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Latvijas uznéméju
veiksmes stasti un atzinas

par |z§ilcmajum|em kad| uznémumam rodas ta attistibas laika, un par
Uu turplhat |esakto Velam lai ”Velksmes kods klGtu par pamatu JUsu idejas

“Veiksmes koda” esam atspogulojusi ekspertu viedeklusiparuznémumu praksi
un stastito.

Ka ekspertus aicinajam AS“BS Prudentia“ partneri Girtu Rungaini, Ventspils
Augstskolas Inzenierpétniecibas centra direktoru Valdi Avotinu un SIA “Inovativo
risinajumu institats“valdes priekssedétajayldi Cimdinu! Paldies ekspertiem par
dalidanos sava pieredzeé un zinasanas!




JANIS OSLEJS

SIA ,Primekss” valdes priek$sedétajs

Vizija:
k|Gt par lideri pasaulé kvalitativu, ekonomisku un ekologisku
betona gridu izveidé!

Izstradajumu grupas:

- betona gridas;

- betona celi;

- gridu virskartas un parklajumi;
- konstrukcijas.

SIA“Primekss”

Timekla vietne: www.primekss.lv

Darbinieku skaits: 100

Konsolidétais apgrozijums (2008): LVL 14 750 000

Dibinasanas gads: 1997

SIA"Primekss”ir uz zinasanam balstits un uz nepartrauktu
attistibu vérsts uznémums, kas var pamatoti lepoties gan ar
ilggadéjiem meistariem, gan ar izstradatajam gridu sistemam,
gan ar instrumentiem un pasaules klases tehnologisko
aprikojumu, gan ar ta riciba esoso pilnu pamatnes un darba
procesa kontroles mériekartu komplektu.

Kops 1997. gada SIA “Primekss”ir apguvis visu, kas ir
nepieciesams, lai pilntba kontrolétu gridu izgatavosanas
procesu un nodrosinatu klientam maksimalo iespéjamo
kvalitati. legUta pieredze un kompetence lauj piedavat pilnigu
gridas sistému risinajumu, — gan uznémuma inZenieru
izstradatas konstrukcijas, gan gridas sistémas uzstadisanu un
apdari; $is risinajums ir apdrosinats vadosajas apdrosinasanas
sabiedribas.

"PrimeComposite” — jauna pieeja gridas ieklasana

Viens no novatoriski veiksmigakajiem un atpazistaméakajiem
SIA"Primekss”izstradajumiem ir “PrimeComposite” tehnologija,
kas betonu padara tik izturigu stiepé un liecé, tik sikstu, ka
uzblvétas gridas ir ne tikai nesalidzinami izturigakas, bet ar
daudz ekonomiskakas, jo ar jauno, siksto materialu var blvét
bezsuvju gridu konstrukcijas. “PrimeComposite” tehnologija

ir arT ekologiska. “PrimeComposite” gridas 1dz 50% samazina
CO2 izmesu apjomu. Ta ka betona raZzosanas nozare kopuma
rada 5% CO2 izmesu, ieguvums dabai no “PrimeComposite”
izmantosanas ir ieverojums.

SIA"Primekss” paslaik ir plasi attistijis savu eksportu un
izveidojis filiales Latvija, Lietuva, lgaunija, Zviedrija, Somija,
Norvégija un Polija, kur darbojas ka viens no vadosajiem
industrialo betona gridu ierikotajiem. Péc simtiem dazadu
nozaru klientu pasdtijuma Eiropa ir ieklati vairak neka tris
miljoni kvadratmetru gridu!

Tagad “Primekss” gridu ieklasanas tehnologiju pardod ari ka
fransizi citas pasaules valsts.




IVO STRANTE UN INESE ZIVERE

LZNAK" vaditaji un dibinataji

Vizija:
klat par labako rado3o resursu jebkuram interjera arhitektam
vai dizaineram

lzstradajumes:
- Tapesu dizains

(pieméram, tapesu kolekcija “Baltijas musdienu maksla”)
- Tapetes ar perforétu dizainu
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“ZNAK" — SIA “Toaster”

Timekla vietne: www.znak-life.com

Darbinieku skaits: 3 patstavigie, 5 arstata darbinieki
Apgrozijums (2008), LVL: 100 000

Dibinasanas gads: 2008

i

: § 4-."‘ '= ’i*‘ |
f} L"&"O'H

]
i

"ZNAK"ir jauns dizaina uznémums, kas dibinats 2008. gada
Riga."ZNAK" galvenais mérkis ir rast veidus, ka musdienu
makslas potencialu transformeét dazados vides dizaina
projektos.

"ZNAK" strada ne tikai makslinieki, bet ari grafiskie un vides
dizaineri."ZNAK" aktivi attista starpdisciplinu projektus, lai
musdienu makslinieku idejas un radosumu izmantotu dizaina.

Lai gan “ZNAK"ir dibinats Riga, uznémuma strada makslinieki
un dizaineri art no Tallinas, Vilnas, Amsterdamas un Berlines.
"ZNAK" pirmais projekts — tapesu dizains, kas veidots
sadarbiba ar spilgtiem un neparastiem jaunajiem Baltijas
maksliniekiem — gleznotajiem, konceptualajiem
maksliniekiem, modes un citu makslas novirzienu parstavjiem
— irizstradajums, ko “ZNAK” prezentéja Londona “Surface
Design Show" ietvaros.

Nesen Milana, “l Saloni Milano 2008" gadatirgus ietvaros, "ZNAK"
prezentéja savu jauno, novatorisko izstradajumu — vairakslanu
jeb perforétas tapetes “Tears off”. Izstradajums tapis "ZNAK"
sadarbiba ar holandiesu konceptualo makslinieku Aldo Kroesi
un jaunajam industriala dizaina zvaigzném — Berlines dizaina
uznémumu “StudioHausen” Tapesu “Tears off” dizains veidots
ta, lai vide, kura tas tiek izmantotas, saglabatu savu unikalitati.
Perforacija nodrosina So tapesu értu un radosu lietosanu.
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KRISTOFS BLAUS

Uznémumu grupas vaditajs

Uznémumu grupa:
“Society Technologies’, “Politics Mobile’,“Technology Mobile”

Vizija:
k|Gt par Eiropas lideriem izglitibas, lidzdalibas un
komunikacijas risinajumu joma.
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Society Technologies ’

Mobila Izglitiba, Society technologies,

Politics Mobile, Technology Mobile

Timekla vietne: EducationMobile.org, MobilaPolitika.lv,
GoMap.org

Darbinieku skaits: 10

Apgrozijums (2008): LVL 56 200

Dibinasanas gads: 2007 - 2009

Sadarbibas uznémumu grupa izstrada inovativus izglitibas,
[idzdalibas un komunikacijas risinajumus datoriem, mobilajam
iericém un internetam. Lielakoties projektos uznémumi strada
kopigi, apvienojot cilvékresursus un pieredzi.

Kops 2007. gada pavasara, kad “Mobila izglitiba" guva atzinibu
uznémeéjdarbibas ideju konkursa “Ideju kauss’, uznémumes ir
izstradajis progresivus tehnologiskos risinajumus izglitibai

— spéles talrunos macibu priek$metu apgdsanai skola.

Sie izstradajumi ir unikali visa Eiropa. Klaja ir nakusi “Mobila
vésture’, ko, sakot ar 2008. gada 1. septembiri, Latvija lieto jau
8000 jauniesu. Tiek gatavotas ari versijas “Mobila anglu valoda”
un “Mobila autoskola”

2009. gada pavasari uznémumu grupa laida klaja novatorisku
sabiedribas un politisko spéku komunikaciju sistemu
mobilajiem talruniem un internetam “Mobila politika’, ko divu
nedé|u laika izmantoja desmitiem takstosu ridzinieku.
Projekts palidzéja ieglt tikstosiem Rigas iedzivotaju
komentarus un vértéjumu par dazadiem IEmumiem un Rigai
svarigiem jautajumiem.

Kops 2009. gada vasaras sadarbiba ar Sorosa fondu un
"Providus”ir sakta bavniecibas apspriesanas projekta izstrade
interneta “GoMap.org”. Projekta mérkis ir nodrosinat tadu
pilsétvides attistibu, kura aktivi piedalas ridzinieki. Projekta
izstrades ietvaros ir norisinajusies vérienigi planosanas un
diskusiju pasakumi ar pilsétvides ekspertu lidzdalibu.

Ta veidotaji vélas panakt, lai jaunais risindjums batu efektivs un
saprotams pilsétas iedzivotajiem.

"Technology Mobile”izstrada risinajumus Somijas un

lgaunijas uznémumiem. “Society Technologies” plano izveidoto
risindjumu piedavat pilsétam Lielbritanija. Ir saktas sarunas ar
parstavjiem no Sefildas (Sheffield). Lidztekus uznémumu grupa
ir sakusi sadarbibu ar Somijas un Igaunijas uznémumiem
datubazu un komunikacijas sistému izstrades joma.




VILNIS DARZNIEKS

SIA ,Baltrotors” valdes priek$sedétajs,
1996.9.- 2009.g.

Vizija:

k|Gt par pasaules lideri hidraulisko rotatoru razo3ana,
piedavajot augstas kvalitates izstradajumu un teicamu
pécpardosanas servisu

lzstradajumus:

- hidrauliskie rotatori
(turpmakai izmantosanai mezsaimniecibas, industrialas,
celtniecibas u. c. nozaru tehnikas razosana)

(Ji3 BALTROTORS)

SIA “Baltrotors”
imekla vietne: www.baltrotors.lv
Darbinieku skaits: 95

Apgrozijums (2007): 4,4 miljoni LVL
Dibinasanas gads: 19

SIA"Baltrotors”ir masinblves uznémums, kas razo
hidrauliskos rotatorus, kurus ka dalas izmanto dazadas nozarés.

98% “Baltrotora” produkcijas eksporté uz vairak neka 45 valstim.
Tas galvenie tirgi ir Eiropas Savienibas tehnologiski attistitakas
valstis. Uznémuma strada augsti kvalificéti inZzenieri un kon-
struktori, ka ari klientu apkalposanas specialisti.

Tas lauj uznémumam piedavat ari klientam Tpasi izstradatus,
pielagotus tehniskos risindjumus un augstas kvalitates
pécpardosanas apkalposanu. SIA “Baltrotors”ir vienigais
razotajs, kas hidrauliskajiem rotatoriem dod divu gadu
garantiju.

Uznémuma pardosanas specialisti ciesi sadarbojas ar vadibu
planosanas joma. Ta ka uznémums strada parsvara eksportam,
specialisti prot vairakas svesvalodas, un klienti var sanemt
konsultacijas anglu, vacu, francu, krievu valoda.

"Baltrotors” pirma izstradajumu sérija bija salidzinosi nelieli
lapstinu tipa rotatori meza tehnikai, tacu paslaik uznemuma
izstradajumi ir pielagoti arf daudz lielakam slodzém, ka ari
citam nozarém un noieta tirgiem.

Automatizétais razosanas process |auj nodrosinat cenu
konkurétspéju, turklat ilgstosi macits inZzeniertehniskais
personals spéj izstradat jaunus rotatoru modelus atbilstosi
klientu vajadzibam.

"Baltrotors”ir desmit patentu 1pasnieks, tris no tiem —

visas Eiropas tirgu. Situacija, kad uznémumiem visa pasaulé ir
svarigi samazinat izmaksas un nezaudét kvalitati, sadarbiba ar
"Baltrotoru”ir ista izvéle, jo tas piedava ne vien mobilitati un
lielisku pécpardosanas servisu, bet ari novatoriskus risinajumus,
augstas kvalitates produkciju par pienemamu cenu.
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KARLIS ANDERSONS

Mobilly” vaditajs

Vizija:
sniegt iespéju cilvékiem veikt un pienemt jebkuru nelielu
ikdienas maksajumu, izmantojot savu mobilo talruni

Izstradajumus:

- mobilo maksajumu sistéma
(var veikt samaksu autostavvietas, taksometra, nopirkt
vilciena bileti, papildinat sarunu karti, veikt citus maksajumus)

g——
——
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“Mobilly” — SIA “City Credit”
Timekla vietne: www.mobilly.lv
Darbinieku skaits: 4
Apgrozijums (2008): LVL 110 000
Dibinasanas gads: 2003

"Mobilly” mérkis ir aizstat skaidras naudas norékinus.
To panak, veidojot mobilos maksajumus ka értaku alternativu
maksasanai skaidra nauda.

Lai lietotajiem batu értak lietot sistému, tiek piedavatas
jaunas norékinu iespéjas — tagad “Mobilly” lietotaji var
norékinaties ari par vilciena biletém vai taksometra braucienu.
Ja lietotajam tas dod iespé&ju norékinaties par pakalpojumiem
neatkarigi no tuvaka bankomata vai lidzpanemtas naudas
daudzuma, uznémumiem sistéma |auj érti parraudzit un
analizét darbinieku térinus.

"Mobilly"ir veidojies ka atsevisks SIA “Complete Payment
Systems” (CPS) projekts (angu val. — “spin off"). So mobilo
maksajumu uznémumu vada Karlis Andersons. “Mobilly” valdes
loceklis ir Uldis Pabérzis, vina pamatdarbs ir CPS vadisana.

Uznémums paslaik darbojas Latvija. lespéjas norékinaties par
stavvietam tiek piedavatas Riga, par biletém braucieniem ar
vilcienu ir iespéjams norékinaties visa Latvija.
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MARTINS BERZINS un
GINTS ERNESTSONS

SIA ,Clusterpoint”valdes locekli

Vizija:
Clusterpoint mérkis ir k|Gt par vienu no vadosajiem datu bazu
vadibas sistému izstradatajiem pasaulé.

lzstradajumus:
- datubazu vadibas sistéma un integréts meklésanas dzinis

POINT

SIA “Clusterpoint”

Timek|a vietne: www.clusterpoint.com
Darbinieku skaits: 10

Apgrozijums (2008): LVL 94 200
Dibinasanas gads: 2006

“Clusterpoint” programmésanas inZenieri ir izstradajusi
jaunu datubazu veidosanas, administrésanas un informacijas
atlasisanas riku, kas radikali (ar 100—1000 reizu atskiribu
atrdarbiba) samazina laika patérinu salidzinajuma ar
informacijas atlasisanu tradicionalas uzbtves datubazés.

Tehniskais risindjums veidots programmésanas valoda C++,
tas nozimé ilgaku, detalizétaku darbu ar sistémas izstradi, bet
ieguvums ir batiskas atrdarbibas prieksrocibas. Datubazu
veidosanas riks klientiem sniedz pievienoto vértibu, atvieglojot
datubazu uzturésanu. Veidojot jaunas datubazes, Sis risinajums
nodrosina integrésanas izmaksu bdtisku ietaupjumu.
Izstradajums ir pielagojams ari lietosanai vairakas nozarés —
uznémumu direktorijam un uzzinu pakalpojumu sniedzéjiem
(pieméram, “Zalas lapas”vai“1188"), e-komercijas risinajumiem,
valsts registriem un citiem uzdevumiem, kur nepieciesama
lielu datu apjomu atra apstrade.

Ta ka jauna sistéma ir “Clusterpoint”intelektualais 1pasums,
pielagosana aiznem batiski mazak laika, neka izmantojot
lielaku arvalstu uznémumu sistémas.

"Clusterpoint”ir vienigais uznemums Latvija un viens no
diviem Baltija, kas sanémis Apvienotaja Karalisté bazéta
investiciju fonda“Imprimatur Capital”finanséjumu, piesaistitas
ir ari riska kapitala fonda AS “Eko Investors” investicijas.

Lai arT paslaik uznémums parsvara darbojas vietéja tirgd un
kaiminvalstis, ar laiku ir paredzéts batiski papladinat izplatiSanas
kanalus un piedavat jauno risinadjumu ari starptautiskaja tirgQ.




VITALLJS SKRIVELIS

SIA ,Pharmidea” valdes priekssédétajs

Vizija:

k|Gt par starptautiski atzitu farmakologisko uznémumu,
kas izstrada sintétiskas un virusu izcelsmes zales ar
imunoglobul&josam Tpasibam, lai stimulétu cilvéka
imUnsistémas pretosanos véza un psoriazes sinam,
kas atri izplatas

lzstradajumi, pakalpojumi:

- sterilas, strauji sasaldétas citostatiskas pretvéza zales;

- za|u formu izstrade un pielagosana konkrétiem tirgiem;
- aktivo farmaceitisko vielu izstrade.

#® Pharmidea

Professional & Innovative

SIA“Pharmidea”

Timek|a vietne: www.pharmidea.lv
Darbinieku skaits: 15

Apgrozijums (2008): LVL 170 000
Dibinasanas gads: 2005

"Pharmidea” darbibas joma ir pretvéza medikamentu
izstrade un sterilas laboratorijas pakalpojumu nodrosinasana
starptautiskiem uznémumiem Baltija un tas kaiminvalstis.

Uznémums sadarbojas ar lieliem farmacijas uznémumiem,
piedavajot specifisku medikamentu izstradi vai uzlabosanu
sava sterilaja laboratorija, kurai Baltijas valstis nav lidzigas.
Izmantotais aprikojums ieklauj tehnologiju darbam ar
augstas koncentracijas aktivajam vielam, superkritisko
skidrumu tehnologijas, in vitro $tnu kultGru izpéti,
mikroreaktora tehnologiju kompleksai daudzpakapju
organiskajai sintézei.

“Pharmidea” vaditajs ir Vitalijs Skrivelis, ilggadéjs farmakologijas
nozares eksperts un tagad arf uznéméjs.

"Pharmidea”ir piesaistitas ar riska kapitala fonda
AS “Eko investors” investicijas.




IDEJA

INFORMACIJA CILVEKS
- Nozares Zurnali, publikacijas «Izglitiba
» Plassazinas lidzekli — + Pieredze

TV, radio, internets, avizes « Intuicija
» Nozaru izstades « Komunikacijas prasmes
« Klientu vajadzibu izpéte
« Konsultacijas ar nozares ekspertiem, » Interese par nozari
draugiem, mentoriem = « Raksturs
- Lidzigas idejas arvalstis » Uzskati
- Papildinajumi citiem produktiem, b
pakalpojumiem

Ideju rasanas ir sarezgits process, kura tiek izmantota virkne aréju informacijas avotu, ka ari pasa
uznéméja unikalas zindsanas un spéjas. Par iedvesmu idejai var kalpot novérojumi profesionalaja
darbiba, pieméram, pamanot labaku veidu, kd nodrosinat klientu vajadzibas, ari citas nozarés

vai valstis novéroti risinajumi, ka ari konsultacijas, viedok|u apmaina ar citiem ideju autoriem,
pieredzéjusiem uznéméjiem (mentoriem) un ari citi mazak tradicionali avoti.

Viens no iedvesmas avotiem ir jamin ipasi. Proti, liela dala ideju rodas no cilvéku pasu novérojumiem,
izjltot neértibas vai redzot situaciju, kas neskiet logiska, jo liekas, ka to varétu darit labak, efektivak,
citadak. Ja izdodas iedomaties, kada veida So efektivako risinagjumu panakt, un ja ieguldijumi ir
samérojami ar gaidamo ieguvumu — uznéméjdarbibas ideja ir gataval

Uznéméjdarbiba, savukart, ir So ideju parvérsana izstradajuma vai pakalpojuma, ieviedana
dzivé, lai raditu vértibu klientiem un ar 3o papildu vértibu ari nodrosinatu pelnu. Janem véra, ka
uznéeméjdarbibu, it seviski Latvija, bieZi vien jauc ar vadisanu (anglu val."vadisana”nozimé”
management”, “uznéméjdarbiba” — “entrepreneurship”). Vaditdjam jeb ta sauktajam menedzerim ir
jauztur uznémuma funkcija, biezi vien kada konkréta joma. Pieméram, cilvékresursu nodalas vaditajam
japienem darba jauni darbinieki un jarGpéjas par esosajiem, finansu vaditajam uznémuma jaanalizé
finansu plasma un rentabilitate. Uznémeéja funkcija atskiras ar to, ka taja ir lielaks jaunrades Tpatsvars —
ir jadoma par jauniem uznémeéjdarbibas virzieniem, japienem stratégiski [émumi par klientu
segmentiem, jauniem izstradajumiem, par visu uznémuma konceptu kopuma. Uznémeéjs ir tas, kurs
atrod jaunu izstradajumu, pakalpojumu vai jaunu iespéju, nisu, segmentu tirgd un to sekmigi apgust.

Janem vera, ka lielakaja dala gadijumu idejas attistiba ir pakapenisks process. Lai arf gramatas,
interneta vietnés un dazados treninos tiek popularizétas daudzas ideju generésanas metodologijas,
jasaprot, ka idejas neradisies automatiski, nopérkot gramatu vai apmekléjot kursus. Tapat arf tirgus
nisu meklésana1sa laika ir iespé&jama galvenokart lielakiem uznémumiem, kas var pasutit vai pasu
spékiem veikt kadu pétijumu. Individualam uznéméjam toties ir iespéja ar laiku sameklét, pakapeniski
uzkrat kompetenci kada nozaré un saskatit uznéméjdarbibas izdevibu. Seviski vértiga $aja zina ir



regulara saskarsme ar klientiem, lai uzzinatu, ka mainas vinu vajadzibas, kadas vajadzibas rodas no
jauna un ar kadu jaunu vai adaptétu izstradajumu vai pakalpojumu iespé&jams tas apmierinat.

Jair vélme darboties jauna uznémuma komanda, bet nav pasam savas konkrétas idejas, nav janolaiz
rokas — ir jatiekas ar cilvékiem, kuriem ir idejas. Tada veida gUsiet iedvesmu un iemacdisieties attistit
jaunas ieceres, vai ari, iesp&jams, vélésieties pievienoties kadas idejas autoram un kopa to realizét.
Latvija ir daudz organizaciju un regularu pasakumu, kas veicina tiklosanos (anglu val. — networking),
un to organizétajos pasakumos var sastapt jauno ideju autorus, ka ari jau nostabiliz&jusos uznémumu
parstavjus, mentorus, potencialos investorus.

Vairak informacijas par tiklosanas pasakumiem mekléjiet vietnés:
Latvijas Investiciju un attistibas agentdra
www.liaa.gov.lv
Ideju Kauss
www.idejukauss.lv
Rigas Ekonomiskas augstskolas
Mentoru Klubs
www.mentoruklubs.lv
Biedriba “Lidere’
www.lidere.lv
Connect Latvia
www.connectlatvia.lv
Seed Forum
www.seedforum.org

ldeja — uznéemeéju viedoklis
Idejas rasanas

K& rodas idejas? Vairaki uznéméji uzskata, ka ideja ne vienmér ir kaut kas rlpigi izsvérts,
izanalizéts vai tradicionala veida iemacits, liela méra ta ir arf intuitiva:

“Uzskatu, ka [oti daudzas lietas tomér nenotiek apzinati. Cilvekam ir [oti spéciga intuicija, kas var pateikt
prieksa, vai tu to vari, vai nevari. 1a ir [oti daudzos gadijumos. Péc tam tu jau domd, kur, kam, par cik
pardot. No otras puses, ja tu radi izstradajumus, tu apzindti brauc uz izstadéem, skaties, runa ar cilvékiem,
un saproti, kada veida izstradajumu batu interesanti raZzot un kas pasaulé ir pieprasits.”

