LATVIJAS UNIVERSITATE
BIZNESA, VADIBAS UN EKONOMIKAS FAKULTATE
VADIBZINATNES NODALA

FINANSU ANALIZE UN LIDZSVAROTO RADITAJU SISTEMA
UZNEMUMA “X”

Financial analysis and balanced scorecard of company “X”

MAGISTRA DARBS
Vadibas zinibu magistra studiju programma

Stratégiska vadisana un lideriba apaksSprogramma

Autore: Jana Kudrjasova
Studentes apliecibas Nr.: jk12118

Darba vaditajs: asoc.prof., Dr.oec. Dzineta Dimante

RIGA 2017



ANOTACIJA

Magistra darba t€ma ir finansu analize un lidzsvaroto raditaju sisttma uznémuma “X”.

Darba mérkis ir izstradat strat€gisko karti un lidzsvaroto raditaju sistemu uzn€mumam “X”,
ka arl novértét to piem&roSanas iesp&jamibu citiem uznémumiem no restoranu un mobilo
€dinasanas vietu pakalpojumu nozares.

Magistra darba uzdevumi ir izpétes veikSana par lidzsvaroto raditaju sist€émas butibu,
uznémuma misijas, vizijas un strat€gijas priekslikuma formul&jums, finansialas analizes veiksana,
stratégiskas kartes izstrade, lidzsvaroto raditaju sistémas novértéSanas raditaju izstrade, ka ari

secinajumu un priekslikumu izteikums.

Darba apjoms ir 88 Ipp. Darba izstradei tika izmantota vadibas teoriju zinatniska un
ekonomiska literatiira, LR Centralas statistikas parvalde, Lursoft datubaze, uznémumu gada
parskati, interneta resursi, nepublicétie uznémuma materiali. Darba ir ietverti 25 tabulas, 8 attéli un

17 formulas.

Atslégvardi: Iidzsvaroto raditaju sist€ma, finanSu analize, stratégiska karte, pelna,

perspektivas, édinasanas nozare.



ANNOTATION

The Master thesis is financial analysis and balanced scorecard of company “X”.

The aim of this thesis is to develop a strategy map and balanced scorecard of the company
“X”. Is essentially to estimate possibility for other organizations in the branch to apply the similar

strategy map and balanced scorecard.

The main tasks of the Master are to research the character of the balanced scorecard, the
company's mission, vision and strategy formulating, financial analysis, strategic map and balanced

scorecard development, also the conclusion and recommendations.

The amount of work is 88 pages. Thesis is based on economic and management literature,
the central statistical Bureau, Lursoft database, annual reports and unpublished materials of the

company and different Internet resources. Thesis includes 25 tables, 8 images and 17 formulas.

Keywords: balanced scorecard, financial analysis, strategic map, revenues, perspective,

catering industry.
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IEVADS

Misdienu ekonomiskajos un konkurences apstaklos ir biitiski parvaldit uznémumu visas to
darbibas jomas. Ir svarigi apzinaties uznémuma vietu tirgi, noveértét finansialo stavokli, vai
apmierinat visas klienta vajadzibas. Veiksmigai uznémumu vadiSanai tiek izmantotas dazadas
vadisanas un finanSu metodes, lai novertétu uznémumu gan kopuma, gan nodalu ietvaros. Tikali
apzinoties uznémuma darbibas stavokli, vadiba sp€s prognoz€t uznémuma talako attistibu un
ricibas planu. Analiz€jot uznémumu, izpéte, galvenokart, tiek balstita uz pagatnes jeb
gramatvedibas datiem. Tomer, nemot vera loti straujas izmainas ar¢jas vides faktoros, musdienas
ar pagatnes datiem nevar precizi novertét uzn@muma efektivitati un vertibas pieaugumu, un
uznémuma vadiba ir spiesta veérsties pie specialam vadiSanas un verte€sanas metodeém.

Uznémuma mérki var bt dazadi. Vieniem tas ir stabila darbiba tirgt, citiem — strauja
attistiba. Un finansiala stavokla analize ir paligs uznémumu vadibai §2 mérka istenoSanai. Tomér,
finansiala stavokla analize nevar dod pilnigu priekSstatu par uznémuma darbibas efektivitati un
ienesigumu, jo atseviskajas nozar€s ir japeta arl klientus un biznesa iekS$€jus procesus, ka tiek
organizéeta vadiba un izglitoti darbinieki. Iepriek$ min€tam noliikam tiek lietota lidzsvaroto raditaju
sistéma, kura péta tieSi klientu, iek$€jo biznesa procesu, finanSu un maciSanas un izaugsmes
perspektivas uznémuma, un dod pilnigako uznémuma darbibas att€lu, uz kuras pamata var izstradat
priekSlikumus uznémuma efektivitates uzlaboSanai.

Vairaki ASV, Eiropas un Azijas uznémumi izmanto lidzsvaroto raditaju sistému ka galveno
vadiSanas metodi uznémuma attistibas planoSanai. Arvien vairak Tuvo Austrumu un Afrikas
uznémumu pielago strat€giju, misiju un viziju lidzsvaroto raditaju sisteémas stratégiskajai kartei.
Turcijas uznémums “Bursagaz” un Eiropas uznémums “DeFacto”, ievieSot Iidzsvaroto raditaju
sistému, sp€ja piecu gadu laika divkarSot savu pelnu, palielinat noieta tirgu un butiski attistit savu
uznémumu.*

Bain & Co globalais pétijums par ietekmigakajiem un izplatitakajiem stratégiskas
vadiSanas metodém ierindoja lidzsvaroto raditaju sisttmu piektaja vieta. Savukart, Harvard
Business Review atzina lidzsvaroto raditaju sistému par ietekmigako biznesa ideju pedgjo 75 gadu

laika.?

! Palladium Announces 2015 Hall of Fame for Executing Strategy. Pieejams: http://thepalladiumgroup.com
(Skatits 06.02.17)
2 Balanced Scorecard Basics. Pieejams: http://www.balancedscorecard.org (Skatits 01.02.17.)
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BieZi vien mazie un vid€jie uzn€mumi neapzinas to, ka lidzsvarota raditaju sistéma var
butiski palidz&t tiem palielinat apgrozijumu un uzlabot savus finansiala stavokla raditajus, jo
uzskata, ka tai nav pievienotas vertibas. Galvenokart, pétot uzn€muma darbibas stabilitati, vaditaji
balstas uz finansu raditajiem un gramatvedibas datiem, kas var neatspogulot butiskus uznémuma
apgrozijuma un ienesiguma palielindjuma c€lonus — klientu analize, iek$§€jo biznesa procesu
analize. AtseviSkajas nozares, ka tirisms un restoranu un mobilo &dinasanas vietu pakalpojumu
nozare, klientu analize ir dazkart svarigaka par finanSu analizi, jo tiiristi un cilvéki ir galvenais
pelnas avots. Tapéc ir butiski savienot gan finansialo stavokla analizi, gan lidzsvaroto raditaju
analizi viena vesela uzn€muma darbibas analize.

Darba autore izvelgjas veikt finansiala stavokla analizi un lidzsvaroto raditaju sistemu
uznémumam “X”, lai konstat€tu uznémuma vajas vietas un izstradat attistibas planu. Finansiala
stavokla analizes apskatei, tika izv€lets tris gadu periods, kas var uzskatami paradit uzn@mumu
darbibas stadijas. Analize tika veikta, lai atklatu uzn€mumu attistibas tendences, gada rezultatus un
raditajus, kas negativi ietekm@ uznémumu finansialo stabilitati un kave izaugsmi. P&c uzn€muma
finansialas stavokla apzinasanas, darba autore sniegs savu skatfjumu uz uznémuma iesp&jamo
misijas, vizijas un stratégijas formul&umu, ka arT izstradas stratégisko karti uznémuma attistibai
un sniegs priekslikumus efektivitates uzlabosanai un uzn€muma darbibas pilnveidoSanai.

Magistra darba objekts ir uznémums “X”, bet priekSmets — uznémuma “X” finansialais
stavoklis un lidzsvaroto raditaju sistema.

Magistra darba mérkis ir izstradat sabiedriskas &dinasanas uznémuma “X” stratégisko karti
un lidzsvaroto raditaju sisteému, ka art sniegt priekslikumus efektivitates uzlabosanai.

Magistra darba mérka sasnieg$anai, darba autore izvirzijusi $adus darba uzdevumus:
1. Izpétit lidzsvaroto raditaju sist€mas biitibu zinatniskajos rakstos.
2. Veikt lidzsvarotas raditaju sisteémas sastadiSanas principu izpé&ti zinatniskajos
rakstos un vadibas zinibu literattra.
Noteikt lidzsvaroto raditaju sistémas sastavdalas elementus.
Formulét uznémuma “X” misiju, viziju un strat€giju.
Analiz&t uzn€muma “X” finansialo darbibu p&dgjo tris gadu laika.
Veikt uznémuma “X” finansiala stavokla analizi.

Izstradat strat€gisko karti uznémumam “X”.

© N o g B~ W

Izstradat lidzsvaroto raditaju sist€mas novertéSanas raditajus.



9.

Noteikt uznémuma “X” strateégiskas kartes izmanto$anas iespgjas citiem nozares

uznémumiem.

10. Izdarit secinajumus un izteikt priekSlikumus uzné€muma attistibai un efektivitates

uzlaboS$anai.

Magistra darba struktiira ir tris nodalas. Pirma nodala sniedz informaciju par lidzsvaroto

raditaju sistémas butibu, svarigakajiem to sastadiSanas principiem un elementiem. Otra nodala

atspogulo uznémuma “X” darba autores piedavato misijas, vizijas un strat€gijas formulgjumu,

finansiala stavokla analizes galveno koeficientu aprakstu, lai veiksmigi analiz€tu uzpe€mumu

saimniecisko darbibu, ka ari finansiala stavokla analizi tris gadu periodam. Tres$aja nodala tiek

veidota uznémuma “X” stratégiska karte péc izvéleétam perspektivam, izstradata lidzsvaroto

raditaju sistéma ar noverteésanas raditajiem, ka arT tiek izvertéta uznémuma “X” strateégiskas kartes

izmantoSanas iesp€jas citiem nozaru uznémumiem.

Lai sasniegtu magistra darba izvirzito mérki, ka ari realizét noteiktus darba uzdevumus, tiks

lietotas sekojosas datu ieguves metodes:

1.

7.

Kvalitativa analizes metode - analiz&jot literatiiras avotus un zinatniskas
publikacijas un rakstus, ka arT interpretgjot tos petjjuma noteiktajam mérkim.
Monografiska metode — veicot izp&ti par uznémuma “X” vidi, lidzsvaroto raditaju
sistémas biittbu un vadibas teorijam ekonomiskaja un zinatniskaja literattira.
Statistika analize — veicot finansialo stavokla identificgjoSu analizi uzp€mumam
“X”, aprekinot analitiskos koeficientus, interpret€jot to rezultatus un novertéjot, ka
ar apkopojot statistiskos datus par nozares finansialajiem raditajiem.
Ekonomiska analize — veicot p€tijuma objekta izpéeti, tiks identific€ti to misija,
vizija un mérki.

Dekonstrukcijas analize — tiks pétiti zinatniskie raksti, no kuriem tiks atlasita
nepiecieSama informacija un ieklauta jaunaja autores izveidotaja teksta.
Salidzinasanas metode — salidzinot uznémumu “X” finansiala stavokla raditajus
ar restoranu un mobilo €dinasanas vietu pakalpojumu nozares finansu raditajiem.

Grafiska metode - veidojot grafiskos attelus, raditaja uzskatamai interpretacijai.

Uznémuma “X” finanSu stavokla analize tiks veikta par periodu no 2013. gada Iidz 2015.

gadam. Dotais laika posms tika izvélets, lai analiz€tu uznémumu stavokli péc finansu krizes, ka ar1

novertét saimnieciskas darbibas rezultatus 2014. gada, pastavot geopolitiskas situacijas



probléemam, un kop€jo taristu skaita sarukumam restoranu un mobilo &dinasanas vietu
pakalpojumu nozare.

Magistra darba izstradeé tika izmantoti vadibas teoriju zinatniskie raksti un literatiira,
ekonomiskie zinatniskie raksti un literatiira, zinatniskie raksti par lidzsvaroto raditaju sisteému,
publikacijas, Latvijas Republikas Centralas statistika parvaldes dati un Lursoft datubazes dati par
restoranu un mobilo &dinasanas vietu pakalpojumu nozari, interneta sniegta informacija par
lidzsvaroto raditaju sisttmu, uzpémumu stratégiskam kartém, atseviskiem jédzieniem un
raditajiem, uznémuma “X” nepublicétie gada parskati laika perioda no 2013. gada lidz 2015.

gadam.



1. LIDZSVAROTO RADITAJU SISTEMAS TEORETISKAIS APSKATS

1.1. Lidzsvaroto raditaju sistemas buitiba

Misdienas jebkuras valsts ekonomikas un tautsaimniecibas viena no svarigakajam
sastavdalam ir uznémums. Tikai tas spgj veidot stipru saikni starp saviem darbiniekiem, sarazotam
precém vai sniegtajiem pakalpojumiem un gala patérétajiem. Galvenokart, no stabilas uznémuma
darbibas ir atkariga gan valsts, gan to iedzivotaju ekonomiska attistiba un labklajiba. Domajot par
savu attistibu, bet tomér stradajot kopigi, uznémumi spgj palielinat savu apgrozijumu un pelnu, lidz
ar to, palielinot ar1 valsts labklajibu un novirzot to attistibu augstakaja limeni.

Daudzi vaditaji, méginot attistit savu biznesu, verté to darbibu, vadoties tikai péc finansu
raditajiem. Tomer, ne vienmér finansu raditaji spgj atspogulot realo situaciju uzn€muma. Nonakot
viena krizes situacija, atseviskiem uznémumiem varétu palidz&ét pavisam dazadas metodes, vienam
uznémumam tas varétu bt apgrozijuma pieaugums, savukart citam — attieksmes pret saviem
klientiem maina. Pirmaja ieprieksS aprakstitaja gadijuma, finansiala stavokla analize, uz bilances
raditaju bazes, spgj paradit uzn€muma uzlabojuma nepiecieSamibu. Tomer, otraja ieprieks
aprakstitaja gadijuma, finansiala stavokla analize nespgj paradit darbinieku attiecksmes mainu. Tiesi
nestandartu gadijumu problémas risinasanai tika izveidota atseviska uznémuma analizes sist€ma,
kas dod ne tikai kop&jo uznémuma apskatu par esoSo situaciju, bet art spgj strukturizét uznémuma
attistibas meérkus, parada attistibas virzienu un sp€ novertét to sasniegumus, vai identificét
problémas.

Lidzsvarota raditaju sist€éma ir atzita par vienu no galvenajiem jaunindjumiem nesenaja
vadibas gramatvedibas véstur€, kas tika izveidota, lai reag€tu uz finanSu un nefinansu raditaju
integracijas aicinajumu, lai atbalstitu uznémumu stratégijas Tstenosanu, palielinatu nodarbinatibu
un uzlabotu stratégisko lémumu pienemsanu.!

Lai izprastu lidzsvarotas raditaju sistemas lomu uzpémumu attistibas veicinasa, ir jadefiné
vardu “lidzsvarota raditaju sistéma”. Pastav virkne dazadu defingjumu.

“Lidzsvaroto raditaju sistéma ir strat€giskas planoSanas un vadibas sist€ma, kas plasi tiek

izmantota uznéméjdarbiba un riipnieciba, valdiba, un bezpelnas organizacijas visa pasaulg, lai

! Busco Cristiano, Quattrone Paolo. Exploring How the Balanced Scorecard Engages and Unfolds: Articulating the
Visual Power of Accounting Inscriptions. Contemporary Accounting Research. Sep2015, 1p



saskanotu uznémgjdarbibas viziju un strat€giju organizacijas, uzlabotu iek$€jo un argjo
komunikaciju, un uzraudzitu organizacijas darbu, saskana ar stratégiskajiem mérkiem.”*

“Lidzsvaroto raditaju sist€ma, kuru izstradaja Kaplans un Nortons, tiek uzskatita par
fundamentalo stratégijas izpildiSanas un vadiSanas riku. Papildus tradicionalajiem finanSu
raditajiem, tas ietver nefinanSu raditajus ar atbilstoSu svaru katra raditaja dimensija, atkariba no
organizacijas funkcijam.”?

“Lidzsvaroto raditaju sist€ma tiek uzskatita par vienu no nozimigakajiem gramatvedibas
vadibas jaunindjumiem, un to biezi izmanto starptautisko ltmenu uzn€mumu vaditaji l@mumu
pienemsana.”

“Lidzsvaroto raditaju sist€ma ir efektivitates stratégisko noveértéjumu sistéma, kas tika
izveidota Kaplana un Nortona p&tijumu rezultata.” *

“Lidzsvaroto raditaju sistéma ir darbibas noverté$anas sistéma, kas sastav no galvenajiem
organizacijas darbibas raditajiem, sagrup&tiem Cetras dazadas savstarpgji saistitas perspektivas, kas
kopa norada uz kopgjo organizacijas darbibu.”

“Lidzsvaroto raditaju sistéma ir kvantitativu indikatoru kopums, ko izmanto stratégiskaja
vadiba, lai identific€tu un uzlabotu dazadas ieks€jas organizacijas funkcijas un to izraisitos argjos
rezultatus.” ®

Analizgjot iepriekS aprakstitas definicijas, var secinat, ka pirmaja definicija tiek plasi
aprakstiti ekonomiskie objekti, kam var piemérot lidzsvaroto raditaju sistému, ka arT isi aprakstitas
sisttmas sastavdalas. Otra definicija tiek uzsvérta lidzsvaroto raditaju sistemas elementu
atSkirigums, veidojot kop&jo sisttmu un mérkus. TreSaja definicija tiek noradita lidzsvaroto
raditaju sistémas nozime vadibas gramatvediba, ka ari Iémumu pienemsana. Ceturta definicija ir
loti 1sa, un visparigi apraksta kas ir sistéma un petniekus, kas to radija. Piektaja definicija apraksta

lidzsvarotas raditaju sistémas nozimi uznémejdarbiba kopuma un tiesi to vadibai.

! Narayanamma P. Lakshmi, Lalitha, K. Balanced Scorecard - The Learning & Growth Perspective. Aweshkar
Research Journal. Sep2016, 2p
2 Pollanen Raili M., Kenneth Kangwu Xi. Organizational characteristics and use of balanced scorecard measures
in executive compensation. International Journal of Business & Public Administration. Summer2015, 1p
3 Humphreys Kerry A., Gary Michael Shayne, Trotman Ken T. Dynamic Decision Making Using the Balanced
Scorecard Framework. Accounting Review. Sep2016, 1p
4 Coe Nicholas, Letza Steve. Two decades of the balanced scorecard: A review of developments. Poznan University
of Economics Review. 2014, 1p
> Schlieper Kristofer C. A quantitative examination of factors that contribute to the successful implementation of a
balanced scorecard. Capella University, ProQuest Dissertations Publishing. 2014, 9p
& Balanced Scorecard. Pieejams: http://www.investopedia.com (Skatits 05.02.17.)
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Apskatot riipigi katru termina “lidzsvaroto raditaju sist€tma” definiciju var secinat, ka ceturta
definicija ir parak 1sa, savukart, pargjas definicijas sniedza tikai dal&jo informaciju par terminu, vai
uzsvera kadu konkréto mérki.

Izvertejot katras definicijas priekSrocibas un trilkumus, autore izvirza savu defingjumu
terminam “lidzsvaroto raditaju sistéma”. Lidzsvaroto raditaju sistéma ir strat€giskas planoSanas un
vadibas sisteéma, kas noveérté kop€jo organizacijas darbibu un dod iesp&ju izvirzit sabalansétus
uznémuma attistibas mérkus un sekot to izpildei, balstoties uz finansu un nefinansu raditajiem,
saskana ar organizacijas misiju, viziju un strategiju.

1992. gada amerikanu p&tnieki — Roberts Kaplans un Davids Nortons — publicgja savu rakstu
“The Balanced Scorecard — Measures That Drive Performance” Harvard Business Review avize.
Pétnieku raksts deva atspérienu stratégiskas vadibas sistémas izveidei, lai biznesa strat€giju
parvérstu praktiskaja darbiba, parraudzitu to un saskanotu uznémumu ap izveidoto stratggiju.’

2000. gada R. Kaplans un D. Nortons publicgja citu rakstu Harvard Business Review ar
nosaukumu “Having Trouble with Your Strategy? Then Map It.” Raksts skaidroja ka ir javeido
strateégisko karti, kura vizuali uzskatami parada mérkus un cé€lonsakaribas uznémumu strategija.
Sis célonsakaribas lauj vaditajiem identificét galvenos raditajus, kas vedis uzpémumu pie
panakumiem. Divu ideju apkopojums — stratégiska karte un lidzsvaroto raditaju sisttma — un
vélakie jauninajumi $aja joma izveidoja stratégiskas vadibas sistému, kas ir nozimiga modernas
biznesa vadibas dala.

Lidzsvaroto raditaju sistéma ir dala no sistémas, kas parveido uznémumu stratégiju darbiba.
Ta dod Iidzsvarotu priekSstatu par etram perspektivam, kas norada uz to, ka darbojas uzpémums
un cik efektivi un veiksmigi ir to rezultati un panakumi. Stratégiskas kartes un lidzsvaroto raditaju
sisttmas Cetras perspektivas dod priekSstatu par uznémumu ka vienoto veselumu, parsniedzot
finansu raditajus, un ietverot finansu, klientu, iek$€jo biznesa procesu un macisanas un izaugsmes
perspektivas, ieklaujot tajas darbiniekus, kultiiru, intelektualo Ipasumu un informacijas

tehnologijas infrastruktiiru.?

! Person Ron. Balanced Scorecards and Operational Dashboards with Microsoft Excel. eBook. Indianapolis, IN:
Wiley. 2009. 5p
2 turpat 6 Ipp.; Rodrigues Quesado Patricia, etc. Extrinsic and intrinsic factors in the Balanced Scorecard adoption:
An empirical study in Portuguese organizations. Revista Europea de Direccion y Economia de la Empresa. May2016.
2p.
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Stratégiska karte un lidzsvarota raditaju sistéma var tikt Tstenota uznémumos pat isa laika
perioda, bet rezultati biis ieverojami. Tomér ieteicams to stenot ilgaka laika perioda, visa
uznémuma pastaveésanas laika.

Lidzsvaroto raditaju sistemas pozitivie efekti ir sekojosi:

1. Stratégijas izskaidrosana dazadiem uznémuma Iimeniem.

2. Strat€gijas parveidoSana darbiba un to izpilde.

3. Biznesa sastavdalu saskano$ana ar uznémuma strat€giju.

4. Straté€gijas parrunas ar uznémuma darbiniekiem visos Iimenos.
5. Stratégijas izpildes uzraudziba un parvaldiba.l

Stratgijas izskaidroSana ir nepiecieSama visos uznémuma limenos. Veidojot strat€gisko
karti no diskusijam un ideju apkopojuma, uznémuma vadiba spgj logiski un viegli izskaidrot
uznémuma stratégiju katram darbiniekiem jebkuros organizacijas Iimenos ta, lai stratégija bitu
saprotama.

Stratégijas parveidosana darbiba un to izpilde ir svarigs efekts kop&ja uznémumu stratégijas
istenosana. Sadam mérkim tiek veidota stratégiska karte, taktiskais darbibas un izpildes plani, lai
paraditu ikvienam darbiniekam uznémuma skaidru celu pa kuru ies uzn€mums, un stenotu ieprieks
izvirzitus mérkus strat€gijas ietvaros. Lidzsvaroto raditaju sist€ma kalpo ka izpildes novéroSanas
un kontroles sistéma.

Biznesa sastavdalu saskanoSana ap uznémuma stratégiju ir nepiecieSama labakai uznémuma
kopgjai saskanosanai ap izvirzito stratégiju un kop&jiem mérkiem, jo atseviskas uznémuma nodalas
bieZzi koncentrgjas uz katras nodalas panakumu giisSanu un darba izpildes palielinasanu, nevis
kop&jo uznémuma merki. Veidojot strat€gisko karti, uznémuma nodalas apvienojas kop&jo mérku
izpildei un uznémuma panakumi atri uzlabojas.

Stratégijas parrunas ar uznémuma darbiniekiem visos organizacijas limenos ir svarigs
pozitivs efekts, jo dod katram uznémuma Iimenim apzinaties savas sp€jas un sekmét organizacijas
panakumus. Parrunas dod iesp&ju izpildes darbiniekiem komunicét ar saviem funkcionalajiem
vaditajiem un veidot atgriezenisko saiti par saviem panakumiem, darba raZigumu un mérkiem.

Stratégijas izpildes uzraudziba un parvaldiba ir svariga vadiba darbiba, lai stratégija
veiksmigi tiktu integréta uzn€muma un pilniba tiktu izpildita. Parasti, uznémuma vadiba atstaj

stratégijas izpildes kontroli apaksgjo uznémuma limenu vadibai, kas novedis pie situacijas, kad

! Person Ron. Balanced Scorecards and Operational Dashboards with Microsoft Excel. eBook. Indianapolis, IN:
Wiley. 2009. 7p
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atseviSkas uzn€mumu nodalas pildis tikai savus konkrétus mérkus un konkurgs ar citam nodalam.
Izmantojot Iidzsvaroto raditaju sistému ka galveno riku stratégijas izveidoSana un izpildg,
darbiniekiem tiks dots centralais fokus uz uzn€muma stratégisko lideribu un kopgjiem mérkiem
regularajas sanaksmes.

Lidzsvaroto raditaju sist€ma ir seviska organizatoriskas vadibas teorija, kas balstas uz
pieciem pilariem:

1. Perspektivu analize organizacijas.

2. Perspektivu un to elementu savstarpéja savienoSanas vertéjums stratégiskaja karte.
3. Sakaribu atrasana.

4. Nematerialo akttvu novertéjums, palielinot sp&ju macities.

5. Dazadu organizatorisko interesu saskanosana.’

Misdienas ikviens uznémuma vaditajs izstrada savai organizacijai finansu perspektivu, kas
balstas uz finanSu un gramatvedibas datiem, un parada, ka uznémuma tiek organizéta darbiba un
vadiba, kadi ir to finanSu rezultati. Lidzsvaroto raditaju sistema papildus tiek analiz&tas arT citas
perspektivas, respektivi, klientu, iek$€jo biznesa procesu, maciSsanas un izaugsmes perspektivas.
Kopuma ar ¢etram perspektivam uznémuma darbiba tiek pilniba parskatita un parvaldita. Papildus
perspektivu izstradei, tick mekl&ti kontroles raditaji, kas atspogulotu kritiskos konkurétsp&jas
faktorus, lai sasniegtu stratégiskas intereses.

