saja situcija loti labi var lidzét datori un Atlaujas marketings
— izvéledes, kurus cilvékus sasniegt, kad vinus uzrunat, kada
seciba pasniegt véstijumus, piedavac konkrétas prieksrocibas.
Iespéjams izstradat desmitiem vai pat simtiem veidu, ka katram
no jums rikoties, sakot no pirma kontakta, lidz bridim, kad ie-
giits augstakais atlaujas limenis.

Ja jusu sttitas marketinga zinas ir gaiditas, nozimigas un per-
soniskas, tas parspés reklamas troksni un palielinas potenciala
klienta zinaanas par jisu piedavajuma prieksrocibam. Organi-
zacijas, kas jau sikuma orientéjas uz $adu pieeju, vienmér gust
labakus panakumus.

Pedegjais skerslis, kas stgjas cela vairumam reklamas
agentdru, Ir tas, ka vini parak daudz laika velta
viedok|u aptaujam par savu reklamu radoso saturu.
Vinu meérkis ir makslinieciski augstvertigas un stiligas
reklamas nevis tadas, kas dod rezultatu.

sanem individuali pasiitas bikses. Levi*s ietaupa lielus lidzeklus,
jo neuzglaba liekus gatavas produkcijas krajumus. Netiek ari té-
réta nauda veikalu reklaimam. Viniem galvenais ir tas, ka kliente
ir apmierinata un paliek uzticiga tieSi vinu produkcijai.

Dons Peperss un Marta RodZersa gramata “Viens - pret vienu
- nakotné” iesaka pardo$anas procesa orientéties uz Cetram lie-
tam:

1. Palieliniet savu dalu “klienta maka”! Izdomajiet, kadas va-
jadzibas jus varat apmierinat, tad izmantojiet savas zinasa-
nas un iegtito uzticibu, lai klients no jums nopérk vél kaut
ko!

2. Uzturiet ilgstosas attiecibas ar klientiem! Ieguldiet naudu,
lai paturétu klientus, jo ta bus tikai maza dalina no ta, cik
izmaksa jauna klienta piesaiste!

3. Palieliniet produktu piedavajuma klastu klientiem! Orien-
téjoties uz klienta nevis veikala vai fabrikas vajadzibam,
razotdjs vai tirgotajs var ievérojami palielinat piedavato
produktu klastu, tadéjadi palielinot “dalu klienta maka.”

4. Veidojiet interaktivas attiecibas, tadéjadi jus izzinasiet un
varésiet apmierinat vél vairak klientu vajadzibas! Tas ir ka
cikls - pastavigi iedro$inot klientu sniegt vairak informaci-
jas, izplatitajs var piedavat vairak produktu.

Lidzigi ka kapuri parvérsas taurinos, potencialie klienti iziet
piecpakapju ciklu: sveSinicki, pazinas, klienti, lojali klienti, bi-
Jusie klienti.

Svarigs ir jautdjums - ka pariipéties par sveSiniekiem, kad tie
pirmoreiz izrida interesi? Sada bridi jaliek lietd marketinga vés-

AUTO N A

Atlaujas marketings ir dialoga marketinga lidzinieks
Atlaujas marketings ir Dialoga marketinga lidzinieks, kas sakas
no pirma kontakta.

Dialoga marketinga izplatitajs darbojas, lai parorientétos no
“atrast péc iespéjas vairak jaunu klientu” pieejas uz citu veidu
- “gtit maksimalo vértibu no katra klienta”.

Savukart, Atlaujas marketingu parstavoss izplatitajs darbojas ta,
lai parorientétos no pieejas - “atrast péc iespéjas vairak poten-
cidlo klientu” uz - “parvérst maksimali daudz potencialo klientu
par klientiem”. Sapémis atlauju, vin$ to mérktiecigi izmanto
visd sava turpmakaja darbiba. Katra nikama darbibas posma
vienigais mérkis ir paplasinat atlaujas apjomu.

Vispirms var izmantot sludindjumu sika druka, kas orientéts uz
atlaujas sanemsanu, bet nevis talitéju pirkuma izdariSanu, lai
varétu sanemt daudz lielaku atdevi par to pa$u naudu. Piemé-
ram, respondentu skaita raditaji bezmaksas paraudzinu sitiju-
miem, konkrétu produktu programmam, vai jubilaru klubiem
varétu biit piecas vai desmit reizes lielaki neka reklamai, kas tiesi
aicina pirkt. Seit ari slépjas batiska at3kiriba starp Partrauksanas
mirketingu un Atlaujas marketingu.

Atlaujas marketinga procesa otrais posms péc tam, kad cilveks
ar neliela sludindjuma palidzibu tiek partraukes, ir piedavajums
un ligums brivpratigi iesaistities.

Pieméram, cilvéks klust par atlaizu kartes ipasnieku, jo brivpra-
tigi atstaj savus pases datus, un lidz ar to ving klist par ,jubilaru

kluba biedru.”
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* jubilaru klubi - iestajoties kluba, cilvéks sava dzim$anas diena
kadas preces/pakalpojumus var sanemt par brivu vai ar atlaidi,
pretim dodot atlauju turpmak sanemt marketinga piedavaju-
mu.

Jums ka makskerniekiem “jaizliek &sma”

Lai jisu nosititie marketinga véstijumi biitu nozimigi un per-
soniski, jums nepiecie$ami klienta dati. Atlaujas marketinga iz-
platitaji pilnigi atklati izstasta klientiem par saviem mérkiem.
Vini pasaka skaidri un gaisi, ko vini daris ar iegtito informaciju
un kadu labumu sanems cilvéks, ja vin$ to sniegs.

Dazkart interneta majas lapa apmeklétajiem ladz noradit tal-
runa numuru. Bet kids cilvékam no ta labums? Ja nebiis nora-
dits konkréts iemesls, kadé] paklausit, ja nebis balvas vai kada
cita labuma, klients atteiksies to darit. Balvai, ko jus piedavajat
potencialajam klientam, jabit acimredzamai un vienkarsai. Ta-
pat ki makskerniekiem jums jaizliek ésma. Péc tam, kad esat
partraucis cilvéku, iesaistijis vinu $aja darfjuma un apmainijies
ar datiem, jums vins jaizglito - jo mérktiecigi jaizmanto iegita
atlauja.

Ja jus atrodaties informativaja vidé, kuras bieza izmantosana ir
léta, pieméram, timekli, tad nesteidzieties. Veidojiet uzticibu,
izmantojot biezumu. Pacietigi stastiet savu stastimo katram cil-
vékam, kas vélas piedalities $aja informacijas apmaina.

Esiet personisks! Esiet nozimigs! Esiet konkréts! T4 jis vienmér
busiet gaidits ar prieku. Neparsteidzot klientu, pakapeniski pa-
augstiniet atlaujas apjomu, ko vélaties sanemt.

Tad, pastavigi palielinot potencialajam klientam, piedavato bal-
vu nozimibu, jis varat cinities ar pagurumu un kompresiju, jo
pastav tendence, balvim atkartojoties, kliit mazak efektivam,
bet jums ir jauztur klienta interese. Turpinot dialogu, jus varat
cilveku macit, lidz sveSinieks klast par pazinu, un tad pazina
- par klientu.

Lai klients “paceltu roku”, nepiecieSama planosana un
kapitals

Reklamas autors var uztaisit karjeru ar vienu labu reklamu, jo
cilveku partrauksana un uzmanibas piesaiste ir marketinga val-
dzino$a puse. Visai biezi vienas minites reklamklipa tiek iegul-
diti miljoni dolaru. Partrauk$anas marketings, reklaméjot pro-
duktu, tiek atbalstits ar milzigiem mediju budZetiem. Tie médz
buc tik lieli, ka produkta izgudro$anas vai pat razosanas izmak-
sas salidzindjuma izskatas smiekligi mazas. Tas viss - laiks un
nauda tiek novirziti tikai vienam mérkim - partrauke cilvekus.
Jaaezist, ka ari Adaujas marketinga atbalstitaji nevar ignorét
partrauks$anas posmu, jo tas ir pirmais cela pie klienta. Visos
gadijumos jarékinas ar izmaksam, kas ir nepieciesamas, lai no-
dro$inatu to, ka sveSinieki “pacel roku”. Tomér $aja gadijuma
iespéjams efektivi izmantot §is partrauksanas izmaksas, panakot
vairak interaktivu saskarsmju - efektivi izmantojot vienu par-
trauks$anu loti daudzim komunikacijam. Partrauk$anas marke-
tinga izplatitijam jaatpelna visas reklimas izmaksas uzreiz péc
vienas demonstrésanas reizes. Tatad, ja viena cilvéka uzmanibas
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piesaiste reklamai izmaksa 2 dolarus, ta atmaksajas tikai tad,
ja caurméra dod vairak neka 2 dolarus jaunu iepémumu no
klienta par vienu demonstré$anas reizi. Ja rezultats ir vienads
vai lielaks par $im izmaksim, tad neSaubigi var turpinat radit
konkréto reklamu.

Ja viena un ta pati reklama tiek radita vairakas reizes, summa,
kas jaatpelna, ievérojami palielinas. Izplatitajam jacer, ka péc
reklamas demonstrésanas, kas potenciilajam klientam tiek radi-
ta 3 reizes, izdosies sanemt no klienta ienémumus 6 dolaru ap-
joma. Ja trefaja reizé reklama nedod pietickamus rezultatus, lai
attaisnotu demonstrésanas izdevumus, to neatmaksajas radit.
Ta ka on-line atlavjas programma atkarto$ana ir bez maksas un
daudz efektivaka neka tradicionala vidé, izplatitajs var sasniegt
augosus pardosanas rezultitus, nerodoties atbilsto$am izmaksu
piecaugumam. Citiem vardiem sakot, ja sikotnéja “cela nodeva”
ir samaksata, paréjais brauciens ir par brivu. Lidz ar to, ja viens
partrauksanas bridis, kas izmaksdja 2 dolarus, spéj parvérsties
piecas individualas saskarsmés, izplatitajs ka prémiju ieglist Cet-
ras papildu iespéjas atpelnit $os 2 dolarus.

Ka rodas uzticésanas?

Bez uzticéSanas pardosana nenotiek. Ja uzticé$anis ir mérkis,
tad kadai jabur taktikai?

Uzticé$ands nav noorganizéjams pasikums. Anonims produkts
nevar viena diena parvérsties par uzticamu precu zimi, tapat ka
svesinieki par draugiem. Lai ieglitu uzticéSanos, klientam jis,
jisu uznémums, jusu produkti ir tuvak japazist. Tacu tas nav ie-
spéjams, ja potencialajam klientam ar jums nav kontakrta. Savu-
kart atpazistamiba - maciba par to, ka likt cilvékiem uzzinat par
jasu eksistenci un panake, ka vini saprot jisu véstijumu - miis-
dienas neveidojas pietickami efektivi bez reklamas palidzibas.
No reklamdevéja viedokla vissvarigaka taktika ir biezums. Bie-
zums — tas nozimé to, — cik reizes jusu reklama tiek paradita
vienam cilvékam. Tacu $aja sakara pastav vairakas problémas.
Kad reklamas agentiiras méra savu kampanu rezultatus, tas vér-
té gan sasniedzamibu, gan ari biezumu. Sasniedzamiba ari ir
saméra vienkarss raditdjs - cik daudz dazadu cilvéku redzéjusi
katru konkréto reklamu. AtgrieZoties pie biezuma, janem véra,
ka tas ietver vairakus nopietnus mérijumus.

Ar biezumu saistita pirma probléma ir tada, ka cilvéki var nepa-
manit jasu reklamas. Objektivakais raditdjs, lai to noskaidrotu
— reklamas atceré$anas nakosaja rita. Parasti §is raditajs ir mazaks
par 10%, ja skaitlis ir 10% un vairak, tad reklama ir veiksmiga,
bet visbiezak to neatceras vairak ka 90 cilvéki no 100.

Nikosa probléma ir 3, ka no cilvekiem, kas tomér ir pamanijusi
jusu reklamu, Joti nedaudzi taja iedzilinas, un vél mazak ir to,
kas saprot, ko jis méginiet pateikt. Ta ka visam reklimam lielu
dalu laika aiznem meéginajums piesaistit uzmanibu, véstijums
ne vienmer ir tik skaidrs, ka varétu véléties. Lidz ar to cilveki
reklamu var parprast, ignorét un aizmirst. Ja ta ir noticis, tad var
teike, ka devini no desmit dolariem ir izkaisiti véja.

Rezultatu no reklimam nodrosina biezums, tatad ar vienu TV
parraiditu reklimu vien nepietiek, lai ari cik laba ta bitu. Bie-
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zums reklamas kampana paveic divas lietas:

* pirmkart, tas parspéj troksni, vienkarsi pateicoties mate-
matiskai logikai - ja rit tikai 10% cilvéku atcerésies jisu
reklamu, bet ja to rada 30 dienas péc kartas, tad agrak vai
vélak to atcerésies visi;

* otrkart, biezums pamudina cilvéku iedzilinaties zina, kuru
censaties pavestit.

Ja finansialu apsvérumu dél jaizdara izvéle, tad nevajadzéru kla-
dities un iz8kirsieties par labu sasniedzamibai, nevis biezumam.
Ir nepareizi aptvert simts cilvékus ar izcilu reklamu, labak ir 20
cilvekus uzrunat Cetras reizes. Biezuma probléma slépjas ta dar-
dziba. Lai gan biezums ir dargs, tomér tas jaizmanto. lemesls,
kade] lielajiem valsts méroga reklimdevéjiem jaiegulda tik daudz
lidzeklu, ir $ads - bez sasniedzamibas un biezuma nav iespé&jams
izveidot nacionilu precu zimi. Marketinga guru Dzejs Levin-
sons aprékinajis, ka vienam cilvékam reklama japarada vismaz
divdesmit septinas reizes, lai sasniegtu vélamo rezultatu. Kadel?
Tadél, ka tikai viena no devinim reklimam tiek pamanita, un
ta jaredz vismaz tris reizes, lai “pielekeu”.

Pedéjais skérslis, kas stajas cela vairumam reklamas agentiru,
ir tas, ka vini parak daudz laika velta viedoklu aptaujam par
savu reklamu radoso saturu. Vini tas rada visiem biroja, organi-
zé fokusgrupas, izpra$na sétnieku, ieramé izgatavotas reklamas
un piekar pie sienas. Vinu mérkis ir makslinieciski augstvértigas
un stiligas reklamas nevis tadas, kas dod rezultatu.

Saistiba ar biezumu pastav vél viena probléma, ar ko jarékinas
reklamdevéjiem. Ja mérkis ir sasniegt plasas auditorijas, tad jaat-
ceras, ka vairums mediju sasniedz tikai nelielu procentu no ko-
péjas skatitaju vai lasitaju auditorijas. Dala cilvéku nekad nelasa
pa pastu atsititas reklimas, dazi nekad neskatas TV reklamas,
apméram puse timekla lietotaju nekad nav uzklikskinajusi ne
uz viena banera. Kadi ir josu mérka auditorijas ieradumi un
principi?

Marketinga problémas, kas saistitas ar biezumu

1.Ta ka cilvékiem ir tendence reklimam nepievérst uzma-
nibu, tad vini pilnigi ignoré tas, kas neparadas pietickami
biezi.

2.Ta ka reklamdevéjam japartrauc aiznemiti cilvéki, tad rek-
lamas kopa ar zinu paradas daudz izklaides un pikantuma
elementu, lidz ar to parliecino$am véstijumam paliek maz
vietas un laika.

3.Ta ka lauzu prati ir parsatinati ar informaciju, tad nereti
jaunas idejas vini ignoré vai parprot.

4. Biezums ir loti darga lieta, un reklamdevéjam pastav liels
kardinajums pievérsties vél neuzrunatiem cilvékiem, nevis
tiem, kas vél nav atsaukusies.

5.Bieza vienas un tas pasas reklamas demonstrésana ir garlai-
ciga.

6. Neprecizi noteikta mérka grupa un medijs nesniegs vélamo
rezultatu, ko sagaida no biezas reklamas atkartosanas.

AUTO N A

Atlauja pieskir biezumam lielaku speku

Vairumam amerikianu majas ir $adi produkti: Crisco, Tabasco,
Campbell’s, Vaseline un Arm & Hammer. Tirgi tie paradijas
pirms piecdesmit gadiem. Tatad tie nav nedz jaunikie, nedz sti-
ligakie, nedz modernakie, un nav ari létakie produkti, bet tos
izvélas, jo tiem uzticas. Visi $ie zimoli sildas panakumu saulité
par spiti tam, ka tos reklamé saméra maz, un reklimas nav nedz
inovativas, nedz agresivas. Tas biezi atkartojas konsekventa un
precizi virzita veida jau 50 gadus.

Biezums veicina atpazistamibu, atpazistamiba - iepaziSanu, un
iepaziSana - uzticésanos.

Atlaujas marketings ir lidzeklis, kas liek biezumam darboties.
Vairs nenotiek ta — otrdien izvietojam medija reklimu un tres-
dien palielinas pardosanas apjomi. Diemzél reklimam sen vairs
nav tadas ietekmes. Pasaulé valda masveida pieeja un liela acru-
ma iesp&jams nodro$inat atru zinu piegadi, bet cilvéki tas ignoré
un nevélas sanemt standartizétu sérijveida atticksmi. Patérétaji
tagad pieprasa daudz lielaku personiskuma limeni, un vini vis-
drizak atsauksies uz biezu, ka ari precizi mérkétu un personisku
reklamu.

Visiem tie$a marketinga izplatitajiem ir ta saucamais A saraksts.
Taja ir cilveki, kas proporcionali pérk vairak precu neka pargjie
iedzivotaji. Pasi to neapzinoties, vini veido attiecibas uz atlau-
jas pamatiem. Padomajiet vien, kadu efektu dotu A saraksts, ja
pasdreiz pastavo$o trauslo attiecibu vieta klientam butu skaidri
un neparprotami zinams, ka sadarbibas gadijuma vini sapems
balvu, savukart, izplatitajs sanems — atklatu un acimredzamu
atlauju.

Atlaujas marketings ir uz disciplinu balstits process. Atklati pie-
davajot labumus apmaina pret atlauju un tad, pildot dotos so-
lijumus, ikviens izplatitajs var ievérojami palielinat efekrivicati
— panakot to ar zemakam izmaksam.

Isi sakot, Atlaujas marketings izmanto efektivitati, ko nodrosi-
na potencidlo klientu uzmaniba, un $adi radusos ietaupijumus
parvers kontaktu biezuma. Kad jis zinat, ka lielais vairums jisu
mérkauditorijas labprat grib jus uzklausit, biezums sak likties
visai pievilcigs. Un, kad jis varat izmanot jauno mediju ietekmi
par brivu, lai biezumu reaktivizétu, jis esiet trapijis desmitnie-
ka.

Interneta lielakais noslépums ir tas, ka butiba tas ir tie$a mar-
ketinga medijs. E-pasts ir galvenais iemesls, kadeé] cilvéki lieto
internetu. Tas nodrosina biezumu par brivu.

Atkal un atkal marketinga aptaujas rada, ka cilvéki atbalsta tos
uznémumus, kam uzticas. Patérétdjiem ir loti dzilas jitas pret
daudziem produktiem, pakalpojumiem, un uzticé$anas ir izski-
roais priek$nosacijums.

Un tatad, no kurienes rodas uzticésanis? No biezuma! Tacu,
pirms tas parvérSas pardoSanas apjomos, tas klist par atlauju:
atlauju kontaktéties, atlauju individuali pieméroties klientam,
atlauju macities. Un no uzticéSanas lidz atlaujai ir viens solis.
Diemzél dazi uznémumi savus klientus pamana tikai tad, kad
tie ir kluvusi par neapmierinatiem bijusajiem klientiem.
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ATI,_AUJAS MARKETINGA PIEMERS

DZoena Keitsa ir Ziemelamerikas vecakas bérnu vasaras nometnes Arovona
Tpasniece jau treSaja paaudzé. Tai ir 70 gadus ilga vesture, izcilas atsauksmes
un pamatigs bijuso un esoSo dalibnieku saraksts, ta ka jaunu klientu piesaiste
nebdt nav prioritate. Tomér Arovonai ir izveidojusies sisteéma, ka svesiniekus
parvérst par nometnes dalbniekiem.

Sim noldkam Arovona izmanto Atlaujas marketingu. Pirmais solis ir reklaméties
nometnu gadatirgos un zurnalos, kuros paradas reklamas par vasaras
nometném. Tacu atskiriba no visiem konkurentiem, DZoena nemégina “pardot”
savu nometni. Vina zina, ka neviens vasaras nometni saviem bérniem neizvélas,
izlasot piecus kvadratcentimetrus lielu, melnbaltu reklamas gabalinu.

Tadeé| vinas vienigais merkis reklamas sludingjuma un komercizstade ir iegut
atlauju nosutit video kaseti un brostru. Reklama piedava bro3dru nevis nometni.
Piezvaniet uz nometnes telefonu, un darbinieki nekavéjoties ieinteresés jus Vel
vairak, atsttis video (tas Skiet ir vislabakais video materials par nometném visa
tirgd) un brosdru, kas arTir izcila.

Vienigais video meérkis ir sanemt atlauju tikties personigi, bet tas nepiedava
nometni. Tas piedava tiksanos!

Tagad, pilnba informéta un izglitota 3aja jautajuma, redzéjusi atsauksmes,
fotografijas, paSu nometni un laimigos nometnes dalibniekus, gimene ir
sagatavota iegadaties cela zZimi uz nometni. Un tas notiek, tiekoties personigi.
Ja nometnes dalibnieks taja nodzivo vienu vasaru, drosi vien, ka vins vai vina
atbrauks atkal un panems fidzi brali vai masu. Tada gadijuma darjums firmai
lenes gandriz 20 000 dolaru. Izmantojot Atlaujas marketingu, Arovona spgj |oti
efektivi veikt S0 nozimigo vairaku posmu pardosanu.

Katra posma vienigais mérkis ir paplasinat atlaujas apjomu. Izmantojot
sludingjumu sikaka druka, Dzoena partrauc cilveku, lai sanemtu atlauju atsutit
video. Tad vina izmanto video, lai dabUtu at|auju vizitel. Vizite tiek izmantota,
lai iegutu atlauju pardot celazimi vienai vasarai. Savukart, viena vasara tiek
izmantota, lai pardotu celazimi vel seSam vasaram.
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° ,/?*" b L
Spring Valley I |I I W :
Organizacijas Attistibas Centrs ﬁ - J

APRILIS-MAUS, 2007 BIZNESA PSIHOLOGIA 31




ORGANIZACIJU ATTISTIBA

KONSULTANTS — PALIGS VAI

GREKAZIS?

Ruta Luse

Vadibas attistibas direktore
Organizacijas attistibas centrs
Spring Valley

Saja raksta sev

noderigas

Deklans Ficsaimons
Starptautisko konsultaciju direktors
Organizacijas attistibas centrs
Spring Valley

idejas, iespé&jams,

atradis tie Latvijas uznemumu vadrtaji, kuri paslaik
vai art nakotné gatavojas izmantot konsultantu
pakalpojumus. Jalasitajs pats ir konsultants, tad vinam
bis iespéja salidzinat savu pieredzi. ST raksta noltks
noteikti nav sniegt kadas pamacibas ne klientam, ne
konsultantiem, bet gan piedavat savus verojumus un

pardomas no konsultantu praktiskas pieredzes.

Nereti, tiklidz cilvéki izdzird vardu konsultants, vinu reakcija
visbiezak ir sekojosa — ,,Ak jus esat konsultants! Tad jus esat tas,
kas pelna kaudzém naudas, sniedzot uznémumiem visdazada-
kos ieteikumus. Un jis neuznematies nekadu atbildibu, vai ie
ieteikumi tiek ieviesti uznémuma vai né! ”

Patiesiba — né, tas nav tas, ko dara konsultanti... Un tiesi §is
skaidribas labad ir jaruna par dazam sarezgitam un bistamam
lietdim, kas ir neizbégamas sadarbiba starp konsultantu un
klientu. Ari tadél, lai neprofesionala darbiba no konsultantu
puses un parpratumi no klientu puses neveicinatu $adas repu-
tacijas veidosanos

Konsultanti uznémumam vai institicijai nepieciesami, kad pa-
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radas problémas, un vini uzskata, ka bez palidzibas no arpuses
tas nespéj atrisinat. Ka jis jau varat iztéloties, tad gandriz visas
organizacijas laiku pa laikam ir $adas problémas un tadéjadi pie-
prasijums péc konsultantiem bis vienmér.

Iespéjamas konsultaciju jomas ir dazadas, sakot no konsultaci-
jam par jaunas finansu sistémas izveidoSanu, efektivaka razo$a-
nas procesa vai kvalitates sistémas ievieSanu, projektu izveido-
$anu utt. Pasaulé pastav lielas daudznacionilas kompanijas, kas
nodrosina plasa spektra konsultaciju pakalpojumus, un lielako-
ties konsultaciju procesi noris bez lielam problémam.

Tas skaidrojams ar to, ka §is klientu problémas balstas uz zina-
$anam kada noteikta joma — klients skaidri zina, kiada palidziba
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vina uznémumai nepiecielama no arpuses. Saja gadijuma kon-
sultantam ir saméra viegli noteike klienta vajadzibas un panakt
vienosanos starp dazadam klienta organizacijas dalam, un pa-
naktie rezultati ir izmérami.

Tomeér ir jaatzimé, ka biznesa pastav vél cita rakstura proble-
mas, kas nav tik vienkar$i defingjamas, un tas var radit proble-
mas gan konsultantam, gan klientam, kur§ par Siem pakalpoju-
miem maksa. Si problému risini$anas joma parasti nav saistita
ar specifiskim profesionalajam zinasanam — finanu, juridiskaja
vai tehniskaja joma. T4 ir saistita ar tddiem jautdjumiem, ka ne-
efektivs komandas darbs, konflikts starp dazadam organizacijas
dalam, zems darbinieku motivacijas limenis, gritibas lemumu
pienemsanas procesi, neapmierinosa klientu apkalposanas kul-
tara utt..

arl uznémums atzist, ka tam nepieciesama palidziba, tomeér ir
bazas par to, ka uznémuma iekséja, intimaja vidé jauzaicina sve-
Sinieks. (Kad més esam restorani, més ta¢u neejam virtuvé un
nerunijam ar Sefpavaru - vismaz ne parasti! Kad més ejam ie-
pirkties, més neejam noliktavu telpas vai tur, kur partraukumos
atptsas personals...)