(Vilis Darznieks, “Baltrotors”)

“Viss tomer sakas no idejas. Ka ta rodas? Nezinu. Man jau liekas, ka ta rodas kaut kur augsa.”
(Vitalijs Skrivelis, "Pharmidea”)

Irideja, ta ir pat laba, bet ko darit talak? Ir intuicija, bet nav parliecibas, vai tiesi sTir ista ideja.
Ka izvértét un izskirties par labu konkrétam projektam, ka lidz galam noticét, — par to lddzam
uznéméjus dalities sava pieredze. Karlis Andersons no “Mobilly” stasta par to, ka vins izskiras
uznemties uznémuma vadisanu:

“Es teiktu — intuicija, un ari tas, ka, salidzinot savas iespéjas, sapratu, ka nakotné es varetu sasniegt daudz.
Ir mazliet ilgs tas process, bet tas ir ari atkarigs no cilveka — man dzivé gribas izdarit kaut ko svarigu un
man bija tada sajuta, ka $is risinajums varetu iekarot tirgu un cilvéki varetu teikt — noréekinaties ar iszinu ir
vienkarsi un forsi”



Eksperta viedoklis

Uldis Cimdins komenteé: “Idejas rasanas procesa ir iesaistita gan racionala, gan intuitiva domasana.

Jo vairak runajam ar citiem par savu ideju, jo vairak dazadu apsvérumu par $is idejas istenosanu rodas.
Visi cilvéki ir radogi, tikai veids, ka nonakam pie “Istas”idejas, ir katram cits. Kads komercdarbibas ideju
saliek ka puzli - no dazadiem iedvesmas avotiem, bet cits ierauga visu ideju kopuma.

Lai stimulétu ideju rasanos, izmanto dazadas ideju generésanas metodes. Biezak lieto prata vétru,
6-3-5 metodi un morfologisko analizi

Idejas parbaude

Idejas pamata ir situacija, kurai ir nepieciesams labaks risinajums, tapéc ir jaapzinas klientu vajadzibas
un savas idejas unikalitate, tas salidzinosas prieksrocibas. Japatur prata ari, ka sava uznémuma
piedavajums javeido ta, lai klientiem batu viegli uztverami vinu ieguvumi, lietojot konkréto
izstradajumu vai pakalpojumu. K& pamant situacijas, kuras var ieviest jaunu risindjumu, un ka
uzzinat klientu vajadzibas?

“Ja sakat uznémeéjdarbibu, uzskatot — luk, man ir attiecigas iekartas un kaut ko protu sarazot,
galvenais ir iegat atbildi uz jautajumu — vai es zinu, kuru klienta problemu atrisinasu ar to, ko protu,
vai kadu risinajumu radisu. Biezi vien nevienam nevajag to, ko tu razo, vai, pareizak sakot, tirga tas jau ir,
un jaunatnacéjam tur iek/ut ir foti grati” (Vitalijs Skrivelis, “Pharmidea’)

Batiski ir paturét prata — vadmotivs, dibinot uznémumu vai izstradajot jaunus produktus, pakalpo-
jumus, nav tikai pati uznéméjdarbiba vai pelna. Svarigakais tomér ir apmierinat klientu vajadzibas
labaka, efektivaka, dazkart arf jauna veida.

"Kapec izveidojam “Clusterpoint”? Saskatijam iespéju realizét jaunu, pasaulé paslaik unikalu izstradajumu.
Lidz sim tam funkcionalitates un pozicionéSanas zina nav konkurentu citu izstradajumu vida.”
(Gints Ernestsons, “Clusterpoint”)

K& atskirt vertigu ideju, kas nodrosina ieguvumu klientiem? Uz jautajumu par to,

“Taja bridi, kad ideja ir unikala un praktiska, kad veiksmes gadijuma no Sis idejas varam attistit nozimigu
uznéméjdarbibu. Ja ideja dod praktisku labumu citiem, ta ir jaisteno un paréjais nav janem vera.
Faktiski galvenais ir praktiska pieeja.” (Janis Oslejs, “Primekss”)

"Kapec es gribéju to sakt? leveroju, ka taja laika “CityCredit” bija tikai autostavvietu apmaksa ar iszinu.
Tad ari pirmoreiz uzzindaju par $o pakalpojumu un man likas, ka, salidzinot ar esoso, $is ir klientam daudz
izdevigaks risinajums, un ta ir ideja, kurai es varétu noticet. Tapéc es iesaistijos un piekritu vadit

So uznemumu.” (Karlis Andersons, “Mobilly”)

TicTba ir lipiga — ta parnem ari klientu. Ja pats esi noticéjis, paméginajis un zini, kada ir tava risinajuma
pievienota vértiba, parliecinat klientu jau ir vieglak.

“Ja, sakuma, protams, ir ticiba, péc tam tas jaizmegina pasam, jo ticiba nozimé, ka cilveki atvel savus
resursus un jaudas prototipésanai vai testésanai ar savam datu bazem, lai gan sakuma vini netic, ka tada
programma var darboties. Kad vini saprot, kadu realu labumu sada tehnologija dod, tas jau ir pardosanas
jautajums. Martins (M. Berzins - SIA “Clusterpoint” pardosanas un mdrketinga direktors - aut. piez.) ar
komandu izstrada noteikumus un atbalsta nosacijumus ka jebkura programminZzenierijas uznémuma.”
(Gints Ernestsons, “Clusterpoint”)



Lai izprastu, ka risinat klientu problémas, protams, ir batiski “pazit’, izprast savus klientus — valsti,
cilvéku grupu, uznémumus, kuriem izstradajumu piedavasiet.

“Isteniba universala metode, manuprat, ir tas, ka cilveki jau nemeklé jaunus izstradajumus.

Vini meklé risinajumus savam problémam, un, ja redzat, ka ar savam zinasanam, prasmem varat
atrisinat kadas cilvéku grupas, valsts, uznemumu problémas, ta ir |oti laba iespéja.”

(Vitalijs Skrivelis, “Pharmidea’)

Vienkarsi sakam runat ar klientiem un piedavat viniem alternativus risinajumus, mums uzticéjas,

un ta radas pirmas izstradajuma versijas. Turpindjam daudz un nopietni stradat, iesaistot savus
darbiniekus un attistot so izstradajumu, un piedavajam potencialajiem klientiem arvien vairak un vairak.”
(Martins Berzins, “Clusterpoint”)

Ir vérts arf padomat par savu metodiku — ka apkopot, salidzinat un vértét dazadas idejas, ieceres.
Ir uznémumi, kas, pieméram, pirms jauna produkta izstrades sakSanas analizé tirgu, pardodamo
vientbu skaitu, bet ir ar tadi, kuriem ir nepieciesams izméginat izstradajumu, lai saprastu ari ar to
saistitas gratak definéjamas nianses.

“Esam Joti radoss uznemums un bieZi parvértéjam jaunu un neparastu ideju realo potencialu, tade|
jaatzist, ka idejas izvéertéSana vairuma gadijumu notiek ar ‘izméginasanas” metodi. Censamies katru jaunu
feceri uzsakt ar nelielu pilotprojektu, lai gatu pieredzi un novértétu idejas potencialu. Pat ja jatam,
ka “lieta neies’, tomer noteikti daudz iemacamies. Esam sapratusi, ka sis modelis mums ir vispiemerotakais.”
(Inese Zivere, “Z/NAK”)
Vairaki aptaujatie uznéméji uzskata, ka idejas, pat ja tas neattista uzreiz, nav “janoraksta’, drizak tas ir
japatur prata, ieviesot ari pasiem savu aptuvenu metodiku, ka tas parbaudit.

Savas sakotnéjas idejas nekad nevajag atstat bez ievéribas, tas jaturpina un jaattista.

Pieméram, ja mani interesé kada téma un man liekas, ka vél nav istais laiks un vél nav iespéjama
komercdarbiba, tik un ta turpinu pétit, lasit, intereséties un vakt informdciju, veidot pamatu un vertét,
kura bridi siideja bas piemeérota ekonomiskajai situdacijai, lai varétu to komerciali realizét”

(Martins Berzins, “Clusterpoint”)

Zindma meéra jabdt ari stdrgalvigam — galvenais, ka rastais risinajums ir labaks par paslaik
pieejamajam alternativam. Nedrikst “iestrégt’, mekléjot perfekto ideju vai ari vieglako projektu, ir
jastrada un japielagojas, jauzlabo savs koncepts ari darba gaita. Ka jau minéts, svarigi ir noticét, bet ir
jabut arT veseligai, péc iespéjas objektivai un konstruktivai paskritikai.

“Ideja no pasa sakuma ir nepartraukti jamaina un japilnveido. Nav iespéjams uzreiz izgudrot pilniba
perfektu un nevainojamu izstradajumu. Masu attieksme ir pakdpeniski sasniegt merki — soli pa solim
doties izvélétaja virziena — lidz izgatavot ekonomisku un ekologisku izstradajumu. Nepartrauktu
pilnveidojumu partraukSana batu neveiksme.” (Janis Oslejs, “Primekss”)

“Uzskatu, ka isteniba masu, latviesu tautas, trakums ir tas, ka negribam noticét tam, ka pasi esam spéjigi
daudz ko izdarit. Mums vienmer liekas, ka kads cits, lielaks un labaks, izdaris to masu vieta un pateiks,

ka jadara. Tapat ir ar lieliem programmaturas u. c. izstradatajiem — principd, ja vini kaut ko ir izstradajusi,
tad diez vai kads latvietis spéj izstradat kaut ko labaku. Ta ir sevis Saustisana, sakot — “né, tas nav
iespejams’. Bet tapéc laikam ir citi cilvéki, kuri uzskata, ka tomér varam. Patiesiba tas ir visgratakais —
pieradit, ka vari. Tas tad ari [auj noticet, ka tepat Latvija ir iespéjami izgudrojumi un tie darbojas tikpat labi,
ka Amerika raditi analogi un ir varbdt pat daudzreiz labaki”

(Martins Berzins, “Clusterpoint”)



Kritika, iespéjas to izmantot

Kad parlieciba par savas idejas lietderibu ir radusies un ir pienemts [Emums to turpinat, ir jabat
pacietigam un uznémigam un jastrada, parvarot skérsjus un nebaidoties konstruktivas kritikas.

“Jabat, protams, ari pragmatikiem, kas tos ideju generatorus, kas varbat lidinds stratosfeéra,

tur pie zemes un saka — “ne tik strauji”! Bet, sakot uzpnémeéjdarbibu, parliecibai par sevi tomer ir jabut.
Subjektivo kritiku, pieméram, man nepatik tava doma, tavs koncepts, viss, nemaz nenemam vera.
Bet, ja kads saka — klausies, Vitalij, tu plano darit to un to, bet redz, vaja vieta ir td, ka péc seSiem
ménesiem pilniba pietruks naudas, — japadoma par to, vai piesaistit papildu kreditus, vai tomer
nesteigties un generet kadu naudas plasmu. Lak, tada kritika ar izméramiem parametriem gan ir
jaieklausas.” (Vitalijs Skrivelis, “Pharmidea”)

BUtiski ir ieklaustties, sanemt kritiku, censties gut dazadu cilvéku — gan potencialo klientu, gan
nozares specialistu — atsauksmes, lai labak pielagotu savu izstradajumu vai pakalpojumui.

Ja kritika netiek izteikta, iespéjams, japadoma, vai msu koncepts ir patérétajam saprotams. Kritiku
japrot uzklausTt, saprast un izmantot sava laba!

lespéjams, kritika nav izteikta, jo izstradajums nav saprasts. Kopuma cilvéki, manuprat, ir [oti pozitivi.
Lielaka kritika ir jaizsaka pasiem, laba kritika ir [oti vértiga, bet grati iegastama. [.] Idejas radisana ir
process, kas veidojas un parveidojas, un kritika ar to ir saistita.” (Inese Zivere, "ZNAK”)

“Ir bijusi skersli. Spilgtakais piemeérs — Zviedrija vairaki konsultanti méginaja izstradat standartu, kas
nepielautu masu tehnologisko sistému izmantosanu Zviedrijas tirga. Sads standarts, protams, pasargatu
Zviedrijas iekséjo tirgu. Skérsli parvaréjam, iesaistoties Zviedrijas standarta izstradasanas procesa,

un pasi kluvam par Standartu komitejas locekliem. Standarts, kas top paslaik, noteikti bas mums daudz
labvéligaks.” Janis Oslejs, “Primekss”)

Idejas rodas atskirigas dzives pieredzas un iespaidu rezultata, tacu lEmums par jauna izstradajuma
vai pakalpojuma ieviesanu tirgd pamatojas uz idejas autora ticibu ta veiksmigai realizacijai un savu
SPEju apzinasanai.



CILVEKS

lEnepiecieSams lideris —saZheémuma vaditajs, kas redz
nakotnes viziju uadCelu, ka to sasniegt, un spej motivet savu

komandu kopiga merka sagniegéanai.
»

Katra uznémuma centra ir cilvéki, tacu vadisanas stils un uznéméju motivacijas avoti var batiski
atskirties. “Explorer” un “Exploiter” - sie divi anglu valodas jédzieni nozimé attiecigi “pétnieks” un
"uznémejs”. Dazkart tos izmanto arf uznémeéju iedalisanai noteiktas grupas. Pétnieka tipa uznéméjs

ir lldzigs zinatniekam un vairak doma par tehnologiju, metodi, ka nodrosinat jauno risinajumu, bet
uznéméja tips vairak doma par rentabilitates nodrosinasanu, pardosanas iespé&jam un naudas pldsmul.
Sadu iedalijumu piedava Dzeimss Gardners Marcs (James Gardner March), Stenfordas universitates

profesors, sava 1991. gada publikacija “A Dual Focus on the Firm”. Jautajam uznéméjiem, kurai no
minétajam grupam, péc vinu domam, tie atbilst. Atbildes ir apkopotas turpmakaja sadala.

Lai gan algots darbs bieZi tiek uztverts ka atteikSanas no uznéméjdarbibas, tas neliedz k|ut par
uznéméju jau esosa uznémuma. “Intrapreneurship” — $is jédziens nozimé jaunu ideju, izstradajumu,
virzienu attistiSsanu jau pastavosa uznémuma. Ta ka intervijas jautajam ari par $o konceptu, batiski to
Seit paskaidrot. Anglu valoda “intrapreneur” latviski dazos avotos tulko ari ka “inovators’, bet
"entrepreneur” atbilst jédzienam “uznéméjs”. Strikti nodalitas Sis definicijas nav, bet par novatoriem
runasim sakara ar jaunrades darbu, attistot jaunus projektus jau esosa uznémuma, vienlaikus veicot
ikdienas pienakumus un risinot vadibas jautajumus. Pirmaja nodald miné&jam atskiribas uznéméja un
menedzera darba. Varétu teikt, ka novators ir uznéméjs, kur$ koncentréjas uz jaunrades elementu jau
es0sa uznémuma.



Cilveks — uznéméju viedoklis

Cilvekiem, mekléjot savu vietu profesionalaja joma, ir virkne dazadu iespéju. Pamata tas tomer ir
divas — stradat algotu darbu un veidot karjeru ka specialistam sava nozaré vai dibinat savu
uznémumu un piedavat savus izstradajumus precu vai pakalpojumu tirgt. Tomér izskirsanas par
labu algotam darbam vél nenozimé, ka uznéméjdarbiba vairs netiek apsvérta. BieZi vien cilvékam
sakuma ir batiski izvéléties nozari, kura specializéties.

“Lidz tam, kamér saproti, ko patiesi gribi darit, ir jaizmégina daZzadas jomas, bet es neteiktu, ka batu
(uzreiz) jasak savs projekts. Ka jau teicu — ir japastrada algots darbs dazadas jomas, lai saprastu,
kas patik. Kiniesiem ir teiciens: “Ja mili savu darbu, tev veiksies” Vini uzskata, ka milestiba parveidojas
energija, bet energija parveidojas nauda.”

(Vitalijs Skrivelis, “Pharmidea’)

Kad un ka sakt?

Ka minéts iepriekséja nodala, ir dazadi uzskati par to, vai uznéméjdarbibu labak sakt tad, kad jau
gUta pieredze kada nozaré, vai ari labak talit péc izglitibas iegUsanas. Arl aptaujatajiem uznéméjiem
ir dazada pieredze, bet lielaka dala tomér uzskata, ka vinu profesionala darbiba ir krietni veicinajusi
pasiem sava uznémuma izveido3anu. Sada konteksta vélreiz batiski uzsvert, ka ir jaizvelas Tsta
nodarbosanas un jaturpina attistit savas idejas, ari stradajot algotu darbu.

"Manuprat, ir nepieciesama neliela pieredze, ir japastrada uznémumos un jaiepazistas ar to darbu,
citadi ir gratak dibinat uzpémumu, jo trakst sapratnes par uznemejdarbibu.”
Gints Ernestsons, “Clusterpoint”)

“Ja, bet tas ir Joti individuali un atkarigs no katras personibas — pazistu cilvekus, kuri Joti veiksmigi jau
augstskolas pédéja kursa vai nu izvéléjas atbilstosu diplomdarba temu, vai ari veiksmigi sagadijas,

ka, stradajot praksé, vini iequva nepiecieSamas zinasanas uznemejdarbibas saksanai. Bet es ari vairak
sliecos piekrist uzskatam, ka tomér vajag mazliet iepazities un izprast procesus...”

(Martins Berzins, “Clusterpoint”)

“Es gan uzskatu, ka uznéméjdarbiba ir jasak péc tam, kad esi apguvis kadu profesiju — esi kluvis par
elektronikas inZenieri, kimiki vai celtnieku, jo tad tu “zini drébi’ un tie, kuri to spéj, lai sak uzpnémejdarbibu
un isteno savas idejas patstavigi.”

(Vitalijs Skrivelis, “Pharmidea’)

lr ari citads viedoklis:

"Es gan uzskatu, ka uznéemeéjdarbiba ir jasak péc tam, kad esi apguvis kadu profesiju — esi kluvis par
elektronikas inZenieri, kimiki vai celtnieku, jo tad tu “zini drébi’ un tie, kuri to spéj, lai sak uzpémejdarbibu
un isteno savas idejas patstavigi.”

(Vitalijs Skrivelis, “Pharmidea’)

Pamata iz8kirsanas ir katra pasa zina, un uznéméjdarbibu var sakt arf algots specialists,
tiklidz rodas laba izdeviba vai arf pasam k|Ust skaidrs, ka algots darbs tomér nebds Tsta izvéle.



“Varbut tiesi ta ari ir, ka, pabeidzis augstskolu, méeginaju klat par ekspertu finansu joma, bet jutu, ka

tas man neizdosies, tapéc atteicos no ta. Bija iespéja klat par labu specialistu, veidot karjeru, klat par
finansu direktoru un ienemt vél citus amatus. Man paveicas, ka laikus sapratu, ka to nevélos. [..] Stradaju
daZados uznémumos, sakotnéji tas bija profesionalais darbs, bet jutu, ka tas nav isti tas, ko man gribas
darit. Gandriz katra uznémumd, kur stradaju, izmantoju iespéjas to attistit, vairakas reizes nacas veikt
uznémuma strukturalas izmainas, veidot jauna uznémuma struktdru vai ari parveidot struktarvienibu par
atsevisku uznemumu (“intrapreneurship”). Man bija [oti daudz iespéju apgut uznémejam nepieciesamas
femanas trijos lielos uznemumos. Tikai péc tam saku stradat sava laba.”

(Uldis Paberzis, “Mobilly”)

Ar Uldi vienispratis ir arT kolégis Karlis Andersons, “Mobilly” valdes priek$sédétajs, lai ari vins uzskata,
ka specializacija nozaré drizak ir prieksrociba neka prieksnoteikums sekmigai uznéméjdarbibai:

“Varu izteikt tikai savas domas, bet man skiet, ka tas, ka esi eksperts razosand, palidz, jo parzini jomu un tev
ir kontakti tiesi Saja konkrétaja industrija. Bet, ja esi cilveks, kurs visu var “samenedzét” un spéj izvéleties tiesi
to, kas tev vajadzigs, jarikojas drosi, nevajag vilcinaties.

Man liekas, ta ari rodas ta sauktie “serial entrepreneurs” (uznéméji, kuri reguldri dibina un vada dazadus
uznémumus), jo vini grib darboties un viniem ir labi kontakti”

Karlis stasta, ka vina karjera sakas banké, tacu péc Ulda uzaicindjuma vins tomér uznémas vadit jaunu
projektu — maksajumu apstrades uznémumu “CityCredit’, kas tolaik vél bija pazistams ar $ada pasa
nosaukuma precu zimi, bet paslaik ta nosaukums ir “Mobilly”:

“Viss sakas ar sarunu pie alus kausa, nodomaju, ka jauka saruna, labs piedavajums, bet — gan jau no
rita to aizmirsisim. Nakamaja diena Uldis zvanija: "Ka tad ir, darisim?” Tikamies, aprunajamies, un
nakamnede| jau teicu savam iepriek$éjam darba devejam, ka esmu izlemis pievienoties Mobilly
komandai. Man liekas, ka cilveks nonak vieta, kur vinam jabut vai uz ko vins tiecas. Zinaju, ka nestradasu
banka visu muzu, tad sanému $o piedavajumu un diezgan driz sapratu, ka velos attistit So risinajumu
plasakai lietotaju grupai.”

Vienlaikus tas ir piemérs tiklosanas nozimigumam — Karlis So ideju parrunaja ar Uldi augstskolas
absolventu kopigaja pasakuma, kas praktiski ir neformala tiklosanas tradicija.

Ja ir motivacija, bet nav parliecibas par savam iespéjam, studijas uznéméjdarbibas vadisana var bt
papildu atbalsts, resurss cilvékam, kurs ir specializéjies kada nozaré un kuram ir iecere veidot savu
uznémumu, bet vienlaikus ir saubas par savam zinasanam un spé&jam uznéméjdarbiba.

Ta, pieméram, Vitalijs Skrivelis, viens no SIA “Pharmidea” dibinatajiem, par sagatavo$anos sava
uznémuma izveidosanai uzskata madistrantaras studijas:

“Jautajums ir komplekss, jo ne tikai 16 gadu pieredze uznemuma “Grindeks” un taja laika izveidojusies
kontakti, bet ari studijas uzneméjdarbibas administréSana |ava ticet, ka var pieversties uzpnémeéjdarbibai
un nav jaizgudro divritenis. Daudzi finansu un menedzmenta jautajumi ir izklastiti gramatas, un tos
var izmantot, pielagojot savai idejai. [..] Budams raZotajs 16 gadus, nolému apvienot pakalpojumu un
razosanas dalu. Parliecibu guvu, magistrantara (MBA) studéjot uzneméjdarbibas administréSanu, —
divus gadus mdcijos sestdiends, svétdienas, lai iegutu magistra gradu. Biju nolémis, ka 40. dzimSanas
diena uzdavinasu sev So gradu un mérktiecigi rikojos, lai to iegutu.”

(Vitalijs Skrivelis, “Pharmidea’)



Batiski, ka ari Latvija ir kvalitativas studijas MBA (angju val. Master of Business Administration —
magistrs uznéméjdarbibas vadisana) grada iegUsanai, tapéc ari potencialie uznéméji, kas jau ir
ieguvusi citu specialitati, var papildinat savas zinasanas ar uznémeéjdarbibas teoriju un prakses
piemériem. Protams, zinasanas par nozari neveidojas tikai no akadémiskajiem avotiem, katram
pasam ir jaseko lidzi aktualitatém un jaizglito sevi attiecigaja joma.