Uznémuma vaditajiem, identificgjot kontroles raditajus katra perspektiva, tiek noteikti
uznémuma sasnieguma un strat€giskie meérki, respektivi, tirgus dalas iekaros$ana, pardoSanas
apjoma pieaugums, akciju cenas pieaugums, razosanas laika samazinajums, darbinieku kavéjumu
samazinajums un citi. Meérki tiek savstarp€ji savienoti ar c€lopsakaribu kéditem, kas veido
uznémuma stratégisko karti. Jaunizveidota karte atspogulo uznémuma vadibas stratégisko hipotézi
par uznémuma viziju, misiju un stratégiju, un nakotnes darbibas celu. Karte parada cetru

perspektivu savstarp&jo mijiedarbibu, kas rezult&jas noteiktaja finansu sasnieguma. 2

! Costa Oliveira, Helena Maria. The balanced scorecard operating as a risk management tool. Review of Economic
Studies & Research Virgil Madgearu. 2014, 3p
Zturpat, 5 Ipp
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Finansu perspektiva

T

Klientu perspektiva

T

IekS€jo biznesa procesu perspektiva

T

MaciSanas un izaugsmes perspektiva

Datu avots: darba autores veidots attgls péc Christesen David Allen. The Impact of Balanced Scorecard
Usage on Organization Performance. ProQuest Dissertations Publishing, 2008. 5p

1.1. attels. Stratégiskas kartes bazes modelis.

Lidzsvaroto raditaju sist€émas tresais pilars ir sakaribu atrasana starp uzn€mumu mérkiem un
perspektivam. Izveidota stratégiska karte tiek riipigi analizéta, lai identificétu savstarp&jo mérku
celonsakaribas. No individualajiem merkiem izriet kop&jie uzn€muma merki, no nodalu mérkiem
ir atkarigas ar1 galvenais uznémumu virsmerkis, pie kura ir javirzas visam uznémumam. Meérku
izvirziSana un c€lonsakaribu identificéSana ir butisks faktors uzn@mumu panakumu veidoSana, ka
ari strat€gijas virzibai uznémuma darbiba.

Nematerialo aktivu novért€jums, palielinot sp&ju macities, ir bitisks faktors lidzsvaroto
raditaju sisteémas ieviesana uznémuma. Nemateriali aktivi organizacijas tiek skaidroti, ka ne tikai
licences, patenti vai precu zimes, bet arT uznémuma kop€ja vertiba, darbinieku prasmju un izglitibas
limenis, sp&ja domat un bat lideriem. To palielinajumam tiek veidoti kontroles procesi darbinieku
un vadibas maciSanas un izaugsmes veicinasanai. Vairums uznémumos tiek praktizeta
atgriezeniskas saites sistéma, kad atsauksmes tiek nodotas no vadibas darbiniekiem, un no
darbiniekiem vadibai. Tada veida uzn€mumi cenSas attistit sp&ju parraudzit tulit€jas nefinanSu
perspektivu rezultatus, novertét to ietekmi uz uznémumu strat€giskiem mérkiem.

Sekmigai Iidzsvaroto raditaju sist€émas ievieSanai uznémuma, ir jabiit ar1 ieviestai dazadu
intere$u saskano$anai, gan no vadibas puses, gan no darbinieku puses. STm noliikam uznémuma
mérkiem strategiskaja kart€ jabut sadalitiem: no vispargjiem uz konkrétiem, no stratégiska virziena
orient€tiem uz taktisko virzienu orient€tiem, no uzn€muma kopg&jiem uz katras atseviskas nodalas
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pakartotiem, no vadibas uz katra darbinieka individuala sasnieguma. Tadgjadi visi uzn€muma

mérki tiks saskanoti ar daudzveidigajiem interesém organizacija.’

Ripigi veidojot lidzsvaroto raditaju sisteému p&c visiem krit€rijiem, un balstoties uz labo

praksi, ta var bitiski palielinat uznémuma konkurétsp&ju, pelnu, atpazistamibu vai darbibas

kvalitati, atkariba no uznémuma vadibas izvirzitajiem mérkiem. Tomér, jebkura sisttma pastav

savas kltidas un nepilnibas.

Lidzsvaroto raditaju sistéma var neietekmet uznémuma panakumus dazadu apstaklu del:

1.

Augstakas izpildvaras apnemsanas trikums. Veidojot lidzsvaroto raditaju sistemu,
augstakai limena vadibai ir jabiit pilnigai izpratnei par to, ka zemako I[imenu
darbinieki ir sapratusi sist€mas butibu, uznémuma mérkus un Iidzdarbosies
sisteémas ievieSana. Ja augstakas izpildvaras apnémiba par sisteémas dzivotsp&ju ir
maza, tad uznémuma darbinieki neuzskatis par saviem pienakumiem darboties
sistémas ievieSana, vai parak vispusigi tos pildis.

Parmainu iemeslu trakums. Misdienu uznémumiem ar konservativo vadibu ir griiti
mainit savu politiku un lietas kartibu. Lidzsvaroto raditaju sist€ma ir izveidota tam,
lai raditu uznémumos kultiiru ar augstakiem panakumiem, parveidojot stratégiju
darbiba. Ja uzne@mumos triikst parmainu nepiecieSamiba un lietas, kas jamaina, tad
lidzsvaroto raditaju sistéma nevarés darboties un to ievieSana ir bezjédziga.
Pieredzgjuso konsultantu un parmainu veicinataju trikums. Radit un attistit
lidzsvaroto raditaju sistému uznémumos ir griiti. Pastav virkne dazadu gritibu un
slépto problému, kas jazina un japrot identificét. Tikai pieredz€jusais konsultants
vai specialists $aja joma spes nodot savu pieredzi un zinaSanas ka ir javeido
lidzsvaroto raditaju sistemu.

Parak liels raditaju daudzums. Liels skaits izveéleto raditaju radis kludaino
strategisko karti, 1idz ar to arT neveicinas uznémuma panakumus. Liels raditaju
daudzums radis nevis lidzsvaroto raditaju sist€mu, bet parasto darbibas planu.
Nepareizo raditaju izvéle. [zmantojot nepareizos raditajus, var novirzit uznémuma
attisttbu un parmainas nepareiza virziena, lidz ar to arl sasniedzot nepareizos

rezultatus.

1 Costa Oliveira, Helena Maria. The balanced scorecard operating as a risk management tool. Review of Economic
Studies & Research Virgil Madgearu. 2014, 7p
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6. Parak ilgi jaattista. Viena no biitiskakajam lidzsvaroto raditaju sist€mas ievieSanas
problémam ir to ilga attistiSana. Parak ilgs process ar laiku straujak mazinas
darbinieku motivaciju mainities, ka arT izt€res visus resursus sist€émas ievieSanai un
kontrolésanai.

7. Kulturas neatbilstiba. Uznémumiem ar zemo organizacijas kultiiras [tmeni vai
diktatoriskiem vaditajiem ir nepiecieSamas bitiskas kultiiras izmainas pirms
lidzsvaroto raditaju sistémas ieviesanas. 1

Lidzsvaroto raditaju sist€émai, ka strat€giskas planosanas un vadibas sist€mai, ir daudz
piekrit&ju, tomeér pastav art biitiska kritika. Kopuma sist€mas kritiku var sadalit ¢etras kategorijas.

Pirma kategorija ir c€lonsakaribu kédites. Visbiezak zinatnieki un p@tnieki kritize
c€lonsakaribas starp perspektivam strateégiskaja karté. Tiek uzsverts, ka macibu programmas un
pasakumi, lai attistitu darbinieku prasmes (maciSanas un izaugsmes perspektiva), uzlabo klientu
apkalposanu ( iek$€jo biznesa procesu perspektiva), kas noved pie klientu kop€jas apmierinatibas
(klientu perspektiva), un tas palielina uznémuma ienakumus un pelnu (finanSu perspektiva).
Tomeér, daudzi petijumi sp&ja atrast c€lonsakaribas tikai starp dazadam perspektivam, respektivi,
finansu perspektivu biitiski var ietekmét klientu perspektiva ar klientu apmierinatibu vai klientu
apkalpoSanas procesa uzlabojumi, bet nevargja atrast sakaribas starp visam perspektivam
vienlaikus.

Otra kategorija ir filtréSana. Tiek kritizéti [idzsvaroto raditaju sist€émas izveletie vertéSanas
raditaji, kurus, pirms ieklauSanas sistéma, uznémuma vaditaji filtré starp visiem iesp&jamiem
raditajiem. Tiek uzskatits, ka, ierobeZojot mérka raditajus katra perspektiva, tiek samazinata
panakumu indikatoru veértiba. Kaplans un Nortons sava darba par lidzsvaroto raditaju sistemu
leteica izmantot mazak pasakumus un raditajus viena pasakuma un Iimeni. Tomér, musdienas lidz
ar jaunas programmatiiras ievieSanas, lava uzpémumiem veikt lielako raditaju un pasakumu
identifikaciju, ka arf radit arvien sarezgitakas stratégiskas kartes.

Tresa kategorija ir klasteru veidoSana. Viens no lidzsvaroto raditaju sisteémas kritikas
elementiem ir mérku un pasakumu apvienoSana vai grup€Sana Cetras perspektivas. Neskatoties uz
to, ka Kaplans un Nortons ieteica risinat doto problému ar to, ka dazados uznémumos bitu
nepiecieSams vairak par ¢etram perspektivam, vai arT mainit nosaukumus perspektivam, vadoties

pec uznémumu darbibas specifikas vai noteiktas nozares, tomér vairumam uznémumu bija parak

! Person Ron. Balanced Scorecards and Operational Dashboards with Microsoft Excel. eBook. Indianapolis, IN:
Wiley. 2009. 10p
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gruti iztulkot savu unikalo situaciju un specifiku. Miisdienas pastav dazi uznémumi, kas parveidoja
perspektivas péc uznémuma vajadzibam, pieméram, R1 International Pte Ltd organizacija izmanto
finanSu perspektivas vieta akcionaru perspektivu, bet macisanas un izaugsmes perspektivas vieta —
R1 stratégijas perspektivu®. Tomér, joprojam ir plasi izplatita kritika par perspektivu veidosanu.
Ceturta kategorija ir vispargja kritika. Daudzi uznémuma vaditaji kritiz€ Iidzsvaroto
raditaju sisttmu parak vienkarSotas lietosanas d€l, 1pasi lielajiem uzpnémumiem un valdibas
agentiram. leteicami sistémas istenoSanas grafiki tiek biezi kritizéti ka nereali izpildami,
neskatoties uz to, ka Kaplans un Nortons izveidoja veiksmigo lidzsvaroto raditaju sistémas
istenoSanas planu 16 nedg€las, kuru izmanto daudzi uznémumi pasaulé, kas sasniedza labus
rezultatus. Joprojam daudzi uzn@mumi, kuri atrodas Iidzsvaroto raditaju sisteémas slavas zalg, nevar
apgalvot, ka tie atrodas ekspertu IimenT un pilniba sasniedza savu stratégisko gala mérki pat péc
vairakiem stratégiskas kartes izmantoanas gadiem. 2
Kopuma var secinat, ka lidzsvaroto raditaju sistéma ir stratégiskas planosanas un vadibas
sisteéma, kas noverté kop&jo uznémumu darbibu. Ta ienes vairakus pozitivos efektus uznémumu
efektivitates palielinasanai, pelnas gtisanai un stratégijai pilnveidoSanai. Tomér, lidzsvaroto
raditaju sist€mai pastav ari kritika no zinatnieku puses, ka klasteru veidoSana un nepilnibas
celonsakaribu veidosana. Vert&jot iepriek§ apkopoto informaciju var secinat, ka katram

uznémumam bitu jaievies dota sistéma savas darbibas pilnveidosanai un stabilizéSanai.

1.2. Lidzsvaroto raditaju sistémas sastadiSanas principi

Organizacijas vadibai, nolemjot Tstenot lidzsvaroto raditaju sist€ému sava organizacija, ir
jasak sistémas Tstenosana ar stratégisko bazi. Parsvara baze var biit piemérota jebkurai organizacijai
un tas specifikai, bet uznémumu vadiba var pielagot to savam vajadzibam un mérkiem, kadiem
kalpo lidzsvarotas raditaju sistémas izveide. Stratégiska baze var sastavét no sekojosam
sastavdalam:

1. Misija, vizija un vertibas.
2. lIeksg€jas un argjas vides novertjums.

3. Stratégijas formulgjums.

! Corporate Strategy Map. Pieejams: http://www.rlinternational.com (Skatits 08.02.17.)
2 Christesen David Allen. The Impact of Balanced Scorecard Usage on Organization Performance. ProQuest
Dissertations Publishing, 2008. 37-38p
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4. Stratégijas formul&juma pazinojums.
5. Strategiska karte.*

Uznémuma panakumi ir cie$a korelacija ar stratégijas izpildi, 1idz ar to ari lidzsvaroto raditaju
sistemas efektivitati, jo vienigais, kas atSkir uznémumu no to konkurentiem ir — ka tiek istenota
stratégija. Ja uznémumu vadiba pienacigi izveido stratégiju, bet nertipgjas par to monitoringu, tad
tuvakaja laika uznémuma efektivitate netiks palielinata, respektivi, stratégija izgazisies.
Lidzsvaroto raditaju sistéma ir paligs strat€gijas Tstenosana un kontrol&.

Ka pirma sastavdala stratégiskaja baze ir misija, vizija un vértibas, uz kuras tiek balstita
kopg€ja uznémumu stratégija, tostarp, ari stratégiska karte. Lai veidotu misiju, viziju un vértibas,
vispirms, ir jaapzinas kop&o uznémuma t€lu un merkus. Vieglakai stratégijas sastavdalu

veidoSanai, uzn€émuma vadibai ir jaatbild uz jautajumiem, kas tika apkopoti 1.1. fabula.

1.1. tabula
Stratégijas sastavdalas veidoSanas bazes jautajumi
Stratégijas sastavdala Jautajumi, uz kuriem ir jabalstas

Misija Ko més daram? Kapéc mes eksistéjam? Ar ko mes
atSkiramies?

Vizija Kadi més gribam klit nakotné? Ko més gribam sasniegt?
Uz kurieni més ejam?

Vertibas Kam mgs ticam? Ka mé&s gribam darboties?

Datu avots: darba autores veidota tabula pec Person Ron. Balanced Scorecards and Operational Dashboards with
Microsoft Excel. eBook. Indianapolis, IN: Wiley. 2009. 19p

Misijas definicija ir “Iss pazinojums par organizacijas pastavésanas iemeslu, un ko ta velas
sasniegt.”?

Kopuma misija atspogulo uznémuma galvenos un centralos mérkus, kapéc uznémums
darbojas ta, ka tas darbojas, nevis citadak. Misija nerada mérku TstenoSanas lidzeklus, bet parada
kopgjo ainu. Ta norada uz uzn€muma darbibas rezultatiem, ko uznémuma klienti iegiis no tas

darbibas, piemé&ram, pircgji, studenti, biedri. Efektiva misija atspogulo virkni uzn@émuma iespé&ju,

kompetences un saistibas pret saviem klientiem.

! Person Ron. Balanced Scorecards and Operational Dashboards with Microsoft Excel. eBook. Indianapolis, IN:

Wiley. 2009. 17p

2 Calder William B. Achieving an Institution’s Values, Vision, and Mission. College Quarterly, v17 n2 Spr 2014.6p
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Organizacijas misijai ir jabut viegli iegaumé&jamai, tadai, lai klienti to atceras un varétu nodot
citiem cilvékiem — organizacijas nakotnes klientiem. Ties$i tad€l, misijas izstrades laika uzn€muma
vadibai, kopa ar mérkgrupu vai uznémuma darbiniekiem, ir javeido kodoligo un 1so misiju —
uznémuma moto. Der nesteigties $aja jautajuma, jo stie vardi var tikt atrasti tikai pec kada laika.

Vizijas definicija ir pazinojums par uznp€muma nakotni, ko ta cenSas panakt, vai uzn@muma
labaka stavokla apraksts, neka tas ir Sobrid.!

Vizija ir pamatprincips, kas parada, ko uznémums mégina darit un ko grib panakt. Vizija
atbild uz vairakiem jautajumiem par to, kur uzn@émums grib noklit, vai ka grib darboties péc
vairakiem gadiem. Vizija iedvesmo uznémumu biit labakam, neka tas ir $obrid, bet tai ir jasaknojas
realitate un vienlaikus jaiedvesmo. Vizijas pazinojums ir vairak par to, ka uzn€émums sevi redz
nakotng, neka par lidzekliem, ko tas izmantos, lai noklatu nakotnes stavokli.

Laikposms, ko izmantos vizijas izstrades laika nakotnes situacijas veidoSanai, ir atkarigs no
nozares izmainu atruma. Ja uznémums strada loti atri mainiga nozarg, ka informaciju tehnologijas
nozare, vizijas laikposms var biit [idz daziem gadiem. Savukart, ja uzn@émums strada loti stabila
nozare, kas ilgi paliek nemainiga, piem&ram, lauksaimnieciba, vizijas laikposms var biit lidz 10
gadiem. Parasti uznémumi izmanto laikposmu no trim lidz pieciem gadiem.

Vertibu definicija ir “pamata vertibu pazinojums (ko sauc ari par “parliecibu” vai “idealu”),
kas tiek uzskatit par nozimigu, un atspogulojas uzvediba, darbiba un noturiba”.?

Vertibas ir tadas lietas, kuram uzpe€muma darbinieki tic. Veéribas atspogulo ka cilveki
darbojas, kada ir vinu &tika, un kadas ir vinu parazas. Veértibu formulgjumi nak no cilvékiem un
vinu lideribas pazimeém, veértibam. Tie pastav kultlira un tiek virziti ar uzn@muma lideru palidzibu.

Parakas stratégijas, inovativie produkti un priek$zimiga klientu apkalpoSana — tas ir tikai dazi
no daudziem veidiem, ka uznémumi censas atSkirt sevi no saviem konkurentiem. Tomér, daZziem
uznémumiem ir svarigi to uzvediba kopuma un uzvedibas modelis, kas nodroSina uznémuma speka
avotu. Parasti uznémumi defin€ sekojosas veértibas:

1. Orientacija uz klientiem.
2. Pastavigi uzlabojumi.
3. Godigums un &tiska uzvediba.
Tomeér, pastav ari tadi uznémumi, kas defin€ savas vértibas, balstoties uz to dzives ciklu

poziciju. Sada gadijuma biezi min citadas vértibas, tadas ka:

1 Calder William B. Achieving an Institution’s Values, Vision, and Mission. College Quarterly, v17 n2 Spr 2014.4p
Zturpat, 2 lpp
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1. Drosme risket.

2. Atra reakcija.

3.

Spé&ja iedvesmoti stradat.

Otra stratégiskas bazes sastavdala ir iek$€jas un argjas vides novertéjums. Tas ir svariga

sastavdala, veidojot uznémuma stratégiju, jo parada visus argjos vides faktorus un visus iek$gjos

uznémuma faktorus, kas ietekmé uznémumu, un noved pie kaut kada rezultata. Vai rezultats bus

slikts vai labs, ir atkarigs no faktoru ietekmes stipruma un nopietnibas. Parasti tiek atklatas

un nozari:

o B~ w0

6.

Politiskie (valdibu maina, kar$, nodoklu izmainas).

Ekonomiskie (inflacija, ekonomikas izaugsme vai lejupslide, tarifu izmainas).
Socialie (darbaspeka demografija, iedzivotaju migracija).

Tehnologiskie (inovacijas, jaunas razoSanas metodikas, jaunie resursu avoti).
Ekologiskie (ekologijas reguléjumi, parstrade).

Tiesiskie (darba tiesibas, klientu aizsardzibas politika).

Iek$@jas vides novertejums tiek istenots ar SVID analizes palidzibu, kas parada uznémuma

stipras un vajas puses no dazadu skatu punkta. Ripigi veidota SVID analize, norada uz faktoriem,

kas izcel uzn€mumu konkurentu vidii, un norada uz trikumiem un iesp&jamam problémam, kurus

jarisina. SVID analiz€ ir Cetras pétiSanas kategorijas:

1.
2.
3.
4.

Stipras puses — kadas jomas uzpémums ir stiprs.
Vajas puses — kadas jomas uznémums ir vajs.
lesp€jas — kuras jomas uznémumam ir potencials.

Draudi — kuras jomas uznémumam pastav nopietnas problémas un riski.

Iek$&jo un argjo vides un to faktoru savstarpgja saikne, un to ietekme uz uzp€émumu ir attélota

1.2. attela.

! Lake Neville. Strategiska planoSana: praktisks macibu lidzeklis. Riga: Multineo, 2007. 70 Ipp; Person Ron.
Balanced Scorecards and Operational Dashboards with Microsoft Excel. eBook. Indianapolis, IN: Wiley. 2009. 25p
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Tiesiskie

\ L/

Argja vide

Datu avots: darba autores veidots attéls pec Lueg Rainer. Success factors in Balanced Scorecard implementations —
A literature review. Management Revue. 2015, 5p

1.2. attéls. Iek$€jo un arejo vides faktoru saikne

Argja vide ar makro faktoriem lielakaja méra ietekmé uznémumu un to darbibu nozaré. Ta
var veicinat uznémuma darbibu, bet var arT apstadinat to, liekot uzsakt maksatnespéjas vai bankrota
procediiru. Savukart, iek$€ja vide mazak ietekme uzn€mumu, bet taja ietilpst ne tikai SVID analize
minétie izpétes faktori, bet arT mikro faktori, kas ir attiecinami uz uznémuma darbiniekiem. Mikro
faktori ir darbinieku individualas 1pasSibas, organizatoriskas sp€jas un lideribas pazimes, kas var
butiski ietekm&t uznémuma panakumus un rezultatus. Kopuma ar€jas un ieksgjas vides

novert&jums ir stratégijas veidosanas baze, lidz ar to ari lidzsvaroto raditaju sistémas veicinoss

faktors.
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Tresa strat€giskas bazes sastavdala ir strat€gijas formul&jums. Strat€gijas definicija ir
“izveéleta metode vai plans, lai sasniegtu vélamo nakotni, piemeéram, sasniegtu kadu mérki vai
atrisinatu problému”.?

Parasti, uznémuma vadiba saskaras ar nopietnam problémam un gratibam, defingjot
uznémuma stratégiju, jo dazadiem cilvékiem un uznémumiem ta nozime bis stipri atskiriga. Vienai
uznémuma vadibai stratégija Skiet ka austaka limena vadibas darbibas plans, kas palidzes sasniegt
labako uznémuma nakotni. Cita uznéma vadiba doma, ka strat€gija ir uzn€muma darbibas konkr&ti
un mazie soli, lai sasniegtu nakotnes mérkus. V&l joprojam pastav uzskats, ka stratégija ir
lidzvértiga labakas prakses metodém. Visbeidzot, dazi var apsvért, ka stratégija ir konsekventas
darbibas modelis, kuram ir jaseko nakotng. 2

Kopuma pastav galvenie stratégijas principi, kurus bitu jaieveéro jebkuram uznémumam,
veidojot un formulgjot savu stratégiju:

1. Dazadas darbibas. Veidojot un formul&ot uznémuma unikalo stratégiju,
uznémuma vadibai ir jaizvelas tadu darbibas kopumu, kas butu atskiriga no
konkurentu stratégijas, tadéjadi, ieguistot unikalo un vértigo poziciju tirga. Zila
okeana strat€gija parstav jaunako skatu uz uznémuma strat€giju — koncentréties uz
galvenajiem uznémuma prieksrocibam, diferencéties no konkurentiem ar lielumu,
ka arT piedavat neaizmirstamu saukli.

2. Kompromisi. Efektiva stratégija prasa kompromisus konkurentu cina. Veidojot
strat€giju vairak izveélas ko nevar darit, neka ko darit. Uznémums nevar efektivi
konkurét, méginot bit labakam visas jomas. Visu uznémumu bitu lietderigi
saskanot ap to, ko vadiba léma darit, un radit uznémuma vertibu no Sadas
stratégiskas pozicijas.

3. Pielagosana. Izveletajiem pasakumiem ir jaatbilst cits citam, lai sasniegtu stabilu
rezultatu un nestu veiksmi. Darbibam ir jasakrit vienam ar otru, lai raditu integréto
veselumu.

4. Nepartrauktiba. Lai gan lielas strukturalas izmainas razo$ana vargja radit strat€giju
izmainas laika gaita, tom@r parasti strat€gijas nav ieteicams pastavigi mainit.

Stratégija kristalizé uznémuma viedokli svarigakajos jautajumos, pieméram, ka

1 Strategy. Pieejams: http://www.businessdictionary.com (Skatits 21.02.17.)
2 Campbell Dennis, etc. Testing Strategy with Multiple Performance Measures: Evidence from a Balanced Scorecard
at Store24. Journal of Management Accounting Research. 2015, 2p

22


http://www.businessdictionary.com/definition/strategy.html

tiek piedavata vertiba klientiem, un kadam tiesi klientiem. Dotajam uzskatam ir
jabiit skaidram gan iekS€jiem (darbinieki), gan argjiem (klienti) uzne€muma
elementiem. Izmainas var izraisit jaunas iesp&jas un prieksrocibas, kas var
integréties uznémuma stratégija, pieméram, jaunajas tehnologijas vai metodgs.

5. Dazadi domasanas procesi. Stratégija ietver sevi konceptualos un analitiskos
vingrinajumus. Ta ir ne tikai sarezgito datu detalizéta analize, bet arT plasas
konceptualas zinasanas par uzn@mumu, nozari un tirgu.

Galvena stratégijas veidoSanas iezime ir konkurentu darbibas kopuma izsekoSana un
parveidosana. Uznémuma vadibai, izv€loties at$kirigo savstarpgji saistito darbibas kopumu, ir
iesp€ja izveidot unikalo vertibas piedavajumu klientiem, atdalot uzn@émumu no konkurentiem.
Visas darbibas ir jaatspogulo lidzsvarotaja raditaju sisteéma, kas ir javeido paraléli stratégijai.

Veidojot un formul&jot uznémuma strateégiju, vadiba nereti sastapas ar dazadam problémam
un $kérsliem, kas kave ne tikai stratégijas izveidi, bet arf istenoSanu un integré$anu. Stratégijas

1stenoSanas Skersli ir atspoguloti 1.3. attéla.

Tikai 10% uznémumu
Isteno savu stratgiju

Stratégijas IstenoSanas Skersli

o l \ N

Vizijas Cilveku Vadibas Resursu
Skérslis Skérslis Skérslis Skérslis

Datu avots: darba autores veidots attéls péc Niven, Paul R. Balanced scorecard step-by-step: maximizing
performance and maintaining results. 2nd ed. Hoboken: Wiley, 2006. 10p

1.3. attels. Strategijas IstenoSanas skersli

Vizijas Skérslis pastav vairakos miisdienu uznpémumos. Tikai 5% uznémuma darbinieku
saprot uznémuma kopgjo stratégiju, vél mazak — Isteno to. Sobrid, informacijas un tehnologiju

laitkmeta, uzn€muma vertiba tiek radita ar nematerialajiem aktiviem, respektivi, inovacijam,

1 Niven, Paul R. Balanced scorecard step-by-step: maximizing performance and maintaining results. 2nd ed.
Hoboken: Wiley, 2006. 90p.
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attiecibam un kulttiru uznémuma. Vairaki uznémumi vél joprojam atrodas industrialaja laikmeta,
un izmanto tadas vadibas un kontroles rikus, kas nav piemérojami miisdienu situacija.

