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ANOTACIJA

Bakalaura darba téma ir “Uzne€muma SIA “Rifo” konkurétsp&jas palielinasana mébelu
tirgd”.

Darba meérkis ir izpetit SIA “Rifo” konkurétsp&ju, atklat pozitivos momentus un
trikumus ta darbiba, ka arT izstadat priekslikumus konkurétspéjas uzlabosana.

Darba mérka sasniegSanai izvirzitie uzdevumi:

Pamatojoties uz specialo literatiru, pétit uznémumu konkurétsp&jas uzlaboSanas

iespgjas.

Analizet konkurences spekus mébelu raZzoSanas tirgi.

Veikt SIA “Rifo” darbibas SVID analizi.

Izstradat mébelu tirgus stratégisko grupu karti.

Izstradat Zilo okeanu stratégiju SIA “Rifo” konkur&tsp&jas uzlabosanai.

Izdarit secinajumus un izstradat priekSlikumus SIA “Rifo” konkurétsp&jas

uzlaboSanai.

Darbs sastav no 3 nodalam. Pirmaja nodala sniegta teorétiska informacija. Teor&tiski
aprakstiti konkurences tirgus veidi. Sniegst M. Portera modela teorétisks raksturojums, SVID
analizes teorctisks pamatojums, Zila okeana stratégijas teorctiskais pamatojums.

Otraja nodala, izmantojot Portera 5 spéku modeli, novertéta konkurence Latvijas
mébelu razoSanas nozar€. Atspoguloti intervijas ar uznémuma vaditaju rezultati, atspoguloti
uznémuma klientu anketéSanas rezultati. Veika SVID analize un stratégisko grupu karSu
apskats.

TreSaja nodala, pamatojoties uz veikta pétijuma rezultatiem, ka ari pielietojot Zilo
okeanu strat€giju, izstradati priekslikumi SIA “Rifo” konkurétsp€jas paaugstinasanai.

Darbs izklastits uz 64 lapas pusém. Taja ieklautas 14 tabulas, 20 atteli, 2 pielikumi.

Darba izstrad€ izmantoti 39 informacijas avoti.
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ANNOTATION

The theme of the bachelor's work is “Increasing the competitiveness of the company
“Rifo” Ltd. in the furniture market”.

The objective of the work is to investigate the competitiveness of “Rifo” Ltd., to
discover positive moments and shortcomings in its operation, as well as to present proposals
for improving competitiveness.

In order to achieve the objective of the work, the following tasks are pursued:

1. To study the possibilities of improving the competitiveness of enterprises based on
special literature.

Analyze the competitive forces in the furniture manufacturing market.

To perform SWOT analysis of “Rifo” Ltd. activity.

Develop a strategic market map of the furniture market.

Develop a Blue Ocean Strategy for improving the competitiveness of “Rifo” Ltd.

To draw conclusions and make proposals for improving the competitiveness of “Rifo”

Ltd.

Bachelor's work consists of 3 chapters. The first chapter provides theoretical
information. Types of competitive market are theoretically described. Theoretical description
of M. Porter's model, theoretical justification of SWOT analysis, theoretical background of the
Blue Ocean Strategy.

In the second chapter, using Porter's 5-force model, competition in the Latvian
furniture industry was evaluated. The results of company interviews are reflected in company
interviews. SWOT analysis and strategic group map review were conducted.

In the third chapter, based on the results of the research carried out, as well as using
the Blue Ocean Strategy, proposals have been developed to increase the competitiveness of
“Rifo” Ltd.

The work is set out on 64 pages, including 14 tables, 20 pictures, 39 sources of literature

and information and 2 attachments.
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AHHOTAIMS

Tewma 6akanaBpckoii paboTsl “ITloBbITIIEHNE KOHKYPEHTOCITOCOOHOCTH KoMITanuH “Rifo”
Ha MEOCIIPHOM pPBhIHKE .

Lenbto paboThl sBIsIETCS HCclenoBaHHE KOHKypeHTocnocoOHoct OOO “Rifo”,
BBISIBJICHHE MTOJIOKUTEIHLHBIX MOMEHTOB U HEJOCTATKOB B €ro paboTe, a TakXKe Mpe/ICTaBlIeHHEe
MPEJIOAKEHUH 10 MOBBIIIEHUIO KOHKYPEHTOCIIOCOOHOCTH.

JIis nocTrKEeHUS 1IeNTU BBISBIICHBI 33/1a4H:

Ha ocHoBe crenuanbHOW JUTEpaTypbl M3YyYUTh BO3MOXKHOCTH ITOBBIIICHUS
KOHKYPEHTOCTIOCOOHOCTH MPEATPUSATHH.

AHanu3upoBaTh KOHKYPEHTHBIEC CUJIbl HA PhIHKE MPOU3BOACTBA MEOEIH.

[Tpoectn SWOT anammu3 OOO “Rifo”.

Pa3paboTtarh cTpaTernuecKyo pplHOYHYIO KapTy MEOEIbHOTO PHIHKA.

Jliis nmoBeimieHust KoHKypentocnocoonoctu OO0 “Rifo” paspaborars “Crpareruro
royryooro okeana”.

Cnenatp  BbIBOABI W pa3paboTaTh  MPEAJIOKEHHUS 1O  MOBBILICHHUIO
KoHKypeHtocnocoonoctu OO0 “Rifo”.

Pabora coctout u3 3 rnas. [lepBas rnaBa coaep HUT TeopeTHUECKYI0 HH(popMaluio. B
NEPBOM TIJ1aBe ONMHUCAaHbl TEOPETHUECKH THUIIBI KOHKYPEHTHOTO PhIHKA, TEOPETUYECKU OMUCAHbBI
mozaenb M. Iloprepa, Teopernueckoe obocHoBanre SWOT-ananuza, TeOpeTUUECKHE OCHOBBI
“Crpaterun romy06oit okean”.

B BTOpOi#i rnaBe ¢ wucnoip3oBaHueM Monenu [loprepa, Obuta mpoBeeHA OIEHKA
KOHKYPEHLUU B MeOeslbHOM npoMmbluieHHOCTH JlaTBun. OTpakeHbl pe3yabTaThl HHTEPBHIO C
JTUPEKTOPOM KOMITAHHUH, a TaK)KE Pe3ybTaThl OMpoca KJIUEHTOB KOMIaHUU. Takke MpoBeIeH
SWOT-ananu3 u 0630p KapThl CTPATETUIECKUX TPYIIIL.

B Tperpeii TinaBe Ha OCHOBE pE3yJbTaTOB IPOBEACHHOTO MCCIENOBAaHUA M C
ucronb3oBanueM “Ctpareruu roryooro oxeaHa” OBLIM pa3pabOTaHbl TPEIJIOKECHHS I10
MOBBINICHUIO KOHKYpeHTococooHocTr OO0 “Rifo”.

PaGora wumsnmokena Ha 64 crpanunax. Bxmowaer 14 Tabmun, 20 pucyHkoB, 2

npuioxenus. B pabote ncnonp3oBanbl 39 uCTOUHNMKA HHPOPMALIKH.



IEVADS

Ekonomika darba raZigums péc savas bitibas kalpo par stimulu, lai paaugstinatu
razoSanas efektivitati. Tomer $ados apstaklos par biitisku kltist galveno virzienu noteikSana, lai
veiktu razoSanas efektivitates uzlaboSanu, ka art nepiecieSams noteikt faktorus, kuri atstaj tieSu
ietekmi uz uznémuma raZoSanas procesiem.

Jebkuras saimnieciskas formas uznp€mumam ir svarigi nemt véra finanSu darbibas
rezultatus, galvenokart ienémumu un izdevumu dinamiku noteikta laika perioda. Tomer tikai
finansu informacija, kura ir izteikta materiala forma, bez adekvatas razoSanas stratégijas,
raZoSanas resursu izmantoSanas un noieta tirgu analizes, nesniedz uzn€muma paSreiz€jas
situacijas un attistibas iesp&ju perspektivas.

RazoSanas resursu optimizéSana, materialo resursu racionala izmantoSana, augstaku
ekonomisko raditaju izmantoSana un vispirms darba raziguma un razoSanas efektivitates
paaugstinaSana, un uz ta bazes samazinot produkta pasizmaksu — aktualakas darbibas, kuras ir
jarealizé raZoSanas procesos. So jautdgjumu risinaSanai augstu nozimi iegist vadibas
pilnveidoSana ar mérki veicinat tas efektivitati, ka ari uznpémuma razoSanas raditaju
aprékinasana un salidzinasana.

Par obligatiem priek$noteikumiem So uzdevumu realizéSana kliist petnieciska pieeja,
analize, labas prakses apkoposana un tadas uzn€muma vadibas sisteémas izveide un pamatojums
tas izveidei, kura var nodro§inat razoSanas efektivitates pieaugumu un sp&ju realiz€t Sos
produktus tirgii patérétajiem.

Par bakalaura darba p&tijuma objektu kalpo uznémums SIA “Rifo” konkurétspgja.
Uznémums savu saimniecisko darbibu ir uzsacis 2011. gada, un Iidz 2019. gadam ir ieguldijis
lidzeklus uznémuma darbibas paplasinaSana — parcélis razoSanu uz plasakam telpam, veiktas
investicijas razoSanas iekartu modernizacijai, ka arT palielindjis darbinieku skaitu vairak neka 3
reizes. Stradajot uzn€muma, ka art intervgjot uznémuma vaditaju, darba autors konstatg€ja, ka
uznémumam ir augsts nerealizéts potencials, jo dazadu iemeslu iespaida — problémas
komunikacija ar darbiniekiem, nekompetentiem darbiniekiem, vadibas sist€mas trikums,
razoSanas procesu haotiskums, neefektiva un neorganizéta komunikacija starp dazadiem
darbinieku Iimeniem biitiski ierobeZo uznémuma attistibas potencialu.

Pamatojieties uz $is t€mas aktualitati, bakalaura darba mérkis ir izpétit SIA “Rifo”
konkuré&tsp€ju, atklat pozitivos momentus un trilkumus ta darbiba, ka ar1 izstadat priekslikumus

konkurétspéjas uzlabosana.



Vadoties péc izvirzita mérka ta sasniegSanais javeic sekojosi uzdevumi:

1. Pamatojoties uz specialo literatiru, pétit uznémumu kokurétsp€jas uzlaboSanas
iespejas.

Analizet konkurences spékus mébelu razosanas tirgi.

Veikt SIA “Rifo” darbibas SVID analizi.

Izstradat mébelu tirgus stratégisko grupu karti.

Izstradat Zilo okeanu strateégiju SIA “Rifo” konkur&tsp&jas uzlabosanai.

o 0k DN

Izdarit secinagjumus un izstradat priekSlikumus SIA “Rifo” konkurétspgjas
uzlaboSanai.

Bakalaura darbs sastav no tris pamatnodalam.

Pirmaja nodala sniegta teorétiska informacija. Teor&tiski aprakstiti konkurences tirgus
veidi. Sniegts M. Portera modela teorétisks raksturojums, SVID analizes teoré&tisks
pamatojums, Zila okeana stratégijas teorctiskais pamatojums.

Otraja nodala, izmantojot Portera 5 konkurences spéku modeli, novértéta konkurence
Latvijas mébelu razoSanas nozaré. Analiz&ti interviju rezultati ar uznémuma vaditaju un
uznémuma klientiem. Veika SVID analize un izstradata strat€gisko grupu karte.

TreSaja nodala, pamatojoties uz veikta pétijuma rezultatiem, ka ari pielietojot Zilo
okeanu stratégiju, doti secinajumi un priekslikumi SIA “Rifo” konkurétsp&jas paaugstinasanai.

Secinajumi un priekSlikumi satur informaciju par analizes rezultatiem. Izteiktie
secinajumi tiek pamatoti, izvirzot priekSlikumus. Priekslikumus, kurus istenojot nozaré var
panakt efektivaku attistibu. ST sadala pierada darba uzstadita galvena mérka realizaciju. legita
informacija veido zinamu pamatu konkrétam darbibam, kas raksturojamas ar priekslikumu
izvirzisanu.

Darba izstradé izmantotas metodes:

1. Monografiska — literatiiras apkopoSana un analize;

2. Aptauja (anketéSana) — anketéti SIA “Rifo” klienti;

3. Grafiska metode — aptaujas rezultatu atspogulosana grafikos.

Par pétijuma avotiem kalpoja vispargja un speciala literatiira — gramatas, publikacijas
zinatnisko rakstu krajumos, zurnalos, valsts statistikas dati, periodiskie izdevumi, uznémuma
“Rifo” nepublicetie materialiLidztekus par ekonomisko pétijumu avotiem izmantoti autora

veiktie specialie apsekojumi, ka ari, kas veikti autora vadiba.
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1. UZNEMUMA KONKURENCES TEORETISKIE ASPEKTI

1.1. Konkurences tirgus veidi

Raksturojot tirgu, darba autors atzime, ka tirgus pusi parstav liels skaits mazu
uznémumu. Razotaju individualais piedavajums neietekmé pargjo §is tirgus puses dalibnieku
piedavajumu. Piem&ram, ja kads razotajs pazemina preces cenu, $1s preces pirc€ju skaits pieaug,
bet parjiem razotdjiem, ja to piedavatas preces cena nemainas, pirc€ju skaits attiecigi
samazinas. Taka sis preces pieprasijuma samazinajums sadalas starp pargjim razotajiem, kuru
skaits tirgii ir loti liels, tie §1s pieprasijuma parmainas neizjuts.

Ja kads razotajs paaugstina preces cenu, §is preces pirc€ju skaits samazinas, bet citiem
raZotajiem pieprasijims péc vinu razotas preces pieaug. Individuals raZotajs So pieaugumu
neizjuts, ja tas tiks sadalits starp loti daudziem razotajiem. Lidz ar to precu razotaji var uzskatit
savu konkurentu noteikto cenu par konstantu lielumu. Uznémumu skaits pre¢u monopolistiskas
konkurences tirgt ir liels, un pardev&jam nav iesp&ju slepeni vienoties par preces cenu.

Nemot véra §1 darba izpé€tes objektu — mébelu razoSanas uznémumu, darba autors
norada, ka mébelém savstarpgjas aiztajamibas pakape ir loti liela, tacu mébeles nav pilnigi
aizstajamas cita ar citu. Piedavatas mébeles nav viendabigas. Ta ka mebelu aizstajamibas
pakape ir augsta, var pienemt, ka tas ir vienas preces tirgus, kas sadalits mazakos tirgos,
diferencgjot cenu.

Savstarpgji aizstajamo mébelu dazadibas del atseviSkos tirgos izveidojas monopols uz
katru aizstajamo mébelu pasttijumu. Pieméram, vienadu skapi var izgatavot dazadi uznémumi.
Katram ir savi izgatvosanas un kvalitates raditaji, kas ir priekSnoteikums monopola izveidei uz
konkréto aizstajejpreci.

Ta ka mebeles ir I1dzigas, tirgt tas sak konkur€t savstarp&jas aizstajamibas del, proti,
veidojas to monopolistiska konkurence; piemers virtuves, garderobes, giilamistabas u.c. precu
tirgus. Monopolistiska konkurence liela nozime ir uznémuma nosaukumam. Slevenu firmu
izstadajumi vienmeér tiek pardoti par augstaku cenu. Liela nozime ir ar reklami, pardevéja
kvalifikacijai u.c. faktoriem, kuri dod iesp&ju vairot mébelu popularitati un tad€jadi pardod to
par ausgtaku cenu.

Darba autors vélas uzvert, ka Latvija meébelu nozaré darbojas monopolistiska
konkurence, kas ir izplatitakais konkurences veids. Pareizi noveértét un izprast iz€vel€tas
nozares konkurenci, palidz vislabak konkréti fakti. Sie fakti ir pamatoti ar monopolistiskas

konkurences 1patnibam, kas atbilst mébelu razoSanas nozarei.



Konkurences pozitivas Ipasibas:

e Taveicina razo$anas tehnikas un tehnologijas pilnveidosanu, liekot pre¢u razotajiem
patstavigi meklét ka resursus izmantot racionali. Jau A. Smits uzskatija, ka
konkurencei ekonomika ir tada pati loma ka dabiskajai atlasei dzivaja daba.

e Konkurences ietekmé samazinas produkcijas razoSanas un pardoSanas izmaksas,
tatad pazeminas ari cenas. Tas ir izdevigi visiem, galvenokart algotiem
darbiniekiem.

e Konkurence izlidzina pelnas normu un darba samaksas Iimeni visas riipnieciski
attistito pasaules valstu tautsaimniecibas nozargs.

Konkurences negativas ipasibas:

e Augsts sitku uznéméju Tpatsvars tautsaimnieciba, kura ietekmé iesp&jams ne tikai
pasa uznéméja bankrots, bet arf inflacijas pieaugums ekonomika.*

Pastav pilniga un nepilniga tirgus konkurence. Savukart nepilniga konkurence sikak

tiek iedalita 3 tas pamatformas:

1. Monopols;

2. Monopolistiska konkurence;

3. Oligopols.?

Monopola un pilnigas konkurences tirgi ir divas galgjas formas, kas musdienu

tautsaimnieciba ir reti sastopamas.®

Monopols ir tirgus struktiira, kad vienas preces pardevéjs kontrole visas konkrétas

preces razoSanas nozari. Konkurentu ieklisana monopola tirgh ir loti ierobezota vai pat
neiesp&jama.*

Attistitai tautsaimniecibai visraksturigaka ir oligopola tirgus forma. Var veidoties gan

pieprasijuma, gan piedavajuma oligopols.®

Oligopola gadijuma tirgus piedavajuma pusi parstav dazi relativi lieli dalibnieki, kurus

d&ve par ologoplistiem.®

Oligapols ir tirgus veids kura preci, pakalpojumu realize dazi lieli pardevéji. Oligapola

tirgll vid&jas izmaksas ir loti zemas, ja uznémums razo lielu produkta apjomu. Maziem un

videjiem uznémumiem vid€jas izmakas ir relativi lielakas, jo tie razo mazaku produkta apjomu,

! Olevskis G. Uzn&émgjs un tirgus. - Riga: Jana Rozes apgads, 2007. — 133.Ipp.