Pieméram, méginasim iztéloties, ka mums bitu iespéja pieda-
lities kada no pazistama uzpémuma vadibas saniksmém. Tikt
ieligtam uznémuma ’aizkulisés ir privilégija tadel, ka ta ir uz-
némuma darbinieku (intima, privata darbibas telpa). Kad uzné-
muma ierodas konsultants, tad vina klatbitne kaut kada veida
automatiski klast apdraudo$a. Bez tam, nereti ir 3, ka daudzi
cilveki uzskata, ka lugt konsultanta palidzibu nozimé, ka vini
zindma méra atzist sevi par neveiksminiekiem un ir pielavusi

Ja konsultantu interesé tikai nopelnit daudz naudas,
tad vin$ var pardot 5o kursu vai “instrumentu” par
augstu cenu un péc tam atstat ta ievieSanu klienta
pasa zina. Turpret’, ja konsultantam ir patiesa interese
palidzet uznémumam un reiz€ art nopelnit daudz
naudas, tad dazas S raksta atzinas varétu noderét.

Sis problémas ir saistitas parsvard ar organizaciju — ar cilvékiem,
kuri strada uznémuma un ka vini strada kopa. Tas nav saistitas
ar zinaSanam kada biznesa joma. Tas, par ko més Seit patiesi
rundjam, ir par spéju kaut ko mainit jisu uznémuma, un to, ka
tas ir Joti sarezgiti un griti. Palidzibu uznémumiem attistit savu
spéju darboties efektivak, risinot problémas augstak minétajas
jomas — sauc par Organizacijas attistibu (Organization Develop-
ment - angl). Organizacijas attistiba ir saméra jauna profesionala
disciplina — apméram 60 gadu, tomér tai jau ir bagata teorétiska
un praktiska bize. So konsultaciju pieprasijums ir liels, diem¥el
kvalificétu profesionalo konsultantu skaits, kuri spéj sniegt $adu
pakalpojumu, diemzél ir krietni mazaks. Lai gan profesionalas
izglitibas trokums $aja joma Latvija ir tikai viens no iemesliem,
kadel tik daudzas parmainu vadi$anas programmas nesniedz
gaiditos rezultatus un kadél taja biezi tiek vainoti konsultanti.
Nav tik vienkarsi raksturot dazas kopéjas problémas, kas rodas
konsultantam, tiekoties ar klientu, ka ari iemeslus, kapéc sadar-
bibas rezultati biezi neatbilst gaiditajiem.

Vispirms konsultantam janem véra, ka uznémuma vienmér bus
divéjadas izjutas attieciba uz konsultantu uzaicinasanu. Kaut
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kladas: ,Més nevaram tike pasi gala un nu mums jaladz pali-
dziba...” Tadé] no vienas puses, viniem nepieciesama palidziba,
un vini jittas atviegloti, ka konsultants viniem palidzés. No otras
puses, apzinati vai neapzinati, vini nevélas konsultanta klatbat-
ni. Konsultantam $is izjiitas jaapzinas un jaizprot ikviena kon-
sultéanas procesa soli. Konsultantam jaizveido tadas attiecibas
ar klientu, kuras valda uzticé$anas, kas, protams, ne vienmér ir
viegli. Paanalizésim kadu pieméru.

Vadibas komanda uzskatija, ka vinu uznémuma ir problémas
ar klientu apkalpo$anu. Paraléli tam samazinajas ari uznémuma
tirgus dala, jo tirgt ir paradijusies jauni konkurenti, kas piedava
lidzigus produktus. Starp ¢etriem vadibas komandas locekliem,
kuri vada $o uznémumu, un reizé ir ari §1 uznémuma ipasnie-
ki, notiek sarunas. Kopa uznémuma nodarbinati 17 darbinieki.
Uznémums ir parak mazs un taja nav personila vaditajs, tadeé]
viens no ¢etru ipasnieku asistentiem uzaicinaja konsultantu.
Vini vienojas par tik§anas laiku, un konsultants ieradas uznému-
ma. Pienemsim, ka divi ipasnieki/vaditaji tikas ar konsultantu,
lai parrundtu problému. Skita, ka $o jautijumu vini savstarpéji
jau bija apspriedusi un nolémusi, ka darbiniekiem ir problémas
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ar klientu apkalposanu. Ka problémas risindjumu vini ierosina-
ja, lai konsultants sagatavotu kursu. Saja pirmaja tik$anas reizé
konsultants daudz laika veltija tam, lai izjautatu klientu par uz-
némumu, struktiru, ka paglaik uznémums strada ar klientiem
un vai darbiniekiem lidz $im ir bijusi iespéja macities kaut ko
par klientu apkalposanu utt.

Japiebilst, ka $ads scenarijs varétu bt jebkura valsti — Anglija,
Amerika vai kaut kur citur, protams, ari Latvija. Uzskats, ka
organizicijas problémas var atrisinit vai nu nosutot darbinie-
kus uz macibu kursu par klientu apkalpo$anu, komunikaciju,
komandas veidosanu, u.tml., vai ari izmantojot kadu tehnisku
panémienu, pieméram, datorprogrammu, tadu ka klientu ap-
kalposanas vadibas sistémas ievieSanu (Customer Relationship
Management). Sis lietas uznémuma noteikti ir nepiecie$amas,
tacu pamata $ai tendencei izvéléties macibu kursu vai tehno-
logisku instrumentu ki problémas risinijumu ir spécigs ira-
cionilais komponents. Tas ir saistits ar bailém patiesi méginat
sameklét iespéjamos probléemu avotus, kuri bieZi vien ir daudz
sarezgitaki, ki mums gribétos domat. Sis bailes biezi ir iemesls
divéjadam izjitam, kuras es minéju jau ieprieks. Varbat kads
no konsultantiem $eit nodomas: ,Par ko vini runa! Maniem
klientiem nav nekadu dalitu izjicu!” Tad es atbildétu, ka vai nu
jasu konsultésanas veids balstas uz tiri finansu, tehniskajam vai
juridiskajam zina$anam, vai ari jisu klientam nav dalitas izjiitas
tadeél, ka vini jau zina, ka risindgjums bis vai nu macibu kurss,
vai kads tehniskais ‘instruments’. Pédéja gadijuma §i konsultan-
ta darbs bitu aizdomigs.

Ja konsultantu interesé tikai nopelnit daudz naudas, tad vins var
pardot $o kursu vai ‘instrumentu’ par augstu cenu un péc tam
atstat a ievieSanu klienta pasa zina. Turpreti, ja konsultantam
ir patiesa interese palidzét uznémumam un reizé ari nopelnit
daudz naudas, tad dazas §i raksta atzinas varétu noderét.
Profesionalam konsultantam jatiek gala ar dabisku nepatiku,
ar ko vin$ sastopas no uznémuma puses, kas saistita ar svesas
personas iendksanu, kas vélas izpétit, kas notiek uznémuma iek-
Siené. Lai tikeu ar to gala, konsultantam nepieciesamas dazadas
iemanas un liela pieredze. Kurss, uz kuru nositit uznémuma
darbiniekus, parasti ir dro$ikais risinijuma variants klientam.
Darbinieki dodas projam no uznémuma, no vietas, kur rodas
problémas un ierodas cita vieta, pieméram, macibu firma, vies-
nica vai kada konferencu zilg, lai macitos un péc tam atgriezo-
ties méginatu to pielietot sava darba. Izklausas jauki, tacu reali-
taté tam nebas labu rezultatu.

Pieméram, kada uznémuma, kura ir se$as nodalas un 170 dar-
binieki, viens no nodalu vaditajiem véléjas nositit visus savus
14 darbiniekus uz stresa vadisanas kursu. Dazos gadijumos tas
biitu piemérots risindjums, ipasi, ja tas kombinéts ar citam dar-
bibam, tacu $aja gadijuma patiesais stresa iemesls bija saistits ar
domstarpibam vadibas komanda.

Si situacija skaidrojama ar to, ka viens no augstaka limena vadi-
tdjiem uzskatija, ka informacijas tehnologiju nodalas vaditajam
ir jaatskaitas vinam. Otrs augstaka limena vaditajs, savukart,
uzskatija, ka $im nodalas vaditajam jaatskaitas vinam. Rezultata
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radas dublésanas (dazadi nosaukumi, bet pamata viena un ta
pati funkcija). Un tadeél, ka vaditdji konkuré par vieniem un
tiem pasiem resursiem, starp $Sim divim nodalam izveidojas
konflikes, kas savukart radija vairakas citas problémas organi-
zacija. Stresa vadiSanas kurss ir laba lieta, tacu, kas notiek, kad
14 darbinieki atgriezas darba? lespéjams, ka vini varés labak tike
gala ar stresu, tacu stresa avoti un iemesli netika noskaidroti. Ir
parak riskanti pievérst uzmanibu §im neatrisinitajam konflik-
tam vadibas komanda. Risks ir tas, ka augstaka limena vaditaji
jutisies neérti, ja konsultanta darba rezultata atklasies vinu ne-
spéja risinat konfliktu.

Ka jau es minéju ieprieks, tehnisku, finansialu vai juridisku
problému risinasanai §i var biit piemérota pieeja, tatu kurss vai
datorprogramma nebiis labaka pieeja klientu apkalposanas vai
darbinieku stresa samazina$anas problému risinaanai uznému-
ma. Konsultantam jatiek gala ar vienkar$u realitati, ka, iespé-
jams, nosakot savas problémas diagnozi, klienta motivacija var
bit ne tikai vélésanas atrisinat $o problému, bet ari neapzinata
véléSanis izvairities no savim neértam sajitam. Jautdjums — kas
ir stipraks - vélésanas risinat problému vai izvairities no neértam
sajitam? Atbilde ir loti vienkarsa — lielakoties ta ir otra izvéle.
Diemzél ta ir loti parasta situacija, un tas vadidana ir atkariga
no konsultanta profesionalitates. Klienti nav vainigi, vini ari ir
cilveki, un vinu bailes un bazas ir loti dabiskas un istas, kuram
japievers loti nopietna uzmaniba. Ir normali, ka konsultantiem
pret klientiem biezi attistas loti negativas izjutas. Tacu §is izjutas
konsultantam noteikti ir jaanalizé, tas nav jaiesaista attiecibu
veidosana nefiltréta veida. Konsultantam jabut psihologiski sta-
bilam, vinam jabiit loti augstai savu emociju apzina$anas pa-
kapei. Konsultantam jaierosina klientam darbibas, kas nav tik
riskantas, lai klients ‘noslégtos’, bet pietiekami izaicinosas, lai
biitu iespéjams lénim veidot savstarpéju uzticésanos, lai rastu
izpratni par Istajiem, realajiem jautajumiem.

Tagad més esam nonakusi pie pamata jautajumiem, kas attiecas
uz klientu un konsultantu. Kas ir o attiecibu pamata? Varétu
pajautat: vai uznémums, kas meklé palidzibu, ir — a client or a
customer? LatvieSu valoda to varétu tulkot ka klients vai pircéjs.
Lai sasniegtu labus rezultatus, tad uznémumam jabic klientam,
nevis pircégjam. Ko tas nozimé? Kad konsultants ierodas uzné-
muma, apzinoties, ka ir uzaicinats un tadéjadi priviligéts, tad
vinam 100% japienem klienta pieredze attieciba uz vina prob-
léemas raksturojumu. Ta¢u konsultantam nav japienem vina
problémas célona analize. Tie$i tapat més varétu iet pie arsta
un pastastit vinam, kas mums sap, tacu vienlaicigi més nevaram
teike: ,,Es esmu parliecinats, ka man sap kreisa niere un man va-
jadziga operacija!” Visticamak, ka arsts tam nepiekritis un tilit
nesaks asinat savu skalpeli... Tas nenozimé to, ka klientam kat-
ra zina japiekrit konsultantam, talu diskusija ir nepiecie$ama.
Biezi klients uzreiz grib izstastit savu problému, un kads, vinu-
prat, varétu bat risindjums. Profesionils konsultants $o procesu
vada pakapeniski, kas nozimé gan problémas uzklausi$anu, gan
daudzos gadijumos $is nakosais solis ietver intervijas ar vado-
$ajiem cilvékiem uzpémuma. Péc tam seko atgriezeniska saite
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individuali vai maza grupa, ko parasti sauc par Klientu koman-
du. Svarigi, lai Klientu komanda burtu gatava uznemties atbil-
dibu par parmainu ievieSanu uznémuma. Sis ir parmainas tiek
noteiktas pakapeniski, konsultantam stradajot kopa ar Klientu
komandu, izmantojot interviju laika vai ar kiadu citu metodi
savakto informaciju, lai ieglitu ticamus datus par to, kas notiek
uznémuma.

Tas ir grits process tadél, ka parasti uznémums neuztver at-
tiecibas ar konsultantu ka sadarbibu, lai pakapeniski izprastu
uznémuma problému célonus. Tas ir parak riskand! ,Ja més
stradajam ar konsultantu, lai analizétu misu pasu uzvedibu,
iespéjams, ka varétu atklaties kaut kas par mums pasiem, kas
liktu mums justies neérti! Né, labak vienosimies, ka mums ne-
piecie$ams macibu kurss, jauna datorprogramma vai kas cits.
Meés varétu uzaicinat ekspertus, lai vini apmaca mis, un tad
més §is gudras idejas varésim pielietot misu darba, un viss bis
kartiba.” Es, protams, nedaudz parspiléju, parasti $is izjiitas un
domas netiek tik skaidri izteiktas. Tomér realitate, péc manas
pieredzes, daudz neatskiras.

Cilvéku grupas vienmér daudzas izjutas ir neapzinatas, un tas,
kas tiek izteikts, nav tas, ko cilvéki patiesiba jit, bet tas, ka vini
cen$as aizsargat sevi no §im neértajam izjitam. T4 $aja gadijuma
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klients apzinati saka, ka vini grib risinat savas problémas, bet
neapzinati vini baidas saskarties ar realajam problémam.

Neapzinati jau ir skaidrs, ka macibu kurss vai datorprogramma
neatrisinas problémas, bet uzpémums ir gatavs maksat par to
daudz naudas, jau zinot, ka tam bus ierobezota ietekme. Tadé-
jadi vaditaji varés paraustit plecus un teikt: ,Més méginajam,
tatu tie konsultanti nevaréja mums neko palidzét!” Un ta més
iegistam vienu no konsultaciju uznémumu sliktas reputacijas
avotiem. Klienti uzaicina konsultantus paliga tikai tadél, lai péc
tam vini pieraditu, ka konsultanti ir nekompetenti, un uznému-
mam jameklé cits risindgjums. Si neapzinata spéle, kuru spélé, lai
izvairitos no uzpémuma problému risina$anas, var turpinaties
gadiem. Klientu neapzinatas dusmas, ko rada kladas probléemu
risina$ana, tiek eksportétas uz konsultantiem, tadéjadi konsul-
tanti nereti klast par ‘grékaziem’. Ticiet man, ta tas notiek! Un
tas notiek patiesim lielos, miljonu dolaru vértos projekeos. Ka-
péc? Protams, tas ir neprats! Kadé| gan lai uznémums vélétos
maksat milzigu naudu par programmu, par kuru jau ieprieks
zinams, ka ta bis neveiksme? Vispirms, vini nezina, ka ta bus
neveiksme (programma var but daléji veiksmiga), un tas, pro-
tams, nav galvenais rupju iemesls. Galvenais, kas mums rap,
ir aizsargat sevi no neértam izjitam. Ne velti es saku ‘mums’,
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jo arl es esmu cilvéks (kaut ari konsultants!), un man ir ta pati
tendence, ki jebkuram citam cilvékam.

Meés nevélamies atzit, ka problémas, ar kurim sastopas misu
uznémumi, ir saistitas ar mums pasiem. Més varam teorétiski
piekrist: ,,Ja, tas var bt saistits ar mani!” Tomér pavisam citadi
ir patiesi méginat noskaidrot, ko tadu es daru, kas palidz radit
problémas uznémuma.

Ka vienkar$u pieméru varétu minét vaditaju, kurs ir paaugsti-
nats, un tagad vinam ir stratégiska loma, tacu vins jatas nedross
sakara ar jauna darba prasibam. Ta vieta, lai koncentrétos un
piedavatu uznémumam savas dalas aizraujo$u un globalu viziju,
vins$ turpina iesaistities razo$anas jautadjumu risinasana, kuri vi-
nam ir zinami (tadél, ka ar tiem vins ir nodarbojies ik dienas).
Ta vin$ jitas daudz értak, un vins censas sevi parliecinat, ka tas
ir vina istais darbs. Vaditaja riciba kaitina visus vina padotos,
kuri uzskata, ka $adi rikojoties, vins iejaucas un traucé vinu dar-
bu. Sis vaditajs nespéj delegét, jo ving baidas darit savu darbu.
Tadéjadi vin$ pats grauj visus savu padoto lémumus, domajot,
ka tikai vin$ pats visu zina vislabak. Pazeminas motivacija, labi
darbinieki atst3j uznémumu, un vaditajs paliek ar padotajiem,
kuri pasi nespéj izlemt. Vinu vaditajs neapzinati vélas, lai vini
bitu atkarigi no vina attieciba uz razoanas jautijumiem, lai
vin$ varétu izvairities no saviem pienakumiem un atbildibas.
Cik ilgi ta var turpinaties? Skaidrs, ka vinu vajadzétu atlaist!
Né, nepavisam, vin§ pavisam vienkarsi varétu gadiem palike
$aja amata, jo, iespéjams, ka ne jau vins ir vienigais vadibas ko-
manda, kuram problémas sagada stradac ar stratégiskiem jau-
tajumiem. Vin$ nav slikes cilvéks...vins vienkarsi ir cilvéks, ka
més visi. lespéjams, ja vin$ uzaicinatu konsultantu, vins teikeu:
”Ziniet, man ir problémas ar manu komandu... es domaju, ka
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biitu nepiecie$ams komandas trenins.” Es respektéju vina prob-

lémas raksturojumu, bet tas ir mans darbs — bit aizdomigam
attieciba uz jebkuru diagnozi $aja stadija.

Meés visi, gan klienti, gan konsultanti izjitam bazas, un darbs
organizacijas padara mis viegli ievainojamus. Profesionalam
konsultantam jazina, ka tikt gala ar $adam izjitam (savam un
klientu) tida veida, lai klients nebaiditos vél vairak. Klienti ir
jaizaicina, tacu ne tik liela méra, lai netiktu ar to gala. Minéta-
ja pieméra nav jégas teikt vaditajam: ,Ziniet, es rundju ar jisu
padotajiem, un vinuprat, jis parak daudz iejaucaties vinu lietas
un jis patie$am baidaties darit savu darbu...”. Tas bitu galigi
neprofesionali. Saja gadijuma konsultants batu atlavies izteike
kritiskas izjutas klientam, kas sabojatu attiecibas, un tas norada,
ka vin$ pats nespéj kontrolét savas emocijas. Sida situacija java-
da ar ipasu piesardzibu.

Latvija ir ipasi dinamiska biznesa vide, kura atri attistas. No
Spring Valley konsultantu pieredzes var piebilst, ka aizvien palie-
linas to uzpnémumu skaits, kuri aicina konsultantu ienake ‘dzi-
lak’, lai aprunitos par savu organizaciju, kas atri attistas. Daudzi
no Siem klientiem ari ir pietickami drosmigi un vélas uzzinat,
kads ir vinu ,ieguldijums” organizacijas problémas. Sajos gadi-
jumos ir sagaidami vislabakie rezultati, jo piemérotakais prob-
lémas risinajums tiek izstradats kopa ar klientu, balstoties uz
redliem datiem un vajadzibam.

No otras puses, joprojam parasta lieta ir uznémumu piedavajums
tenderiem: ,Mums ir 20 vaditdji un més vélétos vinus apmacit.
Ludzu, atsttiet kursa piedavajumu.” Protams, ari tas ir labi, un
tas norada uz méginajumu pétit sakaribu starp labi apmacitiem
darbiniekiem un panikumiem biznesa, un $ada skatijuma ta ir
apsveicama lieta. Tomeér tas liedz iespéju sadarboties ar klientu,
lai diagnosticétu problému un noteiktu precizus mérkus, kam
$ada kursa butu pievérsama uzmaniba.

Aizvien palielinas to uznémumu skaits, kuri aicina
konsultantu ienakt “dzilak”, lai aprunatos par savu
organizaciju, kas atri attistas. Daudzi no Siem
klientiem arT ir pietiekami drosmigi un velas uzzinat,
kads ir vinu ,leguldjums” organizacijas problemas.
Sajos gadijumos ir sagaidami vislabakie rezultati, jo
piemeérotakais problemas risingjums tiek izstradats
kopa ar klientu, balstoties uz realiem datiem un
vajadzibam.

Spring Valley
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LIELBRITANIJA AR PERSPEKTIVU
SAVAI BIZNESA VIDE]

Tulkojis Andrejs Klavin3

Rodzers Karters

MenedZ&jo3ais partneris

Enterprise Advisory Service International
25 gadu pieredze uznémumu

| konsultésana Lielbritanija

Jaunumi, ka Kina ir izgradusi Lielbritaniju no ceturtas
vietas pasaules valstu ekonomikas topa, nav parak
parsteidzosi, nemot vera to, ka Kinas republika ir
kerusies pie l[dz Sim nicinatam kapitalisma metodem,
[ai uzlabotu savu attistibu. Tacu tas diezin vai spés
ledragat ilgstoSo un spécigo Lielbritanijas valdibas
izstradato uznémumu vides un sabiedribas atbalsta
planu, kuram kanclers Gordons Brauns pilniba
uzticas. Ari, vesturiski vertejot, Lielbritanija var drosi
apgalvot, ka ir ta vieta, kur pirms 150 gadiem dzima
rupnieciska Revolacija.
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Pirmo reizi Lielbritanijas valdiba kéras pie uznéméjdarbibas at-

balstiSanas1960. gada, kad bijusais premjers Harolds Vilsons, ka
pieméru un bakuguni visu uznémumu ambicijam radija firmu
White Hot Technology. 1980. gada tika palielinati ekonomiskie
augganas tempi, tas notika tad, kad uznéméjdarbibas vide bija
pardzivojusi 70. gadu zemas produktivitates un inflacijas trau-
méjoso periodu. 1997. gada leiboristu partija beidzot svinéja
uzvaru vélé$anas un nomainija iepriekséjo varu, ta rezultaca ar
jaunu apnemsanos tika pievérsta vél lielaka uzmaniba uznéméj-

darbibas videi.

Sada tieksanas uz kapitalismu un izteikea fokusésanas uz to, lai
individi raditu jaunus uznémumus, ir tikai viens no variantiem,
kas norada uz véra nemamajam izmainam Bléra valdiba, kas ir
manami parveidojusies no socialistiskas kreisas partijas uz cen-
trisku kustibu.

Bet kas tie$i pierada Apvienotas Karalistes tendences atbalstit
uznéméjdarbibu? Kada veida i politika tiek vadita un operéta?
Ka ta vispar radas?

Pirmie asni biznesa attistiSanas planiem paradijas vélinajos 60

gados, lai atbrivotu Lielbritaniju no apkaunojo$a ,Eiropas sir-
dzéja” titula. 60. gados valsti vajaja nebeidzami streiki un cil-
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véku neapmierinatiba ar valsts ekonomiku, kura valdija nove-
cojusas darba metodes un parak spécigas arodbiedribas. Tacu
1979. gada konservativa valdiba noléma izmantot Margaritas
Teceres politiku, lai steigSus stabilizétu valsts ekonomiskas spé-
jas. Ministri, kuru uzdevums bija partaisit un sabalansét algu
sistému un ekonomisko klimatu, lai uzlabotu uznéméjdarbibas
vides stabilitati un auganas potencialu, noléma izpétit un nemt
par paraugu ASV biznesa modeli.

Uz Lielbritaniju sniegt konsultacijas, aktivi tika aicinati ASV
industrialo spéku parstavji, un ipasa uzmaniba tika veltita tam,
lai raditu jaunus amerikanu stila uznémumus.

Pirmo $o apciemojumu rezultaca tika raditas uznéméjdarbibas
agentiras visa Lielbritanija. To uzdevums bija dot padomus un
asistét topofajiem uzpéméjiem. Agentiru darbinieku sastavu
veidoja ierédnu, akadémiku un vienkarsi veiksmigu biznesme-
nu sajaukums, kas dalijas pieredzé. Sadu agentiru paradisanas
bija ari loti nozimiga, jo ta palidzéja absorbét arvien augo$o
bezdarbnieku skaitu, ko parsvara veidoja melna darba daritaji,
kurus bija izkonkuréjusi tehnologiska attistiba un/vai jaunas un
innovativas darba metodes.

Lidz $§im pasnodarbinatiba nebija iespéjama, jo vairums strada-
ja milzigos nacionalizétos uznémumos vai ari lielas, smagas un
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loti darbalaika zina intensivas kompanijas, kuras veidoja valsts
ekonomisko balstu. Ta¢u individualas ticksmes, parlieciba par
sevi, pieaugosais bezdarbs un nepiecieSamiba péc izmainam lika
pamatus jaunajai videi, kura pastav vél joprojam.

No agrinajam un eksperimentalajam uznéméjdarbibas agenti-
rim tagad ir izaugusi atbalsta sistéma, kas lidzinas labirintam
un kas piedava grandiozi lielu klastu ar macibu programmam,
konsultacijam, aprikojumu un pat grantus jaunajiem uznému-
miem. Ta tas ir visas Cetras Apvienotas Karalistes dalas. Katru
gadu $o organiziciju budZetu veido vismaz 5 miljardi marcinu.
Pastav gandriz 4000 darbojosas struktiras, kas veido biznesa
sainavas” labirintu. Eksisté daudz un dazadi fondi visa valsti un
katra no tas 8 regioniem ir savs Regionalais Uznéméjdarbibas
Kapitala fonds, kas ar pamatkapitalu nodroina spéjigakos uz-
némeéjus, it ipasi tehnologiju sektoros.

Sis oficialas vienibas strada, piedavjot biznesa atbalsta projek-
tus, kuri ir pieejami gan nacionala, gan regionala, gan pilsétu vai
ciemu limeni. Katru limeni apkalpo konkrétas struktiirvienibas,
sakot ar valdibas departamentiem, pieméram, tirdzniecibas de-
partamentu, lidz pat konkrétam partikas, lauku apsaimniekosa-
nas vai darbinieku apmacibas nodalam.

Vél bez ta visa, pastav regionalas attistibas agentiiras un atse-
visku sektoru padomes, atsevisku apgabalu ekonomisko sai$u
veido$anai, pilsétu un ciemu vietéjas pasparvaldes, kuras veido
un uztur savus uznéméjdarbibas atbalsta projektus, neatkarigus
no augstak minétajam institiicijam. Citas specialistu agentiras,
pieméram, Biznesa Inovaciju Vienibas (BIC’s), vai MaciSanas
un Prasmju padomes, Biznesa Klubi, Eksporta Klubi un Tirdz-
niecibas Kamera, ari pievienojas lielajam biznesa atbalstitaju
korim, kaut ari ne vienmér uztur vienu melodiju, ka dazi ap-
galvo.