Cilveku skérslis norada uz to, ka tikai 25% uznémuma vaditaju sasaista stimulus ar strat€giju.
Daudzi uznémumi pasaulg ievie§ savos uznémumos noteiktus stimulus, lai iedvesmotu darbiniekus
stradat labak, efektivak, veikt kaut kadas noteiktas darbibas. Konstrugjot mérka planus, uznémumi
biezi atstaj daudz brivas darbinieku gribas, kas noved lidz Tslaicigo mérku sasniegSanas, kamer
ilglaicigie mérki vispar netiek sasniegti.

Vadibas Skérslis ir izplatita musdienu probléma uznémumos. Tikai 85% uznémumu augstaka
vadiba téré mazak par stundu darbalaika stratégijas apsprieSanai. Galvenais iemesls, ko biezi min
darbinieki, lai neierastos ik rita sanaksmgs, ir to garlaicigums. Probléma slépjas vadibas nespé&ja
pasniegt informaciju radosi, aizraujosi, ta, lai ieinteresétu darbiniekus Tstenot uzn€muma mérkus
un planus. Apspriezot stratégiju, augstakai vadibai ir sikak jaiedzilinas uznémuma stratégija, ka
tiek generéta un radita vertiba, ka ir janovers§ problémas un faktorus, kas pasliktina gala rezultatu.

Resursu skeérslis norada uz situaciju, ka 60% uzn€mumos netiek savstarpgji savienoti budzets
un strat€gija. Musdienas vairakos uznémumos pastav divas dazadas nodalas — gramatvediba un
budzeta sastadiSana, un stratégisko planu. Tie parasti ir nodaliti viens no otra, un strada, vienai
veidojot ilglaicigos planus un mérkus, kamér otra tikai sastada budzetu nakamajam gadam. Tiesi
dazada laika dél, budZets netiek integréts strategija un pastav ka atsevisks uznémuma elements. *

Uznémuma analizes rezultats ir stratégiska karte. Uznémuma strat€giju var sadalit vairakos
elementos, kuri ir savstarpgjie savienoti. Visi stratégijas elementi ir savienoti ar c€lonsakaribu
keditem, kas aizsakas ar darbiniekiem, turpinas ar biznesa procesiem un klientiem, un beidzas ar
augstiem finansu rezultatiem.?

Cetru sastavdalu modelis — darbinieki, biznesa procesi, klienti, finansSu rezultati — parada
uznémuma veértibas radiSanu. Faktiski tas ir augstakas vadibas sazinas valoda ar saviem
darbiniekiem par uzn@muma attistibas virzieniem un prioritatém. Sastavdalu jeb elementu
savstarpgjas c€lonsakaribas attélo stratégiskaja karte. Tiesi c€lonsakaribu attélosana kluva par
svarigako un nozimigako lidzsvaroto raditaju sist€mas paradibu.

Strateégiska karte detalizé raditaju sistému, kas ilustré strat€giskas attistibas dinamiku,

padarot skaidraku koncentréSanos uz galvenajiem virzieniem. Strat€gijas veidoS$anai ir pieejami

1 Niven, Paul R. Balanced scorecard step-by-step: maximizing performance and maintaining results. 2nd ed.
Hoboken: Wiley, 2006. 10-11p
2 Robert S. Kaplan. Conceptual Foundations of the Balanced Scorecard. Harvard Business School, Harvard
University, Working Paper, 2010. 21p

24



vairakas metodes, tomér, neatkarigi no ta, kada metode tiek izmantota, stratégiska karte sniedz
universalo un secigo veidu strat€gijas aprakstiSanai, kas ne tikai palidz€s noteikt mérkus un
uzdevumus, bet arT vadit tos. Stratégiska karte ir saikne starp strat€gijas formul&umu un tas
ievieSanu.

Strateégiska karte ir stratégisko elementu un to sakaribu kontroles saraksts. Ja karté nav
icklauts kads elements, visticamak, stratégijas ievieSana biuis neveiksmiga. Biezi uznémumos
nepastav sakariba starp iek$€jo biznesa procesu un piedavajuma vértibu, slikti tiek noformul&ti
darbinicku izaugsmes un motivacijas uzdevumi, netick definéta informacijas tehnologiju loma
uznémuma. lepriek§ minétas kliidas stratégiskaja karté noved pie katastrofaliem rezultatiem. *

Lidzsvaroto raditaju sistéma nodroS§ina uzp€mumiem pareju no strat€gijas veidoSanas
pietickamibas 1idz to TstenoSanas nepiecieSsamibas. Sistéma apraksta strat€giju un to elementus un
raditajus, kas tiek sadaliti Cetras perspektivas. Lidzsvaroto raditaju sisteéma ir ideali radita,
izmantojot kopigo izpratni par uznémuma stratégiju, parversot to mérkos, pasakumos, raditajos un
iniciativas katra no Cetram perspektivam. Izmantojot lidzsvaroto raditaju sisteému ka stratégijas
nodo$anas pamatu, uznémumi veido jaunu mérijuma valodu, kas kalpo uzn€muma visu darbinieku

ricibas vadi$anai, lai sasniegtu noteikto attistibas virzienu.?

1.3. Lidzsvaroto raditaju sistemas sastavdalas

Lidzsvaroto raditaju sistéma palidz uznémuma vadibai noteikt strat€giskos mérkus un
kontroles procesus, lai tos sasniegtu. P&tjjuma rezultati bridina vaditajus par uzlabojumu
nepiecieSamibu un uznémuma vajam vietam, kur uzlabojumus ir javeic pirmkart, lai nodroSinatu
kop&jos panakumu un efektivitates palielinajumu. 3
Vards “perspektiva” ir célies no latinu varda “perspectus”, kas etimologijas vardnica tiek

definéts ka “apliikot, parbaudit, meklgt detalizetak”. 4 Dotais vards labi atspogulo lidzsvarotas

raditaju sisttmas merki — apliikot uznémuma stratégiju, ieskatities detalizétak taja no dazadiem

! Kanuian PoGepr C., Hoprou Hdeiisun II. Cmpamezuueckue kapmoi. Tpancghopmayus HemamepuaibHblx aKmMueos 6
mamepuanvhule pesyromamol. 3A0 <KOnumn-buzuec>>, 2005. 35-36 c.
2 Niven, Paul R. Balanced scorecard step-by-step: maximizing performance and maintaining results. 2nd ed.
Hoboken: Wiley, 2006. 92p
3 Chitu Alina, Opris Mid:lina Elena. Importance of financial perspective indicators in Balanced Scorecard in a
leasing company. Theoretical & Applied Economics. 2014, 3p
4 Perspective. Pieejams: http://www.etymonline.com (Skatits 27.02.17.)
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skatupunktiem. Katra uznémuma stratégija ir jaietilpst finanSu sastavdalai ar finansialajiem
rezultatiem, tirgus izp&tei, uzn€muma procesu lidzsvarosanai, ka arT cilvékiem, kas pakapeniski un
meérktiecigi virzis uznémumu preti jaunajiem panakumiem. Vieglakai stratégijas izskaidro$anai un
att€losanai tick izmantota stratégiska karte, kas tiek sadalita Cetras perspektivas. Parasti,
lidzsvarotaja raditaju sistéma tiek izmantotas sekojosas perspektivas:

1. Finansu perspektiva.

2. Klientu perspektiva.

3. Ieks€jo biznesa procesu perspektiva.

4. Macisanas un izaugsmes perspektiva.*

Izstradajot uznémuma lidzsvaroto raditaju sist€mu, stratégisko karti un visas Cetras
perspektivas, ir regulari japarbauda to, lai identific€tu jaunus mérkus, iznemt Tstenotos mérkus un
procesus, ka arT papildinat ar jaunam c€lonsakaribam. Neskatoties uz to, ka parsvara uznémumi
izstrada strat€gisko karti ar Cetram perspektivam, uznémumi var pielagot karti péc
nepiecieSamibas, samazinot vai palielinot perspektivu skaitu. Steen Nielsen un Erland H. Nielsen
zinatniskaja raksta “The Balanced Scorecard and the Strategic Learning Process: A System
Dynamics Modeling Approach” pétamajam uznémumam izstradaja piecas perspektivas — finansu,
klientu, procesu, darbinieku un p&tijumu un attistibas perspektivas. 2 Strat&giskaja karte ietvertajam
perspektivu skaitam ir jabut ieklautam, saskana ar uznémuma darbibas specifiku un nozares
ipatnibam. Razo$anas un augsto tehnologiju uzn€émumiem, pieméram, informacijas tehnologiju vai
farmacijas nozares uznémumiem, papildus var ieklaut attistibas un inovacijas perspektivu.
Savukart, maziem uznémumiem ar nelielu darbinieku skaitu, stratégiskaja karté var neieklaut
inovacijas un macibas un izaugsmes perspektivu, jo nelielu skaita darbinieku de€l, macibas un
1izaugsmes mérkus var ieklaut iek$€jo biznesa procesu perspektiva.

Lidzsvaroto raditaju sistémas Cetru perspektivu kritiskais punkts ir tad, kad tas ir savstarpgji
saistiti c€lonsakaribu kedite. Stratégiska karte ir dala no lielas ietekmes uz jebkuru uznémumu,
neskatoties uz to, kas to analiz€ — akcionari, klienti vai darbinieki. Tas mérkis ir parskatu sniegSana

par uzn@mumu, kuru var izmantot stratégiskas domasanas ieviesanai.’

! Kanaan PoGepr C., Hoprou deiisun I1. Coanancuposannasn cucmema noxkazamenei. Om cmpamezuu K O€icmeuio.
3A0 «Omumn-buznec>, 2003. 30-31 c.
2 Nielsen Steen, Nielsen Erland H. The Balanced Scorecard and the Strategic Learning Process: A System Dynamics
Modeling Approach. Advances in Decision Sciences. Annual, 2015. 8p
3 Chitu Alina, Opris Mid:lina Elena. Importance of financial perspective indicators in Balanced Scorecard in a
leasing company. Theoretical & Applied Economics. 2014, 3p
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Datu avots: darba autores veidots attéls pec Robert S. Kaplan. Conceptual Foundations of the Balanced
Scorecard. Harvard Business School, Harvard University, Working Paper, 2010. 4p

1.4. attels. Lidzsvaroto raditaju sistémas Cetras perspektivas

1.4. attéla ir atspogulotas lidzsvarotas raditaju sisteémas stratégiskas kartes cetru perspektivu
sastavdalas. Katra perspektiva ir jaietver mérkus, raditajus, uzdevumus un pasakumus. Veidojot
finanSu perspektivu, uzpémuma vaditdjiem ir jaatbild uz jautajumu, kadam uzskatam par
uznémumu ir jabat akcionariem, lai sasniegtu noteiktus finansu rezultatus. Veidojot Kklientu
perspektivu, vaditajiem ir jaatbild uz jautdjumu, kadam uzskatam par uzp€émumu ir jabit
uznémuma klientiem, lai realiz€tu nakotnes viziju. Veidojot iek§€jo biznesa procesu perspektivu,
vaditajiem ir jaatbild uz jautajumu, kadiem biznesa procesiem ir jabiit izciliem, lai apmierinatu
akcionaru un klientu vélmes un gaidas. Veidojot maciSanas un izaugsmes perspektivu, vaditajiem

ir jaatbild uz jautajumu, ka uzn€mumam ir japilnveidojas, lai sasniegtu nakotnes viziju.

27



Lidzsvarota raditaju sisteéma ir vienlidz svarigas visas Cetras perspektivas. Ja netiek stenota
un ripigi izveidota kada no perspektivam, Iidzsvaroto raditaju sistémas mérkis netiks izpildits un
uznémuma kopgjie merki netiks sasniegti. Rlipigai sistémas veidosanai, uznémuma vadibai ir jabut

izpratnei par katru perspektivu.

1.3.1. FinanSu perspektiva

Lidzsvaroto raditaju sisttma mudina uznémumu saskatit c€lonsakaribas starp uznémuma
stratégiju un finansu mérkiem, kas kalpo ka orientieris talakajai stratégiskas kartes veidoSanai un
mérku nosprausanai. Katram izvélétam raditajam ir jabiit savienotam ar citiem raditajiem un
mérkiem, lai uzlabotu finansu rezultatus uznémuma. Lidzsvaroto raditaju sist€ma ir strat€gijas
vesture, kas aizsakas ar finanSu mérku veidoSanas, un rezultgjas darbibas kopuma, kuru jaisteno
uznémuma vadibai, lai sasniegtu ilglaicigos ekonomiskos rezultatus. Vairakiem uznémumiem visu
Cetru perspektivu darbibas vektors ir tieSi finanSu raditaji, tadi ka rentabilitates pieaugums,
apgrozijuma pieaugums, pamatlidzeklu izmanto$anas optimizacija, risku samazinagana. *

Finansu raditaji ir nozimiga lidzsvarotas raditaju sist€mas sastavdala, it 1pasi komercialaja
pasaulé. FinanSu perspektivas mérki un raditaji parada uznémumu vaditajiem, vai uzn€émuma
strat€gija Istenojas caur mérkiem un raditajiem no citam perspektivam, un realizgjas noteiktaja un
uzlabotaja finanSu rezultata. Praksé uzp€mumi izvélas orientéties uz klientu apmierinatibas,
kvalitates, savlaicigas piegades uzlabojumiem, bet ja tie nenes efektu uz uznémuma ienakumu un
finanSu raditaju palielingjuma, tad tiem nav bitiskas nozimes, un ietvert tos uzpeémuma
stratégiskaja kart€ nav ieteicams.

FinanSu perspektiva balstas uz uznémuma istermina finanSu raditaju analizi konkurences
apstaklos. Tie var atSkirties katra uzn@muma attistibas stadija. Tris galvenie limeni ir iep€mumu
palielinasana, izmaksu samazinasana, ka arT produktivitates un aktivu izmanto$anas uzlabojums. 2
Uznémuma attistibas stadijas ir:

1. AugSanas stadija.

2. Stabilitates stadija.

! Kanuiau Po6epr C., Hoproun JeiiBun I1. Coanancuposannas cucmema noxazameneti. Om cmpamezuu K 0eticmeuio.
3A0 «Omumn-buznec>>, 2003. 45 c.
2 Chitu Alina, Opris Mid:lina Elena. Importance of financial perspective indicators in Balanced Scorecard in a
leasing company. Theoretical & Applied Economics. 2014, 2p
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3. Uzplaukuma stadija. *

Katra no iepriek§ minétajam stadijam tiek izvirziti savi finanSu raditaji, atkariba no
uznémuma atraSanas punkta attistibas stadija. Pirmaja stadija par prioritarajiem raditajiem
uznémumu vadiba biezi izvélas jauno produktu vai pakalpojumu pardosanas apjomu palielinajums
jaunajos tirgos un jaunajiem klientiem, saglabajot stabili zemu produkta vai pakalpojuma
paSizmaksu. Otraja stadija tiek virziti tradicionalie finan$u raditaji, respektivi, rentabilitate,
likviditate, aktivu aprite un kapitalizacija. Dotie finansu raditaji kalpo par pamatu klasiskajam
finanSu meérkim, tas ir, maksimalais pelpas pieaugums no investéta kapitala. TreSa stadija
uznémuma vadiba izv€las naudas plismas stabilizaciju vai pieaugumu. Vertgjot gramatvedibas
datus, un rékinot no tiem finansu raditajus, netiek atspoguloti uznémumos jau investétie lielie
kapitalieguldijumi. Naudas pliismas meérkis ir atdeves maksimizacija no jau visiem veiktajiem
kapitalieguldijumiem uzn€muma. Tresa stadija ir 1ss uzn€muma darbibas laiks, tapec taja netiek
ietverti izdevumi, Kas saistiti ar p&tniecibu vai uznémuma attistibu.

Daudzi uznémumi, veidojot finansu perspektivu, par uzn€muma merkiem izvélas izdevumu
samazinajumu, rentabilitates un ien@mumu picaugumu. Savukart, popularakie finansu perspektivas
raditaji ir pasizmaksa, investiciju atdeve (ROI), aktivu adeve (ROA), rentabilitate un citi.?

Lidzsvarotas raditaju sisteémas izstrade sakas ar uznémuma augstakas vadibas un finansu
direktora dialogu par konkr&tiem finansu mérkiem, kas ir jasasniedz uznémumam, balstoties uz to
attistibas stadiju. Uznémuma normala attistiba sakas ar augSanu un beidzas ar lejupslidi un
likvidaciju, aizejot no tirgus. Tomer, pastav tadi gadijumi, kad uzn€émums, atrodoties uzplaukuma
stadija, atklaj sevi augSanas stadija. Jaunas informacijas tehnologijas, tirgus vai likumdosanas
izmainas spg&j parverst jau stabilu produktu vai pakalpojumu pavisam jauna produkta ar attistibas
potencialu. Tadas parvertibas maina uzp€muma finanSu un investicijas mérkus, tapéc uznémuma
strategisko karti un finan$u mérkus vadibai ir japarskata minimali reizi gada, lai apstiprinatu vai

labotu uznémuma finansu stratégiju.’

! Kanaan PoGepr C., Hoprou Hdeiisun I1. Coanancuposannan cucmema nokazamenei. Om cmpamezuu Kk Oeticmeuio.
3A0 «Omumn-buzaec>, 2003. 45 c.
2 Afonso Hugo, Cabrita Maria do Rosario. Developing a lean supply chain performance framework in a SME: a
perspective based on the balanced scorecard. Procedia Engineering. 2015, 5p
3 Kamiau PoGepr C., Hoprou Heiisun I. Coanancuposannas cucmema noxazamenei. Om cmpamezuu K 0elicmeuio.
3A0 «KOmumn-buznec>>, 2003. 44 c.
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1.3.2. Klientu perspektiva

Lidzsvarotas raditaju sisteémas klientu perspektiva ietver sevi uznémuma klientu loku un
patérétaju tirgus segmentus, ar kuriem uznémums strada, un kur realizé savu produkciju. Izveleta
paterétaju tirgus segmenta paplaSinasana, lidz ar to arl ien€mumu palielinasana, ir finanSu
perspektivu meérkis. Klientu perspektiva izveletie raditaji norada uz klientu attieksmi pret
uznémumu, pirkSanas paradumiem, patérétaju vertibu, kas ir galvenie klientu analizes indikatori.

Klientu perspektivas kopé&jais mérkis un stratégija ir jabut uznémuma menedzeru darbibas
uzdevumi, kas ir orienteti uz konkrétiem tirgus segmentiem un patérétaju grupam. Lai veiksmigi
konkur€tu nozarg, uznémumiem ir jaizveélas noteiktus segmentus, kuru tie parzinas un ienems lidera
pozicijas. Patérétaju vertibas piedavajums klientu mérkgrupai ir viens no nozimigakajiem
faktoriem, veidojot klientu perspektivu lidzsvarotaja raditaju sisteéma. Tadgjadi, klientu perspektiva
parveido uznémuma mérkus un stratégiju darbibas uzdevumos, kas ir orientéti uz patérétaju tirgus
mérkgrupam, un tiek pazinoti visiem uznémuma darbiniekiem.!

Iezim&jot tirgus segmentus, uznémumi sp&j méerktiecigak virzit savus produktus vai
pakalpojumus. Jo virziba biis mérktiecigaka, jo labak uznémums spés saprast klientu vajadzibas un
bis lielaka varbiitiba, ka uznémuma ienakumi augs, 1idz ar to arT istenosies finanSu perspektivas
mérki. Klientus segment€ pec raksturigakajam ipasibam:

1. Klienti atskirigi reagé uz kaut kadu vienu darbibu — vairakos segmentos tiek
istenotas dazadas darbibas.

2. Segments pastav ilglaicigi.

3. Segmentu ir viegli definét, jo to raksturlielumu var viegli identificet.

4. Segmentam ir raksturiga atskiriga klientu Tpasiba.?

Segmentu identifikacijai uzn@muma vadibai ir jaatbild uz sekojoSiem jautdjumiem:

1. Vai klientu segmenta var identificét cilvékus péc demografiskajam iezimém,
respektivi, dzimuma, vecuma?

2. Vai klientu segmenta nav lielas nozimes geografiskajam faktoram, respektivi,
klientu adresei?

3. Vai klienti ir iedaliti p&c uznémuma produkta vai pakalpojuma izmantoSanas veida

vai giita labuma?

! Kamiaun PoGepr C., Hoprou Meiisun Il. Céanancuposannas cucmema noxazamenei. Om cmpamezuu K
oeticmeuio. 3A0 K Onumm-busznec>, 2003. 53 c.
2 Lake Neville. Strategiska planosana: praktisks macibu lidzeklis. Riga: Multineo, 2007. 41 Ipp
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4. Vai klienti tiek grupéti péc to attieksmes pret produkta vai pakalpojuma cenas? *
Analizgjot uznémuma klientu segmentaciju un atbildot uz jautajumiem, uzn€émuma vadiba sp€s
noteikt vienu vai divus prioritaros segmentus, ar kuriem uzn€émumam turpmak ir jastrada, un
balstoties uz kuriem ir javeido stratégija un lidzsvaroto raditaju sisteéma.

Lidzsvaroto raditaju sist€émas klientu perspektivas raditaju un mérku izvéle ir atkariga no
vélamiem klientu veidiem un produkta vai pakalpojuma vértibam, ko uzn€mums tiem nodroSina.
Klientu perspektivu meérkis ir koncentréSanas uz mérka klientiem. Uznémuma koncentréSanas laus
tiem veidot stratégiju, kas piesaistis tikai tos mérka klientus, kurus uznémums vélas.

Izveloties noteiktus raditajus klientu perspektivai, uzn€muma vadibai, vispirms, ir jaatbild uz
sekojosSiem jautajumiem:

1. Kadi ir uznp@muma mérka klienti?
2. Kada ir uzn@muma produkta vai pakalpojuma vértiba, ko tiek piedavata klientiem?
3. Ko uzne€muma klienti gaida vai pieprasa no uznémuma?
Katrs no iepriek§ mingtajiem jautajumiem ir nopietna uzn€émuma analize, kas var sagadat griitibas
uznémuma vadibai, vert§jot tos. Uznémuma analizes gala rezultats ir uznémuma vadibas izvéleta
stratégija, darbiba ar klientiem. Pastav tris darbibas strategijas:
1. Darbibas izciliba — uznémumi koncentré savu stratégiju uz zemakas produktu
cenas, €rtibas, bez papildinajumiem, atbilstosi standartiem.
2. Produkta Iideriba — uzn@mumi orientgjas uz produkta jauno IpaSibu rasanas,
inovaciju radiSanas, censoties piedavat labako preci tirga.
3. Klientu parzinasana — uznémumi koncentré strat€giju uz klientu izzinasanu,
koncentrgjoties uz ilgtermina attiecibu dibinasanas, parzinot klientu vajadzibas.>

Daudzi uzné€mumi, veidojot klientu perspektivu, par uznémuma mérkiem izvélas klientu

apmierinatibas pieaugumu, piegades laika samazinajumu. Savukart, popularakie klientu

perspektivas raditaji ir tirgus dala, braku skaits, pasiittjumu apstrades laiks un citi.*

! Lake Neville. Stratégiska planosana: praktisks macibu lidzeklis. Riga: Multineo, 2007. 42 lpp
2 Ayesha Farooq, Zareen Hussain. Balanced scorecard perspective on change and performance: a study of selected
Indian companies. Procedia - Social and Behavioral Sciences. 2011, 755p
3 Niven, Paul R. Balanced scorecard step-by-step: maximizing performance and maintaining results. 2nd ed.
Hoboken: Wiley, 2006. 14-15p
4 Afonso Hugo, Cabrita Maria do Rosario. Developing a lean supply chain performance framework in a SME: a
perspective based on the balanced scorecard. Procedia Engineering. 2015, 5p
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1.3.3. Ieks$€jo biznesa procesu perspektiva

Lidzsvaroto raditaju sisteémas iek$gjo biznesa procesu perspektiva noteic uznémuma darbibas
veidus, kas ir svarigi klientu un akcionaru mérku sasniegSanai. Iek$€jo biznesa procesu
perspektivas mérki un raditaji tiek definéti pec finansu un klientu perspektivu veidoSanas. Tiesi
iepriek§ minéta darbibas seciba palidz uznémuma vaditajiem orientét mérkus un uzdevumus
uzneémuma ieksgja biznesa procesa klientu un akcionaru uzdevumu izpildei.

Ieksgjo biznesa procesu veidoSana nozimé uznémuma darbibas veidu un pasakumu izstrade,
lai tas butu veiksmigs. Daudzi uznémumi vér§ uzmanibu uz tadam darbibam, ka pasttijumu
apstrade, piegade, jaunu produktu razoSana un attistiba. Dotas perspektivas centrs ir klientu
perspektiva, jo klientu apmierinatibas saglabaSanai, uzne@mumam ir nepieciesams koncentréties uz
tadam lietam un darbibam, kas ir svarigi to klientiem. Ja uzp@muma mérka klienti nebds
apmierinati ar piegades laiku, uzn€mumam ir jakoncentré uzmanibu uz iek$€jo biznesa procesu
attistibu piegades laika efektivitates uzlaboSanu, vai sist€mas tiriSanu, kuru paslaik uzn€mums
izmanto. Lai sasniegtu efektivitates uzlabojumu, uznémuma vaditajiem ir javeic stingro uznémuma
ieks$gjo analizi, kas verté ne tikai iek$€jo biznesa procesu uznémuma, bet art inovacijas globalas
konkurences apstaklos. !

Maisdienas pastav tendence, ka uzn€émumi koncentré savus spekus uz esoso ieks€jo biznesa
procesu uzlabojumu. Tomeér, uznémuma vaditajiem ir jaizanalize visi iek§€jie biznesa procesi, kas
jau eksisté, un kadi varétu paradities nakotn€. Tadgjadi, iek§€jo biznesa procesu perspektivas
veidoSana sakas ar sekojosu kédi:

1. Inovaciju procesi — esoSo un nakotnes klientu vajadzibu identificéSana un to
apmierinasana.
2. Operacionalie procesi — produktu vai pakalpojumu piegade esoSiem klientiem.
3. Pe&cpardoSanas servisa procesi — pecpardosanas servisu piedavajums, kas palielina
produktu vai pakalpojumu cenu.?
Uzpémuma iek$€jo biznesa procesu uzdevumi var tikt definéti sekojosi:
1. Saprast, gaidit un sakartot prioritaraja seciba klientu vajadzibas.