2 Gods U. Mikroekonomika Il. - Riga: Biznesa augstskola Turiba, 4.1pp.

3 Skapars R. Mikroekonomika. Riga: Latvijas Universitate, 2001. - 274.1pp.

4 Volodina M., Dzelmite M. Mikroekonomika. — Riga: Izglitibas soli, 2004. - 168.Ipp.
5 Turpat 274.1pp.

® Turapt 274.1pp.



10

tadel tie nevar izturét cenu konkurenci ar lielajiem uznemumiem, un ieeja tirgd tiem ir
apgrutinata.

Piedavajuma oligapola tirgd uznémumi var konkurt sava starpa ,pirmkart, ar
viendabigu preci, piem&ram, ¢ugunu, aluminiju, cementu u.tml., otrkart neviendabigu preci,
kurai ir dazadas pazimes, piemeram, automobiliem, riepam, telivizoriem, cigaret€ém,
minerale]lam u.c. Pirmaja gadijjuma pirc€jam nav izvéles, jo visi piedavataji pardod preci ar
vienadam 1pasibam un pazimem. To sauc par viendabigu oligapolu. Otraja gadijuma, kad prece
ir diferencéta, pirc€jiem pastav izvéle (dazades preces iesainojums, kvalitate u.c.) To sauc par
neviendabigu oligapolu. Oligapola tirgti svariga preces reklama.

Ja oligapolists pagaugstina preces cenu, tas riské zaudét dalu pirc€ju, kuri tada gadijuma
dos priekSroku konkurentu I€takajai precei, ja tie nesekos cenu paaugstinajumam un
nepaaugstinas cenas savas preces cenu.

Savukart pazeminot cenu, oligapolistam piercgju skaits pieaug uz konkurentu rékina, un
tas 1slaicigi gust lielaku pelnu. Konkurenti centisies atgiit zaud€tos pirc&jus un ar1 pazeminas
cenu par tadu pasu lielumu vai pat vairak. Ta var izveidoties lavinveida iznicinoSa konkurences
cina, kuras rezultata vajakie dalibnieki izstajas no tirgus. Var pat rasties kada uznémuma
monapols uz doto preci. Parasti gan sava starpa konkurgjosie uznémumi oligopolisti necensSas
rikoties tik agresivi, jo pastav risks zaud€t klientus un pat banknrotét. Oligapolistam
nepiecieSams loti riipigi apsvert jebkadas izmainas savas preces cena, vienmer laikus izp&tot un
paredzot konkurentu iesp&jamo reakciju uz to.

Visi piedavajuma pusi parstavosie dalibnieki ir pilnigi informéti par savu konkurentu
skaitu. Savukart par oligapolistu noteikto cenu un precu noietu tiem var biit pielniga vai dalgja
informacija.’

Monopolistiska konkurence ir nepilniga tirgus forma, ar lielu dalibnieku skaitu. SIA
“Rifo” strada monopolistikas konkurences tirgi, jo

1. Uzpémumu skaits mébelu tirgii un to ietekme uz preces cenu — piedavajumu tirgi

veido liels skaits mazi uznémumi. Ja kads raZotajs paaugstina preces cenu, $is preces
pircgju skaits samazinas, bet pieprasijums pec citu razotaju preces - palielinas;

2. Pardodamas preces raksturojums — kuri pardod neviendabigu preci, precu

savstarpgjas aizvietojamibas pakape ir liela, tom&r preces viena ar otru nav
aizstajamas;

3. lespgja ieet tirgii un iziet no ta — ir salidzinosi viegli ieiet tirgl un izstaties no ta;

" Volodina M., Dzelmite M. Mikroekonomika. — Riga: Izglitibas soli, 2004. - 190.Ipp.
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4. Monopolvara — savstarpgjas aizvietojamibas iesp€ja ir loti augsta, tad monopolvara

nav liela.®

Turpinajuma uzskatami salidzinati apliikotie konkurences tirgus veidi (skat. 1.1. tab.).

1.1.tabula
Galveno tirgus modelu raksturojums
Raksturlielumi Tirgus modeli
Monopolistiska Oligopols Monopols
konkurence

Dalibnieku skaits Liels Dazi Viens
Cena Mainiga
Cenas kontrole Sameéra maza Samera liela Liela
Tirgi ieklusSanas Salidzinosi viegla Salidzinosi grita Faktiski nav
iespéjas iespéjama
Monopola vara Neliela Vidgja Liela
Produkcijas Diferencéta Standartiz&ta vai Uniklala, nepastav
raksturojums diferencéta aizstajcji

Ka redzams 1.1. tab., spriezot péc tirgus modelu raksturojuma, izpaltitakais tirgus
modelis praksé ir monopolistiska konkurence, kura darbojas liels skaits dalibnieki, ieejas
barjeras taja ir nelielas, savukart proddikcija, kas tiek piedavata tirgii — ir diferencéta — dazadiem
tirgus dalibniekiem — atSkiriga. Monopolistiska konkurence, raugoties no patérétaju skata
punkta, sniedz paterétajiem plasakas produktu izveles iesp&jas, gan, produktu sortimenta, gan
cenas zina. Toties uzp@émumiem - tirgus dalibniekiem, kas darbojas monopolistiska

konkurences apstaklos, jarakinas ar aktivi konkurentu darbibu — spécigu konkurenci.
1.2. Portera konkurences “piecu speku” modelis

Lidztekus jédzienam ‘“konkurence”, tiek lietots jeédziens “konkur&tsp€ja”. Jedziens
“konkurence” nav nekas jauns un ir zinams kop$ seniem laikiem.

Konkurétspéja aktuala bijusi vienmeér, kop$ pastav tirgus attiecibas. P&d€jos gados ir
noverota pieaugosa interese par konkurenci par akadémiska [imeni. Konkurétsp&ja uznémejiem

janodrosina, lai izdzivotu un attistitos.

8 Skapars R. Mikroekonomika. Logistiskas shémas. - Riga: Latvijas Universitate, 2008. - 248.Ipp.

9 Skapars R. Mikroekonomika. Riga: Latvijas Universitate, 2001. - 281.Ipp.
10 Gardiner B., Martin R. Tyler P. Competitiveness, Productivity and Economic
Growth across the European Regions. Studies, Dec2004, Vol. 38 Issue 9, p. 1045
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Ar konkurenci parasti saprot pardevéju un patérétaju uzvedibu, kas izpauzas ka godiga,
atklata sacensiba par vértigakiem pre¢u pardosanas un iepirksanas apstakliem.!

Ekonomisti konkurenci raksturo ka ekonomiskas uzvedibas veidu, kas ir tirgus
ekonomikas neatnemama sastavdala, kas kalpo ka stimuls jebkuras saimnieciskas
darbibas attistiba.!?

TieSi uznémuma konkurétsp&ja ir svarigakais faktors, no ka ir atkariga uznémuma
darbibas rezultati un attistiba.®

Uzpémumu konkurétsp&jas nodroSinasana liela nozime ir elastigai planoSanas
strat€gijai, jo planosana lauj uznémumam atri reagét uz apkartgjas vides izmainam, saglabajot
savu konkurétspégju. 4

Apstaklos, kad strauji pieaug konkurence, galvenais priekSnoteikums uzn€muma
konkurétsp&jas saglabasana ir inovacijas. Nozares, kuras izmanto augstaka Iimena tehnologijas,
ir inovativakas.'®

Runajot par konkurétsp&jigas prieksrocibu, jaatzimé, ka tas ka patstavigs jeédziens
paradijas tikai 1985. gada, kad M. Porters (M. Porter) analiz&ja konkurétspgjigas stratégijas —
»zemas izmaksas” un ,diferenceSanu”. Peéc M. Portera (M. Porter) domam, uznémuma
konkurétspgjigas prieksrocibas pamata ir uzneémuma spéja ilgtermina sasniegt rezultatus, kas ir
augstaki, par vidgjiem pienemtajiem.*®

M. Porters (M. Porter) uznémuma konkurétsp&ju defingjis ta, ka konkurétsp&ja raksturo
uznémuma produktivitati.’

Darba autors norada, ka uznémumu jdziena “produktivitate” vieta biezi tiek lietots ar
citi jédzieni — “efektivitate” un “kvalitate”. Turpmak 1suma tiks minéts, ka Sie jeédzieni ir
definéti dazados literatiras avotos, ka to defin&jusi dazadi autori.

Frederiks Teilors (F. Taylor), kas ir viens no organizacijas efektivitates koncepcijas

pamatlicgjiem un apgalvoja, ka organizacijas efektivitati nosaka tadi faktori ka sarazotas

11 Metcalfe J. S., Warde, A. Market Relations and the Competitive Process. — Manchester: Manchester
University Press, 2003., p. 17

12 Libermanis G. Mikroekonomika. Riga: Kamene, 2006. 149. lpp.

13 Stonehous G., Snowdon B. Competitive Advantage Revisited: Michael Porter on Strategy and Competitiveness.
Journal of Management Inquiry, Vol. 16 (3), 2007, p. 256.

14 Alpkan L., Yilmaz C., Kaya N. Market Orientation and Planning Flexibility in SMEs: Performance Implications
and an Empirical Investigation. International Small Business Journal, Vol. 25 (2), 2007, p. 155.

15 Tirupati, D. Role of Technological Innovations for Competitiveness and Entrepreneurship. Journal of
Entrepreneurship, 2008, p. 105.

16 Porter M.E. Competitive advantage. Creating and Sustaining Superior Peifonnance. - New York: The Free
Press A Division of Macmillan, Inc., 1998, p.9

17 Porter, M. E. The Competitive Advantage of Nations. - New York : The Free Press, 1990., p. 11
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produkcijas apjoma maksimizacija, izmaksu samazinasana, tehnologisko procesu
racionalizacija u.c.'8
Henrijs Feiols (H. Fayol) organizacijas efektivitati definéja ka skaidri izteiktu
organizacijas varas un disciplinas funkciju. 1°
Savukart H. Emersons (H. Emerson), kas tiek dévéts par efektivitates inzenieri, izvirzijis
efektivitates krit€rijus, tie ir $adi:
1. Skaidri definéts ideals, uz ko tiekties;
Ekspertu padomes;
Disciplina;
Godiga darbiba;
Pastaviga uzskaite;
Stingra planoSana;
Standarti un standartizacija;

Standarta apstakli;

© o N o g bk~ w DN

Normativie akti;

10. Apbalvosana par efektivu darbibu?®

Nemot vera iepriek§ minéto, darba autors vairak piekrit efektivitates koncepcijai, kuras
pamata ir uznémuma spégja palielinat raZzoSanas apjomu, samazinat izmaksas un maksimizet
pelnu. Lai to sasniegtu savukart pamata nosacijum ir aprozijuma palielindSana un procesu
racionalizacija uznémuma.

Misdienas tiek uzskatits, ka, ja uzn€muma pelnas Iimenis ir augstaks par vidgjo pelnas
limeni citiem nozares uznémumiem, tad uznémumam piemit konkur€tsp&jiga prieksrociba.
Savukart, lai uznémuma pelna biitu augstaka par vidéjo nozarg, ir jaizpildas vienam no trim
nosacijumiem, Sie nosacijumi ir $adi:

1. Preces vienas vienibas cenai jabut augstakai neka vid&ji nozaré un vienibas

raZoSanas izmksam ekvivalentam nozares uznémumu izmaksam;

2. Preces vienibas izmaksam jabiit zemakam neka vidéjam nozar€ un vienas vienibas

cenai vienadai ar attiecigas preces vidéjam cenam nozaré;

3. Preces cenai jabut augstaka par tadas pasas preces vid€jo cenu nozarg, bet izmaksam

— zemakam neka vidgji nozarg.?

18 Bralis, V. Organizicijas efektivitates un organizacijas kultiiras savstarp&jas saistibas modelu parskats. Latvijas
Universitates raksti. 758.s8j. Ekonomika. Vadibas zinatne, 2010., 309.Ipp.

19 turpat 309.Ipp.

20 Forands 1. Biznesa vadibas tehnologijas. — Riga: Latvijas Izglitibas fonds, 2007. 198.-200.1pp.

21 Caune J., Dzedons A. Strategiska vadisana. - Riga: BALTA eko, 2004. — 14.Ipp.
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Misdienas efektivitati saista vairak ar uznémumu finansu raditajiem jeb tadu raditaju
ka rentabilitate, ko biezi izmato uznémumu finanSu analizé. Raugoties no finanSu analizes
viedokla, rentabiliate ir uznémegjdarbibas efektivitates raditajs, kas faktiski atspogulo
uznémuma ieguldita kapitala ienesigumu. To aprékina, pelnu attiecinot pret konkretu raditaju,
kas ir saistits ar pelpas lielumu un sava zina to ietekm&, piem@ram, uznémuma neto
apgrozijumu.??

Turpinajuma autors apliikos M.Portera konkureces modeli un to, ta prakse pielietoSanas
iespgjas.

Miusdienas viena no pazistamakajam un plaSak pielietojamam konkurétspgjas
novértéSanas metodém ir Harvardas biznesa skolas profesora Maikla Portera (M.Porter)
metode - Portera piecu spéku modelis.

M.Portera (M.Porter) izstradatais piecu konkurences speku modelis palidz uznémgjam
noskaidrot argjos spekus (tiesas ietekmes argjas vides apstaklus), kas ietekm& konkurenci
konkrétaja nozaré.?

Saskana ar Portera piecu konkurences speku modeli, uzn€muma darbibai jabalstas uz
konkurétsp&jas novertésanu, lai varétu noteikt, cik noturiga un stabila ir uznp€muma vieta nozaré
darbojoSos konkurentu vida, ka art, kadi kriteriji norada uz to, ka uznemums ir konkurétspgjigs
attieciba pret galvenajiem konkurentiem.?*

Tas nozimé, ka ikkatram uznémumanm ir lietderigi, pielietojot M.Portera 5 speku modeli,
noteikt, cik noturiga un stabila ir uzn@muma vieta nozare, ka ari, cik tas ir konkuretsp&jigs
attieciba pret ta galvenajiem konkurentiem.

M. Portera piecu konkurences speku modela izmantoSana balstas uz §adiem principiem:

e argja vide un konkurences situacija nozaré/uznémuma nosaka pamatierobezojumus

uznémuma konkurétspégjas attistibai;

e uznémuma konkurétspgja ir tiesi atkariga no ta sp&jas pielagoties un ietekmét argjo

vidi un konkurences situaciju sev vélama virziena;

e konkurences draudu un speku samérs raksturo katra uzpnémuma iesp&jamo

konkurétsp€jas prieksrocibas izmantoSanu,

e jebkuru ienesigumu un pelnas iegiiSanas iesp&jas nosaka piecu konkurences

speku/draudu mijiedarbiba: - tirgl darbojoSos uznémumu savstarpgja konkurence; -

jaunu dalibnieku potencialas ienakSanas draudi ka konkurences speks; -

aizvietotajproduktu paradiSanas draudi ka konkurences spéks; - piegadataju

22 Krogzeme H. Finanses un nodokli. — Riga: RTU Izdevnieciba, 2010. - 391.Ipp.
23 Forands 1. Biznesa vadibas tehnologijas. — Riga: Latvijas Izglitibas fonds, 2007. 106.Ipp.
24 Caune J., Dzedons A., Petersons L. Stratégiska vadisana. Riga: Kamene, 2003. -107.1pp.
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ekonomiskas iesp€jas un riciba tirgii ka konkurence; - pircéju ekonomiskas iesp&jas
un riciba tirgii ka konkurence.

So speku/draudu mijiedarbiba nosaka konkurences situaciju un katra uznpémuma
stratégisko poziciju tirgii. Jo intensivak darbojas katrs no miné&tajiem faktoriem, jo asaka
konkurence valda tirgii.?®

Faktiski M. Portera 5 speku modelis balstas uz to, ka uzn€mumu konkurétspeju jebkura
nozare apdraud 5 dazadi spéki / draudi, kas ir sadi:

e draudi, ka nozar€ var ienakt jaunu uznémumi — konkurenti;

e draudi, ka var paradities aizstaj&jprodukti;

e draudi, ka piegadataji maina piegades nosacijumus;

e draudi, ka mainas klientu v€lmes un vajadzibas;

e draudi, ka var pastiprinaties sacensiba starp uznémumiem, kas darbojas attiecigaja

nozarég.?

M. Porters atzist, ka uznémumam ne tikai jareagé uz konkurences spéku izmainam
nozar€, bet pasam jacensas tos izmantot sava laba, nostiprinot savas pozicijas nozaré.