Katrai no $§im Lielbritanijas novadu administracijam ir savas
nacionalas biznesa atbalsta agentiiras, pieméram, Velsas Na-
cionilajai Asamblejai ir savi generalprojekti, tapat ka Skotijas
izpildvarai, kuras izpildorgani parskata lokala atbalsta agentiiru
izplatibu.

Jus varat but drosi par to, ka, ja pastav kida biznesa atbalsta
forma, tad ta noteikti ir atrodama Lielbritanija. Nekad vel lidz

$im Lielbritanija neviens nebija tik loti ripéjies par uznémeéjdar-
bibas vidi un toposajiem uzpéméjiem. Un vél pastav atseviski
servisi un projekti, kas atbalsta sievietes biznesa un tos, kam ir
labas idejas, ka ari uznémumus, kuri raditi tikai, lai nodro$inatu
uznéméjdarbibas vides labumu. Sobrid ipass uzsvars tiek likts
uz jauniem sociala rakstura uzpémumiem, un valdiba strada ar
jaunu uzpémumu apvienosanas metodi, kas domata tiem cilve-
kiem, kuri vélas pelnit, bet nevélas pasi kada nozaré veidot un
attistit noteiktu uznémumu. Tada veida ir izveidota atseviska
Biznesa Lidzdalibas Kompanija, kura Jauj tas ipa$niekiem vai
attistitajiem pieteikties ne tikai oficidlajam valdibas program-
mam, bet ari papildus trestiem un labdaribas fondiem, kuru
mérkis ir finansiali atbalstit institticijas, kuras apmaina pret to ir
gatavas dot kidu noteiktu labumu sabiedribai.

Protams, i sistéma tiek daudz kritizéta par to, ka ta ir parak
komplicéta un ka pakalpojumi biezi vien dublé viens otru. Uz-
néméji stidzas, ka ir parak griti saskatit , kokus $aja meza” un vi-
niem nav isti skaidrs, kadas atbalsta akcijas un iespéjas ir pieeja-
mas noteikta laika perioda. Lai ari ekonomika pédéjo gadu laika
ir piesaistijusi investorus un radijusi atbalstu biznesam vairak
neka jebkura cita Eiropas valsts, tradicionalai ripniecibai netiek
sniegts nekads atbalsts. Valdiba gan piedava lidzeklus izpétei un
attistibai un inovicijai $aja joma, bet neraugoties uz to pédéjo
gadu laika Lielbritanijas ripnieciba ir dramatiski sarukusi.

Valdibas uzsvars uz uznéméjdarbibas vides veicinasanu ne mir-
kli neatslabst. Lai ari tick méginats racionalizét un demistificét
milzigo un sarezgito biznesa atbalsta struktiiru, vairums atbalsta
institiciju ir un paliek komplicétas.

Tacdu tas visas noderéjusas un palidzéjusas lielai dala no 400" 000
jauno uznémumu, kuri tiek raditi katru gadu. Lai pieraditu, ka
valdibas uzmaniba jaunajiem uznémeéjiem ir milziga, pievérsisu
jusu uzmanibu faktam, ka pati Lielbritanijas valdiba uzskata,
ka Sie skaitli ir niecigi un vaji. Valdibas mérkis ir sasniegt ASV
limeni jauno uzpémumu ipatsvara, kas Lielbritanijas gadijuma
nozimétu 1,6 miljonus jaunu uznémumu.

Kanclers Gordons ir jau apstiprindjis, ka vin$ vélas, lai minétais
skaitlis tiktu realizéts maksimali atri, ka vina mérkis ir darit visu,
lai ,Lielbritanija butu vislabaka vieta uznéméjdarbibai”. Laiks,
protams, radis, vai tas ta notiks.

Lielbritanija katru gadu tiek dibinati 400°000 jaunu
uznemumu. Lielbritanijas valdiba uzskata, ka Sie

skaitli ir niecigi un vaji.

ZVANI m DIENNAKTS UZZINAS
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DZONS DEIVISONS ROKFELLERS —
PRETRUNIGAIS PETROLEJAS
MPERATORS

Andrejs Klavins

Visi noteikti esat redzgjusi speles Monopols originalo
kastiti ar dsaino virinu cilindra uz vaka? Tas, protams,
ir tikai simbolisks bagatnieka téls, tacu, ja batu
jaizvelas kada konkreta persona, kura visvairak atbilst
Sim virinam, tad tas noteikti ir Dzons Deivisons
Rokfellers. Galu gala tiesi vins kluva par lielako naftas
magnatu Amerika un, gluzi ka spéléjot monopolu,
parpirka visus konkurentus unizveidojaisto petrolejas
monopolu. Sis raksts pastastis vairak par 30 virinu no
Monopola speles vaka.

Dzons Deivisons Rokfellers ir cilvéks, kuru saista ar diviem var-
diem — nafta un labdariba. Daudzi uzskata vinu par sensaciona-
lu brinumu un pieradijumu tam, ka Amerika ir (vai vismaz bija)
iespéju zeme, jo Rokfellers pamanijas no vienkar$as mazturigas
gimenes ar neregulariem ienakumiem izrauties un klit par vis-
bagatako viru Amerikd. Zinima méra ir pierasts, ka tur, kur ir
nafta, tur ari ir nauda un miljonari, tatu Rokfellers bija pirmais
un turpmakais piemérs visiem nakotnes naftas magnatiem. Par
laimi vin$ bija ari dasns filantrops, kur§ sava maza otro dalu
pavadija, ziedojot izglitibas attistibai un slimibu apkaro$anai,
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tapéc daudzi vinu dévé par dizu cilvéces humanistu. Citi uzska-
ta, ka Rokfellers iemacija pasaulei ne tikai labdaribu, bet ari to,
cik spéciga lieta ir monopols un nauda, tapéc daudzu acis vins
vél joprojam ir laundaris, kur§ izputinaja simtiem uznémumu.
Uz jautdjumu, ki gan viens cilvéks var izpelnities tik daudz pa-
nakumu, slavas un naida, atbildés vina biografija.

Jaunais gramatvedis

Dzons piedzima 1839. gada 8. julija kada ferma Ric¢forda, Nu-
jorkas $tata. Vins bija otrais bérns Viljamam un Elizai Rokfelle-
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riem ne parak particigaja seSu bérnu gimené. Vina tévs Viljams
nebija labakais piemérs savam délam, budams kakzu dakeeris,
kur$ apgalvoja, ka var izarstét vézi par 25 dolariem un daudz
celoja apkatrt, lai nopelnitu kaut kidu naudu, un majas iegriezas
neregulari. Rokfellera mate Eliza bija gluZi pretéjas dabas, un,
acimredzot, no vinas DZons mantoja lielako dalu savu ipasibu
— vina bija kartiga un taupiga saimniece (jo apstakli spieda),
kura pievérsa lielu uzmanibu disciplinétibai, religiskumam un
labdaribai.

Augot pieticigos apstaklos, Rokfellers jau agra bérniba novértéja
naudas nozimigumu un diezgan daudz stradaja. 12 gadu vecu-
ma vins savus citigi sapelnitos 50 dolarus (kas to laiku konteksta
bija diezgan liela nauda tik jaunam zénam), mates mudinats,
aizdeva kaiminu fermerim uz vienu gadu ar 7% kreditu. Kad
vins$ atguva naudu, kura nu ja bija lielaka, zéns bija iepriecinats
un, ka pats Rokfellers vélakajos gados paskaidroja, tobrid sapra-
ta: ,Ka ir labi panike, lai nauda kalpo man, nevis es naudai.”
Paraléli darbiem ferma Dzons macijas skola, kura vinam bija
viduvéjas sekmes, iznemot aritmétiku, jo Rokfellers spéja atri
veikt dazadus aprékinus galva. Tadu, ta ki gimene bieZi parcélas,
1853. gada Rokfelleram nacas pamest skolu, un turpinat maci-
bas Klivlenda, kur vin$ attistija talak savas matematika spéjas,
ka ari apguva retorikas zinibas. Debatés Rokfelleram gaja labi,
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un vinu pat ieklava skolas komanda, publiskaja runa vins ne-
bija tik veiksmigs, tacu taja apgiitais vinam vélak izradijas loti
noderigs.

1855. gada Rokfellers pabeidzis vidusskolu, parcélas no fermas
uz pilsétu un iestdjas Felsomas Tirdzniecibas koledza, kura vins
steidzigi 3 ménesos pabeidza 6 méne$u programmu. Skola vin$
apguva visu ko par lietvedibu, banku darbibu, biznesa vésturi,
un ari vina tévs vinam iemacija diezgan daudz vértigas lietas par
ligumiem. Paraléli tam Rokfellers sika neatlaidigi meklét darbu
Klivlenda. Vin$ mekléja graimatveza darbu, tadu to bija grad
atrast, jo Klivlenda uznéméjdarbiba bija vaji attistita. DZons
vienmér méginaja radit par sevi kartigu un pozitivu iespaidu,
nésijot uzvalku, un ripigi apstaigdja visus Klivlendas uznému-
mus (kas nebija parak griti, jo tobrid to nebija loti daudz). No
sakuma vinam neveicas, tatu Rokfellers pieradija, ka neatlaidiba
ir loti nozimiga, un, par spiti visam, atrada darbu, apmekléjot
vienas un tas pasas potencialas darba vietas atkartoti.

Lai ari sakuma Rokfelleram maksaja maz, vin$ ar godigu, ripi-
gu un precizu darbu atstaja par sevi labu iespaidu, un vina atbil-
dibas loks tika paplasinats, nu DZonam nebija tikai jaatbild par
uznémuma finansu dokumentiem, bet vin$ varéja pats veidot
darfjumus saistiba ar precu transportésanu. Rokfellers allaz loti
uzmanigi novértéja katru darijumu un méginaja izkalkulée, cik
tas varétu but ienesigs. Kad lémums bija pienemts, vin$ rikojas
strauji un aktivi, kas nodrosindja vinam respektu vietéja biznesa
vidé.

1859. gada Rofellers 19 gadu vecuma bija iekrajis 1000 dolaru
un otru 1000 aiznémas no sava téva, lai uzsaktu pats savu bizne-
su kopa ar savu kaiminu Mauriciju Klarku. Vini nodarbojas ar
dazadu precu lauksaimniecibas produktu un precu starpniecibas
biznesu. Jau pirma gada beigas vini bija atpelnijusi saikumkapi-
talu, un uzpémums turpinaja augt. Pilsonu Kara laika Klirks un
Rokfellers kluva ipasi ienesigs, jo grito apstaklu dél labibas cena
bija loti augsta. Talu tas bija bistams un nedross laiks biznesam,
kad situacija varéja strauji mainities. Rokfellers nebija riskétajs,
vins deva prieksroku ripigi izplanotai ricibai, un iespéjams tiesi
tas padarija uznémumu stabilu.

Tacu 60. gadu sikuma Rokfellers saka nojaust, ka lidz ar citu
lauksaimniecibas regionu attistibu, Klivlendai $aja joma nebus
vairs tik liela loma ka lidz $im. Talab vin$ noléma parorientéties
uz jaunu uznéméjdarbibas laucinu — naftu.

Melnais zelts

Sakotngji, paturédami iepriekséjo biznesu, Rokfellers un vina
partneri 1863. gada izveidoja jaunu naftas ieguves un attirifanas
uznémumu kopa ar vél vienu $aja joma jau pieredzéjusu uzné-
méju Semuelu Endrasu. Saja laika Rokfellers pievérsa ipasu uz-
manibu divam lietim: pirmkart, vin$ lika lielu uzsvaru uz stkim
detalam, lai paaugstinitu ieglitds naftas kvalitati (pieméram,
vinu uznémums razoja padi savas glabaganas mucas), otrkart,
vinaprat, bija loti svarigi strauji izvérst biznesu. Tiesi $aja jauta-
juma sakas nesaskanas, jo Klarks un vina brali (kuri ari bija klu-
vusi par biznesa partneriem) nepiekrita Rokfellera planiem. Péc
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ilgiem stridiem tika nolemts, ka uznémums paliks ta partnera
rokas, kur$ parsolis paréjos. Ta Rokfellers parpirka no Klarka un
vina braliem uznémumu par 72 tiksto$iem dolaru, un kopa ar
Endrisu izveidoja firmu Rokfellers ¢ Endriis.

Rokfellers saka realizét savu planu, pamatigi aiznemdamies nau-
du un strauji izplezdamies. Lidz ar tehnologisko attistibu naftas
nozime pasaules tirgii auga, tapéc Rokfellers saprata, ka vinam
ir jasper vél lielaki soli $aja joma ka lidz $im. 1870. gada vins
apvienojas ar savu jaunako brali Viljamu Rokfelleru, Henriju
Felgeru, Stivenu Harknesu un O.B. Dzeningsu. Rokfelleram
piederéja 30% no uznémuma akcijam, un ta pamatkapitals bija
1 miljons dolaru. Ta radas slavenais Rokfellera uznémums Stan-
dart Oil.

Rokfellera bizness tika attistits agresivi un ar vérienu. Vina uz-
némums turpinija parpirke ari citas mazakas firmas, un Stan-
dart Oil auga un auga. Driz vien Standart Oil piederéja 22 no
26 naftas apstrades uznémumiem Klivlenda. Sis posms tiek vér-
téts pretrunigi. Rokfellera aizstavji uzskata, ka, Rokfelleraprat’,

AUTO N A

briva konkurence vidé, kura atradas loti dazada méroga uzné-
mumi, rada tikai haosu. Tapéc So parpirksanu vin$ uzskatija par
sava veida uznéméjdarbibas vides sakirtosanu un naftas kvali-
tates augsanu. Pretinieki norada uz to, ka Rokfellers diezgan
nekaunigi piedraudéja visiem mazikajiem uznémumiem, ka
acumirkli tos izputinas, ja tie nepiekritis pievienoties Standart
Oil.

Dzelzcela transporta joma valdija tikpat liela konkurence, ka
naftas biznesa, un 1871. gada tapa Dienvidu Attistibas Shéma,
kas patiesiba bija viltigs plans, ka iegit milzu varu transporta
joma. Apvienojas 5 transporta kompanijas un divas oglu iegu-
ves kompanijas, un izpirka visas oglu ieguves tuvuma dzelzce-
lam. Plana nikama dala bija radit milzu koncernu apvieniba
ar naftas ieguvi, un radit standartizétu iek$¢jo transporta cenu
ar specialam atlaidém tas dalibniekiem, un pamatigu papildus
maksu paréjiem. Plans neizbégami izgazas, jo tas izraisija masu
nemierus, tacu tika atklata Rokfellera daliba $aja plana, kas stip-
ri pazeminaja vina reputaciju sabiedriba.
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Par spiti tam Standart Oil turpinija ekonomisko ekspansiju,
kuras stratégija bija sake ar lielako un stiprako konkurentu par-
pirk$anu, un beigt ar vajako un mazako uznémumu iegadi. Uz-
némumam augot, tam bija jadarbojas daudzos Statos vienlaikus,
kas ar ta laika likumdoganu bija griiti paveicams. Tapéc Rokfel-
lers un vina juristi 1882. gada radija jaunu sadarbibas partneru
formu — trestu. Ta tika izveidots Standart Oil trests, kurs efekti-
vi kontroléja gandriz visu naftas ieguvi Amerika.

Lai arf uznémums riipéjas par naftas kvalitati, un tas cenas visu
laiku pamatigi kritas (uznémuma eksistences laika naftas cena
nokritas par gandriz 99%), Rokfellera impérija tika vértéta loti
pretrunigi. Uznémumam visu laiku uzbruka Zurnalisti un po-
litiki, kas radija sava veida anti-tresta kustibu. Apstdzibas tika
balstitas uz uznémuma spéju izvairities no likuma atbildibas un
vélmes izveidot pilnigu monopolu, un izspiest visus citus no
biznesa.

Sava uzplaukuma Standart Oil trests kontroléja 90% no vi-
sas petrolejas biznesa Amerika, tacu driz vien nica ta noriets.
Atseviski $tati krasi iestdjas pret trestu un modificgja savu li-

naudas izskie$ana. Ta jau daudz lidzeklu ir iztéréts neveiksmigos
izglitibas sistémas projektos, kamér ta vieta varétu biivét jaunu
un efektigu augstakas izglitibas sistému.”

Rokfellers ziedoja lielas summas jaunu koledzu un universita-
$u izveido$anai un artistidanai. Cigakas Universitaté iegulditos
80 miljonus Rokfellers nosauca par ,savu vislabako investiciju
jebkad”. Labdariba vinam asistéja Frederiks Geits, kur§ uzsvéra
veselibas pétijumu attistibas nozimi, un Rokfellers piekrita iz-
veidot Rokfellera Mediciniskas izpétes instititu, par spiti faktam,
ka vin$ pats akli ticéja homeopatiskajiem lidzekliem. 1965. gada
institiits mainija savu nosaukumu uz Rokfellera Universitati un
tam esot saistiba ar 23 Nobela prémijas laureatiem.

1913. gada tika izveidots Rokfellera Fonds, kurs fokuséja savu
darbibu medicinas, higiénas un sabiedribas izglitosanas $aja
joma jautdjumos. Rokfellers ziedoja Fondam 250 miljonus
dolaru, lai uzlabotu dzives apstaklus Amerika un cinitos pret
daudzam tobrid aktuilam slimibam un veselibas traucéjumiem
(pieméram, tika atklats veids, ka tikt gala ar cérmém).
Rokfellers mira 1937. gada 23. maija. Kad vin$ vél bija jauns,

Vinam Dbija sava nostdja labdaribas jautaumos.
Rokfelleram bija svarigi apzinaties, ka ziedota nauda
tiks izmantota efektigi un nesis auglus sava laucina.
Cigakas Universitate iequlditos 80 miljonus Rokfellers
nosauca par ,savu vislabako investiciju jebkad”.

kumdo$anu, lai atdalitu sava $tata esofo uznémuma dalu no
kopéja tresta. Tie gan bija tikai atseviski gadijumi, kuri pavisam
nedaudz ietekméja tresta darbibu. Tacu 1911, gada, kad Apvie-
noto Statu augstika tiesa noléma, ka trests ir radies, izveidojot
pretlikumigu monopola situaciju, pienaca Standart Oil gals.
Uznémums bija jasadala 34 atseviskas kompanijas, un Rokfelle-
ram piederéja akcijas ikviena no tiem.

Rokfellers un filantropija

Rokfellera mate jau agra bérniba vinam bija ieaudzinajusi to,
cik svariga ir labdariba. Tapéc vins, sakot ar saviem pirmajiem
ienakumiem, vienmér 10 procentus atdeva baznicai. Kad vins
kluva bagataks, Rokfellers pievérsa vairak uzmanibas izglitibas
sistémas atbalstiSanai un veselibai. Tacu vinam bija sava nostaja
labdaribas jautajumos. Rokfelleram bija svarigi apzinaties, ka
ziedota nauda tiks izmantota efektigi un nesis auglus sava lauci-
na. Vins ticéja, ka visim problémam ir viens pareizais risinijums
un reiz teica: ,,Palidzét neefektivai, vajai un nevajadzigai skolai ir

wan
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vins teica, ka pats gribot nopelnit 100 tiksto$us un nodzivot
100 gadus. Rokfellers gandriz sasniedza ieceréto vecumu (vin$
nodzivoja 97 gadus), un krietni parsniedza ieceréto pelnu. Lai
arl vina pasa ipaSumi péc naves bija tikai 26 miljoni, vin$ visu
bija atdevis fondiem un gimenei. Aprékinot $o lidzeklu kopéjo
vértibu, Rokfellers 100 tiksto$u vieta bija pamanijies nopelnit
1,4 miljardus. Lai ari masdienu ekonomikas konteksta $is skait-
lis nav tik liels, salidzinot Rokfellera ienakumus ar ta laika Ame-
rikas kopprodukciju, vin$ parspéj visus misdienu miljardierus,
ari Bilu Geitsu.

Vésturnieki vél joprojam stridas par to, kads isti bija Rokfellers.
Daudzi slavé vinu un uzskata par to laiku dizako humanistu,
kurs ne tikai veica grandiozus ieguldijumus socialo apstaklu un
labklajibas attistiba, bet ari, salidzinot, pieméram, ar Karnegi,
vienmér esot labi izturéjies pret saviem konkurentiem un pie-
davajis viniem pienemamas summas, un iespéjas turpinat pelnit
vina uznémuma ietvaros. Citi apgalvo, ka tas ir mits, un Rok-
fellera gréku skaits ir daudz lielaks neka labie darbi. Amerika-
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nu rakstnieks Marks Tvens krasi vérsas pret milzu magnatiem,
dévéjot vinus par ,laupitaju baroniem”, kuri ir iemacijusi pa-
saulei ne tikai milét, bet pat dievinit naudu. Talu par vienu
lietu $aubu nav — Rokfellers, lai ari cik pretrunigs nebiidams, ir
naftas ieguves tévs un viens no lielikajiem filantropiem pasaules
veésture.

Par Rokfelleru:

Biezi vien sabiedriba ir izplatits mits, ka Rokfellers bija laimes
puiséns, kur§ no mazturigas gimenes spéja klat par pasaulé ba-
gatako cilvéku. Vésturnieki un ekonomikas pétnieki pilas at-
spekot $o legendu, noradot uz to, ka Rokfelleru gimene nebija
nemaz tik loti triiciga, un ka tas nebija tads viens léciens no
nabadzibas — bagatiba. Rokfellers ieguldija ceturtdalu gadsimta
biznesa attisti$ana joma, kura tolaik bija diezgan riskanta, un
pieradija, ka ar loti talredzigu planosanu (iespéjams tobrid vis-

talredzigako) var gt milzu méroga panakumus.

Reiz  Rokfelers  Pitsburga ticies ar naftas
apstradatajiem. Péc tikSanas darbinieki devusies
pusdienas. Vinu saruna fokusgjas uz 3o te draudigo
un neizprotamo viru no Klivlendas — Rokfelleru.
Nez, cik vin$ vispar ir vecs?” pratoja viens no
darbiniekiem.

Tika izteikti vairaki mingjumi. Lidz kads teica:

,ES esmu vinu noverojis. Vins lauj visiem citiem runat,
kameér pats séz mala un klausas, un neko nesaka.
Bet, kad vinS pats nonak pie varda, vins izradas visu
ir iegaumejis un tagad saliek savas vietas... Es teiktu,
ka vinam ir 140 gadi, jo vins bija jau 100 gadus vecs,
kad piedzima.”
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Roﬁfe[[ém citati:

Draudziba, kura balstita uz biznesu, ir labaka par biznesu, kurs
balstits uz draudzibu.

Labdariba ir a}ovainc)J’oia, ja vien ta ne}oaﬁ'afz sane’méj’am E(at
neatﬁam’gam no tas.

Konkurence ir gréﬁs.

o Y Nebaidies pamest [abo, lai sasniegtu [ielisko.

Tkkatras tiesibas ieklauj art atbildibu. Tkkatra iespeja - nepieciesamibu to izmantot. Tkkatrs
ipasums - piendakumu.

Labs vaditajs ir tas, kurs parada viduvéjiem cilvekiem, ka darit parcilveka darbu.
‘Es vienmeér esmu centies parverst katru neveiksmi jaund iesyéjd.

Fs ticu individa vigpdrdﬁq}’ai vértibai un ta tiesibam dzivot, but brivam un tiekties pec
[aimes.

Fs uzskatu, ka mu}oiﬁa ir nozimiga sakartotai dzivei.
Fs nevaru fedomaties neko mazak baudamu, ka dzivi veltitu tikai baudu sasnieg§anai.

Es nevaru iedomaties vél nozfmigdéu @as”iﬁu }Jand/éumiem ka neatlaidibu. Ta spej parvaret
itin visu, pat dabu.

Man ir naudas taisisanas metodes, par kuram jas pat iedomaties nevarat.

Es nevaru iedomdties neko nozelojamaku ka cilveku, kurs velta visu savu muzu, lai pelnitu
naudu tikai naudas del.

Es labak pelnitu 1% no 100 cilvéku darba ieguldijuma, nekd 100% no sava ieguldijuma.
Ja tu vélies giit panakumus, tev jaizcert savs cels, nevis jadodas pa jau iestaigatiem.

Ja tavs vienigais mér,ﬁis ir E(ﬂt Eagdtam, tu nekad to nesasniegst.

Nav tiesa, ka (01“1’ Eagdn’e vienmer ir faimigi.

Vissvan’gdﬁais ir rikoties yareizi, bet otra swm'gdﬁd (ieta ir yandﬁt, lai cilveki zinatu, ka tu
gamwjies rikoties }aareizi.

Koncentrésands un me’r’ﬁi ir viens no Jaamatiem, lai gutu j)andﬁumus, neatéam'gi no ta,
kads ir méréis.

Maksla darboties ar cilvekiem ir }oér/éama tapat ka cukurs un Eaﬁja, un es par to maksasu
vairak ka par J’eﬁﬁum citu [ietu uz }msaufes.

\/iem'gais jautdjums saistiba ar Eagdtiﬁdm ir, ko tu darisi ar tam?
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METAPROGRAMMAS — DOMASANAS,
VALODAS UN UZVEDIBAS FILTRS

»Pirms zinasanam vienmeér ir piepémumi."
Vilhelms Humbolts

Dace Rolova
ey : Psihologijas zinatnu bakalaurs
MA NLP
_ Uznémuma personala izgfitibas kompanijas
" “Education” direktore

NLP nodarbojas ar dazadas darbibas jomas
panakumus sasniegusu cilvéku uzvedibas modelu
izpéeti, ka arTiespé&jamibu kopét vinu domasanas gaitu,
kas, savukart, ir ietekméjusi vinu ricibu un uzvedibu.
NLP maca, ka domat rezultativak, ka izskaidroties
pasSam ar sevi, ka labak sadarboties ar apkartejiem,
lai sasniegtu nospraustos merkus.