"Uzskatu, ka tas, ka esmu daudz lasijis un pétijis, palidzéja man kjat par tadu cilvéku un vaditaju,
kads esmu. Reizém gribétos, lai lemumu pienemsana batu lielaka pieredze. Sada vélésanas ir tad, ja
rodas probléma, ko tik atri nevar atrisinat. Zinu, kada izglitiba man vél nakotné jaiegast saistiba ar
izstradajumiem un uznémeéjdarbibu, lai veiksmigak varétu attistit savu komercdarbibu.”

(Kristofs Blaus, “Mobila izglitiba”)

Eksperta viedoklis:

Uldis Cimdins komenté: “Mana pieredze liecina, ka ir vieglak sakt biznesa projektu, ja ir mazaka
izglitiba. Kapéc? Tapéc, ka tad ir mazak zinasanu par iespé&jamajiem riskiem, ar ko naksies saskarties.
Vairak daram, mazak domajam. Tas lieti noder uznéméjdarbibas attistibas sakumposma. Tomér,

lai izveidotu ilgtspéjigu uznéméjdarbibu, izglitiba uznéméjdarbibas vadisana un konkrétaja darbibas
joma ir loti nepieciesama. Ta |auj izvairities no kladam, kas uznéméjdarbiba dargi maksa!

Personiba

Ja esi sevi pilnveidojis un radijis uznéméjdarbibas ideju vai jaunu izstradajumu, pakalpojumu, tas
drosi vien nebds vienigais. Ja esi iemacijies domat 3ajas kategorijas, tas k|Ust par |oti labu ieradumu,
jo, ka ievada minéts, uznéméjam jasaglaba ari jaunrades spéjas un jaizvairas no procesu uzturésanas
nemainiga stavokli jeb status quo. Ir pastavigi jaattista jaunas idejas, tas jaapspriez, jarod jauni esoso
izstradajumu un pakalpojumu risinajumi un uzlabojumi, ka arf pilnigi jaunas alternativas.

"Man patik cilveki — ideju generatori —, kuri ari neslépj savas idejas, jo ideju generatoriem ideju
parastiir vairak, neka vini spéj tas realizet, un tas ir zinams nesavtigums. Neciesu cilvékus, kuri saka:
"Man ir [oti laba doma, ideja, bet nevienam nestastisu, jo tad man to nozags.”

(Vitalijs Skrivelis, “Pharmidea’)

K& minéts nodalas ievada, uznéméjus novatorus dazkart arf iedala atkariba no vinu motivacijas — vai
ta galvenokart ir vélme atrisinat kddu sarezgitu uzdevumu, profesionélais izaicindjums, vai ari galve-
nais vadmotivs ir pelna. Janem véra, ka pelnai aja konteksta ir pozitiva nozime, jo ta rodas no jaunas
pievienotas vértibas, jauna risinajuma.

Var salidzinat investoru ar zinatnieku — ja pirmais vairak domas par projekta rentabilitati, otrs domas
par tehnologiju, operativo darbibu, mazak par finansialo izdevigumu. Otra tipa cilvéki arT drizak
palausies uz profesionalo pieredzi.

"Protams, jebkuram uznémeéjam pamata merkis ir gt pelnu ar savu ideju, izstradajumu.

Tas ari bija masu galvenais motivs uznéemuma dibinasanai, jo mums bija parlieciba, ka Sads
izstradajums klientiem ir vajadzigs, ka tas atrisinas klientu problémas.”

(Gints Ernestsons, “Clusterpoint”)
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Tomeér sads dalijums ir visai kategorisks, un lielaka dala uznémeéju uzskata, ka vini atrodas vida starp
$im abam galéjibam:

“Isti nepiekritu Sim dalljumam. Patiesa izpéte vienmer ir vérsta uz praktisku risingjumu rasanu,

ta neskaita, cik engelu var nosésties uz adatas smailes. Praktisku izpéti var veikt gan zinatnieki, gan
uznéméji. Ir daudz zindatnieku, kurus var uzskatit par patiesiem inovatoriem, vini rada inovativus un
praktiski izmantojamus izstradajumus, sadi cilveki ir ari uznémeju vidd. Bet gan uznémeéju,

gan zindtnieku vidd ir cilvéki, kuri mal tuksus salmus.

Patiesas inovdcijas novertéjums ir tirgus pieprasijumes, jo tikai tas apliecina, ka izgudrojumam piemit
patiesa vértiba.
(Janis Oslejs, “Primekss”)

“Ja es uzskatu, ka inovators ir zinatnieks un uznémejs ir pardeveéjs, tad es atrodos vidd,
jo mana darbiba vienmeér ir parstaveti abi.”
(Kristofs Blaus, “Mobila Izglitiba”)

"Man liekas, ka paslaik balanséjam, pateicoties riska kapitalistiem, kuru meérkis, protames, ir veidot
pelnosu uznéemumu un ar uzviju atgat savas investicijas. Ka izstradataji vienmer cenSamies rast jaunus
risinajumus un attistit tos, tas vairak atbilst ‘explorer” tipam. IT uzpémumi jau ir ar zinatnisku noslieci,
Jjo tie péta jaunus risinajumus.”

(Gints Ernestsons, “Clusterpoint”)

“Uzskatu, ka vairak atbilstam “exploiter” tipam, saskatam iespéju un to izmantojam, bet zinama meéra
esam ari ‘explorer’, jo neviena no sim iespéjam negarante, ka izstradato produktu noverteés pateretaiji.
Ta ir tikai mdsu iniciativa, esam panakusi to, ka sada iespéja pastav, un rapéjamies, lai ta gatu
atzinibu cilvékos.”

(Karlis Andersons, “Mobilly’, par sevi un Uldi Pabérzi.)

BUtiska loma ir arf uznémeéja raksturam, vélmei vadit, uznemties atbildibu, uzturét radoso procesu,
lai varétu novéertét sevi, izprast savu domasanas veidu. lesp&jams, turpmak minétas atzinas laus sevi
labak izprast:uznémuma izveido$anai uzskata magistranttras studijas:

"Motivacija veidot uznemumu izriet no rakstura, ja gribi but neatkarigs, ja gribi pats pienemt lemumus,
pats lemt un bat par to atbildigs.”
(Vitalijs Skrivelis, “Pharmidea’)

Janem véra ari tas, ka par savu ideju ir jacinas un jabdt pacietigam, pat japarveido savs dzivesveids.
Vairaki uznéméji min sadus piemérus:

"Stradajot ar tehnologiskajiem procesiem, nevari bat vienkarsi mehanikis — sédét astonas stundas,
izdomat un tas ari viss. Problema tev ir jarisina, un to nevar atrisinat mehaniski. Tas ta nenotiek.

Tev ir jadoma par to ari arpus darba laika. It ipasi, ja esi pilniba iesaistijies saja uznéméjdarbibd, tev
bieZi vien ir daudz par to jadoma ari tad, kad esi viens, un bieZi vien rodas domas un idejas, kuras vélak
izanalizéjot ar kolégiem, var rast risinajumu. Tu esi centies kaut ko mainit, mekleét, risinat. Ir tads teiciens:

= m

"Zinatnieks nakti gu/ un doma’ (Vilnis Darznieks, “Baltrotors”)

/|

ops uznémeéjdarbibas uzsaksanas esmu daudz ko mainijis sevi un pilnveidojis sevi.
Es Joti daudz stradaju ar sevi!”
(Kristofs Blaus, "Mobila Izglitiba”)



Darba ritms un atslodze

Ka zinams, uznéméjam ir jatiek gala ar visai butisku darba slodzi, bieZi vien ari brivaja laika, tapéc ir
batiski rast lidzsvaru, motivaciju un atbalstu, lai “‘nepardegtu” un varétu sekmigi stradat ilgtermina.
Jaiemacas atpusties ari stradajot un gt no ta prieku:

"Harmoniju rodu uzdevumu dazadiba. Uzskatu, ka uznémeéjdarbiba neaprobezojas ar noteiktas
preces izgatavosanu. Uznéméjdarbibai ir socials raksturs, taja ir iesaistita grupa cilvéku, tadeél ir svarigi
un harmoniju veicinosi novertét to kopuma.”

(Janis Oslejs, “Primekss”)

“Ja rodas nopietnas veselibas problémas — sakas locitavu sapes, par sevi liek manit kunga cala vai ari
rodas citas kaites, — ir jabeidz, Sada nodarbosands tev nav piemerota. Izmainas veseliba liecing,

ka esi uznémies par daudz vai ka tada nodarbosanas tev nav piemérota. Isteniba uznéméjdarbiba sagada
prieku cilvekiem, kuri ir uz to orientéti, lai ari klajas grati. Ka jau minéju: "Milestiba transforméjas energija,
bet energija transforméjas nauda.” Ja tev tas patik, energija rodas pati no sevis un tu ka lokomotive vari
doties uz prieksu, iedvesmojot citus.

Uznéméjdarbiba nav svarigs atrums, isteniba — svarigs ir ritms. Gadalaiki mijas, diena mijas ar nakti

— ari juas nevarat nepdrtraukti stradat. Jums ir jaatpasas. Péc intensiva darba posma — jasagatavo liels
ligums, projekts — meénesi veltiet atputai, pastraddjiet lenak, izmantojiet brivas dienas, diskutéjiet mieriga
gaisotné, sarikojiet macibas. Nevar visu laiku stradat — tas rada veselibas problemas.”

(Vitalijs Skrivelis, “Pharmidea”)

Bet ka to izdarit? Ka uznémeéjs var atpusties, ja ir tik daudz pienakumu un steidzama darama?
Risinajums — stingri noteikt prioritates un ari saprast, ka labi atpUties cilvéks strada efektivak.

“Tad, kad rodas kada jauna ideja, ir [oti svarigi izvéléties, ko nedarit. Ir [oti vienkarsi noslogot sevi 24 stundas.
Bet tas nav produktivi, jo kada bridi tu jaties noguris un viss apnik, tapéc ir svarigi izvéléties, koncentréties,
lai nenovirzitos no témas, izvéléties, ko nedarit. Loti butiski ir kaut ko nedarit, lai nesabojatu to, kas ir”

(Inese Zivere, “Z/NAK”)

“Tiklidz atstaju biroju, nedomaju par uznémejdarbibu — aktuali klast draugi, gimene un atputa.

Péc mindtes jau citadak raugos uz lietam, ir citas intereses. No rita lidz vakaram darba ir viena prioritate —
rezultats, bet péc darba gribu labi justies, atpusties, izvédindat galvu. Jaatzist, ka agrak ta nebija — stradaju
brivdienas un darba diendas no deviniem rita lidz vienpadsmitiem vakard, bet dienas beigas vienkarsi iekritu
gulta. Tagad ta vairs nav. Esmu sapratis, ka ta var dzivot ne ilgak ka gadu. Sads rezims — septindesmit
darba stundas nedéla — bija [oti nogurdinoss. Beidzot man ta gribéjas atpdsties, ka es vienkarsi saku to
darit. Ja atpatas laika rodas kada ideja, pierakstu to. Vidusskola lasiju gramatu, ka, visu pierakstot, galvu
var atbrivot no domam. Man tas lieliski der. Rodas ideja — pierakstu un turpinu atputu. Biroja pievérsos
$im idejam, apsveru tas un turpinu ar tam stradat. Uzpnéméjdarbiba, protams, esmu iesaistits 24 stundas
diennakti, bet tas nedrikst traucét atpdtu. Ja brivdiends prata iesaujas ideja un man ir grati sagaidit
pirmdienu, mazliet palasu, pamekléju, nodarbojos ar to, lai apmierindatu zinkari”

(Kristofs Blaus, "Mobila Izglitiba”)

BUtiski ir neaizmirst to, ka ari paré&jiem savas komandas biedriem nepieciesamibas gadijuma
jaatgadina, ka jaatpusas, it seviski tagadéjos relativi saspringtajos darba apstak|os.

"Protams, ka atslodze ir nepiecieSama, un ik pa bridim saviem darbiniekiem atgadinam, ka vajag izmantot
atvalinajumu un aizbraukt “uzladet savas baterijas’, citadiir grati generét idejas, ja visu laiku esi ka vavere
ritent. It seviski pédeja laika, kad ekonomiska situacija nav pati labvéligaka, ir daudz probléemu un,
protames, ir jastrada daudz vairak.” (Martins Berzins, “Clusterpoint”)
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Cilveks — uznemejs — lideris ir nepieciesams idejas ieviesanai dzivé. Sie cilvéki ir aizrautigi, energiski,
vinus vilina adrenalins. Siem uznéméjiem idejas ieviesana uznéméjdarbiba nozZimé izaicinajumu ar
pelnas potencialu. Un Sis izaicinajums ir ce|ojums!

Eksperta viedoklis:

Uldis Cimdins komenté: “Ja tirgus ir attistibas fazé, bieZi vien ir pietiekami vienkarsi kaut ko dartt, lai
nodrosinatu klientu vajadzibas apmierinosu izstradajumu razosanu. It Tpasi viegli ir stradat tad, ja tavs
piedavatais izstradajums meérka valsti ir deficits. Sadas situacijas pietiek bat vienkarsam uznéméjam
(exploiter).

Attistito valstu tirgus ir piesatinats, atseviskos tirgus segmentos pat parsatinats, tapéc tirgus
iekaro$anai nepieciesami novatoriski izstradajumi, kas atseviskas jomas ir batiski paraki par esosajiem.
Te nu uznéméjs viens pats netiek gala un ir jaiesaista pétnieki. Loti reti ir situacijas, kad pétnieks spéj
bat arf labs uznéméjs vai otradi. Tapéc galvenais ir vélme un spéja sadarboties”



NO IDEJAS LIDZ UZNEMEJDARBIBAI

Idejas evollcijas procesa jaunam uznémumam ir jabdt |oti elastigam, jaspéj atri reagét, lai varétu
nodrosinat klientu piesaisti un radit interesi tirgQ. Pirms praktiskas darbibas saksanas ir ieteicams
parbaudit, vélreiz izvértét ideju un planoto uznéméjdarbibas modeli, konsultéjoties ar mentoriem
un uznéméjiem vai, pieméram, piedaloties biznesa planu konkursa.

Protams, var nakties darit ari tadus darbus, kas sakotnéji nemaz nebija paredzéti, varat atklat, ka jauno
izstradajumu var izmantot arf citas nozarés, un ari ekonomiskas attistibas cikli dazadas valstis un
nozarés var batiski maintt jaunu uznémumu planus. Tomér, cinoties ar aréjiem apstakliem un izpildot
dazadu veidu pasutijumus, vienlaikus ir svarigi saglabat sava uznémuma darbibas pamatvirzienu,
attistot tas kompetences, ar kuram cerat sekmigi darboties un pelnit ilgtermina.

Svarigs uznémuma vadibas pienakums idejas realizacijas sakuma posma ir pardosana un izstradajuma
vai pakalpojuma virzisana tirgQ, tomér ir japatur prata, ka uznémuma vadiba, lai arf darbibas sakuma
ta pilda daudz dazadu funkciju, ilgtermina ir atbildiga par procesu organizésanu un uznémuma
vadibu, un jaunu projektu attistiSanu. Tapéc |oti svariga ir atsevisku uzdevumu delegésana konkrétiem
darbiniekiem, ka ari jaunu spéjigu darbinieku iesaistidana un motivésana.

Dibinot uznémumu un izstradajot biznesa planu, uznéméji bieZi vien cer sasniegt lielakus un labakus
rezultatus isaka laika, neka tas notiek isteniba. Uznéméjdarbibas administrésana, lai ari tam nav
stingra pamatojuma, par laika posmu daudziem jauniem uznémumiem uzskata ¢etrus gadus péc
dibinasanas. Ja uzsaktajai darbibai nav pietiekamu rezultatu, minétaja laika dibinatajiem jau bds izsicis
sakuma kapitals un ari aizdotie lidzekli jasak atmaksat, arf pasa uznéméja motivacija un darba spéju
rezerves jau bus daléji iztérétas.

Parvarot pirmo attistibas posmu, ir batiski analizét sasniegto rezultatu, izvértéjot pielautas kltdas un
sistematiski uzlabojot sava uznémuma darbibu.
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No idejas lidz uznémeéejdarbibai —
uznéméju viedoklis

Pielagosanas un evollucija

Janem vérg, ka sakotnéji planotais uznémuma darbibas modelis bids japieldgo tirgus svarstibam un,
iespéjams, arf jamaina. Saja zina vienispratis ir vairaki aptaujatie uznéméji, lai ari vienlaikus vini uzsver,
ka batiski ir saglabat uznémuma pamatideju

"Protams, ka bija biznesa modeli, bet jauniem uznémumiem no ta nav javairds. “Pharmidea” jau ir
parvareéjusi tris evolacijas stadijas, un daléji pat esam mainijusi konceptu jeb to, kas bus muasu uzpémuma
pamata, censoties tomeér saglabat maza uznémuma virzibu un nosakot, ka tas bas pretvéza zales.

Bet konceptu, kas bus tas, kas nodrosinas apgrozijumu, esam mainijusi. Reali sakam darboties 2008.
gada sakumd, kaut ari uznémumu nodibinajam 2005. gada decembri. Divu gadu laika tiesam esam
evolucionéjusi un, domdajams, vél evolucionésim sava uznémeéjdarbibas modeja stabilizéSana vismaz
nakamos divus gadus.”

(Vitalijs Skrivelis, “Pharmidea”)

"Sakuma ideja bija [oti plasa. Man ar kolégiem radas doma, ka Latvija kaut ko tadu ir iespéjams razot.
Domajam par trim rapnicam — rotatoru, satveréju un kranu razosanu. Paslaik praktiski ir tikai rotatori.
lesakam ar vecajiem darba galdiem, bet mumes bija labi meistari.”

(Vilis Darznieks, “Baltrotors”)

Vitalijs Skrivelis ar skaidro nozares specifiku un to, ka viniem japielagojas tagadéjiem standartiem
un janem vera lielie nozares uznemumi :

“Uzskatu, ka mazam, inovativam uzpémumam sava joma ir jarespekté lielie uznémumi, jo novatoriska
ideja praktiski nenodrosina uznéemuma izdzivosanu. Tas ir tapat ka ar MikelandZelo, kurs taisija skulptdras
un ziméja uz sienam péc pasutijuma, bet brivaja laika gleznoja tos darbus, ko vél tagad visi zina.
"Pharmidea” komercdarbibu veidoju ta, lai ta papildindtu trakstoSos komponentus zalu raZzotaju nozaré
Baltija. Seit nebija neviena sterilo zalu razotdja onkologijai. Protams, pétiju ari globalds tendences, kas
neparprotami liecina, ka véZa gadijumu skaits pieaugs divu iemeslu dé|, pirmkart, attistitas nacijas noveco
un gadijumu skaits uz miljionu iedzivotaju pieaug, otrkart, ari jaunu cilvéku vidd saslimstiba pieaugs,

it seviski jaunattistibas valstis, pieméram, Kind, Brazilija, jo sajas valstis razosana ir tiktal piesarnojusi
apkartéjo vidi, ka piesarnojums izraisa arvien vairak véza slimibu gadijumu.”

Komanda

Lai nodrosinatu uznemuma konkurétspéju, ir batiski izveidot spécigu darbinieku komandu, kas
uznémumu tuvinas ta mérkiem. Vienlaikus, komanda apvienojot dazadus specialistus, ir iespéjams
ari sabalansét iepriek$éja sadala minéto pejnas un zinatnes aspektu. Kopa ir iespéjams sasniegt vairak
un ar1 atrak izvértét dazadas ieceres, ja vien tiek nodrosinata skaidra sazina un katram ir saprotama
sava loma komanda.

Martin$ Bérzins, “Clusterpoint”:

"Meés ar Gintu papildinam viens otru. lespéjams, Gints ir zinatniska tipa cilveks, kurs generé lieliskas idejas,
un es varbat esmu tas, kurs izverte, cik komerciali izdevigi to visu var realizét. BieZi vien mums ir diskusijas,
kuru rezultata izvelamies to vai citu risinajumu. Citreiz es generéju komercialas idejas, bet Gints saka:

“Ne, tehniski to nevar izdarit, jo tas tehniski vél nav iespéjams vai ari maksa parak dargi.”

“Ir pieradits, ka jebkura uzpnémuma kolektivais prats ir spécigaks un ari objektivaks par individualo.



Lidz ar to tas ir ari efektivaks neka individualais prats. Uzpémuma dibinatajam, ipasniekam vai
lidzipasniekam ir jaieklausas kolektivaja prata, bet tikai tad, ja ta ir izmérama kritika, nevis péc principa
"patik - nepatik’.

(Vitalijs Skrivelis, “Pharmidea’)

Interesanta ir art doma, ka svarigakas funkcijas uznemuma vélams nodrosinat ar iekséjiem resursiem,
nevis arpakalpojumiem, jo darbs ar to attistisanu uznémuma sakotnéjas stadijas citadi ir apgratinats:

"Sakotnéjo tehnisko darbinieku, kurs bija atbildigs par sakaru uzturésanu ar masu arpakalpojumu
sniedzeju un administréja sistému, nomainijam ar iekséjo programmeétaju un atteicamies no
arpakalpojumiem. Joprojam ticu atzinai, ka attistibas procesa arpakalpojumi neder, jo saja laika posma ir
diezgan daudz dazadu izmainu, un, ja tas grib istenot péec iespéjas labak, darbiniekam jabut pieejamam.”
(Karlis Andersons,” Mobilly”)

Ka veidojas komanda? Pieredze ir dazada, tomer relativi bieZi tie ir bijusie kolégi, kuri nolemj sakt kopigu
projektu. Ari no Sada viedokla ir vértigi gut pieredzi un iepazit specialistus, stradajot algotu darbu dazados
uznéemumos. Ir svarigi, lai uznémuma “kodolam” butu pietiekamas darbaspéjas, kapacitate, lai piesaistitu
ari citus resursus. Kolégu grupa var kopigi sakt uzpnéméjdarbibas projektu:

"Mdsu uznémuma visa pamata ir radosa un uz rezultatu orientéta komanda, tadeé| ari ar to sakas
uznémuma un ta biznesa idejas attistisana. Komanda netika ipasi veidota, esam domubiedri, nejausi
gadijamies kopa un noléemam sakt o uzneméjdarbibu.”

(Inese Zivere, “ZNAK”)

Savukart citos uznemumos mérktiecigi uzaicina specialistus, kuriem ir nepiecieSama kapacitate
un zinasanas:

"Més ar Martinu esam bijusie kolegi, atkal satikamies pec 20 gadiem, turklat nejausi. Programmeésanas
rezultats ir izstradajums, un, tuvojoties tas nobeigumam, sakam izstradat pardosanas stratégiju.

Uzaicinajiam Martinu vadit un veidot pardosanu no pasa sakuma, un vins nu jau divus gadus to
veiksmigi dara.”
(Gints Ernestsons, “Clusterpoint”)

Svarigi ari nemt véera, ka komandai nav jabut lielai, galvenais ir nodrodinat uznémumam
nepieciesamas pasas galvenas kompetences:

"Katram uznémumam ir jaizveérte, ko var un ko nevar. Pieméram, més ar Uldi neviens neesam eksperts
juridiskajos jautajumos un tos mes delegéjam specialistiem.”
(Karlis Andersons, “Mobilly”)

Batiskakais ir izveidot komandu ar dazadam kompetencem, kas savstarpéji papildina cita citu.