2. lIzveidot un attistit risinajumus.

! Ayesha Farooq, Zareen Hussain. Balanced scorecard perspective on change and performance: a study of selected
Indian companies. Procedia - Social and Behavioral Sciences. 2011, 755p
2 Kamiau Po6epr C., Hoprou Heiisun I. Coanancuposannas cucmema noxazamenei. Om cmpamezuu K 0elicmeuio.
3A0 «KOmumm-buznec>>, 2003. 71 c.
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3. Nodrosinat elastigu globalo infrastruktiiru.

4. Kontrolet tehnisko un operacionalo risku.

5. Apkalpot klientu.!
Katra no iepriek$§ minétajiem uzdevumiem ir procesi, kuru uznémuma vadiba var uzlabot, attistit
val mainit uz kaut ko labako. Daudzi uzn€mumi, veidojot perspektivu, par uzn€muma meérkiem
izvelas procesu optimizaciju vai atkritumu samazinasanu. Savukart, popularakie raditaji ir servisa
vai procesu kvalitate, darbinieku rotacija un citi.?

Ieks€jo biznesa procesu perspektiva ir tas, kur uzn@émums var sevi diferencét. Tadgjadi,

apméram 40% no uzpémuma stratégiskajiem mérkiem ir jabut saistitiem ar So perspektivu.
Uzlabotie ieksgjie procesi uzn€mejdarbiba sekme vadibas efektivitates uzlabojumu, kas, savukart,

palielina uzné@muma kopg&jo véribu.®

1.3.4. MaciSanas un izaugsmes perspektiva

MaciSanas un izaugsmes perspektiva lidzsvarotaja raditaju sisttma veido meérkus un
raditajus, kas ir saistiti ar darbinieku apmacibu un izaugsmes pasakumiem un iesp&jam. Pirmo tris
lidzsvaroto raditaju sisteémas perspektivu, respektivi, finansu, klientu un ieks$€jo biznesa procesu
perspektivas, mérki bija kardinalie uzlabojumi uzn€muma. MaciSanas un izaugsmes perspektiva
nodro$ina uznémumu ar nepiecieSamo infrastruktiru mérku sasniegSanai. Ceturtas perspektivas
strategiskie uzdevumi ir pirmo tris perspektivu planu izpildes faktori.

Vertejot uznémuma darbibu, vadiba bieZi balstas uz istermina gramatvedibas datiem, tadel
uznémuma videjiem vaditajiem ir griiti panakt ipasnieku kapitalieguldijumus darbiniekos, sistemas
vai operacionilajos procesos. Sada veida izmaksas gramatvedibas datos tiek atspogulotas ka
izmaksas, kas nenesis nekadu pelnu, savukart, realitaté izmaksas uz darbinieku apmacibu vai
sistémas sakartotibu pienesis uznémumam vértibu nakotn€, kas var nosegt visus ieprieksgjos

kapitalieguldijumus. *

! Harden J.William, Upton David R. An Introduction to the Use of the Balanced Scorecard for Performance
Evaluation by Financial Professionals. Journal of Financial Service Professionals. Mar2016, 7p
2 Afonso Hugo, Cabrita Maria do Rosario. Developing a lean supply chain performance framework in a SME: a
perspective based on the balanced scorecard. Procedia Engineering. 2015, 5p
3 Harden J.William, Upton David R. An Introduction to the Use of the Balanced Scorecard for Performance
Evaluation by Financial Professionals. Journal of Financial Service Professionals. Mar2016, 7p
4 Kanuian PoGepr C., Hoprou Jeitsun I. Coanancuposannasn cucmema noxazameneii. Om cmpame2uu K 0€icmeuro.
3A0 «Omummn-buznec>>, 2003. 91 c.
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Macibu un izaugsmes perspektiva koncentré uzmanibu uz lieliem darbinieku izaugsmes
mérkiem, kas saistas ar pasreiz&jiem biznesa procesiem. Inovaciju radiSana, regularie uzlabojumi
un izaugsmes veicinaSana ir tie pasakumi, kurus uzp€émumam ir javeic vienmér. Respektivi,
uznémumam ir jaapzinas, ko tam ir jaiemacas, ar1 uznémuma darbiniekiem, lai:

1. apmierinatu klientu vajadzibas;
2. uzlabotu biznesa procesus;
3. sasniegt finanSu méerkus.

Veidojot macibu un izaugsmes perspektivu, uznémuma vadibai ir janem véra darbinieku
viedoklus, vélmes un prasibas pret darba apstakliem un uznémumu kopuma, kas palidz saglabat ne
tikai darbiniekus darbavietas, bet ar sadarbibu starp darbiniekiem un uznémuma vadibu. !

Lidzsvaroto raditaju sist€ma ver§ uznémuma vadibas uzmanibu uz to, ka jainvestg ne tikai
pamatlidzeklos vai apgrozamajos lidzeklos, bet arm uznémuma infrastruktiiras uzlaboSana —
cilvekos, sisteémas, procesos. Macibu un izaugsmes perspektivas galvenie virzieni var biit sekojosi:

1. Darbinieku iespgjas.
2. Informaciju sisteémas iespgjas.
3. Motivacija, darbinieka un uznémuma mérku saskanosana.?

Lidzsvaroto raditaju sist€ma ir uznémuma vadibas riks, kas palidz uznémumiem trijos
vadibas aspektos — Tstenot uzne@muma stratégiju un saskanot to ar vadibas lIimeniem, identificét
uznémuma efektivitates meriSanas raditajus, ka art palielinat uznémuma vertibu. Kopuma ta spgj
uzlabot uzn@muma darbibas efektivitati, saskanot darbibu starp dazadiem vadibas Iimeniem, ka ar1
sasniegt ne tikai uzn€muma akcionaru vai 1pasnieku mérkus, bet ar1 darbinieku mérkus, jo katrs
atseviSsks uznémuma elements pienes uzn€mumam noteiktu pievienotu vertibu un palidz sasniegt
lielos strateégiskos mérkus.

Sekmigai lidzsvaroto raditaju sist€mas radiSanai, ir javeic finansiala stavokla analizi tam
objektam, kuram tiks izstradata sisteéma, jo finansiala stavokla analize norada uz uznémuma stipram
un vajam pusém, ka ar1 problémam, kas saistas ar finansu raditajiem. Ta parada uznémuma faktisko

finansialo stavokli noteiktaja bridi, un palidz izstradat finansu perspektivu un finansu mérkus

lidzsvaroto raditaju sist€mai.

! Narayanamma P. Lakshmi, Lalitha, K. Balanced Scorecard - The Learning & Growth Perspective. Aweshkar
Research Journal. Sep2016, 6p
2 Kamiau Po6epr C., Hoprou Heiisun I. Coanancuposannas cucmema noxazamenei. Om cmpamezuu K 0elicmeuio.
3A0 «Omummn-buznec>>, 2003. 91 c.
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2. UZNEMUMA “X” FINANSIALA STAVOKLA NOVERTEJUMS

2.1. Uznémuma “X” saimnieciskas darbibas apraksts

Uznémums “X” ir sabiedriba ar ierobezotu atbildibu, kas tika dibinata 2003. gada.
Uznémums ir registréts Riga. Uznémumam ir 3 lidzipasnieki, kam pieder 50:25:25 dalu sadalijums.

Uznémums “X” ir €dinasanas uznémums, kas darbojas restoranu un mobilo &dinasanas vietu
pakalpojumu nozarg. Uznémumam pieder divi restorani, kas atrodas Vecriga, pilsétas vesturiska
un biznesa centra. Katram restoranam ir specializacija uz noteiktu virtuvi — Eiropas un latviesu
virtuvi. Lidz ar riipigi veidotu &dienu, restoraniem piemit ari aristokratisks, izsmalcinats interjers,
kas aicina viesus apmeklét un izbaudit piedavatos Sefpavara edienus.

Uznémuma klienti ir tiiristi un viesi, kas ienak restorana atpiisties un paést. Tomeér,
uznémums riko arm kazu svinibas, dzimsSanas dienas svinibas, banketus vai citus svarigus
pasakumus, gatavojot €dienu, kas ir ieprieks saskanots ar pasiititaju. Uznémums uznem arT tiiristu
grupas no tiristu agentliram, ar kuriem tam ir sadarbibas ligumi. Galvenie tiristu agentiiras klienti
ir Touch & Travel Ltd., BALTIC MANIA UAB no Lietuvas, un Tumlare no Danijas.

Papildus restoranu un mobilo dinasanas pakalpojumu snieg§anai uzneémums “X” nodarbojas
arT ar arpakalpojumu gramatvedibas sniegSanu citiem saistitiem uzp@mumiem. Tas ved pilno
gramatvedibas uzskaiti citiem uzn€mumiem, balstoties uz pakalpojumu sniegSanas ligumiem.

Uznémumam nav paslaik izstradatas misijas, vizijas un stratégijas. Lidz ar to darba autore,
analiz€jot ieglito informaciju par uznémumu, savu praktisko darba pieredzi un sarunas ar valdes
locekliem, sniedz savus misijas, vizijas un stratégijas priek§likumus uznémumam “X”.

Uznémuma misija — pateicoties omuligai atmosferai un izcili pagatavotam &dienam, kuru
pasniedz priecigi darbinieki, darit miisu viesus laimigus, gadajot par vinu vélmju un vajadzibu
apmierinasanu. Izejot no restorana, ikvienam ir jabtt laimes un prieka parpilditam, jo miisu &diens
padarTs pat parasto €Sanas paradumu par brinumu.

Uznémuma vizija — klit par vadoso uznémumu &dinasanas pakalpojumu joma, atverot jaunus
restoranus visa Latvija, un sniedzot labako apkalposanas servisu, kas atrod individualo pieeju
katram klientam.

Uzné€muma vertibas:

1. Klients —uznémuma galvena prioritate ir viesi, tapéc mes censamies tos izprast un

apmierinat vinu vélmes.
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2. Kvalitate — més riip&jamies, lai musu klientiem tiktu pasniegts vislabakais €diens
no kvalitativiem un organiskiem produktiem, kas tiek razoti Latvija.
3. Darbinieki — mé&s apmierinam darbinieku v€lmes, jo priecigs darbinieks sagadas
prieku ar1 klientam.
4. Attistiba — més nemitigi ievieSam uzlabojumus, lai atvieglotu darbiniekiem darbu,
un labak apmierinatu klientu vajadzibas.
Uznémuma stratégijas mérkis — palielinat uznémuma rentabilitati un pievienoto vértibu,

nodroSinot klienta apmierinatibu un pakalpojuma sniegSanas kvalitati augstakaja liment.

Valdes prieksseédetajs
ar 50% uzpémuma
dalam

Valdes loceklis ar| | [Valdes loceklis ar
25% uzn@muma [ 25% uznémuma

dalam dalam
I ]
Galvenais Personaldalas v -
_ . i Sefpavars
gramatvedis vaditajs
Ieksgjais - : -
auditors Barmeni Pavari
— Gramatvedis [ Viesmili — Pavara paligi
Trauku
mazgatajas

Datu avots: darba autores veidota tabula
2.1. attéls. Uzpémuma “X” organizatoriska struktiira

Uznémuma strukttra un darbiba ir paklauta galvenajam mérkim — pievienotas vertibas

radiSanai un pelnas maksimizacijai.
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2.2. Uzpémuma “X” finansiala stavokla analize

Darba autores veidota finansu analize uznémumam “X” sastav no horizontalas un koeficientu
analiz€m, balstoties uz uzn€muma “X”’ bilanc€m un pelnas vai zaud€éjuma parskatiem perioda no

2013. lidz 2015. gadam (skatit 1. — 6. pielikumu).
2.2.1. Uznemuma “X” horizontala analize
Horizontala analize dod vispar€jo priekSstatu par uznémuma attistibas tendencém izveletaja

raditaja un laika griezuma. Savukart, finansu koeficientu analize sniedz detalizetu informaciju par

uznémuma finansialo stavokli un noteiktu bridi, pec kura var spriest par uznémumu kopuma.

2.1. tabula
Uznpémuma “X” neto apgrozijuma izmainas, 2013. — 2015. gadi
2013 2014 2015
Neto apgrozijums, EUR 1150846 1065446 756583
Izmainas gada laika, skaitlos - -85400 -308863
Izmainas gada laika, (%) - -7% -29%

Datu avots: darba autores veidota tabula p&c uznémuma “X” finansu parskatiem

2.1. tabula ir atspogulotas neto apgrozijuma izmainas uznémumam “X” laika perioda no
2013. Iidz 2015. gadam. Neto apgrozijumam visa analizétaja laika posma bija tendence
samazinaties, 2014. gada par 7%, un 2015. gada par 29%. Neto apgrozijuma kritums uznémuma
“X” ir vert&jams negativi, jo, salidzinot ar restoranu un mobilo &dinasanas vietu pakalpojumu
nozares datiem, uzn€émumam ir problémas ar produkcijas realizéSanu un pakalpojumu sniegSanu.
Centralas statistikas parvaldes dati liecina, ka 2014. gada neto apgrozijums kopuma nozaré
palielinajas par 8%, bet nakamaja gada bija vérojams palielinajums par 14%?. Dramatisks kritums
2015. gada liecina par to, ka uzn€mums sastapas ar nopietnam problémam, kas btitiski samazinaja
ienakumus un pelnu. Tas var bt izskaidrojams ar geopolitisko situaciju pasaulg, jo tiristu skaits,

sakot ar 2014. gadu, saka samazinaties, 1idz ar to arT apkalpoto tirisma agentiiras grupu skaits un

! LR Centrala statistikas parvalde. Pieejams: http://www.csb.gov.lv/ (Skatits 19.03.17.)
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parasto restoranu viesu skaits uznémuma “X” ar katru gadu samazinas. Jaunie kontakti ar jaunajiem

debitoriem netiek dibinati, bet planoto turistu grupu skaits netiek sasniegts, 11dz ar to uznémums

saskaras ar finansu lidzeklu trikumu.

2.2. tabula

Restoranu un mobilo édinasanas vietu pakalpojumu nozares neto apgrozijuma

izmainas, 2013. — 2015. gadi

2013 2014 2015
Neto apgrozijums, EUR 29899 33056 34609
Izmainas gada laika, skaitlos - 3157 1553
Izmainas gada laika, (%) - +11% +5%

Datu avots: darba autores veidota tabula péc LR Centralas statistikas parvaldes un Lursoft datu bazes

Interneta

Analizgjot restoranu un mobilo &dinasanas vietu pakalpojumu nozares neto apgrozijuma
izmainas no 2013. 1idz 2015. gadam var secinat, ka nozar€ ir vérojama tendence neto apgrozijuma
palielinajumam, neskatoties uz to, ka palielinaSanas temps ar katru gadu samazinas. Salidzinot ar
uznémuma “X” neto apgrozijuma izmainam var secinat, ka analiz€tajam uzpnémumam ir neto
apgrozijuma samazinajuma tendence, uznémuma klientu skaits sariik, [idz ar to arT apgrozijums ar
katru gadu samazinas. Uznémumam “X” ir biitiskas problémas ar neto apgrozijumu, uzpémumu
vadibai ir javer§ uzmaniba uz jaunu klientu piesaisti, jaunu tirgu iekaro$anu, vai esoSo klientu

parstrukturizéSanu un nepartrauktu monitoringu.

2.3. tabula
Uznémuma “X” pardotas produkcijas raZoSanas izmaksu izmainas, 2013. — 2015. gadi
2013 2014 2015
Pardotas produkcijas raZoSanas izmaksas, EUR 1046666 887494 709461
Izmainas gada laika, skaitlos - -159172 -178033
Izmainas gada laika, (%) - -15% -20%

Datu avots: darba autores veidota tabula péc uznémuma “X” finansu parskatiem
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Pardotas produkcijas razoSanas izmaksas ir svarigs postenis pelnu vai zaud€juma aprékina,
jo norada uz pakalpojuma vai produkta pasSizmaksas tendencém noteiktaja laika perioda.
Uznémuma “X” pardotas produkcijas razoSanas izmaksas analiz§jama laika posma, respektivi,
2014. un 2015. gados, samazinajas par 15% 2014. gada un par 20% 2015. gada. Salidzinot ar neto
apgrozijumu, var secinat, ka 2014. gada razoSanas izmaksas samazinajas straujak par neto
apgrozijumu par 8 procent punktiem, savukart, 2015. gada ir otradak - neto apgrozijums
samazinajas straujak par razoS$anas izmaksam par 9 procent punktiem. Pardotas produkcijas
razoSanas izmaksu samazinajums analiz€taja laika posma ir v€rt€§jams negativi, jo, samazinoties
neto apgrozijumam, samazinas ari nepiecieSamais izejvielu daudzums, toties, 2015. gada
samazinajums razosanas izmaksas tika veidots gan no patéréto izejvielu daudzuma samazinajuma,
gan no darbinieku atlaiSanas. Analiz&jot raZzoSanas izmaksu struktiiru var secinat, ka pakalpojuma
cena uznémuma “X” sastav no 90% pasizmaksas un 10% pelnas.

Veicot uznémuma finansiala stavokla analizi ir janoverte tadu bilances posteni ka pirc&ju un
pasititaju paradi. Darba autore analiz€ja iepriek§ mingto bilances posteni uznémumam “X un

rezultatus apkopoja 2.1. attela.

Pirc€ju un pasititaju paradu izmainas,
2013. - 2015. gados
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Datu avots: uzneémuma “X” finanSu parskati
2.2. attels. Uznémuma “X” pircéju un pasititaju paradu izmainas, 2013. — 2015. gadi

Pircgju un pasititaju paradi laika perioda no 2013. gada Iidz 2015. gadam palielinajas
kopuma par 213.62%. 2014. gada ir vérojams neliels pieaugums bilances posteni pirc€ju un

pasiititaju paradi, palielinoties par 60%, jeb 1.6 reizés. Savukart, jau nakamaja gada ir vérojams
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strauj§ palielinajums par 159%, jeb 2.59 reizés. Analiz&jot 2.2. attela ietverto informaciju var
secinat, ka uznémumam “X” triju gadu laika strauji palielinajas debitoru paradi, kas ir vért€jams
pozitivi. Toméer, salidzinot ar neto apgrozijuma samazinajumu visa analizétaja laika posma var
secinat, ka uzp@émumam “X” pirc€ju un pasititaju paradu vertiba palielingjas uz pirc€ju
neapmaksato rékinu del. Uzn€mumam ar katru gadu radas problémas ar pirc€ju sp&ju apmaksat
savas saistibas, Iidz ar to radas ar1 neto apgrozijuma samazinajuma probléma un vispargja naudas
lidzeklu nepietiekamibas probléma. Vertgjot uznémuma “X” nepublic€tos materialus par finansu
parskatiem, ir nov@rots arT uzkrajumi Saubigiem debitoriem postena palielindjums, kas norada uz
problému ar pirc&ju nesp&ju apmaksat rékinus laika un pilna apmeéra.

Veicot uznémuma “X’” horizontalo analizi laika perioda no 2013. gada Iidz 2015. gadam péc
uznémuma bilances un pelnas vai zaud&juma parskatiem var secinat, ka uzp€émumam “X” ir
verojams neto apgrozijuma un pardotas produkcijas razoSanas izmaksu sarukums visa analiz€taja
perioda, savukart, pircgju un pasititaju paradi triju gadu laika strauji palielinajas. Uznémumam ir
problémas ar savu pakalpojumu sniegSanu klientiem, kas butiski samazinaja razoSanas izmaksu
vertibu, bet pirc€ju paradu palielinajums norada uz klientu nesp&ju apmaksat uzn€mumam savus

paradus laika un pilna apmeéra.

2.2.2. Uznémuma “X” finanSu koeficientu analize

Veidojot Iidzsvaroto raditaju sist€ému, ir verts analiz€t uznémuma bilances un pelnpas vai
zaud&juma parskatus (skatit 1.- 6. pielikumus) ar finansu koeficientu metodi, kur tiek novértéts
uznémuma finanSu stavoklis uz konkréto bridi raditaju veida. Novertgjot finansu raditajus, var
uzstadit konkrétos finanSu mérkus uznémuma talakai attistibai un efektivitates palielinaSanai,

veidojot lidzsvaroto raditaju sistémas finansu perspektivu.
Uznpémuma “X” kapitala strukturas raditaju analize
Vertejot uznémuma kapitala strukttiru, ir jabalstds uz trim svarigakajiem koeficientiem.

Viens no tiem ir pasu kapitala Tpatsvars kopgja kapitala:
KS1 = Pasu kapitals / Aktivu kopsumma * 100% [2.1]1

! Saksonova, Svetlana. Finansu informacijas un parskatu praktiska izmanotoSana uzpémumu finansu lémumu
pienemsana. Riga: Info Tilts, 2012. 105 Ipp.
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Raditajs norada uz pasu kapitala ipatsvaru kop€ja kapitala struktiira. Raditajs ir svarigs, jo
parada attiecibu starp uzn€muma Ipasniekiem un aizdev&jiem. Svarigi, lai pasu kapitala raditajs
biitu pietickami augsta ITment, jo aizdevgji, pienemot Iémumu par uznémuma kreditéSanu, pievers
uzmanibu uznémuma pasu kapitalam un to pietiekamibai. Ja paSu kapitala raditajs ir par mazu,
banka vai cita aizdevej iestade nekredit€s uznémumu liela riska dél. Uznémumam ir labs
finansialais stavoklis, ja raditajs ir 50% < KS1 < 100% robezas. Tomer, tas var biit mazaks nozares
ipatnibas d&l.

Otrais kapitala struktiiras koeficients ir aiznemta kapitala ipatsvars kopéja kapitala:

KS2 = Aiznemtais kapitals / Aktivu kopsumma * 100% [2.2.]

Dotais raditajs parada saistibu ipatsvaru kopgja kapitala struktiira. Aiznemta kapitala
Ipatsvara raditajs norada uz uzn€muma atkaribu no ar€jas finansésanas, tap&c tam ir jabiit robezas
no 40% lidz 80%, lai uzn€mums spétu sanemt kreditu banka. Tomer, raditajs ir atkarigs no nozares
un uznémuma darbibas, respektivi, vai uzn€émumam ir razoSanas vai pakalpojumu sniegSanas
darbiba.

TreSais svarigais kapitala strukttras koeficients ir finansu svira:

KS3 = Aiznemtais kapitals / Pasu kapitals [2.3.]2

FinansSu sviras raditajs parada, cik uzn€mums piesaistija ar&ja kapitala uz 1 naudas vienibu
pasu kapitala, un tai ir jabut 0.5 < KSz < 1.0 veértibas robezas. Parak liels finansu sviras raditajs
norada uz uznémuma pasu kapitala pietieckamibas problému, jo uzn€mums darbojas, galvenokart,
ar argjo finans€jumu, kas palielina saistibu risku.

Uznémumam “X” analizetaja laika perioda no 2013. gada lidz 2015. gadam paSu kapitala
ipatsvars kopg€ja kapitala sastadija 28% - 53% robezas (skatit 2.3. attélu). Pasu kapitala 1patsvars
triju gadu laika palielinajas kopuma par 122.90%, respektivi, palielinoties 2014. gada par 83.76%
un 2015. gada par 21.30%. Turpreti, aiznemtais kapitals laika perioda no 2013. gada lidz 2015.
gadam sastadija 46% - 70% robezas kopeja kapitala (skatit 2.3. attélu). Aiznemta kapitala patsvars
kopgja kapitala triju gadu laika kopuma samazinajas par 20.61%, respektivi, samazinoties 2014.
gada par 1.53%, bet 2015. gada — par 19.38%. Analizétaja laika perioda uzn€muma “X” pasu
kapitala Tpatsvara palielinajums ir vert€jams pozitivi, jo liels pasu kapitala ipatsvars uznémuma
norada uz to stabilitati un finansialo neatkaribu no aiznemta kapitala un aizneémumiem. Toties,

restoranu un mobilo &dinasanas vietu pakalpojumu nozares uznémumiem ir pielauts liels aiznemta

! Saksonova, Svetlana. Finansu informacijas un parskatu praktiska izmanotoSana uznémumu finansu lemumu
pienem$and. Riga: Info Tilts, 2012. 105 Ipp.
2 turpat, 105 Ipp.
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kapitala patsvars, jo tie ir pakalpojumu sniegSanas uznémumi. Triju gadu laika uzp€muma pasu
kapitals palielinajas ieprieks€jas un tekosas nesadalitas pelnas d€l. Uznémuma vadibai ir jaapsver

lémumu novirzit nesadalito pelnu uzn€muma attistibai.

Uznémuma "X" kapitala struktiira,
2013. - 2015. gadi
120%
100%
80%
0,
56% 46%
60% 70%
40%
- -
0%
2013 2014 2015
® Pagu kapitals Aiznemtais kapitals

Datu avots: uznp@muma “X” finan$u parskati
2.3. attéls. Uznémuma “X” kapitala struktira 2013. — 2015. gados

Salidzinot paSu un aiznemta kapitala Tpatsvarus kop€ja kapitala péc uznémuma “X” bilances
raditajiem triju gadu perioda (skatit 2.3. attelu), tika rékinata finanSu svira. 2013. gada uznémuma
“X” finansu svira sastadija 2.46, 2014. gada — 1.32, 2015. gada — 0.88. Var secinat, ka 2015. gada
uz 1 EUR paSu kapitala uzpémums piesaistija 0.88 EUR aiznemta kapitala. Dotais raditajs ir
verojams pozitivi, jo ir idealas robezas, kas ir minétas ekonomiskaja literatlira, Iidz ar to paSu
kapitala un aiznemta kapitala savstarp&ja attieciba ir pietieckama uzn€muma “X” darbibas

nodrosinasanai.

2.4. tabula
Restoranu un mobilo édinasanas vietu pakalpojumu nozares kapitala struktiiras

raditaji, 2013. — 2015. gadi

Raditajs 2013 2014 2015
PaSu kapitala Ipatsvars -69% -14% -68%
Finan$u svira -5.15 -6.61 -8.26

Datu avots: darba autores veidota tabula péc Centralas statistikas parvaldes un Lursoft datu bazes Interneta
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Vertejot iegttos rezultatus, var secinat, ka nozares vid€js pasu kapitala Tpatsvars ir negativs,
kas norada uz to, ka uznémumiem restoranu un mobilo &dinaSanas vietu pakalpojumu nozare ir
negativs pasu kapitals un slikta maksatsp&ja. Salidzinot nozares un uznémuma “X datus var
secinat, ka maksatsp€ja uzn€émumam “X” ir pietiekama un laba uz nozares fona, un triju gadu laika
ta pieaug.

FinanSu svira uznémumam “X” visa analiz&taja laika perioda ir lielaka par vid€jo nozarg, kas
norada uz aiznemta kapitala pozitivo efektu uz uzneémuma “X” darbibu, neskatoties uz to, ka vidgji

nozar€ aiznemtais kapitals uzneémumiem nes zaud&jumus.