Pozicijas nozaré nosaka konkurétsp€jigas priekSrocibas. Uznémumi ir sp&jigi uzveikt
savus konkurentus, ja tiem ir stabilas konkurétsp€jigas prieksrocibas. To raksturigakie c€loni,
pec M. Portera, ir: jaunas tehnologijas, jaunas vai mainitas patérétaju vélmes, jauna segmenta
paradiSanas nozar€, razoSanas faktoru veértibas vai struktiiras izmainas, valstiskas reguléSanas
izmainas.

Gala rezultata, izmantojot §is iesp€jas, uznémums gist divu veidu konkurétsp&jigas
priekSrocibas: zemakas izmaksas un diferencétu preci. Jebkura §1 veida prieksrociba nodroSina
produktivitati, kas ir augstaka neka konkurentiem. Lai konkurétsp&jigo prieksrocibu uzturétu
ilgstosa perioda, uzngmumiem, balstoties uz to, ir jaizvélas atbilstosa attistibas stratégija.?’

Jebkura uznémuma konkurétsp&jigas prieksrocibas balstas uz vairakiem elementiem

(skat. 1.1. att.).

25 Praude V., Volvenkins S. Uznémuma konkur&tsp&jigu prieksrocibu biitiba un vertéiana. Latvijas Universitates
raksti. 771.s€jums. Ekonomika un vadibas zinatne. Riga: Latvijas Universitate. 2011. 601.-602. Ipp.

% passemard, D., Kleiner, B.H. Management Research News. Competitive Advantage in Global Industries.
Volume 23 Number 7/8 2000, p.111

2" Dzelmite M. Konkurgtspgja, to ietekm&josie faktori un paaugstina$anas iesp&jas uznémumos. — LU raksti,
702.s&jums. — Latvijas Universitate, 2006. — 81. Ipp.
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Konkurétspgjiga
priekSrociba

Efektivitate Kvalitate Jaunievedumi Klientu vélmes

Atskirigas prasmes

Resursi Prasmes

1.1.att. Konkur&tspejigas priekSrocibas veidojosie elementi®®

Ka redzams 1.1.att., uznémumu konkuretsp&jigas priekSrocibas veidojas, ja uzn€mums
strada efektivi, piedava klientiem kvalitativas preces, ievie§ inovacijas, ka arT nodroSina klientu
velmeém atbilstoSu piedavajumu. Ta visa pamata ir uzn€muma riciba esosie resursi, ka ari
uznémuma personala prasmes. Seit japrecize, kadi tiesi resursi. Ar resursiem tradicionali saprot
lidzeklus un krajumus, kas atrodas uzn@mumu riciba.?® Pastav viedoklis, ka uznémumi sava
darbiba izmanto dazadus resursus, tie ir $adi:

e finansu resursi - naudas resursi, ko uznémums izmanto sava darbiba;

e materialie resursi - iekartas, izejmateriali u.c.

FinanS8u resursi jeb kapitals ir nepiecieSams, lai nodro$inatu uznémuma ekonomisko

attistibu — iegadatos jaunako tehniku, ieviestu tehnologijas, apmacitu personalu u.c.®

28 Caune J., Dzedons A. Stratégiska vadisana. - Riga: BALTA eko, 2004. — 15.Ipp.

2 Dombrovska L.R. Cilvekresursu kapitala vadiba. Riga: Zvagzne ABC, 2009. - 9.Ipp.

30 praude V., Volvenkins S. Uzne@muma konkur&tsp&jigu priekSrocibu biitiba un vértéSana. Latvijas Universitates
raksti. 771.s€jums. Ekonomika un vadibas zinatne. Riga: Latvijas Universitate. 2011. 596. Ipp.

31 Slavinska I. Uznémgjdarbibas planosana un kontrole. Otrais, papildinatais izdevums. Riga: Biznesa augstskola
Turiba, 2005. - 163.1pp.
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Tacu par resursiem uzskata art uzn€muma personalu, ta veiktsp&ju, ko savukart ietekmé
ta zinasanas, prasmes, pieredze, personigas Tpasibas un motivacija.

Pastav viedoklis, ka resursi rada ilgstosas konkurétsp€jigas prieksrocibas, ja tie:

e ir reti sastopami tada zina, ka tadi nav konkurentiem;

e ir vertigi tada zina, ka tiem ir liela ietekme uz uznémum darbibu;

e tie nav atdarinami tada zina, ka konkurentiem tos nav viegli atkartot un aizvietot.®

Tatad — rezumgjot iepriek§ minéto, darba autors secina, ka uzn€mumu konkurétsp€jigo
priek$rocibu pamata ir uznémuma finansu un materialie resursi (iekartas, tehnologijas) un
personala prasmes.

Analizgjot konkurenci, Mihaels Porters (Michael Porter) ir noteicis piecus faktorus, kas
nosaka tirgum vai tirgus segmentam raksturigo ilgtermina pievilcigumu: konkurenti nozarg,
iesp&jamie jaunienaceji, aizvietotaji, pirc€ji un piegadataji.

Portera piecu speku modelis ir labs instruments, lai uznémuma vaditaji vai analitiki
veiktu nozares un konkurences analizi nozar€, jo tas nozares struktiiru, galvenos faktorus, ks
ietekmé uznémuma konkurétsp&ju nozaré.®* Vina izstradatais 5 speku modelis ir att€lots

1.2.attela.

Potenciili jaunie
uznémumi tirgd

\ J

Konkurences speki rodas, kad tirgi

paric unu konkurentu

ienakSanas draudi

!

3
N

Y Konkurences

~onkurences / : e i
= E:L'_ﬂ‘“r;mt“ ; A Konkurgjoso \ speki rodas, kad
2 sneki rodas, ks i " e by
5 = SPOELTIONTS R 1 uzpemumu \ piegadatdjiem
SR jiem ir sacensib: N - o
85 HELS sacensiba \  iriespjas ]
S @ RS - 7 = ?  cinities )
S : Konkurences speki rodas, kad cinities =:
=& ateilciuimiis sancensi mégina tirgl iepemt / J Savann
= labdku poziciju un apsteigt interesem

konkurentus /

1

Konkurences speki rodas, kad citu
nozaru uznémumi mégina iegit
pirc&jus savai produkcijai

s 1

Aizstajéjprecu
piedavajuma draudi

1.2. att. Portera konkureces “piecu speku” modelis®®

So faktoru raditie draudi:

%2 Dombrovska L.R. Cilvekresursu kapitala vadiba. Riga: Zvagzne ABC, 2009. — 9.1pp.

33 Gratone L. Cilvekresursu stratégija. Riga: Jumava, 2004. - 24.1pp.

34 Dobbs M. E. Guidelines for applying Porter’s five forces framework: a set of industry analysis templates.
Competitiveness Review, Vol. 24 No. 1, 2014, p.38

% Porter M. E. Competitive advantage. Creating and Sustaining Superior Peifonnance. - New York: The Free
Press A Division of Macmillan, Inc., 1985. p.5
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e [ntensivas sancensibas draudi segmenta. Segments ir nepievilcigs, ja tas jau ietver
daudzus spécigus vai agresivus konkurentus. Tas ir vairak nepievilcigs, ja segments ir stabils
vai atrodas norieta stadija, ja tiek pievienota ievérojama razotnu jauda, ja ir augstas fiksetas
izmaksas, ja pastav augstas tirgus atstaSanas barjeras vai ja konkurenti ir loti ieintereséti palikt
tirgdi. Sie faktori izraisTs biezus cenu karus, reklamas kaujas, ka arT jaunu produktu ieviesanu —
konkurences cina padardzinas.

e Jaunienacéju draudi. Segmenta aktivitate ir atkariga no barjeram, kas ierobezo
ienakSanu Saja tirgii un izieSanu no ta. Augsts pelnas potencials ir tad, ja augstas ienakSanas un
izieSanas barjeras, bet uznémumi saskaras ar lielaku risku, jo neefektivakie uzneémumi paliek
sektora un turpina cinities.*®

e Aizvietotdju produktu draudi. Segments nav atraktivs, ja produktam ir esoSie vai
potencialie aizvietotaji. Aizvietotaji nosaka cenu ierobeZojumus un pelnas ierobezojumus, ko
segmenta iesp&jams iegiit. Uznémumam ir japarrauga cenu tendences, kas raksturigas
aizvietotaju produktiem. Ja aizvietotaju produktu nozar€s attistas tehnologijas vai palielinas
konkurence, samazinasies cenas un pelna.

e Pircéju pieaugosas kaulésandas spejas drauds. Segments ir nepievilcigs, ja pirc€jiem ir
lielas vai pieaugosas iesp&jas kaul@ties. Lai konkurétu, pardeveji var izvéleties pirc€jus ar
mazakam kauléSanas iesp&jam, mainit piegadatajus vai ar1 izveidot Ipasus piedavajumus, kam
nevar pretoties ar1 specigi pirceji.

e Piegadataju pieaugosas kaulésanas spéjas drauds. Segments ir nepievilcigs, ja
uznémuma piegadataji spgj paaugstinat cenas vai samazinat piegades apjomu. Vislabaka
aizsardziba ir tadu attiecibu veidoSana, kura abi uznémumi butu ieguvéji vai ar1 dazadu piegades
avotu izmanto$ana.*’

Uzpémuma konkurétspgjas novertéSanu var veikt kompingjot iepriek§ aplikoto M.
Portera modeli ar SVID analizi, veicot gan uznémuma ieksgjas, gan argjas vides analizi,
nosakot, kadas ir uznémuma stipras un vajas puses uznémuma ieks€ja vide, ka arT iespgjas un
draudi ar¢ja vide.

SVID analize palidz sistematizét uzn€muma attistibu un noteikt tas galvenos virzienus.
SVID analize ir viens no galvenajiem uznémuma darbibas planoSanas instrumentiem. Veicot
uznémuma SVID analizi, tiek apkopotas uzn€muma stipras un vajas puses iekseja vide, ka ar1

iespé&jas un pastavosie draudi aréja vide. *°

% Forands 1. Biznesa vadibas tehnologijas. — Riga: Latvijas Izglitibas fonds, 2007. 107.lpp.

37 Forands 1. Biznesa vadibas tehnologijas. — Riga: Latvijas Izglitibas fonds, 2007. 108.Ipp.

% Kalve 1. Apseglot parmainu v&jus. Strategiska parmainu vadiba. - Riga: Biznesa augstskola Turiba, 2005. - 236
Ipp.

% Forands 1. Biznesa vadibas tehnologijas. — Riga: Latvijas Izglitibas fonds, 2007. 169.lpp.
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Veicot SVID analizi tiek analizétas uznémuma iek$&ja un ar€ja vide, nosakot uzn€muma
stipras un vajas puses ieks¢ja vide, ka ar1 iesp&jas un draudus, kas pastav argja vide. Lai
noverteétu uznémuma konkurétsp&ju, parasti tieck nemti vera sadi faktori:

e cik stipra uznémuma konkurétsp&ja ir pasreiz;

e ka mainisies uznémuma konkurétspéja, ja tas turpinas realiz&t pasreizgjo strategiju;

e kadas ir uznémuma pozicijas salidzinajuma ar ta galvenajiem konkurentiem;

o kadi faktori nosaka uznémuma konkurétspgjigas priekSrocibas;

e kadas uzndmumam ir iespé&jas saglabat savu poziciju nozarg.*

SVID analizi izmanto stratégiju izstradasanai. Ta izpauZas ka:

e kaizmantojot Stipras puses, izmantot iespgjas;

e ka izmantojot Stipras puses, noverst vai samazinat draudus;

e ka ar Iesp€ju palidzibu parvarét vajas puses;

e ka samazinat vajas puses un draudu ietekmi.*

SVID analizes procesu un rezultatus var attelot shematiski, atspogulojot taja stipras un
vajas puses uznémuma ieksgja vide, kas vizvairak ietekmé& uzn€émuma darbibu un iesp&jas un

draudus, kas pastav argja vid€ un visvairak ietekmé uznémumu darbibu. (sk. 1.2. tab.).

1.2. tabula
Uznpémuma SVID analize*
Ieksgja vide
Stipras puses Vajas puses
Argja vide
Iespg&jas Draudi

Izmantojot M.Portera modeli un veicot SVID analizi, pamatojoties uz to rezultatiem,
tiek konstruéta SVID matrica. Lai konstruétu SVID matricu, ieteicams veikt $adas darbibas,
vienlaikus formul&jot uznémuma strat€gijas:

e noteikt biitiskakas iesp&jas un draudus, kas pastav argja vide, izmantojot M. Portera

piecu speku modeli;

40 Caune J., Dzedons A., Pétersons L. Stratégiska vadisana. Riga: Kamene, 2003. 76. Ipp.

41 Appleby R.C. Modern Business Administration : Sixht Edition. Pitman Publishing, 1994. p. 91

42 Zavadskas E.K., Turskis Z., Tamosaitiene J. Selection of construction enterprises management strategy based
on the SWOT and multi-criteria analysis. Archives of Civil and Mechanical engineering, Vol. XI, No. 4, 2011. p.
1068.



20

noteikt biitiskakas uznémuma stipras un vajas puses;

ick$€jas stipras puses salidzinat ar aréjam iesp&jam un noteikt SI stratégiju;

ick$€jas vajas puses salidzinat ar aréjam iesp&jam un noteikt VI stratégiju;

e salidzinat ieks€jas vajas puses ar argjiem draudiem un noteikt VD stratégiju;

e salidzinat ieksgjas stipras puses ar argjiem draudiem un noteikt SD strat&giju.*®

SVID matricu parasti attélo tabulas veida, taja apkopojot SVID analizes rezultatus.
Pozitivi, ka SVID matrica, atSkiriba no SVI analizes tabulas, sniedz jau konkrétus ieteikumus
uznémuma turpmakajiem darbibas virzieniem un pat strat€gijai.

Turpinajuma attélota SVID matrica, kur uzskatami atspogulojas iepriek§ minétais (skat.
1.3. tab.).

1.3. tabula
SVID matrica*
Ieksgjie faktori Stipras puses (S) Vajas puses (V)
Arégjie faktori
1 2 3
Iespgjas (1) SI stratégija VI stratégija
Draudi (D) SD stratégija VD stratégija

Karedzams 1.3. tab., SVID matrica atklaj strat€giju, ka mazinat uznémuma vajas puses,
stratégiju, ka izmantojot uznémuma stipras puses ieks$€ja vidé, mazinat draudus, kas pastav
argja vide.

1.3. Zilo okeanu stratégija

Atskiriga no tradicionalas stratégiskas logikas, kura tai vieta, lai koncentrétos uz uzvaru
konkurencg€, koncentr&jas, uz to lai padaritu konkurenci par nebutisku, atklajot jaunu un no
konkurences brivu tirgus telpu, tad€jadi radot gan pirc€jiem, gan uznp€émumam strauju vertibas
pieaugumu.

Zilo okeanu nepartraukta veidosana:

. Lai gan termins zilie okeani ir jauns, to eksistence nav jaunums.

43 Chaghooshi A. J., Rahmani M., Zarchi M. K. Formulation and Prioritization of Strategies in Tile and Ceramic
Industry: A Case Study. New York Science Journal, 5 (6), 2012. p. 80
4 Chaghooshi A. J., Rahmani M., Zarchi M. K. Formulation and Prioritization of Strategies in Tile and Ceramic
Industry: A Case Study. New York Science Journal, 5 (6), 2012. p. 80
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° Pirms simts gadiem nepazina autobiives, miizikas ierakstu, aviacijas, naftas
kimijas, veselibas aizsardzibas un administrativo konsultaciju industrijas.

. Pirms trisdesmit gadiem nepazina mobilios telefonus, gazes elektrostacijas,
biotehnologijas, mazumtirdznieciba ar atlaidém, stitijumu eksprespiegade, kravas mikroauto-
busi, sniega déli, kafijas bari un majas videozales.

. Paraugoties divdesmit vai, iesp&jams, piecdesmit gadus uz prieksu, var jautat:
cik daudz eksistés nezinamu industriju? Ja vésture ir nakotnes paregis, tad skanés atbilde:
daudzas.*

Turpinajuma salidzinatas Sarkana okeana un Zila okeana stratégijas (skat. 1.4.tab. ).

1.4. tabula

Sarkana okeana stratégija salidzinajuma ar zila okena stratégiju®

Sarkana okeana stratégija salidzindjuma ar zila okeana stratégiju

Sarkana okeana stratégija Zila okeana stratégija

Konkurét esosaja tirgus telpa Radit no konkurences brivu tirgus telpu

Uzvarét konkurencé Padarit konkurenci par nebutisku

lzmantot esoso pieprasijumu Radit un apgitjaunu pieprasijumu

Panakt vértibas un izmaksu kompromisu Lauzt vértibas un izmaksu kompromisu

Pielidzinat visu uznémumu darbibas sistéemu Pielidzinat visu uznémumu darbibas sistému
tas diferenciacijas vai zemo izmaksu stratégiskai izvélei| panakot diferenciaciju un zemas izmaksas

Zilo okeanu radiSanas pieaugosa nepiecieSamiba:

. Paatrinata tehnologiska attistiba ir bitiski uzlabojusi industrialo produktivitati.
Tadgjadi vairakas industrijas piedavajums arvien parsniedz pieprasijumu.

. Globalizacijas tendence So situaciju vél vairak sarezgi. Tirdzniecibas barjeras
starp tautam un regioniem sagrist, un informacija par produktiem un precém klast acumirklt
pieejama globala méroga, tirgus niSas un monopolu patvérumi turpina izzust.