Tai nav jabut milzigai komandai, var izradities, ka pietiek ar diviem cilvékiem, tacu, manuprat, svarigi ir
nevis vienam meklet veidu, ka no idejas nonakt lidz uzneméjdarbibai, bet meklet paligus, kuri spés praktiski
palidzét un ieteikt, ka ideju attistit par veiksmigu uzneméjdarbibu. Sakotnéji iesaistijam tikai uzneméju tipa
cilvékus. Dizainerus iesaistijam tikai pec tam konkrétiem uzdevumiem, specifiskakam idejam.”

(Inese Zivere, “ZNAK”)
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Interesanti ir tas, ka dazada rakstura cilveki spéj labi sastradaties, svarigi ir atklat 3Ts personibu sinergijas
uznémuma kodola:

“Uzskatu, ka mums ar Uldi ir paveicies, ka masu “vilni” ir dazadi un, kad vienam pietrakst spara, otram ta
netrakst, un otradi. Vadibas limeni esam panakusi [oti labu saskanu.”
(Karlis Andersons, “Mobilly”)

Lai nodrosinatu saskanu komanda, ir batiski pievérst uzmanibu komunikacijai — tad ari paréjos
uznémuma limenos bus vieglak izskaidrot mérkus un aktivitates:

"Uzskatu, ka liela mérka komunikacija ir ipasi svarigs uzdevums — ikvienam ir daudz interesantak stradat
uznémuma, kuram ir liels merkis. Mdsu uznémuma merkis ir izgatavot izturigu, ekonomisku un dabai
draudzigu gridu.”

(Janis Oslejs, "Primekss”)

Ne vienmeér viss ir jaizgudro pasam — ir pietiekami daudz labas prakses pieméru uznéméjdarbiba,
ari sekmigu uznémumu, kuru metodiku var pétit un daléji parnemt. Ta ir normala prakse un dod
labumu patérétajam, protams, ar prieksnosacijumu, ka strikti tiek ievérotas autortiesibas un netiek
kopéts pilniba viss uznémuma koncepts. Kas bija piemérs aptaujatajiem uznéméjiem?

"Mums tas ir “PayPal’ Loti ripigi sekojam, kas vispar notiek maksajumos — ne tikai mobilajos, bet vispar
maksajumos pasaulé. To, kas, masuprat, atbilst masu situdacijai, vai ari labas prakses nekautréjamies
dazreiz varbut ari kopét. Esam “PayPal’ kas pievérsies tiesi mobilajiem maksajumiem.”

(Karlis Andersons, “Mobilly”)

"Pieméram, "Mobilaja izglitiba” uzskatu, ka tas ir Stivs DZobss (Steve Jobs). ‘Apple” izstrada lieliskus
produktus, més ari taisam savus produktus tada limeni, Stivs DZobss saka — ta ir labi, ta ir slikti —, meés ta
ari daram. Savai komandai ari lieku izverteét, kas ir labs "Apple” un ko no ta varam izmantot, macities.

Ta ari audzinu savus darbiniekus. "Apple” ir visa pasaulé atzits tehnologiju uzpémumu lideris.

Mes ari gribam par tadu kjat” (Kristofs Blaus, “Mobila izglitiba”)

Var neko neparnemt no kada arzemju uznémuma, bet tik un ta tam sekot lidzi, lai zinatu, kadi ir
nozares standarti, ka klienti risina citas savas vajadzibas un kur tavs uznémums ir attieciba pret
nozares lideriem. Pieméram, Martins Bérzing no “Clusterpoint” min nozares standartu:

"Mums ir ipass iebavéts informacijas kartosanas/filtresanas mehanisms, kuru principa Sobrid interneta
nodrosina tikai “Google’, citas tehnologijas attistibas zina stipri atpaliek.”

Gints skaidro, ka dazadas nozarés novérotais bieZi vien dod impulsu jaunam uznéméjdarbibas idejam:

"Aklas sekosanas autoritatém jau nav. Paslaik konkurences limeni pamata uztur sekosana lidzi tehnologiju
attistibai pasaulé, jo musdienas jau vairs nav tada viena genija ka Leonardo da Vinci, kurs viens pats visu
izdoma un kuram seko pdalis. Patiesiba labus izstradajumus var radit uz tehnologiju sinergijas, uz jomu
parklasanas bazes. Pamata jauni risinajumi tagad tiek izstradati, apvienojot dazadu jomu zinasanas un
autoritati.”

Janis Oslejs arT iedrosina meklét labas idejas, tehnologijas, kas ir brivi pieejamas, bet nav ieviestas
praksé vai arm adaptétas kadai konkrétai nozarei:

"Meéginam iesaistit daudz specialistu un apkopot komandas pieredzi. Masu izstradajuma pamata
sastavdalas ir zinamas jau sen; zinatnieki tas ir aprakstijusi dazados izdevumos, més esam tas
dpkopojusi sistema.”



Pirms nemt roka klausuli un zvanit pirmajiem klientiem, rodas daudz jautajumu. Ka iegit pirmos
pasUtijumus un sakt generét ari ienakosas naudas plasmu? K& sameklét Tstos izplatisanas kanalus,
uznémumus, gala patérétajus? Ka tagadéja situacija iespaido iespéjas sakt uznéméjdarbibu?

"Masu uznéméjdarbibas modelis bija citadaks, es piedavaju daziem ieprieks zinamiem klientiem cita
veida darbus. Man vél arvien izdevumi parsniedz ienakumus, jo farmacijas joma raZzosanas attistibai ir
nepiecieSamivismaz divi gadi, tapéc uzskatu, ka Latvijas uznemumiem, pirmkart, batu jastrada ka
pakalpojumu sniedzéjiem. Ja tev ir maize, bet vél nav sviesta un desas, vai vél mazak — ir tikai maize,
tomér esi iepazinis tirgu un zini, ka tavas kompetences un kapacitates kaut kam der, tu ieguldi naudu savu
izstradajumu izplatisanas tiklos, kanalos, tirgu apgasana.”

(Vitalijs Skrivelis, "Pharmidea’”)

Uldis Pabérzis un Karlis Andersons ari dalas pieredzé par to, kas ir galvenais skérslis, ievie3ot jauno
"Mobilly” samaksas sistému par automobilu stavvietam:

“Ta ir klasiska probléma, apburtais loks — kamér nav klientu, tikmer nav tirgotaju un, kamér nav tirgotaju,
nav klientu. Dazadam metodém méginajam to parvarét — pat davinajam starta kapitalu cilvékiem, lai
viniem nav papildu izdevumu, bet lai ir papildu ienakumi, kad vini sak lietot sistemu.

Pamazam darbojamies, un skiet, ka tagad tas burvju loks jau bus ieplaisajis.” (Uldis Pabérzis) Karlis: “Ja,
paslaik mumes ir tiesi tads bridis, ka varam pacelt galvu, uzelpot, paskatities, kur atrodamies.”

Uldis: "Raditajs ir pirmie tirgotaji, kuri pasi piesakds un grib izmantot masu sistému. Tatad jau esam
salauzusi to apburto loku.”

Karlis: “Vai arl tie, kuri sakuma raudzijas skeptiski, tagad doma: “Sie zeni negatavojas atteikties, vini ir uz
paliksanu.”

Spéja nepadoties un spéja pielagoties dazadiem ekonomiskajiem apstékliem, mekléjot jaunus
attistibas celus, ir kopiga musu intervétajiem uznémeéjiem. Tiesi mérktieciga savas idejas istenosana ir
viens no veiksmigas uznémeéjdarbibas prieksnosacijumiem.

Eksperta viedoklis:

Uldis Cimdin$ komenté: “Idejas ieviesana tirgQ ir komandas darbs. Idejas parvérsanai tirgd pieprasita
izstradajuma parasti ir nepieciesams ievérojami vairak laika un citu resursu, neka sakotnéji planots.
Lielaka dala kavéjumu ir idejas autoru raditi. VisbieZak sastopama probléma — idejas autors vairas runat
ar citiem cilvékiem par savu biznesa projektu. Ving nemeklé un neiesaista ekspertus izstradajuma
tehnisko un dizaina ipasibu attistiba, nevelta pietiekami daudz laika klientu patieso vajadzibu
izzinasanai. Rezultats ir izstradajums, kas daléji apmierina klientu vajadzibas un ir maz pieprasits.

Citos gadijumos gatavajam izstradajumam ir defekti, kurus vajadzéja novérst jau prototipu
izgatavosanas faze!
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prasita atdeve no ieguldijuma

FINANSEJUMS

Lai realizétu idejudrfnepieciesams finansejums un

pardomata tadzmantosana!
Fe

Uz naudu, uzsakot uznéméjdarbibu, var raudzities no diviem aspektiem. Pirmkart, lai realizétu savu
ideju, ir nepieciesams finanséjums, kamér uznémums uzsak generét iendkumus, kas sedz ta izmaksas.

Otrkart, ir nepieciesama esoso finansu resursu pardomata izlietosana, péc iespéjas ierobezojot
izmaksas. Tsuma tiek atainoti iesp&jamie finanséjuma avoti un naudas plasma.

Finanséjuma avoti

Dazadie avoti, no kuriem uznéméji var piesaistit finanséjumu, pamata vérté aizdevuma pelnu attieciba
pret risku to nesanemt. Atkariba no t4, kada ir projekta pelnas un riska attieciba, var apjaust tos aréjos
finanséjuma avotus, no kuriem varés piesaistit finanséjumu. Janem véra, ka bankas, iznemot ipasas
kreditu programmas, drizak nefinansés jaunu, mazu uznémumu bez resursiem, kurus var iekilat.

Kredits ka finanséjuma avots drizak ir piemérots lieliem uznémumiem, kuriem nepieciesami lidzekli,
lai paplasinatos vai veiktu kadas citas investicijas.

Riska
kapitala

fondi Gl

Istermina radi, draugi

aizdevumi ,Biznesa

engeli”
Finanséjums idejas
attistisanai,
pirms-séklas kapitals

Fondu
birzas

Biznesa planu

konkursu
balvas

uznémuma risks



finansu pietiekamiba

Noderigas saites:

Atbalsts uznéméjdarbibas uzsaksanai:  www.altum.lv
Latvijas Riska Kapitala Asociacija: www.lvca.lv
Latvijas Privato Investoru Asociacija: www.biznesaengelilv

Pastav ta sauktais “pamatkapitala paradokss’, tas nozimé, ka investoriem ir nauda, bet vini uzskata,
ka nav pieejami pietiekami labi projekti, kuros investét. Uznéméji taja pasa laika sidzas,

ka ir projekti, bet nav finanséjuma. Parasti investori — gan fondi, gan privatpersonas — investé
mazak, neka sakotnéji paredzéjusi, jo nav parliecinati par projektu kvalitati. Ka uzlabot o kvalitati
investoru skatfjuma? To var darit, komplektéjot spé&jigu projekta komandu, uzturot regularu
komunikaciju ar investoru, mekléjot drosas uznémeéjdarbibas nisas, veicot prieksizpéti vai
pilotprojektus (nav obligati par dargu naudu — var arf pasu spékiem iegUt informaciju,
konsultéties ar mentoriem, parbaudit izstrddajuma vai pakalpojuma testa versiju ar daziem
klientiem). Kvalitativa idejas izstrade un spéjiga projekta komanda, pardomats uznéméjdarbibas
modelis, objektivas prognozes, izmantotie papildu informacijas avoti, varb(t ari citas jau piesaistitas
investicijas — visi Sie faktori veicina investoru uzticésanos un, iespé&jams, var samazinat procentu
likmi, kuru investors prasa no biznesa projekta.

A

kumulativa naudas plisma

atpelnisanas punkts

nepiecieSamais
finanséjums

ienémumi klast lielaki par izdevumiem

v

Naudas plasma

Siir |oti batiska sadala jauniem uznémumiem un k|Gst vél jo svarigaka laika, kad valsti samazinas
izaugsme un pasliktinas klientu maksajumu kultdra. Naudas plisma norada visus faktiskos izdevu-
mus un ienémumus realaja laika, apkopojot tos katru dienu, nedé|u vai ménesi. Naudas plasmai ar
maksimali ménesa intervalu vajadzétu bat izplanotai vismaz pirmajam uznémuma darbibas gadam.
Lai sabalansétu izdevumus ar ienémumiem un uznémumam netridktu apgrozamo lidzek|u vai naudas
[idzeklu un neiestatos maksatnespéja, ir butiski analizét ne tikai pardosanas apjomus un izmaksas.
Svarigi ir arf debeta un kredita aprites raditaji — attiecigi vidéjais dienu skaits, kuras uznémums
sanem samaksu par piegadatajiem izstradajumiem, pakalpojumiem, un vidéjais dienu skaits, kura
uznémumam jasamaksa piegadataju rekini.

Turpmakaja grafika ir attélota naudas plisma — visu faktisko ienémumu un izdevumu summa

kop$ uznémuma darbibas sakuma. Janem véra, ka starpiba no nulles lidz zemakajam punktam, kura
ienémumi sak parsniegt izdevumus, jasedz uznémuma pamatkapitalam un piesaistitajam papildu
investicijam — kreditiem, aizn@mumiem, citiem finanséjuma avotiem. Ja ar uznémuma pamatkapitala
sim nolUkam varétu nepietikt, jau laikus jadoma par papildu finanséjuma piesaisti.
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Atpelnidanas limeni (anglu val. — "break even”) tomér parasti sasniedz vélak neka sakotnéji planots,
tapéc bdtiski ir pardomat aiznémumu nosacijumus, atdosanas terminus, iespéjas nepieciesamibas

gadijuma piesaistit papildu finanséjumu. Nemiet véra ari to, ka, novértéjot péc atpelnisanas limena
gUtos lidzek|us, tie bGtu jadiskonté — janosaka to tagadnes vértiba.

Paskaidrojums: diskontésana ir nakotnes naudas pldsmu parvérsana tagadnes vértiba, jo, pieméram,
inflacijas dé| konkréts daudzums latu péc gada var atbilst mazakam daudzumam prec¢u. Uznémumu
vai jaunu izstradajumu konteksta par diskontésanas likmi var izmantot ari uznémuma aktivu atdevi,
lai saprastu, vai jaunais izstradajums, pakalpojums nesis papildu pelnu, vai ari labak tomér investét
uznémuma pamatdarbiba.

Finanses — uznémeéeju viedoklis

Kas ir butiskakais finansu planosanas
elements jaunam uzpnémumam?

Atkariba no uznémuma lieluma un pieredzes mainas ari tam pieejamie finanséjuma veidi un tas, kurs
finansu parskats ir visbatiskakais. Lielaka dala jaundibinato uznémumu uznéméju ar parliecibu norada,
ka lielakas grGtibas viniem saistas ar naudas pldsmu, turklat jaatzimé, ka par to galvenokart ir atbildiga
uznémuma vadiba. Vitalijs Skrivelis, “Pharmidea” dibinatajs, komenté, vinaprat, batiskako finansu
planosanas aspektu jaunam uznémumam:

"Pozitiva naudas plasma ir ipasi svariga, jo ir iespéjams bankrotét ari tad, ja ir laba ideja. Klientiem ir savi
nosacijumi, ka vini maksa. Ja neesi aprékinajis naudas plismu péc vissliktaka scenarija, pastav liela iespéja,
ka klasi maksatnespéjigs. Tapéc uzskatu, ka pakalpojumu sniegSana lielam uznémumam nodrosina
stabilus ienakumus, var samaksat nomas maksu, algas, nodok|us. Tas ir Joti butiski.”

Gramatvediba un finandu plano3ana nav viens un tas pats — jaunam uznémumam noteikti ir savas
prioritates. Uznémeéjam, protams, ir nepieciesami labi gramatvezi, bet nedrikst nenemt véra ari finansu
planosanu, cerot, ka to veiks gramatvedis. Jaiesaista zinosi specialisti finansu planosana — vai nu
komanda, vai arT ka arpakalpojums. “Pharmidea” vaditajs to uzsver:

“Es pat uzskatu, ka visi sak ar to, ka noiré gramatvedibas pakalpojumus. Gramatvediba naudas plismu
neaprékinas, ir vajadzigs finansu konsultants. Man palidz MBA studijas gutas zinasanas, esmu finansu
konsultants pats sev.”

Vilis Darznieks ari dalas pieredzé par naudas plismas un nodok|u nomaksas planosanu razojosa
uznémuma, kur izejmaterialu izmaksas ir bdtiska dala no izmantotajiem lidzekliem. Vina padoms ir siki
planot naudas plusmu, sabalanséjot ienémumus ar izdevumiem un rékinoties ar nodok|u sistémas
ipatnibam:

"Pasa sakuma procesu iesakt ir viegli, bet no personigas pieredzes varu teikt — veélak klast gratak,

jo sakuma vél ir statutkapitals, bet turpomak jau sakas naudas plismas problémas un rodas jautajums,
kur rast naudu, — vai lugt akciondriem, vai turpinat iequldit savus lidzek|us. Pats gratakais ir tas, ka
nodokli ir jamaksa no pirmas dienas un, ja saraZo vienu vai desmit gabalus, nodok|us ir viegli nomaksat.
Bet pec tam, kad sakas strauja attistiba, tiek iesaistiti papildu darbinieki attistibas veicinasanai, naudas
lidzek|us tik driz nevar atgat. Pieméram, tu pardod izstradajumu un naudas lidzek|us atgasi péc 30, citos
gadijumos péc 60, 90, 120 dienam. Tu sac izjust naudas lidzek|u trGkumu, jo procesu vairs nevari apturet.
Un tad — esmu domadjis par jauniem cilvekiem, kuri uzsak savu uznéméjdarbibu un kuriem naudas ir
tik, cik ir, — tu pienem darba papildu cilvékus, par kuriem jamaksa nodokli, un ja tev nav nepieciesamo



finansu lidzek|u un nav precizi aprékindts, ka varéesi samaksat, ir [oti smagi. Nav iespéjams attistit
uznéemejdarbibu, ja nekaveéjoties jasak maksat nodok|i un nodok|u inspekcija uzreiz veic parbaudes utt.
Esam visu to pieredzéjusi, un tas ir diezgan nepatikami.”

Atbildot uz jautajumu, kas ir batiskakais finansu risks jaunam uznémumam, Karlis Andersons no
“Mobilly” min fiksétas izmaksas, kas ar ir batiska naudas plasmas dala:

“Svarigas ir péc iespéjas mazakas fiksétas izmaksas, jo, ta ka ienémumu apjoms nav prognozéjames,
Joti driz var “piezeméties’, jo nav finanséjuma rezerves. Ja ienémumi un finanséjums ir ierobeZoti,
labas idejas var ari palikt neistenotas.”

Pat ja sakotné&jais finansu plans ir rlpigi izstradats, jabdt gatavam to atjaunot un parveidot.
Attistot jaunas idejas, izstradajumus, pakalpojumus, uznéméjdarbibas virzienus, lielakas vai mazakas
korekcijas plana, iespéjams, tomér bUs jaizdara.

“Jauna ideja ir Joti daudz nezinamo. Tas ir atkarigs no konkrétas situacijas — ar lielam investicijam ir
batiski mazindt riskus un iesaistit kompetentus cilvekus. Ja finansu resursi nav tik lieli, jaizvélas cita
stratégija — riski jamazina, izmeéginot un krajot pieredzi, stradajot palénam, pakapeniski, izvertéjot
rezultatus un rapigi parplanojot.”

(Inese Zivere, “ZNAK”)

Vitalijs Skrivelis no “Pharmidea” apstiprina, ka var nakties piesaistit papildu finanséjumu jau péc pro-
jekta uzsaksanas, un piebilst, ka $aja zina jabrunojas ar pasu neatlaidibu un parliecibu:

“Isteniba ar finanséjumu ir visgratak. Finanséjuma sagadasana ir jabat ka tankam — jds rapjaties
sienai virsa tik ilgi — vienu, divas, tris, piecas reizes —, kamer izsitat caurumu un tiekat otraja pusé, kur ir
pieejama nauda. Nemeédz bat ta, ka kads pasniedz naudu “uz paplates” — jebkura banka, jebkurs
investiciju fonds jas apstridés un atkartoti pieprasis pamatojumus. Ar to ir jarékinds.

Planosanas nozime

Lai sekmigi parvalditu naudas plismu un ari izdaritu pamatotus pienémumus, ir jabat labai
informacijai, sapratnei par gaidamajam izmaksam, ka ari péc iespéjas neitralakam, neizskaistinatam,
bet ari ne parlieku kritiskam skatijumam uz sava uznémuma attistibas gaitu un pardosanas
rezultatiem. Izdarit pareizus secinajumus nav viegli, cilvéka daba ir optimistiski raudzities uz saviem
sasniegumiem, bet vienlaikus nedrikst arT vieglpratigi attiekties pret finansu pienémumiem.

Uznéméji uzsver, ka biznesa un finan3u plans nav tikai parskats vai uzmetums, rakstitajam ari pasam
jaizprot ta sadalas. Slkumaina plano$ana nav nepieciesama, bet rlpigi javeic ienémumu prognoze un
izmaksu kontrole, pat ja ta nav loti detalizéta.

“Ticu biznesa planam, jo ta nav papira smérésana, un pasam ir jasaprot, ko un ka planot, lai spétu
sekmigi stradat un kontrolét savus rezultatus. Aprékinu dala ir pati batiskaka. Planiem ir jabut kodoligiem,
varbdt ne tik sareZzgitiem. Nenoliedzami — jo labaks plans, jo labak veicas.”

(Inese Zivere, ZNAK.)



Protams, visu nevar ieplanot un korekcijas bds javeic, tapéc jautajam uznéméjiem, ka viniem
uznémuma attistibas pasa sakuma nacas korigét pienémumus par pardosanas rezultatiem,
ienémumiem un izmaksam.

“Isteniba, manuprat, ir ta — tu izstrada finansu modeli un, ja, pareizinot ar divi, viss sakrit, ienémumu dala
ir pietiekama, to var darit. Man liekas, ka 95% cilvéku macas tikai no savam kladam, vini nemacas no citu
kladam. Tas, manuprat, ir normals, cilvecisks process.”

(Vitalijs Skrivelis, "Pharmidea”)

ArT Karlis Andersons un Uldis Pabérzis min gato pieredzi, lai art turpmak piebilst, ka nu jau sakusi
daudz rapigak planot ienakoso naudas pltsmu.

Karlis: “Isteniba, man liekas, reiz divi— ta ari varétu bat”

Uldis doma, rékina: “Ia, teiksim, tur iequldits divreiz vairak neka paredzets. Un laiks — tas normali, ka
celtnieciba, ka laiks ir divreiz ilgaks.”

Karlis: “Sa gada budzetu veidojam, pamatojoties uz pagajusaja gada paveikto, esam Joti precizi
prognozéjusi ienéemumus un tos ari ieverojam.”

Svarigi macities no sakuma rezultatiem un attiecigi pielagot planosanu, dokumentus, kontrolskait|us
un pienémumus, kurus izmantojat. Tas nozimé ne tikai finansu plana, bet ari visa biznesa plana
parskatisanu.