Uzpémuma “X” aprites raditaju analize

Vertgjot uznémuma aprites efektivitati un tas izraisito finansialo stavokli, ir jabalstas uz
vairakiem koeficientiem, kas raksturo aktivu apriti uznp€muma. Viens no tiem ir kop&jo aktivu
aprites koeficients:

AA1 = Neto apgrozijums / Vidéja aktivu vértiba [2.4.]
Raditajs parada cik efektivi uznémums izmantoja savus resursus, jeb, cik reizes notika pilna
aktivu aprite analiz€jama perioda. Kopgjas aktivu aprites raditajs ietver pilno uznémuma aktivu
izmantoSanas efektivitati, neatkarigi no ta, kur tie tika raditi. Tad&jadi, tas dod vispargjo prieksstatu
par uznémuma vadiSanas rezultatiem. Vidgja aktivu kopsumma tiek rékinata ka videja aritmetiska
no aktiviem gada sakuma un aktiviem gada beigas.
Otrais aktivu aprites koeficients ir apgrozamo lidzeklu aprites koeficients:
AA, = Neto apgrozijums / Videja apgrozamo lidzeklu vértiba [2.5.]?
Raditajs parada cik reizes notika apgrozamo Iidzeklu pilna aprite gada laika no ieguldita
kapitala. Tas uzskatami norada uz uznémuma vadibas prasmi efektivi parvaldit apgrozamos
lidzeklus, kas ietver sevi krajumus, debitorus, naudas Iidzeklus un vértspapirus. Raditajs ir atkarigs
no nozares, kur strada uznémums, jo apgrozamo lidzeklu 1patsvars kopgjos aktivos ir atkarigs no
uznémuma nodarboSands — razoSanas vai pakalpojumu sniegSanas. Vid€ja apgrozamo lidzeklu
kopsumma tiek rékinata ka vidga aritmétiska no apgrozamiem lidzekliem gada sakuma un
apgrozamiem lidzekliem gada beigas.

TreSais aktivu aprites koeficients ir krajumu aprites koeficients:

1 Brealey, Richard A. Fundamentals of corporate finance. Boston: McGraw-Hill/lrwin, 5-th ed., 2007. 80p
2 Rurane, Marita. Finansu menedzments. Riga: RSEBAA, 2006. 270 Ipp.
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AAs3 = Pardoto precu razoSanas izmaksas /Nidejie krajumi [2.6.]*
Raditajs parada cik reizes notika razoSanas krajumu aprite no ieguldita kapitala. Tas norada
uz uznémuma krajumu parvaldiSanas efektivitati. Uznémuma vadibai ir jariip&jas, lai raditajs biitu
péEc iesp&jas augstaks, jo nebis nepiecieSamibas piesaistit kapitalu krajumu finansésanai.
AA4 = Analizéjamo periodu ilgums (dienu skaits) / AAs [2.7.]?
Ieprieks aprakstita formula tiek rékinata vidgja krajumu aprite, jeb, krajumu aprite dienas.
P&c dota koeficienta var izrékinat cik dienu ir nepiecieSams no izejvielu iegadasanas, 1idz bridim,
kad gatavo produkciju nosita noliktavai, vai tulitgjai pardosanai. Raditajs ir noderigs uznémuma
vaditajiem, jo ir viegli kontrol§jams no uznémuma iekSienes, ta ka izejvielu un materialu pirkSana
ir pasSa uznémuma kompetencé. Toméer, iegiito rezultatu ir jasalidzina ar nozares raditajiem vai
ieprieks€jo gadu rezultatiem, analizgjot tendenci.
Ceturtais aktivu aprites koeficients ir debitoru paradu aprites koeficients:
AAs = Neto apgrozijums / Vidéjie debitoru paradi
AAs = Analizéjamo periodu ilgums (dienu skaits) / APAs [2.8.]°
Raditajs (AAs) parada cik atri piegadatas preces tiek parvérstas naudas lidzeklos. Tomér,
uznémuma vadiba un Tpasnieki pievers vairak uzmanibas otrajam raditajam. Debitoru paradu aprite
dienas (AAs) parada cik vid&ji paiet laiks no precu vai pakalpojumu pardosanas lidz naudas
lidzeklu ienakSanai uznémumu kontos vai kas€. Uzn€muma vadibai ir jacenSas sasniegt péc
iespejams mazaku raditaja vertibu, jo debitoru paradu aprites dienu koeficients biitiski ietekmé
uzneémuma likviditati, samazinot to lielakas vertibas del.
Piektais aktivu aprites koeficients ir kreditoru paradu aprites koeficients:
AA7 = Realizétas produkcijas pasizmaksa / Vidéja kreditoru pardadu summa
AAg = Analizéjamo periodu ilgums (dienu skaits) / AA7 [2.9.]*
Dotais raditajs parada cik atri uznémums sp€s norékinaties par savam ilgtermina un
Istermina saisttbam kreditoru un darbuzpeémeéju prieksa. Kreditori pievér§ uznémuma vaditaju
uzmanibu tam, lai koeficients biitu liels, tomér paSam uznémumam ir izdevigi, lai koeficients biitu
zems, jo Vel neizmaksatas kreditoru saistibas ir bezmaksas finanséSanas avots uznémuma darbibai

uz neilgu laiku.

1T.B. Moask u ap. Punancoswiii menedscmenm: yuebnux. Mocksa: Bonrepe Kiysep, 2009. 227 c.
2 turpat 227 Ipp.
3T.B. Housik v Ap. Dunarncoeviii menedsicmenm: yuebnux. Mocksa: Bonrepe Kirysep, 2009. 227 c.
4 Saksonova, Svetlana. Finansu informacijas un parskatu praktiska izmanotoSana uzpémumu finansu lemumu
pienemsana. Riga: Info Tilts, 2012. 115 Ipp.
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Par vidgjo kreditoru paradu summu nem vidgjo aritmétisko pamatdarbibas kreditoru paradu
summu, ko rékina no bilances posteniem — no pircgjiem sanemtie avansi, paradi piegadatajiem un
darbuznémgjiem, nodokli un socialas nodrosinasanas maksajumi un pargjie kreditori.

Sestais aktivu aprites koeficients ir finanSu cikls:

AAg = Krajumu aprites periods + debitoru pardadu aprites periods — Kreditoru
parddu aprites periods [2.10.]

Finansu cikls parada laika periodu, kura notiek uznémuma naudas Iidzeklu aprite, sakot ar
kreditoru paradu dz€sanas Iidz debitoru paradu dz&€Sanas. Raditajs tieck mérits dienas, lai uzskatami
paraditu cik dienas paiet no uznémuma aktivu parvérSanas naudas lidzeklos. Uznémums efektivi
parvalda savus aktivus, ja finansu cikls ir negativs, jo naudas Iidzekli tiek vispirms sanemti no
debitoriem un tad tiek atmaksati visi kreditoru paradi.

Aprites raditdju analize palidz noveért€t uznémuma spe&u parvaldit savus krajumus,
apgrozamos lidzeklus, debitorus un kreditorus. Balstoties uz uzn€muma “X” bilances un pelnas vai
zaud€juma parskatiem par 2013. — 2015. gadiem, tika ré€kinatas akttvu, apgrozamo lidzeklu,
debitoru un kreditoru aprites koeficients, ka arT aprite dienas, turklat, tika rékinats finansu cikls,
kas uzskatami parada finansialo stavokli un naudas apriti uzn@muma. Aprékini tika balstiti uz

ieprieks aprakstitajam formulam (skatit 2.4.-2.10. formulas), un rezultati tika apkopoti 2.5. tabula.

2.5. tabula
Uznémuma “X” aprites raditaji, 2013. — 2015. gadi

Raditajs 2013 2014 2015
Kopgjo aktivu aprite, reizes 2.53 2.11 1.37
Apgrozamo lidzeklu aktivu aprite, reizes 6.80 9.45 4.32
Krajumu aprite, reizes 30.31 28.96 23.27
Krajumu aprite, dienas 12 12 15
Debitoru paradu aprite, reizes 15.70 15.87 5.71
Debitoru paradu aprite, dienas 23 23 63
Kreditoru paradu aprite, reizes 6.70 7.95 10.51
Kreditoru paradu aprite, dienas 54 45 34
FinanSu cikls -19 -10 44

Datu avots: darba autores veidota tabula péc uznémuma “X” finansu parskatiem

! Saksonova, Svetlana. Finansu informacijas un parskatu praktiska izmanotoSana uznémumu finansu lemumu
pienemsana. Riga: Info Tilts, 2012. 115 Ipp.
45



Analizgjot uznémuma “X” bilances un pelnas vai zaud€juma parskata datus péc ieprieks
aprakstitam formulam (skatit 2.4. - 2.10. formulas), darba autore secina, ka kopg&jo aktivu aprite
laika perioda no 2013. gada 1idz 2015. gadam ir augsta limeni, sasniedzot visaugstako veértibu 2013.
gada — 2.53 reizes, un viszemako 2015. gada — 1.37 reizes. Peédgja apskatitaja gada uznémums
ieguva 1.37 EUR uz ieguldita 1 EUR uzn€muma aktivos. 2013. un 2014. gados uznémuma kopgjie
aktivi divas reizes veica pilnigo aktivu apriti. Tomer, 2015. gada kop@jo aktivu aprites atrums
samazinajas lidz vienai pilnigai apritei gada laika. Uznémuma kopgjas aktivu aprites raditajs ir
vert€jams pozitivi, jo uznémumam nepastav lieli izejvielu un gatavas produkcijas krajumi, kas var
samazinat kopgjo aktivu apriti. Tadel, uznémuma aktivu atdeve ir lielaka par to 1paSnieku lidzeklu
ieguldijumu, kas butiski palielina pelnu. Neskatoties uz pozitivo kopg€jo aktivu aprites raditaju, taja
ietilpst arT ilgtermina ieguldijumi, kas samazina aktivu apriti zemas likviditates dgl.

Apgrozamo lidzeklu aprites raditajs triju gadu laika sasniedza vislielako vértibu 2014. gada
ar 9.45 reizé€m, savukart, viszemako vertibu — 2015. gada ar 4.32 reiz€ém. Dotais raditajs norada uz
to, ka uzn@muma apgrozamie lidzekli gada laika ienes uznémuma 4.32 EUR uz 1 EUR ieguldita
kapitala. Var secinat, ka apgrozamie Iidzekli ir tie aktivi, kas gener€ uznémuma pelnu un palielina
kopgjo aktivu aprites koeficientu.

Krajumu aprite laika perioda no 2013. gada lidz 2015. gadam ir visaugstakaja liment,
salidzinot ar pargjiem uzn€muma “X” aprites raditajiem. Toméer, krajumu aprites raditajs katru
gadu samazinajas par 4.44% 2014. gada un 19.64% 2015. gada attiecigi. Galvenokart, krajumu
aprites raditajs samazinajas izejvielu un materialu daudzuma un uznp€muma pardotas produkcijas
razo$anas izmaksu sarukuma del. 2015. gada, pieaugot krajumu postenim uznémuma “X” bilancé
gatavas produkcijas un avansa maksajumiem par precém del, krajumu aprites raditajs samazinajas,
jo 2015. gada pardotas produkcijas razoSanas izmaksas biitiski samazinajas par 20%. Raditajs
krajumu aprite dienas 2013. un 2014. gada bija stabils — 12 dienas. Tomér, 2015. gada dotais
raditajs palielinajas par 24.45%, sasniedzot 15 dienas. Krajumu aprite dienas parada, ka
uznémumam “X” bija nepiecieSamas 15 dienas kops izejvielu iegadasanas lidz gatavas produkcijas
pardoSanai. Raditaja pieaugums analiz€taja perioda ir veért€jams negativi, jo norada uz nelielam
problémam ar krajumu parvaldiSanu, respektivi, uzn@émums nespgj realizet savu pakalpojumu, un
veidojas gatavie razojumi, ko uzn€mums nevar pardod saviem klientiem.

Debitoru paradu aprites raditajs triju gadu laika vislielako vertibu sasniedza 2014. gada ar
15.87 reizém, savukart, vismazako vertibu — 2015. gada ar 5.71 reizém. Kopuma dotais raditajs

saruka par 63.64% pédgja apskatitaja gada, kas ir vert€jams loti negativi. Debitoru paradu vértiba
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palielinajas pirc€ju un pasiititaju vertibas, radniecigo sabiedribu paradu un nakamo periodu
izdevumu vértibas strauja palielinajuma dél. Uzn€muma vaditajiem ir janoverte debitora struktiiru,
lai efektivi parvalditu uzn€muma debitorus un palielinatu debitoru aprites koeficientu. Savukart,
debitoru paradu aprites koeficients dienas apskatitaja perioda palielinajas par 40 dienam, kas
apstiprina uznémuma debitoru nemaksasanas laika problému. Uznémuma vaditajiem ir janoverte
debitoru maksasanas kartibu, vai ir ieviesta priekSapmaksa, un vai debitori ir kopuma apmierinati
ar sniegtajam pakalpojumiem. Ir vertigi izvertet art uzneémuma nakamo periodu izmaksas, jo tie
sastada 42% no kopgjiem uznémuma “X” debitoriem 2015. gada.

Kreditoru paradu aprites raditajs triju gadu laika no 2013. gada Iidz 2015. gadam kopuma
palielinajas par 56.85%, sasniedzot visaugstako vértibu 2015. gada — 10.51 reizes. Dotais raditajs
ir vértgjams pozitivi, jo uzn€mums sp&j norékinaties ar saviem kreditoriem pilna apméra un laika.
Savukart, kreditoru paradu aprites koeficients dienas norada uz to, ka raditajs apskatitaja perioda
kopuma samazinajas par 20 dienam, sasniedzot 2015. gada 34 dienas. Kopuma var secinat, ka
uznémums spej norckinaties par visam savam saistibam kreditoru prieksa, turklat, uznémums
izmanto ar1 brivos finanséSanas lidzeklus, jo kreditoru paradu aprite dienas ir lielaka par debitoru
aprites raditaju dienas.

Uznémuma “X” finanSu cikls laika perioda no 2013. gada lidz 2015. gadam palielinajas
kopuma par 133.81%, palielinoties 2014. gada par 9 dienam, un 2015. gada par 54 dienam. Tas
sastava ietilpst krajumu, debitoru un kreditoru paradu ilgumi, kas bitiski ietekmé finanSu ciklu.
Raditajs norada uz to, ka uznémumam “X 2015. gada bija nepiecieSami 44 dienas no kreditu
parada dzeSanas lidz naudas lidzeklu sanemSanai uzpémuma kontos vai kasé no debitoriem.
Neskatoties uz to, ka uznémuma finansu cikls 11dz 2014. gadam ir negativs, tas ir vértgjams pozitivi,
jo norada uz to, ka uznémums vispirms sanem naudas lidzeklus no debitoriem ka apmaksu, un tad
norékinas ar saviem kreditoriem. Tomer, 2015. gada finanSu cikls ir 44 dienas, kas norada uz
pretgjo situaciju — uznémums vispirms norékinas par savam saistibam, un tad sanem rékina
apmaksu no debitoriem. Debitoru aprites strauj$ palielindjums bitiski ietekmgja finansu ciklu,

palielinot to vertibu pédéja apskatitaja gada.
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2.6. tabula

Restoranu un mobilo édinasanas vietu pakalpojumu nozares aprites raditaji,

2013. — 2015. gadi

Raditajs 2013 2014 2015
Kopé€jo aktivu aprite, reizes 2.22 2.16 2.48
Krajumu aprite, reizes 21.48 21.88 23.22
Krajumu aprite, dienas 17 16 16
Debitoru paradu aprite, dienas 9 7 8
Kreditoru paradu aprite, dienas 246 224 219
Finansu cikls -221 -200 -196

Datu avots: darba autores veidota tabula péc Centralas statistikas parvaldes un Lursoft datu bazes Interneta

Analizgjot nozares un uznémuma “X” kopgjas aktivu aprites raditajus var secinat, ka tikai
2014. gada uzneémuma raditajs ir augstaks neka nozares raditajs. Pergjos analiz€tajos gados
uzn€muma raditajs ir zemaks par nozares vid€jo raditaju, kas norada uz to, ka uzn@mumam pastav
problémas ar aktivu apriti un to parvaldiSanas efektivitati, it ipasi 2015. gada, kad uznémuma “X”
aktivu aprites raditajs ir zemaks par nozares raditaju par 44.71%.

Vertejot nozares krajumu aprites raditaju reiz€s un dienas ar uznémuma “X” krajumu aprites
raditajiem var secinat, ka nozaré triju gadu laika dotais raditajs uzlabojas, sasniedzot 16 dienas,
savukart, uznémumam "X" krajumu aprites raditajs triju gadu laika pasliktinajas, tomeér, visa
apskatitaja laika posma krajumu aprites raditajs uznémumam bija labaks par nozares raditajiem.

Vertejot debitoru aprites raditaju nozaré un uznémuma “X” analiz€taja laika posma var
secinat, ka uzp€émumam “X” ir lielas problémas ar debitoru paradiem. Uznémuma “X” debitoru
paradu aprites raditajs 2015. gada ir 8 reizes lielaks par nozares videju raditaju, kas liecina par loti
sliktu situaciju ar debitoru maksatsp€ju un paradu neatmaksasanu uznémumam “X”.

Kreditoru paradu aprites nozares raditajs ir lielaks par uznémuma “X” raditajiem 6 reizes,
kas liecina par to, ka uzn€mums “X” sp&j norékinaties par savam saistibam atrak, neka uznémumi
nozare.

Vertgjot finansu ciklu nozaré ir vérojama raditaju palielinasanas tendence triju gadu laika, un
salidzinot ar uzpémuma “X” finansu ciklu var secinat, ka tas ir lielaks par nozares finansu ciklu,

turklat, 2015. gada tas ir 44 dienas.
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Kopuma vertgjot uznémuma “X” aprites raditajus var secinat, ka uzn€mumam ir biitiskas

problémas ar debitoru paradiem, ka arT finansu cikls ir liels debitoru paradu del.

Uzpémuma “X” likviditates raditaju analize

Vertgjot uzn€muma likviditati ir jabalstas uz trim koeficientiem, kas raksturo uzn€muma
sp&ju norekinaties par savam istermina saisttbam. Viens no tiem ir kopgjas likviditates koeficients:
L1 = Apgrozamie lidzekli / Istermina saistibas [2.11.]
Kopgjas likviditates koeficients parada uznémuma sp&ju dzest savas 1stermina saistibas ar
apgrozamajiem lidzekliem. Tajos ietilpst krajumi, debitori, Tstermina vertspapiri un naudas
lidzekli. Zinatniskaja literatiira tick mingts, ka kopgjas likviditates raditajam ir jabut 1.5 <L;>2.00
vertibu robezas, tomér raditaja vertiba ir atkariga no nozares, kur uznémums strada. Parasti, jo
augstaks ir dotais koeficients, jo lielaka ir uzneémuma kopgja likviditate. Ir verts minét, ka parak
maza kopgjas likviditates vertiba, respektivi, mazaka par 1.00 vertibu, vai parak liela likviditates
vertiba — lielaka par 3.00 vertibu — negativi ietekmeé uzn€muma sp&ju atmaksat savus istermina
paradus, ka arT papildus norada uz neefektivo apgrozamo lidzeklu parvaldi.
Otrais likviditates raditajs ir starpposmu likviditates koeficients:
Lo = Apgrozamie lidzekli — Krajumi / Istermina saistibas [2.12.]%
Starpposmu likviditates koeficienta netiek ieklauti visnelikvidie uzn@muma aktivi,
respektivi, krajumi. Tie ir nelikvidi, jo izejvielas un materialus nevar viegli pardot, ta ka tie ir dal&ji
pabeigtas lietas. Krajumus parasti pardot uz kredita, un tie parversas debitoru parados atrak, neka
tiek pardotas pirc€jiem ka gatavs razojums. Parasti starpposmu likviditatei ir jabit robezas ap 1.00
vertibu, bet tomer, ta ir atkariga no uzn€émuma darbibas sferas un nozares.
Tresais likviditates raditajs ir absoliitas likviditates koeficients:
L3 = Naudas lidzek]i + Istermina verstpapiri / Istermina saistibas [2.13.]°
Absolutas likviditates raditajs norada uz uznémuma sp&ju segt savas istermina saistibas ar
naudas lidzekliem un istermina vertspapiriem. Jo augstaks biis dotais raditajs, jo uznémums ir
stabilaks, tom@r tas ir atkarigs no nozares specifikas un uzpémuma struktiiras un darbibas.

Zinatniskaja literatiira tiek atziméts, ka raditajam ir jabut no 0.05 Iidz 0.70 veértibu robezas, lai

! Lawrence, J. Gitman. Principles of managerial finance. 11-th ed., Boston: Pearson/Addison Wesley, 2006. 58p
2 turpat, 59 Ipp.
3 Brealey, Richard A. Fundamentals of corporate finance. Boston: McGraw-Hill/Irwin, 5-th ed., 2007. 456p
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uzskatitu to par pozitivi vért€jamu, un uznémumam nav problému segt savas istermina saistibas ar
vislikvidakajiem aktiviem.

Labaka uznémuma maksatspg&jas analize ir likviditates raditaju analize, kas dod priekSstatu
par uznémuma sp&ju segt savas Istermina saistibas ar dazadiem apgrozamajiem lidzekliem. 2.7.
tabula ir apkopota informacija par uznémuma “X” likviditates raditajiem no 2013. gada lidz 2015.

gadam, balstoties uz 2.11. — 2.13. formulam.

2.7. tabula
Uzpémuma “X” likviditates raditaji, 2013. — 2015. gadi
Raditajs 2013 2014 2015
Kopgja likviditate 0.43 0.57 1.35
Starpposmu likviditate 0.29 0.44 1.15
Absolita likviditate 0.07 0.06 0.07

Datu avots: darba autores veidota tabula péc uznémuma “X” finan$u parskatiem

Uznémuma “X” kopgjas likviditates koeficients laika perioda no 2013. gada lidz 2015.
gadam palielingjas kopuma par 209.64%. Dota raditaja palielinajums apskatitaja perioda ir
vert€jams pozitivi, toméer, I1dz 2014. gadam kopgjas likviditates koeficienta vertiba ir mazaka, neka
zinatniskaja literatiira minétas robezas. Var secinat, ka lidz 2014. gadam uznémumam “X” bija
biitiskas problémas ar savu istermina saistibu segSanu ar visiem apgrozamajiem lidzekliem,
uznémumam triika naudas Iidzeklu, un 1stermina saistibas nakas segt ar ilgtermina ieguldijumiem.
Ir jaatzime, ka pedeja apskatitaja gada situacija uznémuma uzlabojas un kopgjas likviditates
koeficients pietuvojas literatiira mingtajam koeficientu veértibas robezai. Var secinat, ka
uznémumam uzlabojas maksatspgja, tas var segt savas istermina saistibas ar apgrozamajiem
lidzekliem.

Starpposmu likviditates koeficients triju gadu laika no 2013. gada lidz 2015. gadam kopuma
palielinajas par 292.26%. Starpposmu likviditates koeficienta aprékina netiek ieklauti uznémuma
krajumi ka nelikvidi aktivi, tadel, péc starpposmu likviditates koeficienta vertibas var spriest par
uznémuma debitoru ietekmi uz uznémuma kopgjo likviditati. Analiz€jot ieglto rezultatu var
secinat, ka uznémuma “X” kopgjo likviditati uztur starpposmu likviditate, respektivi, debitoru
paradu vertiba. Straujo debitoru paradu palielindgjuma dél, uznémuma kop€ja un starpposmu
likviditate strauji palielinas 2015. gada par 135.49% un 158.73% attiecigi. Starpposmu likviditate

2013. —2014. gados ir talu no idealas robezas, kas ir ap 1.00 vertibas, bet situacija uzlabojas pedeja
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apskatitaja gada. Uznémuma vadibai ir japarskata debitoru paradus, jo tie palénina uzn€muma
sp&ju generét naudas Iidzeklus un segt Tstermina saistibas ar debitoriem, Tstermina vertspapiriem
un naudas Iidzekliem.

Absoliitas likviditates koeficients laika perioda no 2013. gada Iidz 2014. gadam samazinajas
par 22.04%, savukart 2015. gada tas pieauga par 20.02%. Uznémuma “X” absoliita likviditate ir
zema limeni, neskatoties uz to, ka raditajs atrodas idealas robezas sakuma. Uznémums var segt
savas Tstermina saistibas tikal ar Tstermina vertspapiriem un naudas lidzekliem, tomér, tam ir
butiskas problémas ar brivo naudas pieejamibu. Starpposmu likviditate noradija uz debitoru paradu
sasaldeésanas problémas pastavésanu, un absolita likviditate to apstiprinaja. Debitoru paradi ir ta

pozicija, kas butiski pasliktina uzn@émuma maksatsp&ju un likviditati.

2.8. tabula
Restoranu un mobilo édinasanas vietu pakalpojumu nozares likviditates raditaji,

2013. — 2015. gadi

Raditajs 2013 2014 2015
Kopgja likviditate 0.44 0.43 0.49
Starpposmu likviditate 0.26 0.24 0.27
Absoluta likviditate 0.23 0.17 0.21

Datu avots: darba autores veidota tabula péc Centralas statistikas parvaldes un Lursoft datu bazes Interneta

Salidzinot uzneémuma “X” kopgjo likviditates raditaju vertibas ar nozares videéjam vertibam
var secinat, ka 2013. gada uznémuma “X” kopgja likviditate bija viena limeni ar nozares raditaju,
bet 2014. gada dotais raditajs bija zemaks par nozares vid€jo raditaju. Savukart, 2015. gada
uznémuma situdcija ar likviditati uzlabojas un kopéjas likviditates koeficients bija lielaks par
nozares vid€jo raditaju par 174.57%. legitie rezultati norada uz to, ka uzn€mumam bija nelielas
problémas ar kopgjo likviditati 2013. — 2014. gados. Tomeér, uz nozares fona, uznp€émumam “X”
nav problémas ar Tstermina saistibu segSanu ar apgrozamajiem lidzekliem, it 1paSi pedeja
apskatitaja gada, kad uznémuma iegitais raditajs bija lielaks par nozares vid&jo raditaju.