. Lielakajai produktu un pakalpojumu kategorijai zimoli parasti klust lidzigaki,
un, zimoliem pielidzinoties, cilveki aizvien vairak izdara izvéli, pamatojoties uz cenu. Cilveki
vairs nepieprasa, lai vinu velas mazgajamais pulveris biitu Tide. Nedz ari vini neizb&gami

picturésies pie Colgate, ja tirdznieciba ir pieejams Crest, utt.

4 Kims V.(:Z., Maborna R. Zila okeana stratégija. - Riga: Lietiskas informacijas dienests, 2007. 19.-20.Ipp.
4 Kims V.C., Maborna R. Zila okeana stratggija. - Riga: Lietiskas informacijas dienests, 2007. 32.1pp.
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. Tas viss liek domat, ka arvien vairak izziid ta biznesa vide, kura ir attistijusies
lielaka dala divdesmita gadsimta stratdgiju un menedZmenta pieeju. 4/

Turpinajuma uzskatami atspogulota Zilo okeanu radiSanas ietekme uz pelnu un
izaugsmi, kas noteikts pétijuma, ko veiku§i autori Kims V.C., Maborna R. 108 jaunos

uznémumos. ST pétijuma rezultati turpinajuma atspoguloti grafiski (skat. 1.3. att.).

Zilo okeanu radisanas ietekme uz pelnu un izaugsmi

Biznesa uzsaksana

letekme uz ienémumiem

letekme uz pelnu
B Biznesa uzsaksana sarkanajos okeanos [ Biznesa uzsaksana ar mérki radit zilos oekeanus

1.3.att. Zilo okeanu radiSanas ietekme uz pelnu un izaugsmi*®

Ka redzams 1.3. att., 86% no jaunajiem produktiem bija esoSo produktu modifikacijas.
Tomeér tie veidoja tikai 62% no kopg€ja ienakuma un 39% no kop@jas pelnas. Lidz ar to zilo
tidenu radiSanas prieksrocibas salidzinajuma ar sarkanajiem tideniem, ir acimredzamas.
Turpinajuma atspoguloti zila okeana stratégijas 6 principi (skat. 1.5. tab.).
1.5.tabula

Zila okeana stratégijas sesi principi®®

Zila okeana stratégijas sesi principi

Formulésanas principi Riska faktors, ko katrs princips mazina
Tirgus robezu parbuve L Meklgjumu risks

Koncentrésanas uz kopainu, nevis skaitliem | Planoganas risks

Sniegsanas arpus esosa pieprasijuma | Méroga risks

Pareiza stratégiska seciba 1 Biznesa modela risks

Isteno3anas principi Riska faktors, ko katrs princips mazina
Galveno organizatorisko ierobeZojumu parvarésana . Organizatoriskais risks

Izpildes ieviesana stratégija J Vadibas risks

Ka redzams 1.5. tab., ir se$i pamatprincipi, kas vada veiksmigu zilo okeanu stratégijas

formulé€Sanu un ievieSanu, ka arT ir noteikti riski, ko Sie principi mazina.

47 Kims V.C., Maborna R. Zila okeana stratégija. - Riga: Lietiskas informacijas dienests, 2007. 22.Ipp.
4 Kims V.C., Maborna R. Zila okeana stratégija. - Riga: Lietiskas informacijas dienests, 2007. 26.1pp.
49 Kims V.C., Maborna R. Zila okeana stratégija. - Riga: Lietiskas informacijas dienests, 2007. 35.1pp.
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2. SIA “RIFO” KONKURETSPEJAS ANALIZE

2.1. Konkurences spéku raksturojums mébelu raZoSanas nozare

Pirms sniegt SIA “Rifo” konkurences sp&ju raksturojumu, darba autors Tsuma sniegs
uznémuma darbibas raksurojumu.

Uzpémuma ,,Rifo” uznémejdarbibas tiesiska forma ir sabiedriba ar ierobeZotu atbildibu.

Uznémuma “Rifo” darbibas veidi, atbilstosi NACE 2 klasifikatoram, ir $adi:

e Virtuves mébelu razoSana (31.02);

e méebelu razosana (31.0).%°

Uzpémums ,,Rifo” dibinats 2010. gada, bet saimniecisko darbibu uzsacis 2011. gada
galdniecibu, kas pec klientu individualam veélmém piedava kvalitativu un modernu mébelu
izgatavoSanu.

SIA “Rifo” izgatavo Sadas mebeles:

e bernu istabas mébeles;

e biroja mébeles;

e vannas istabas mébeles;

e virtuves iekartas;

e veikalu mebeles;

e icbiiv§jamie skapji;

e reklamas stendu mébeles u.c. mébeles.>!

Tadgjadi SIA “Rifo” izgatavo faktiski jebkura veida meébeles, atkariba no klientu
vélmém u vajadzibam. Isuma raksturojot SIA “Rifo” darba procesu, uznémuma meistari
mébeles izgatavo tikai no augstakas kvalitates materialiem — koka, MDF, LKSP, platnu
materialiem, laminata, stikla un citiem materialiem. SIA “Rifo” meistariem ir vairaku gadu
pieredze mébelu izgatavoSana, kas nodros$ina mébelu kvalitati un pardomatus risinajumus. SIA
“Rifo” ir inovativs un idejam bagats uznémums, kur§ izgatavo mebeles péc individuala
pasiitjuma, radot klientam iesp&ju iegiit sev vélamako rezultatu.>?

Tadgjadi darba autors secina, ka SIA “Rifo” konkurétsp&jas pamata ir zinoSs un
pieredzgjis personals, inovacijas, ka ar1 orienté€Sanas uz klientu vélmeém.

Vienlaikus darba autors norada, ka, lai nodro§inatu nepiecieSamo personalu, svarigi ir

nodro§inat tam vismaz nozares vidéjo darba samaksas apmeru.

50 Lursoft: Rifo, SIA. / Internets. - https://company.lursoft.Iv/rifo/40103280792, — 2019. -12.apr.
51 SIA Rifo: Par Rifo. / Internets. - http:/rifo.lv/, - 2019. — 15.apr.
52 turpat
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Uz nozares attistibu tie$i norada ar darba algas dinamika. Darba autors ir atainojis
vidgjas neto darba samaksas dinamiku (skat. 2.1. att.) no 2013. gada lidz 2017. gadam divas
kategorijas — privatais sektors, visi uznémumi — mébelu raZzoSana un pavisam Latvija un
privatais sektors (uznémumi, kuros darbinieku skaits parsniedz 50) — mébelu razosana un

pavisam Latvija.

800 752
700
700 662 673
616 S04 627
600 567 548 c1s 369
501 490 514
500 450 459 481
423
376 398
400
300
200
100
0
2013 2014 2015 2016 2017
M Privataja sektora (Mébelu razosana) B Privataja sektora (>50) (Mébelu razosana)
M Privataja sektora (Latvija) Privataja sektora (>50) (Latvija)

2.1. .att. Vidéja neto darba samaksa mébelu raZo¥anas sektora un Latvija, 2013.-2017. gads®®

Vertgjot 2.1. att. atainoto videjas neto darba algas dinamiku, var konstatét, ka gan
kategorija “Visi uzn€mumi privataja sektora”, gan “uznémumi ar darbinieku skaitu virs 50”
vidgja lielaka neto alga ir vid€ji Latvija, bet mébelu nozares algas Iimenis atpaliek no vidgja
Latvijas raditaja, un ja sadala, kura tiek uzskaititi visi uznémumi, 2013.gada starpiba starp
vidg€jo algu mébelu razosanas sektora un kopgji Latvija bija 125 eiro, tad 2017.gada starpiba ir
pieaugusi lidz 155 eiro.

Ar1 uznémumos, kuros darbinieku skaits parsniedz 50, starpiba ir pieaugusi, bet ne tik
strauji, jo 2013.gada starpiba ir 169 eiro un 2017.gada jau 183 eiro. No vienas puses, vidgjais
neto algas pieaugums norada uz to, ka nozare attistas un darbinieki giist sev lielaku materialo
atalgojumu par veikto darbu, no otras puses dinamika ir zemaka neka vid€ji Latvija, un tas pec
darba autora domam, var noradit uz diviem faktoriem:

Augsts eénu ekonomikas Tpatsvars, kad dala atalgojuma aiziet “pa kreisi” un netiek

ieklauta oficialaja statistika.

53 Centralas statistikas parvalde: Stradajoso ménesa videja darba samaksa statistiskajos regionos (euro). /
Internets. - https://datal.csb.gov.lv/pxweb/Iv/sociala/sociala__dsamaksa__ikgad/DSG050.px, 2019. — 29.apr.



https://data1.csb.gov.lv/pxweb/lv/sociala/sociala__dsamaksa__ikgad/DSG050.px

25

Netiek radita pietickama apjoma pievienota vértiba, un pasu uznémumu pelna ir zema,
kas izraisa to, ka nozare atpaliek no vid€jiem Latvijas raditajiem, turklat atpaliciba aug katru
gadu.

Atgriezoties pie SIA “Rifo” darba procesa, tas sakas ar tikSanos ar klientu, kam seko
pasiitijuma dizaina izstrade, razoSanas (m&belu izgatavoSanas) process, bet noslédzas ar mébelu
piegadi klientam un montazu.%*

Turpinajuma autors atspogulojis SIA “Rifo” organizatorisko strukttru (skat. 2.2.att.).

Direktors (1)

Galdniecibas vaditajs

Projektu vaditajs (1) (1)

Meistari (5)

2.2. att. SIA “Rifo” organizatoriska struktira

Ka redzams 2.2. att., SIA “Rifo” kopuma strada 8 darbinieki. SIA “Rifo” vaditajs ir
direktors, kam ir paklauti projektu vaditajs un galdniecibas vaditajs. Savukart SIA “Rifo”
galdniecibas vaditajam ir paklauti meistari. SIA “Rifo” gramatvedibas uzskaiti veic
arpakalpojuma sniedzg€js. SIA “Rifo” projektu vaditajs mekle un piesaista klientus, izstrada
dizainu, veic darbu saskanosSanu u.c.

Turpinajuma darba autors SIA “Rifo” konkurences spekus mébelu raZoSanas tirgi
raksturos un analiz€s, izmantojot M. Portera 5 speku modeli.

Konkuréjosie uznémumi un jaunienaceji.

Lai giitu prieksstatu par SIA “Rifo” darbibu, to starp, konkurenci nozarg, ta
konkuretsp€ju, stiprajam, vajajam pus€m, iesp&jam un draudiem, autors veica interviju ar SIA
“Rifo” direktoru, Sim noliikam tika uzdodi 8 dazadi jautajumi, kas tika fiks€ti intervijas

transkripcija (skat. 1.pielik.).

54 S1A Rifo: Par Rifo. / Internets. - http:/rifo.Iv/, - 2019. — 15.apr.
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Ka intervija atzina SIA “Rifo” direktors, “uzpémumi, kuri ir lidzigi lieluma zina ar SIA
“Rifo” savstarpéji maz konkuré, vai konkure kados atseviskos projektos, jo Siem uznémumiem
Jau ir izveidots patstavigs klientu loks, ar kuriem uznemums strada. Lielakie konkurenti ir mazie
galdnieki, kuri majas izgatavo vienu lidz divas mébeles ménest, sadi galdnieki iedod loti zemu
cenu, ko uznemuns nevar piedavat”.

Darba autors no intervijas ar SIA “Rifo” direktoru rezultatiem secina, ka uznémuma
nopietnakie konkurenti ir tieSi mazie komersanti — individualie komersanti un paSnodarbinatas
personas.

Lai gttu priekSstatu par nozares uznémumiem un konkurences intensitati, darba autors
apkopojis un atspogulojis individualo komersantu un pasnodarbinato personu skaitu, kas pedgjo

5 gadu laika darbojas mébelu un virtuves mébelu razoSanas nozare (skat. 2.3. att.).

66
56
45 a4 48
39
35 38 38
30 I I I I
2013. 2014. 2015. 2016. 2017.
® Individualie komersanti M Pasnodarbinatas personas

70
60
50
4
3
2
1

o O o o

o

2.3.att. Ekonomiski aktivie mébelu razoSanas komersanti Latvija, 2013.-2017.9.%°

Ka redzams 2.3. att., pedg€jo gadu laika palielinajies SIA “Rifo” konkurentu - mébelu
izgatavotaju — pasnodarbinato personu skaits. Savukart SIA “Rifo” konkurentu — individualo
komersantu skaits p&d€jo gadu laika saglabajas relativi stabils, bez biitiskam izmainam.
Kopuma, skatoties péc mazo komersantu — mébelu galdnieku skaita pieaguma pedgjos gados,
var secinat, ka konkurence mazo galdniecibu segtemnta stipri saasinas.

Turklat, ka redzams 2.2. att., lai arT me€belu galdniecibas nozare ir visai piesatinata,
aizvien rodas jauni tirgus dalibnieki, kas ienak tirgd. Jaunu tirgus dalibnieku ienakSanu tirgi

darba autors skaidro ar to, ka nav 1paSu barjeru, kas apgritinatu vai atturétu vinus no centieniem

55 Centrala statistikas parvalde: Ekonomiski aktivi uznemumi sadalijuma pa galvenajiem darbibas veidiem
(NACE 2.red.). / Internets. -
https://datal.csbh.gov.Iv/pxweb/lv/uzn/uzn__ 01 skaits/SRG020.px/table/tableViewlLayoutl/, - 2019. — 18.apr.
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apgiit nozari. lesp&jams dibinat gan SIA, gan klut par individualo komersantu, gan ari par
pasnodarbinatu personu.

Nemot veéra nozares specifiku, lai jaunus uznémums ienaktu mébelu galdniecibas
nozarg, vélams, lai ta dibinatajam biitu zinaSanas un pieredze $aja joma. Tapec, viena no
nozimigakajam barjeram, kas attur jaunpienac@us dibinat jaunu meébelu galdniecibu, ir
pieredzes un iemanu nozar€ trikums.

Cits faktors, kas attur jaunpienacgjus apgiit nozari, ir tas, ka, lai pilnvertigi saktu darbu,
dibinot lielaku un nopietnaku galdniecibu, ir tas, ka nepiecieSams ievérojams kapitals, lai
iegadatos aprikojumu, tehniku.

Raksturojot SIA “Rifo” biitiskako konkurentu — mazo galdnieku stipas puses, ta ir
zemaka cena, neka to var piedavat SIA “Rifo”. Tacu ka konkurentu vajas puses SIA “Rifo”
direktors intervija noradijis: * pie minusiem varu minét zemu kvalitati, nekonkrétus terminus,
nedod garantijas”. Kopuma darba autors iepriek§ min&to interpreté ka to, ka kopuma SIA
“Rifo” biitiskajiem konkurentiem ir zema konkur&tsp&ja, kuru mazina tas, ka tie strada ar zemu
kvalitati, ka arT nenodroSina domajamas klientu prasibas un veélmes, proti, ieklauSanos
atrunatajos terminos, ka ari kvalitates garantijas, jo, ka zinams, mébeles tiek iegadatas, lai tas
lietotu ilgtermina, tapec to kvalitatei, peéc darba autora domam, ir liela nozime.

Raksturojot konkurenci nozarg, kura darbojas SIA “Rifo”, uzn€émuma direktors intervija
noradija, ka “konkurence Saja nozaré ir liela, tacu ir art atbilstoss pieprasijums, uznémumiem
Saja nozaré ir potencials attistibai. Intensitate atkariga no dazadiem faktoriem, privatais
sektors, juridiskie klienti, valsts pasutijumi. Katra no Siem sektoriem ir dazade intensitate
konkurencei. Mébelu iegade no paterétaju puses ir liels ieguldijums majsaimnieciba un
visbiezak iegade tiek ripigi pardomata, nevis pienemta impulsivi, tadel uzmémuma
konkurétspéja tiek uzskatita par vienu no biitiskakajiem aspektiem Saja nozaré”.

Tatad ar1 SIA “Rifo” direktors atzist, ka konkurence mébelu razoSanas nozaré ir liela.
Tacu ir atbilstoSs pieprasijums no klientu puses, kas nodrosina uznémumam veicamos darbus,
apgrozijumu un pelnu.

Turpinajuma finansu konteksta darba autors salidzinajis SIA “Rifo” biitiskakos finansu

raditajus ar nozares uznémumu vid&jiem (skat. 2.1. un 2.2. tab.).
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2.1. tabula
Uznémuma “Rifo” raditaju salidzinajums ar nozares raditajiem, 2017. g.56
Raditajs Uzpémums “Rifo” | Mediana (Nozare)
1 2 3

Apgrozijums (eiro) 261577 26340
Apgrozijuma pieaugums % (tris gadu vidgjais) 65,7 9,56

Pelna vai zaud€jumi pirms uznémumu ienakuma

nodokla (eiro) L7107 29

Pelna vai zaud&jumi péc nodokliem (eiro) 16409 -75

Pasu kapitals (eiro) -17804 -132
Aktivi (eiro) 33745 12046

Analizgjot 2.1. tab. redzamos datus, darba autors secina, ka uzpémuma “Rifo”
apgrozijums jeb ien€mumi gandriz 10 reizes parsniedz nozares medianas raditaju, ka ari
apgrozijuma pieaugums pedgjo tris gadu laika sastada 65,7%, kamér medianas raditajs nozaré
sasniedz 9,56%, un tik straujS pieaugums ir skaidrojums ar to, ka ped€jo tris gadu laika
uzneémums ir paplasinajis uzn@muma darbibu, jo Tpasi razoSanas procesu.