Neirolingvistiskas programmeésanas (turpmak — NLP) tézes * Viens un tas pats uzvedibas veids dod vienu un to pasu
* Katrai problémai ir iespéjams atrisinajums rezultatu
* Eksisté “vides maina” un “izvéles maina” * Cilveki atskiras péc kartem, kuras tie sev ir izveidojusi
* Ja kads jau to ir izdarijis, tad tada iespéja eksisté ari man. * Realitate - vieno$anas funkcija
Vienigi jautajums — ka? * Veiksmiga sadarbiba sikas ar otra pasaules modela uztveri
* Eksisté atskiriba starp personibu un uzvedibu, kuru ta de-
monstré NLP nodarbojas ar dazadas darbibas jomas panakumus sasnie-
* Katru ricibu mudina pozitivs motivs gusu cilvéku uzvedibas modelu izpéti, un iespéjam kopét vinu
* Lai sasniegtu maksimalo rezultatu, komunikacijas situacija ~ domasanas gaitu, kas ir ietekméjusi vinu ricibu un uzvedibu.
speciali jasagatavo NLP maca, ki domat rezultativak, ka izskaidroties pasam ar
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sevi, ka labak sadarboties ar apkartéjiem, lai sasniegt nospraus-
tos mérkus. Tomér §1 metode nav tikai komunikacijas teorijas
papildinajums. NLP ir neparasti praktisks zinatnes virziens, kas
sniedz véra nemamus personibas domasanas un uzvedibas mo-
delus, ko péc tam cilvéks var izmantot labu rezultitu sasnieg-
$anai.

NLP prieksrociba salidzindjuma ar citam psihologijas metodém
ir tas neparasta elastiba. Pat, ja kida no izvélétajam tehnikam
nedos tilitéjus rezultatus, jums bis iespéjams mainit kadu ie-
saknojo$os uzvedibas normu un situicijas vértgjumu, un tada
veida varésiet sasniegt izvirzito mérki. Spésiet saprast savu domu
gajienu, atklasiet, ki doma iedarbojas uz uzvedibu, tatad ari uz
jasu sasniegumiem. NLP piedava vairakas tehnikas, kuras pie-
lietojot, mainisies jisu dzive, ta veidosies péc jisu pasu vélésa-
nas.

Pieméram, es $ad un tad gatavoju maltites. Protams, més véla-
mies $idus darbus izdarit péc iespéjas atrak. Edienu gatavodana
pédéja laika nav mana iemilotaka nodarbe. Vai jums darba ne-
médz bt lidzigi — uzdevumi kas nepatik? Agrak mani darija
nervozu un nepatika grimatvedibas atskaites. Tas man $kita
un joprojam Skiet garlaicigs un neinteresants darbs. Tacu, lai
ar kada nebatu mana atticksme pret Siem darbiem, tie ir loti
butiski ikvienam uznémumam. Ja més neveiktu graimatvedibas
darbus un neapmaksatu rékinus, piegadataji parstatu mus ap-
kalpot. Ja es negatavotu édienu, gimene paliktu neédusi. Tatad,
lai giitu pilnigu motivaciju darbibai ir jaapzinas uzdevuma iek-
$€ja vértiba.

Katrs no mums spéj atsaukt atmina dazadus uzdevumus, pret
kuriem mums ir lidziga atticksme. Ja mums tiks motivacijas,
tad més neievérosim atskiribas, kas nepieciesamas, lai veiktu uz-
devumu viegli un meistarigi. Protams, ir iespéja uzdot citiem
izdarit to, kas pafam nepatik. Tad mums butu javeic izmai-
nas sava identitaté, japarskata vértibas un parliecibas, lai spé-
tu gludi un acri mainit lomas. Un tomér més nonakeu pie ¢4,
ka ir uzdevumi, kurus labak likt miera. lemeslus tam var atrast
metaprogrammas. Metaprogrammas ir daléjas informacijas at-
sijasanas filtri. To uzdevums ir virzit misu uzmanibu, atsijajot
informaciju un veidojot ierastus, sistematiskus domasanas un
uzvedibas $ablonus. Cilvéka uzvedibas metaprogrammas daza-
dos kontekstos var bt dazadas. Kolekriva darba tas var palidzét
izskaidrot, kadél cilveki dod prieksroku kadiem noteiktiem dar-
bibas veidiem, un palidzét saprast kadé| vieni meistarigi veic uz-
devumus, bet citiem tie sagada gratibas. Sos ierastos un sistema-
tiskos domaganas $ablonus sauc par metaprogrammam, jo tie
programmé misu uzvedibu, ietekméjot to limeni, kurs atrodas
augstik, (meta) par visu paréjo. Saja raksta es jis iepazistinasu
ar desmit metaprogrammam, kuras lauj saprast ka cilvéki reagé
noteiktas situacijas.

Viens no veidiem ka noteike cilvekam piemito$o metaprogram-
mu $ablonus ir valoda un uzvediba. Dazi pieméri, ar kuru pali-
dzibu variet pavérot savu valodu un uzvedibu méginot noteikt
metaprogrammu raksturojumu.
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Metaprogrammas

Motivacijas virziba

“Doties uz” tipa cilvéki zina, ko vélas un veido savu motivaciju
rezultatu veiksmigai sasnieg§anai. “Aiziet no” tipa cilvékiem ir
griiti saskanot vélamos, ieplanotos rezultatus vai izvirzitos mér-
kus. Vini vairak koncentréjas uz lietdim un situdcijam, no ka
vinuprat vajadzétu izvairities.

”Uz kaut ko ejosie” cilvéki vienmér runa par to, ko vini vélas,
bet “no kaut ka aizejosie” spriez par to, ko vini nevélas.
Runijot par darbu, ”Aiziet no” tipa cilvéki ir ka raditi darbam,
kas saistiti ar problému meklé$anu, pieméram, tadi cilveki vare-
tu stradat par kvalitates kontrolieriem. Vaditijiem jasaprot, ka
no $iem darbiniekiem nevajag prasit lémumu pienemsanu, jo
visbiezak vini nebiis spéjigi tos pienemt. "Doties uz” tipa darbi-
nieki lieliski tiks gala ar visu, kam nepiecie$amas lidera iezimes
un mentalitite sasniegumu gisanai, kas nepiecie$amas veicot
daudzus pienakumus.

Darbibas saturs
Metaprogramma lietas — cilvéki.

motivacijas virzisana

tuvoties - attalinaties

darbibas saturs lietas - cilvéki

darba shéma alternativa - metodiskas

aktivitates limenis iniciativa - regulésana

informacijas dalu apméri

globali - konkréti

uzmanibas virziba es - citi

standartu (references) veids ieksgjais - aréjais

uzvediba grupa uzdevuma veik$ana — koman-

das saglabasana

sakaribu filtrs sakariba - nesakariba

salidzinasanas veids péc daudzuma — péc kvalitates

Sada tipa cilvéki ir loti vértigi apkalpojo$as organizacijas, kuru
uzdevums ir riipéties par klientu. Uz lietam “virziti” cilvéki ma-
zak izprot citu cilvéku vajadzibas, loti bieZi jutas neveikli sarunu
laika un konfliktu vai stridu gadijumos. Si tipa cilvéki vairik
uzmanibu pievérs tehnikai un tas kvalitatei, neka ievéro klientu
izjitas. ”Uz cilvéku” orientétas personas ir daudz vairak piemeé-
rotas, lai stradatu ar klientiem, jo ir jutigaki un izprotosaki, ka
arT labak uztvert klientu vélmes. Pieméram, ja razoSanas uzné-
mums, pienemot darba inzenieri, vajadzétu raudzities vai vina
domasana ir virzita uz cilvékiem, nevis izvéléties darbinieki, kas
labi parzina tehnologiskos procesus , bet nespéj sadarboties ar
kolégiem un vadit cilvékus.

Darba shéma
Metaprogramma: alternativie — metodiki

Si tipa cilvékiem ir interesanti biznesa domasanas Sabloni, ku-
rus var pamanit vérojot vinu uzvedibu. Viena tipa parstavji dos
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priek$roku labi aprakstitu metodiku ievéro$anai un centisies, lai
tiktu izveidotas jaunas instrukcijas. Vinu ipatniba ir ta, ka $ada
tipa cilvéki rada metodiku, atspogulojot to, kas reali notiek, bet
viniem ir gritibas pasiem tas radit. To lieliski sp&j veike "alter-
nativais  cilvéks.

”Alternativajam” cilvékam patik dazadiba, izvéles un patstavibas
iespéjas. Vins lieliski prot vadit "prata vétras” visdazadako ideju
izgudro$anai, tatu vinus satriec, nomac un viniem nepatik $auri
metodiski ierobeZojumi un noradijumi. Janem véra, ka viniem
loti patik - ilgi paturét izvéles brivibu. Si iemesla dél vini no die-
nas uz dienu atliek Iémumu piepemsanu. Ja jus jautasiet: "Kadeé]
$o jautdjumu risinaji tie$i $adi? Vai esi pienémis lémumu?”, tad
“alternativais” cilvéks aprakstis visus iemeslus, kuri likusi vipam
izdarit $o izvéli, pieméram ”bija laba cena”, vai "iepriekséja situ-
acija bija labs iznakums”.

Bet "metodiskie” cilvéki uzskaitis darbibas, kas vinus rosinajusas
pienemt lémumu. Vini siki aprakstis savu metodi. "Metodis-
kie” cilvéki ir ideali pieméroti darbos, kur jaievéro stingri darba
noteikumi un instrukcijas. "Alternativie” pieméroti profesijam,
kas sniedz lielu daudzveidibu un lielu darbu izvéli.

Aktivitates limenis
Metoprogramma: iniciativais — reagéjosais

Darbinieki ar lidera ipasibam izvélas but iniciativi — proaktivi,
bet liela dala cilvéku ir reflektivi.

~Reaggjosiem” dzive ir ki ugunsdzéséjiem — kad telefons par-
staj zvanit, vini atptsas, atvelk elpu un gaida, kad tas atkal saks
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zvanit. Toties iniciativie, proaktivie cilvéki censas laiku starp
talruna zvaniem izmantot, lai ieviestu ko jaunu, lai veikeu ka-
dus uzlabojumus sistéma un pilnveidotu to. Vini mil darbu un
viniem patik darboties, atrasties kustiba.

,Reaggjosam” cilvékam jauztic tadi darbibas veidi ka klientu
informativa apkalposana, telemarketings, apmeklétaju pienem-
$ana, viss, kas balstas uz atsaucigiem pakalpojumiem.
JIniciativie” $aja  darba bitu nepartrauked stresa, cies-
tu no sadrumstalotibas. Vipiem svarigi domat un ru-
nat par to, ko grasas darit, kadi ir meérki, bet ,reaggjosais”
runa par to, ko ir izdarijis un gaida novértéjumu no auggas.

Informacijas dalu izmeéri

Globalie cilveki izsakas globalas kategorijas, jo vini nakotnes
planus un uzdevumus vélas skatit kopaina, detalas vinus intere-
sé mazak. Ja saruna ar globalo cilvéku apspriedisiet redzétu fil-
mu, jis sanemsiet apméram $adu atbildi : "Tas bija labs trilleris.
Labaks par to, ko redzéju ieprieks”.

,Konkrétais” cilveks varés stundam ilgi un bez apstajas runat,
atstastot filmas detalas par katru varoni un sizetu.

,Konkrétie” cilvéki runa Joti secigi, sakartoti, bet ,globalie” brivi
maina témas, parejot no vienas pie otras. Izvéloties darbiniekus
janem véra §is ipasibas, lai darbinieks veiksmigi varétu stradat.
Neistaja amata ,globalais” cilvéks var tikt paklauts stresam, bet
ykonkrétajam” cilvékam bis gritibas darba, kura nepiecie$ama
talejosa domasana.
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Uzmanibas virziba

Metaprogramma: es — citi.

Sis uzvedibas metaprogrammas ir loti svarigas tajas nozarés,
kur galvena uzmaniba ir vérsta uz darbu ar cilvéku, pieméram,
medmasas, skolotajas, socidlie darbinieki, juristi. Cilveki ar ak-
centétu metaprogrammu “citi”, tie$i tadél, ka vinu uzmaniba ir
vérsta uz citiem, klast par lieliskiem specidlistiem. Vini patiesi
ripéjas par citu cilvéku labklajibu un veiksmi, un vini labi sajat
signalus, kuri liecina par novirzi$anos no vélama rezultata.
Metaprogrammas “es” cilvéki, kuru uzmaniba vérsta uz sevi,
vairak uztraucas par saviem darbiem un personigajiem mérkiem,
par to ka padi jutas, ki notiek vinu virziba preti vélamajiem re-
zultatiem. Vini nepievér§ uzmanibu un nepamana citu neért-
bas, neapmierinitibu. Si tipa cilvéki var bit brinidkigi oratori,
sapuléu vaditaji, bet viniem gritibas sagada darbs komanda.

Standartu (references) veids

Metaprogramma: ickséjais — aréjais

Sis $ablons saistits ar standartu atgriezenisko saikni. Cilvéki,
kuriem piemit iekséjie standartiem instinktivi jat, vai darbu ir
labi paveikusi. Vini bieZi sev izvirza mérkus un tos sasniedz.
Cilvékiem ar aréjiem standartiem nepiecie$ams, lai kids pasaka
priek$a, virza un norada, kadi mérki viniem batu jasasniedz.
Veiksmigi uznémeéji ir stipri orientéti uz iekséjiem standartiem
— vini ir parliecinati par izvirzitajiem un pienemtajiem lému-
miem.

Lielaka dala uznémumu darbinieku ir orientéti uz aréjiem stan-
dartiem, un viniem nepiecie$ama vadosa strukeiira, kas dod no-
radijumus par daramo, aizrada un paslavé par izdarito.

Uzvediba grupa

Metaprogramma: uzdevumu izpilde — komandas saglabasana
Sim metaprogrammam ir saistiba ar energijas virzisanu strada-
jot komanda.

Metaprogrammas “uzdevumu izpilde” cilvéki pamata ir orien-
téti izpildit uzdevumus, un € ir vinu domasanas dominéjosa
iezime. Ta tas ir pat konflikcu un personisku nesaskanu gadiju-
mos. Metaprogrammas “komandas saglabasana” cilvéki pamata
orientéjas uz grupu, darba kolektiva saglabasanas jautajumiem
un mazak uztraucas par uzdevumu. Ja darba kolektiva ir prob-
lémas, tad tie darbinieki, kas parstav metaprogrammu “uzdevu-
mu izpilde” turpina uzcitigi veikt savu darbu, kura nepieciesams
iedzilinaties un nav jasadarbojas ar kolégiem. Tie darbinieki, kas
orientéti uz komandas saglabasanu, sagaida tadus uzdevumus,
kas lauj uzturét labas attiecibas kolektiva. Pieméram, sabiedris-
kas attiecibas, klientu apkalposana.

Sakaribu filtrs
Metaprogramma: lidziba — atskiriba
Ir Cetras pamatorientacijas, kuras nosaka, ka cilvéki $kiro no ap-
kartéjas vides ienakoSo informaciju, ka to uztver un macas.
1) Metaprogrammas “lidziba” cilvékiem ir tendence meklét
“to, ka trikst”. Vini orientéti visa saskatit vienojo$o un to,
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ka viss $aja pasaulé saskanojas. Sis metaprogrammas cilvé-
kiem pastav risks visparinat un izteikt pienémumus. Vi-
niem stresu rada straujas pirmainas, un viniem ir gritibas
tike gala ar organizatoriskim izmainam. Parsvara $ie cilveki
ir apmierinati un laimigi, it ipasi, ja var veikt ilgsto$u un
patstavigu darbu. Vini ar labam sekmém turpina stradat
viena darba vieta 20 — 25 gadus.

2) “Lidziba péc izslégsanas metodes” - §is filtrs vispirms meklé
lidzibas nepievérSot uzmanibu acskiribam. To loti labi var
saklausit cilvéka runa. Parasti §is metaprogrammas cilveki
izmanto tadus salidzinajuma vardus ka "lielaks”, “labaks”,
"mazaks”, "iznemot”, "bet”, "lai gan”. Sie cilvéki neiebilst
parmainam, ja tas nav parak bieZas un tas norit pakapenis-
ki. Vini viena darba vieta veiksmigi nostrada aptuveni 5
— 7 gadus, bet tad meklé ko jaunu.

3) “Acskiriba” - metaprogrammas cilvéki var bat pedantiski
un sikumaini, un reizém garlaicigi. Sie cilveki biezak neka
citi ievéro, ka kaut kas nedarbojas vai nesaskan. Vini visa ko
dara un novéro meklé atskiribas un pamana “to, ka nav”.
Jau péc nostradatajiem 9 -18 ménesiem vini var sake izra-
dit nepacietibu un vélmi doties cita darba mekléjumos.

4) “Acskiriba ar izslég§anu” - $is metaprogrammas cilvéku
darbiba virzita uz to “kas atskiras”, ar otrskirigu uzvaru uz
to “kas ir tas pats”. Sis metaprogrammas cilvéku valoda sa-
dzirdam: "Tis ir patikamas parmainas, lai gan darba diena
paliek nemainiga”. Ka jau minéju, darba vietas $is meta-
programmas cilvéki ir nepastavigi - viena darba vieta spéj
nostradat vidéji 18 — 36 ménesus.

Salidzinasanas veids

Metaprogramma: péc daudzuma — péc kvalitates.
Salidzinaganas veids ir informacijas atlases filers lemumu pie-
nemsanai. Informacija var bt kvalitativa vai nekvalitativa.
Vienkarss salidzinajums “vairak / mazak / nekd” vai "labak /
slikeak / neka”. Dazadi cilveki dod prieksroku dazadiem filtriem
un parasti pienem lémumus, pamatojoties uz savu konkréto
fileru.

Dazi vaditaji pienem lémumu, pamatojoties vienigi uz ienaku-
mu daudzumu vai uz to, ko ir iespéjams ieekonomét, un nepie-
vér§ vajadzigo uzmanibu kvalitatei. Protams, ka izplatits ir ari
pretéjais variants.

Centos aprakstit desmit metaprogrammas, kas organizacijas dzi-
vé ir visnoderigakas. Kad iemacisieties tas noteikt, jis ievérosiet,
cik loti tas iespaido cilvéku attieksmi pret darbu, bet ta savukart
ietekmé darba rezultatus. Es iepazistinaju jis ar metaprogram-
mam, lai sniegtu dzilaku izpratni par jusu pasu domasanu un
uzvedibu. Vai ir kadi uzdevumi, kurus jis labpratak nedaritu?
Vai tagad spéjat noteikt, kura no metaprogrammam izskaidro
$o situaciju? Vai ir iespéjams izmainit metaprogrammu rakstu-
rojumu? Atbilde ir - ja, bet tam nepieciesams laiks.
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UZNEMUMS KA CILVECIGA SISTEMA

Viesturs Rudzitis — gimenes, grupu, sociometrijas un psihodramas psihoterapeits
leva Plaude - firmas KOLONNA Valdes priekssedétaja

Uz uznémumu var ltkoties no daudziem skatu-
punktiem — analizejot ta ekonomiskas darbibas
rezultatus, struktdru, aplokojot to ka tirgus
attiecbu dalibnieku utt. Saja raksta esam nolemusi
paraudzities uz uznémumu ka uz cilvekiemn, kas tur
strada. Galu gala mes katrs uz Tsaku vai ilgaku laiku
lestajamies uznemumos, lai abas puses iegttu lielaku
labumu no $1s apvienosanas.

Maisu interese aplikot uznémumu ka cilvéku kopu pamatojas datorspecialists — dators jau ir tik pilnigs, ka ir atlicis tikai
pilnveidot pasu cilveku!

IT prasa ne tikai labu izglitibu. Sai jomai vajadzigi cilveki,

vairakos faktos un jautajumos:
1. Lidz ar masveidigu pieredzéjusu arzemju kompaniju un léta 3.

kapitala ienaksanu Latvijas tirghi jebkura ta segmenta konku-
rence no misu uznéméja pieprasa — nezaudét! Ja pédéjos 10
gados naudu més esam iemacijusies skaitit ne sliktak ka uz-
némumi, kuri tirgus attiecibas nodzivojusi simts gadus, tad
cilvécisko faktoru labika izmanto$ana mums vél ir rezerves.

. Ekonomikas attistibas tendencu analize liecina, ka nakotnes

bagatibas pamats ir informacija un tas apmainas atruma,
nevis uznémuma piederiba. Informaicijas tehnologijas — tas
Sodien vél tiek saprasts loti $auri. Bet, tis nozimé ne tikai
datorus un ne tikai programmétajus. Cilvéciskas attiecibas
ka IT “saistviela” spélés arvien lielaku lomu. Ka teicis kads
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kas var uznemties atbildibu, un ne tikai uznémuma vadibas
augstakaja limeni. Atbildibas jautdjums vienmér ir saistits ari
ar brivibas un varas jautajumiem — prasot lielaku atbildibu,
ir jadod vairak brivibas. Ka $os procesus uztver darbinieki?

. Ka minétie izaicindjumi — konkurence, informacijas aprite,

prasiba delegét atbildibas un brivibas, ietekmé uznémumu
un ta darbiniekus, un nevis kaut kad nakotné, bet jau $odien
un pavisam praktiski? Vai pie $iem jautdjumiem ir jastrada
un ka to ir iespéjams izdarit?

Tartad — cilveki uznémumal!

EILGV
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Psihoterapeits Viesturs Rudzitis

Kas ir sistéma?

Ja més pienemam, ka jebkurim sekam ir tikai viens célonis,
tad tas izprotam ka kauzalas jeb linearas sakaribas. Tas izkar-
tojas célonsakaribu kédés. Lai kaut ko mainitu $adas kédeés,
pietiek izmainit kaut ko vienu, tas ir, céloni un talit pat bri-
niskigi izmainas viss paréjais - sekas.

Piemérs. Es esmu prieksnieks, es dodu rikojumu, padotie tos
izpilda, rodas produkts, un visi ir laimigi.

Izklausas labi, bet vai ta notiek ari dzive?

Cilvékam klastot pieaugus$am, diemzél nakas secinat, ka pa-
saulé $adas pieejas panakumi ir iluzori. Tas ir bridis, kad vi-
nam varétu nakt apjausma par to, kas ir sistéma.

Sistéma katrs ietekmé katru, nekas nav nemainigs. Sistéma ir
vienadojums ar daudziem nezinimiem.

Piemérs. Es esmu prieksnieks, man ir ideja, es to daru zina-
mu padotajiem. Vini izsakas par $o ierosindjumu. Diskusijas
gaitd misu visu, tai skaita ari mana atticksme pret sakot-
néjo ideju mainas. Man tagad ir pilnigi atskirigs viedoklis
no sakotnéja, un es pienemu lémumu, kurs ir savadaks neka
sakumai ierosinitais.

o
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Cilvéku veidoto sistému darbibas 4 pamatprincipi

Visur kur cilvéks piedalis un iesaistas, vinu vienmér interesé,
kada ir ta vieta vai loma starp paréjiem cilvékiem, ko vin$ ienem
un kas no $is lomas izriet. Ja ta ir futbola komanda — vai vinam
jastav vartos jeb jadodas uzbrukuma. Bet ja uznémums — vai
vins ir ta vaditajs, gramatvedis jeb Soferis. Atkal rodas jautajumi
- Kurs ir svarigaks (cik kur§ sanem?) un kadi ir celi, lai $o svari-
gumu palielinatu.

Francijas karalim Luijam XIV, kuru sauca ari “Karalis — Saule”
un kura valdiSanas laika sakuma valsti bija patiess uzplaukums,
pieder teiciens: “Francija — tas esmu es”. Ja uznémuma vaditajs
deklaré kaut ko lidzigu, vai vinpam neklasies tapat ka visai francu
monarhijai, kas tika gazta ar ‘fraternite, liberte, egalite”lozungu?
Cik $adas cinas izmaksa? Vai tas ir razo$anas jeb razo$anai ieslép-
tas psihoterapijas izmaksas?

Uz $iem jautdjumiem atbildes varam git, ja uz uznémuma pa-
skatamies ka uz cilvécisku sistému. Katra sistémas dalibnieka
vieta taja tiek noteikta saskana ar 4 pamatprincipiem jeb krité-
rijiem. Sie principi “nak” no sistémiskas gimenes psihoterapijas,
kas ari ir cilvéka radita sistéma, kurai, izradas, ir daudz kopéja
ar uznémumu ka sistému.
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Sistémas eksistence 1 Shemant |
Piedertbas requlacijas principi
Rindas kartibas principi 2
Sistémas augsana 2a 2b Sistémas vairosanas
Energijas plismas 3 Aizsargspéju vairosana

regulacijas princips Krizu parvaresana

3a lielakas iesaistisanas prieksrokas princips

/N

sistémiska hierarhija  3b —> 3¢ oficiala hierarhija
(nodroSina sinergiju) (nodrosina imidzu)

ieksgjas |etel<mes 3d «— 3e arejés letekmes

realas l Skietamas realas l Skietamas
aizsardziba pret sabotazu adaptacija apkarteja vide

Sasniegumu un spé&ju Ind|V|du5cija
regulécuas principi Prieksroka lielakiem
sasniegumiem un spgjam

v

4a PriekSroka sasniegumiem
(nodrosina gatavibu kaut ko sasniegt)
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1. sistémas funkcionéSanas pamatprincips — sistémas
eksistences princips

Sistéma var bit ieintereséta eksistét un turéties kopa tikai tad, ja
tiek atzita piederibas vienlidziba — uznémuma visi darbinieki
ir vienlidzigi.

Piederiba kaut kam cilvékam lauj formulét savu identitati un
aizsargd ne tikai ekonomiski, bet ari psihologiski. Atcerésimies,
ki “Meérnieku laikos” skitaviesi un Cangalieniesi lepojas viens
otram ar savu pagastu izcilibu. Nevienam no stridniekiem ka
ipaSums nepiederéja krogi, ar kuru garumu vai skurstenu skaitu
vini argumentéja parakumu. Bet vini ar to lepojas.

Vai darbinieki izjut lepnumu par piederibu Lattelekomam, Poli-
cijai vai Kolonnai? Cik liela vértiba cilvékam ir §i piederiba? Cik
liela méra vins negribétu zaudét darbu tiesi i iemesla dél?

ka “misu bérni”. Tapéc vini pavada laiku, iekaustot viens otru,
nevis gatavojot majas darbus skolai.
Piederibas jautajumi misu valsts un privatajos uznémumos ir
visnesakartotakie — par tiem diemZél tick domats vismazak. Ka-
deél? Vai tadél, ka tas ir:
- bailes no padomju laikiem, kur piederibas princips tika
parspiléts un konfrontéts ar citiem ieguldijumiem;
- vaditaju padvértibas problémas (“es jiitos pazemots, ja man
jaatzist padoto vienlidziba ar sevi pasu”);
- vaditaju nepietieko$as zinasanas psihologija;
- kvalificétu konsultantu tritkums,
- gratibas lugt padomu;
- jeb viss augstakminétais kopa?
Lai nu ka — Sis lietas uznémuma ir sakartojamas, ja vien més
apzinamies nepiecieSamibu to izdarit.