“Biznesa plans ir japarskata, lai saprastu, kados raditajos parsniedzam vai nesasniedzam planoto.
Ja kaut kas ir piepildijies, cits automatiski tiek mainits. Skaitli ir batiski, lai visu analizétu kopuma.
Gustot pieredzi, planosana uzlabojas.”

(Inese Zivere, “ZNAK”)

Protams, ne visiem uznémeéjiem pirmais projekts izdodas un nes pelnu — tas gan nenozimé, ka
jaatmet ceribas izveidot jaunu, pardomataku uznéméjdarbibas modeli vai ka atgriezties algota
darba nav iespéjams. Lai ar, iespéjams, ir zaudéti savi ieguldijumi un laiks, iegUta pieredze vismaz
daléji to atsvers.

"Pastav liels risks, ka pazaudeési tos lidzek|us, kurus ieguldisi. Parasti jau tomér sak ar saviem iekrajumiem.
Protams, ka zaudesi laiku, ja nu tomeér uznémums bankrote. Man liekas, ja esi bijis uzneméjdarbiba,
tava vertiba darba devéja acis pieaug — vienmeér jau pastav iespéja atgriezties algota amata.
Vaditajam nav jastasta, ka tava alga nerodas no ta, ka sédi no astoniem lidz pieciem, bet gan no td,

ka tu veicini apgrozijuma un pelnas pieaugumu.”

(Vitalijs Skrivelis, “Pharmidea”)



Pirmie rezultati un to analize

Ka Tstenot finansu planu un sekmét uznémuma rentabilitati, kas ir svarigakais attieciba uz pardosanas
rezultatiem? Jautajam, ka uznémeéji guva parliecibu par gaidamo finansu pltsmu.

“Kad licenci (-es) sak pardot, més priecajamies. Nemot véra masu ekspansijas planus uz drvalstu tirgiem
un musu pasreizéjo situdciju, vél neesam taja attistibas posma, kad varam runat par [oti lielu pejnu.
Pamata darbojamies vietéja tirgu un kaiminvalstis, ari ar partneru tiklu starpniecibu. Krize ir ieviesusi savas
korekcijas, jo ari partneriir aiznemti ar savam problemam, lidz ar to masu izstradajumu, kas ari ir atkarigs
no partneru aktivas darbibas tirgd, paslaik nepardod tik liela apjoma, ka cereéts. Tas ari mums liek parskatit
ekspansijas planus starptautiskajos tirgos, jo partneru piesaistisanai un izglitosanai ir nepieciesami lieli
naudas lidzekli. Tam ir nepiecieSamas investicijas, un, runajot par “break-even point, 2—3 gadi ir
jauzskata par [oti labu raditaju, ja veicam strauju, agresivu ekspansiju, ieguldot sim nolukam tiek
piesaistitas investicijas.”

(Gints Ernestsons, “Clusterpoint”)

Tatad svariga ir tendence, redz&jums par to, ka klienti pérk izstradajumu vai pakalpojumu un tiesam
saprot ta pievienoto vértibu. Jau pirmo pardosanas dienu laika rapigi jaseko, vai klienti ir atsaucigi
un izmanto izvéléto pardosanas kanalu.

"Svarigi, ka bija pirmais klients! levietojam reklamu “llustrétaja Vesturé’, un pieteicas pirmie klienti.

Pirmie tris lati, ko sanémam par pirmo pardoto “Mobilo vésturi’, bija pirmie uznémuma iepémumi.
turpinat. Izstradajuma laiSana tirga faktiski bija pieskanota reklamas publicésanas datumam. Zinajam,

ka noteikta datuma, Zurnala bus reklama A4 formata, tapec visam jabat gatavam. Piecos no rita, dazas
stundas pirms Zurndala nonakSanas pie lasitajiem, izstradajumu pabeidzam, bet vienalga nevaréju aizmigt.

Pirmaja diena mums bija tik klientu, cik aptuveni bijam gaidijusi. Pirma diena un pirma nedeéla patiesam
bija rezultativa!l”
(Kristofs Blaus, “Mobila izglitiba”)

Pirmie rezultati dod batisku papildu motivaciju uznémumam darboties un attistities, tomér jaraugas,
lai pardosanas kanali attistitos un uznémums varétu palielinat pardosanas apjomu, téréjot jau mazak
naudas uz katru jauno klientu:

Mums bija svarigi parliecindties, vai ir atsauciba sada veida pakalpojumam. Kad par to parliecinajamies,
sapratam, ka reklama varam ieguldit ari vairak naudas, lai informetu vairak cilveku. lequldot vairak
naudas, konstatéjam, ka rezultats nav tik labs, ka proporciondli bija aprékinats. Secinajam, ka nakamais
klients mums izmaksa nevis vienu, bet piecus latus. Tad izstradajam metodi, lai panaktu, ka katrs nakamais
klients izmaksa mazak, un izdevumi, tas ir butiski, tiek atpelniti pietiekami isa laika.

Sis punkts, kuru tu attélo (rada uz zemako punktu naudas plasmas likné, skatit attélu 36.lpp), ir [oti
patikams, jo lidz Sim bridim uz tikSanos ar akciondariem jaiet, ta teikt, dzili ieelpojot. Tacu tad, kad sis punkts
ir sasniegts un ienémumi pdrsniedz izdevumus, un var paredzet, ka bus vél labak, pie tam vairs nav japrasa
nauda izmaksu segsanai, tas ir [oti patikams mirklis.”

(Karlis Andersons, “Mobilly”)
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Saja posma guto pieredzi var izmantot ari vélak, izstradajot jaunus produktus vai pakalpojumus.
Galvenais ir apjaust ienémumu potencialu, nepieciesamas finanses lidz atpelnisanas bridim un kopé&jo
projekta rentabilitati. Ja ir 5T drodiba, tad var turpinat un méginat. Tapéc ne visi uznémumi gatavo
biznesa planu katram izstradajumam — svarigi ir saprast, cik daudz nopelnisiet. Uznémuma vadiba
tomér nenodarbojas ar gramatvedibu, bet gan ar pe|nas iespéju meklésanu.

Protams, ir jabut atdevei no investicijam. Lidz ar to katrs iequldijums ir javeic, ja ir skaidrs, ka tas nesis
pelnu. Vertéjam ari oportanistiski — ja varam iequldit un no ta gat pelnu, to ari daram.
Negatavojam planu Jotiilgam laika posmam.”

(Janis Oslejs, "Primekss”)

Citos uznémumos gan tiek veikta arT detalizétaka planosana pat vairakus gadus uz prieksu. Ta ka
paplasinasanas lielakoties tiek finanséta no ieks&jiem resursiem, uznéméji ir pamatoti piesardzigi.
Ta, pieméram, runajot par situaciju, kad kads klients 1Gdz izveidot jauna veida izstradajumu, Vilis
Darznieks no SIA “Baltrotors” paskaidro:

“Uzreiz vertéjam — cik Sadu rotatoru klients potenciali nopirks gada un atbilstosi aprékinam efektu no sa
izstradajuma ieviesanas. Bet vienlaikus — nav interesanti 5o izstradajumu piedavat tikai vienam klientam,
vertéjam, ka ir, pieméram, 50 uznémumi Vacija, 30 uznémumi Italija, kas varétu to izmantot, domajam —
cik rotatorus gada varam pardot, ka to var atpelnit. Pamata jau ir jautajums — kam? Kam vel var piedavat
Soizstradajumu? Tas lauj palielinat apgrozijumu, pelnas procentu. Lidz ar to tirdzniecibas dala strada, lai
nodrosinatu, kam piedavat jaunos izstradajumus. Vertéjam perspektivo attistibu, kadus izstradajumus
katra valsti uznemumi raZo, un praktiski lidz 2013. gadam mums jau ir izskaitlots, kadus izstradajumus
turpindsim attistit”

Uznémuma "Baltrotors” vaditajs uzsver, ka aréjo finanséjumu jaunu produktu izstradei piesaistit ir grati,
jo klienti nevélas ilgi gaidit, bet finanséjuma piesaistisanai nepieciesams laiks:

/|

inanséjumu jaunu produktu izstradasanai praktiski iegust tikai no apgrozijuma, jo papildu
finanséjums — tas nozimé papildu saistibas, atseviskam izstradajumam mums nav laika piesaistit
atbalsta finanséjumu.”

ArT makroekonomikas procesi ietekmé visus — gan tos, kuri strada saskana ar planu un parbaudrtu
ekspansijas modeli, gan tos, kuri v&l macas vai plano apgut arzemju tirgus.

"Sakot pardosanu, lidz 2008. gada tresajam ceturksnim izvértéjam visas prognozes, lidz sasniedzam 2008.
gada ceturto ceturksni, kad visa pasaulé sakas drastiska lejupslide, un tiesi taja bridi sajutam batiskakas
izmainas. Es teiktu ta, ja mes visu butu sakusi gadu atrak, uzskatu, mes batu veiksmigak istenojusi
ekspansiju uz arzemju tirgiem, bet més, godigi sakot, pirms gada samazinajam attistibas tempus, attistiba
notika daudz lénak. Tomér visuma bijam némusi to véra un bijam sanémusi no investoriem idejas un
komentarus, ka tam butu janotiek. Nevaretu teikt, ka bija butiskas novirzes no masu sakotnéja plana —
tam es nevaretu piekrist. [zmainas un korekcijas pamata ieviesa globala tirgus situacija.”

(Martins Béerzins, “Clusterpoint”)

Kopuma uznéméji bridina, ka pret finansu planosanu ir jaizturas nopietni, mudinot gt pieredzi,

lai varétu labak prognozét ienémumus un izdevumus. Galu gala prasme atrast iespé&jas — pelnu
nesosas tirgus nisas un jaunus izstradajumus —, ka ari neatlaidiba So iespéju Tstenosana defing, kas ir
uznéméjs. Ar atsauci uz nodalu “Cilvéks” jaatgadina:

"Atbildiet ari pasi sev, vai esat iespéju vai problemu cilveks. Uznémeéjdarbibu sak iespéju cilveki,
kuri katra lieta 80% gadijumu saskata iespéjas, nevis problemas.”
(Vitalijs Skrivelis, “Pharmidea’)



KLIENTS

Laiideja butu veikSmiga, ir nepieciesami klienti, tacu cels
uz klienta sirdi navviegls. Ka tapit merki? -

Cels pie klienta

Nemitigas konkurences apstaklos uznémumi ir spiesti izstradat jaunus un originalus produktus un
rast risinajumus to pardo3anai. Efektivs veids, ka uzzinat eso3o situaciju tirgt un klientu attieksmi
pret izstradajumu, ir tirgus pétijumu veiksana. Jo konkrétak un detalizétak zinasiet, ko izpété gribat
noskaidrot, jo efektivaks bls pétisanas rezultats un isaks laiks, kas nepieciesams pétijumam. Pétijumu
rezultata var iegUt gan vispusigu, gan detalizétu informaciju par rapigi izpétitu atsevisku problému.
Pastav sakariba starp informacijas plaSumu un dzijlumu — jo plasaku informaciju vélaties iegdt, jo
visparigaka ta bas. Lai iegUtu gan padzilinatu, gan ari pietiekami plasu informéaciju par konkréto
problému, ir nepiecieSams izmantot dazadu metozZu apvienojumul.

Anketésana ir salidzinosi atrs un vienkarss panémiens, lai iegltu informaciju no cilvékiem

diezgan dro3a veida.

Intervija ir piemérota metode, lai pilniba saprastu respondenta viedokli, attieksmi vai pieredzi,

ka ari lai labak izprastu atbildes uz jautajumiem.

Datu un informacijas analize ir izmnantojama, lai analizétu pieejamu un uzkratu informaciju,
pieméram, klientu stidzibu, finansu datu vai citu uznémumu darbibas mode|u analize.
Novérosana ir metode, kas |auj iegdt visaptverosu informaciju par konkrétu procesu.

Fokusa grupas |auj attistit konkrétu tematu padzilinata intervija, veicot grupu diskusiju, pieméram,
reakcija uz priekslikumiem, kopéjo stdzibu izprasana — lietderiga marketinga procesu izvértésana.
Specialie testi (Case study) ir dazadu uzdevumu izmanto3ana, lai pilniba saprastu vai raksturotu
respondenta attieksmi un uzvedibu konkréta situacija.

Marketinga pétijumi ir seviski batiski, ja tirgl plano ieviest jaunu produkcijy, jo, veicot marketinga

pétijlumus, var uzzinat patérétaju iespéjamo reakciju un veikt nepieciesamos uzlabojumus. Péc klientu
segmentacijas un mérka grupas noteiksanas javeic marketinga un pardosanas aktivitates.
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Marketings sevi apvieno procesu, kura laika tiek identificétas, paredzétas un apmierinatas esosa un
potenciala klienta vélmes noldka gut pejnu. Savukart, pardosana ir klienta parliecinasana,
ka izstradajums vai pakalpojums, ko piedavajat, sniegs tiesi to, kas klientam ir nepieciesams.

Organizéjot marketinga stratégiju un aktivitates, ir batiski nemt véra Cetrus svarigakos ietekméjosos
faktorus:

istais izstradajums — izstradajuma Tpasibas atbilst potencialo klientu vajadzibam un vélmém;
atbilstosa un piemérota cena — cena, kas rada sajutu, ka tiek maksata atbilstosa cena par vértibu, kas
tiks iegUta, iegadajoties izstradajumu;

virzisana tirg — mérka auditorija ir jasasniedz, izmantojot pareizos kanalus, un pareiza formats;
pardosanas vieta — precém ir jabUt 1staja vieta un Tstaja laika.

Savukart, pardosanu galvenokart atkariba no uznéméjdarbibas specifikas organizé ka

B2C (business to customer) — izstradajumu/pakalpojumu pardosanu patérétajiem,
galveno uzmanibu pievérsot marketingam, ka ari pardosanai;

B2B (business to business) — izstradajumu/pakalpojumu pardosanu uznémumiem/juridiskam
personam, galveno uzmanibu pievérsot klientu attiecibam, marketingam un sabiedriskajam
attiectbam.

Intervétie uznéméji labprat dalijas sava pieredzé, sniedzot ieskatu, ka tiek “brugéts cels pie klienta”vinu
uznémumos.

CelS pie klienta — uznéeméju viedoklis

Uznémeéjdarbibas galvenais mérkis (péc definicijas) ir gat pelnu. Pelnas gtsanas pamats ir ienakumu
generésana. Kads ir vislabakais un efektivakais veids, kd uznémuma generét ienakumus?

Protams, pardosana. Administracija, planosana, kontrole, razosana — tas viss batu nieki, ja no sarazota
nekas netiktu pardots. Tiesi 3is sakaribas dé| batisks aspekts veiksmiga uznémeéjdarbiba ir pardosana

Mdsuprat, pardosana jeb marketings uznémuma ir pati galvena funkcija.”
(Ivo Strante, Inese Zivere, "ZNAK”)

KurS uznémuma isti ir pardeveéjs?

Uznémuma dibinasanas un darbibas sakuma posma bieZi vien vaditajs vai dibinataju komanda
nodrosina pilnigi visas uznémuma funkcijas — gan vaditaja un pardevéja pienakumu, gan tehniski
specifisko darbu izpildi:

"Sakuma posma nodarbojos ar pardosanu, tagad né — tas viss ir atkarigs no ta, cik liels ir uzpémums.
Sakuma stradaju gan ka iepirkumu vaditajs, gan konstruktors, gan tirdzniecibas vaditajs, bet tad
fesaistijam Joti zinoSu tirdzniecibas vaditaju, izveidojas profesionala pardeveju komanda.”

(Vilis Darznieks, “Baltrotors”)

“Uznémuma mes, vaditaji, nodarbojamies ar pardosanu, stradajam ari ar izplatitajiem, kuri multiplicé
mdusu pardosanas funkciju.”
(Ivo Strante, Inese Zivere, “Z/NAK”)



“Jaunu tirgotaju piesaiste ir mans uzdevumes, tie ir draugi, lielie uznémumi un citi potencialie klienti.
Uzskatu, ka manas cilvéciskas prasmes ir pietiekami labas, lai es to daritu pats, bet uznemuma, kura
darbibas pamata ir zindtnieku veikums, to, manuprat, noteikti vajadzétu delegét. Katram uznémumam ir
jaizverté, ko var un ko nevar”

(Karlis Andersons, “Mobilly/ CPS’)

Atkariba no darbinieku skaita mazakos uznémumos vairakas funkcijas veic ne tikai vadibas parstavji,
bet ari darbinieki. Sada darba organizacija ir vértéjama atkariba no situacijas — ja darba pienakumi ir
saistiti, tad, iespéjams, gan uznémuma Tpasnieks, gan klients ir tikai ieguvéjs:

"Mums ir svarigi ari tas, ka viens cilvéks pilda vairakas funkcijas. Pieméram, paslaik masu darbinieces
gan apkalpo klientus, kuri zvana, gan ari no apkalpoSanas brivaja laika pardod pakalpojumu uz arpusi.
lespéjams, turomak, uznéemumam attistoties, minétas funkcijas ir janodala, bet, iespéjams, ka ari né,
izmantojot priekSrocibu, ka apkalposanu un pardoSanu veic vieni un tie pasi darbinieki.”

(Karlis Andersons, “Mobilly/CPS”)

Jo vairak uznémuma ir darbinieku un jo ilgaku laiku tas darbojas, jo vairak vaditajam sakrajas
istenojamu un analizéjamu idejas, ka ari vairak raizu. Sis nu ir tas bridis, kad uznémuma ir ieviesama
atseviska pardosanas komanda vai ir algojami pardevéji. Protams, vaditaja lidzdaliba pardosanas
procesu organizésana un attistiba joprojam ir neatsverama un akata:

"Pamata ar pardosanu ir janodarbojas profesionalim/pdrdosanas specialistam, bet uznéemuma
vaditajam Sis funkcijas ir nopietni jaatbalsta, it seviski elastigi evolucionéjosos uznémumos.”
(Vitalijs Skrivelis, “Pharmidea’)

"Uzskatu, ka uznémuma ir jabat atseviskai pardosanas dalai, bet tas nenozimé, ka vaditajam nav
janodarbojas ar pardosanu, tas nav tik viennozimigi masdienu uznémeéjdarbiba. Protams, ka lielos un
svarigos klientus pieklajas apmeklet ari uznéemuma vaditajam, tikties ar viniem, tas ir normali un atbilst
uznemeéjdarbibas etiketei. Var teikt, ka batiba pardosanu veicam kopigiem spékiem — gan pardosanas
specialisti, gan vadiba.

(Gints Ernestsons, SIA “Clusterpoint”)

Ka izradas, intervétie Latvijas uznémumu vaditaji atzina, ka vaditajam sava izaugsmeé nevajadzétu
piemirst pardosanas trikus un metodes, jo “lielakas un treknakas zivis” joprojam ir jazvejo kapteinim.

"Mani pardeveéji jau sakotnéji stradaja ka profesionali, man faktiski vini nebija jamaca. Tomer neuzskatu,

ka var nodalit pardeveéju un vaditaja funkcijas. Klienta apkalposana ir atkariga no ta lieluma un potenciala.
Ja tas ir [oti nozimigs un liels klients, dodos pats un pardodu izstradajumu. Bet tiri cilvécigi tomeér labak
izvélos projektét pardosanu, mdajaslapu, izstradajumu, sacerét reklamas, lai piesaistitu klientu masas,

nevis menesiem stradat ar vienu “lielo zivi”
(Kristofs Blaus, SIA “Mobila izglitiba”)
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Pardosanas modelis

Kad uznémuma ir noskaidrots, kurs ir atbildigs par pardosanu, ir jaizveido pardosanas modelis un
pardosanas/marketinga aktivitasu plani. Vélams, lai o modeli un aktivitates veido vadiba kopa ar
pardosanas komandu, novérsot parpratumus un veicinot pardo$anas mérka izpratni, motivaciju un
veiksmigaku rezultatu sasniegsanu:

"Pardosana gan stratégiju, gan aktivitates gatavojam kopa ar pardosanas komandu — domajam,
kas bus pirmie klienti, kam pardosim, ka pardosim, cik mums ir japardod utt. Lidz Sim mums ir bija
dazadi pardosanas kanali. Piemeéram “Mobila vésture” ir masu produkts, tur svarigs marketings,
nevis tieSa pardosana. Tam, ka pardot mobilo saturu, pasaulé ir miljons pieméru, bet tik un ta veselu
gadu mekléjam savu pieeju pardosanai.”

(Kristofs Blaus, SIA “Mobila izglitiba”)

Parasti atkariba no izstradajuma uznémuma un mérka tirgl izmanto dazadus pardosanas
modelus un stratégijas:

"Mums ir divu veidu pardoSana — norékins par stavvietam uznémumiem un jaunu tirgotaju piesaiste,
kuri pienem maksajumus ar ‘“Mobilly” starpniecibu.”
(Karlis Andersons, “Mobilly/ CPS”)

"Mdasu uznémuma dominé tieSa pardoSana, jo katrs atseviskais ligums ir Joti apjomigs, tadeé to ir saméra
maz. Mumes ir savi cilvéki, kuri nodarbojas ar pardosanu gan Seit, Latvija, gan arvalstis, pieméram, Somijd,
Zviedrija. Arvalstis tie gan ir vietéjie iedzivotdji, kas parzina kultaru un valodu.”

(Janis Oslejs, SIA “Primekss”)

Jaizstradajums ir ipasi inovativs un pievilcigs, vadibai ir daudz vieglak veikt un organizét pardosanas
procesu, jo izstradajums attiecigaja nozaré ir gana spéjigs pardot pats sevi:

"Mdasu izstradajums ir pietiekami interesants un neparasts, tapéc tas pats piesaista lielu daju potencialo
klientu un rada atsaucibu. Nav bijis ta, ka kads butu [oti japarliecina par masu izstradajumu.

Protams, pirmos klientus mekléjam pazistamu cilvéku vida un, izmantojot pieejamos kontaktus, —
zvanijam, gajam, iepazistinajam ar izstradajumu un vertejam, ka tirgus reageé. Ir Joti svarigi,

lai izstradajums batu pieejams un pamanams.”