Neto pelnas raditaji salidzinajuma ar nozares medianas raditaju ir pozitivi, jo lielaka
dala nozares uznémumu strada ar zaudéjumiem. PaSu kapitala raditajs uznémumam ir negativs,
kas ir skaidrojams ar augsto investiciju apméru p&dgjo 2 darbibas gadu laika.

Kopuma darba autors doma, ka, nemot véra to, ka 2017.gada SIA “Rifo” apgrozijums
jeb ien€mumi gandriz 10 reizes parsniedza nozares medianas raditaju, norada uz uznémuma

sarazotas produkcijas apjoma maksimizaciju, tatad — ar augstu uznémuma konkurétspeju

nozaré un konkurétsp&jigajam priekSrocibam.

% Lursoft: Uznémuma izversta analize. / Internets. - https://www.lursoft.lv/uznemuma-izversta-
analize/?lang=lv&code=010328079&year=2017&part=P&c=, - 2019. — 28.apr.
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2.2.tabula

Uznémuma “Rifo” finan$u datu salidzinajums ar nozare vidgjiem statistikas datiem, 2017. 9.’

Raditajs SIA “Rifo” Vide
(mediana)
1 2 3
Vispargjais apgrozamo lidzeklu koeficients 0,45 0,77
Maksatspéja 0,83 -0,04
Bruto pelnas robeza 6,27 16,45
Aktivu atdeve 29,40 -1,62
Ilgtermina ieguldijumu atdeve 74,34 -1,36
Vidgjais debitoru paradu iekas€Sanas periods (dienas) 36,50 18,77
Precizais (stingrais) apgrozamo lidzeklu koeficients 0,37 0,36
Krajumu apgrozijums 31,08 6,59
Parads pret pasu kapitalu 4,13 -1,00
Darbinieku skaits 8 2,00
Apgrozijums uz vienu darbinieku 10861,00 13559,00
Tira pelna vai zaud€jumi uz vienu darbinieku 2051,00 -59,18

Salidzinot 2.2. tabula atainoto nozares un uznémuma finansu datu salidzinajumu, autors

secina, ka uznémuma apgrozijums gandriz sasniedz nozares vid€jo apgrozijumu. Savukart

apgrozijuma pieaugums ir par 14% lielaks, kas tiek pamatoti skaidrots, ka uznémuma pedgjo

tris gada laika tika veiktas darbibas uznémuma attistibai - paplasinatas razosanas telpas,

iegadatas razoSanas iekartas, izpilditi lielaki pasitijumi. Tacu uznémuma neto apgrozijums

2015. gada ir 63953 EUR, kas norada, ka uznémuma apgrozijums uz 2017. gada ir vairak, neka

Cetras reizes lielaks, salidzinot ar 2015. gadu. Uzne@muma vispargjais apgrozamo lidzeklu

koeficients ir 0.45, kas norada, ka uzn€muma ir problémas Isterminu saistibu maksajumos, jo

finansisti uzskata, ka $im koeficientam vajadz€tu bt robezas no viena lidz trfs.

Uznémuma pasreiz€ja attistiba, vertejot finanSu raditajus, ir janem vera vairaki nozimigi

aspekti, kas izskaidrotu parmérigas nesameéribas ar nozares vid€jiem raditajiem. Krajumu

apgrozijums norada, ka uzn@mums krajumu apriti veic 4,7 reizes lietderigak neka vidéji nozare.

57 Lursoft: Uznémuma izversta analize. / Internets. - https://www.lursoft.lv/uznemuma-izversta-

analize/?lang=lv&code=010328079&year=2017&part=P&c=, - 2019. — 28.apr.
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Tacu uznémums izmanto aiznemto kapitalu, kas uznémumam rada papildu izmaksas procentu
veida, un tas veido uznémuma atkaribu no aiznemta kapitala. Apgrozijums uz vienu darbinieku
ir nedaudz mazaks neka vid€ji nozar€, tacu nodarbinato skaits ir Cetras reizes vairak. Ka viens
no bitiskakajiem ietekméjoSajiem faktoriem ar ko tiek skaidrota eso$a uznémuma situacija
nozaré€, ir jau iepriekSminéta uznémuma paplasinasana.

Tabula raksturojosie dati norada, ka finansu radita;ji ir dinamiski. Vispargjais apgrozamo
lidzeklu koeficients ir mazaks neka 1, no ka tiek secinats, ka lielai dalai uzn@mumu ir istermina
saistibu problémas. Uznémumu maksatsp&ja ir loti zema, no ka izriet riski uznémeéjdarbiba.
Kapitala atdeve vid&ji nozare ir negativa, tacu augs€jie nozares raditaji izsaka to, ka nozarg ir
uznémumi, kas strada efektivak, un to kapitala atdeve ir pozitiva. ligtermina ieguldijuma atdeve
ir loti zema, kas norada uz uzn@mumu konkurétsp&jas trikumu. Loti liela kreditoru aprite
dienas, kas parsniedz vairak neka 10 reizes Latvija pienemto prasibu apmaksas laiku — 20
dienas.

Nemot vera to, ka lielaka dala kokapstrades nozaré sarazotas produkcijas tieSaka vai
netieSaka veida ir saistita ar biivniecibu, ir loti butiski sekot lidzi §1s jomas attistibas prognozém
pasaulé. Eiropas blivniecibas tirgum pamazam atdzivojoties, ped€jos gados pieaudzis dazadu
namdaru un galdniecibas izstradajumu — koka logu, durvju un celtniecibas apdares materialu,
eksports. Tacu tendences liecina, ka valstis, kur celtniecibas ka procesa izmaksas ir augstas,
buvnieki aizvien lielaku uzsvaru liek uz ieprieks sarazotu komponensu izmantoSanu, lai péc
iesp&jas samazinatu biivlaukuma pavadito laiku.

Kopuma rezumgjot ieprieks izklastito, autors uzskata, konkurence nozare, kura darbojas
SIA “Rifo” ir liela, tacu ir taja pastav labs pieprasijums, tadé] uznémumiem $aja nozar€ ir
potencials attistibai.

Darba autors atzim&, ka uzpnémumu konkurétsp&ju nozaré ietekmé tads faktors ka
efektivitate, ko var traktét art ka darba razigumu.

Darbaspéka raziguma raditaju ka darba raziguma méru kroplo gan produkcijas izlaides
un darba laika statistiskas uzskaites metodologija, gan uzskaites pilniba, gan ar darba razigumu
nesaistiti apstakli, pieméram, strukttirfondu finans€jums ar darba raZigumu nesaistiti palielina
pievienotas veértibas lielumu un darba raZiguma raditaju vai sabiedriska sektora darbam
neatbilstoSa darba samaksa ar darba razigumu nesaistiti samazina pievienoto veértibu un darba

razigumu $ajas nozares.>®

58 Ekonomikas prognoZu centrs. / Internets. -
http://www.sif.gov.lv/nodevumi/nodevumi/3418/ekspertize _darba.speka.razigumu.ietekmejosie.faktori_r.karnite
9.2012.pdf, 2019. — 10.maijs
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Darba raziguma raditaji ir biitiski nozares analizei, un tie ar1 sp&j dot atbildi, kadu
iemeslu dé] mébelu nozare atpaliek darba algas pieauguma, un darba autora ir att€lojis no
Agneses Rutkovskas raksta “Ar kuru kaju klibs ir dan¢vedis - razigums” (skat. 2.4. att.) par

mébelu sektora darba razigumu un atlidzibu nodarbinatajiem uz nostradato stundu.
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2.4. att. Darba raZigums un atlidziba nodarbinatajiem uz nostradato stundu mébelu razosanas

nozaré (realas cenas, 2005 = 100%)>°

Ka var redzet 2.4.attéla, tad darba razigums ir strauji uzlabojies 2008.-2009. gada, bet
velak tiek uzradita stagn€joSa dinamika, bet Kristaps Klauss, Latvijas Kokriipniecibas
federacijas izpilddirektors uzskata, ka ir attistijuSies daudzi jauni produkti ar pievienotu
vertibu un nozare kopuma ir kluvusi zinasanu ietilpigaka (Rutkovska, 2018).

Turpindjuma autors raksturos méebelu razoSanas tirgu, kura darbojas SIA “Rifo”,
vadoties no ta, ka uzn€mums darbojas monopolistiskas konkurences tirgus apstaklos.

1. Uzpémumu skaits mébelu tirgii un to ietekme uz preces cenu — piedavajumu tirgi
veido liels skaits mazi uzp€mumi — paSnodarbinatas personas, individualie
komersanti. Ja kads raZotajs paaugstina preces cenu, §is preces pirc€ju skaits
samazinas, bet pieprasijums p&c citu razotaju preces - palielinas;

2. Pardodamas preces raksturojums — razotas preces — mébeles ir Iidzigas, tomér preces

viena ar otru nav aizstajamas, jo mébeles vairuma gadijumu tiek izgatavotas péc

individuala pasiitijuma;

% Rutkovska A. Ar kuru kaju klibs ir danévedis-raZigums? / Internets. -
https://www.macroeconomics.lv/node/4197, 2019. — 08.maijs
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3. lIespg€ja ieet tirgli un iziet no ta — ir salidzino$i viegli ieiet tirgli un izstaties no ta, jo

nepastav biitiskas ieejas barjeras ienaksSanai nozar€;

4. Monopolvara - monopolvara faktiski nepastav, jo tirgt darbojas liels skaits dazadi

lielaki un mazaki uznpe€mumi.

Piegadataji

Piegadatajiem, nenoliedzami, ir liels speks un nozime. Tas, kada apjoma, termina,
daudzuma un par kadam cenam piegadataji piedavas materialus, ir atkarigs, tas, vai
uznémumam pietiks nepiecieSamie materiali, lai izpilditu pasiitijumus, kada biis gala produkta
(mébelu) cena. Tatad, no ta, kadus piegadatajus izdosies piesaistit, ir atkariga uznémuma
konkurétspé€ja.

Uzpémumam ,,Rifo” ir izdevies piesaistit izdevigus materialu piegadatajus, kas palidz
nodroSinat konkur€tsp&ju, jo piegadataji materialus piegada nepiecieS$amaja daudzuma, par
izdevigam cenam.

Bez tam, ja tiek izdarits lielaks materialu pasttijums, piegadataji uznémumam piedava
ieverojams atlaides.

Tadgjadi, uzne@mums ir ieintereséts pasitit lielaku daudzumu materialu, lai tos iegadatos
par zemaku cenu, kas beigas atspogulosies uz gala produkta cenu. Uznémums spés klientiem
meébeles izgatavot par zemaku cenu. Vai arT nesamazinot cenu, vairak nopelnit, gustot lielaku
pelnu.

Aizvietotaji.

Pie aizvietotajiem var min€t uznémumus — netieSos konkurentus, kas paSi nerazo
meébeles, bet gan tirgo Polija, Baltkrievija razotas.

Ar aizvietotajiem, nenoliedzami, ir loti jar€kinas. Tas pamatojams ar to, ka Sie
aizvietotaji konkur€ ar izteikti zemam cenam. Tacu, to trilkumi ir zema mébelu kvalitate un 1ss
mébelu derigas lietoSanas ilgums.

Pateretaji.

No intervijas ar SIA “Rifo” direktoru darba autors secina, ka uznémuma klientu
segmenti ir dazadi:

1) fiziskas (privatpersonas);

2) juridiskas personas (uznémumi);

3) wvalsts un pasvaldibas iestades.

Darba autors norada, ka SIA “Rifo”, lai nodroSinatu savu konkurétsp€ju, cenSas
nodroSinat klientu vélmes, ka ar1 efektivi izmantot uzn@émuma riciba esoSos resursus — 1pasi
meistarus un to prasmes. Ar prasmém mébelu galdniecibas nozares konteksta jasaprot personala

zinasanas, pieredze, iemanas un ar1 radosa un individuala pieeja katram pastitijumam.
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Turklat musdienas arvien pieprasitakas kliist mébeles, kuras izgatavo pec pasitijuma,
un uznémumam ir nepiecieSams savos darbibas procesos ieviest inovacijas un biit maksimali
inovativi.

Lai izpétitu SIA “Rifo” klientu viedokli par uznémuma produkciju, autors veica 30
uznémuma klientu aptauju. Sim mérkim tika izveidota aptaujas anketa (skat. 2.pielik.), kuru
autors liidza klientiem aizpildit klatieng vai elektroniski, ar e-pasta starpniecibu.

SIA “Rifo” direktors, jautats par uznémuma stiprajam pusém, intervija noradija, ka
“kvalitate, laicigi darbu izpilde un isi izpildes termini, garantijas”. Savukart ka SIA “Rifo”
vajas puses SIA “Rifo” direktors noradija, ka “uznémumam nav jaundkas iekartas, kuras ir
lielakajiem mebelu razotdjiem, nevaram konkurét ar tiem. Nesen iegadata jauna CNC iekarta,
lai veicindtu darbu kvalitati un palielindtu razosanas jaudu.”

Bez tam ka SIA “Rifo” vajo pusi intervija mingja uznémuma direktors “[...] mums nav
daudz un lielu kampanu ko veicam sevis popularizésand, nesen izméginajam Google AdWords,
nesanéemam gaidito rezultatu kaut gan kampana bija gara, tagad jadoma jauns veids, kd paradit
sevi potencidalajiem klientiem”.

Lidz ar to darba autors secina, ka SIA “Rifo” turpmak biitu nepiecieSams istenot
publicitates pasakumus, lai informétu potencialos klientus par uznémumu un ta pakalpojumiem,
tadgjadi veicinatu jaunu klientu piesaisti, paaugstinatu uznémuma apgrozijumu un pelnu,
nodro$inot uznémuma attistibu.

Ka SIA “Rifo” direktors intervija atzina, “esam videji mébelu razotaji, uznémums ir
konkureétspéjigs mébelu razosanas tirgii, to pierada tadi lieli sadarbibas partneri ka Samsung,
LG, SIA “itab”, kuri izvelas mits ka savu produkcijas razotaju’”.

Savukart ka SIA “Rifo” konkurétspejigas priekSrocibas uznémuma direktors intervija
noradija “[...] individuala attieksme pret klientu, to mums ir teikusi pasi klienti. Vienmer
atbildam klientam un nepieciesamibas gadijuma spéjam atri novert problemu. Censamies
nodrosinat datrus izpildes terminus, jo tie Saja nozaré konkurentiem ir lieli”,

Turpinajuma autors sniegs klientu aptaujas analizi un rezultatu interpretaciju.

Turpinajuma autors atspogulojis uznémuma ,,Rifo” klientu sadalijumu pa segmentiem

(skat. 2.5. att.).
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= Juridiska persona = Fiziska persona

2.5. att. SIA ,,Rifo” klientu segmenti, % (SIA ,,Rifo” klientu aptauja, 2019)

Ka redzams 2.5.att., visvairak respondenti, kas piedalijas anketeSana bija tiesi fiziskas
personas. Darba autors piebilst, ka fiziskas personas arf ir lielakais SIA “Rifo” klientu segments.
Tacu uznémums tiecas uz sadarbibu arT ar juridiskajam personam, ka art piedalas konkursos,
lai iegtitu valsts pastitijumus, kam izgatavo, piem&ram, biroja mébeles. Tad&jadi iegiistot lielaku
pasiitijumu un nodrosinot darbu un stabilus ien€mumus ilgakam laika periodam.

Turpinajuma autors atspoguloja respondentu sadalijumu péc ta, vai vini mébeles

uznémuma “Rifo” pastta pirmo reizi vai atkartoti (skat. 2.6. att.).

= Pirmreiz€js klients = Pastavigs klients

2.6. att. Respondentu lojalitates raksturojums SIA “Rifo”, %
(SIA ,,Rifo” klientu aptauja, 2019)

Ka redzams 2.6. att., ievérojama dala respondentu mébeles pie SIA “Rifo” ir pasiitijusi
jau vairakkart, tadejadi var tikt uzskatiti par pastavigajiem klientiem. To, ka klienti SIA “Rifo”
meébeles pastta vairakkart, darba autors vert€ atzinigi, jo tas norada uz klientu apmierinatibu ar

uznémuma darbu, kas, pec darba autora domam, ir uzn€émuma konkurétsp&jas pamata.
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Turpindjuma autors atspogulojis respondentu atzinumu par to, kads ir informacijas
avots, no kura respondenti ir uzzinajusi par uzp€mumu “Rifo” un iesp&ju pie ta pasiitit mebelu

izgatavoSanu (skat. 2.7.att.).

= Draugi, pazinas = Google Uzpémuma majas lapa Uzzinu dienests

2.7. att. Respondentu informacijas avots par SIA “Rifo” pakalpojumiem, %
(SIA ,,Rifo” klientu aptauja, 2019)

Ka redzams 2.7. att., lielaka dala respondenti par SIA “Rifo” pakalpojumiem ir
uzzinajusi no draugiem, pazinam, bet mazak no citiem informacijas nes€jiem. Ka ieprieks tika
minéts, SIA “Rifo” lidz §im nav istenoti plasi reklamas pasakumi, vienigais ir izm&ginats
Google AdWords, no ka bija loti maza atdeve.