Sistema var but ieintereseta eksistét un tureties
kopa tikai tad, ja tiek atzita piederibas vienlidziba
— uznémuma visi darbinieki ir vienlidzigi. Ja cilvekam
tiek liegts bdt organizacijai piederigam un ar to
identificéties, tad vins to izjat ka zaudgjumu.

Ja cilvékam tiek liegts bt organizacijai piederigam un ar to
identificéties, tad vin$ to izjut ki zaudéjumu. Ar savu attieksmi
vai vardiem demonstréjot apkopéjai: “Tu Seit neesi nekas!”, pro-
tams, tam, kas to dara ir iespéjams primitiva veida pasapliecina-
ties. Tomér vajadzétu padomat par zaudéjumiem, kas bas — gan
apkopéjai, gan uznémumam, uz kuru vina sev iespéjama veida,
pieméram, nemitigi un visiem stastot “izliks” savu aizvainoju-
mu un dusmas. Un ja vina uznémuma strada jau 20 gadus, tad,
ticiet, vinai bis loti daudz veidu, ka $os zaudéjumus radit.

Gan valsts prezidente, gan pensionire Ludza, gan Sorit dzimis
zidainis Liepaja ki Latvijas pilsoni ir pilnigi vienlidzigi — piede-
rigi Latvijas valstij - un tas nevienu no viniem neaizvaino — tiesi
otradi — liek justies kaut kiada zina vienotiem un lepniem.
Vienotiba un kopéju mérku apzina ir ne tikai psihologisks un
socials, bet ari ekonomisks faktors. Ir jamaksa par to, ja darbi-
nieki neuztver uznémuma vadibas mérkus ka savéjos un neiden-
tificé sevi ar tiem.

Svarigi, lai darbinieki piederétu uznémumam “garigi”, jo gan no
filozofiska, gan ekonomiska viedokla jebkur§ uznémums pieder
viniem, jo vini un vinu gimenes partiek no ta sekmigas dar-
bibas. To var salidzinit ar gimeném — tadam, kas ir “sarezgiti
veidotas” un kur daudz problému rodas tikai tadél, ka “tavi bér-
ni” un “mani bérni” nejiitas vienlidz piederigi mums un nejitas

ZVANI m DIENNAKTS UZZINAS

2. Sistemas funkcion&Sanas pamatprincips - sistémas
augsana un vairosanas

A. Sistémas augsana

Izaugt, vai kit lielakas “grib” tas sistémas, kur lielaka ciena tiek
izradita darbiniekiem, kuri strada ilgak. Princips — jo lielaks tavs
darba stazs “pie mums”, jo vairak més tev uzticamies un uz tevi
palaujamies. Tas ir tapat ki gimené attieciba uz vecikajiem un
jaunakajiem bérniem — milam visus vienadi, bet vairak palau-
jamies uz vecakajiem. Tadeé] jaunikie “censas izaugt”, méginot
“parspét” vecakos.

Sis princips ir loti saprotams un logisks. Tas nevienu neaizvaino,
bet katram ierada savu vietu, vienlaikus noradot skaidru izaug-
smes perspektivu — jo ilgak tu pie mums strada, jo vértigaks
paliec.

So var nosaukt par “TieSo seku principu laika.” To nedrikst
aizmirst situicija, kad uznémuma vai ta apaksstrukeara sak stra-
dat jauns $efs. Parasti jaunam darbiniekam ir jauna stratégija,
un vin$ jit izaicindjumu sevi apliecinat. Arl uznémuma dibina-
t3ji vinam izvirza citas prasibas neka vina priek$gajéjam. Tade]
darbinieku atgadinajumi — “bet vecais $efs darija ta!” var kaitinat
un vedinat vinu izmanot citus principus — “kas nav ar mani, tas
ir pret mani”. Tas nereti noved pie “jaunako bérnu diktatiiras”.
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Shéma nr. 2

4.
Prieksroka
lielakiem
sasniegumiem
un spé&jam

38
Priek3roka
ir vairak iesaistitajiem
sistémas locekliem

2.B.
Priek3roka
ir sistémas jaunakaijam
apakssistémam

2.A.
Prieksroka ir sistémas
vecakaijiem locekliem

1. Sistéma visi tas locekli ir vienlidzigi

Tas pilnigi sajauc dabisko lietu kartibu, rada intrigas un aizkuli-
$u cinas. Bet kidam tacu ir jamaksa par to, ka ta vieta, lai tiktu
stradats, tiek savstarpéji konkuréts, lai pasapliecinatos!

Jaunais $efs titulu ,Darbinieks ar lielako darba stazu”, var izpel-
nities tikai ar gadiem. Vignam ar to vajadzétu samierinaties un
saprast, ka labs vaditajs var bt ari “jaunikais bérns” — ja vien
vinam viss ir kartiba ar pasvértibu un vins izprot lietas, kas $aja
raksta tiek apskatitas.

B. Sistémas vairosanas - jaunu struktiirvienibu izveidosana
Savairoties “grib” tas sistémas, kuru visjaunakajam dalam tiek
pievérsta lielika uzmaniba. Saja gadijuma tas ir otradi, neka
runajot par attieksmi pret darbiniekiem individuali. Saja gadi-
juma darbojas ,Laika apgriezto seku” princips. Salidzinot ar
gimeni tas ir ta - ja gimené vislielakas rapes tiek veltitas jaun-
dzimusajam, tad tas layj

1) tam sajusties drosiba un noticét, ka “ir vérts augt lielam”;

2)vecakajiem bérniem parpemt vairak atbildibas no veca-

kiem, kuru tie (riipju par jaundzimuso dél) “nespéj nest”.

Tapat arl uznémuma — izveidojot jaunu apak$vienibu vai meitas
uznémumu, tam vajadzétu pievérst vislieliko véribu. Taja pasa
laika — jaunaka bérna piedzimsana vecakajiem vienmér ir zaudé-
jums. “Vecas” apaksvienibas jiitas pamestas, ja vaditajs tam vairs
nepievér§ uzmanibu un var sake “kliit problematiskas”, lai tikai
dabitu “téti un mammu” atpakal.

Ar $§im situacijam ir jatiek gala,
1) izskaidrojot jauno situiciju “vecajam” struktiiram un izvei-
dojot formalu vai neformalu “atbildibas nodosanas- pie-
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nemsanas akeu”;
2)nekada gadijuma neatbalstot ar uzmanibas (pozitivas vai
negativas) izridifanu atbildibas uznemsanas griitibas.

3. Sistemas funkcion&Sanas pamatprincips — sistémas
aizsargspéjas (vai krizes situaciju parvarésanas poten-
cials)

Pasaulé bez mums izdevigim, pastav ari galigi neizdevigas ie-
tekmes, kas viena vai otra veida apdraud jebkuras sistémas ek-
sistenci. Ja més ticam individa un organizaciju izvéles brivibai,
mums biis viegli saprast, ka pretéjas izvéles biezi noved pie kon-
fliktiem. Tkviena sistéma atrak vai vélak tiks apdraudéta no kaut
kadiem aréjas vides apstakliem. Tas ir neizbégams objektivas
pasaules eksistences nosacijums. Ar nelabvéligajiem apstakliem
jebkuram uznémumam vai ta strukcirvienibai ir jacinas un ja
$o cinu nakas zaudét — tad jaiet boja. Sistémas aizsargspéjas no-
saka ikvienas organizicijas maka izmantot formalas un nefor-
malas struktiiras cina par savu izdzivo$anu apkartéja vide.

Sistémas aizsardziba vienmér ir vaditdja galvenais uzdevums.
Tas vinam ir japilda divos veidos:

1) Izmantojot uznémuma formalo struktiiru un oficialo hie-
rarhiju - janodrosina sistémas adaptacija aréja vidé (tirga,
attiecibas ar valsti utt.). Jaatzist, ka ne vienmér uznémuma
darbiniekiem ir skaidra un izprotama §i vaditaja funkcija
un resursu ieguldijums, lai to nodrosinatu - laiks, energija
un spéks. Vaditdjam savukart emocionali ir daudz vieglak
stradat, tas ir komunicéts kolektiva, ja darbinieki saprot
vina darba saturu,.

2)Izmantojot attiecibas ar uznémuma neformalajiem lide-
riem un hierarhiju. Ka priek$nosacijums tam, protams,
ir apstaklis, ka vaditajs zina kolektiva neformalos liderus,
nemégina konkurét ar viniem, bet gan sadarbojoties or-
ganizé sistémas sinergisku darbibu un aizsardzibu pret
sabotazu.

Ja pirmais veids varétu but vairak vai mazak saprotams, tad
attieciba uz otro ir japiebilst — personibas spéjas, neatkarigi no
ienemama amata, klit par autoritati citiem, ir svarigas un uz-
némumam izdevigas. Ja vaditdjs atbalsta neformalas autoritates,
vins aiztaupa sev piles par tadu klit pagam, kas turklat ne vien-
mér ir iespéjams — vaditdji ne vienmér ir dzimusi lideri un ne
vienmeér ir ¢a, ka tas biitu nepiecie$ams.

Sis pamatprincips nosaka — prieksroka jeb lielika atzifana uz-
némuma pienakas tam, kurs ir vairak iesaistits tas aizsargasana.
Sis ir princips, saskana ar kuru jaunais $efs var bat vértigs jau no
pirmas darba dienas. Tas ir avots, kura vaditajs var smelties savu
pasvértibu, lai tas netriktu, un tas trikums nebatu jakompensé
ar uzbrukumiem darbinieku vértigumam.

Par to, ka Sis aspekts pelna ievéribu, lick domat miisu sabiedri-
ba pienemta, uzkritosa turibas demonstrésana. No vienas puses
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ta ir saprotama — ka reakcija uz vienlidzigo nabadzibu pagatné
un ki pasaizsardziba pret iespéju $ada veida vienlidzibu atjau-
not. Tomér nevajadzétu aizmirst ari, ka $is demonstracijas tiek
uztvertas ka §i — lielakas iesaistiSanas principa demonstra-
tiva pasvitrofana un sava lielaka ieguldijuma pretnostatijums
paréjiem. Lidz ar to — piederibas principa neievérosana, kas no
apkartéjiem tiek izdzivots ka subjektivs zaudéjums un par ko
atkal kadam ir jamaksa.

4. Sistémas funkcioné$anas pamatprincips — sistémas
individuacija

Sis princips nosaka, ka prieksroka tiek dota sasniegumiem un
sp&jam. Skiet, uznémumu praksé ceturtais ir vislabak izprastais
un integrétais sistémiskais princips. Parasta klida gan ir 3, ka
ta nozime tiek parspiléta uz paréjo rékina, kas noved pie sav-
starpéjiem konfliktiem.

Prieksroka un atziniba par sasniegumiem nodrosina sistémas
motivaciju kaut ko sasniegt. Bet prieks$roka spéjam (pieméram,
augstakai izglitibai) — garanté sistémas pieeju resursiem.

Divi uzpémuma ka sistémas metaprincipi

1. metaprincips — sistéma ir apdraudéta, ja Iegulditais taja
netiek atzits un novértéts. Par ieguldijumiem ir jauzskata
ne tikai statiitkapitals, bet ari piederiba ka fakes, piederi-
bas ilgums, iesaistitiba sistémas aizsardziba, ka ari sa-
sniegumi un spé&jas.

2. metaprincips — Vissvarigakais ir 1.sistémas funkcioné$anas
pamatprincips — eksistences princips. Tad péc svariguma
nak 2., tad 3. un tikai tad — 4. pamatprincips.

Sistéma neeksisté, ja tas locekli neapzinas savu piederibu sis-
témai jeb nejutas piederigi .

Ja sistéma neaug un nevairojas, tas prasibas péc aizsardzibas
paliek iepriekséja limeni. Un ja sistéma netiek aizsargata,
tad nav nozimes sasniegumu un spéju pastiprinatai atbal-
stiSanai.

(shema Nr.2)

Sistémiskais darbs uznémuma

Sistémiskais darbs uznémuma ir “tas gadijums”, kad palidzét var
tikai argjais konsultants, jo “iek$gjie” konsultanti ir ari sistémas
dalibnieki, tadé] tie ir icintereséti un nevar but neitrali vai “bez-
partejiski”.

Ka svariga kompetence §i darba veik§ana noder sistémiska gi-
menes psihoterapeita kvalifikicija. Pieméram, Eiropas Savieni-
bas valsti Vacija plasi darbojas tads organiziciju konsultésanas
veids ka “Sistémiskie risindgjumi péc Berta Hellingera”, kura
veik$anai bez jau pieminétas kvalifikicijas nozimiga ir ari prakse
sociometrija un psihodraima. Viss pieminétais lauj uznémuma
stradac ar a sauktajam “aktivajim metodém” - diskusijam un
praktiskim nodarbibam lekciju un seminaru vieta. Organiza-
ciju konsultésana ar “Aktivo metozu pielietofanu® var bt gan
dazu stundu garuma, gan ka planotas sistematiskas nodarbibas
reizi ménesi gada garuma, turklat, iegiitas zinaSanas darbinie-
kiem palidz ari personiskaja dzive.

Viena varda ta ir gan efektiva, gan laiku tauposa palidziba uz-
némumam un ari aizraujo$a un interesanta nodarbe visiem
$adas apmacibas dalibniekiem.

Sistémiskais darbs uznemuma ir “tas gadijums”, kad
palidzet var tikai t.s. argjais konsultants, jo “ieksgjie”
konsultanti ir arT sistémas dalibnieki, tadel tie ir
leintereséeti un nevar bat neitrali vai “bezpartejiski”.

Izmantota literatiira:

1. Stan Davis, Christopher Meyer “Future Wealth” Harvard
Business School Pres, 2000

2. Peter Koestenbaum, Peter Block “Freedom and Accoun-
tability at work", Jossey-Bass/Pfeiffer A Wiley company,
San Francisko, 2001

3.Gunthard Weber (Hrsg.) Praxis der Organisation-
saufstellungen. Grundlagen, Prinzipien, Anwendungsbe-
reiche. (ipai — raksts no §i krijjuma — Insa Sparrer “Vom
Familienstellen zur Organisationsaufstellungen”) Carl-
Auer-Systeme Verlag, 2000

e

Spring Valley

Organizacijas Attistibas Centrs

=

4.Klaus-Peter Horn, Regine Brick Das verborgene Net-
zwerk der Macht. Systemische Aufstellung in Unterneh-
men und Organisationen. Gabal management 2001.

5. Bert Hellinger Ordnungen der Liebe. Carl-Auer-Systeme
Verlag 1997.

6.Ron Wiener Creative Training. Sociodrama and Team-
Building. Jessica Kingsley Publishers. 1997.

*s_- QO

ISLANDE HOTEL

APRILIS-MAUS, 2007 BIZNESA PSIHOLOGIJA 57




HOBIJS

MILESTIBA CAUR VEDERU

UN CITI HOBIJI

Ar SIA Kolonna prezidentu Jani Lasmani sarunajas Elga Zégele

Ne markas, ne vecas monétas nekrgju. Jaunibas
gados mans hobijs bija sportosana, un tas saglabgjies
1dz Sim pieklajigajam vecumam.

Kadi ir Jasu hobiji?

Ko vispar sauc par hobiju? Ne markas, ne vecas monétas nekra-
ju. Jaunibas gados mans hobijs bija sporto$ana, un tas saglaba-
jies lidz $im pieklajigajam vecumam. Mums ir izveidota basket-
bola komanda, kur més - kungi ap 45 gadiem, cinamies divas
frontés - mérojamies spékos ar komandam, kuru sastava ir 40
gadus jauni kungi un ar tadam, kur spélétaju vecums ir 45 gadi
un vairak. Ta més gandriz katru sestdienu un svétdienu sparigi
cinamies basketbola laukuma. Reizém spéles ir ari nedélas vida.
Braucam ari uz turniriem arpus Latvijas, pieméram, pie tuvaka-
jiem kaimigiem igauniem un citur.

Otra lieta, dro$i vien tapat ka daudziem cilvékiem, man loti
patik celot. Bet, runajot par mani, atskiriba ir ¢a, ka - es uzskartu,
ka celojums ir izdevies tad, ja manas gar$as karpinas ir pietieka-
ma labsajita no konkrétaja valsti nobauditas virtuves.

Ja celojumos Jums ir svarigi izbaudit tas valsts virtuvi,
tad jasecina, ka esat gardédis?

Ja, ta varétu teikt. Varbirt ta mulkigi izklausas, bet ne vienmeér
var vilkt vienadibas zimi starp valsts kultiras un makslas vér-
tibam, un izsmalcinitu virtuvi. Biezi gadas, ka valsts ir bagata
ar kultiiras pieminekliem, dabas paradibam, ipasiem cilvekiem
vai vél ko citu, bet tani pasa laika es tur neesmu atradis saviem
manu organiem vai gar$as sajitam pietickami interesantu un
mani skatijuma patikamu virtuvi. Sidas reizés man rodas saji-
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ta, ka §is celojums ir neizdevies. T3 jau saka, ka virietim milesti-
ba iet caur véderu. Attieciba uz dazadam $is zemeslodes vietam,
man tie$dm ta ir - sajitas iet caur véderu. Tas, protams, nav
absoliiti noteicosais, bet tas ir ta ka punkts uz “i”. Ja virtuve ir
patikusi, tad celojums ir labs, tad viss ir kartiba. Ja tas ta nav, tad
jutu negativu piesitienu.

Kuras ir tas valstis, uz kuram celojumi ir izdevusies?
Parsvara tas ir Austrumazijas valstis - Malaizija, Indonézija,
Vjetnama, Taizeme. Valstis, kur ir daudzveidiga un plasa da-
zadu édienu gamma, kur édienu gatavo$ana tiek izmantotas
dazadas gardvielas un zilites, kas rada spilgtas garas sajiitas.
Sim valstim seko Italija ar saviem tradicionalajiem un pietieka-
mi vienkar$ajiem édieniem. Ka nakamo gribu minét Franciju.
Tomeér frandi salidzinajuma ar italiem, manuprat, kaut ka cen-
$as maksligi édienu uzlabot, kombinéjot produktus. Lidz ar to
édiens ir mazliet tads ka satammats - tas ir sarezgitaks un lidz
ar to samikslotaks.

Vai pats arT gatavojat édienu?

Ja, bet to gan es nenosauktu par hobiju. Tomeér, dazreiz cen-
$os kaut ko atkartot no ta, ko esmu kaut kur baudijis. Parsvara
mani saista galas produktu pagatavo$ana. Liekas - ko tad tur ar
to galu daudz var izdarit. Tapéc tas ir interesanti. Vairak akcentu
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SIA Kolonna prezidents Janis Lasmanis

lieku uz dazadim marinidém. Vienmér celojumos méginu iz-
pétit, ka un ko vini dara, gatavojot galas édienus. Tas patiesam ir
interesants process - sakombinét kopa dazadas garsvielas. Parasti
mans gatavotais édiens ir garsigs, un tad es smejos, ka gadijuma,
ja §is bizness saiet déli, tad bada es nenomirdu, jo varésu ka veca-
jos labajos kooperativu laikos uz ielas cept $asliku. Radi, draugi
un pazinas manu gatavo$anas prasmi atzinigi vérté un saka, ka
man tas labi izdodas.

Dala virie3u, arT uznéméji, uzskata, ka gatavot ta nav vi-
rieSu cieniga nodarbosanas.

Es tam galigi nepiekritu! To jau ari pierada dzive un prakse. Ne-
gribu nonicinat sievietes un teike, ka vinas ir sliktaki pavari, bet
tomér labako restoranu Sefpavari ir viriesi. Televizijas raidijumos
arl més redzam tikai virieSus pavarus. Edienu gatavosana ir ari
fiziski grats darbs, kaut vai tadél $aja joma vadosaja pozicija ir
jabat virieSiem.

Viss, ko més daram, apmierina kadas misu vajadzibas.
Drosi vien arT édiena gatavosana Jums dod kaut ko sva-
rigu?

Domaju, ka lidzigi sporta var atbrivoties no negativaim emoci-
jam un spriedzes, jo tad es parslédzos un domaju par to, ko daru.
Varu teikt, ka mana biznesa darbiba $obrid ir nostabilizéjusies
un to var salidzinat ar darbu ripnica pie konveijera - funkcijas
ir zinamas, skaidras un tas atkartojas. It ka tas nav vienas un
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tas pasas, bet soli, kas aiz kura seko, lai nonaktu pie rezultita

- raditu produktu un izpardotu to klientiem - §is proceditras ir
vienveidigas. Ediena gatavosana lield méra lauj izpausties ma-
nam jaunrades garam, jo nepieciesams fantazijas lidojums. Pie-
méram, izdomat ko jaunu, sakombingjot tris dazadas atskirigas
gar$vielas vai it ka nesaderigus gar$as komponentus un radit vél
kadu ceturto, kas ir ipass un ko ar vardiem nav viegli aprakstit.
Tas man palidz, jo ta var izpausties ne jau mana makslinieka
dvésele, bet rado$ums noteiki.

Vai &dienus pirms pasniegSanas Tpasi noformgjiet?
Saja joma gan es esmu $vaks. Kad galas kluci esmu dabijis nost
no uguns, tad manas jaunrades spéjas beidzas.

Atgriezisimies pie basketbola, ko Jums dod 3is spéles un
trenini?

Gribas teikt, ka man hobija galvenais uzdevums ir atbrivoties
no stresa vai spriedzes, kas rodas darba. Ja, tiesi ta! Hobijs loti
palidz un darba nav japace| balss ne uz saviem kolégiem, ne uz
padotajiem, ne uz kadu nesapratigu biznesa partneri. Tas palidz
savaldit savas emocijas un jitas, un lidzsvaro emocionalo sféru.
Tas tiek panakts caur izladésanos basketbola laukuma. Péc spéles
ir sajuta, ka esi palicis taisns ka dzelzcela sliede, iestdjas miers.
Basketbols ir loti aktiva un emocijam bagata spéle, kur uzné-
méjdarbiba uzkrito ne vienmér patikamo energiju, jo patikamas
emocijas mijas ar nepatikamajam, var izkliegt. T2 ir ari treninos.
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Tur més izblaustamies un visu negativo energiju, kas uzkraju-
sies, atstdjam sporta zalé un palickam mierigi ka jéri. Man ir
svarigi, ka hobijs ir aktivs.

Cik bieZi ir basketbola trenini?

Divas reizes nedéla ir trenini un vienu vai dazreiz divas reizes ne-
déla ir spéles. Vidéji tris vakarus nedéla tas aiznem. Ja jabrauc uz
kadu turniru, tad ir ipasi liela slodze - vairaki trenini un tad no
piektdienas lidz svétdienai izbraukums. Izbraukumos parasti ir
vairakas spéles viena diena - Cetras vai piecas. Nakamaja nedéla

Vemi igLs NAFT
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knapi kajas var pavilke, bet gandarijums ir arkartigi liels. Ja vél
ir izdevies uzvarét, tad més to apspriezam un viens otram “plata-
mies” - cik més esam bijusi labi! Sobrid, spéléjot ar 5 gadus jau-
nakiem, mums nav neviena zaudéjuma. Més esam lepni! Misu

paslepnumu ce] ari fakts, ka spéléjam divas vecuma grupas.

Vai ir daudz tadu komandu?
Tie ir senioru ¢empionati, kuros piedalamies. Latvija ir tuvu
divdesmit komandam..

Stir Jisu vadita uznémuma ,Kolonna” komanda. Vai citas
komandas arTir dibinatas pie uznémumiem?

Tas ir dazadi. Pieméram, ir dakteru komanda, bet pamata, veido-
jot komandu, nepastav uznémumu princips. Tas varétu nosaukt
par domubiedru apvienibam, kur viri sanak kopa un spélé. Cita
lieta, ka dazi uznémumi sponsoré §is aktivitates. Spélétajiem ir
vajadzigas formas, apavi, jamaksa par sporta zalu nomu, jaap-
maksa tiesneSu darba laiks, tad vél dalibas maksa sacensibas.

Vai pasiem arTir izdevumi?
Lielakos izdevumus miisu komandai sedz uznémums ,,Kolon-

»

na .

Komandas uzdevums ir reklamét uznémumu?
NE, tas nav primarais. Protams, ka uz misu krekliniem ir , Ko-

BILGV

60  BIZNESA PSIHOLOGIJA  APRILIS-MAIJS, 2007




HoBIJS

Ja kads no lasitdjiem vecuma ap 40 nolemtu méginat
spélét basketbolu, kaut arT Iidz $im to nav darfjis, vai tas
bdtu iesp&jams?

Sakt jau var visu un jebkura vecuma, bet tas bus daudz sarezgi-
tak, jo basketbola abece ir jasaprot un loti grati ir apgiit sporta
veidu, ja tas ir atrs un dinamisks. 18 gadigu cilvéku ir vieglak
iemacit braukt ar automobili, ne ka 40 gadigu, jo vinam ir citas
iemanas, cits asums. Sakt var, ja pasam ir vélé$anas un liekas, ka
vajag, bet kadi bas rezultad, grati prognozét.

Vai jums ir savi lidzjut&ji un karséjmeitenes?

Reizém radi, pazinas un gimene atbrauc lidzi uz turniru. Tad
mums tribinés ir pietickami liels atbalsts. Parasti gan republikas
macos tribines nav parpilditas.

Vai lldzjuté&ji netraucé?

Kad esi uz laukuma, vairs neredzi, nejiiti, nedzirdi, kas notiek
apkare, ir tikai spéles azarts. Tu ieej it ki koridora un uztver tikai
to, kas notiek laukuma.

Foto no personiga arhiva

lonnas” zimols. Tas ari viss, citas reklimas aktivitites neveicam.

Vai ar komandas biedriem tiekaties arT arpus treniniem
un spélém?

Paldies Dievam, ka $is intereses ir tikai saistitas ar basketbola
spéli. Ja tas bitu kaut kada meéra saistits ar biznesa vidi, tad es
nedomaju, ka $is komandas batu tik saliedétas un draudzigas,
jo tur, kur sakas precu - naudas attiecibas, tur paradas velnini ar
radziniem, un tas tikai kaité komandas garam. Arpus sporta lau-
kuma netickamies, bet, kad sanikam kopa tad, més, protams,
parrunijam dazadus notikumus un pasikumus. Darba attieci-
bas miis nesaista, un tas ir labi.

Visas lietas Sai dzivé ir ne tikai ieguvumi, bet arT zaude-
jumi. Kadi tie ir, ja hobijs ir basketbols?