(Ivo Strante, Inese Zivere, "Z/NAK”)

Tomeér, lai kads art bGtu izstradajums, pardosanas tendences un metodes mainas lidz ar jaunu
izstradajumu paradisanos tirg(, jaunu tirgu iekarosanu, ari potencialo un esoso klientu attistiba liek
jasu pardevéjiem pilnveidoties un macities:

"Pardosana mazumtirdzniecibas tirga bija prasme, kas bija jaieqgust, jo nevienam komanda nebija
pieredzes. So prasmi attistijam iekséji — uzaicinajam specialistus, kuri mas macija, bet zinosu pardosanas
menedzeri nealgojam. Masu darbinieks apmekléja pardosanas macibas, péc tam aicinajam specialistu
uz uznémumu, lai vins apstiprinatu masu zinasanas un izmantoto metodologiju. Sistéma, ko pardosanai
izstradajam ar Uldi, visuma atbilda tam, ko macija pardosanas profesionalis. Ar minimalu budZetu bija
nepieciesams sasniegt tadu pasu rezultatu ka bankam, kuras pamatojas uz reputaciju un budzetu.”
(Karlis Andersons, “Mobilly/CPS”)



Veidojot uznémuma pardosanas politiku, noteikti janem veéra ari dazadi riski un kontroles mehanismi,
pieméram, paris stabilu klientu esamibu pardosana uzskata par |oti riskantu, jo nav garantijas,

ka klients nebankrotés vai nesaks ietekmét uznémumu, jo ving tomér nodro$ina nozimigu dalu
uznémuma apgrozijuma:

"Pieredze liecina — ja orientéjies uz vienu klientu, ka mums tas bija sakuma, klients faktiski dikté
noteikumus, tapéc ir butiski piesaistit dazadus klientus. Tas ir jautajums par atlaizu politiku. Ir atskiriba,
vai klients iegadajas desmit izstradajumus par vienu cenu, vai 1000 izstradajumus par pavisam citu cenu.
Tacu pastav risks — klients apgalvo, ka iegadasies 1000 izstradajumu gada par attiecigu cenu,

bet gada laika iegadajas divus izstradajumus. Sads risks vienmér pastav, bet tad ir jamin skaitfi un
jadiskuté. Protams, nevienam, ar kuru sakam sadarbibu, nedodam atlaides. Apmeéram 4—5 ménesus
visiem nosakam prieksapmaksu, lidz izprotam, kas tas ir par uznemumu, cik tas ir stabils un ka maksa.”
(Vilis Darznieks, “Baltrotors”)

Tirgus izpete

Lai ari biezi vien sabiedriba atbalsta stereotipu, ka uznéméjdarbibas pamata ir pienémumi, jo nekad
neko nevar skaidri zinat, tomér intervétie uzneéméji parliecinaja, ka pardomata uznémeéjdarbibas ideja
un istenosana pienémumu ir maz un, veicot tirgus izpéti, tiek mekléti pieradijumi, fakti un cela zZimes.
lespé&jams, tiesi Sis ir viens no galvenajiem faktoriem, kadé| So uznémumu izstradajumi ir tik veiksmigi
gan vietéja, gan arvalstu tirgQ:

"Pirms katra jauna projekta saksanas veicam ripigu un vispusigu marketinga stratégijas izveidi,
izprotot mérkauditoriju, tas intereses, vajadzibas péc masu izstradajuma, izvertéjot iespéjamos skérsjus,
izstradajuma pardosana, ripéjamies par to, lai katra izstradajuma un marketinga detala savstarpéji
deretu un atbilstu izveidotajam mdrketinga modelim.”

(Ivo Strante, Inese Zivere, “Z/NAK”)

Tirgus izpéte ir svariga visos izstradajuma dzives cikla posmos, jau sakot ar idejas rasanos. Ja ideju
par izstradajumu neesat formulgjis lidz smalkakajam niansém, situacijas apzinasana nozaré palidzés
paraudzities plasak un dzilak un parliecinaties par sava lEmuma pareizibu vai pirmajam pazimém, ka
ideja pirms tas istenosanas ir pielagojama tirgum:

‘Lémums pieveérsties pretvéza medikamentu izstradei bija [oti pamatots — pétijam, lasijam literatdru,
izmantojam datu bazes un noteicam prioritaros tirgus.”
(Vitalijs Skrivelis, “Pharmidea’)

Lidz masdienam ir attistijusies visdazadakie tirgus izpétes instrumenti, ir iespéjams veikt anketésanu,
intervijas, izmantot fokusa grupas metodi, situacijas analizi utt. Nodalas sdkuma ir minéts, ka svarigi ir
izvéléties tirgus izpétes instrumentu, nemot véra analizes mérki:

"Sakot darboties, zingjam, cik ir stavvietu, kads ir musu apjoms un potencials, zinam, kads tas ir
vél joprojam. Izmantojam ari fokusa grupu metodi, tas bija mans ierosinajumes, jo skita, ka ir laiks
izmantot savas akademiskas zinasanas prakse. Neuzskatu, ka tas ieguvums bija liels, tomer savas
hipotézes apstiprinajam, tadé| ari nomainijam “CityCredit” ar “Mobilly””
(Uldis Berzins, Karlis Andersons, “Mobilly/CPS”)
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Ja padiem nav zinasanu vai laika un cilvéku resursu, kam uzticét dzilaku tirgus izpéti, ar jaunakajam
tirgus tendencém var iepazities, izmantojot nozaru asociaciju vai citu organizaciju veiktos pétijumus:

"Paris pétijumu esam veikusi, bet necensamies nepartraukti pétit mérkauditoriju. IT industrija gandriz
visus datus, lietotaju skaitu un vinu gatavibu mainit tehnologijas, investét vai neinvestét apkopo [oti
profesionali avoti, Ta ir IBC grupa un citi uznémumi, pieméram, “Gartners” u. c. Tatad requlari iepazistoties
ar minétajiem zinojumiem, no kuriem daZi ir par maksu, dazi pieejami par brivu, var ari noskaidrot tirgus
tendences.” (Gints Ernestsons, SIA” Clusterpoint”)

MuUsdienas interneta dazkart ir pieejams ne tikai jusu nozares aktualakais raksturojums, bet pat
procesu apraksti, pieméram, ka jasu lielakais konkurents organizé savus iek$éjos vadibas procesus.
Tam ir arT otrs aspekts — vienmér izvértéjiet, kadu informaciju un kam sniedzat par savu uznémumu.

Lai gan klienti un cels pie klientiem ir atskirigs katram no mUsu intervétajiem uznémumu parstavjiem,
kopiga ir vinu ciena pret klientu un ta vajadzibam. Mdsdienas maksla nav sarazot, maksla ir pardot!



EKSPORTS

Ar eksportu ekonemika saprotvienawvalst sarazotu precu
un pakalpojumu pardosanu &ikas valstrs.

Eksporta tirgi

Latvija ar relativi isu eksporta tirgu apguves pieredzi eksports ir izaicinajums dazados uznémuma
[imenos: vadibai — stratégijas un plana izstradé, pardosanas dalai — eksporta klientu piesaisté un
apkalposana, razosanai — eksporta klientu vélmiju, prasibu un pasttijumu istenosanai laika. Ta ka darbs
ar eksportu ir novitate, uznémumi biezi praktizé “learning by doing” principu.

|. Eksporta tirgi un planoSana

Eksporta tirgu izvértésana un stratégisko tirgu noteik3ana — uznémumam ir jaizvérté potencialie
eksporta noieta tirgi, nemot véra divus faktorus — informaciju par tirgiem, ka ari sava izstradajuma
vai pakalpojuma potencialu konkrétaja tirgd. Nemot véra sos faktorus, uznémumam ir janosaka ta
stratégiskie tirgi, kurus tas vélas apglt noteikta laika posma.

Eksporta vajadzibu apzinasana — uznémumam, kas vélas sakt vai palielinat eksportu uz jaunu tirgu,
ir jaapzinas sava gataviba eksportam, pieejamie resursi, ka arf jaidentificé jautajumi, kas ir jaatrisina, lai
uznémums batu eksportspéjigs.

Eksporta tirgu apguves planosana - stratégiska planosana eksporta tirgu apguveé ir nepieciesama,
lai nodrosinatu mérktiecigu tirgus apguves procesu un planotu konkrétu ricibu un aktivitates ta
istenoSanai.

Eksporta uzsaksanas formula:
eksporta darijums = piedavajums (cena un kvalitate) x virziSana tirgd x mérka tirgus situacija x
veiksme
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[I. Eksporta spéjas izvértésana

Tirgus stratégiska izvirzisana un prioritasu noteik$ana ir nozimigs posms uznémuma eksporta
planosana. Izvértéjot aréjos tirgus, javeic arl iek$&jais audits — savu resursu un iespéju analize, lai
noteiktu, kas uznémumam ir jauzlabo, lai tas bltu eksportspéjigs.

Eksporta spéjas izvertésana jeb audits ir javeic vairakos aspektos:

1.eksporta stratégijas gataviba un finansu resursi;
2.pardosanas spéjas un zinasanas par tirgiem;
3.piedavajuma gataviba - izstradajums un marketings.

[Il. Eksporta tirgu
apguves planoSana

Kadé| planot? Planojot konkrétas darbibas un

aktivitates, ikdienas darbs k|Us mérktiecigs un pardomats.

Realizéjot planotas aktivitates, iespéjams, uzzinasiet un atklasiet informaciju, kas mainis sakotnéjo
planu, tadé| paredziet laiku plana izvértésanai.

Vislabak ir planosanu veikt kopa ar komandu, kas 5o planu istenos vai ari bUs tiesi iesaistita
mérku sasniegsana. Paris svarigako plana sadalu, kas jaapsver planosanas laika:

Merki un Aktivitasu un Finansu un Plana
rezultati uzdevumu laika izvértésana un

planosana planosana adaptésana

V. Eksporta partneru piesaiste —
definéSana, atlase, uzrunasSana

Tapat ka sakot jaunu uznémeéjdarbibu, ari eksporta tirgu apgsana kritiska ir klientu un partneru
piesaiste. Lai piesaistitu eksporta partnerus/klientus, vispirms jums ir jabUt sapratnei par to,
kada veida uznémumi jds interesé un ir jums pieméroti, ir javeic sadu uznémumu atlase jlsu
stratégiskajos tirgos, Sie uznémumi ir jauzruna, japiesaista, jaieinteresé un jauzsak ar tiem
komunikacija par iesp&jamajiem darijumiem.

Partneru Tiksanas ar
uzrunasana un potencialajiem

Potencialo Potencialo
partneru partneru

definésana atlase piesaiste partneriem un

klientiem

V. TikSanas ar potencialajiem partneriem
un klientiem — vizite uz eksporta tirgu

Visderigako informaciju par eksporta tirgu un sava produkta vai pakalpojuma potencialu taja ir
iespéjams ieglt, dodoties uz mérka tirgu vizités, runajot ar potencialajiem partneriem, apmekléjot
izstades un iepazistoties ar sortimentu veikalu plauktos. Tadél, lai veiksmigi startétu eksporta,
uznémumiem ir requlari jaapmeklé savi stratégiskie eksporta tirgi.



Eksporta tirgi — uznémeéeju viedoklis

Jau sen vairs neesam tikai Latvijas iedzivotaji, varam atlauties saukt sevi par Eiropas pilsoniem un
globalas politikas dalibniekiem. Sada attieksme veicina starpkultdru komunikaciju un starptautisko
tirdzniecibu, kas gratakos ekonomikas apstak|os ir viens no efektivakajiem lidzekliem, ka panakt valsts
un uznémuma atveselosanu. Nenemot véra eksporta sakanas rezultativas sekas, ta ir pietiekami
nopietna un revolucionara izskirsanas, tapéc daudzi Latvijas uznémumi to ieklauj sava apspriezamo
jautdjumu saraksta.

“Latvija ir Joti daudz briniskigu uznémumu, to vieniga problema ir nespéja uzdrikstéties doties uz citam
valstim. Esmu novérojis, ka pietiekami bieZi, pieméram, Skandinavijas uznemumi ir sliktak organizéti
neka Latvijas uznémumi. Diemzél latviesiem ir mentala barjera, vini baidas vai neuzdrikstas un doma,
ka “tur”viss ir daudz labaks un smalkaks, bet ta nemaz nav.”

(Janis Oslejs, SIA “Primekss”)

Strategisko tirgu noteiksana
un arvalstu tirgus izpete

Istenojot ideju par arvalstu iekarosanu, biezi vien pirmais aspekts, kas tiek izlemts, ir valsts, uz
kuru uznémums ir planojis sakt eksportu, nevis konkréts potenciala partnera profils. Tiesi Latvijas
geografiskais novietojums Eiropa vispirms ietekmeé stratégisko tirgu izveéli:

"Stratégisko tirgu noteiksana pirmais faktors ir geografiskais tuvumes, tadé| ka jebkuras tehnologijas ir
jaatbalsta un uz vietas jabut birojam ar darbiniekiem, kas So atbalstu var sniegt, kas, protams, izmaksatu
tas valsts algas, kurd so biroju atver. Lidz ar to attiecigi var ari aptuveni nojaust investiciju apjomu,

kas nepieciesams ekspansijai uz arvalstu tirgiem. Tas ir geografiski specifisks uzdevums, un investicijas
mums ir nepiecieSamas ne jau izstradei, bet gan pardosanas un atbalsta aktivitatém, bez kuram
tehnologijas nevar pardot.”

(Gints Ernestsons, SIA “Clusterpoint”)

Tomeér der atceréties, ka ne vienmér visas valstis, kas ir tepat robezas tuvuma, var viegli sakt darboties.

Kops Latvijas ieklausanas Eiropas Savienibas valstu kopiena Tpasi érts eksports un
imports ir kjuvis tiesi uz ES 27 valstim, aréja tirdznieciba ar citam valstim var izradities daudz
komplicétaka:

“Geografiskais tuvums lidz sim mums bija vissvarigakais kritérijs arvalstu tirgus izvélé. Saja procesa bija
svarigi koncentreties uz kvalitativas gridas izgatavosanu, nevis birokratiskiem procesiem — $a iemesla
de| nesakam eksporta aktivitates uz Krieviju. Vel ir svarigi izvertét, vai tirgus spéj ari novertet uzstradajuma
ipaso unikalitati un kvalitati”

(Janis Oslejs, SIA “Primekss”)

Lidzas birokratisko skérs|u parvarésanai nepieciesamajai energijai svarigi ir ar nenoniecinat un
izvertét mazakas un tuvakas valstis, kas sakuma varbdt neskiet tik daudzsolosas ka lielie un bagatie/
maksatspéjigie arvalstu tirgi:

"Prioritaro tirgu mums nav, bet, piemeéram, cilveku skaitam valsti un ari tas tehnologiskajai attistibai ir
batiska nozime. Taja pasa laika mani parsteidz lgaunija — maza valsts, bet iepérk no mums Joti daudz
produkcijas, jo tiesi musu nozaré viniem ir spécigi attistita hidraulisko kranu razosana.” (

Vilis Darznieks, “Baltrotors”)
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Stratégisko eksporta tirgu identificésana uznémuma ir daudz vienkarsaka un skaidraka, ja
uznémumam jau ieprieks ir izstradati citi saistitie uznémuma darbibas attistibas dokumenti:

“lzvéloties stratégiskos tirgus, pamatojamies uz mdasu izstradajumu marketinga stratégiju.”
(Ivo Strante, “ZNAK”)

Ja uznémuma vadibai ir skaidra izpratne par izstradajuma potencialu, bieZi vien rodas ambiciozas
un grandiozas idejas par arvalstu tirgu iekarosanu. Tad ir [oti svarigi izvértét sava izstradajuma
eksporta spéju, uznémuma iespéjas nodrosinat izstradajuma eksportu uz izvélétajam valstim un
apzinat eksporta budzetu finansiala un laika resursu izpratné:

"Sakotnéji planoju, ka iekarosim Vacijas tirgu jau ap So laiku, bet nu esmu sapratis, ka vél mums ir
attistibas un sagatavosands posms tepat Latvija. Tad, kad izstradajums bus pieprasits Latvija, tas bus
pieprasits ari Vacija."

(Kristofs Blaus, SIA “Mobila izglitiba”)

Eksports sava zina ir dosanas nezinamaja. Tiesi $& iemesla dé| lidz ar eksporta spéjas izvértésanu un
savu resursu apzinasanu ir svarigi apzinat iespéjamos riskus, apsvért visa veida eksporta tirgus un
iespéjas:

“IzSkir atras un lenas ieklasanas tirgus. Pirmajos ir viegli iek|at, bet ir risks, ka tas neatmaksasies, un ir svarigi
rast uzticamu vietejo partneri. Lenas ieklasanas tirgi, savukart, ir stabili, bet tajos pastav skersli ienacéjiem,
irilgs ieklasanas laiks, registracija, piemeéram, Rietumeiropad, Australija, ASV.”

(Vitalijs Skrivelis, “Pharmidea’)

Stratégiski domajoss uznémuma vaditajs, kurs jau dibinasanas posma plano nakotné iekarot arvalstu
tirgus, izstradajot savu produktu un attistot to vietéja tirgd, vienmér nems véra, ka tiek raditi lidzigi
izstradajumi arvalstis. Sada pieeja uznémumu nodrosina pret risku un liekiem izdevumiem, sakot
darbibu arvalstu tirgos, jo izstradajums ir pilnveidojies lidz ar mérka tirgus prasibam un attistiou un ir
atbilstosa liment:

“Sistematiski stradajam, lai apgutu arvalstu tirgus — vél nav ar ko lielities, bet mums jau ir identificéti tirgi,
ar kuriem saksim un ar kuriem sazinasimies. Paslaik izvertéjam, cik SMS maksajumu ir Lietuva un Igaunija,
un varam apgalvot, ka mums ir, uz ko tiekties, jo masu valsti ir zemaks limenis

neka tur. Masu merkis ir sasniegt so limeni un panakt vel vairak. Janem veéra ari valstu atskirigas iezimes —
pieméram, Lietuva si maksa tiek pievienota talruna rekinam.”
(Karlis Andersons, “Mobilly/ CPS")

Arvalstu tirgus izpéte

Ja uznémumam ir skaidrs, uz kuram valstim eksportét, ir ieteicamas visa veida aktivitates, lai izprastu
tirgu, ta ipatnibas, esoso piedavajumu un vajadzibas. Viens no labakajiem veidiem, ka s, bet efektiva
laika iepazit tirgu, apzinat savus konkurentus, to piedavajumu un cenas, ka art potencialos klientus, ir
daliba izstadés:

“Lielako ieguldijumu darba saksanai arvalstu tirgos mums deva daliba izstades, kas nodrosina tiesu,
nepastarpindtu kontaktu un auditorijas atgriezenisko saiti. [zmantojot tiesi So informaciju, piepemam
lemumus par stratégiskajiem tirgiem, izstradajuma pielagosanu, ka ari par potencialo partneru piesaisti
Sajos tirgos. Katrai nozarei/ industrijai un situdacijai nav vienas receptes, katram ir savi plani un idejas, un
tad javérté, ka tas darbojas. Svariga ir potencialo klientu atgriezeniska saite — informdcija, kas kalpo ka
tirgus izpétes instruments.

"(Inese Zivere, "Z/NAK”)



Pieeju tirgus izpétei nosaka ari industrija, kura darbojaties, un izstradajums, kuru planojat piedavat:

"Budami celtniecibas uzpnéméji, kuri pasi veic darbu, esam geografiski ierobezoti. Diez vai ir redl,

ka jebkad spésim pasi aizsatit stradniekus un iekartas, lai veiktu betonésanas darbus ari citas, ne tikai
Skandinavijas vai Centraleiropas valstis. Tapéc geografiski attalas vietas tirgojam fransizi jeb zinasanas
par to, ka izgatavojam betona gridas. Sobrid fransizes ligums ir noslégts Lielbritanija, atsevisks sadarbibas
modelis ir izveidots Izraéla, ari Arménijas, Libanas un Korejas uznémumi ir Joti ieintereséti. Izvélamies
augosas valstis, kuras ir interese par augstajam tehnologijam, un tajas tad ari atveram savas fransizes.
Eventuali ceram uzsakt darbibu ikviena pasaules valsti”

(Janis Oslejs, SIA “Primekss”)

“Vertéjam potencialo klientu skaitu valsti. Vairak vai mazak zinam mdasu izstradajumu izmantoSanas
veidus un attiecigi varam novértet uznemumu skaitu, kas so tehnologiju varétu izmantot. Tas ir pamata
kritérijs, jo attistibas nodrosinasanai nepieciesams palielinat klientu bazi. Jo vairak to palielinasim,

jo parliecino$aks busim nozaré ka ‘de facto” standarts.”
(Martins Béerzins, SIA “Clusterpoint”)

Arvalstu tirgus izpéte
Lidzigi ka tirgus izpété, arl potencialo partneru piesaisté vértiga ir daliba izstadés:

"‘Daliba izstadeés ir interesanta, tur gan ir jameklé klients un ar vinu jaruna, lai uzzinatu vina vajadzibas.
lzstadé 2—3 dienas var pagut to, ko citadi var izdarit pusgada, dodoties pie klientiem. Protams, ar
nosacijumu, ka attiecigi jasagatavojas. Man Skiet, ka pietiek ar izstadi gada, bet, protams, ta ir pareizi
jaizvélas. Rodas desmit kontaktu, ar katru no tiem ir jastrada un tie ir jaizverte.

(Vitalijs Skrivelis, “Pharmidea’)

"Piedaloties sogad izstadés Kopenhagena, Parizeé un Londond, piesaistijam vairakus arvalstu agentus,

kuri nodarbojas ari ar masu izstradajumu popularizésanu, t. i, darbojas ka pardosanas parstaviji arvalstis.
Paslaik agenti mas jau parstav Zviedrija, Vacija, Anglija un Portugalé. Véra nemams ir fakts, ka izstades péc
savas butibas ir oti dazadas, pieméram, Londonas izstade bija tik Joti starptautiska, ka taja varéja sastapt
vairak danu neka izstade Kopenhagena. Vislielaka atdeve bija tiesi no izstades Londona.”

(Inese Zivere, “Z/NAK”)

Gadu pirms dalibas izstadé ieteicams piedalities taja ka apmeklétajam, lai saprasty,

vai ta atbilst jasu vajadzibam, sniedz nepieciesamo informaciju un vai taja ir iespéjams tikties ar
potencialajiem partneriem. Tada veida klUs labak saprotams, ka gatavoties dalibai izstadé un varés
laikus apzinat, vai dalibas izdevumi atmaksasies un tiks sasniegts piedalisanas mérkis.

"Paslaik censamies veidot potencialo partneru sarakstu, bet péc tam noteikti domasim par tirdzniecibas
misijam un piedalisanos izstadés. Nemot véra pieredzi, uzskatu, ka Sis ir efektivakais veids.

Tur gan japiedava izstradajumes, nevis tehnologija. Ja piedava konkrétu izstradajumu, vertikali,

var piesaistit interesentus, kuri var klat par partneriem tehnologijas joma.”

(Gints Ernestsons, SIA “Clusterpoint”)
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Situacija, kad mérka tirgus kultdra ir sveSa un uznémuma vaditajam un pardosanas komandai nav
zinaSanu par attiecigas valsts kultaru, par atrako un efektivako veidu, ka piek|ut potencialajiem
partneriem, uzskata agentus jeb starpniekus, kuri pardod jsu izstradajumu cita valsti. Agenta
lielaka motivacija pardot jusu izstradajumu cita valsti ir procenti, ko tas sanem no pardota apjoma
ienakumiem. Atrast agentu ir vieglak, ja attiecigaja valsti ir kads labi zinams cilvéks, kurs izprot jdsu
izstradajumu:

"Potencialo partneru meklésanu arvalstis organizéjam ar savu agentu — pazistamu cilveku —
starpniecibu. Lidz Sim pamatigak esam domajusi un veikusi aktivitates saistiba ar lgaunijas un Anglijas
tirgu iekaroSanu. Esmu rundijis ar Tallinas Domes parstavjiem, vinu nostaja ir sada — tiklidz pardosim savu
tehnologiju Rigas Domei, ari Tallina to iegadasies. Tie ir jauni un inovativi risinajumi. Protams, ka vini grib
vispirms parliecindties, ka tas tiks izmantots Riga. Savukart Anglija, Sefilda, jau vairakus gadus dzivo mana
pazina, kura izprot masu izstradajumu un plano darboties Sefildas Domé. Ja izdosies, vina mums palidzés
o ideju virzit domé. Ja vinu neieveles domé, meginasim iekarot Londonu, kas ir lielaks, bet sarezgitaks
tirgus. Timekla un datorprogrammu tirgus Latvija ir parak mazs. Tas ir ka izmeginajuma poligons ar diviem
miljoniem iedzivotaju.”