Tacu informacija par uznémumu ir pieejama uzzinu dienesta 1188, ka arT uznémumam
ir izveidota majas lapa, kura publicéta informacija par uznp€émuma pakalpojumiem, ka ari
uzskatami paraditi uznémuma paveiktie darbi, kas kalpo ka labs uzskates lidzeklis un vienlaikus
ar1 laba reklama.

Autors atzinigi verte to, ka liela dala respondenti izvélgjuSies SIA “Rifo” pakalpojumus
pazinu vai draugu ietekmé, kas nozimé, ka uznp€mumam ir izveidojies labs t€ls un reputacija.
No ta var secinat, ka klienti, kuriem SIA “Rifo” ir izgatavojis mé&beles, ir apmierinati ar
uznémuma meistaru darbu un iesaka uznémuma pakalpojumus citiem.

Japiebilst, ka uzn€mumu rezultatus liela méra ietekmé veiksmigs pardoSanas darbs.
PriekSrociba ir sp€ja piesaistit ilgtermina partnerus ar stabilu pasiitijumu plismu, ko spgjis,
piem&ram, uznémums “Dailrade un Koks”. Nozares asociacija Sobrid strada pie kopiga zimola
veidoSanas, lai palidzétu biedriem eksporta tirgos, paaugstinot razotaju uzticamibu un radot
priekSstatu par augstu kvalitati.

Nozares uznémumiem ir ari jaapsver stratégijas neiesp&jama viduscela risks. 2017. gada
strauji audzis uznémums, kas kliist par nozares vadoSo sp&létaju — Malpili stradajosais “Kvist”,

tas palielindjis apgrozijumu par 13 %. Lielus investiciju planus 1steno vél viens lideru trijotnes
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parstavis — “Avoti SWF”. Strauji attistas lielie razotaji Lietuva, kuri zino par jaunu ripnicu
planiem. Siem uznémumiem ir pietiekami resursi, lai profesionali stradatu eksporta, investétu
automatizacija, kompensgjot darbaspeka izmaksu kapumu. Augot ienakumu Itmenim un lidz ar
to mébelu pieprasijumam, bis iesp&jas arl mazajiem uzpémumiem, kuri var izgatavot
individuali piem&rotas un dargas mébeles. Lielaki riski ir uznémumiem, kuru stratégija paliek
it ka karajoties gaisa starp Siem virzieniem. Sagaidams, ka riipniecibas izlaide 2018. gada
kopuma augs par 6-7 %, tatad nedaudz lénaka neka aizvaditaja gada.®°

Ta ka kvalitate ir viens no uznémuma konkurétsp&jigas prieksrocibas pamatiem, tad

turpinajuma autors atspogulojis, ka respondenti vérteé uznémuma “Rifo” izgatavoto m&belu

e

kvalitati (skat. 2.8. att.).

= Loti augsta = Augsta = Vidgja

2.8. att. Respondentu veértéjums par SIA “Rifo” izgatavoto mébelu kvalitati, %
(SIA ,,Rifo” klientu aptauja, 2019)

Ka redzams 2.8. att., kopuma respondenti SIA ,,Rifo” mébelu kvalitati vérte ka augstu,
bet neviens respondents to nav novertgjis ka zemu. Tas nozimé, ka uznémums ,,Rifo” klienti ar
uznémuma izgatavoto mébelu kvalitati ir apmierinati un ta attaisno klientu ceribas.

Turpinajuma autors atspogulojis, ka respondenti noverté SIA “Rifo” izgatavoto mébelu

cenas (skat. 2.9. att.).

60 Strautins P. Riipniecibu ce] celtnieciba. / Internets. - https://www.diena.lv/raksts/uznemeja-
diena/razosana/strautins-rupniecibu-cel-celtnieciba-14192644, 2019. — 12. maijs
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= Loti augstas = Augstas = Vidgjas

2.9. att. SIA “Rifo” mebelu cenu vertéjums, % (SIA ,Rifo” klientu aptauja, 2019)

Ka redzams 2.9. att., lielaka respondentu dala SIA “Rifo” izgatavoto mébelu cenas verte
ka vidgjas. Tacu tani pat laika ievérojama respondentu dala SIA “Rifo” izgatavoto me&belu cenas
verte ka augstas. Seit darba autors atzimé, ka nav iespjams izgatavot augstas kvalitates
meébeles, kas kalpo ilgtermina par zemam cenam.

Kopuma, anket&Sanas rezultati liecina, ka SIA “Rifo” spgj izgatavot mébeles ar augstu
kvalitati par sam&rigam cenam, kas, péc darba autora domam, nodro$ina augstu uznémuma
konkurétsp&ju. Turklat tas nodroSina parsvaru par konkurentiem - konkurétsp&jigas
priekSrocibas, jo, ka ieprieks tika minéts, lai arT konkurenti izgatavo mébeles par zemakam
cenam, tomér tas kalpo ievérojami mazak, jo ir izgatavotas no Ietakiem, zemakas kvalitates
materialiem.

Darba autors norada, ka uznémumam “Rifo” izdodas izgatavot augstas kvalitates
meébeles par videji augstam cenam, jo tam ir izveidojusies veiksmiga sadarbiba ar materialu
piegadatajiem.

Turklat ka garants augstakai SIA “Rifo” produkcijas kvalitatei ir nesen iegadata jauna
CNC iekarta, kas palidz veicinat darbu kvalitati, ka ar palielinat razoSanas jaudu. Tadgjadi,
neskatoties uz pozitivajam klientu atsauksmé&m un augsto veért€jumu par SIA “Rifo” izgatavoto
mébelu kvalitati, SIA “Rifo” turpina nemitigu darbu pie ta, lai aizvien paaugstinatu
izgatavojamo mébelu kvalitati. To darba autors skaidro gan ar pieaugosajam klientu prasibam
attieciba uz méebelu kvalitati, gan ar specigo un aizvien pieaugoSo konkurenci nozarg.

Turpinajuma autors atspogulojis respondentu viedokli par to, ka vini vérté SIA “Rifo”

personala — meistaru kompetenci (skat. 2.10. att.).
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]

= Loti augsta = Augsta = Vidgja

2.10. att. Respondentu vértéjums par SIA “Rifo” meistaru kompetenci, %
(SIA ,,Rifo” klientu aptauja, 2019)

Ka redzams 2.10. att., lielaka dala respondenti SIA “Rifo” personala kompetenci verté
ka loti augstu vai augstu. To darba autors vert€ atzinigi. Tas skaidrojams ta, ka, nemot véra SIA
“Rifo” darbibas specifiku, tiesi personala kompetence — zinaSanas, prasmes, pieredze ir viens
no svarigakajiem faktoriem, no kuriem ir atkarigs gala rezultats — kadas biis izgatavotas
meébeles. Darba autors piebilst, ka SIA “Rifo” strada pieredz&jusi mebelu galdnieki, kas ir savas
jomas profesionali, ar ilggad@ju pieredzi. Turklat darba autors norada, ka SIA “Rifo” mébelu
galdnieki strada gan ar individualu pieeju katram pastitijumam, gan ar1 ar radosu pieeju un
izdomu. Rezultata klienti iegiist augstas kvalitates originalas mébeles, kas kalo ilgus gadus.

Viens no faktoriem mébelu razo$ana, kas ietekmé uznémumu darbibas efektivitati,
klientu apmierinatibu un uznémumu konkurétsp&ju, ir tas, cik ilga laika tiek veikta pasiitijumu
izpilde — mébelu izgatavosana. Tapéc turpindjuma autors atspogulojis, ka respondenti verté

mébelu izgatvoSanas terminus, kadus nodroSina SIA “Rifo” (skat. 2.11. att.).

=Tsi = Vidgji

2.11. att. Respondentu vértéjums par SIA “Rifo” mébelu izgatavo§anas terminiem, %
(SIA ,,Rifo” klientu aptauja, 2019)
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Ka redzams 2.11.att., liclaka respondentu dala SIA “Rifo” mébelu izgatavoSanas
terminus verte ka 1sus. To darba autors savukart verté atzinigi, jo pasiitijumu izpildes termini,
péc darba autora domam, ir svarigs faktors, kas liecina par uzn€muma darbibas efektivitati un
efektivu resursu izmantoSanu. Darba autors norada, ka Tsus pasiitijumi izpildes terminus SIA
“Rifo” nodrosina gan atbilstoSs personala — meisaru sastavs, gan efektiva darbu planoSana un
kontrole, ko veic gan uznémuma vaditajs, gan galdniecibas vaditajs. Bez tam, ka ieprieks tika
mingéts, 1sakus izpildes terminus palidz nodroS$inat ar1 aprikojums, pieme&ram, nesen iegadata
CNC iekarta. Rezultata, nemot véra iepriek§ minéto, SIA “Rifo” efektivi izmantojot resursus
un istenojot planosanu un darbu kontroli, panak iesp&jami sus pasitijumu izpildes terminus,
tadgjadi giistot klientu apmierinatibu un ar1 parsvaru par konkurentiem.

Turpinajuma autors atspogulojis faktorus, kas respondentiem Skiet vissvarigakie,

pasiitot mébelu izgatavosanu (skat. 2.12.att.).
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cena kvalitate pasttijuma izpildes radosa un individuala
atrums pleeja

2.12. att. Respondentiem svarigakie faktori, pasiitot mébelu izgatavoSanu

(SIA ,Rifo” klientu aptauja, 2019)

Ka redzams 2.12 att., respondentiem, pasiitot mébelu izgatavoSanu, vissvarikakie
faktori ir mebelu kvalitate, cena, ka ar1 pasiitijumu izpildes termins. Darba autors norada, ka
iepriekS min&tos faktorus SIA “Rifo” veiksmigi apvieno, tadéjadi nodrosinot klientu vélmes un
veidojot savu konkurétsp&ju.

AnketeSanas nosleguma darba autors jautaja respondentiem, vai vini ieteiktu draugiem,

pazinam pasiitit meébeles pie SIA “Rifo” (skat. 2.13.).
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= Noteikti ieteiktu = Drizak ieteiktu neka neieteiktu

2.13. att. Vai respondenti ieteiktu pasiitit mébelu izgatavosanu citiem, %

(SIA ,Rifo” klientu aptauja, 2019)

Ka redzams 2.13. att., respondenti viennozimigi ieteiktu citiem — draugiem, pazinam
u.c. vajadzibas gadijuma pasiitit mébelu izgatvosanu pie SIA “Rifo”. Sadu rezultatu darba
autors veérte loti atzinigi, kas liecina par klientu apmierinatibu un to, ka uzn€mums nodrosSina
klientu vélmes un vajadzibas.
Rezumgjot iepriek§ minéto SIA “Rifo” klienti ar uznémuma darbu ir apmierinati, kas
nozimé, ka uznémums nodrosina klientu vélmes, kas ir viens no faktoriem, lai uznémums iegtitu
konkurétsp€jigas prieksrocibas.
Rezumegjot iepriek§ minéto, darba autors S§is apakSnodalas nosléguma novertes
konkurences intensitati nozar¢, kura darbojas SIA “Rifo”. Autors novértéjumu veica péc Sadiem
krit€rijiem:
e izvélgjas katra M.Portera 5 spéku ietekmes uz konkurences intensitati nozimiguma
koeficientu — no 0 Iidz 1, lai visu faktoru summa biitu 1;

e ietekme tika vértéta 9 ballu skala — no 1 lidz 9, p&c principa — 1 — maza ietekme, 9
— liela ietekme;

e svertais vertgjums tika iegiits ka nozimiguma koeficienta un ietekmes vértéjuma

reizinajums un kopuma raksturo SIA “Rifo” konkurétsp&ju nozaré€ (skat. 2.3. tab.).
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2.3. tabula

M. Portera 5 speku ietekmes novertéjums uz SIA “Rifo” konkurétspéju mebelu

razoS$anas nozareé

Speks Nozimiguma letekmes Svertais
koeficients Vertgjums Vertgjums
1 2 3 4

Aizvietotajprecu draudi 0,1 5 0,5
Piegadataju ietekmes draudi 0,2 7 1,4
Klientu ietekme 0,25 9 2,25
Jaunienacgju nozare paradiSanas draudi 0,2 6 1,2
Konkurentu aktivitasu pastiprinasanas 0,25 8 2
draudi

Kopa 1 - 7,35

Ka redzams 2.3. tab., kopuma SIA “Rifo” konkurétsp&ja méebelu razoSanas nozaré

vert§jama ka visai augsta. Ka visnozimigakie speki, kas ietekm& SIA “Rifo” kokurétspeju

mébelu razosanas nozar€, pec darba autora domam, ir klienti un konkurentu darbiba. Bet mazak

nozimigie ietekmes spéki ir aizvietotaji — Polija, Baltkrievija raZzotu meébelu tirdznieciba.

Savukart vidgji nozimigi ir tadi speki ka piegadataji un jaunu mébelu galdniecibas uznémumu

darbibas uzsakSana galdniecibas nozare.

Turpmak darba autors 1suma rezumés, ka SIA “Rifo” konkuretsp&ju mebelu razoSanas

nozar€ var ietekmét katrs no M. Portera 5 konkurences spekiem (skat. 2.4. tab.).
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2.4.tabula
M. Portera 5 konkurences spéku ietekmes izpausmes uz STA “Rifo” konkurétspéju (darba
autors)
Spéks Spéka ietekmes izpausmes
1 2
Aizvietotajprecu paradiSanas | Klienti izvélas [etakas gatavas mebeles no Polijas,
draudi Baltkrievijas, rezultata uznémums var zaudét potencialos
klientus

Piegadataju ietekmes draudi Piegadataji var mainit cenu politiku, paaugstinat cenas,

mainit piegades noteikumus, iepriek$ neatrunajot partraukt
materialu piegadi, kas var radit problémas uznémuma

razoSanas procesa

Klientu ietekme Mainas klientu vélmes, prasibas attieciba uz kvalitati
Mainas klientu maksatsp€ja, tai pazeminoties, vini var

izveleties 1€takas konkurentu vai aizstajéju mebeles

Jaunienac@ju nozaré Jauni uznémumi vairo piedavajumu un klientiem rodas

paradiSanas draudi plasanas izvéles iespgjas, vélme izm&ginat ko jaunu

Konkurentu aktivitasu Konkurenti mébeles razo par zemakam cenam, tapec

pastiprinasanas draudi klienti, veloties ietaupit, var dot prieksroku konkurentu
mébelém

Turpinajuma darba autors atspogulojis M.Portera 5 speku ietekmes novertejumu uz SIA
“Rifo” konkurétsp€ju nozaré un uznémuma ieteicamo reakciju uz katra no konkur€tspgju

ietekm@&joso speku.
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2.5. tabula

M.Portera 5 speku ietekme uz SIA “Rifo” konkurétspéju nozare un uznémuma reakcija uz to

(darba autors)

pastiprinasanas draudi

Speks letekme/ | Svertais Vélama uznémuma reakcija
draudu | vertgjums
Itmenis
1 2 3 4
Aizvietotajprecu paradiSanas draudi | Zema 0,5 Likt uzsvaru uz kvalitati,
individualu pieeju
Piegadataju ietekmes draudi Vidgja 1,4 Slegt ilgtermina Iigumus,
mekl&t jaunus piegadatajus
Klientu ietekme Augsts 2,25 Petit klientu vajadzibas,
iespéjas, sabalansgjot kvalitati
ar cenu, rast iespgju tam
pielagoties
Jaunienacg€ju nozar€ paradiSanas Vidgja 1,2 Stradat pie kvalitates
draudi uzlaboSanas
Konkurentu aktivitasu Augsta 2 Likt uzsvaru uz kvalitati, isiem,

konkrétiem izpildes terminiem

Pamatojoties uz 2.5. tab. redzamo informaciju, darba autors turpindjuma uzskatami

atspogulojis Portera 5 spéku ietekmi uz mébelu razosanas nozari (skat. 2.14. attt.).

Konkurenti
2

Jaunpienacégji

Aizvietotaji

2.5

Piegadataji
1.4

225 Kilienti

2.14 att. M. Portera 5 speku ietekme uz Latvijas mébelu raZosanas nozari (darba autors)
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Ka redzams 2.14. att., vislielaka ietekme uz uznémuma “Rifo” konkurétsp&ju mébelu
raZzoSanas nozaré ir klientiem, ka ar1 konkurentiem. Vidgja ietekme uz uzpémuma “Rifo”
konkurétsp&ju mebelu razoSanas nozar€ ir piegadatdjiem un no jauna nozaré ienakoSajiem

uznémumiem, bet zema ietekme ir aizvietotajprecém.

2.2. SVID analize

Turpmak, nemot véra iepriek§ minéto, darba autors veiks SIA “Rifo” SVID analizi.
Turpmak, 2.6. tabula darba autors apkopojis SIA ,,Rifo” stipras un vajas puses ieksgja vide.
2.6.tabula

SIA ,,Rifo” stipras un vajas puses iek$€ja vide (darba autors)

Stipras puses

Vajas puses

1

2

Efektiva cenu politika

Maza tirgus dala

Zemas produkcijas razoSanas izmaksas Jaunako iekartu trakums

Augsta produkcijas kvalitate lerobeZotas razoSanas jaudas

Isi pasiitijumu izpildes termini Nav izstradata attistibas stratégija

Ilgs produkcijas derigas lietoSanas laiks Nepietickamas tirgus izp€tes un apgiiSanas

aktivitates

Ka redzams 2.6. tabula, nozimigakas SIA ,,Rifo” stipras puses ieksgja vide ir efektiva
cenu politika, kas tiek veidota, pamatojoties uz esoSo situaciju, kad klientu maksatspgja ir
salidzinoSi zema. Bez tam, SIA ,,Rifo” vienlaikus nodro$ina augstu produkcijas kvalitati,
tad€jadi nodrosinot ilgu mebelu lietoSanas laiku.