Salidzinot uzp€muma “X” starpposmu likviditates raditaju veértibas ar nozares vidgam
vertibam var secinat, ka 2013. — 2015. gados uznémuma “X” starpposmu likviditate bija lielaka,
sasniedzot 2015. gada 324.75% parsvaru. Kopuma uzpémuma “X” starpposmu likviditate ir

verte¢jama pozitivi.
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Salidzinot uznémuma “X” absoliitas likviditates raditaju vertibas ar nozares vid€jam
vertibam var secinat, ka triju gadu laika no 2013. gada lidz 2015. gadam uznémuma “X”* absoliitas
likviditates koeficienta vertibas bija zemakas par nozares vidéjam veértibam. legiitie rezultati norada
uz to, ka uzn@émumam “X” ir bitiskas problémas ar naudas lidzeklu nepietieckamibu istermina
paradu segSanai. Pastavot iesaldetiem lidzekliem, tadiem ka debitoru paradi, uznémuma likviditate
un maksatsp€ja butiski pasliktinas, kas pasliktina arT uzn€muma darbibas stabilitati un kopgjo t€lu

uz nozares fona.

Uznpémuma “X” rentabilitates raditaju analize

Analizgjot kop&jo uznémuma finansialo stavokli ir javerS vaditaju uzmanibu uz darbibas
efektivitati, ko atspogulo rentabilitate. Doto raditaju méra procentos, un jo lielaks ir raditajs, jo
lielaka ir uzneémuma un vadibas darbibas efektivitate. Pastav tris rentabilitates veidi, kuru ir verts
analiz&t uznémuma finansialaja stavokla analize.

Pirmais rentabilitates koeficients ir Komerciala rentabilitate (ROS):

R1 = Tiwrd pelna / Neto apgrozijums * 100% [2.14]*

R2 = Pelna pirms procentiem un nodokliem / Neto apgrozijums * 100%
[2.15.]2
Komerciala rentabilitate parada cik procentus sastada neto pelna no apgrozijuma vienibas
konkrétaja perioda. Ta ka pelna tiek dalita starp kreditoriem un uznémuma Tpasniekiem, pastavot
kreditsaistibam, bieZi vien komercialas rentabilitates aprékina ieklauj nevis tiras pelnas vertibu, bet
pelnu pirms procentiem un nodokliem. Uzpémuma ipaSnieku gala meérkis, parasti, ir pelnas
patstavigs pieaugums, bet noturét pelnas pieaugumu ilglaicigi nemainiga Iiment ir neiesp&jami,
pastavot tirgus situacijas mainai, inflacijai, uznémuma darbibas cikliem un citiem faktoriem.
Mgginot izmainit situaciju, uznémuma vadiba diezgan biezi ievie§ augstas cenas un augstas pelnas
politiku, kas ilglaicigos rezultatus nesniegs, bet var ari pasliktinat uznémuma stabilitati.
Zinatniskaja literatlira par optimalo risinajumu dévé lielako apjoma un zemas rentabilitates
strat€giju, kas var ievérojami palielinat uznémuma komercialo rentabilitati.

Otrais rentabilitates koeficients ir ekonomiska rentabilitate (ROA):

!I.B. Hoask u ap. Qunarncosviii mernedsicmenm: yuebnux. Mocksa: Bonrepe Kiysep, 2009. 233 c.
2 turpat, 233 Ipp.
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R3 = Pelna pirms procentiem un nodokliem / Vidéjo aktivu kopsumma * 100%
[2.16.]
Ekonomiskas rentabilitates koeficients norada uz to, cik tika iegltas pelpas pirms
procentiem un nodokliem uz viena aktiva naudas vienibas noteiktaja laika perioda. Dotais raditajs
ir nozimigs uznémuma vaditajiem un 1pasniekiem, jo parada cik efektivi tika realizéti aktivi pelnas
veida. Bilanc@s un pelnas vai zaud€juma parskatos uznémuma aktivi tiek atspoguloti to iegades vai
pasSizmaksas vertiba, tapéc ekonomiskas rentabilitates raditajs pats pat sevi neko nenorada.
Respektivi, augsts ekonomiskas rentabilitates koeficients ne vienmér norada uz to, ka, perkot
aktivus Sodien, nakotné uznémums gus lielako atdevi, bet zems ekonomiskas rentabilitates
koeficients ne vienmér norada uz to, ka uznémuma aktivus labak realiz&t cituviet, vai pilnigi cita
darbibas sféra. Tapéc, lai gitu precizako iegiita raditaja interpretaciju, uznémuma ekonomisko
bitiskas atSkiribas un uzn€muma vietu nozares tirgi.
Tresais rentabilitates koeficients ir finansiala rentabilitate (ROE):
R4 = Tird pelna / Vidéjais pasu kapitals * 100% [2.17.]%
Finansialas rentabilitates raditajs norada uz uznémuma ipaSnieku sanemto tiras pelnas
procentu no iegulditas naudas paSu kapitala. Dotais raditajs ir svarigs uznémuma ipasniekiem, jo
parada ieguldita kapitala efektivitati, kada ir ieguldijuma atdeve pelnas veida, kas turpmak tiek
analizéta ar alternativajiem ieguldijumiem, piemé&ram, vertspapiros, obligacijas vai citos
uznémuma dalas. Finansiala rentabilitate ir uzn@muma IpaSnieku uzmanibas objekts, bet kop&ja
rentabilitate un ekonomiska rentabilitate ir uznémuma vaditaju uzmanibas objekts, jo parada
uzneémuma darbibas efektivitati un stabilitati.
Darba autore aprékinaja uznémuma “X” rentabilitates koeficientus péc ieprieks

aprakstitajam formulam (skatit 2.14. — 2.17. formulas), un rezultati tika atspoguloti 2.9. tabula.

I T.B. Hoask u ap. Punarcoswiii menedscmenm: yuebnux. Mocksa: Bonrepc Kiysep, 2009. 458 c.
2 Brealey, Richard A. Fundamentals of corporate finance. Boston: McGraw-Hill/Irwin, 5-th ed., 2007. 458p
53



Uznémuma “X” rentabilitates raditaji, 2013. — 2015. gadi

2.9. tabula

Raditajs 2013 2014 2015
Komerciala rentabilitate 5% 12% 8%
Ekonomiska rentabilitate 12% 26% 11%
Finansiala rentabilitate 36% 59% 19%

Datu avots: darba autores veidota tabula péc uznémuma “X” finan$u parskatiem

2014. gada ar 12% pelnpas pirms procentiem un nodokliem no apgrozijuma vienibas, savukart,
viszemako vértibu — 2013. gada ar 5% pelnas. Kopuma triju gadu laika komerciala rentabilitate
pieauga par 3 procent punktiem, tomer ir vérojams strauj$ piecaugums 2014. gada par 7 procent
punktiem, un sarukums nakamaja gada par 4 procent punktiem. 2014. gada strauj$ pieaugums var
biit skaidrojams ar to, ka uzn€mumam, lidz ar neto apgrozijuma sarukumu, samazinajas pardotas
produkcijas razoSanas izmaksas par 15%, ka arT biutiski pieauga pelna pirms procentiem un
nodokliem un pargjas saimnieciskas darbibas ieneémumi. Komercialas rentabilitates raditajs ir zema
Iimeni neto apgrozijuma samazinajuma del, tapéc uzn€émuma vadibai ir japalielina uznémuma neto
apgrozijumu ar jauno klientu mekléSanu, vai jaunu tirgus iekarosSanu, respektivi, dibinat jaunus
kontaktus ar tirisma firmam, kas organizg€ tiiristu grupu pusdienas.

vertibu 2014. gada ar 26% pelnas pirms procentiem un nodokliem uz vid€jiem aktiviem, savukart,
viszemako vértibu — 2015. gada ar 11% pelnas. Dotais raditajs parada, ka 2015. gada uz vienas
aktivu naudas vienibas uznémums ieguva 11% pelnas. Ekonomiskas rentabilitates koeficients ir
svarigs uznémuma vaditajiem, jo parada uznpémuma aktivu izmantoSanas efektivitati, cik tika
atglitas pelnas no realizétajiem aktiviem. Kopuma ekonomiskas rentabilitates raditajs triju gadu
laika samazinajas par vienu procent punktu, kas ir veértgjams pozitivi. Straujs raditaja pieaugums
2014. gada ir skaidrojams ar to, ka bitiski pieauga pelna pirms procentiem un nodokliem un
uznémuma kopé€jie aktivi. Tome@r, neto apgrozijuma samazinajuma d€l, samazinajas arl
ekonomiska rentabilitate, tapéc uznémuma vaditajiem ir japalielina neto apgrozijumu ar jauno
klientu piesaisti un kontaktu dibinaSanu.

2014. gada ar 59%, savukart viszemako veértibu — 2015. gada ar 19%. Dotais raditajs ir svarigs
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uznémuma 1pasniekiem, jo tas parada kapitala ieguldijuma atdevi pelnas veida. Finansialas
rentabilitates koeficients visa apskatitaja perioda ir vértgjams pozitivi, jo uzn€muma pasnieku
pelnas atdeve no ieguldijumiem ir loti augsta liment, it ipasi 2014. gada. Raditaja strauj$ pieaugums
2014. gada par 23 procent punktiem ir skaidrojams ar to, ka tira pelna minétaja gada palielinajas
par 116.39%, savukart vid€jo paSu kapitala vertiba palielingjas par 31.08%. Tomeér, jau nakamaja
gada tira pelna saruka par 54.06%, kas samazinaja finansialo rentabilitates raditaju par 40%.
Uznémuma 1pasniekiem ir jaizvert€ nesadalitas pelnas novirzi uzn€muma attistiba apgrozamo
lidzeklu finanséSanai.

Analizgjot uznémuma “X” rentabilitates koeficientus var secinat, ka uznémuma pastav
problémas ar kop&jo rentabilitati neto apgrozijuma samazinajuma del. Ir japiebilst, ka
visefektivakais darbibas periods uzn€émumam ir bijis 2014. gads, kad rentabilitates raditaji ir bijusi
augsta limeni, savukart vissliktakais — 2015. gads.

Restoranu un mobilo &dinaSanas vietu pakalpojumu nozares dati par uznémumu

rentabilitati ir pakopoti 2.10. tabula.

2.10. tabula
Restoranu un mobilo &dinasanas vietu pakalpojumu nozares rentabilitates raditaji,
2013. — 2015. gadi

Raditajs 2013 2014 2015
Komerciala rentabilitate -2.06% -2.17% 0.34%
Ekonomiska rentabilitate -7.84% -8.37% -14.00%
Finansiala rentabilitate -10.85% -14.48% -16.31%

Datu avots: darba autores veidota tabula péc Centralas statistikas parvaldes un Lursoft datu bazes Interneta

Analizgjot iegiitos rezultatus par restoranu un mobilo &dinasanas vietu pakalpojumu
nozares vidéjiem rentabilitates raditajiem laika perioda no 2013. gada lidz 2014. gadam var secinat,
ka komerciala rentabilitate videji nozare bija negativa, toties 2015. gada ta ir pozitiva. Uznémuma
“X” visa apskatitaja laika posma komerciala rentabilitate ir bijusi pozitiva, kas norada uz to, ka
uznémumam “X” neto apgrozijums nes pelnu, un ta ir lielaka, neka vidéji nozare.

Ekonomiska rentabilitate 2013. — 2015. gados restoranu un mobilo &dinasanas vietu

pakalpojumu nozaré bija negativa, respektivi, uznémumiem bija zaud&umi no to aktiviem.
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Savukart, uznémuma “X” ekonomiska rentabilitate visa apskatitaja laika posma ir bijusi pozitiva,
un uznémuma aktivu realizacija nesa uzn€émumam pelnu.

Finansialaja rentabilitate 2013. — 2015. gados restoranu un mobilo €dinasanas vietu
pakalpojumu nozaré€ ir negativa, kas norada uz to, ka uzn€mumu ipasnieki nesa zaudéjumus no
kapitalieguldijjumiem savos uzp€mumos. Savukart, uzn@mumam “X” finansiala rentabilitate
apskatitaja laika posma bija gan pozitiva, gan nesa lielako pelnas procentu, neka komerciala un
ekonomiska rentabilitates. Tomér, ir vérojama tendence rentabilitates samazinajumam 2015. gada,
ir japiebilst, ka neskatoties uz raditaja sarukumu péd¢ja apskatitaja gada, tas ir lielaks neka vidgji
nozare.

Analizgjot uznémuma “X” un nozares rentabilitates raditajus var secinat, ka uzn@muma
rentabilitates raditaji triju gadu laika ir pozitivi, kas norada uz to, ka analiz€tajam uznémumam
2013. — 2015. gados bija pelna, kas ir verte§jams pozitivi. Uz nozares fona apskatitajam
uznémumam ir bijusi atdeve no kapitalieguldijumiem, apgrozijuma un vidgjiem aktiviem.
Uzneémums stradaja efektivi un ienesa pelnu, kas atspogulojas visos rentabilitates raditajos, kas ir
bijusi lielaki par vid&jiem nozares raditajiem.

Apkopojot ieprieks izklastitu informaciju par uznémuma “X” finansiala stavokla analizi
laika posma no 2013. gada Iidz 2015. gadam var secinat, ka uznémumam ir bitiskas problémas ar
neto apgrozijuma sarukumu un debitoru paradu picaugumu. Uzn@mumam ir japiesaista jaunus
klientus, japarstrukturiz€ darbibu ar esoSiem klientiem, jaievie§ priekSapmaksu, ir verts padomat
par jaunajiem tirgiem. Lidz ar debitoru paradu veértibas pieaugumu, uznp€mumam ir probléma ar
debitoru paradu apriti dienas, kas ir parak liela priek§ uzpémuma “X”. Uzp€émumam ir problémas
ar likviditati debitoru paradu dél. Kopuma var secinat, ka uznémums “X” ir maksatspgjigs, kas var
norékinaties par savam saisttbam, un pastav laba rentabilitate, bet ir noteiktas problémas, kuras
uznémuma vadibai ir jarisina. Par vienu no vadibas rikiem, kas var ne tikai novertét uznémuma
darbibu, bet ar rast risinajumu problémas atrisinaSanai, var tikt uzskatita lidzsvaroto raditaju

sistema.
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3. LIDZSVAROTA RADITAJU SISTEMA UZNEMUMA “X”

3.1.  Uzpémuma “X” strategiska karte

Masdienas arvien biezak uzn@émuma vaditaji izmanto finansiala stavokla analizi uznp@muma
darbibas noveértéSanai. Tomer, ne vienmer ta sniedz patiesu un pilnigu informaciju par uzn€muma
darbibas efektivitati. Tadi raditaji ka klientu vai darbinieku apmierinatiba finansiala stavokla
analiz€ netiek ietverti vispar. Lidz ar to [idzsvarota raditaju sist€ma ir paligs uznémuma vaditajiem
sava uznémuma darbibas novertéSanai un rezultatu kontrolésanai.

Viena no svarigakajam lidzsvarotas raditaju sistéma sastavdalam ir uznémuma stratégiska
karte, kura ietver sevi Cetras perspektivas — finansu, klientu, iek$§€jo biznesa procesu un macisanas
un izaugsmes perspektivas. Katra perspektiva attélo konkrétos uznémuma meérkus, kurus ir
jasasniedz noteikta laika posma. Savukart, visas Cetras perspektivas rezult€jas viena svarigakaja
uznémuma mérki, kas izriet no uznémuma stratégijas. Stratégiska karte parada saikni starp visam
cetram perspektivam, respektivi, art uzn€muma meérkiem, jo sasniedzot vienu mérki, uznémums
sasniedz arT nakamo.

Finansu perspektivu mérki izriet no uznémuma finansiala stavokla analizes, kas uzskatami
parada uzn€muma vajas un stipras vietas. Analizgjot finanSu koeficientus, uzn€émuma vadiba spgj
noteikt svarigakos mérkus, kas ir jasasniedz uznémumam darbibas efektivitates uzlabojuma vai
lielakas pelnas giSana.

Klientu perspektivu meérki izriet no vadibas uzn€muma kop€jas analizes, klientu aptaujam,
intervijam, uznémuma IpaSnieku ieteikumiem vai vélmém. Ta ir subjektiva perspektiva, kuras
mérki tiek identificeti, balstoties uz subjektivam klientu vélmém, viedokliem vai 1paSnieku vizijam.

Ieksgjo biznesa procesu perspektivas mérki izriet no uznémuma kop€ja analizes, SVID
analizes, iekS€jo un argjo faktoru ietekmes, konkréto darbibas posmu parzinasanas. Ta balstas uz
uznémuma darbibas posmu parzinasanu un to vajo vietu atrasanu mérku identificéSanai.

Macibu un izaugsmes perspektiva izriet no darbinieku aptaujam un intervijam, veidojot
sarunu starp uznémum vaditajiem un citu l[imenu vaditajiem un darbiniekiem. Dota perspektiva ir
subjektiva, jo balstas, galvenokart, uz darbinieku vélmém, ieteikumiem un neapmierinatibu.

Uznémuma “X” strat€giska karte ir atspogulota 3.1. attela.
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FinanSu perspektiva

Optimizét Saglabat likviditati Palielinat Optimizet
debitoru paradus viena limeni ilglaicigi ienakumus izmaksas
A o b ikl G
Klientu perspektiva / / /

Atvert jaunus restoranus

g Pielagot piedavajumu un Teviest risku Riea un citds Latvii e par cbas
Z it b i ga atvijas sponsoriem
s 5 apkalpo tram SIS ilsatas it par Rigas maratona
z= Klientam individuali el pisetas Kl per iins
= g o 2 Samazinat atkritumu sponsoriem
s = Paaugstinat Teviest regularas . _
3 2 “uma kvalita 5 daudzumu, ieviest Rikot uznémuma
o & % g tt' < SIS e atkritumu Skirosanu darbinieku sporta spéles
== kvz‘ab]. Potapkaiporatas %?l:.km“_t s kopigi Teviest automatizato un ak{ivas atpiitas
2 8 Teviest klientu 8¢t i s izejvielu pasutijumu pasakumus
=8 eet EEmpa P Leviest personalizéto Veicinat ciesakas saites
= atsauksmju apstrades Nodarbinat prasmigus o X ;
=% it ederus un vadibas &dienkarti veidoSanu starp
. menece diba Optimizét kopgjo darbibu uzpémuma vadibas
Izpétit klientu vélmes personalu e Hmeni ‘

MaciSanas un izaugsmes perspektiva

1

Datu avots: darba autores veidots attéls

3.1. attels. Strategiska karte uznémumam “X”

Stratégiska karte uznémumam “X” sastav no vairakiem uznémuma mérkiem, kas ir sadaliti

Cetras perspektivas un savstarp&ji savienoti ar c€lonsakaribu kéditem. Visi mérki ir izvirziti,
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balstoties uz uznémuma “X” vizijas, misijas un stratégijas priekslikumiem, kas tika minéti 2.1.
nodala.

Uznémuma “X” stratégiskas kartes sakums ir mekl&jams perspektiva, kas saucas “Macisanas
un izaugsmes perspektiva”. Ta pieveér§ uzmanibu uz uznémuma darbinieku mérkiem un

vajadzibam, to izaugsmes iesp&jam kop€jo uznémumu mérku istenoSanai.

3.1. tabula
MaciSanas un izaugsmes perspektivas merki un celonsakaribas

Celonsakaribas Merkis

1. Regulari rikot darbinieku apmacibas, atbalstit darbinieku

macibas kursos vai augstskolas.

< 2. leviest darbinieku kvalifikaciju un prasmju monitoringa

sistému.

A 3. Palielinat darbinieku apmierinatibas [imeni.

4. Rast izaugsmes iespgjas katram darbiniekam.

\ 5. leviest darbinieku bonusa un prémijas sisteému.

Datu avots: darba autores veidota tabula

Darba autores veidotaja uznémuma “X” stratégiskaja kart€ ka pirmie maciSanas un
izaugsmes perspektivas TstenoSanas merki ir ieviest darbinieku kvalifikaciju un prasmju
monitoringa sistému, ka arT rast izaugsmes iesp€jas katram darbiniekam. Darbinieku kvalifikacijas
un prasmju monitoringa sisttma dos uzn€émuma vadibai vispargjo priekSstatu par katra uzn€émuma
darbinieka sp&jam, prasme&m, kvalifikaciju un izglitibu nepiecieSamajam amatam. Atspogulojot to
grafika vai noteiktaja zZim&uma, uznémuma vadiba sp@s koncentrét uzmanibu uz atseviskiem
darbiniekiem un to apmacibu. Lidz ar to, veidojas c€lonsakaribu kédite pie nakama meérka —
regulari rikot darbinieku apmacibas, atbalstit darbiniekus macibas kursos vai augstskolas. Ieprieks
veidota darbinieku kvalifikacijas un prasmju monitoringa sistéma spés noteikt darbinieku skaitu un
nepiecieSamo apmacibas specifiku, palidzes veidot uzkrajumus darbinieku apmacibam, jo pirms
apmacibu sakSanas tiks zinami kadas prasmes, 1idz ar to arT kursi, ir nepiecieSami noteiktajam
darbiniekam, vai darbinieku nodalai. Regulari rikotas apmacibas ir nepiecieSamas liela darbinieku
rotacijas d€] restoranu un mobilo &dinasanas vietu pakalpojumu nozaré. Mérkis “Rast izaugsmes

iesp€jas katram darbiniekam” ir svarigs uznémumam “X”, jo darbiniekiem katra organizatoriska
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limeni ir jabut mérktiecigiem veikt savu darbu péc iespgjas labak iesp&jamas izaugsmes dél.
Vislielaka darbinieku motivacija ir izaugsmes iesp&jas, un uznémuma vadibai ir jadod iesp&ju
jebkuram darbiniekam pilnveidoties un sasniegt augstako amatu vietu. Lidz ar to, veidojas
celonsakaribu kédite pie nakama mérka — ieviest darbinieku bonusa un prémijas sistemu. Tik lidz
darbiniekiem tiks raditas izaugsmes iesp&jas ka motiv€joss faktors izcilai darba izpildei, talakais
motivgjoss faktors ir bonusa un prémijas sistéma. Dota sistéma sp&s motivet darbiniekus darba
raziguma pieaugumam Un mérku istenoSanai, jo no tas ir atkariga vinu alga un prémijas. Darbinieku
kvalifikacijas un prasmju monitoringa sist€mas mérkis un izaugsmes iesp€jas katram darbiniekam
mérkis veido vienu kopgjo c€lonsakaribas k&diti pie darbinieku apmierinatibas palielinajuma
mérka. MaciSanas un izaugsmes perspektiva ir orientéta uz uzn€muma darbiniekiem, lidz ar to
galvenais uznémuma “X” merkis ir darbinieku apmierinatibas palielinajums. Lidz ar darbinieku
apmierinatibas palielinajumu, darba razigums paaugstinas un kop&ja uznémuma darbibas
efektivitate palielinas. Istenojot visus maciSanas un izaugsmes perspektivas mérkus, tiek izvirziti
nakamas perspektivas merki.

Nakama uzpémuma “X” stratégiskas kartes perspektiva ir “Ieks€jo biznesa procesu
perspektiva”, kas piever§ uzmanibu uz uzp€muma iekS$€jiem procesiem, darbibam, to

pilnveidoSanu un jauno procesu atklasanu uznémuma strat€gijas istenos$anai.

3.2. tabula
IekSejo biznesa procesu perspektivas klientu apkalpoSanas merki un

celonsakaribas

Celonsakaribas Merki

1. Pielagot piedavajumu un apkalpoSanu katram

klientam individuali.

2. Paaugstinat pakalpojuma kvalitati.

Uzlabot apkalposanas kvalitati.

4. leviest klientu atsauksmju apstrades sisteému.

—>|—>—>
w

5. Izpetit klientu vélmes.

Datu avots: darba autores veidota tabula
Darba autores veidota uzpémuma “X” stratégiskas kartes iek$€jo biznesa procesu

perspektivas mérki tiek sadaliti Cetras lielas grupas. Pirma iek$€jo biznesa procesu perspektivas
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mérku grupa ir klientu apkalpoSana, kuras mérki aizsakas ar klientu vé€lmju izpéti. Uznémuma
vadibai ir jaorientgjas uz savu klientu v€lmju apmierinasanu, lai uzn€muma klienti biitu priecigi,
apmierinati un sistematiski atgrieztos uzn€muma “X” esosajos restoranos. Tomer, lai apmierinatu
visas klientu v€lmes, uznémuma vadibai ir tos jaidentific€é un japilnveido uznémuma darbibu
saskana ar tiem. No klientu vélmju izpetes mérka izriet klientu atsauksmju apstrades sistémas
ievieSanas mérkis. Ne tikai klientu vélmju izpéte ir labs informacijas avots uznémuma darbibas ar
klientiem pilnveidosanai, klientu atsauksmes interneta vai atsauksmes gramata ir lielisks veids, ka
var noskaidrot klientu patiesas domas par uznémumu, to darbibu, restoranu dizainu, pagatavotu
&dienu un apkalpoSanu. Tomer, uznémuma “X” nav ievestas efektivas atsauksmes apstrades
sistémas, kas spétu sistematiz&t, apkopot un izcelt svarigako no dudzgjam atsauksmém. Tapéc,
uznémuma vadibai ir jaievie$ klientu atsauksmju apstrades sist€tmu, un jaapmaca cilveku, kas
stradatu ar to. No klientu atsauksmju apstrades sist€mas ievieSanas mérka izriet nakamais klientu
apkalpoSanas grupas mérkis — uzlabot apkalpoSanas kvalitati. Apkopojot informaciju no klientu
ve€lmju izpetes un atsauksmes apstrades sist€mas var secinat, kadi uzlabojumi ir nepiecieSami
uznémumam “X”, un, galvenokart, vai klientu apkalposanas kvalitate ir pienaciga limeni. Pat ja ta
ir loti laba Itment, lielakai klientu apmierinatibai, apkalposanas kvalitati ir jauzlabo visu laiku,
rikojot darbinieku apmacibas, palielinot vinu apkalpoSanas prasmes un iemanas. Nakama
celonsakariba no mérka par apkalposanas kvalitates uzlabojumu iet uz pakalpojuma kvalitates
paaugstinaSanu. Analizgjot ieprieks apkopotu informaciju no klientu v€lmju izp&tes un atsauksmju
apstrades sisteémas, uznémuma vadiba var spriest ar1 par pakalpojuma kvalitati - vai pasniegti €dieni
ir labi gatavoti, vai produktu kvalitate ir augsta, vai garSa un €dienu izvéle apmierina klientus un
tie gribés atnakt vel. Izvertgjot visus datus, uznémuma vadibai ir japienem l€émumu par
pakalpojuma kvalitates paaugstinasanu, vai ir nepiecieSama konstruktiva iejaukSana uznémuma
darbibas procesos, lai optimiz&tu tos kvalitates paaugstinajumam, vai ir nepiecieSami nelieli
uzlabojumi, kurus var Tstenot menedZeri organizacijas Itmenos, pieméram, Sefpavars. Pedeja
celonsakariba klientu apmierinatibas grupa iet no pakalpojuma kvalitates paaugstindjuma mérka
uz mérki pielagot piedavajumu un apkalpoSanu katram klientam individuali. Uzné@muma vadibas
svarigakais mérkis klientu apkalpoSana ir piedavajuma un apkalpoSanas pielagoSana katram
klientam, jo zinat klientu v€lmes no pasa sakuma, pielagot individuali gan &dienkarti, gan
apkalpoSanu ta, lai klients justos 1pass, ir katra restoranu un €dinasanas mobilo vietnu pakalpojumu

nozares uznémumu meérkis to darbibas pilnveidoSana un uzlaboSana. TieSi pie dota meérka
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uznémuma “X” vadibai ir jacenSas virzit visas uznémuma optimizacijas un uzlabojumus, kas ir

saistitas ar klientu apmierinatibu un apkalposanu.