(Kristofs Blaus, SIA “Mobila izglitiba”)

Ja nav pazinu cita valsti, kuri varétu stradat par agentiem, viena no alternativam ir atrast attiecigas
valsts iedzivotaju, kuram ir pieredze jasu uznémuma darbibas nozaré.

"Masu izstradajums ir [oti sareZgits, tadeél ir svarigi prast siki un detalizéti izskaidrot ta ipasibas.

Mums ir svarigi, lai produkts tiktu labi izskaidrots, tadé| pardeveéjus pienemam patstaviga darbd, bieZi,
bet ne vienmer, izvéloties attiecigas tirgus valsts iedzivotajus.”

(Janis Oslejs, SIA “Primekss”)

Pirms iz3kirsanas — izvéléties latvieti vai vietéjo agentu — ir svarigi apsvert visus “par” un “pret”.
Izvéloties cilvéku, kas ir viet&jais arvalstu tirgd, gan attaluma, gan kultGras atskirou dé| var rasties
dazadi emocionali konflikti, nesaprasanas un kontroles problémas.

“Ja tas ir vietéjais cilveks, prieksrociba ir vietéja valoda, kontakti, kultaras sapratne. Problémas rada tas, ka
Sis cilveks ir talu no Latvijas un vinu ir grati kontrolét. Mums bija gratibas, piemeéram, ar parstavi Zviedrija,
kurs izradijas diezgan blédigs un slinks. Latvijas cilvekiem ir prieksrociba — vini ir motivéti, jo vini dodas
fekarot Zviedriju, tas ir Joti motivéjoss faktors.”

(Janis Oslejs, SIA “Primekss”)

Pasivaks veids (arT atkariba no industrijas) — uznémumi var ievietot informaciju par sevi dazadas
nozaru un to asociaciju datu bazés:

“Ir japaredz 1,5—25 takstosi, lai ievietotu informaciju par produkciju starptautiskajas datu bazes, lai klienti
tevi atrastu. Tada veida varbut var iegat desmit klientu, kuri intereséjas, beigas varbat paliek tikai viens,
bet visi desmit ir jaizvérte. Par datu bazem viedok|i dalas atkariba no uzpémuma, bet 2—3 specializétajas
datu bazes informacijai par starptautiskajiem uznémumiem tomér jabut. Ja esi orientéts uz vietéjo tirgu,
protames, ievieto informdaciju talrunu kataloga, bus léti un pietiekami.”

(Vitalijs Skrivelis, SIA “Pharmidea’)

Musdienas viens no veidiem, ka piesaistit klientus, ir “atslégvardu” apmaksa meklésanas rikos interneta,
pieméram, samaksajot “Google” noteiktu summu, ir iespéja panakt, ka jusu uznémumes ir pirmais

saraksta, ja meklétaja ieraksta ar jusu nozari saistitu vardu, pieméram, “panel houses Baltics’,"rapeseed oil
manufacturing Eastern Europe” u. c.



Izmantojot $adu opciju, noteikti parliecinieties, ka jusu uznémuma majas lapa ir reprezentativa un
tikpat intrigéjosa un saprotama ka jasu pozicija mekléto uznémumu saraksta augsgala, lai potencialais
partneris bdtu apmierinats ar savu atradumu péc pirma peles klikska.

Més dzivojam salidzino$i maza valsti, un, iespéjams, esat ievérojusi, ka arvalstu viesi labakaja gadijuma
zina, kas ir Baltija un ka ta atrodas blakus Krievijai, bet tad, kad tiek minéta Latvija, ir nepieciesams
papildu skaidrojums par tas atrasanas vietu un vésturi. Ta ka tiesi geografiskais novietojums ir viena
no masu lielakajam prieksrocibam, svarigi ir to uzsvert, piesaistot arvalstu partnerus. Raksturojums

— Baltijas jara, tilts starp Eiropas Rietumiem un Austrumiem — automatiski k|Gst arf par uznémuma
priekSrocibam, salidzinot ar talakiem piegadatajiem:Pieeju tirgus izpétei nosaka ari industrija, kura
darbojaties, un izstradajums, kuru planojat piedavat:

Pirmo klientu ieguvam, izmantojot manis pasa kontaktus, bet tagad katru klientu mekléjam, parbaudam.
Izstadés, protams, daudzi kontakti nenodrosina rezultatu, bet ir [oti lielas iespéjas piesaistit papildu klientus.

Sakuma viens klients ieteica citam, un ta palénam attistijamies. Atceros, pat veidojam ipasas brosuras par
Latviju ar karti, Rigas attélu, kuras drukajam un izdalijam izstades, lai cilvéki zinatu, kas ir Latvija.
(Vilis Darznieks, “Baltrotors”)

Komunikacija ar arvalstu partneriem
un pirmie jautajumi

Ja potencialo partneri ir ieintereséjis jasu izstradajums vai pakalpojums, sakas pats svarigakais, bet
vienlaikus pats sarezgitakais process — rezultativa un veiksmiga komunikacija, kurai ir jasagatavojas:

"Masu gadijuma pirma komunikacija bija tiesi izstadé, kur svarigakais ir pirmais prieksstats —

viss, kas ir redzams stendd, ko var aptaustit un izpétit. Batiskakais jautajums ir cena. Latvijas cena diemzél
nav tik konkurétspéjiga, lai to pienemtu bez nosacijumiem. Cena vienmér ir un bas svarigs faktors,

lai ari pie mums viss ir samera dargs. Ari musu gadijuma ne vienmer pietiek ar unikalo dizainu, tas nav
universals arguments. Cena nav nekas briesmigs un nepdarvarams, tas ir faktors, kas visu laiku janem véra
un jameklé iespéjas, ka cenu samazinat. Esmu noverojis, ka vairaki Latvijas uznémumi uzskata cenu par
vienigo faktoru, bet nepnem véra tik svarigas lietas ka izstradajuma atskiribas un dizains.”

(Ivo Strante, “ZNAK”)

Komunikacija ar arvalstu partneri ir pats svarigakais, lai sarunas un sakotnéjais iepazisanas posms
vainagotos ar darjjumu. Sa iemesla dél ir oti svarigi apzinaties, kadas valodas un prasmes jisu nozaré
un mérka tirgQ ir svarigas darbiniekiem, kuri veiks 50 komunikaciju:

"Protams, ja uznémumes velas nodarboties ar eksportu, ir japrot valodas, vélams, lai vismaz puse darbinieku
prastu kadu svesvalodu. Piedevam vél ir 24 stundu likums — ari esosajam klientam ir jaatbild vélakais 24
stundu laika, vismaz pa e-pastu. Kaut gan, sazinoties pa talruni, var panakt daudz vairak, neka satot 4—5
e-pastus, tacu ir jabut pietiekamam komunikacijas prasmem.”

(Vitalijs Skrivelis, "Pharmidea”)

"Paslaik pardosanas nodala mums ir 6— 7 darbinieki, katrs prot vairakas valodas — vacu, francu, krievu,
anglu, daléji ari italu, jo stradajam tikai eksportam.”
(Vilis Darznieks, “Baltrotors”)
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Komunikacijai jabdt ne vien atrai un efektivai, bet ari organizétai un jarada prieksstats, ka eksports un
potencialais klients jasu uznémumam ir prioritate un ir joti gaidits:

“Esam vairaki cilveki, kuri ir vienlaikus iesaistiti komunikacija, un stradajam ka komanda ar visiem arvalstu
partneriem. Lidz ar to Sie uznémumi spéj [oti brivi komunicét ar jebkuru no mums. Mums ka nelielam
uznémumam ir viegli darboties, jo liela dala komunikacijas notiek, izmantojot modernus rikus, pieméram,
"Skype” vai vienkarsi catojot kada sistéma. Ja ir neatliekams jautajums un klients redz, ka kads no masu
uznémuma ir tiessaisté, vins var gan piezvanit, gan uzrakstit savu jautajumu un uzreiz sanemt atbildi.

Tas nodrosina daudz lielaku pieejamibu.”

(Martins Béerzins, SIA “Clusterpoint”)

ntervétie uznémeéji ir noverojusi, ka viens no pamata raditajiem, kas liecina, ka potencialais arvalstu
partneris ir svarigs uznémumam, ir tas, ka vismaz pirmajas tiksanas reizés piedalas art Latvijas
uznémuma vaditajs:

“Tomeér jaatzimeé noveérojums, ka arzemju klientiem patik tikties ar pirmajam personam un pirmajas
tiksanas reizés ir japiedalas ne tikai pardosanas specialistam, bet ari vaditajam.”
(Vitalijs Skrivelis, “Pharmidea’)

Lai cik motivéti un eksportspéjigi bdtu Latvijas uznémeéji, ir novérojama komunikacijas barjera nevis
prasmju zing, bet psihologiskaja aspekta. Tas ir mUsu ierastais temperaments — pasapzinas un
parliecibas trakums, bailes méginat un neizdosanas risks. Jautajam vienam no veiksmigakajiem un
inovativakajiem uznéméjiem padomu, ka parvarét 3is bailes un robezas:

"Katrs no mums bérniba ir lecis no tiltina udeni. Bail ir lidz bridim, kameér ej pa laipu, kad lec, tad jau vairs
nav bail. To der atceréties, iekarojot jaunu tirgu. Bail varbat bus lidz tam bridim, kad pacelsiet talruna
klausuli un veiksiet pirmos zvanu. Tad jau ari viss notiks — sakot rikoties, bailes pariet.”

(Janis Oslejs, SIA "Primekss”)



ATTISTIBA

Virzisanas uz priekdu, nepartratkta-macisanas, idejas
un produktaizaugsme un naketnes vizija ir ilgtspejigas
uznémuma attistibas pamata.

Attistiba un ilgtspeéeja

Uznémuma ilgtspéju nosaka gan ta profesionala vadiba, gan stratégiska izstradajumu/pakalpojumu
attistiba, t. i, esoso izstradajumu dzives cikla posmu uzraudziba un jaunu izstradajumu/pakalpojumu
stratégiska planosana un attistisana.

Izstradajuma dzives cikls ir laika posma no ta izstrades idz razosanas saksanai un pardosanas

partrauksanai.

- Izstrade ir jauna produkta/pakalpojuma izstrade un ieviesana tirga.

- leviedana ir izstradajumu ieviesana tirgl un pakapeniska to realizacijas apjomu palielinasanas.

- Attistiba ir izstradajuma atzisana tirgl un ta realizacijas jatams pieaugums.

- Briedums ir izstradajuma realizacijas apjomu pieauguma tempa pakapeniska samazinasanas.

- Kritums ir realizacijas apjoma krasa samazinasanas, kritoties pieprasijumam péc
izstradajuma/pakal  pojuma

Izstrade levigsana Attistiba Briedums Kritums

i

Pardosanas apjomi

-

Laiks
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No marketinga viedokla izstradajuma dzives cikls nozimé, ka:

- precém/pakalpojumiem tirgQ ir ierobezots mazs;

- izstradajuma/pakalpojumu realizacijai ir dazadi posmi un katrs no tiem nosaka nepieciesamibu
péc dazadam stratégijam;

- cena izstradajuma/pakalpojuma dzives cikla dazados posmos var pieaugt vai samazinaties,
ta ietekméjot uznémuma pelnu.

Nemot véra iepriekSminéto dzives cikla faktoru ietekmi uz uznémuma darbibu un pejnu, svarigi ir
nemitigi planot gan uznémuma, gan izstradajumu/pakalpojumu attistibu un jaunradi.

Lidzas attistibai ilgtspéjiga un stabila uznémuma darbibas nodrosinasana lielu ieguldijumu sniedz
rdpigi planota un izveidota kontrole, ka arf kvalitates vadibas sistéma.

lek$éjas kontroles nozimi uztver |oti dazadi. Definicija nosaka, ka iek$éja kontrole ir process, kas palidz
novérst riskus un sasniegt mérkus $adas jomas: efektiva uznémumu resursu izmantosana, ticama
finansu informacija un likumdosanas ievérosana. Realaja dzivé nepastav viens konkréts iekséjas
kontroles sistémas modelis, ko katrs ka paraugu var izmantot sava uznémuma. Galvena loma iekséjas
kontroles sistémas izvélé ir uznémuma vadibai, kas ari ir atbildiga par iekséjas kontroles sistémas
izstradi un ievieSanu uznémuma.

Darbinieku attieksme un atbildibas izjdta var bt atskiriga, bet, ka liecina pieredze, uznémumu
darbibas rezultati ir daudz labaki un ilgtermina daudz stabilaki, ja uznémuma vadiba ne tikai vardos,
bet ar darbos atbalsta stingru iekséjas kontroles sistémas ieviesanu un uzraudzibu. Galvenais, lai ta
nebdtu formalitate, dokuments, kura vien fikséts kada procesa apraksts. lekséjas kontroles sistémai,
kas ir izstradata, saskanojot iespéjas ar vajadzibam, ir efektivi japalidz sasniegt tai izvirzitos mérkus.

Arvien vairak klientu pasaulé apzinas kvalitates nozimi. Vini klGst prasigaki un vélas gat parliecibu,
ka uznémums izpildis vinu vélmes. Sertificéta kvalitates vadibas sistéma liecina par uznémuma
apnemsanos nodrosinat kvalitati un klientu apmierinatibu. leviedot kvalitates vadibas sistému,
uznémums sekmés klientu apmierinatibas palielinasanos, pilnveidos uznémuma notieko3os
procesus un nodrosinas saskanigu uznémuma darbu. Tas var mazinat risku, ka klientu vélmes netiek
izpilditas. Popularaka un visplasak izmantota kvalitates vadibas sistéma (KVS) ir ISO 9001 standarta
prasibam atbilstosa pieeja. Sa standarta prasibas ir vienlidz lietojamas ka razotajiem, ta pakalpojumu
sniedzéjiem un ir plasi pazistamas visa pasaulé.



Attistiba un ilgtspéeja —
uznéméju viedoklis

BieZi vien, jau dibinot novatorisku izstradajumu reprezentéjosu uznémumu, sapni un plani sniedzas
daudz talak par registracijas aplieciou un pirmo klientu. Ja izstradajums ir inovativs salidzinajuma ar
tirgus situaciju, inovativai un uz attistibu vérstai ir jabat ari uznémuma attistibas politikai:

"Esam savas darbibas sakuma un praktiski viss, ko daram, ir ar domu par attistibu.”
(Ivo Strante, Inese Zivere, “Z/NAK”)

Uznémumi ar organizétu un stratégisku darbibu paslaik un ar skaidriem nakotnes planiem apsteidz
savus konkurentus:

"Masu uznemumes, lidzigi ka visa nozare, ir augsanas stadija, jo pietiekami daudz vél ir skaidras naudas
maksajumu, kas ir elektronisko maksajumu galvenais konkurents. Tendence ir piedavat uz pakalpojumiem
balstitus izstradajumus, nevis vienreizéjas pardosanas izstradajumus. Ir dazadi abonésanas pakalpojumi,
mazie maksajumi klust pieprasitaki. Tomér nevaram sevi pozicionét ka mazo maksajumu veicéjus,

jo bankas un kartes nodrosina tiesi to pasu. Drizak uzskatam savu izstradajumu par maksajumu ar
pievienoto vertibu, pieméram, stavvietas veicam ari uzskaiti, nodrosinam kontroli, bilesu tirdznieciba —
ari to kontroli un registraciju.”

(Karlis Andersons, “Mobilly/CPS")

Vislabak uznémuma attistibas virzienus un mérkus var definét pats dibinatajs vai idejas ipasnieks,

jo ideja un/vai uznémums ir radies konkrétu emociju un vajadzibu iespaida, tas ir sakotnéjais
iedvesmotajs un dzinulis realizacijai. Uznémuma ar mazaku darbinieku skaitu tiesi vaditajs/ dibinatajs
ir tas, kurs ari citiem palidz “uzburt” gaiso skatu par nakotni:

"Mans sapnu modelis sakotnéji paredzéja, ka darbinieki pasi nak klaja ar idejam un kopigi izstrada
uznémuma stratégiju, bet vaditajs tikai vada So procesu. Tagad uzskatu, ka tas ir piemeérots, ja ir vairak
cilveku. Paslaik ka vaditajs pats radu uznemuma viziju un iepazistinu ar to darbiniekus, bet tas nemaina to,
ka ar darbiniekiem censos sadarboties, drizak uzskatu muas par lielu gimeni. Pec iespéjas censos ar
darbiniekiem stradat ka lidzigs ar lidzigu, nevis ka priekSnieks un padotais. Ta ir radosak.”

(Kristofs Blaus, SIA “Mobila izglitiba”)

Lielakos uznémumos, kur ir vairakas vadosas personas, lemumi par nakotni tiek pienemti un attistiti
augstaka liment:

"Uznémuma attistibu parasti apspriezam vadibas sapulcés, méginot praktiski izlemt, ka realizéet dazadas
idejas un risinajumus. T1a ari secinajam, ka vislabak un visvairak varésim pardot savu intelektualo ipasumu,
nevis praktiskos gridas uzstadisanas darbus.”

(Janis Oslejs, SIA “Primekss”)

Tomér, lai cik roZaina izskatitos nakotne, vienmér ir janem veéra, it seviski razosanas uznémumos, ka
galu gala kvalitate ir viens no noteicosajiem faktoriem stabila un ilgtspéjiga uznémuma darbibas
nodrosinasanai, tostarp ari konkurétspéjiga izstradajuma piedavasanai tirga:

"Neticu lieliem, grandioziem planiem, bet ticu skaidri formulétai uznémuma attistibas vizijai. Tai ir
Jotiliela nozime, un tai ir jabat. Jabat ir ari darbarikiem, — kvalitates parvaldibas sistemam —,

lai to panaktu. Tam ir jabuat Joti laba limeni. Kvalitates parvaldibas sistému esam veidojusi uznémuma
Jjau no pasiem pirmsakumiem.”

(Janis Oslejs, SIA “Primekss”)
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Izstradajumu attistiba un izpeéete

|zstradajumu attistiba ir ciedi saistita ar uznémuma attistibu. Ar klientu saistitie rezultati — jauni klienti,
eso3o klientu skaita pieaugums, apmierinatiba ar izstradajumu — tas viss veicina apgrozijuma un
pelnas palielinasanos, nosakot ari uznémuma attistibu un izstradajumu pilnveidosanu:

"Atjaunojam savu tehnologiju versijas vismaz reizi gada, tada veida palielinot vértibu, ko klients iegust,
izmantojot masu produktus. Ladzam esoso klientu un sadarbibas partneru komentarus, rekomenddcijas
un ieteikumus, tada veida akumuléjot zinasanas. No uznéméjdarbibas modela viedok/a programmataras
uzturésana, jauno versiju pieejamiba ir saméra labs ienakumu avots — ta ir liela dala no programmataras
tehnologiju uznémumu ienakumiem. Jo vairak ir Sadu klientu, jo lielaka summa tiek akumuléta, lidz ar

to $Tir viena no muasu prioritatem, un puse darbinieku to vien dara, ka requlari izstrada jaunas lietas,
sekojot lidzi tam, kas notiek pasaulé. Masu priekSrociba ir ta, ka mums ir savs kods — intelektualais
Ipasums—, kuru atri varam papildinat atkariba no klienta vajadzibam. Lielajiem rietumvalstu
uznemumiem — pameginiet tiem palagt izstradat papildinajumus — bus nepiecieSami 2—3 gadi,

un pa to laiku konkurents jau aizsteigsies priek$a. Klienti ari ir tie, kas pasaka un norada darbibas virzienu,
jovini ari no savas puses seko lidzi tam, kas notiek pasaulé, kadas ir tendences vinu jomd, un ta ir ne

tikai masu izpratne par attistibu, to ietekmé ari masu klienti”

(Martins Berzins, Gints Ernestsons, SIA “ClusterPoint”)

Tomér ari klientu vélmém un interesém ir robezas:

“Ja klients pieprasa lielas izstradajuma izmainas, atsakamies, bet, ja ir nepieciesamas tehniskas izmainas,
sadarbojoties tas veicam. Lielie konkurenti, piemeéram, vispar nenem vérd tehniskas izmainas, viniem ir
sava produkcija, kuru vari nemt vai nenemt. Bet praktiski, ja izmainas ir samérojamas ar pardodamo
rotatoru daudzumu, més tas veicam.”

(Vilis Darznieks, “Baltrotors”)

Izstradajumu attistiba ir organiz&jama atskirigos veidos atkariba no izstradajuma un industrijas. Tas var
bat cilveks, kurs ikdiena nodarbojas ar izstradajuma vai pakalpojuma pardosanu, vai ari cilvéks, kura
uzdevums ir domat vienigi par izstradajuma attistibu, sekot lidzi nozares aktualitadtém un ikdienas
darba rast idejas izstradajuma uzlabojumiem:

"Mums ir viens pilna laika darbinieks, kurs programmé un attista IT sistemu. Bet iespéjas mekléjam pasi,
pieméram, apmekléjam klientu, sanemam piekriSanu, uzdodam mdasu izstradatajam veikt attiecigos
uzlabojumus. Zinam, ka vinam patik jaunas tehnologijas un ka vins seko to attistibai, un palaujamies,
ka tas ari tiks izmantotas pakalpojuma izstradeé.”

(Karlis Andersons, “Mobilly/ CPS”)

Par izstradajumu attistibu var ripéties ari vesela komanda ar specifiskam zinasanam, koncentréjoties
uz konkrétas problémas risindjumiem tagad un nakotné:

"Musu Izpétes un attistibas departaments strada ne tikai ar jauniem izstradajumiem, jo ari pasreizéjiem
klientiem var ievajadzéties jaunu problemu risinajumu paslaik pieprasitajiem izstradajumiem, piemeram,
ja konkurents izveido tiraku vai apvienotu izstradajumu ar papildu ipasibam. Galvenas vajadzibas ir
tiraka razoSana un drosakas zales jeb atbilstiba stingrakiem nosacijumiem, tapéc izpétes un attistibas
nodala ir ari problému risinasanas vieta masu un klientu izstradajumiem. Izpétes un attistibas aktivitates
mdasu uznémuma istenojam, dpvienojot musu zinatnieku un komersanta pieredzi dialektiska un
sinergiska veida.”

(Vitalijs Skrivelis, “Pharmidea’)



Izradas, lai patikami parsteigtu tirgu, ne vienmeér ir nepieciesams izveidot jaunu riteni, pietiek, ja atrod
jaunakos pétijumus par riepadm un jaunakas paaudzes tehniku, un, apvienojot to, izveido sabiedribai
vajadzigu izstradajumu:

“Laika gaita esam stiprindjusi savu izpétes un attistibas procesu. Mums ir vairak pétnieku,

tomeér pamata pieeja — iesaistit daudz aréjo specialistu ar praktisku pieredzi un apvienot tos
komanda — nav mainijusies. Musu izstradajuma katra atseviska sastavdala bija zinama jau sen, mes
spéejam esosas zinasanas apkopot, izveidojot jaunu, praktiski izmantojamu sistému. Ir [oti daudz
izgudrojumu, kurus tik vien ka vajadzétu apvienot sistéma un iesainot praktiska prece.”