Par zaudéjumiem var uzskatit fiziskas traumas. Mazak var ru-
nat par materiala rakstura vai cita veida zaudéjumiem. Ja ir ne-
veiksmiga spéle, tad ir emocionals pardzivojumus, kas ari ir ka
zaudé&jums. Bet tas atri pariet, un tas pieder pie lietas. Nelaime
ta, ka spéle ir Joti dinamiska, bet més visi esam nobriedusi viri,
labakajos gados un savas galvas mums liekas, ka kermenis kus-
tésies atrak neka isteniba vins to var. Tade] biezi vien gadas vai
nu sastiept, vai saraut muskuli, vai izmeZgit potiti, vai git vél
kadu citu traumu. Diemzél vélésanas mums briziem ir lielaka
neka varésana. Mums ir grati samierinaties, ka savos 45 gados
miisu miesa un virsbive netiek lidzi pratam. Fiziskas traumas
- tie ir zaudé&jumi.

Vél ari tas, ka nedaudz laika nozogam gimeném vai tuvajiem
cilvekiem. Tas reizém rada nesaskanas. Bet hobijs prasa upurus
gan no pasiem, gan no gimenes locekliem.
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MAKSLA

MAKSLA IR DALA NO MANIS

Andrejs Klavins

Soreiz intervéjam Lienu Bondari, Latvijas Makslas
Akademijas un Rigas Dizaina un Makslas vidusskolas
pasniedzé&ju un dazadu izstazu kuratori, kurai ir bijusi
daudzi projekti gan Latvija, gan arzemes. Liena pec
specialitates ir grafnke, jo, ka vina atzime, ta dod
plasakas iespgjas, ka izpausties un vienmeér klat ir
arT nejausibas un parsteiguma faktors, kad padara
makslas radisanas procesu veél interesantaku.

Ka tu atbildétu uz jautajumu, kas tu esi?
Liena Bondare — miksliniece — sieviete.

Un kads bija Tavs cels "dz maksliniecei — grafikei?

Tas drizak ir likumsakarigi — man kops bérnibas paticis zimét,
paraléli macibam pamatskola apmekléju Rigas Bérnu makslas
skolu, kuru taja laika vadija Mara MuiZzniece, tad iestdjos Lietis-
kas Makslas koledza (tagad Rigas Dizaina un makslas vidussko-
la) trikotazas apgérbu dizaina nodala. Péc Lietiskajiem gribéjas
apgut ko jaunu, un ta iestajos Grafikos.

Ka tava gimene skatijas uz tavu maksliniecisko virzibu,

vai viniem nebija iebildumi, aizspriedumi?
Ng, gluzi otradi - mani vienmér atbalstijusi un virzijusi.

AUTO V

Kapéc tu izvéléjies grafikes specialitati un kas tev patik taja?
Izvélgjos gluzi nejausi, bet patik tehniku nebeidzamas iespéjas,
to plasais diapazons un estétiskais faktors.

Ko grafika piedava tadu, ko nevar citas makslas specia-
litates?

Tehniku miksé$anas iespéjas. Tehnikas un roku darba apvie-
nojums, skiet, piespiez koncentréties darbam un prasa citadu
ieks$éjo domasanu — ¢ ir nedaudz pastarpinataka ka gleznieciba
— abstraktaka. Kas man patik visvairak - ta ir nejausibas iespéja-
miba, kad kliSeju( sagatave grafikai) kodina, tad neredz rezulta-
tu, jo tas notiek negativa. Rezultats paradas tikai novilkuma un
itin biezi nacies piedzivot patikamus parsteigumus. T3 ir nejau-
§iba, kurai esmu iemacijusies lauties.
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Maksliniece Liene Bondare

Kadas ir tavas iemilotakas nospieSanas metodes un ka-
péc?

Mana tehnika ir sietspiede. Ta ir tuva glezniecibai — var panake
loti interesantas faktiiras un brivi eksperimentét. Man patik imi-
tét grafitu, akvareli, pastela zimé&jumu, to visu sajaucot kopa, un
var stradat uz saméra lieliem formatiem, kas nav tik sarezgiti ka
paréjas tehnikas. V&l man loti patik oforts, akvatinta, mecotinta
un sausa adata, bet pédéja laika neesmu tajas stradajusi.

Vai tu esi apmierinata ar savu izvéli?
Ja, noteikti. Nu jau process sagada baudu un stradaju ar prieku
un garsu.

Vai tu kada mirkIr apsveri iesp&ju klat par kaut ko citu vai
apgut citas dzives jomas?
Ja. Velgjos klit par rezisori. Bet ar citim dzives jomam sanak
saskarties ikdienu, vai tad ne?

Vai tu strada paraléli studijam? Par ko?

Ja, Seit ieviesusies kluda — vairs nestudéju, magistra gradu iegu-
vu pagdjudogad ar izcilibu (par labako 2006. gada magistra dar-
bu sapému V. Purvi$a stipendiju). Nu esmu pasniedzéja LMA
(Akadémija) un RDMV. LMA pasniedzu sietspiedi, RDMV

Spring Valley
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MAKSLA

zimé$anu un kompoziciju. Paraléli esmu ari RDMYV izstazu ku-
ratore, ka ari stridaju pie saviem projektiem. Ta ka raujos melnu
muti.

Vai tev ir kadas autoritates makslas joma pasaulé un te,
Latvija?

Protams, kads meérkis, uz kuru tiekties, ir vajadzigs katram.
Mani sajismina Fransisa Békona darbi, veca holandiesu — fla-
mu gleznieciba, japanu oforti, Karavadzo, Velaskézs un ta va-
rétu sauke bezgaligi. Loti daudz smelos no literatiiras un kino.
Latvija — varu teikt, ka man veicies ar pasniedzéjiem un aridzan
daziem skolasbiedriem.

Vai tu seko lidzi aktualitatém makslas pasaul&, un ka Tu
to dari?

Esmu taja ieksa. Latvija apmekléju izstades, kuras man patiesi
$kiet labas un interesantas. Ja izdodas doties kaut kur arpusé,
tad dienas kartiba noteikti ir muzeju un galeriju apmekléjumi.
Citadi izmantoju 21.gs. brinumu - internetu.

Ko tu doma par teicienu, ka misdienas maksla ir galigi

atroféjusies vai pat mirusi?
Hm, kurs to teicis? Vai kids makslinieks?

ISLANDE HOTEL
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MAKSLA

Vai tu neapsver iesp&ju pariet uz kadu citu makslas
jomu?

Apsveru, un vienlaicigi tas bitu vieglakais cels. Izvélos gritako
un interesantako. Kameér process sagada prieku, un veseliba at-
lauj, tikmér nevélos neko biitiski mainit, kad tas, ko daru, bus
apnicis vai nesagadas parsteigumus, tad arl apsvérSu $o mainu.
Starp citu — veselibas aspekts te varétu bt nozimigakais.

Kadi makslas virzieni un stili tev patik?
Virzieni vai stili? Man patik kvalitate.

Vai ir kadas noteiktas témas, kuras mégini apskatit sa-
vos darbos?

Darbu centra vienmeér ir cilvéks. CenSos aplikot to no dazadam
pusém — gan gaiSajam, gan tumsajam. Mani interesé noslépums,
kas ir katra. Ari vientuliba, kuru katrs izjic savadak.

AUTO V

Vai médz savos darbos pievérsties kaut kadiem nese-
niem, aktualizétiem notikumiem?
Drosi vien — sev aktuiliem. Sociala miksla man nav tuva.

Tavos darbos dominé (vismaz apskatitajos) tumsie toni
un vairak vai mazak drimas un vientulas izjitas? Ka-
pec?

Tas saistiba ar darba tému. Paranoika dienasgraimata méginaju
attélot varas ietekmi uz cilvéku — uz slimu cilvéku, kurs pats ir
varas iemiesojums un vienlaicigi upuris. Vientuliba ir cietums,
kura mums daléji lemts atrasties.

Vai visi tavi darbi ir diezgan abstrakti, vai arT tadi ir tikai
Sie? Vai arT Sis ir konkréts posms tava makslas izpaus-
me?

Laikam drizak posms. Esmu nepartrauktos meklégjumos un
daudz eksperimentéju ar tehniku — ir jau ari loti reals darbs, ka
Gulétaja un Guletajs. Bet cenos atteikties no foto izmantojuma
un vairak stradat, ieklausoties sevi — kopt savu ieksgjo redzi.
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MAKSLA

Vai ir kadi konkréti makslinieki, no kuriem esi ietekmée-
jusies sava dailrade?
Drodi vien, bet lai par to spriez citi.

Ja neklidos, tavos darbos atkartojas krésla téls. Vai ta ir
vél citos darbos? Kapéc ta?

Krésls $aja gadijuma ir varas simbols. Un aridzan cilvékam uz-
spiests nedabisks stavoklis. Senie grieki sarunajas un domaja at-
laidusies pusgulus. Mugurkauls tad ir taisns.

Vai ir vél kadi citi téli, kuri atkartojas tavos darbos?
Nezinu — paskatieties!

Vai tu vari iedomaties, par ko tu biitu kluvusi, ja tu ne-
biGtu maksliniece?
Nevaru vis — tas lai paliek pagatnei.

Spring Valley
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Vai tev ir kada arzemju izstazu pieredze? Ja, ja, vai vari
pastastit par kaut kadam atSkirtbam Latvijas un arzemju
makslas kultdra?

Arzemju izstazu pieredze man ir daudz lielaka ki izstazu piere-

dze Latvija. Pati esmu bijusi kuratore un iniciatore 3. Baltijas
valstu musdienu grafikas izstadei Londona, tas mans lielakais
projekts $im bridim. AcSkiribas ir milzigas un neglaimo Latvijas
videi. Mani biezi aizvaino atticksme no galeriju puses Latvija
— ta ir vairak ka nekauniga. Ja salidzinim procentu likmi Lon-
dona un Riga, tad ta ir uz pusi, ja ne tresdalu mazaka ka Lon-
dona. Un nesalidzinasim makslas tirgu Riga un Londona. Pie
tam vél gleznu métasana pa gridu man ir nepienemama — ta ir
neviziga un neétiska attieksme — un novecojusi ari. Un ta varétu
turpinat bezgaligi, bet nebojasim garastavokli.

Vai tev drizuma bis kadas izstades?
No 5. aprila — 13. maijam LNMM izstazu zales Arsendls radosa-
ja darbnica mana un Ivonnas Ziles dubultizstade PARFIMS.
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MAKSLA

Vai makslinieki Latvija misdienas var izdzivot, pelnidami
naudu tikai ka makslinieki? Cik daudz viniem ir jaiet uz
kompromisiem ar realo dzivi? Cik daudz tajos darbos, ko
vini dara ka makslinieki, vispar ir maksla?

Sis ir smags jautajums. Latvijas makslas tirgus ir mazs — ja tas
vispar ir — bet jauniem maksliniekiem taja ieklat ir grii. Pie
tam darbiem ir paSizmaksa — krasas, audekli, otas u.tml. maksa
un ne jau léd. Vienas bildes pasizmaksa ir apméram 100 Ls.
Ta ka jauniem maksliniekiem nav iespéjams dzivot no makslas
un gaisa vien. Par kvalitati nevajadzétu parmest, kada gaume,
tadus darbus ari taisa. Gaume vidusméram nemaz nav tik laba,
smalkus darbus nesaprot.

Vai ar makslu ir iesp&jams nopelntt?
Ir un pie tam labi.

Darbu centra vienmeér

ir cilvéks. Mani

Ko tu saki par jauno tehnologiju paradisanos maksla? Par
to, ka datortehnologijas un video sak spélét arvien lie-
laku lomu?

Tas ir kas jauns un vecs vienlaicigi. Man nav ne sajismas, nedz
nolieguma. Tas ir jaunas tehniskas iespéjas un viss. Lomu sa-
dalijums nemainas — visi 3 vali: gleznieciba, grafika, télnieciba
paliek un mainas, un ir interesanti ari Sodien.

Vai tu vari kaut ko pastastit par makslinieku sabiedribu
un salidzinat vinus ar pargjiem cilvékiem? Daudzi maks-
liniekus uzskata par divainiem.

Tas ir tads érts stereotips, lai nevajadzétu iedzilinaties un mégi-
nat izprast citado, atskirigo — vieglak ta¢u norakstit. Makslinie-
ki ir ipasi, jo vini ir jutigaki, gudraki un vairak redz. Radosam
darbam nepieciefams daudz laika, kuru nosaciti varétu iedalit

Intereseé

noslepums, kas ir katra. ArT vientuliba, kuru katrs
zjat savadak. Vientulba ir cietums, kura mums daléji

lemts atrasties.

Kur slépjas probléema, ka makslinieku darbs ir diezgan
nestabils un nedross, un potenciali vaji pelnoss? Ka to
risinat?

Makslinieka darbs nav potenciali vaji pelnoss. Vismaz normala
Eiropas valsti tas ta nav. Latvijas situacija ir Ipasa — vaji pelnosi
ir visi intelektuala darba veicéji, un tas nav normali.

Jamaina tirgus sadalijums — galeriju attieksme. Nevis makslinie-
kam jameklé galerija, bet otradi. Ilgtermina mazaki procenti,
bet lielaks apgrozijums atmaksajas. Vel jau visu ko var darit, bet
tas lai paliek.

Kada joma grafiku darbam vajadzetu vairak attistities
vai iespraukties Latvijas konteksta? Kur tas varétu vai-
rak izpausties? Ko tas var piedavat uznémégjiem?

Par uznémeéjiem griti spriest. Grafikas darbi ir draudzigaki bi-
roju telpam, bet bieZi tos jauc ar poligrifiju. Istam, labam grafi-
kas darbam ir tikpat liela vértiba ka glezniecibas darbam.

Par attistibu runijot, $obrid ir attistijusies un turpina attistities
jauna, loti spéciga grafiku paaudze, kas veido spécigus darbus.
To uzrida neskaitimas starptautiskas izstades, kuras piedala-
mies. Un ir patikami to redzét. Starp citu, grafikas izstades biezi
ir interesantakas ka glezniecibas.

AUTO N A

posmos. Pirmais ir idejas iznésagana — informacijas uzkrasana.
Tad skicésana — idejas formulésana, un tikai tad nak realizacija.
Viss tas panem loti daudz iekséjas energijas un laika. Tas ir diez-
gan moko$s process, bet ja jus jautatu, kadé] tas vajadzigs, tad
man jaatbild — citadi nevaru — ta ir dala no manis.

Vai par makslinieku var klat jebkurs cilveks?
Par labu makslinieku nevar. Jabuct stiprai personibai.

Vai tev ir kadi noteikti nakotnes plani?
Ir gan, bet tie ir niakotnes, tapéc par tiem nerunasu.

Vai tev ir kads nepiepildrts mérkis vai sapnis saistiba ar
makslu (iesp&jams utopisks)?
Uzspridzindt visas Rigas galerijas!

Vai tu aktivi piedalies makslinieku sabiedriskaja dzive?
Ng, diezgan fragmentari, ja ar to domatas izstazu atklasanas un
visi paréjie burzini. Eju uz tiem pasakumiem, kuri mani patiesi
interesé un spéj bagatinat.

Kadi ir tavi hobiji arpus darba un studiju nodarbes?

Man patik lasit labu literatiiru un skatities filmas, bet diemZél
pédéja laika tam atliek arvien mazak laika.
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STARP CITU

Roberts T. Kijosaki un Sarona L. Lektere gramat3
“Bagatais tétis, nabagais téetis” raksta par to, ko saviem
bérniem par naudu maca bagatie un nemaca nabagie.

Es sédéju, blenzdams
grida un sakdams saprast macibu, ko
sniedz bagatais tétis. Es apjautu, ka ta ir dzives gar-
sa. Beidzot es pavéros augSup un atkartoju savu jautajumu:
- Un kads ir atrisinajums?
- Tev ir jaizmanto tas, kas atrodas Seit, starp ausim, - vins teica, viegli
piesizdams man pie galvas.

Sajé bridi bagatais tétis atkartoja galveno, ar ko vins atskiras no saviem darbinie-
kiem un no mana nabaga téta, un kas galu gala vinam lava klat par vienu no bagata-
kajiem havajiesiem, kamér mans izglitotais tétis visu mazu cinijas ar naudas gritibam.
Tas bija vina ipasais uzskats par dzivi.

Bagatais tétis to atkartoja atkal un atkal, es to nosaucu par pirmo macibu.

“Nabagie un vidusslana parstavji strada, lai nopelnitu naudu.
Bagatie liek naudai stradat sava laba.”

Taja saulainaja sestdienas rita es uzzinaju ko jaunu, un tas krasi atskiras no visa ta, ko bija macijis
mans tétis. Devinu gadu vecuma es aptvéru, ka abi téti vélas, lai es macos. Abi téti mani mudinaja
apgiit zinasanas....tacu ne vienas un tas pasas.

Mans izglitotais tétis ieteica sekot vina pieméram: “Déls, es vélos, lai tu cienigi macies, sanem
labas atzimes un péc tam atrodi stabilu darbu kada liela uznémuma. Un parliecinies, ka dar-
biniekiem ir dazadi atvieglojumi.” Mans bagatais tétis gribéja, lai es izprotu naudas darbibas
principus un lieku tai stradat sava laba. Es to macijos vina vadiba, nevis klasé.

Bagatais tétis turpinaja savu pirmo stundu.

- Es priecajos par to, ka tu sadusmojies, jo liku tev stradat par desmit centiem stunda.

Ja tu nesadusmotos un samierinatos, es batu spiests teikt, ka nevaré$u tevi macit.

Redzi, lai kaut ko iemacitos, ir vajadziga energija, kaisliba un dedziga vélésanas.

Seit ietilpst ari dusmas, jo kaisliba - tas ir dusmas kopa ar milestibu. Kad
runa ir par naudu, lielaka dala cilvéku nolemj neriskét. Vinus vada nevis

kaisliba, bet bailes.

Pirma maciba:
“Bagatie naudu nepelna stradajot.”

Avorts: R. T. Kijosaki un S. L. Lektere, Bagitais tétis, nabagais tétis, Riga, Zvaigzne ABC
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STILS

VANILAS DEBESIS VIRIESIEM...

leva Z&gele

Saruna ar kosmetiki
Zannu Dadeko

Piecdesmit gadu vecuma katram cilvékam ir tada seja,

kadu vins ir pelnijis.

Kada ir virieSu attieksme pret kosmétiskajam procedi-
ram?

Jasaka, ka konkrétu statistisku datu par situaciju Latvija nav,
tadé] varu runa, tikai vadoties no savas pieredzes. Mani nové-
rojumi rada, ka salidzinosi neliela dala viriesu apmeklé kosme-
tiskos kabinetus.

Kada|?

Domaju, ka pie visa vainigi stereotipi. DaZi viriesi to vélas, bet
nespéj parvarét kautribu un bailes - Ko par mani nodomas citi,
Jja uzzinds? Domds, ka esmu netradiciondlas orientdcijas. Tas tacu
nav viriskigi.

Dala virie$u uzskata, ka virietim tas nav vajadzigs, ka apmeklét
kosmeétiki ir sievie$u untumi. Piecdesmit padomju gadi ari ir
atstajusi zimogu. Tajos laikos pastavéja uzskats, ka stradniekam
ar skaistumu nav nekas kopigs. Drosi vien vecikas paaudzes la-
sitdji atceras ta laika banalo izteicienu, ka virietim ir jabat tikai
mazliet skaistakam par mérkaki.

Tomeér atticksme mainas, un situicija arvien uzlabojas.

Ja paskirstam vésture gramatas, tad redzam, ka viriesi ne mazak
ka sievietes ir rapéjusies par savu izskatu un visos laikos ir biju-
$as kosmetiskas procediiras, kas domatas stiprajam dzimumam.
Daba dzivnieku un putnu tévini ir kosaki un redzamaki ne ka
matites. Indiani, inki un citas senas ciltis izkrasoja seju, ko var
uzskatit par dekorativas kosmétikas pirmsikumu. Visspilgtak
seju izkrasoja viriesi.

AUTO N A

DZ. Orvels

17. un 18.gadsimta virie$i puderéjas un krasoja vaigus, nésija
izsmalcinatas rotas lietas.

Viriesi vienmér ir gribéjusi labi izskatities. Vienigi socialisma
ideologija uzskatija, ka tas nav pareizi. Daudzas gimenés $adi
stereotipi varétu but saglabajusies no tiem laikiem. Sliktakais
ir tas, ka tévi, kas ta doma, $o ideju cenSas uzspiest ari saviem
déliem. Svarigi, lai zénam bitu labs paraugs - virietis, kas kopj
sevi un riipéjas par savu izskatu.

Apmeklér kosmétisko kabinetu ir tada pati higiéniska procedii-
ra, ka tirit zobus, mazgat matus un kemméties.

Kermenis ir dvéseles maja, un ir svarigi, cik sakopts tas ir. Aus-
trumu filozofija runa par to, ka par sevi ir jaripéjas kaut vai
tadél, lai citiem nav jaskatas uz nekartigu, nesakoptu cilvéku.
Tas ir pienakums pret apkartéjiem, jo mums nav tiesibu citus
cilvekus apgriitinat ar savu nekartigo izskatu. Més apkartéjos
varam iepriecinat ne tikai ar labam domam un darbiem, bet ari
ar to, ka labi izskatamies.

Labs izskats nav tikai sievie$u prieksrociba. VirieSiem patik sa-
koptas sievietes un ari sievietém patik sakopti viriesi.

Vai Eiropa situacija ir savadaka?

Eiropa, pieméram, Francija vai Vacija, kur visbiezak pérku
kosmétiskos lidzeklus délam vai viram, veikalos es sastopu loti
daudz virie$us un redzu, ka vini parzina plasa piedavajuma klas-
tu un to, kurs lidzeklis kadam nolikam kalpo.

Pie mums kosmétikas veikalos parsvara apgrozas sievietes. Vinas
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pérk kosmétiku saviem virie$iem, vai nu davinasanai vai ari vi-
nas vélas, lai vini rapétos par sevi.

Cik zinu no arzemju kolégu stastita, tad Eiropa kosmétiskos
kabinetus apmeklé liels skaists viriesu.

Meés, Latvijas sievietes esam pamanijusas, ka arzemnieki izskatas
par 10 gadiem jaunaki, pieméram, piecdesmitgadigs virietis iz-
skatas ki misu Cetrdesmitgadnieks. Misu viriedi tatad izskatas
vecaki neka patiesiba ir.

Ja, arzemés viriesi vairadk doma par savu veselibu un izskatu,
vairak nodarbojas ar sportu un izmanto skaistumkopsanas pro-
cediiras. Arzemés ta jau ir ki tradicija, ka kosmétiki apmeklé
no jaunibas, vismaz ¢4 tas ir lielpilsétas. Protams, ka iznémumi
ir arf tur.

Kadas kosmeétiskas procediras viriesi var sanemt, ap-
meklgjot salonu?
Vispirms jau tas ir sejas procediiras.

Kapéc virieSiem vajadzigas kosmétiskas procediras?

Ja virietim darbs ir ara - celtniecibas, meZsaimniecibas vai lauk-
saimniecibas nozaré, tad vina sejas adu loti ietekmé laika apstak-
li un kosmétiskas procediiras ir obligati nepieciesamas, jo sejas
ada klust sausa, krevelaina un apsartusi. Lidzigi ir ari, ja virietis
dienas lielako dalu pavada telpas pie datora. Tas loti negativi
atspogulojas tiesi seja. Vél japiemin smékeésana, kas ari loti kaitg,
jo sejas ada straujak noveco un izskatas neveseligi. Atcerésimies,
ka tira, maiga un miksta ada ir viena no skaistuma pamatvér-
tibam.

Ka laika apstakli ietekmé sejas adu?

Latvija lielai dalai virie$u ir kuperoza ada, tas ir, sartums, kad
ada uz vaigiem un deguna vérojams siks asinsvadu ziméjums.
Pieméram, Francija tas ir liels retums, jo tur ir kontinentals
klimats. Mums sejas ada ir jaaizsarga pret nelabvéligiem laika
apstakliem, pieméram, ziema, kad ir sals, pavasari un rudeni,
kad ir lietus un vgjs. Saule ari kaité sejai.

Viriesi ikdienas, skuj bardu, un dazreiz vini to dara loti nepa-
reizi. Svariga ir ziletes kvalitate, skii$anas putas un kréms. Médz
notikt ¢, ka matini ieaug ada, un tas ir papildus kairinajums. To
visu var novérst, ja izmantojam pareizus kosmeétiskos lidzeklus.

Kadas virieSiem ir nepiecieSamas sejas procediras?
Gribu kungus iedrosinit, jo tas visnotal ir patikamas. Vispirms
gan ir javeic adas analizes, lai noskaidrotu kada ir ada.
Viriesiem sejas adu ir nepiecieSams dzili attirit, jo ada kalpo ka
nederigo vielu izvaditajs.

Ta ir ta saucama mehaniska tiriSana, ko vislabak un ar profesio-
naliem lidzekliem veiks kosmétikis. To dara tikai kosmétiskaja
kabineta,- ada tiek atbrivota no melnajiem komedoniem. Péc
tam tiek uzlikta poras savelko$a maska. Poras sak elpot un sejas
adas krasa uzlabojas.

Ja ir kada probléma un ir nepiecie$ams, tad kosmétikis ar to
ipasi strada. Ta var bt jau pieminéta kuperoze, jitiga vai sausa
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sejas ada. Procedurras laika tiek uzlikta sejas maska. Tas ir kopsa-
nas lidzeklis, kas sniedz tilitéju rezultacu.

Viriesiem var bt sejas ércite, kas ,noéd” kapilarus un iznicina
audus. Vaigi klast sarkani un sapigi. Tad kosmétikis nositis pie
dermatologa.

Viriesi daudz lielaka méra neka sievietes kautréjas par savaim
problémam un izvairas par tam runat. Viena no $idam sejas
slimibam ir ,zils deguns’, ko tauta sauc par ,dzéraju degunu”,
bet ar alkohola lietofanu $eit nav nekada sakara.. Zils deguns ir
sejas slimiba, ko sauc par rinotimu. Javeic analizes un jaarstéjas,
jo tas ir novér§ams. T ir sejas saistaudu probléma.

Kosmeétikis veic ari dazadas pretnoveco$anas procediiras.

Vins$ ari palidzés izzinat visus skaistuma noslépumus - kadas ir
adas kop$anas pamatiemanas, un, lai taupitu laiku un naudu,
ieteiks kosmétikas lidzeklus, kas jalieto majas un kas jums der

vislabak.

Ka seja jakopj majas ?