Tiesi Sie 2 faktori un to savienojums pasreiz€jos mainigajos un nestabilajos apstaklos
klientiem ir Tpasi svarigi. SIA ,,Rifo” efektivu cenu politiku liela méra sp€j nodrosinat tapec, ka
uznémumam ir izveidojusies veiksmiga sadarbiba ar kvalitativu izejmaterialu piegadatajiem,
kas izejmaterialus vienlaikus piegada ne vien augstas kvalitates, vajadzigaja daudzuma, bet ar1
par izdevigu cenu. Cits nozimigs faktors, kas skatams ka uzn€muma stipra puse, ir iesp&ja
nodro$inat Tsus pasiitijumu izpildes terminus. Isi izpildes termini vértéjami ka viena no SIA
,»,Ri1fo” konkurétsp€jas prieksrocibam.

Ka cita nozimiga uzné@muma stipra puse, nemot véra ieprieks minéto — ir ilgs izgatavoto

mébelu lietoSanas laiks, kas ir TpaSi aktuali pasititajiem, pasiitot mébelu izgatavoSanu. SIA
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,»Rifo”, nemot vera to, ka ir maza galdnieciba un uznémums darbojas tika gadu, ir maza tirgus
dala. Lidz ar to uzn@émumam ir maza atpazistamiba.

Uzpémumam ,,Rifo” nav jaudigas un jaunakas tehnikas, kas lautu izpildit vairak
pasttijumu. Tas skaidrojams ar to, ka uznémums ir neliels un jauns un tam pasreiz ir ierobezoti
finanSu resursi, kas liedz iegadaties jaunako tehniku.

Ta ka uznémumam ir neliela razoSanas jauda, tas sp&j izpildit tikai noteiktu — nelielu
pasiitijumu skaitu ménesi. SIA ,,Rifo” nav izstradati attistibas virzieni un nav pétits tirgus un
taja valdosas tendences. Tapéc nav skaidrs, kurp tiekties, nav zinamas konkurentu aktivitates
un klientu v€lmes un vajadzibas. Turpmak, 2.7. tabula darba autors apkopojis SIA ,,Rifo”
iespéjas un draudus argja vide.

2.7.tabula

SIA ,,Rifo” iespéjas un draudi aréja vidé (darba autors)

Iespgjas Draudi
1 2
Pieeja izdevigiem izejmaterialu Klientu maksatsp&jas mazinasanas

piegadatajiem

Jaunas klientu vajadzibas (pozitivas klientu | TieSo konkurentu — lielo galdniecibu

atsauksmes) aktivitates

Konkurentu produktu zema kvalitate Aizstaj€ju — gatavo mébelu tirgotaju
aktivitates

Neapgiits, perspektivs klientu segments — Inflacijas limena pieaugums

valsts un paSvaldibas iestades. lesp&ja apgiit

jaunu tirgu arvalstis

Labveligas izmainas uznémeéjdarbibas vide | Kvalific€tu specialistu triikums

Ka redzams no 2.7. tabula redzamajiem datiem, SIA ,,Rifo” ir pieeja izdevigiem
materialu piegadatajiem, kas nodroSina zemakas gala produkta cenas un augstu produkcijas
kvalitati. Pie tam, ir plasas jaunu piegadataju piesaistes iesp&jas, tadejadi izp&tot to
piedavajumus un izveloties uznémumam atbilstoSako un izdevigako. Klientiem aizvien rodas
jaunas vajadzibas, jo mébeles nolietojas, klientiem uzlabojot sadzives apstaklus vai paplasinot
majokli, rodas nepiecieSamiba péc mébelem.

Aizvien vairak klienti izv€las tieSi pasttit mébelu izgatavoSanu péc individuala
pasiitijuma, nevis pirkt gatavas. Iemesls tam galvenokart ir gatavo mébelu zema kvalitate un

1sais kalpoSanas laiks. Bez tam, ir klienti, kas v€las nevis plasi pieejamas mébeles, kas veidotas
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péc vienota modela, bet gan mébeles, kas veidotas tiesi nemot véra klienta vélmes, majokla
platibu, interjeru. Pastav 2 neapgiiti tirgi — valsts un pasvaldibas iestades un arvalstu (eksporta)
tirgus, kurus apgiistot uzn€mums var nodroSinat apgrozijuma un pelnas pieaugumu un attistibu.
Latvija pedgjos gados uzlabojas uznémeéjdarbibas vide — atraka un vienkarSaka uznémumu
dibinasana, tadgjadi aizvien vairak tiek dibinati jauni uzp€mumi un palielinas uznpémuma
Klientu segments — juridiskas personas. SIA ,,Rifo” nozimigakie draudi ir klientu maksatsp&jas
mazinasanas, ka rezultata klienti izdara mazakus pastitijumus vai mébeles nemaina vispar.

Nozimigs drauds SIA ,,Rifo” darbibai un attistibai ir tieSo konkurentu — lielo galdniecibu
aktivitates, ka arT aizvietotaju — gatavo mébelu tirgotaju aktivitates, kas mebeles piedava par
zemakam cenam, ar1 kvalitate ir ievérojami zemaka. Pieaugot inflacijas Itmenim, palielinas
uznémuma izmaksas. Uzn€mumam jarod iesp€ja, ka tas optimizet, lai inflacijas ietekmé biitiski
nepalielinatu gala produktu cenas. Nemot vera situaciju, ka valst1 triikst kvalificéti specialisti,
uznémumam ,,Rifo” pastav draudi, ka ta attistibu un darbibas paplasinaSanos kaves probléma
ar jaunu darbinieku piesaisti.

Esosie kvalificetie specialist nereti dodas stradat uz arzemém, bet esosSajiem ir zema
kvalifikacija, trikst iemanas un pieredze. Turpmak, 2.8. tabula darba autors, pamatojoties uz

2.6.un 2.7. tabulas atspoguloto informaciju, izveidojis SVID matricu.
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2.8. tabula

SIA ,,Rifo” SVID matrica (darba autors)

IekSejie faktori

Stipras puses (S)

1. Efektiva cenu politika
2. Zemas produkcijas
izmaksas

3. Augsta produkcijas
kvalitate

4. Tsi pasiitijumu izpildes

Vajas puses (V)

1. Maza tirgus dala

2. Jaunako iekartu trikums
3. lerobezotas razosanas
jaudas

4. Nav izstradata strategija

5. Nav pétits tirgus

Arégjie faktori termini
5. Ilgs mébelu lietosanas
laiks
Iespéjas (I) 1. Piesaistit jaunus klientus 1. Palielinat tirgus dalu

1. Izdevigi piegadataji

2. Jaunas klientu vajadzibas
3. Konkurentu produktu
zema kvalitate

4. Neapgits tirgus segments
5. Labveliga

uznéméjdarbibas vide

eso$ajos segmentos (S1, 13)
2. Nodrosinat klientu
vajadzibas (S5, 12)

3. Apgiit jaunus klientu
segmentus (S1, 14) (S1,15)
4. Piedavat produkciju par
zemaku cenu, neka

konkurenti (S2, 11)

(V1,14)

2. legadaties modernakas
iekartas (V2, 15)

3. Palielinat jaudu (V3, 12)
4. Apgiit jaunu tirgu (VS5,
12)

5. Izstradat stratégiju,
balstitu uz kvalitates
kontroli un uzlaboSanu (V4,
13)

Draudi (D)

1. Klientu maksatspé€jas
mazinasanas

2. Konkurentu aktivitates
3. Aizvietotaju aktivitates
4. Inflacijas [imenis

5. Kvalificetu specialistu

trukums

1. Jaunu Klientu piesaiste,
esoSo noturéSana (S1, D1)
2. Kvalitates paaugstinasana
(S3/52, D2)

3. Izmaksu optimizacija

(S1/S2D4)

1. Pamatojoties uz situacijas
tirgll izp€ti un analizi,
izstradat attistibas virzienus
(V4/V5, D2)

2. Saglabat esosas jaudas

(V3, D5)
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Ka redzams 2.8. tabula, pamatojoties uz pasreizgjas situacijas SIA ,,Rifo” novertgjumu,
noteikti galvenie darbibas virzieni, kas nodroSinas uzn€émuma attistibu.

SIA ,,Rifo”, lai nakotn€ nodrosSinatu attistibu, kas liela méera ir atkariga no ta, vai izdosies
piesaistit jaunus klientus, savas stipras puses ieksgja vide un iesp&jas argja videé var izmantot,
lai piesaistitu jaunus klientus esosaja klientu segmenta, ka art apgit lidz $im neapgutu tirgu un
Klientu segmentu — valsts un pasvaldibas iestades un eksporta tirgu.

SIA ,,Rifo”, apgiistot jaunu tirgu un piesaistot klientus, palielinat apgrozijumu un pelnu,
tadejadi iegiistot Iidzeklus iekartu atjaunoSanai.

Nemot veéra dazkart konkurentu produkcijas zemo kvalitati, SIA ,,Rifo” attistibas
stratégija likt uzsvaru uz produkcijas kvalitates kontroli un nemitigu uzlaboSanu. Tad&jadi
iegtstot klientu labvélibu un nodro$inot jaunus pasttijumus — jaunus klientus un jauna tirgus
apguvi un esosa paplaSinasanu.

Neskatoties uz to, ka pastav drauds, ka mazinas klientu pirktsp&ja, SIA ,,Rifo” var likt
uzsvaru uz to, ka sp€j piedavat pec iesp&jas zemaku cenu produkciju, tadeéjadi nodrosinot jaunu
pasiitijumu sanems$anu un attistibu.

Nemot véra to, ka konkurenti dazkart piedava zemakas kvalitates produkciju, SIA
,»Rifo”, lai nodroSinatu attistibu, aizvien saglabat produkcijas kvalitati un rast iesp€jas, ka to
paaugstinat.

Lai uznémums saglabatu un paaugstinatu pelnas [imeni, optimizet izmaksas — parskatit,
kadus izmaksu postenus iesp&jams samazinat, saglabajot efektivu, klientiem pievilcigu cenu
politiku.

Lai mazinatu konkurentu aktivitaSu draudus un mazinatu uzn€muma vajas puses —
strat€gijas trikumu un tirgus neparzinasanu, pamatojoties uz situacijas tirgd izpé&ti un analizi,
izstradat galvenos attistibas virzienus.

Nemot vera to, ka valst1 triikkst kvalific€tu specialistu, lai izvairitos no situacijas, ka
raZoSanas paplaSinaSanas gadijuma uznémumam trukst darbinieku, saglabat esoSas razoSanas
jaudas un palielinat tas pakapeniski.

Kopuma, neskatoties uz mainigo vidi, uznémumam ,Rifo”, ir labas pozicijas.
Uznémumam, lai nodroSinatu attistibu, jastrada pie esoSo klientu segmentu paplaSinasanas,
piesaistot jaunus klientus un ieglistot jaunus pasttijumus. Bez tam, pastav pievilcigs tirgus
segments — valsts un pasvaldibas iestades, pie kuru pagiiSanas noteikti jastrada. Tapat, nemot
veéra uznémuma produkcijas kvalitati, raZzoSanas izmaksas, pieeju izdevigiem materialu
piegadatajiem, uznémumam ir verts nopietni pieversties arvalstu tirgus apguvei — eksporta

iesp&jam. Tadgjadi apgiistot jaunu tirgus nisu un nodrosinot attistibu.
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2.3. Stratégisko grupu karte

Viena no metodém, ka noteikt konkurentu poziciju tirgi, ir stratégisko grupu kartes
sastadiSana. Tas ir arT &rts lidzeklis nozares analizei kopuma, ka ar1 atseviska uznémuma
apskatam.

Stratégisko grupu karte tiek sastadita sadi:

e noskaidroti nozares uznémumu konkurenci raksturojoSie lielumi, kas parada So
uznémumu atSkiribas (pieméram, cena, kvalitate — augsta, vid€ja, zema), precu
nomenklatira (plasa, Saura)

¢ izmantojot divu raksturojoSo lielumu datus, pozicion€ uznémumus divu koordinatu
plakng;

e apzimé uznémumus, kuri nonak viena stratégiska telpa, ka piederigus vienai
strateégiskai grupai;

e Kkatru strat€gisko grupu apzimé ar apli, kura izméri ir proporcionali grupas
ien@mumu apjomam tirg.

Jo vairak stratégisko grupu ir nozar€, jo augstaka konkurences pakape — uznémumi

konkuré ne tikai starp grupam, bet arf grupu ieksieng.®
Turpinajuma autors, nemot véra ieprieks miné&to, sastadijis strat€gisko grupu karti (skat.

2.15.att.).

. Rifo” Lielas galdniecibas

S,

augsta

»Rifo”

Kvalitate
vidéja

Mazas galdniecibas (IK, Mazas galdniecibas (IK,

pasnodarbinatie) pasnodarbinatie)

O Lielas galdniecibas
o O
e
&

augsta videja zema
Cena

2.15. att. Stratégisko grupu karte (darba autors)

61 Thomson A., Formby J.P. Jr. Economics of the firm. Theory and practice. 6 th ed. New Jersy: Prentice Hall,
1993
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Karedzams 2.15. att., mébelu nozar€ konkurenci raksturojosie pamata lielumi ir mébelu
cena un mébelu kvalitate. Tirgii parsvara nosaciti darbojas 3 uznémumu grupas:

e mazas galdniecibas (pasnodarbinatie, IK u.c.);

e vidgjas galdniecibas (to starp, SIA “Rifo”);

e liclas galdniecibas.

Attiecigi — lielo galdniecibu ienémumi ir proporcionali lielaki, vidgjo, piem&ram, SIA
“Rifo” — ienakumi ir vidgji, bet mazo galdniecibu ien€mumi ir proporcionali mazaki.

Kas attiecas uz galvenajiem mébelu nozaré konkurenci raksturojo$ajiem pamata
lielumiem — cenu un kvalitati, tad zemas mébelu cenas ir mazajam galdniecibam, tam attiecigi
ir arT zema mébelu kvalitate. Lielajam galdniecibam mebelu cena ir augsta, bet augsta ir ar1 to
kvalitate. Savukart vidéjam galdniecibam, to starp, SIA “Rifo” meébelu cenas vidgjas, bet

meébelu kvalitate — augsta.
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3. SIA “RIFO” KONKURETSPEJAS ATTISTIBAS IESPEJAS

Turpinajuma autors, pamatojoties uz 2.nodala aprakstito un iztirzato petjjumu,
izstradas SIA “Rifo” konkur@tspgjas attistibas iespéejas.
Darba autors ir izveidojis Zilo okeanu stratégiju (skat. darbal.3 apaksnodalu) SIA “Rifo”
konkurétsp&jas uzlaboSanai. Stratégijas audekls (skat. 3.1. att.)) rada SIA “Rifo”

saimnieciskas darbibas atSkiribu no kop&ja meébelu razosanas tirgus.

Augsts
Iimenis

Zems
[imenis

3.1. att. SIA “Rifo” stretegiskais audekls (darba autors)

Turpindjuma, pamatojoties uz 3.1. att. redzamo informaciju, autors atspogulojis
darbibas, ko, lai paaugstinatu SIA “Rifo” konkurétsp&ju, nakotné vajadzetu noverst — samazinat

— paaugstinat - radit (skat. 3.1.tab.).



52

3.1.tabula

ReZgis: noverst-samazinat-paaugstinat-radit: SIA “Rifo” konkurétspgjas
paaugstinasanai (draba autors)

Noverst Paaugstinat

Reklamu Kvalitati
Individualo darbu ar klientu
Klientu vélmju maksimalu nodroSinasanu
RaZoSanas tehnisko aprikojumu
Samazinat Radit
Cenu Dot iespgju klientam iesp&ju izgatvot méebeles
Izpildes terminus pasiem
Individualas konsultacijas meébelu izgatvosana

Jaunus inovativus produktus

Ka redzams 3.1. tab.,, ka SIA “Rifo” ir vairak jastrada pie iesp€jas radit un paaugstinat
, lai palielinatu uzn@muma kokuréspgju .

Autora priekslikums ir atteikties no mebelu argjas reklamas. Jauzsver SIA “Rifo”
pieejma atra3anas vieta netalu no pilsétas centra Sampetera iela 36. Darbnicu var pielagot , lai
klienti pa$i var izgatavot vienarSas mébeles par zemu cenu , darbnicas nomas cena 18€/h
personai. Izgatavojot sev mébeles klientam ir iesp&ja sanemt konsultacijas no meistariem.

Tacu, nemot vera to, ka situacija arja videé ir strauji mainiga, proti, mainas, klientu
prasibas, konkurenti pilnveido savu darbibu, tirgii ienak jauni dalibnieki, konkurétsp&ja
uznémumiem ir aizvien japaaugstina. Tadgjadi nordoSinot SIA “Rifo” konkurétsp&jas
paaugstinasanos.

Tapat ir faktori, kurus SIA “Rifo” jauzlabo , lai paaugstinatu savu konkur&tsp&ju.