(Janis Oslejs, SIA “Primekss”)

No uznémumu sniegtas informacijas sadala par izstrddajumu attistibu var secinat, ka lidzko
mehanisms, t. i, bizness, ir iedarbinats un griezas, vaditajiem rodas vélme un interese izméginat arvien
jaunas idejas un produktu izstradasanas iespéjas. Neskatoties uz industriju atskirlbam, loloto ideju
istenosanu, attistlou un pasa uznémuma dibinasanu uznéméji uzskata par vienu no labakajiem un
efektivakajiem iedvesmas avotiem talakai darbibai un jaunam idejam!

MasSinbuUves nozaré:

"Pamata jau ir zinasanas, pieredze un idejas, piemeram, par jauna veida hidromotoriem, tad $i ideja
attistas talak — par jaunakiem, lielakiem un vislielakajiem rotoriem. Lidz ar to, palielinoties apgrozijumam
un uznémuma pelnai, automatiski rodas jautajums — kurp virzities talak? Ka piesaistit zinasanas?
CenSamies izméginat jaunus cilvékus, no pardesmit cilvékiem esam atlasijusi labakos un apmacijusi,
praktiski paiet 5—6 gadi, lidz vini ir spéjigi radit jaunus izstradajumus. Masinbavé nevar pienemt darba
cilvékus bez izglitibas.”

(Vilis Darznieks, “Baltrotors”)

IT nozaré:

"Paslaik esam ieceréjusi un ieplanojusi tik daudz jaunu izstradajumu, ka intensiva darba pietiek aptuveni
nakamajiem pieciem gadiem. 1a ka paslaik tikko ka viens izstradajums ir pabeigts, uzreiz keramies klat
nakamajam. Sada situdcija [oti svariga ir prioritasu noteiksana, lai zinatu, ko no planota vajag izstradat
tagad, ko pec pieciem gadiem. Savukart prioritasu noteiksana pamatojas uz tirgus izpéti un aprekiniem.”
(Kristofs Blaus, SIA “Mobila izglitiba”)

RadosSaja industrija:

"Mums ir paragri sakt uztraukties par masu izstradajumu dzives ciklu, tomer, nenemot to verd, aktivi
veidojam jaunus izstradajumus, tacu tas ir galvenokart ar noluku papildinat izstradajumu klastu

un paplasinat iespéjas, lai klGtu par interesantaku sadarbibas partneri gan izplatitajiem, gan masu
meérkauditorijai — dizaineriem.”

(Ivo Strante, Inese Zivere, "Z/NAK”)
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Izstradajumu dzives cikls

|zstradajuma dzives cikls ir laika posms no ta izstrades lidz ta razo$anas sak$anai un pardosanas
partrauksanai. Zinot preces dzives cikla posmu, var prognozét un planot uznémuma Iémumu
pienemsanu par izstradajuma razosanu un pardosanu un citiem ar to saistitajiem jautajumiem.
|zstradajumu dzives cikls ir atskirigs katra industrija atkariba no izstradajuma, to ari ietekmé dazadi
apstakli — gan aréjie, gan ieksgjie:

“lzstradajumu dzives cikli ir [oti specifisks jautajums. Mdsu nozare tas veidojas atkariba no kranu
sadalijuma pa tirgiem. Galvenais ir garantija — ilgaka garantija pasaulé, divi gadi, kuru dod “Baltrotors””
(Vilis Darznieks, “Baltrotors”)

“Celtnieciba izstradajumu dzives cikls ir ilgaks standartizacijas de, jo izstradajumam ir jabat pieradami
drosam. Savukart, ilgais standartizacijas un atzisanas process diemzeél krietni kavé progresu’.
(Janis Oslejs, SIA “Primekss”)

Izstradajumu dzives cikls dazkart arl nav defingjams, vienam un tam pasam izstradajumam tas var
mainities laika gaita, pieméram, atkariba no klientu vélmeém:

“Ir dazadi izstradajumi, pieméram, no jaunas idejas lidz izstradajumam tirga var paiet septini gadi,
varbut 4—>5, ja tas ir pécpatenta medikaments, toties tam dzives cikls bus 15—20 gadu. Ir ari projekti
12—15 ménesiem atkariba no klientu vajadzibam.”

(Vitalijs Skrivelis, "Pharmidea’”)

Uzneméjdarbibas kontroles mehanismi

Uznéméjdarbiba pastav vairaki kontroles mehanismi un tos lieto atseviski atkariba no vajadzibas vai
ari visus — ja uznémums ir liels un sarezgitak vadams. Pazistamakie kontroles mehanismi ir klientu
apmierinatibas pétijumi, klientu skaita izmainas, finansu rezultati, investiciju atdeve, iegulditaju
apmierinatiba, krajumu aprite u. c.:

"Mums ir finansiali merki, kurus requlari izvirzam un parskatam. Klientu apmierinatibas pétijumus
ikdiena neveicam, jo diezgan biezi komunicéjam ar saviem klientiem. Tomér nosakam aktivo klientu
dinamiku, neuzdodam viniem jautajumus, jo vini sniedz atbildes ar savam darbibam. Savukart,
fegulditaju apmierinajums ir musu — vaditaju — iekSéjais merkis.”

(Karlis Andersons, “Mobilly/CPS")

“Galvenokart novértéjam klientu apmierinatibu, rezerves daju piegades laiku, pécpardosanas apkalposanu
un ari menedzmentu — ka noverst problemas un komunicet ar klientiem. Ir klienti, kuri pariet pie mums,
jo darbs ar klientu mums ir pirmaja vieta. Mazs klients — neveriga attieksme, liels klients — laba attieksme,
pie mums tadas situacijas nav. Ari mazais klients var attistities. Vienmer esam toleranti pret pircéju, uz
klienta pieprasijumiem, aizradijumiem nekad nereagéjam asi.”

(Vilis Darznieks, “Baltrotors”)



Uznéméjdarbibas kontroles nodrodinasana ir mazak kompleksa, ja uznémums sev svarigos jautajumus
ir izvirzijis ka mérkus. Regulari parskatot un mérot sasniegtos rezultatus, uznémuma vaditajs var
parliecinaties, vai uznémums darbojas un tiek vadits saskana ar planu:

"Ja esmu izvirzijis labus uznémejdarbibas merkus, nevertéju, kada apmera tie ir izpilditi, bet — vai tie ir
izpilditi. Man ir svarigs ari nakotnes redzéjums — tas lauj saprast, ka mana uznémuma viss ir kartiba.
Pétot klientu apmierinatibu, iegtstam atgriezenisko saiti. legatie rezultati runa pasi — ko varéetu uzlabot
un attistit. Daudzos gadijumos ricibu nosaka sajutas. Tas ir lidzigi ka ar automobila vadisSanu —

tu brauc, lai tiktu no viena punkta lidz otram. Noteikumi ir jazina pietiekami labi, lai varétu par tiem
nedomat, bet braukt péc izjtitas. Jau no agram jaunibas dienam esmu intereséjies par menedzmentu,
marketingu, uznémejdarbibu, esmu daudz lasijis, studéjis, iedzilinajies. Bet ikdiena viss ir tapat, ka
braucot ar automobili — tu nedoma par celu satiksmes noteikumiem, bet gan par galamerki.

Nevaru pateikt precizi, saskana ar kadam teorijam pienemu to vai citu lemumu. Lidzigi ka pavarmaksla
garsvielas uznemeéjdarbiba péc izjutas variéju modelus un teorijas.”

(Kristofs Blaus, SIA “Mobila Izglitiba”)

Mazakos uznémumos mérkus un rezultatus uzrauga vadiba, lieldkos uznémumos — atseviski dar-
binieki. Viens no veidiem, ka atvieglot un veidot parskatamu kontroles procesu, ir dokumentu un to
aprites elektronizésana un procesu centralizésana:

"Kad sasniegsim zinamu attistibas pakapi, bas ari atseviski darbinieki, kuri nodarbosies ar komercdarbibas
kontrolj, bet paslaik notiekoso uzrauga vadiba. Mums, protames, viss ir maksimali elektronizéts, lai nebutu
liekas birokratijas. Visas jaunds izgudrojumu metodes, visi klientu ieteikumi ir elektroniski registréti,
programmesanas inzenieri Sos uzdevumus uzskata par prioritati un izpilda citu péec cita atbilstosi musu
modelim, ja tas [auj rast $os risindjumus. Ja né, diskutéjam par problémas risinasanai nepiecieSamajiem
variantiem.”

(Gints Ernestsons, SIA “ClusterPoint”)

Lidzigi ka kontroléjam un uzraugam sava uznémuma darbibu un rezultatus, veiksmigai, stabilai un
ilgstosai sadarbibai regulari nepieciesams uzraudzit ari savus partnerus, lai izvairitos no nepatikamiem
parsteigumiem:

"Sakot sadarbibu vai pat pirms liguma slégsanas, iegtistam informaciju par partneri vietéja uznemumu
registrd, noskaidrojam, kas tas ir par uznémumu, var ari piezvanit pazistamam uznémumam, iequt
daZadas atsauksmes un komentarus. Registra ir verts par samaksu ieqgat pilnigu informaciju par
uznémumu, un tas ir viegli izdarams.”

(Vilis Darznieks, “Baltrotors”)

“Veiksmes koda" intervétajiem uznémumu parstavjiem kopiga ir to nepartraukta dzina attistit
izstradajumu, uznémumu un pilnveidoties I1dz ar tirgu. Tas nozimé ikdiena regularu savas darbibas
analizi, komunikaciju ar klientu, lai nepartraukti uzlabotu un pilnveidotu izstradajumu, tirgus tendencu
uzraudzibu un savas komandas attistibu, lai virzitos uz kopigu mérki.

Rainis rakstija: “Pastaveés, kas parvértisies”. Si zimiga fraze spilgti raksturo iepriek$ minétos uznémumus,
uznémumus ar nepartrauktu attistibu un skatu nakotné.
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Eksperta viedoklis

Girts Rungainis,

AS “IBS Prudentia” partneris

Uznémumu parstavju spriedumi atspogujo realo
situaciju — salidzinajuma ar Rietumeiropas uznémumu
vidéjiem parametriem Latvijas uznéemumi caurmera ir
mazi un jauni. Galvenie orientieri ir pareizi — skaidra
nauda, likviditate, naudas plasma. Tas ir pats svarigakais,
jo uzpnémuma dzivotspéju nosaka, pirmkart, istermina
maksatspéja un ilgtermina — konkurétspéjigs
piedavajums, ideja. Ta ka nodarbinato nav daudz un budZzets ir ierobezots, uznemumi nevar atlauties
finansu konsultdacijas un finansu vadibu atbilstosa limeni un izturas pret to vienkarsoti.

Tas nelauj sasniegt iespejamo labako rezultatu visatrak un vislabakaja veida, ka ari laikus paredzeét
draudus un riskus. Tadéjadi finansu rezultati nav optimali, tas neveicina Gtru izaugsmi un nesagatavo
uznémumu jauna finanséjuma piesaistei.

Protams, finanséjuma nepietiekama pieejamiba uznéméjdarbibas un ipasi inovativas darbibas
paplasinasanai neveicina uznémumu koncentréSanos uz ta iegusanu. Pasreizéjas dizkibeles pozitivais
blakusprodukts ir tas, ka daudz finansu specialistu no bankam nok|tst pdréja ekonomika, kas tapat ka
iepriekséjas reizés radis sis kompetences pieejamibas pieaugumu uznémumos.

Kontroles mehanismiem jadarbojas vairakos limenos — darba uzdevumu izpildes, rezultatu kontrole,
kartibas — dokumentdcijas, finansu uzraudzibas, klientu attiecibu, apmierinatibas, izstradajuma,
pakalpojuma atbilstibas vajadzibam dinamikas novérosana un noveértésana. Dzilakaja butiba ta ir
atgriezeniska saite gan uznémuma iekSiené, gan attiecibas ar klientiem, bet, manuprat, [oti svarigs ir vel
viens limenis — saprast un kontrolét uznémuma attistibu izstradajuma, konkurences, industrijas,
ekonomikas un globalas attistibas dzives cikla ietvaros. Bez so procesu izpratnes un spéjas paskatities ‘no
augsas”ilgtspéjiga, ilgtermina attistiba un uzpémuma vertibas vadisana un vairosana, ka ari pievienotas
vertibas palielinasana nav iespéjama.



Veiksmes formula

Veiksmigo un inovativo Latvijas uznémumu parstavjiem lddzam definét veiksmes formulu jeb
attieksmes noslépumus, kas, vinuprat, lava siem uznémumiem k|t tiesi tik veiksmigiem un
inovativiem, kadi tie ir paslaik gan sabiedribas vértéjuma, gan finansiala zina. Sis atzinas ir ieteikumi —
cela maize — idejas attistisanai un uznémejdarbibas istenosanai. Bez tam liela dala 30 ieteikumu

der ari dzives kvalitates paaugstinasanai.

“Uznéméjdarbiba nav svarigs atrumes. Isteniba — uznéméjdarbiba svarigs ir ritms.
Nevar visu laiku skriet, jo tad rodas veselibas problémas.”
(Vitalijs Skrivelis, “Pharmidea’)

"Visu laiku ir jadoma par nakotni un vajag méginat, nevis baidities kludities! Notiek daudz diskusiju,
analizéjot pagatni un stridoties par to, kas ir bijis, bet nedomajot, ka turomak izdarit labak.

Savukart, zinatnieku diskusijas ir |oti teorétiskas un netiek izmantotas, lai raditu praktisku preci.”

(Janis Oslejs, SIA "Primekss”)

“Cilveks, kurs ir iemdacijies macities, var [oti atri apgat jebkuru specialitati. Zinasanas, kas ir nepieciesamas
konkretaja nozaré, var apgat.”

(Janis Oslejs, SIA "Primekss”)

"Svarigi ir nelielie plani, jo atri nekas nenotiks, lai ka ari mums gribétos. Tapéec ir batiski nevis planot,
ka dabasim miljonu klientu pirmajos trijos gados, bet gan izstradat nelielus planus, kas ir izmérami,
istenojami un sagada prieku.”

(Karlis Andersons, “Mobilly”)

"Uz uznémeéjdarbibu orientéti cilvéki, lai ari klajas grati, no uznémejdarbibas gtst baudu.
Milestiba transforméjas energija, bet energija transforméjas nauda. Ja tev tas patik, energija rodas
pati no sevis, un tu ka lokomotive vari doties uz prieksu, iedvesmojot citus.”

(Vitalijs Skrivelis, SIA “Pharmidea’)

"Ar finanséjumu uznémeéjdarbiba patiesiba ir visgratak. Finanséjuma sagadasand ir jabut ka tankam —
jUs rapjaties taja siena tik ilgi — vienu, divas, tris, piecas reizes —, kamer izsitat caurumu un tiekat otraja
puse, kur ir pieejama nauda. Nemédz but ta, ka kads pasniedz naudu “uz paplates” — jebkura banka,
jebkurs investiciju fonds jas apstridés, atkartoti pieprasis pamatojumus, ar to jarékings.”

(Vitalijs Skrivelis, “Pharmidea’)

"Mdsu veiksmes formulai ir, manuprat, tris svarigi komponenti:

1) es iemiesoju Joti neatlaidigu vadibu;

2) mums ir izcili mérki. Tie ir Joti perspektivi — es pat teiktu — “naftas bizness”;

3) mums ir komanda, kam rip tas, ka un ko ta dara — tai ir svarigs labs rezultats. Ja kads darbinieks tam
neatbilst, mekléju citu, kurs atbilstoSi doma un rikojas.”

(Kristofs Blaus, SIA “Mobila izglitiba”)

“Ir svarigi noteikt prioritates aktivitatem, daramajiem darbiem un pienakumiem. BieZi vien pats butiskakais
irizlemt, tiesi "ko nedarit’ lai nesabojatu to, kas ir”
(Ivo Strante, Inese Zivere, “ZNAK”)

“Ir tads likums — ja katru dienu pilnveido savu uznémumu par 1%, gada beigas basi to pilnveidojis par
vairak neka 1000%. Ja pirmdien tu pilnveido uzpnémumu par 1%, otrdien tu pilnveido uznémumu,

kas jau ir pilnveidots par 1%. Un par 1% pilnveidot tacu ir tik vienkarsi — kaut aizlimé logu, lai nepus.
Nakamaja diena uzlabo kaut ko citu. Vélos, lai darbinieki stradatu péc Sada principa.”

(Kristofs Blaus, SIA “Mobila izglitiba”)
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Jums ir ideja,
bet nav sapratnes,
ko darit turpmak?!

Veiksmigo un inovativo Latvijas uznémumu parstavjiem lidzam definét veiksmes formulu jeb
attieksmes noslépumus, kas, vinuprat, [ava Siem uznémumiem k|t tiesi tik veiksmigiem un
inovativiem, kadi tie ir paslaik gan sabiedribas vértéjuma, gan finansiala zina. Sis atzinas ir ieteikumi —
cela maize — idejas attistisanai un uznémeéjdarbibas istenosanai. Bez tam liela dala $o ieteikumu

der arT dzives kvalitates paaugstinasanai.

"Ja jau sakotnéji tev ir idejas, nekad nevajag tas atmest un neturpinat — tas jaturpina un jaattista.
Pieméram, ja ir ttmas, kas mani interesé, un man liekas, ka tam vel nav piendcis laiks un tur vél nav
fespéjama komercdarbiba, tik un ta turpinu pétit, lasit, intereséties un vakt informaciju, veidot pamatu
un vertet, kura bridi Si ideja bus piemérota ekonomiskajai situacijai, lai varétu to komerciali istenot.”
(Martins Berzins, “Clusterpoint”)

"Mans ieteikums nav izveidot grandiozu planu, mans ieteikums ir vienkarsi sakt darit, atrisinot problémas,
kas radisies — un tadu bus daudz. Bet tas visas ir atrisinamas, un pakdpeniski jadodas uz priekSu!”
(Janis Oslejs, SIA "Primekss”)

"Batiskakais ir izveidot komandu ar dazadam savstarpéji papildinoSam kompetencem. Tai nav jabdt
milzigai komandai, var izradities, ka pietiek ar diviem cilvékiem, tacu, manuprat, svarigiir nevis vienam
meklet veidu, ka no idejas nonakt lidz uzneméjdarbibai, bet meklet paligus, kas spés praktiski palidzét un
feteikt, ka ideju attistit par veiksmigu uznémejdarbibu.”

(Inese Zivere, Ivo Strante, “ZNAK”)

“Isteniba universala metode, manuprat, ir ta, ka cilveki jau nemeklé jaunus izstradajumus. Vini meklé
risinajumus savam problémam, un, ja redzat, ka ar savam zinasanam, prasmém varat atrisinat kadas
cilvéku grupas, valsts, uznémumu problémas, ta ir Joti laba iespéja.”

(Vitalijs Skrivelis, SIA “Pharmidea’)

“Tiklidz rodas ideja, vispirms ir jaizpéta, vai ar So ideju ir iespéjams pelnit. Faktiski 5% uznéeméjdarbibas
vertibas veido ideja, bet 95% ir spéja parverst ideju uznémeéjdarbiba (t. i, pielagot, iepakot, pasniegt utt.).
Esmu novérojis, ka uzneméjdarbiba lielaka problema ir labu ideju, nevis naudas trikums.”

(Kristofs Blaus, SIA “Mobila izglitiba”)



Eksperta viedoklis

Valdis Avotins,
Ventspils Augstskolas InZenierpétniecibas centra direktors

“Janovél saredzét iespéju tur, kur daudzi to nepamana.
Saredzet analogijas, iespéjas izmantot ideju citam
lietojumam, piemeram, ‘Aerodium’, kas iepriekséja
“Veiksmes koda” izdevuma ari tika intervets — uznéméjs
saskatija iespéju ar véja tuneli veidot sovu.

Cits piemers ir ASV zinatnieks Edisons, kurs izqudroja kvéldiegu jeb elektrisko spuldzi, konkuréjot ar anglu
izgudrotaju Svanu, kurs ari bija radis lidzigu risinajumu. Bet Edisona uzstadijums — izgudrojumam jabut
letam un viegli raZzojamam — ari bija vina prieksrociba salidzinajuma ar konkurentu. Svana izgudrotais
kveldiegs bija no plating, it ka labaks risinajums, bet nesameérigi dargs. Edisona izgudrojuma toties bija
dpvienota gan kreativitate, gan jauna tehnologija, gan inovdcija, bet, badams ari labs uzpnémeéjs, vins
spéja novertet komercialo atdevi un pircéju vajadzibu — spuldzei jabut léetai.

Ari mdsu jaunajiem uznéméjiem janovel apvienot to visu, un to var attistit ar konkrétam treninu metodem.
Otra iespéja ir veidot saderigu komandu. Uldis un Karlis no “Mobilly” min dazadus piemerus, ka uznemuma

uzturet tonusu.

Novélu saskatit mazliet vairak par savu ideju — ja raudzisieties mazliet talak, bas ari sekmes!”

59



~LIAA

Latvijas Investiciju un attistibas agentdra

Investment and Development Agency of Latvia
Pérses iela 2, Riga, Latvija, LV-1442

Talr. +371 67039499
Fakss +371 67039401
E-pasts: liaa@liaa.gov.lv
www.liaa.gov.lv
www.exim.lv

Latvijas Investiciju un attistibas agentara Tapat ar LIAA atbalstu ir veicinata industrialo

(LIAA) Inovativas uzneméjdarbibas motivacijas parku izaugsme, jaunu pétniecisko laboratoriju

programmas ietvaros piedava iepazities ar izveidoSana un sadarbiba tehnologiju

izdevumu par lideribu, kur sniegta ne tikai parneses joma.

informacija par lideribas butibu, bet ari Latvija

pazistamu uznémeéju atzinas un pardomas 2005. gada LIAA ka vieniga valsts instittcija Latvija

par savu pieredzi. sanéma visaugstako starptautisko sava darba
profesionalas kvalitates novertéjumu — Pasaules

LIAA ir LR Ekonomikas ministrijas parraudziba Investiciju agenturu asociacija (WAIPA) atzina

esosa valsts iestade. LIAA pakalpojumu LIAA par labako investiciju agentaru Centralaja

klasts ir |oti plass, sakot ar informaciju par un Austrumeiropa, pieskirot LIAA pasaules limena

uznémejdarbibas uzsak$anu, dazadam valsts agentaras (World Class Agency) statusu. Sis statuss

atbalsta programmam un finanséjuma piesaistes irieguts siva konkurencé starp 164 investiciju

iespéjam un beidzot ar atbalstu uznéméjiem, un attistibas agentdram visa pasaulé.

kas vélas uzsakt eksportu un meklé sadarbibas

partnerus arvalstis. lkviens interesents ir laipni gaidits LIAA Klientu

apkalposanas nodala. Klientu apkalposanas
LIAA ir izveidojusies par pasaulé konkurétspéjigu  specialisti piedava plasu un daudzpusigu

organizaciju, kas spéjusi Latvijai piesaistit informaciju par uznéméjdarbibas uzsaksanu,
desmitiem miljonu latu tieSo arvalstu investiciju, iespéjam realizét investiciju projektus, ka ari
radit eksporta darijumus par vairakiem sniedz palidzibu aréjas tirdzniecibas veicinasanai
desmitiem miljoniem latu un izveidojusi un konsultacijas par atbalsta sanemsanu LIAA
simtiem jaunu darba vietu. administrétajas valsts atbalsta programmas.
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