Kosmetikis ieteiks higiéniskas procediiras, kas ikdiena javeic, lai
pareizi koptu savu seju. Ka to pareizi jatira un jamazga. DiemZél
joprojam daudzi virie$i mazga seju ar ziepém. Ari iidens kvalita-
te Latvija nav no labakajam un veidojas adai nelabvéliga kombi-
nicija - sliktas kvalitates idens plus ziepes, un ada loti cies.
Specialists pamacis, ka pareizi jaskuj barda. Daudzas kosmétis-
kas linijas lietosanai majas piedava specialas sejas maskas, kas
sagatavo adu skisanai. Ka reizrékins jazina tas, ka, pirms iziet
no majas, uz sejas jauzklaj kréms. Tas jadara stundu vai pusstun-
du, pirms dodieties ara.

Viriesiem tapat ka sievietém, bet virieSiem vairak, vispirms sak
novecot ada ap acim - paradas grumbinas, nolaizas plakstini, zili
rinki ap acim. Tkdiena lietojot pareizus kosmétikas lidzeklus, $o
procesu var aizturét.

Vai tieSam kosmetologs var palidzét, ja ir zili rinki ap
acim?

Protams, pirmkart ir jasastada ricibas plans vai programma, kas
un ka jadara, lai sasniegtu rezultatu — ko klients daris pats majas
un kadas procediiras tiks veiktas kosmétiskaja kabineta. Otr-
kart, kosmétikis palidzés ar saviem ieteikumiem un padomiem,
ka izvéties adas tipam un problémas atrisina$anai piemérotakos
kosmétiskos lidzeklus, kurus jalieto katru dienu. Tomér, viss ir
atkarigs no pasa klienta, cik nopietni vin$ ir nolémis par sevi
ripéties un labi izskatities. Svarigi ir ievérot daudzas lietas, pie-
méram, vajadzétu atteikties no kaitigiem ieradumiem, sakartot
miega rezimu, nodarboties ar fiziskim aktivitatém, vajadzigas
pastaigas svaiga gaisa. Ja to visu nedara, tad tikai ar kosmétikas
lidzekliem un kosmétika apmekléjumu bis par maz, tas nebus
tik loti efektivi. Pilnvértigs uzturs kalpo gan kermena, gan sejas
adas veselibai un skaistumam. Tomér, jasaka, ka kosmétika ap-
mekléjums jebkura gadijuma laus jums izskatities labak.
Tumsie loki zem acim un uztikusie plakstini ir pirmas nove-
co$anas pazimes, un viss, ko tiku mingjusi, palidz saglabat jau-
nibu. Acu kop$anai speciali krémi, jo $aja sejas rajona ir mazak
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tauku dziedzeru, un @ ir sausika. Ap acim ada salidzino$i atrak
zaudé elastibu.

Vai virieSiem ir jalieto nakts krémi?

Ja, tas ir jadara, jo nakts kréma ir vairak vitaminu un pretno-
vecodanis komponentu. Adas $inu atjaunosanis miegd noris
intensivak, un nakts kréma uzdevums ir $o procesu maksimali
veicinat.

Ko nozimé kosmeétikas ITnija?

Tas ir kosmétikas lidzeklu komplekts: dienas kréms, nakts
kréms, acu kréms, pienin$ sejas tiri$anai, losjons, ski$anas pu-
tas, virieSu parfimérija, maskas, pilingi (sejas attiriSanas lidzekli)
u.c.

JUs piemingjat pastaigas, bet virieSiem, kas daudz ir ara
svaiga gaisa, sejas ada dazkart ir pat |oti slikta.

Ja, viniem sejas kopSanai ir vajadziga speciali aizsargdjosi kre-
mi atbilsto$i adas tipam. Virie$i negrib smérét uz sejas dienas
krémus, jo baidas, ka to kiads pamanis. Par to nav jaraizéjas, jo
gandriz visas kosmétikas linijas, sakot ar ekskluzivaim un bei-
dzot ar vidéja limena, piedava krémus, kuru konsistence ir tada,
ka tie Joti atri iesticas ada un neveido spidigu kartinu, no kuras
loti baidas viriesi. Siem krémiem ir ari virie$u parfimiem rakstu-
rigais aromats, lai neraditu virie$iem psihologisku diskomfortu,
ka vini smarfo ka sievietes. Sodien visi kosmétikas razotji ir
radijusi specialas linijas virieSiem.

Cik biezi virietim bitu jaiet pie kosmétika?

Tas atkarigs gan no vecuma, gan adas. Par to vienojas ar specia-
listu, un tas var but reizi ménesi, vai reizi nedéla. Ja kosmétikis
nav apmekléts ieprieks, tad sakuma ir jaiziet intensivaks kurss.
Jebkura procediira kosmétiskaja salona ilgst aptuveni stundu.
Ir virie$i, kas kautréjas, ka kosmeétiskaja kabineta sastapsies ar
pazinam, un tur bas sievietes. Tik traki nav, jo katrs klients nak
sava laika péc pieraksta, un parasti iepriekséjais klients jau ir
aizgajis.

VirieSi uztraucas, ka ST1s procediras bis sapigas, jo kos-
métikis baltaja halatina atgadina arstu?

N, tas ir absoluti nesapigas. Tiesi pretéji, kosmétiska seansa lai-
ka tiek uzlabota ne tikai sejas ada, bet klientam ir iespéja relaksé-
ties. Ipasi labi tas ir péc darba dienas, bet nav slikti $im nolikam
izmantot pusdienlaiku. Proceduras laika kosmeétikis veic sejas
masazu, kas ir atslabinosa. Cilvéks gu] un izbauda tas patikamas
sajiitas, ko sniedz pieskarieni sejai. Ja klients vélas, telpa skan
relakséjosa muzika. Pieméram, kad es stradaju viena no Rigas
lielakajiem saloniem, virie$i, kas apmekléja procediiras, parsva-
ra bija arzemnieki - zviedri un norvégi. Vini procediras laika
tik loti atslabinajas, ka gandriz vienmeér aizmiga. Kad pamodas,
vini bija atptitusies un bija veikta sejas procediira. Klienti bija
loti apmierinadi.
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Ja virietis kosmetologu pirmo reiz apmeklé tikai ap vai
péc 40 gadiem, vai ir iesp&jams uzlabot sejas izskatu?

Ja, ja cilvéks ir apnémibas pilns uzlabot savu izskatu, tad ar vinu
var stradat un panakt labus rezultatus. Protams, pie nosacijuma,
ka vin$ ievéros kosmétika ieteikumus un katru dienu izpildis

visu nepieciesamo majas. Panakumi glistami, tikai regulari vel-
tot adai laiku un uzmanibu. Tas nav par vélu. Jaatceras, ka ne-
kad nav ne par agru, ne par vélu uzsake ripigu adas kopsanu.

Ka ir ar kosmétiskajam operacijam?

Man nav bijis neviens klients virietis, kas biitu veicis plastisko
sejas operaciju. Cik zinu, tad Eiropa visizplatitaka plastiska ope-
ricija, ko izdara viriesi, ir noslidéjusu plakstinu nonemsana, un
otra popularaka ir tauku atsiik$ana, kaut gan bez diétas ievéro-
$anas ta neko daudz nedod.

Viens no Jasu pakalpojumiem ir caurumu izSausana au-
s1s, lai varétu nésat auskarus. Vai viriesi to dara?

Ja, Sobrid ir tendence, ko es saucu par Tinu modi, kad jauni
puisi vecuma no 10 - 14 gadiem dur caurumus abas ausis. Do-
miju, td ir vélme lidzinaties izcilajam futbolistam Deividam
Bekhemam. Kad caurumi ir izdurti, tad auskarus vini pérk un
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nésa ar lielu akmeni. Hiphopa piekritéjiem dur pat vairakus
caurumus ausis. Kopuma tendences $aja joma ir mainijusas, jo
vél nesen parsvara caurumus ausis dara jauni viriesi vecuma no
18 -20 gadiem, bet tikai viend ausi. Sobrid péc 18 gadiem reti
kur$ nésa auskarus, ja nu vienigi tie, kam ir tads stils vai rado$o
profesiju parstavji.

Lietigkais stils nepielauj, ka virietis nésa auskarus. Ja ir vélésanas,
tos var likt majas vai brivdienas pie briva stila apgérba.

Ko jis ieteiktu zénu vecakiem?

Vecakiem jaraizéjas ne vien par meitenes sejas adu, bet ari zéna.
Ipasi svarigi tas ir pusaudZa vecuma. Ja bérnam uz sejas ir pi-
tites vai pinnes, tad jazina, ka tas neparies pasas no sevis, tadé]
nav jagaida, ka notiks brinumi, bet jaiet pie arsta vai kosmétika,
jo tikai ta var izvairities no dazadam nepatikamam komplikaci-
jam, pieméram, rétam uz sejas.

Par bérna adu neatkarigi no dzimuma ir jariipéjas jau no pirmas
dzives dienas, un tam ir jaklast par ieradumu. Ir nacies redzét,
ka jauna mamina auksta laika nes gadu vecu bérninu, un vina
vaidzini no sala sausi, sarkani un sakairinati. Mate tam nav pie-
vérsusi vajadzigo uzmanibu, jo bérna vaidzini bija jasasméré ar
aizsargkrému.

Atceries, ka:

STILS

Péc baseina apmekléjuma visiem - gan pieaugusajiem, gan bér-
niem noteikti ir jalieto kréms, jo Gdens ir hloréts.

Ka klients var parliecinaties, ka ir atnacis pie laba spe-
cialista?

Katram ir savs zobarsts, savs frizieris, un tapat ir jaatrod savs
kosmétikis, kuram jus uzticaties un ar kuru varat saprasties.
Kosmétikim ir jabiit cilvekam ar medicinisko izglitibu un serti-
ficétam. Sertifikats netiek izsniegts uz miizu, bet tas ir jaatjauno
ik péc 5 gadiem, nokartojot eksaimenu. Latvija $adu sertifikitu
izsniedz tikai Latvijas medicinas masu asociacija. Tikai ar kur-
siem nepietiek, lai kosmétikis biitu profesionals. Lai sertifikitu
pagarinatu, bez eksamena ir jabit 150 akreditétam stundam, tas
nozimé, ka regulari ir japapildina zina$anas un jaapmeklé kursi
un seminari. Skaistuma industrija nepartraukti attistas, un kos-
métikim ir japarzina viss jaunais, kas $aja joma ir radits. Tadé] es
katru otro gadu braucu uz Franciju, kur apgiitu ne vien teoriju,
bet ari praktiski stazéjos pie Eiropas labakajiem meistariem.
Galoen sertifikitam obligati ir jabuct latvie$u valoda un uz ¢ ir
jabut noraditam, cik ilgi tas ir derigs. Sertifikati no dazadiem
kursiem un seminariem, ka ari diplomi, kas iegtiti uzvarot kon-
kursos, var biit ari anglu valoda.

e Ada ir sapju, pieskirienu un gaisa temperatiiras uztvéréjs, ta aizsarga un palidz izvadit no kermena

nederigas vielas.

* Ada attira, dziedé un atjauno sevi. Tikai no jums atkarigs, cik efektivi tas notiek.

* Ada ir emociju barometrs. Kad cilvéks ir aizkaitinats, ta piesarkst, noradot uz stresu.

e Ada liecina par visparéjo veselibas stavokli. Stress, slikts uzturs un miega trikums, kaitigi ieradumi
pasliktinas adas stavokli. Rapéjoties par veselibu, rapéjamies ari par adu.

9 grumbu apkaro3anas veidi:
e Sargajiet adu no saules!
* Nesmékéjiet!

* Regulari veiciet dzilo adas tiri$anu, jo sejas ada jaattira no atmirusajam $inam un netirumiem

poras!

e Regulari veiciet dzilo mitrinasanu - reizi nedéla uzlieciet barojosu masku!

e Uzlabojiet asinsriti sejas adai, lietojot pilingu!
* Lutiniet savu seju ar masazam!

* Lietojiet aizsargkrémus, lai nav jaraizéjas par laika apstakliem - laika mainas, centralapkure!
e Uzklajot uz sejas kopsanas lidzeklus, nestaipiet adu.

* Lietojiet kosmétikas lidzeklus!
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ATLUGUMA STASTS

Sakuma manikirem likas, ka Seit stradat bds jauki, bet
driz vien vinas vilas. Loti nomacoss un pat kaitinoss
bija lielveikalam raksturigais troksnis, ko rada cilveku
burzma un atklata telpa, kurai nepartraukti garam iet

cilveki.

Vita vairak ka gadu nostradaja jauna, tikko atvérta nagu kopsa-
nas salona, kas atradas lielveikala. Salona interjers bija gaumigs
un patikams. Taja bija iekartotas darba vietas seSiem meista-
riem. Sakuma manikirém likas, ka Seit stradac bus jauki, bet
driz vien vinas vilas. Loti nomacoss un pat kaitinoss bija lielvei-
kalam raksturigais troksnis, ko rada cilvéku burzma un atklata
telpa, kurai nepartraukti garam iet cilveki. Vini iet un skatas,
ka meistari strada. Darbiniekiem rodas sajta, it ka vini atrastos
zoologiskaja darza - burl. Sakuma meitenes pat neapzinajas, cik
tas loti traucé, kad visi redz, ka tu strada. Vita ir meistare ar
gandriz septinu gadu darba stazu, bet tikai $ajos apstaklos vina
novértéja to, cik labi stradat atseviska, intimi klusa kabineta,
kur fona skan mizika, un tu esi aci pret aci ar klientu.

Saimniecei $is bija pirmais salons un pagaidim vienigais. Vina
pati péc profesijas ir manikire un So dabu labi parzina, tomér
darbam nepiecie$amais aprikojums bija nopirkts diezgan vidu-
véjas kvalitates. Lai salonu varétu uzskatit par musdienu prasi-
bam atbilstosu, vél daudz ka trika. Darbinieces salona ipasnieci
saprata, ka bizness tikko uzsakts, un tas ir prasijis diezgan lielas
investicijas, tadé| izturéjas iecietigi. Vinam likas, ka ipa$niece
censas, lai salons biitu augsta limena. Nosaukums ari bija pietie-
kami ambiciozs, kas klientam liek domat, ka sniegtie pakalpo-
jumi bis augstas kvalitates. Darbinieces ceréja, ka darba vietas
ar laiku tiks pilnveidotas. Sada salona viens no nepiecie$amaka-
jiem darba priek$metiem ir puteklu nosiicéjs, jo, viléjot Zelejas
vai akrila nagus, rodas daudz veselibai kaitigu puteklu, kas ir
kimiskas vielas. Puteklu nostcéji bija, bet viens no létakajiem
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un stipri zemas kvalitates. Putekli ir nopietns drauds ne vien
meistaru, bet ari klientu veselibai. Ipasniece solija, ka péc kada
laika nopirks labakus, bet - nekas nav tik patstavigs, ki kaut kas ir
pagaidam. Kamér Vita tur stradaja, par jaunu puteklu nosiicéju
pirk$anu pat runas vairs nebija.

Protams, meistari var stradat sejas maskas, bet to darit $ada vieta
- lielveikala, likas briesmigi. Briesmigi izskata dél, jo cilvékiem,
kas ietu garam, bitu, ko brinities. Ipasi jau tiem, kas par pieau-
dzétajiem nagiem neko nezina. Manikires izskatitos péc kirur-
giem, kas operé nagus. Bérnus jau nu noteikti varétu nobaidit.
Vita sejas masku nelika ari tadél, ka to, ilglaicigi turot uz sejas,
rodas izsitumi. Vita bija pieradusi stradat lidzigos apstaklos, jo
iepriekséja salona bija tapat. Tadé| jau atnaca uz Sejieni, ka ce-
réja uz ko labaku.

Tomér galvenais iemesls, kadél Vita, tapat ka daudzas citas
meistares, uzrakstija atligumu, bija atalgojuma sistéma. Visiem
meistariem bija jabiit pasnodarbinatam personam, un lidz ar to
nodoklus maksdja pasi. No kasé ienestas naudinas 60% palika
ipadniecei un 40% meistaram. Sads sadalijums tika pamatots ar
to, ka salons atrodas ipasi laba vieta, kur apgrozas daudz cilvéku.
Pievienotas vértibas nodoklis tika dalits uz pusém — 9% maksaja
ipasniece un 9% meistars.

Darbam nepieciefamos materialus sakuma darbinieces pirka
pasas péc saviem ieskatiem. Kadus materialus meistari pérk un
cik dargus, par to ipasSniece neintereséjas. Klients par nagu pie-
audzé$anu vai remontu maksdja cenradi noradito summu. Ar
kidu materialu stradat, tas bija katra meistara zina. Protams,
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tas, kur$ stradaja ar létaku, zemakas kvalitates materialu, no-
pelnija vairak. Vita ta nedarija. Vina stradaja ar kvalitativiem
materialiem, jo vinai, parnakot stradat uz o salonu, lidzi atnaca
daudzi patstavigie klienti, kurus vina nevéléjas zaudeér. Vita ka
meistars, kas stradaja ar kvalitativu un dargu materialu, algas
zina bija zaudétaja. Tapéc daudzi meistari stradaja ar létaku ma-
teridlu, bet tas bija uz klientu apmierinatibas rékina. Veidojas
haoss, jo katrs stradaja ar savu materialu, bet visi klienti maksa-
ja vienadi un klientu apmierinatiba bija loti atskiriga. DaZiem
klientiem loti patika $is salons, dazi klienti stidzéjas par nekva-
litativu darbu, bet vél citi vienkarsi vairs nenica. Tad ipasniece
noléma pati pirkt materialus. Situacija neuzlabojas. Nopelnitas
naudas procentualais sadalijums starp ipasnieci un meistaru sa-
glabajas tas pats.

Lielveikala telpu ires maksa ir liela. Ipagniece acimredzot ar to
nebija rékinajusies. Vinai $kita, ka viss biis daudz vienkarsak un
pelnit saks atri. Bet realitite tomér bija citada. Ieguldito naudu
nevaréja dabut atpakal, kur nu vél pelnit. Nebija viegli samaksat
visus pasreizéjos rékinus. Finansu problémas ipasniece risinaja
uz darbinieku algu rékina. Tas bija vissapigak.

Tadél, ka nevaréja nopelnit, katru ménesi nomainijas 2 — 3
meistari. Neviens sevi cieno$s un profesionals meistars par tik
zemu atalgojumu un tados apstaklos nevéléjas stradat. Kad
salonu atvéra, sakuma Seit stradaja labi meistari, bet, kad tika
uzrakstiti pirmie atligumi, uz salonu stradat nica jaunas mei-
tenes, kas tikko apguvusas $o amatu un kuras citur darba nem
nelabprat. Otru jauno darbinieku grupu veidoja meistari, kas
slikti stradaja. Bija ari daZas jaunas meitenes, kuras labi stradaja,
un vinam §i bija iespéja tikt pie patstavigiem klientiem. Klientu
Seit netritka, prasmigiem meistariem briziem bija jastrada ka pie
konveijera. Ipaniece bija devusi rikojumu, ka jaunos klientus
japieraksta pie labajiem meistariem. Lidz ar to vieni stradaja,
muguru neatliekusi, bet citi garlaikojas. Tie, kas garlaikojas,
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neko ari nenopelnija. Vitai darba grafiks bija tik pieblivéts, ka
nevaréja starp klientiem pat aiziet uz tualeti, par paéSanu nemaz
nerunijot. Ipa$niece domija tikai par naudu, nevis saviem dar-
biniekiem. Ja ari domaja par kaut kadam értibam, tad tas bija
tikai klientu.

Vitas darba diena parasti bija no 10.00 lidz 22.00 - 12 stun-
das un dazreiz pat bez pusdienas partraukuma stundas. Sakuma
Vita nesiidzéjas, jo nauda bija vajadziga, lai samaksatu kreditus.
Vina arl novértéja lielisko iespéju tike pie jauniem klientiem.
Darba devéja nostija bija viennozimiga - jo tu vairak strada, jo
labak. Ja darba dienas laika meistars kasé ienesa vairak par 75.00
Ls, tad vin$ sanéma 45%. Redli to izdarit bija grati, tad bija
jastrada ta ka to darija Vita — bez atpitas.

Péc dazu ménesu darba ipasniece nosprieda, ka darbibas lauks
japaplasina un maza blakus telpa ierikoja kosmetologa kabine-
tu. To vina pamatoja ar to, ka klientiem ir parocigi, ja vienuviet
var sanemt vairakus pakalpojumus. Vita un citi meistari, kas
salona stradaja, par to brinijas, jo uzskatija, ka tik maza telpa
tam nav piemérota. Tads kosmétiskais kabinets vienkarsi bija
zem kuras katras kritikas. Ja strada viena joma, tad labak viena.
Liekas, ka ari klienti nebija diez ko apmierinati par pakalpoju-
ma sanemsanu $aurd, tumsa, bezgaisa telpa. Darbinieces, kas tur
stradaja, atligumu uzrakstija visai driz, jo $adi darba apstakli
nebija normali. Lielaka dala klientu otrreiz vairs nenica. Salona
darbinieki brinijas ari par kontroléjo$ajam institicijam, ka tas
vispar atlava stadat $ados apstaklos.

Katru reizi, kad kads no meistariem uzrakstija atligumu, ipas-
niece sasauca sanaksmi, lai izdibinatu aizie$anas iemeslus. Vien-
mér tie bija vieni un tie pasi, bet mainities nekas nemainijas.
Kad kartéja sanaksmé Vitai jautaja, kadeél vina iet prom, vina at-
bildéja, ka maina dzivesvietu. Ta vina rikojas tadél, ka negribéja
sabojat attiecibas un uzskatija, ka nav nozimes méginat iestastit
ipasniecei to, ko vina nav spéjiga saprast.
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ATLUGUMA STASTS: KOMENTARI

Solvita Umbrasko
psihologijas zinatnu magistrs

Darbinieku un darba devéju saskanotas veértibas

Ir viens
sadarbibai.

Latvijas darba tirgum diezgan tipisks stasts par atliguma raksti-
$anas iemesliem: darbinieku neapmierinatiba ar atalgojumu un
neapmierinatiba ar darba apstakliem, un nosacijumiem.

Lai gan pédéja laika aizvien vairak darba devéju uzmanibu pie-
vér§ savu darbinieku apmierinatibas limenim un lojalitatei pret
savu uznémumu (lai péc iespéjas ilgak varétu noturét kvalifice-
tus darbiniekus savd uznémuma), $aja situacija tas ir savadak.
Saja stasta atklajas, ka acimredzot salona ipa$niece par prioritati
izvirza atru pelnas gisanu, rapes par darbinieku darba apstak-
liem un vinu darba kvalitati atstajot otraja plana. Lai gan tiesi
no darbinieku darba kvalitates ir atkariga uznémuma pelna un
klientu skaits. Neapmierinats darbinieks nav spéjigs sniegt aug-
sta limena pakalpojumus. lespéjams, dazreiz ir vérts vairak li-
dzeklu un laika investét darbinieku apmierinatibas cel$anai pret
savu uzpémumu, lai vélak $ie darbinieki varétu pilnvértigi un
efektivi darboties $aja pasa uznémuma, tada veida piesaistot aiz-
vien vairak klientu (kas ari nodro$inatu lielaku pelnas limeni).
Ja darba devéjs spéj izrunaties ar saviem darbiniekiem, lai ne
tikai noskaidrotu neapmierinatibas limeni, bet ari, lai rastu
problému risinasanas kompromisu, darbinieki jitas uzklausiti,
saprasti un novértéti, lidz ar to vairak motivéti stradat uznému-
ma3, kuram vini nav vienaldzigi.

Saja situicija notiek savidak — darbinieku motivacija mazinas,
lidz ar to samazinas darba kvalitate, jauno salonu atst3j kva-
lificéti darbinieki, ka rezultata nekvalitativo pakalpojumu dé]
salons pat zaudé esosos klientus.

AUTO N A

no priekSnoteikumiem  vinu

efektivai

Si stasta varonei sikotnéji ir bijusi augsta motivacija stradat
(jauns salons, savi klienti, kurus vina nevélgjas zaudét, jaunu
klientu iegtidanas iespéjas), talu ir redzams, ka neadekvati dar-
ba apstakli un nosacijumi spéj $o motivaciju samazinat. Jitams
darbinieces aizvainojums par to, ka ipasniece nav novértéjusi vi-
nas darbu. Vitas prioritate ir bijusi augsts sniegto pakalpojumu
limenis, kas neatbilda salona ipasnieces prioritaitém — prasibim
péc kvantitates. Tas lauj secinat, ka darbinieku un darba devéju
saskanotas vértibas ir viens no priek$noteikumiem vinu efekti-
vai sadarbibai.

Lasot
un pardomajot
Atliguma stasta komenta-
rus, atklajas atskirigi viedokli, un
ir vélésanas uzrakstit savu komentaru.
ai Tev, lasitaj, ari ir savs viedoklis? Varbut
Tava pieredze ir pavisam atskiriga no stasta
un komentiros lasita?

Labprat uzklausisim Tavas domas, viedokli un

redzéjumu, Tev tikai jauzraksta e — pasta:
zanete@mits.lv !
Interesantakas atzinas ar Tavu atlauju
publicésim un labprat sadarbosi-
mies ari turpmak!

Tava BP

EILGV

74 BIZNESA PSIHOLOGIJA  APRILIS-MALIS, 2007




ATLUGUMA STASTS

Maija Gauja
SIA Kolonna Serviss valdes priekssedétaja

Sis ir hrestomatisks gadijums, ko vajadzetu ka
piemeéru izmantot augstskolas vadibas zinatnu pirma

kursa studentiem.

Loti uzskatami atklajas tradicionalais attiecibu - darba devéjs un
darba péméjs modelis. Katrai no pusém ir savas intereses, vélmes
un vajadzibas. Bet, ir vél tre$a puse - klients, kuram ir nepiecie-
$ams pakalpojums un kurs fakeiski ir galvenais, jo no vina ir at-
karigs, vai pirmajam abam pusém vispar biis naudina, ko dalit.
Darba tirgi situicija nebiit nav vienkar$a un nevar nenovértét
labu darbinieku, tapat ki nevar par zemu novértét labu darba
vietu.

Lielveikals ir laba darba vieta. Sadas vietas ir loti, loti augstas ires
maksas un tapéc ir saprotams saimnieces satraukums, un vinas
centieni ierikot péc iespéjas vairak darba vietu un attistit blakus
pakalpojumus. Tas ir veids, ka piesaistit klientus.