3.3. tabula

IekS€jo biznesa procesu perspektivas restoranu vadibas mérki un celonsakaribas

Celonsakaribas Merki
T 1. leviest risku samazinasanas procediras.
\ 2. leviest regularas sanaksmes, apspriest problémas
kopigi.
T 3. Delegét pienakumus starp vadibas limeniem.

| 4. Nodarbinat prasmigus menedzerus un vadibas

personalu.

Datu avots: darba autores veidota tabula

Darba autores veidota uznémuma “X” stratégiskas kartes ieks$€jo biznesa procesu
perspektivas otra mérku grupa ir restoranu vadiba, kuras mérki aizsakas ar prasmigo menedZeru un
vadibas personalu nodarbinaSanu uznémuma Itmenos. Kvalificéts un prasmigs vadibas personals
uznémuma organizacijas [tmenos sp€j ne tikai produktivi stradat, bet ar1 organizet, parvaldit un
pilnveidot uznémuma darbibas procesus atseviskos Iimenos. Aizsakot darbibas pilnveidoSanu tiesi
restoranu vadiba, uzn€muma pasniekiem un vadibai ir jakoncentré savu uzmanibu, vispirms, tiesi
uz vadibas personala apmacibam, kvalifikacijas celSanu, vai jauno un kompetentako darbinieku
pienemSanu darba. No prasmiga menedZeru un vadibas personala nodarbinasanas mérka izriet
c€lonsakariba uz nakamo restoranu vadibas mérki — delegét pienakumus starp vadibas Iimeniem.
Sobrid uznémuma “X” nav stingras pienakumu delegé$anas starp organizacijas limeniem. Visas
darbibas, kas ir saistas ar dokumentaciju, tiek nodotas gramatvedibas nodalai, savukart,
personaldalas vaditaja atbild par viesmilu un barmenu darbibu restorana, restoranu dizainu un
atmosféru. Uznémuma vadibas mérkim ir jabiit pienakumu delegéSana tada veida, lai katrs
darbinieks pilditu savus amata pienakumus, koncentrgjoties tikai uz noteiktu darbibu, pieméram,
gramatvedibas darbinieki stradatu tikai ar uzskaites sistému, savukart, personaldalas vaditajs
pienemtu jaunus darbiniekus un vaditu personalu. NepiecieSamibas gadijuma ir vérts padomat par
jaunu darbinieku pienemsanu darba administratora amata, lai viens cilveks izpilditu visas darbibas,

kas saistitas ar restorana darbibas organizéSanu, respektivi, e-pastu atbildéSana, dokumentu
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skengSana un printé€$ana, atbildéSana un zvaniem, tiiristu grupu pusdienu un vakarinu organizéSana,
rekinu izraksti$ana un citiem. Paral€li prasmigo menedzeru un vadibas personala nodarbinasanas
mérku Tstenos$anai, uznémuma vadibai ir verts ieviest arT regularas sanaksmes, ka arT apspriest
problémas kopigi. levieSot uznémuma darbibas organizacijas procesos tadu darbibu ka regularas
sanaksmes, uzn€émuma vadiba spés kontrolet darbinieku kop€jos panakumus katra I[imen1, motivet
vinus pilnveidoties, stradat efektivak, sasniegt gan uznémuma kop&jos mérkus, gan pasizvirzitos
mérkus. Turklat, rikojot kopg€jas sanaksmes, uznémuma vadiba sp€s parrunat ar uznémuma
darbiniekiem pielautas kliidas un to risinaSanas iespgjas, jo kopigiem spekiem problému risinaSana
ir atraka un efektivaka. No mérka ieviest regularas sanaksmes, apspriest problémas kopigi izriet
c€lonsakariba uz nakamo restoranu vadibas mérki — ieviest risku samazinaSanas procediras.
IeviesSot kopigas sanaksmes, kur tiek parrunatas darbinieku pielautas kltidas, uznémuma vadiba jau
spes samazinat risku varbiitibu, bet ievieSot ar1 risku samazinasanas proceduru, kura tiek riipigi
sagatavota un ieviesta, riska iestaSanas varbitiba biis minimala. Ka jebkuram uznémumam, ari
uznémumam “X” ir savi riska faktori ka darbinieku pazusana un savu pienakumu nepildisana, vai
Klientu sarukums nelabvéligu laikapstaklu dél. Tiesi dotajiem risku faktoriem, uznémuma vadibas
galvenajam restoranu vadibas mérkim ir jabiit risku samazinaSanas procediiras ievieSana, kas
bitiski samazinatu argjo un iek$€jo faktoru ietekmi uz uzn€muma ienakumiem, pelnpu un

rentabilitati.

3.4. tabula
Iek$ejo biznesa procesu perspektivas efektivitates palielinasanas merki un

celonsakaribas

Celonsakaribas Merki

1. Atvert jaunus restorans Riga un citas Latvijas

pilsétas.

2. Samazinat atkritumu daudzumu, ieviest atkritumu

SkiroSanu.

T 3. leviest automatizg€to izejvielu pasttijumu.

‘ 4. Teviest personalizeéto &dienkarti.

5. Optimizet kop&jo darbibu restorana.

Datu avots: darba autores veidota tabula
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Darba autores veidota uznémuma “X” stratégiskas kartes iek$€o biznesa procesu
perspektivas tre$a mérku grupa ir efektivitates palielinaSana, kuras mérki, galvenokart, ir
savstarpgji nesaistiti, bet izpildami dazados laika posmos un uznémuma darbibas stadijas. Pirmais
mérkis, kuru uznémuma vadibai ir jacenSas izpildit uznémuma efektivitates palielinajumam ir
restoranu kopgjas darbibas optimizacija. Analizgjot katru uzn€muma darbibas posmu, izvertgjot to
specifiku un nepiecieSamibu, uzn€émuma vadiba spés noteikt, kadas darbibas ir nepiecieSams
uzlabot, optimiz&t vai pilnveidot, un kadus procesus ir nepiecieSams likvidét. Tikai optimiz€jot
uznémuma kopé&jo darbibu, uznémums “X” spe€s attistities un pilnveidoties klientu vajadzibu
apmierinasana. Nakamais efektivitates palielinaSanas grupas meérkis ir ieviest personaliz€to
&dienkarti. Parasti restoranu €dienkarte tiek ripigi veidota un sastadita ilga laika perioda, nenemot
vera klientu vélmes vai individualas Tpasibas, tadas ka alergiskas reakcijas. Pavaru pienakums
Sados gadijumos ir tikai bridinat par alergénu esamibu atsevisSkos €dienos. Tiesi tadiem klientiem
ir vitali nepiecieSams bridinat pavarus par vinu alergiskam reakcijam uz produktiem, lidz ar to
uznémuma vadibai biitu nepiecieSams izstradat personaliz€to €dienkarti, kur katrs klients pats
sastada sev &dienkarti un atsevisku &dienu no esoSiem produktiem, vai esoSam sagatavém, nemot
véra savu gaumi un ipaSibas. Tada &dienkarte gan palielinatu uznémuma “X” sniegto pakalpojumu
efektivitati, gan butu ari labs marketings klientu piesaistei. No personaliztas €dienkartes
ievieSanas mérka izriet c€lonsakariba uz nakamo efektivitates palielinagjuma grupas mérki — ieviest
automatiz€to izejvielu pasiitijumu. Biezi vien, veicot izejvielu pasiitijumu, pavari veic atlikumu
inventarizaciju un analiz€ &dienu pasitijumu biezumu, lai identificétu tos &dienus, kas ir
popularaki, I1dz ar to art izejvielas tiem ir japasiit atrak un lielaka daudzuma. Visas iepriek§ minétas
darbibas, aiznem daudz pavara laika, ko butu lietderigi izmantot sagataves un &dienu gatavosSanai.
Lidz ar personaliz€tas edienkartes izveidoSanas, ir vieglak ieviest arl automatizéto izejvielu
pasiitijumu, jo klientu izvéletie &dieni tiks automatiski norakstiti, un izejvielu pasttijums tiks
automatiski sagatavots, vadoties péc izte€réta produkta daudzuma pasiitijuma laika. Tas viss
atvieglos gan pavaru, gan restoranu menedzeru darbibu, kuru var efektivi novirzit cit0S procesos.
Nakamais efektivitates palielinaSanas grupas mérkis ir samazinat atkritumu daudzumu un ieviest
atkritumu SkiroSanu. Jebkur§ uzn€mums restoranu un mobilo &€dinasanas vietu pakalpojumu
nozaré, sniedzot pakalpojumus, patéré daudz produktus un preces, kas biitiski palielina atkritumu
daudzumu. Lai pilnvertigi attistitu uznémumu “X”, tam ir jasamazina atkritumu daudzumu, it 1pasi
vienreiz lietojamus traukus un piederumus, ka ari produktu iepakojumu. Ir bitiski art Skirot

atkritumus pirms tos nodot atkritumu Skiro$anas uzp@émumam, jo tas palidz atkritumu
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apsaimnieko$anas uznémumiem saskirot atkritumus pareizi, 11dz ar to ari sargajot miisu planétu
un pildot socialo atbildibu pret cilvékiem, darbiniekiem un miisu zemi. P&dgjais efektivitates
palielinaSanas grupas mérkis ir atvért jaunus restorans Riga un citas Latvijas pilsétas. Uznémuma
“X” lielakai tirgus dalas iekaroSanai, ir nepiecieSams nemitigi attistities, respektivi, atvert jaunus
restoranus Riga, kuri veidotu tiklu, ka arT citas Latvijas pilsé€tas, lai veidotu tiklu visa valsti. Tas ir
ilglaicigs mérkis, kuras TstenoSanai ir vajadzigi vairak par pieciem gadiem, tomer tas ir svarigakais

attistibas mérkis uznémuma vadibai, lai Tstenotu uznémuma “X” stratégiju.

3.5. tabula

Iek$€jo biznesa procesu perspektivas socialo procesu mérki un célonsakaribas

Celonsakaribas Merki

1. KIlat par labdaribas sponsoriem.

2. Klut par Rigas maratona sponsoriem.

‘ 3. Rikot uzn€muma darbinieku sporta spéles un aktivas

atpiitas pasakumus.

] 4. Veicinat cieSakas saites veidoSanu starp uznémuma

vadibas Itmeniem.

Datu avots: darba autores veidota tabula

Darba autores veidota uznémuma “X” stratégiskas kartes iek$€jo biznesa procesu
perspektivas ceturtd mérku grupa ir socialie procesi, kuras mérki aizsakas ar cieSakas saites
veidoSanu starp uznémuma vadibas limeniem veicinaSanu. Uznémuma attistibas un efektivitates
palielinaSanas pamata ir saskanota uznémuma darbinieku darbiba, ka ar1 saliedétais kolektivs.
Veicinot cieSako saiSu veidoSanu starp uzpémuma limeniem, uznémuma vadiba spe@s panakt
saliedétaku darbibu uznémuma kop€jo mérku istenoSanai. Parasti, uznémuma organizatoriskie
Itmeni ir atseviSki elementi, kas dzivo atstumti un parzin tikai savus pienakumus un risina savas
problémas, kas biitiba ir nepareizi. Tiesi atstumSanas likvidéSanai, uznémuma vadibai ir javeicina
veidot uzn€muma Itmenu saites, kas parzin, ko katrs Iimenis dara, kadi tam ir pienakumi un par ko
atbild. Zinot doto informaciju, problémas radiSanas gadijuma uzn€émuma limeni spés kontakt&ties
viens ar otru un risinat problému kopigi, daloties ar savam zinaSanam. No cieSakas saites
veidoSanas starp uznémuma vadibas Itmeniem veicinaSanas mérka izriet c€lonsakariba uz nakamo

socialo procesu grupas mérki — rikot uzn€muma darbinieku sporta spéles un aktivas atpiitas
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pasakumus. Sobrid uzngmuma “X” pastav tikai viens darbinieku saliedé$anas pasakumus — sezonas
beigas kop&jo uznémuma darbinieku ballite. Tas ir labs veids, lai darbinieki varétu iepazistinaties
viens ar otru tuvak, kltit par draugiem, kas biitiski atvieglos viniem darba gaitas. Tom&r ne vienme&r
ballite ir labs veids, lai darbinieki biitu iepazistinati viens ar otru, jo tas neattista un nepilnveido
darbinieku fiziski un morali pilditajiem pienakumiem. Gan viesmiliem, gan barmeniem un
pavariem ir jabut laba fiziska stavokli, jo vinu darbs saistas ar ilgu staigasanu un stavésanu,
smaguma n&sasanu un édienu pagatavosanu. Lidz ar to uzn€muma vadibas socialo procesu mérkim
ir jabiit darbinieku saliedéSana ar sporta sp€lu un aktivas atpiitas pasakumu rikoSanu, kas ne tikai
iepazistinas darbiniekus no dazadiem organizatoriskiem ltmeniem, bet ar1 attistis vinu fizisko
sagatavotibu ar aktivo atputu un sporta spé€lém, un uzlabos veselibas stavokli. No uznémuma
darbinieku sporta sp&lu un aktivas atpiitas pasakumu rikoSanas meérka izriet c€lonsakariba uz
nakamo socialo procesu grupas mérki — kliit par Rigas maratona sponsoriem. Saskana ar uznémuma
misijas un vizijas priek§likumiem, uznémuma darbiniekiem ir jabut priecigiem, lai padaritu laimigu
katru klientu. Sporta sp€les un aktiva atpiita dod darbiniekiem iesp&ju atpiisties un uzkrat vajadzigo
energiju talakai darbibai. Tomér, uzn@mumam “X” javeicina ar savi klienti biit priecigiem un
laimigiem. Tie$i tadel uzpémumam “X” ir jaklist par Rigas maratona sponsoriem. SkrieSana
maratona uzladés cilvékus ar energiju un uzlabos vinu veselibas stavokli, padaris laimigus un
priecigus, jo uzne@muma “X” klienti ir ne tikai tiristi un arzemnieki, bet ar1 viet&jie iedzivotaji, kas
grib atpusties Vecriga vai rikot kadu pasakumu uznémuma restorana. No mérka klit par Rigas
maratona sponsoru izriet c€lonsakariba uz pédgjo socialo procesu grupas mérki — klat par
labdaribas sponsoriem. Ta ka Rigas maratons padara uznémuma klientus laimigakus un priecigus,
uznémuma vadibai ir jacensSas kliit par labdaribas sponsoriem, jo lidzdaliba labdaribas pasakumos
ir lielisks veids ka atbalstit kopuma cilvékus un sabiedribu, padarit iedzivotajus laimigus, istenojot
uznémuma misiju ne tikai restorana ietvaros, bet kopuma valsti un pasaulg. Istenojot visus iek§gjo
biznesa procesu perspektivas mérkus, tiek izvirziti nakamas perspektivas meérki.

Nakama uznémuma “X” stratégiskas kartes perspektiva ir “Klientu perspektiva”, kas pievers
uzmanibu uz uznémuma mérkiem, kas saistas ar klientu parvaldiSanu, piesaisti un saglabasanu.

Dota perspektiva ir balstita uz klientu parzinasanu un uznémuma stratégijas veidu.
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3.6. tabula

Klientu perspektivas mérki un célonsakaribas

Celonsakaribas Merkis

1. Saglabat uzticigos klientus, ievieSot atlaides un prioritates

sistému.

2. Parskatit esoSus Klientus, partraucot sadarbibu ar

Saubigiem debitoriem.

4. Piesaistit jaunus klientus, izmantojot bonusa sisteému.

5. Nodrosinat klientiem jaunu, inovativo piedavajumu reizi

pusgada.

) 3. Apmierinat klientu vElmes ar esoSiem resursiem.

6. leviest konkurétsp&jigas cenas, kas ir ari pievilcigas

klientiem.

Nepartraukti uzlabot kvalitati, izmantojot uzticigos

/

piegadatajus.

Datu avots: darba autores veidota tabula

Darba autores veidotaja uznémuma “X” stratégiskaja karté ka pirmie klientu perspektivas
IstenoSanas mérki ir parskatit esoSus klientus, partraucot sadarbibu ar Saubigiem debitoriem,
piesaistit jaunus klientus, izmantojot bonusa sisteému, ka arT ieviest konkurétsp&jigas cenas, kas ir
ar1 pievilcigas klientiem. Visi tris iepriek§ mingtie mérki ir jabiit istenojami vienlaicigi, tomer to
izpildes termin$ var but dazads, kas ir atkarigs no informacijas avota pieejamibas, un informacijas
apstrades atruma. Klientu perspektiva ir orientéta uz klientu analizi, un parskatit esoSus klientus ir
uznémuma “X” vadibas atsperes punkts talakai klientu perspektivu meérku istenoSanai. Ta ka
uznémumam “X” ir problémas ar debitoru paradiem, vadibai ir jaizanaliz€ savu klientu struktiiru,
kadi klienti ir patstavigi, kadi pérk pakalpojumu tikai vienu reizi, kuri klienti ir maksatsp&jigi, un
kuri ir Saubigie vai vispar bankrot&jusi. Izanaliz&jot visu pieejamu informaciju, uznémuma vadibai
ir janoverte lémumu par sadarbibas partraukSanu ar Saubigiem debitoriem, jo, ja to maksatspé&ja ir
apSaubama, tad uznémuma talakaja attistiba un strat€gijas istenoSana nekadai sadarbibai nav
japastav. No esoSo klientu parskatiSanas, partraucot sadarbibu ar Saubigiem debitoriem mérka izriet
celonsakaribas uz nakamiem klientu perspektivu mérkiem — saglabat uzticigos klientus, ievieSot

atlaides un prioritates sisttmu, un apmierinat klientu vélmes ar esoSiem resursiem. P&c esoSo
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klientu apzinaSanas, uzn€muma vadibai ir verts pieverst uzmanibu uzticigo, respektivi, patstavigo
klientu saglabasanai, ievieSot atlaides un prioritates sistému. Katra uzn€muma darbibas
nodroS§inasanas un vienmerigas izaugsmes veicinasanas pamats ir patstavigie klienti, jo tie garante
uznémumam kadas iendkumu dalas esamibu vienmér. TieSi patstavigie klienti ir uzn€muma
lepnums, ko nemitigi jacensas ieinteresét ar dazadam atlaidém, bonusiem, tikai viniem veltitiem
pasakumiem. Viens veids ka var ieinteres@t uzticigos klientus ir prioritates sistémas ievieSana, kad
tiek veidoti noteikti bonusi patstavigiem klientiem, ka ar pasttijumu apstrade un izpilde notiek
atrak un arpuskartas. Ir verts ar1 ieviest noteiktas atlaides par pasttijuma daudzumu sasniegSanu,
jauno klientu piesaisti vai citas. Paral€li uzticigo klientu saglabasanai, uznémuma vadibas mérkis
var biit klientu velmes apmierinasana ar esoSiem resursiem. Parasti, kad restoranos tiek izdomats
jauns un neparasts &diens ar ekskluzivam izejvielam, to pastta vai nu parak lielos daudzumos, vai
nepietiekosaja, 1idz ar to izmaksas stipri pieaug, bet ienakumi nepalielinas. Uznémuma vadibai ir
verts pieverst uzmanibu tam, ka klientus var apmierinat ar esoSiem resursiem, lieki nepalielinot
izmaksas par izejvielam, bet aprobezoties ar parastiem produktiem, kurus &d gandriz visi cilveki.
Izmantojot esoSus resursus, pievérst klientu uzmanibu var €dienu kvalitatei un dizainam, ka ari
interesantu produktu salikumam. Nakamais klientu perspektivu mérkis ir piesaistit jaunus klientus,
izmantojot bonusa sistému. Uznémuma “X” strat€gijas istenosanai un stabilitates veicinasanai, ir
japiesaista arvien vairak jaunus klientus. Tikai nepartraukta klientu plisma sp&s ne tikai palielinat
uznémuma apgrozijumu, un Iidz ar to art ienakumus, bet arT garantét stabilo darbibu uznémumam
ilga laika perioda. Viens no veidiem, ka var piesaistit jaunus klientus, ir bonusu sistémas ievieSana.
Uznémuma vadiba var izveértét esoSu bonusa sistemu, ka ar1 pilnveidot to, ievieSot specialos
bonusus tieSi jaunajiem klientiem. Pieméram, €dienu pastutijumu laika piedavat jaunajiem
klientiem vina glazi bezmaksas, sniedzot mazas davaninas no restorana ar logotipu, Sokoladites
kafijai vai t&jai ar novelgjumu. Visi iepriek§ minétie bonusi ne tikai padaris klientus laimigus, [idz
ar to ar 1stenos uznémuma misijas priekslikumu, bet art atstas pozitivu iespaidu par restoranu un
uznémumu kopuma, kur jaunie klienti gribés atgriezties. No jaunu klientu piesaistiSanas,
izmantojot bonusa sistemu meérka izriet c€lonsakaribas uz nakamiem klientu perspektivu mérkiem
— apmierinat klientu vélmes ar esoSiem resursiem, un nodroSinat klientiem jaunu, inovativo
piedavajumu reizi pusgada. Klientu perspektivas mérkis apmierinat klientu vélmes ar esoSiem
resursiem tika aprakstits iepriekS. Tomér, pastav vél viena cé€lonsakariba no jaunu klientu
piesaistiSanas mérka uz nodroS$inat klientiem jaunu, inovativo piedavajumu reizi pusgada mérka.

Atverot jaunu restoranu, ir nepiecieSams sastadit interesantu un uzmanibas veértu &dienkarti.
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Parasti, restorana €dienkartes dal€ji pilnveido ik pa laikam, mainoties sezonai vai pieejamiem
produktiem. Tomér, jebkurs cilvéks péc kada laika grib mainit sev ierastu kartibu, Iidz ar to art
restoranu piedavajumam ir jamainas lidz ar klientu vé€lmju izmainam. NodroSinot jaunu un
inovativu piedavajumu reizi pusgada, mainot €dienkarti pilniba vai dal&ji, tiek piesaistiti jaunie un
patstavigie klienti, kas, savukart, palielinas uznémuma apgrozijumu un pelnu. Ir japiebilst, ka
&dienkarsSu sagatavoS$ana un jauno &dienu izgudroSana ir makslas process, kas ir ilglaicigs, lidz ar
to biezak par pusgadu &dienkarti sagatavot nav iesp&jams. Nakamais klientu perspektivas merkis
ir ieviest konkurétsp&jigas cenas, kas ir ari pievilcigas klientiem. Piesaistit jaunus un saglabat jau
esosu klientus var ne tikai, izmantojot bonusu un atlaizu sistemas. Galvenokart, klientu izvéles
pamata ir pakalpojuma cenas, kas ir salidzino$i zemas uznémuma nozares konkurentu vida. Pirms
cenas ievieSanas, uznémuma vadibai ir jaizanaliz€ nozares tirgus un esosas pakalpojumu cenas, jo
tie uzskatami parada tirgii esoSas tendences un noteiktu pakalpojuma grupu. P&c tirgus analizes
uznémuma vadibai ir japienem 1€mums par tadas cenas ievieSanas uznémuma “X”, kas biitu gan
konkur@tspgjiga tirgl, gan arl piesaistitu klientu uzmanibu un aicinatu uz talako sadarbibu. No
konkur@tspg&jigas cenas ievieSanas, kas ir arT pievilcigas klientiem, mérka izriet c€lonsakaribas uz
nakamiem klientu perspektivu mérkiem — nodros$inat klientiem jaunu, inovativo piedavajumu reizi
pusgada, un nepartraukti uzlabot kvalitati, izmantojot uzticigos piegadatajus. Klientu perspektivas
mérkis nodrosinat klientiem jaunu, inovativo piedavajumu reizi pusgada tika aprakstits ieprieks.
Tomer, pastav vél viena c€lonsakariba no konkurétsp&jigas cenas ievieSanas mérka uz nepartraukti
uzlabot kvalitati, izmantojot uzticigos piegadatajus meérka. Pakalpojuma izcila kvalitate
viennozimigi piesaista klientu uzmanibu un liek tiem atgriezties restorana atkartoti. Uznémuma
vadibai ir jakoncentré uzmanibu uz pakalpojuma kvalitates nepartrauktas uzlaboSanas, izmantojot
tikai uzticigos piegadatajus. Edienu kvalitate pilniba ir atkariga no produktiem un izejvielam, kas
tiek izmantoti &dienu pagatavosana. Neapzinigs piegadatajs ar nekvalitativu produktu var butiski
samazinat &diena kvalitati, vai nodarit kait€jumu klienta veselibai. Uznémuma vadibai ir janoverte
uznémuma “X” piegadatajus un japienem lémumu par talako sadarbibu tikai ar labiem un
apzinigiem piegadatajiem ar nevainigo reputaciju. Istenojot visus iek§€jo klientu perspektivas
mérkus, tiek izvirziti nakamas perspektivas merki.

Nakama uznémuma “X” stratégiskas kartes perspektiva ir “Finansu perspektiva”, kas pievers
uzmanibu uz uznémuma mérkiem, kas saistas ar finanSu stavokli uzne@muma, to finanSu raditajiem,

kadus finansialos mérkus uznémums grib panakt un istenot, balstoties uz bilances un pelnas vai
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zaud&juma parskatiem. Uznémuma “X” finansiala stavokla analize tika veikta 2.2. noda/a, un tika

nemta par pamatu strat€giskas kartes finansu perspektivu mérku izvirzisana.

3.7. tabula
FinansSu perspektivas mérki un célonsakaribas
Celonsakaribas Merkis
1. Optimizet izmaksas.
2. Palielinat ienakumus.
3. Saglabat likviditati viena ltment ilglaicigi.
4. Optimizet debitoru paradus.