Lai SIA “Rifo” turpmak paaugstinatu savu konkur€tspgju, svarigi ir izvéleties
kvalitativu materialu piegadatajus , attiecigi noversot nekvalitativo materialu izmantoSanu. Tas
nozimé darbs ar materialu piegadatajiem — attiecibu nostiprinaSanu ar esoSajiem, jaunu
mekléSanu. Tadu, kas spetu piegadat materialus ar augstu kvalitati, vienlaikus par iesp&ami
zemu cenu, ka rezulata SIA “Rifo” izdotos paaugstinat efektivitati - ar zemakam izmaksam,
panakt augstaku pelnu.

Lai paaugstinatu SIA “Rifo” konkurétspé&ju, riipigi jaseko veicamo pastatijumu izpildes

terminiem, aizvien rodot iesp&jas tos pielagot klientu prasibam.
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Lai samazinatu veicamo pasiitijumu izpildes terminus, SIA “Rifo” janodrosina jaunaka
tehniska aprikojuma ievieSana, ka ar1 jaseko tam, lai tiktu nodroSinats atbilstoSs personala
kvalitativais un kvantitativais sastavs.

Seit darba autors atzimé iesp&ju pienemt darba maceklus — galdniekus, kas tikai beigusi
macibu iestadi, bet kuriem triikst praktiskas pieredzes un zinasanu, ko var sniegt SIA “Rifo”
pieredz&jusie meistari, tadgjadi “izaudzinot” savai specifikai un vajadzibam atbilstosSu
personalu — mébelu galdniecibas meistarus.

Ar1 pie jaunievedumu ievieSanas iesp&jam SIA “Rifo” darba autors norada jauna
tehniska aprikojuma iegadi un ievieSanu uznémuma. Tadg€jadi nodrosinot to, ka uzneémums sava
darbiba ievies inovacijas, kas savukart veicina art uznémuma efektivitates paaugstinasanos, ka
ar1 klientu veélmju un vajadzibu nodroSinasanu. Tadgjadi attiecigi nodrosinot SIA “Rifo”
kokur@tsp&jas paaugstinasanos.

Darba autors norada, ka viena no iesp&jam, ka paaugstinat mébelu nozares uznémumu
konkurétsp€ju, ir apgiit eksporta tirgus. Turpinajuma autors atspogulojis mébelu eksporta
apjomus laika no 2015.11dz 2017.gadam (skat. 3.2. att.).
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3.2.att. Meébelu eksporta apméri, miljonos eiro, 2015.-2017. gads, EUR®?

Kaliecina 3.2. attela atainotie dati, tad meébelu eksporta apmérs aug katru gadu, un 2015.
gada mébeles tika eksportetas 173,06 miljonu eiro apméra, tad jau 2017. gada eksporta apjoms
ir 215,55 miljoni eiro. Tadgjadi Latvijas mébelu razotajiem ir labas perspektivas apgiit eksporta
tirgus.

62 Centralas statistikas parvalde: Svarigakas preces Latvijas eksporta. / Internets. -
https://datal.csb.gov.Iv/pxweb/lv/atirdz/atirdz__atirdz_nace_ _isterm/AT060m.px, 2019. — 20.apr.



https://data1.csb.gov.lv/pxweb/lv/atirdz/atirdz__atirdz_nace__isterm/AT060m.px
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Ka labu pamatu SIA “Rifo” attistibai, to starp, konkurétsp&jas attistibai argjos (eksporta
tirgos), janorada tas, ka Eiropas, arl Latvijas mébelu raZotajiem ir zinamas priekSrocibas
salidzinajuma ar import€tajam mebelém no valstim, kuras nav ES. Sariikot pieprasijumam péc
mébeléem un Iidz ar to realizacijas cenam, arvien butiskaku lomu spéleé So mebelu
transportéanas izmaksas un piegazu atrums. IpaSi transportéSanas izmaksas bitiskas
razotajiem Azija, un Dienvidamerika, kuri savus izstradajumus realizé ES tirgii. Tapec ka
galvena Latvijas mébelu razotaju panakuma atsléga tieck minéts izdevigais geografiskais
stavoklis un nelielais attalums lidz lielajiem mébelu noieta tirgiem, kas lauj atri sarazot un
piegadat pirc&ju pieprasitas mébeles nelielas partijas.®?

Seit gan darba autors vienlaikus norada, ka eksporta tirgos ir loti augstas kvalitates
prasibas, tapéc, lai apgiitu eksporta tirgus, SIA “Rifo” janoskaidro un jaizpeta kvalitates
prasibas Sajos tirgos un javeic nopietns darbs pie ta, lai uzn@muma mébeles atbilstu eksporta

tirgus kvalitates prasibam.

83 Kokapstrades un mébelu industrijas produktu inovacijas un eksporta sp&ju paaugstinasana Veru apgabala un
Vidzemes planosanas regiona. / Internets. -
http://jauna.vidzeme.lv/upload/lv/Regionalie_petijumi/Kokapstrades_un_mebelu_industrijas_produktu_inovacija
s_un_eksporta_speju_paaugstinasana_Veru_un_Vidzeme regiona 2-11 17 1 d.pdf, - 2019. — 01.maijs



http://jauna.vidzeme.lv/upload/lv/Regionalie_petijumi/Kokapstrades_un_mebelu_industrijas_produktu_inovacijas_un_eksporta_speju_paaugstinasana_Veru_un_Vidzeme_regiona_2-11_17_1_d.pdf
http://jauna.vidzeme.lv/upload/lv/Regionalie_petijumi/Kokapstrades_un_mebelu_industrijas_produktu_inovacijas_un_eksporta_speju_paaugstinasana_Veru_un_Vidzeme_regiona_2-11_17_1_d.pdf
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SECINAJUMI

Pamatojties uz pétijuma rezultatiem, autors izdarija $adus biitiskakos secinajumus:

1. Uznémuma ,,Rifo” nopietnakie konkurenti ir tieSi mazie komersanti —
individualie komersanti un paSnodarbinatas personas.

2. Méebelu galdniecibu skaits 2018. gada ir palielinajies par 104. Tas palielina
konkurenci galdniecibu segmenta.

3. SIA “Rifo” 2018.gada apgrozijums jeb ien€mumi 9,5 reizes parsniedza nozares
medianas raditaju.Tas norada uz uzn€muma konkurétsp&ju mébelu razosanas nozarg.

4, SIA “Rifo” ievérojama klientu dala mébeles pasiita vairakkart, kas norada uz
Klientu apmierinatibu ar uznémuma darbu, kas ir uznémuma konkurétsp&jas pamata.

S. SIA “Rifo” klienti ar uzn€muma pakalpojumiem ir apmierinati un vajadzibas
gadijuma uznémuma pakalpojumus izmantos atkartoti, ka ar7 iesaka tos izmantot citiem, kas ir
viens no uznémuma panakumu garantiem.

6. Respondenti SIA ,,Rifo” ir apmirinati ar mébelu kvalitati, bet neviens
respondents to nav novértgjis ka zemu. Tas nozimé, ka uznémums ,,Rifo” klienti ar uzneémuma
izgatavoto mébelu kvalitati ir apmierinati un ta attaisno klientu ceribas.

7. SIA “Rifo” ir potencials izgatvot mebeles ar augstu kvalitati par zemam cenam,
kas nodro$inatu augstu uznémuma konkur&tspg&ju.

8. SIA “Rifo” strada pieredz&jusi meébelu galdnieki, kas ir savas jomas
profesionali, ar ilggad&ju pieredzi.

9. SIA “Rifo” klientu aptauja paradas vélme izgatvot vienkarSas mébeles par zemu
samaksu pasu spekiem, sanémot individualu konsultaciju no uzn€émuma meistariem.

10. Lielaka respondentu dala SIA “Rifo” mébelu izgatavoSanas terminus verte ka
apmierinosus.

11. Ka visnozimigakie speki, kas ietekmé SIA “Rifo” kokur€tsp&ju mebelu
razoSanas nozaré, ir klienti, ka arT konkurenti.

12.  Vidgja ietekme uz uznémuma “Rifo” konkur&tsp&ju meébelu razosanas nozaré ir
piegadatajiem un no jauna nozar€ ienakoSajiem uznémumiem, bet zema ietekme ir aizstajamo
precu razotajiem.

13. Mebelu nozaré konkurenci raksturojoSie pamata lielumi ir mébelu cena un
mébelu kvalitate.

14.  Uznémums veic regulari veic reklamas kampanas, kas palielina vidgjas izmakas,

bet nedod klientu piesaisti, jo pasttijumi ir loti individuali.
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PRIEKSLIKUMI

Pamatojoties uz izdaritajiem secinajumiem, izvirziti $adi priekslikumi:

1. SIA “Rifo” vadibai nostiprinat atiecibas ar esoSajiem izejmaterialu
piegadatajiem un izveidot jaunus kontaktus ar jaunu un kvalitativu izejmaterialu piegadatajiem.
Noverst nekvalitativo materialu izmantoSanu.

2. SIA “Rifo” vadibai radit jaunus inovativus produktus.

3. SIA “Rifo” vadibai dot iesp&ju izgatvot vienkarsas mébeles par zemu samaksu pasu

spekiem, individuali konsultgjot katru klientu mébelu izgatavoSana.

4, SIA “Rifo” vadibai paaugstinat mébelu izgatvosanas kvalitati un samazinat
izpildes terminus, ieperkot augstrazigakas mébelu izgatvoSas iekartas. Tas dos iesp&ju palielinat
produktivitati, samazinat vidgjas kopgjas izmaksas un  cenu, palielinat uzp€muma
konkurétsp€ju.

5. Uzpémuma SIA “Rifo” vadibai atteikties no reklamas kampanas tadejadi
samazinot vid€jas kopgjas izmaksas.

6. Sia “Rifo” vadibai uzlabot individualo darbu ar klientu pasiitijumu pienemsana,
panakot klientu v€lmju maksimalu nodroSinasanu.

7. Sia “Rifo” vadibai iegadaties efektivu tehnisko aprikojumu
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PIELIKUMI
1.pielikums

INTERVIJAS AR UZNEMUMA SIA ,,RIFO” DIREKTORU
TRANSKRIPCIJA

Intervija ar uznémuma SIA ,,Rifo” direktoru Kasparu Ozolinu
Intervijas laiks no plkst. 14 % Iidz plkst. 15
Intervétajs: Kristaps Zebris

Intervijas norises vieta: SIA , Rifo” birojs, Sampétera iela 36, Riga.

Labdien!

Esmu Latvijas Universitates Ekonomikas un vadibas fakultates students. Bakalaura
darba ietvaros veicu pétijjumu par uznémuma konkurétsp&ju mébelu razoSanas nozares
uznémuma. IntervéSanas meérkis ir noskaidrot SIA ,Rifo” pasreiz€jas pozicijas un

konkurétsp&ju izveletaja tirgt. Jusu atbildes tiks izmantotas bakalaura darba izstradei.

1) Ka Jus veértgjat konkurenci un tas intensitati SIA ,,Rifo” izvEl&taja tirgi?

Atbilde: Konkurence $aja nozar€ ir liela, tacu ir ari atbilstoSs pieprasijums, uznp€mumiem $aja

nozar€ ir potencials attistibai. Intensitate atkariga no dazadiem faktoriem, privatais sektors,

juridiskie Klienti, valsts pasttijumi. Katra no $iem sektoriem ir dazada intensitate konkurencei.

Mebelu iegade no patérétaju puses ir liels ieguldijums majsaimnieciba un visbiezak iegade tiek

ripigi pardomata, nevis pienemta impulsivi, tadé] uzn@muma konkurétsp€ja tiek uzskatita par

vienu no butiskakajiem aspektiem $aja nozarg.

2) Kadi ir SIA “Rifo” tuvakie un nozimigakie konkurenti? Kadas, Jasuprat, ir to stipras un
vajas puses?

Atbilde: Uzpe€mumi kuri ir 1idzigi lieluma zina ar SIA “Rifo” savstarp&ji maz konkurg, vai

konkuré kados atseviskos projektos, jo Siem uzn€émumiem jau ir izveidots patstavigs klientu

loks ar kuriem uznémums strada. Lielakie konkurenti ir mazie galdnieki, kuri majas izgatavo

vienu lidz divas mébeles ménesi, $adi galdnieki iedod loti zemu cenu, ko uzn€mums nevar

piedavat. Tas ir vienigais pluss viniem, bet pie minusiem varu minét zemu kvalitati,

nekonkrétus terminus, nedod garantijas.

3) Ka Jus vertejat SIA “Rifo” pasreizgjas pozicijas un konkurétsp&ju izveletaja tirga?
Atbilde: Esam vidgji mébelu razotaji, uznémums ir konkurétspgjigs mébelu raZzosanas tirgi,
to pierada fakts, ka mums ir tadi lieli sadarbibas partneri ka Samsung, LG, SIA “Itab”, kuri

izv€las miis ka savu produkcijas razotaju.
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Kadas, Jusuprat, ir SIA “Rifo” stipras puses?

Atbilde: SIA “Rifo” stipras puses: kvalitate, savlaiciga darbu izpilde un ieklausanas
terminos, garantijas.

Kadas, Jusuprat, ir SIA “Rifo” vajas puses? Kadus pasakumus Jis istenojat, lai tas
mazinatu?

Atbilde: Uznémumam nav jaunakas iekartas kuras ir lielakajiem me&belu razotajiem,
nevaram konkurét ar tiem. Nesen iegadata jauna CNC iekarta, lai veicinatu darbu kvalitati
un palielinatu razosanas jaudu.

Kadas, Jusuprat, ir SIA “Rifo” konkurétspgjigas prieksrocibas (kas ir SIA “Rifo”
konkurétsp€jas pamata)?

Atbilde: Manuprat ta ir individuala atticksme pret klientu, to mums ir teikusi pasi Klienti.
Vienmér atbildam klientam un nepiecieSamibas gadijuma sp&jam atri novérst problému.
CenSamies nodrosinat atrus izpildes terminus, jo tie $aja nozaré konkurentiem ir lieli.
Kadus marketinga pasakumus isteno SIA “Rifo”?

Atbilde: Tas ir viens no miisu trikumiem, ka mums nav daudz un lielu kampanu, ko veicam
sevis popularizésana , nesen izmé&ginajam google adwords, bet nesanémam gaidito
rezultatu, kaut gan kampana bija gara, tagad jadoma jauns veids ka paradit sevi
potencialajiem klientiem.

Kadas darbibas un pasakumus Jis Tstenojat, lai nodroSinatu un paaugstinatu SIA “Rifo”
konkurétsp&ju?

Atbilde: Loti lielu uzmanibu pievérsam mébelu kvalitatei, lai ta biitu augsta, un, lai klienti

atgrieztos pie mums, ka arf ieteiktu citiem misu uznémumu. legadajamies jaunu CNC iekartu,

lai var€tu veikt sarezgitakus darbus un saisinat izpildes terminus.

Pierakstitajam atbildem piekritu.
Uzpémuma SIA ,,Rifo” direktors Kaspars Ozolins

18.04.2019.
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2. pielikums

APTAUJAS ANKETA UZNEMUMA ,,RIFO” KLIENTIEM

Esmu Latvijas Universitates Ekonomikas un vadibas fakultates students. Mana
bakalaura darba téma ir “Uzpémuma “Rifo” konkurétsp&jas palielinasana mébelu tirgi”.

ST aptauja ir anonima. Ta tiek veikta ar mérki noskaidrot uznémuma ,.Rifo” klientu
viedokli par uznémuma konkurétsp€ju. Iegttie dati apkopota veida tiks izmantoti bakalaura
darba izstradei.

Lidzu, atzimgjiet ar krustinu, Jusuprat, pienemamako atbildes variantu!

1. Ludzu, noradiet, kadu uznémuma klientu segmentu Jus parstavat!

O fiziska persona;

O3 juridiska persona.

2. Luadzu, noradiet sava klienta statusu uznémuma “Rifo”:

(0 mébeles pasiitu pirmo reizi;

O esmu pastavigais klients un mebeles pasitu jau vairakkartgji.

3. Luidzu, noradiet informacijas avotu, no kura Jiis uzzinajat par iesp€ju izgatavot
mébeles miisu uznémuma!

O no draugiem, pazinam;

3 no google;

0 no uzzinu dienesta;

O uznémuma majas lapa;

O cits informacijas avots

4. Ludzu, atziméjiet, ka Jiis vértejat uznemuma izgatavoto mebelu kvalitati!
O loti augsta;

0 augsta;

3 vidgja;

3 zema.

5. Ludzu, atziméjiet, ka Jus vertejat uznémuma izgatavoto meébelu cenas!

O loti augstas;

3 augstas;

3 vidgjas;

O zemas.
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6. Ludzu, atziméjiet, ka Jus verteéjat uznémuma personala kompetenci!
3 loti augsta;

3 augsta;

3 vidgja;

3 zema.

7. Ludzu, atziméjiet, ka Jus vertejat mebelu izgatavo§anas terminus!
3 loti 1si;

3 1si, tacu varétu but 1saki.

8. Ludzu, noradiet butiskakos faktorus, kadiem Jus pievérsat uzmanibu,
iegadajoties mebeles (iesp€jami vairaki atbilZzu varianti)!

3 cena;

O kvalitate;

O pasutijuma izpildes atrums;

( rado$a un individuala piecja;

3 Cits variants

9. Vai Jus ieteiktu pasiutit mébelu izgatavo$anu uznémuma “Rifo” radiem,
draugiem, pazinam?

3 ja, noteikti.

0 drizak ja, neka né.

O drizak ne, neka ja.

0 neé.

Paldies par atsaucibu!
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