Lasot $o “atliguma stastu”, es nesaprotu - vai §i darbiniece
pirms tam nekad nebija bijusi lielveikala, un vai tie$am vina
nespéja iztéloties to ainu, kada bas darba vide. Otrkart, stajo-
ties darba, vienmeér tiek parrunati noteikumi, tai skaita kads bus
atalgojums. Sim lietim ir jabat skaidram, pienemot darba pie-
davajumu. Visam pamata ir darba ligums, kurs kalpo par pama-
tu konflikta situaciju risina$anai. Nav ta¢u Viduslaiki, kad més
parakstam darba ligumu, tad ar to apstiprinim, ka piekritam
nosacijumiem. Ja péc kida laika darbiniecei lickas, ka veikala ir
parak liels troksnis, un vinas alga ir parak maza, tad gribas teikt
- pacel ligumu un apskaties, zem ki esi parakstijusies. Vai ta
gadijuma nav tava probléma? Zinot to, cik daudz Riga ir frizé-
tavu un salonu, cik milziga ir konkurence, es uzskatu, ka minéta
salona ipa$niece saviem darbiniekiem ir sagadajusi briniSkigus
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darba apstaklus, jo vinu darba vieta ir tur, kur ir apgrozas visvai-
rak cilveku, kur ir liela cilvéku plisma. No pieredzes varu teikt,
ka simtiem $is nozares profesionalu séz skaistas, plasas, atsevis-
kas telpas, un péc liguma vini var sanemt lielus procentus, bet
tos nav nekadu ceribu nopelnit, jo salonos cilvéki iegriezas sali-
dzinosi maz. Saja konkrétaja gadijuma es negribu vainot darba
devéjus, pilnigi noteikti né!

Darbinieks spriez ta: kasé tiek ienesta nauda un daléji ta ir vinu,
un daléji saimnieces. Bet to, ka jamaksa par iri, elektribu, tde-
ni, jaatdod krediti, jamaksa darbiniekiem atvalinijuma naudas,
jaapmaksa administratora darbs, javeic nodoklu maksajumi, to
jau darbinieki nerékina un pat nezina, cik lieli ir $ie izdevumi.
Protams, ka saimniece savelk jostu, jo $is nav ne ierocu, ne nar-
kotiku, ne naftas bizness. So var nosaukt par Kapeiku biznesu.
Protams, ja $adi aizie$anas gadijumi ir péc kartas vairaki, tad tas
norida uz kidu problému, kas prasa risindjumu. Dom3ju, ka
salona ipa$niecei vienkarsi jasasauc kolektiva sanaksmi un nevis
jajauta, kapéc darbinieki iet prom, kas ari ir svarigi, bet jaiz-
skaidro, ka kasé ienesta nauda dalas un kur ta paliek. Manuprat,
nekadu noslépumu tur nav. Ir nemainigie izdevumi un mainigie
izdevumi, un to visu iesp&jams uzzimét uz vienas papira lapsas,
lai meitenes redz, kur un ka nopelnita nauda paliek.

Gribétos, lai darbinieki izprot darba devéjus un otradi, jo vini
ir komanda un spélé viena laukuma pusé, tad pakalpojumu kva-
litate augs, un klienti biis apmierinati.

O\©

ISLANDE HOTEL

APRILIS-MAlJS, 2007 BIZNESA PSIHOLOGIJA 75




PAVISAM NOPIETNI

DIVAINIBU UN IDIOTISMA BIZNESS

Rakstu pec www stellaawards.com materialiem sagatavoja ligvars Zihmanis
Karikattru autore Elina Martinsone

Stellas premija (Stella Award) savu nosaukumu
leguvusi par godu Stellai Libekai, tobrid 79 gadus
vecal kundzei, kura 1992. gada, braucot masing, guva
applaucéjumus, izlejot sev klepr nupat McDonald's
nopirkto  kafiju. ASV  Nudmeksikas Stata tiesa
piesprieda McDonald's samaksat vinai 2,9 miljonus
dolaru lielu kompensaciju. Kops ta laika Stellas premija
tiek pieskirta par visneiedomajamako, divainako un
idiotiskako tiesas pravu.

Ja man bis

infarets
105 r:j'b ’
samaksigiet!

2002. gads. Ketlina Anna Makkormika no Vilkesbaras Pensil-
vanijas $tata cieta no parmériga tukluma un aizravas ar sméke-
$anu, ka rezultata vinai bija augsts asinsspiediens, augsts holes-
terina limenis un nosliece uz koronaras asinsrites traucéjumiem.
Tacu arsti no Veteranu lietu departamenta mediciniska centra,
ka izradas, ,nebija darfjusi pietickami daudz”, lai parliecinatu
vinu veike pasakumus savas veselibas uzlabosanai. Péc parcies-
ta infarkta, kas péc vinas vardiem, ,,pataisija vinu par invalidi”,
Ta ka interneta cirkulé ari pilniba izdomati tiesas pravu gadiju-  vina iesiidzéja tiesa astonus departamenta arstus un vinu darba
mi, japiezimé, ka talak aprakstitas pravas notikusas patiesi, ko devéju, ASV valdibu, pieprasot vairak neka miljonu dolaru lielu
iespéjams pieradit ar tiesas sézu protokoliem. kompensaciju.

A/ & d BI'LGY
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2002. gads. Jutas $tata cietuma ieslodzitais, recidivists Roberts
Pols Raiss iestidzéja tiesa Jutas Stata LaboSanas darbu departa-
mentu, apgalvojot, ka cietuma vinam nelauj praktizét vina re-
ligiju — ,,druidisko vampirismu”. Tam vinam esot nepieciesams
seksuals kontakes ar ,,vampirieni”. Piedevam vél cietums ,,neno-
dro$inot vinam specifisko vampirisko diétu” (t.i., asinis). 2000.
gada, kad Raiss nokluva ciecuma, vin$ bija registréts ka karolis.
Jitas $tata tiesa $o lietu izskatit atteicas.

2002. gads. DzZenisa Bérda, Deila Bérda Edzmona un Kima
Bérda Morana iestidzéja tiesa arstus un slimnicu, uz kuru bija
aizvedusas savu mati, lai veiktu nelielu medicinisku procedaru.
Péc tam, kad notika kaut kas neparedzéts, Dzenisa un Deila
kluva par lieciniecém tam, ka arsti steig8us aizved vinu mati, lai
veiktu steidzamu operaciju. Ta¢u slimnica tika iesidzéta tiesa
nevis par nepareizu medicinisku apripi, bet gan par ,negativu
emocionala stresa izraisitu ietekmi” — pie kam stress ticis izrai-
sits nevis abu masu matei, bet gan vinam paiim, jo vinas ,re-
dzéjusas, ka arsti steidzas palidzét vinu matei”. Lieta nonaca lidz
Kalifornijas Augstakajai tiesai, kas beigu beigas izskira lietu par
labu slimnicai.

2003. gads. Kad Sons Pérkinss no Lorelas, Indianas $tata, ap-
mekléja Paramounts Kingailendas izklaides parku Meisona,
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wrus Ny

Obhaio $tata, vinu kéra zibens spériens. Par to Pérkinsa advokats
iestidzéja tiesa izklaides parka vadibu, apgalvojot, ka ,parkam
biitu vajadzéjis bridinat cilvékus, ka negaisa laika nedrikst atras-
ties arpus telpam”.

BIRZAS CRAMNIERIS
WEAENEMAR!

2003. gads. 18 gadus vecais Kouls Bartiromo no Viejo Kalifor-
nijas Statd nopelnija birza vairak neka 1 miljonu dolaru, tatu
federala tiesa piespieda vinam visu atmaksat, jo atklajas, ka
notikusi krapnieciba. Péc §i gadijuma vina vidusskola aizliedza
vinam piedalities skolas beisbola macos. Bartiromo iesudzéja
vidusskolu tiesa, apgalvojot, ka planojis klit par profesionalu
beisbolistu, tacu skola laupijusi vinam $o iespéju, aizliedzot vi-
nam piedalities spélés. Par to vin$ pieprasija no skolas 50 mil-
jonus dolaru ki kompensaciju par vinam atpemto potencialo
profesionala beisbolista algu.

2003. gads. 44 gadus veca Vanda Hadsone no Mobilas Alaba-
mas $tatd zaudéja savu iekilato miju un nogadaja savas mantas
uz glabatavu. Vina apgalvoja, ka kadu vakaru iegajusi sava gla-
batavas nodalijuma, ,lai sameklétu dazus papirus”, kad glabata-
vas parzinis ieraudzija, ka nodalijuma durvis ir vala, un aizslédza
tas. Hadsone noliedza, ka guléjusi nodalijuma, tacu nesauca ne
péc palidzibas, ne ari klauvéja pie durvim, lai tiktu ara. Vipa
tika atrasta 63 dienas vélak, zaudéjusi vairak neka 25 kg svara.
Hadsone iestidzéja glabatavu tiesa par 10 miljoniem dolaru, ap-
vainojot to nolaidiba. Lai gan Hadsonei jau ieprieks bija kon-
statétas garigas problémas, tiesa atzina, ka vina gandriz pilniba
ir vainojama pati, ta¢u vienalga piesprieda vinai 100 tiikstosus
dolaru lielu kompensaciju.
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many

Ud'dm)
afrediet
Dieva sunill

2003. gads. 45 gadus veco Dagu Beikeru no Portlendas Orego-
nas $tata ,Dievs atveda” pie kada klainojo$a suna. Vin$ atzina,
ka ,cilvéki nodomaja, ka esmu traks” par to, ka vin$ iztéréjis
4 tiksto$us dolaru, lai izarstétu savainoto ,,Dieva siitito” suni,
un pie viena noalgojis tam ipasu uzraugu. Kad suns aizbéga no
uzrauga, Beikers ielika sludinajumu avizé, pievienojot suna fo-
tografiju. Mekléjot suni, vin$ atstaja novarta savu biznesu. Vins
noalgoja Cetrus ,dzivnieku ekstrasensus”, lai giitu norades par
suna atra$anas vietu, ka ari raganu, lai ta atburtu suni atpakal.
Péc divu ménesu ilgiem mekléjumiem vin$ aizbrauca uz to pasu
vietu, kur suns bija pazudis, un atri to atrada. Pirmais, ko Bei-
kers izdarija — pielika suni pie saites. (Interesanti, kiapéc vins to
nebija izdarijis ieprieks?) Péc tam vin$ iesiidzéja tiesa suna uzrau-
gu, pieprasot 20 titksto$us dolaru par meklégjumu izmaksam, 30
tikstosus dolaru ka kompensaciju par vina biznesa sabrukumu,
10 tukstosus dolaru par suna ,,ipa$as vértibas islaicigu zudumu”
un 100 tikstosus dolaru par ,emocionalajiem zaudéumiem”
— kopuma 160 takstosus dolaru.

2004. gads. Mérija Ubaudi no Medisonas apgabala Ilinoisas
$tata iekluva autoavarija ka pasaziere. Par to vina iesidzéja tiesa
Mazda Motors, pieprasot vairak neka 150 tikstosus dolaru lielu
kompensaciju, apgalvojot, ka firma ,,nav nodro$inajusi instruk-
ciju par drosu un pareizu drogibas jostas lieto$anu”. Cerams, ka
Mazda advokati lika vinai apzvérét tiesas prieksa, ka vina nekad
ieprieks nav lietojusi drosibas jostu, nekad nav lidojusi ar lid-
masinu un ir parak stulba, lai saprastu, ka aizspradzét drosibas
jostu.

ZVANI m DIENNAKTS UZZINAS

2005. gads. Kads palaidnis Home Depot saimniecibas precu vei-
kala bija noziedis ar limi tualetes poda sédekli, pie kura pielipa
Bobs Dohertijs no Luisvilas Kolorado $tata. Dohertijs atzina,
ka ,ta neesot Home Depot vaina’, tatu veikals aiz labas gribas
vinam vienalga piedavaja 2000 dolaru lielu atlidzibu. Dohertijs
safuta, ka piedavajums ir ,aizvainojoss”, un iesniedza tiesa pra-
sibu par 3 miljoniem dolaru.

e, vri

mitrl,

pETVET
" mAriuli !

2005. gads. Barbara Konorsa no Medfildas Masacisetsas $tata
brauca masina, kuru vadija vinas 70 (!) gadus vecais znots, kad
masina iegazas Konektikutas upé un Konorsa nogrima reizé ar
to. Péc dazam minatém ieradas glabéji ar akvalangiem un izvilka
vinu no upes, tacu aizrianas ar ideni jau bija paspéjusi izraisit
vinai smadzenu bojajumus. Par to vina iestidzéja tiesa gan savu
znotu, gan glabéjus, kuri bija izvilkusi vinu no adens.

EshEuJuM
telcu, K3
@smu fikaj

sanTekini gis..

2005. gads. MiSela Knepere no Vankaveras Vasingtonas $tata
vélgjas izdarit liposakciju un $im nolikam izvéléjas arstu, nemot

WWW.ZL.LV
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paliga telefonu gramatu. Neskatoties uz to, ka vinas izvélétais
arsts bija tikai dermatologs, nevis plastikas kirurgs, vina vien-
alga izdarija operaciju. Péc komplikacijam vina sudzéjas, ka ne-
kad nebutu izvélgjusies $o arstu, ja bitu zinajusi, ka vinam nav
attieciga sertifikata. Tapéc vina iesiidzéja tiesa... telefona kom-
paniju! Tiesa piesprieda vinai 1,2 miljonus dolaru lielu kom-
pensiciju, un vél 375 tiksto$us sanéma vinas virs par ,laulatas
draudzenes pakalpojumu un sabiedribas trakumu”.

2005. gads. Kristofers Rollers no Bérnsvilas Minesotas $tata ie-
siidzéja tiesa burvju makslinieku Deividu Koperfildu, pieprasot
vai nu atklac savus profesionilos noslépumus, vai ari samaksat
10 procentus no miza ienikumiem 50 miljonu dolaru apmeéra.
Rollers apgalvoja, ka burvju makslinieks apgazot fizikas likumus
un tadéjadi izmantojot ,dieviskus spekus” — un ta ka Rollers
pats esot dievs (péc vina pasa teiktd), tad Koperfilds nezin kada
veida ,zogot vina spéjas”.

2006. gads. Kad Marsija Meklere péc iepirksanas izgdja no liel-
veikala, ,,vinai uzbrukusi” vavere, kas dzivoja turpat kriimos. Ka
apgalvo vinas advokats, ,kamér Mekleres kundze izmisigi cen-
tusies atkauties no vaveres un atraut to no savas kajas, vina pa-
kritusi un guvusi nopietnas traumas”. Ta esot lielveikala vaina,
tapéc Meklerei pienakoties vairak neka 50 tukstosus dolaru liela
atlidziba par to, ka lielveikals ,neesot bridinajis, ka ara dzivo
vaveres’.
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2006. gads. Rona un Kristijas Saimonsu &etrgadigais déls
Dzastins gaja boja bérnudarza tragiska nelaimes gadijuma ar
zales plavéju. Nelaimes gadijums bija noticis bérnudarza darbi-
nieku nolaidibas dél. Tacu, kad Saimonsi atkl3ja, ka bérnudarzs
var piedavat tikai 100 tikstosus dolaru lielu apdrosinasanas atli-
dzibu, vini atsauca prasibu pret bérnudarzu un ta vieta iesiidzéja
tiesa 16 gadus veca zales plavéja razotdjus. Zales plavéjam neesot
bijis drosibas iekartas, kura 1) laika, kad tika razots zales plavéjs,
vél nebija ieviesta, un 2) neviena darba droibas iestade nekad
nebija pieprasijis to ieviest. Tiesa vienalga piesprieda gimenei 2
miljonus dolaru lielu kompensaciju.

2006. gads. Lai gan Allens Rejs Hekards no Portlendas Orego-
nas $tatd ir astonus gadus vecaks, septinus centimetrus isaks un
10 kg vieglaks par bijuso basketbola zvaigzni Maiklu DZordanu,
vins$ apgalvo, ka ir loti lidzigs DZordanam un tiek bieZi sajaukts
ar vinu. Par to vinam pienakoties 52 miljoni dolaru par ,ne-
slavas cel$anu un neatgriezeniskiem bojajumiem”, 364 miljoni
dolaru par emocionilu sapju un ciesanu izraisitiem represiviem
zaudéjumiem” un piedevim vél TADA PATI naudas summa no
firmas Nike — kopsumma 832 miljoni dolaru. Vin$ atsauca savu
prasibu péc parrunam ar Nike advokatiem, kuras vipam acim-
redzot tika izskaidrots, kados tiesu darbos vin$ var iekulties, ja
turpinas $adi uzstaties.

O\©

ISLANDE HOTEL
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SLUDINAJUMI/REKLAMA

- Aktivi uznémuma vaditaji s
),  Uzticami darbinieki 7/ lé/@/\

Inovativas sistémas
Apmierinati klienti
Veiksmiga tarisma kompanija “Your Run”

/ YOUR RUN SIA Torna iela 411IB -102, Riga, LV-1050, Latvia Talr. +371 7325555 info@yourrun.lv
tirisma kompanija Vienotais reg. nr. LV40003706815 Fakss +371 7830898 www.yourrun.lv

S Ull.“,‘us
zvans

» diennak?
. biznesa d
] belmaksds
= kartes

7INI LABAK!

S /A Yokeade”

Pec individudla pasitijuma:

Galdniecibas izstradajumi .
Interjera elementi |

Kokapstrade

Tel: +371 2 8358760 E-mail. Kalvens@tvnet.l[v

www.kokrade.[v

Ar misu letam, Jisu vieta bis skaistaka!
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pilna servisa

uznémuma stila izveide
logo vizitkartes Veidlapas apioksnes mapes uc /

reklamas koncepciju izstrade \

drukata reklama televizija radio vides reklama internets

drukata reklama. poligrafija
prese vides reklama plakati buketi reklamas lapas pastkartes kalendari uc

grafiskais dizains

reklamas kampanu planoSana medijos

« Reklamas agentora BALTI . Kino un video filmu veidoSsana

Skaistkalnes iela L

: : prezentreklama (suveniri)
b o iepakojums, etiketes, uzlimes

majaslapu un WEB sistému izstrade

prezentaciju, seminaru,
reklamas pasakumu organizésana

sabiedrisku pasakumu organizésana

braucienu organizésana uz starptautiskam,

\\ profesionalam izstadém
'" izdevéjdarbiba




Jaunakie tehnologiju risinajumi

Canon ir kompanija, kas jaunievedumu patentéSanas zina atrodas pasaules lideru vidu.

Vairak neka 20 dazadu digitalo

fotoaparatu modeli visiem profesiju  Profesionala foto tehnika, kas

parstavjiem — sakot no vaditagjiem un  nelaus  aizmirst mirklus un Vairak neka 30 dazada veida
arhitektiem, lidz pat zinatniekiem un  nianses. Mainami objektivi un printeri — gan studentiem, gan
zobarstiem. fotopiederumi. prasigiem profesionaliem.

Multimediju projektori kinomiliem un Plass videokameru klasts — dazadu

profesionaliem. izmeru kameras, piemérotas pat kabatas
lielumam.

e printeri e skeneri o kodoskopi e iesgjgji o griezéji e izejmateriali

o faksi e datori e ekrani o laminétaji o foto tehnika e serviss

o kopétaji e projektori e tafeles e smalcinataji e video tehnika

Profesionali un zinosi konsultanti palidzés izveléties Jisu vélmém atbilstosako risinajumu.
Visai tehnikai tiek nodroSinata garantijas un pécgarantijas servisa apkalposana.

Riga, Maskavas iela 40, talr.: 7 20 40 80

Liepaja, Barinu iela 13, talr.: 34 26 555

1
Valmiera, Lilijas iela 4, talr.: 42 81 800 IB - ‘ |
Réezekne, P. Brieza iela 29/31, talr.: 46 22 555 e




<<
  /ASCII85EncodePages false
  /AllowTransparency false
  /AutoPositionEPSFiles true
  /AutoRotatePages /All
  /Binding /Left
  /CalGrayProfile (Dot Gain 20%)
  /CalRGBProfile (Adobe RGB \0501998\051)
  /CalCMYKProfile (Europe ISO Coated FOGRA27)
  /sRGBProfile (sRGB IEC61966-2.1)
  /CannotEmbedFontPolicy /Warning
  /CompatibilityLevel 1.4
  /CompressObjects /Tags
  /CompressPages true
  /ConvertImagesToIndexed true
  /PassThroughJPEGImages true
  /CreateJDFFile false
  /CreateJobTicket false
  /DefaultRenderingIntent /Default
  /DetectBlends true
  /DetectCurves 0.0000
  /ColorConversionStrategy /LeaveColorUnchanged
  /DoThumbnails false
  /EmbedAllFonts true
  /EmbedOpenType false
  /ParseICCProfilesInComments true
  /EmbedJobOptions true
  /DSCReportingLevel 0
  /EmitDSCWarnings false
  /EndPage -1
  /ImageMemory 1048576
  /LockDistillerParams false
  /MaxSubsetPct 100
  /Optimize true
  /OPM 1
  /ParseDSCComments true
  /ParseDSCCommentsForDocInfo true
  /PreserveCopyPage true
  /PreserveDICMYKValues true
  /PreserveEPSInfo true
  /PreserveFlatness false
  /PreserveHalftoneInfo false
  /PreserveOPIComments false
  /PreserveOverprintSettings true
  /StartPage 1
  /SubsetFonts true
  /TransferFunctionInfo /Apply
  /UCRandBGInfo /Preserve
  /UsePrologue false
  /ColorSettingsFile ()
  /AlwaysEmbed [ true
  ]
  /NeverEmbed [ true
  ]
  /AntiAliasColorImages false
  /CropColorImages false
  /ColorImageMinResolution 300
  /ColorImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleColorImages true
  /ColorImageDownsampleType /Bicubic
  /ColorImageResolution 100
  /ColorImageDepth -1
  /ColorImageMinDownsampleDepth 1
  /ColorImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeColorImages true
  /ColorImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterColorImages true
  /ColorImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /ColorACSImageDict <<
    /QFactor 0.76
    /HSamples [2 1 1 2] /VSamples [2 1 1 2]
  >>
  /ColorImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000ColorACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000ColorImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasGrayImages false
  /CropGrayImages false
  /GrayImageMinResolution 300
  /GrayImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleGrayImages true
  /GrayImageDownsampleType /Bicubic
  /GrayImageResolution 100
  /GrayImageDepth -1
  /GrayImageMinDownsampleDepth 2
  /GrayImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeGrayImages true
  /GrayImageFilter /DCTEncode
  /AutoFilterGrayImages true
  /GrayImageAutoFilterStrategy /JPEG
  /GrayACSImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /GrayImageDict <<
    /QFactor 0.15
    /HSamples [1 1 1 1] /VSamples [1 1 1 1]
  >>
  /JPEG2000GrayACSImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /JPEG2000GrayImageDict <<
    /TileWidth 256
    /TileHeight 256
    /Quality 30
  >>
  /AntiAliasMonoImages false
  /CropMonoImages false
  /MonoImageMinResolution 1200
  /MonoImageMinResolutionPolicy /OK
  /DownsampleMonoImages true
  /MonoImageDownsampleType /Bicubic
  /MonoImageResolution 600
  /MonoImageDepth -1
  /MonoImageDownsampleThreshold 1.50000
  /EncodeMonoImages true
  /MonoImageFilter /CCITTFaxEncode
  /MonoImageDict <<
    /K -1
  >>
  /AllowPSXObjects false
  /CheckCompliance [
    /None
  ]
  /PDFX1aCheck false
  /PDFX3Check false
  /PDFXCompliantPDFOnly false
  /PDFXNoTrimBoxError true
  /PDFXTrimBoxToMediaBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXSetBleedBoxToMediaBox true
  /PDFXBleedBoxToTrimBoxOffset [
    0.00000
    0.00000
    0.00000
    0.00000
  ]
  /PDFXOutputIntentProfile ()
  /PDFXOutputConditionIdentifier ()
  /PDFXOutputCondition ()
  /PDFXRegistryName ()
  /PDFXTrapped /False

  /Description <<
    /ENU ([Based on '[High Quality Print]'] Use these settings to create Adobe PDF documents for quality printing on desktop printers and proofers.  Created PDF documents can be opened with Acrobat and Adobe Reader 5.0 and later.)
  >>
  /Namespace [
    (Adobe)
    (Common)
    (1.0)
  ]
  /OtherNamespaces [
    <<
      /AsReaderSpreads false
      /CropImagesToFrames true
      /ErrorControl /WarnAndContinue
      /FlattenerIgnoreSpreadOverrides false
      /IncludeGuidesGrids false
      /IncludeNonPrinting false
      /IncludeSlug false
      /Namespace [
        (Adobe)
        (InDesign)
        (4.0)
      ]
      /OmitPlacedBitmaps false
      /OmitPlacedEPS false
      /OmitPlacedPDF false
      /SimulateOverprint /Legacy
    >>
    <<
      /AddBleedMarks false
      /AddColorBars false
      /AddCropMarks false
      /AddPageInfo false
      /AddRegMarks false
      /BleedOffset [
        0
        0
        0
        0
      ]
      /ConvertColors /NoConversion
      /DestinationProfileName ()
      /DestinationProfileSelector /NA
      /Downsample16BitImages true
      /FlattenerPreset <<
        /PresetSelector /MediumResolution
      >>
      /FormElements false
      /GenerateStructure true
      /IncludeBookmarks false
      /IncludeHyperlinks false
      /IncludeInteractive false
      /IncludeLayers false
      /IncludeProfiles true
      /MarksOffset 6
      /MarksWeight 0.250000
      /MultimediaHandling /UseObjectSettings
      /Namespace [
        (Adobe)
        (CreativeSuite)
        (2.0)
      ]
      /PDFXOutputIntentProfileSelector /NA
      /PageMarksFile /RomanDefault
      /PreserveEditing true
      /UntaggedCMYKHandling /LeaveUntagged
      /UntaggedRGBHandling /LeaveUntagged
      /UseDocumentBleed false
    >>
    <<
      /AllowImageBreaks true
      /AllowTableBreaks true
      /ExpandPage false
      /HonorBaseURL true
      /HonorRolloverEffect false
      /IgnoreHTMLPageBreaks false
      /IncludeHeaderFooter false
      /MarginOffset [
        0
        0
        0
        0
      ]
      /MetadataAuthor ()
      /MetadataKeywords ()
      /MetadataSubject ()
      /MetadataTitle ()
      /MetricPageSize [
        0
        0
      ]
      /MetricUnit /inch
      /MobileCompatible 0
      /Namespace [
        (Adobe)
        (GoLive)
        (8.0)
      ]
      /OpenZoomToHTMLFontSize false
      /PageOrientation /Portrait
      /RemoveBackground false
      /ShrinkContent true
      /TreatColorsAs /MainMonitorColors
      /UseEmbeddedProfiles false
      /UseHTMLTitleAsMetadata true
    >>
  ]
>> setdistillerparams
<<
  /HWResolution [2400 2400]
  /PageSize [612.000 792.000]
>> setpagedevice