Datu avots: darba autores veidota tabula

Darba autores veidotaja uznémuma “X” strat€giskaja kart€ finanSu perspektivas mérku
stenoSana izriet no klientu perspektivu mérku isteno$anas atruma. Pirmais finanSu perspektivas
meérkis ir optimizet debitoru paradus, kas izriet no klientu perspektivas parskatit esoSus klientus,
partraucot sadarbibu ar Saubigiem debitoriem un saglabat uzticigos klientus, ievieSot atlaides un
prioritates sisttmu meérkiem. Tik Iidz iepriekS ming&tie klientu perspektivas mérki tiks Tstenoti,
uznémuma vadiba var pieverst uzmanibu uznémuma “X” debitoru paradu kop€jai optimizacijai.
Analizgjot uznémuma finansialo stavokli tika konstatéts, ka uznémumam ir lielas problémas ar
debitoru paradiem, jo to vertiba stipri palielinajas apskatitaja laika posma, turklat, debitoru paradu
aprites koeficients dienas 2015. gada strauji izauga, kas norada uz debitoru paradu atmaksaSanas
problému. Uzpe€muma debitoru paradu optimizacija, ievieSot gan priekSapmaksas, gan uzlabojot
sadarbibu ar klientiem, spés ievérojami uzlabot debitoru paradu aprites raditajus, Iidz ar to
palielinot arT uznpémuma “X” maksatsp&ju. Nakamais finanSu perspektivas mérkis ir saglabat
likviditati viena Itmeni ilglaicigi, kas izriet to klientu perspektivas piesaistit jaunus Klientus,
izmantojot bonusa sisttmu un apmierinat klientu vélmes ar esoSiem resursiem mérkiem. Tikai
stenojot klientu perspektivas iepriek§ minétus mérkus, var tiks istenojams finanSu perspektivas
mérkis par likviditates saglabasanu viena Iimeni. Veicot uznémuma “X” finansialo stavokla analizi
triju gadu periodam, tika secinats, ka uznémuma likviditate nav pietickama Iimeni, kaut gan to
raditaji kopuma ir lielaki par nozares raditajiem. Tomér uznémuma vadibai ir verts palielinat
likviditati I1dz noteiktam [tmenim un noturét to ilglaicigi, jo parak zema vai parak augsta likviditate
nav ieteicama uznémumiem restoranu un mobilo &dinaSanas vietu pakalpojumu nozar€. TreSais
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finanSu perspektivas mérkis ir palielinat ienakumus, kas izriet no klientu perspektivas ieviest
konkurétspéjigas cenas, kas ir ari pievilcigas klientiem un nodros$inat klientiem jaunu, inovativo
piedavajumu reizi pusgada meérkiem. Istenojot klientu perspektivas meérkus, uzreiz saksies
istenoties finanSu perspektivas mérkis par ienakumu palielinaSanu. Analiz&jot uznémuma “X”
finansialo stavokli par periodu no 2013. gada Iidz 2015. gadam tika secinats, ka uznémuma
rentabilitate ir lielaka par nozares vid€jiem raditajiem, [idz ar to ar rentabilitati uzn€mumam nav
problému. Toméer, pastav lielas problémas ar neto apgrozijumu, Iidz ar to ar1 japalielina kop&jos
uznémuma ienakumus. P&dgjais finansu perspektivas meérkis ir optimizeét izmaksas, kas izriet no
klientu perspektivas ieviest konkurétsp€jigas cenas, kas ir arT pievilcigas klientiem un nepartraukti
uzlabot kvalitati, izmantojot uzticigos piegadatajus mérkiem. Iepriek§ minéta klientu perspektivu
mérku TstenoS$ana ir sakums finanSu perspektivas izmaksu optimizacijas mérkim. Uznémuma
vadiba, dota meérka istenoSanai, ir jakoncentré uzmaniba uz esoSo sadarbibu ar piegadatajiem,
darbibas un procesu optimizaciju, izdevumu samazinaSanu taupibas dél, ievieSot uzlabojumus un
palielinot efektivitati. Izmaksu optimizacija ir ilglaicigs mérkis, kuru IstenoSana un efektivitates
pienesums biis nepiecieSams un savlaicigs uznémumam “X”.

Visu cCetru finanSu perspektivu mérku istenoSanas c€lonsakaribas noved pie galga un
svarigakaja uznémuma “X” mérka — palielinat uzn@muma “X” rentabilitati. Analiz&jot ieprieks
uznémuma finansialo stavokli laika perioda no 2013. gada Iidz 2015. gadam tika konstatéts, ka
rentabilitates raditaji ir zemi, bet kopuma lielaki par vid€jiem nozares raditajiem, kas norada uz
rentabilitates problémas neesamibu. Tomeér, uzn€émumam pastav dazas problémas, kuri bitiski
samazina rentabilitati un kavé uzn€muma attistibu. Lidz ar to uznémuma vadibas un ipasSnieku
galvenais mérkis ir palielinat uznp€muma rentabilitati nepartraukti. Visas Cetru perspektivu mérku
IstenoSana palidz nonakt pie rentabilitates palielinajuma, kas biitiski uzlabos uzn€muma finansialo
stavokli, maksatsp&ju, reputaciju, palielinasies uznémuma vértibu un sekmés uznémuma “X”
talako attistibu.

Sastadot uznémuma strat€gisko karti, tiek modeléts uznémuma attistibas plans, kuru
uzdevumi ir atspoguloti mérku veida. Strateégiska karte ir celvedis vaditajiem uznémuma attistibas
planosanai un stratégijas istenosanai. Ta ietver sevi dazadus uznémuma organizatoriskus limenus
un nodalas, kas palidz izstradat mérkus visiem uznémuma darbibas aspektiem no dazadiem skatu

punktiem, gan no darbinieku puses, gan no ipasnieku un klientu puses.
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3.2.  Lidzsvaroto raditaju sistéemas noverteSanas raditaji

Lidzsvaroto raditaju sist€émas svarigs elements ir strat€giska karte ar uznémuma mérku un
c€lonsakaribu atspogulojumu. Tomér, uzn€muma vadibai ir jabut parliecinatiem, ka izvéletie merki
ir pareizi un konkréti, kas butiski palielinas uznémuma efektivitati un palidz€s Tstenot galveno
Ipasnieku meérki. Lidz ar to ir butiski ieviest monitoringa sisteému, kas noverteétu mérku istenosanas

pakapi un parliecinatu uzn€muma vadibu un Ipasniekus par pareizo mérka izvéli.

3.8. tabula

MaciSanas un izaugsmes perspektivas merki un noverteSanas raditaji

Monitoringa
Merkis Raditajs
bieZums

Regulari rikot darbinieku | Finanséto apmacibu un Kkursu skaits
apmacibas, atbalstit darbinieku | gada, saskana ar darbinieku
nepiecieSamo prasmju iegiiSanu > ne | 1 reizi gada

macibas kursos vai augstskolas. Mt L >
mazak ka 2 apmacibas gada

Ieviest darbinieku kvalifikaciju un | Katra darbinieka prasmju un
prasmju monitoringa sistemu. kVallﬁké.Cl_]u novértéjumu tabula -2

. 1 reizi ménesi
katram darbiniekam sava tabula

Palielinat darbinieku | Darbinieku  apmierinatibas  Itmena
apmierinatibas [imeni. novertgjums 10 ballu sisttma no
darbinieku aptaujam > ik gadu | 1reizi gada
palielinat par 1-2 balléem no iepriekseja
perioda noveértejuma

Rast izaugsmes iesp&jas katram | Darbinieku  ipatsvars, kas  tika
darbiniekam. paaugstinati amata > ne mazak ka 1 1 reizi gada
darbinieka paaugstinadjums amata gada

leviest darbinieku bonusa un | Vidgjs darbinieku atalgojumu
prémijas sistému. pieaugums, salidzinot ar ieprieksgjo
periodu. Bonusu un prémiju izmaksas
biezums, atkariba no sasniegtiem
mérkiem un finansu raditajiem > 2%
gada. Ik gadu pieaugums par 5%.

Datu avots: darba autores veidota tabula

1 reizi pusgada

Lidzsvaroto raditaju sisttmas maciSanas un izaugsmes perspektivas mérku novertéSanas
raditaji tika izveleti, vadoties péc mérka sasniegSanas rezultata un esoSiem uzn€muma resursiem.
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Katru novértéSanas raditaju ir nepiecieSams parskatit un noverteét meérka izpildes pakapi. Raditaju
monitoringa biezums tika izv€l€ts no reizi menest 11dz reizi gada. Lai sekmigi Tstenotu macisanas
un izaugsmes perspektivas mérkus péc izveéleta kriterija, uzn€muma vadibai un darbiniekiem ir
jabiit ieinteres€tiem uzne@muma panakumu veicinaSana un attistibas iesp€ju radiSana. Turklat,
uznémuma vadibai ir jainformé darbiniekus par dotas perspektivas mérkiem un novertéSanas

raditajiem, lai mérku izpildiSanas nosacijumi no darbinieku puses biitu apzinatas un skaidras.

3.9. tabula
Ieksejas biznesa procesu perspektivas klientu apkalpoSanas merki un

novertesanas raditaji

Monitoringa
Merkis Raditajs
bieZums
Izpéetit klientu v€lmes. Aptaujato klientu skaits ceturksni > ne o
-1 L= . _ . 1reizi
mazak ka 80 aptaujato uznémuma klientu
ceturksni

leviest klientu atsauksmju | Apstradato klientu atsauksmju skaits un to
apstrades sist€ému. apkopojums ik ménesa analizé = ne mazak
ka 30 atsauksmju viena analizé

1 reizi ménesi

Uzlabot apkalpoSanas | Ik  meéneSa  apkalpoSanas  kvalitates
kvalitati. novertejums klientu atsauksmes = palielinat
noveért§jumu vismaz par vienu balli desmit
ballu sistema katru gadu.

1 reizi ménesi

Paaugstinat pakalpojuma | Ik meéneSa pagatavota @&diena kvalitates
kvalitati. novertejums klientu atsauksmes = palielinat
novert§jumu vismaz par vienu balli desmit
ballu sistéma katru gadu.

1 reizi ménesi

Pielagot piedavajumu un | Individualo klientu interviju skaits par
apkalposanu katram klientam | apkalpoSanas un pakalpojuma kvalitates
individuali. novértéjumu pusgada > ne mazak ka 10 | I reizi pusgada
intervijas pusgada

Datu avots: darba autores veidota tabula

Lidzsvaroto raditaju sistemas iek$&jas biznesa procesu perspektivas klientu apkalpoSanas
mérku noveértéSanas raditaji tika izveleti, vadoties pec meérka sasniegSanas rezultata un

nepiecieSamajiem pasakumiem to izpildei. Veiksmigai meérku sasniegSanai iepriek§ min&tos
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raditajus ir nepiecieSams parskatit un sekmét to izpildiSanas pakapei. Monitoringa biezums tika
izvelets no reizi ménest lidz reizi pusgada. Meérku stenosanai ieks€jo biznesa procesu perspektiva
dotaja grupa uznémuma vadibai ir ciesi jasadarbojas ar uzn€muma klientiem restorana, ka art ar
uznémuma personalu, kas nodarbojas ar klientu piesaistiSanu un tiiristu grupu apkalpoSanu, lai

klientu apkalposanas grupas mérki un novért&juma raditaji biitu saprotami un izpildami.

3.10. tabula
IekSejas biznesa procesu perspektivas restoranu vadibas mérki un noverteSanas
raditaji
Monitoringa
Merkis Raditajs
bieZums
Nodarbinat prasmigus | MenedZeru, administratoru un vadibas
menedZzerus un  vadibas | personalu darbinieku skaits pusgada ar
personalu. atbilstoSu amatam izglittbu un papildus

darba stazu vadibas amata ne mazak par 2
gadiem - ne mazak par 2 prasmigiem
darbiniekiem menedzeru un | 1reizi pusgada
administratoru amata, ne mazak par 1
darbinieku personaldalas vaditaja amata,
un ne mazak par 3 darbiniekiem
gramatveza amatos.

Delegét pienakumus starp | Uzn€muma nodalu efektivitates
vadibas limeniem. paaugstinajums ar darbu izpildes atruma
palielinajumu, salidzinot ar ieprieksgjo 1 reizi gada

periodu = 10% darbu izpildes atruma
pieaugums gada

Ieviest regularas sanaksmes, | Regularo darbinieku un uzp€muma
apspriest problémas kopigi. vadibas  kopsapul¢u skaits menest.
Apspriesto  jautajumu  skaits  viena L
kopsapulcé -> Ne mazak par 2 I reizi menest
sanaksmém meénesi. Ne mazak par 1
apspriestu jautajumu viena sanaksme.

leviest risku samazinasanas | leviesto riska samazinaSanas procediiru
proceduras. skaits pusgadd > ne mazak par 5| 1 reizi pusgada
ieviestam procediiram

Datu avots: darba autores veidota tabula
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Lidzsvaroto raditaju sist€émas ieks$€jas biznesa procesu perspektivas restoranu vadibas
mérku noveértéSanas raditaji tika izveleti, vadoties peéc meérka sasniegSanas rezultata, izpildes
atruma un uznémuma iesp&jam. leprieks minéto grupu izpildei uzn@émuma vadibai ir jaseko raditaju
izpildes kvalitatei un mérka sasniegSanai. Monitoringa biezums tika izv€lets no reizi ménesi lidz
reizi gada. Lai sekmigi stenotu iek$€jo biznesa procesu perspektivas dotas grupas mérkus péc
izveleta kriterija, uznémuma vadibai ir efektivi japilnveido restorana vadibu, sadarbojoties ar
nodalu vadibas personalu, izskaidrojot mérka nozimibu un izpildes nepiecieSamibu, ka ari

motivejot darbiniekus Tstenot izvirzitos mérkus.

3.11. tabula
Iek$ejas biznesa procesu perspektivas efektivitates palielinasanas mérki un

novertesanas raditaji

Monitoringa
Merkis Raditajs
bieZums
Optimizét kop&jo darbibu | Restorana neto apgrozijums uz vienu
restorana. uznémuma darbiniecku > ik gada 1 reizi gada
palielinajums par 1-2%
leviest personalizéto | Personalizétas &€dienkartes izmantoSanas
dienkarti. biezums = ne mazak par 5 reizém nedéla 1 reizi nedela
leviest automatiz€to | Automatiz€to izejvielu pasiitijumu
izejvielu pasttijumu. izmanto$anas biezums - ne mazak par 7 o
automatizétam pasiiijumiem bez kladam | 1 reizinedela
nedéla
Samazinat atkritumu | Nodoto atkritumu daudzuma
daudzumu, ieviest atkritumu | samazinajums, salidzinot ar ieprieks€jo
SkiroSanu. periodu. Saskiroto atkritumu daudzums pret
kop€jo nodoto  atkritumu daud_zumu 1 reizi gada
uznémuma > 10% atkritumu
samazinajums gada. 70% Skiroto atkritumu
kopgja atkritumu daudzuma
Atveért jaunus restoranus | Jaunu restoranu skaits 10 gadu laika = 7 o
Riga un citas Latvijas | restorani Riga, un 4 restorani citas Latvijas 1 reizi divos
pilsétas. pilsétas desmit gados gados

Datu avots: darba autores veidota tabula
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Lidzsvaroto raditaju

palielinasanas mérku novertésanas raditaji tika izveéleti, vadoties péc uzn€muma ieks€ja potenciala,
un mérka sasniegSanas atruma. Monitoringa biezums iepriekS min&tajai grupai tika izvel&ts no reizi
nedéla lidz reizi divos gados, jo efektivitates palielinaS8anas mérku grupa ietilpst ar1 ilglaicigie
mérki, kuru istenoSanai ir nepiecieS$ami 10 un vairaki gadi. Mérku istenoSanai iek$€jo biznesa
procesu perspektiva efektivitates palielinaSanas grupa uznémuma vadibai ir jadefin€ mérki,

saskana ar uzn€émuma misiju, viziju un strateégiju, ir jaievie§ mérki, kas attistitu uznémumu ilga

sistemas

ieksgjas

laika perioda, un virzitu to darbibu preti pelnai un stabilai darbibai.

biznesa procesu perspektivas

3.12. tabula
Ieks€jas biznesa procesu perspektivas socialo procesu mérki un novérteSanas
raditaji
Monitoringa
Merkis Raditajs
bieZums
Veicinat cieSakas saites | Uznémuma nodalu kopigi risinato
veidosanu starp uznémuma | problému skaits gada = vairak par 10 1 reizi eada
vadibas limeniem. kopigi risinatiem jautajumiem g
Rikot uznémuma darbinieku | Rikoto sporta spélu un aktivas atpttas
sporta spéles un aktivas | pasakumu skaits pusgada = ne mazak 1 reizi gada
atpiitas pasakumus. par 2 pasakumiem gada
Klat par Rigas maratona | Atbalstito Rigas maratonu skaits gada
sponsoriem. - ne mazak par 2 maratoniem 1 reizi gada

Klut par labdaribas

sponsoriem.

Atbalstito labdaribas pasakumu skaits
piecos gados - vairak par 4 labdaribas
pasakumiem.

1 reizi piecos gados

Lidzsvaroto raditaju sist€mas iekS€jas biznesa procesu perspektivas socialo procesu mérku
novertéSanas raditaji tika izveleti, vadoties pe€c meérka sasniegSanas rezultata, to novertgjuma
iesp€jam un meérka stenosanas laika. Veiksmigai mérku sasniegSanai uznémuma vadibai ir jaseko
iepriek§ min€to mérku TstenoSanai ar izvirzitajiem raditajiem. Monitoringa bieZzums tika izvelets

no reizi gada Iidz reizi piecos gados, jo socialo procesu mérku istenoSanas efekts ir ilglaicigs.

Datu avots: darba autores veidota tabula
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Merku 1stenoSanai iek$€jo biznesa procesu perspektiva socialo procesu grupa uznémuma vadibai
ir nepiecieSams apsvert [émumu par labklajibas palielinajumu ne tikai saviem darbiniekiem, bet art
iedzivotajiem Latvija un pasaul€, klut par piem@ru citiem, paaugstinot citu cilvéku dzives Itmeni,

kas 1stenojas arT uzn€muma socialo procesu mérku istenoSana.

3.13. tabula
Klientu perspektivas mérki un novérteésanas raditaji
Monitoringa
Merkis Raditajs
bieZums
Saglabat uzticigos klientus, | Patstavigo klientu ipatsvars pret visiem
ievieSot  atlaides  un | uzp@muma klientiem > ap 70% L
prioritates sisteému. patstavigo  klientu  Ipatsvara, kas 1reizi gada
saglabajas viena Itment ilglaicigi

Parskatit esofus klientus, | Saubigo debitoru 7ipatsvars  gada,

partraucot sadarbibu ar
Saubigiem debitoriem.

salidzinot ar ieprieks€jo periodu = ik
gada samazinajums par 15%

1 reizi gada

Apmierinat klientu v€lmes
ar eso$iem resursiem.

Apmierinato klientu Tpatsvars péc

ik gada

klientu atsauksmém —>
pieaugums par 15%

1 reizi gada

Piesaistit jaunus klientus,
izmantojot bonusa sisteému.

Jauno klientu ipatsvars (toristu grupu
ipatsvars). Neto apgrozijuma pieaugums
/ jauno Klientu pieaugums —-> ik gada
jauno Kklientu pieaugums par 8%. Neto
apgrozijuma pieaugums par 5%

1 reizi gada

Nodrosinat klientiem

jaunu, inovativo

piedavajumu reizi pusgada.

Uzpémuma jaunu edienkarSu
piedavajumu skaits pusgada - ne mazak
par vienu jaunu piedavajumu pusgada,
kas ir pilniba izmainits

1 reizi pusgada

Ieviest  konkurétsp&jigas
cenas, kas ir arT pievilcigas

klientiem.

Pakalpojuma cenas izmainu dinamika
trijos gados pret klientu skaita izmainu
dinamiku trijos gados = klientu skaits
uznémuma pieaug lidz ar pakalpojuma
cenu izmainam

1 reizi trijos gados

uzlabot
izmantojot

Nepartraukti
kvalitati,
uzticigos piegadatajus.

No patstavigiem piegadatajiem iepirktais
izejvielu Ipatsvars > ik gada izejvielu
patsvara pieaugums par 15%, sasniedzot
100%

1 reizi gada

Datu avots: darba autores veidota tabula
77




Lidzsvaroto raditaju sist€mas klientu perspektivas mérku noverteésanas raditaji tika izveleti,
vadoties p&c merka sasniegSanas rezultata un iespgjamiem noveértésanas metodém. Merku, ieviest
konkur&tsp€jigas cenas, kas ir arT pievilcigas klientiem, un nepartraukti uzlabot kvalitati,
izmantojot uzticigos piegadatajus, noveértésanas raditaju informacijas avots ir parak sarezgits, tadel
raditaja aprékinasanai ir nepiecieSams ilgs laiks no gada Iidz tris gadu periodam, kad
nepiecieSamais informacijas daudzums tiks savakts. Monitoringa biezums tika izv€l&ts no reizi
pusgada l1dz reizi trijos gados, tapec klientu perspektiva ietilpst gan 1slaicigie, gan ilglaicigie merki.
Merku istenoSanai klientu perspektiva uznémuma vadibai ir jakoncentré uzmanibu uz uznémuma

klientu apmierinasanas iesp&jam, ka ari uzlabot pakalpojuma cenu un kvalitati jauno klientu

piesaistei.
3.14. tabula
FinanSu perspektivas mérki un noverté$anas raditaji
Monitoringa
Merkis Raditajs
biezums
Optimizet debitoru | Debitoru aprite dienas raditajs >
paradus. samazinat debitoru aprites dienas raditaju

lidz 7 dienam 1 reizi pusgada

Saglabat likviditati viena | Kop&as un starpposmu likviditates
Itment ilglaicigi. koeficienti >  kopgjas likviditates
koeficientu  palielinat lidz  2.00, 1 reizi gada
starpposmu  likviditates ~ koeficientu

palielinat Iidz 1.00 un saglabat nemainigos

Palielinat ienakumus. Neto apgrozijuma pieaugums, salidzinot
ar ieprieks$gjo periodu = ne mazak par 1 reizi gada
10% gada

Optimizet izmaksas. Pardotas produkcijas raZzoSanas izmaksu

Ipatsvara samazinajums, salidzinot ar N
ieprieksgjo periodu = ne mazak par 3% 1reizi gada
gada samazinajums

Datu avots: darba autores veidota tabula

Lidzsvaroto raditaju sistemas finansu perspektivas mérku novertéSanas raditaji tika izveleti,

vadoties péc iepriek§ veiktas uzpémuma “X” finansiala stavokla analizes, ka arT meérku
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sasniegSanas gala rezultata. Nemot veéra to, ka finanSu meérku raditaji balstas uz uznémuma
gramatvedibas datiem, respektivi, bilanc€ém un pelnas vai zaud&uma parskatiem, raditaju
monitoringa biezums tika izv€l&ts, pamatojoties uz uzn€muma parskatu sastadiSanas biezumu
uznémuma “X” — no reizi pusgada lidz reizi gada. Meérku istenoSanai finanSu perspektiva
uznémuma vadibai ir jakoncentré uzmaniba Uz pareizo finanSu datu savakSanu un analiz€Sanu,
konstruktivo dialogu ar gramatvedibas nodalu, kas gatavo uznémuma parskatus, lai visa
informacija un visi dokumenti par uzn@mumu “X” nonaktu Iidz gramatvedibai. Uznémuma vadibai
biitu javers sava uzmaniba uz gramatvedibas darbinieku sp&ju aprékinat un analiz€t uzn€muma
finansiala stavokla raditajus, ja ta nav pietiekama, tad rikot apmacibu kursus, vai pieaicinat finansu
analttiki no arpakalpojumu sniedzgjiem.

Uznémuma “X” lidzsvaroto raditaju sisteémas stratégiskas kartes gala mérkis ir rentabilitates
picaugums. To mériSanas raditajs ir komercialas un ekonomiskas rentabilitates pieaugums,
salidzinot ar iepriekS€jo gadu, kuru sasniegSanas merkis ir 11dz 30% komercialas rentabilitates
sasniegSana, un Iidz 25% ekonomiskas rentabilitates sasniegSana. Uznémuma vadibas monitoringa
biezums ir reizi gada datu parskatiSana. Merka raditajs tika izvélets, balstoties uz uznémuma “X”’
finansialas stavokla analizi, ka arT mérka sasniegSanas rezultata iespgjamibu. Uznémuma vadibai
ir javer§ uzmanibu uz to, ka stratégiskas kartes galvenais mérkis ir ilglaicigs, 1idz ar to gala mérka
raditaja monitoringu ir jaisteno vismaz Iidz pieciem gadiem, lai mérka istenoSanas rezultati no

pargjam perspektivam, tiktu atspogulotas uzn€muma “X” rentabilitates pieauguma.

3.3.  Izstradatas lidzsvaroto raditaju sistémas piemérosSanas

iespéjamibas

Lidzsvaroto raditaju sist€éma tiek uzskatita par vienu no nozimigakajiem uznémuma vadibas
un vadibas gramatvedibas rikiem, ko vaditaji biezi izmanto lémumu pienemsana. *
Uznémumi izmanto lidzsvaroto raditaju sistetmu ka vadibas riku, lai:
1. Uzskatami paraditu, ko uzn@mums grib sasniegt.
2. Pielagotu ikdienas uznémuma darbu kopgjai stratégijai.

3. Sakartotu projektus, produktus un pakalpojumus p&c prioritates.

! Humphreys Kerry A., Gary Michael Shayne, Trotman Ken T. Dynamic Decision Making Using the Balanced
Scorecard Framework. Accounting Review. Sep2016. 1p
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4. Izméritu un kontrolgtu uznémuma stratégisko mérku istenosanu.!

Lidzsvaroto raditaju sistémas stratégiska karte palidz uznémuma vaditajiem vizuali paradit
ne tikai uznémuma meérkus, bet ari kop€jo viziju un strat€giju. Strat€giska karte ir uznémuma
celvedis pretl panakumiem, ko visi darbinieki sp€s saprast un istenot, jo mérku vizualizacija ir
lielisks veids ka izskaidrot uznémuma stratégiju un ieinteresét darbiniekus sasniegt gala rezultatu.
Lidzsvaroto raditaju sist€éma ir vadibas riks, kas palidz efektivi pilnveidot un attistit uznémumu,
virzit to prett panakumiem.

Sasniedzot noteiktus panakumus lidzsvaroto raditaju sistémas ievieSana, uznémumi nereti
publicg savas stratégiskas kartes vai strat€gijas istenosanas etapus, lai motivétu citus uznémumus
reorganizacijai un sist€mas ievieSanai. Parasti, uznémuma vaditaji prasa darbiniekus darft lietas ta,
ka to redz vaditaji, un darit tada veida, ka to daritu vaditajs. Tomer, lidzsvaroto raditaju sistémas
veiksmigai IstenoSanai, uznémuma vaditajiem vai Ipasniekiem ir jabiit [ideriem, jo tiem darbinieki
sekos labprat un brivpratigi. Lideriba palidz darbiniekiem sekot savam Iiderim un vinu
redz&jumam.?

Ieprieks izstradata uznémuma “X” stratégiska karte var kalpot par pieméru restoranu un
mobilo &dinasanas vietu pakalpojumu nozares uznémumiem mérku un stratégijas savieno$anai.
Izmantojot strat€gisko karti ka bazi, nozares uznémumi var personaliz&t to un ieviest savus mérkus,
c€lonsakaribas un mérisanas raditajus, tada veida veidojot savu lidzsvaroto raditaju sisteému.

Ir jauzsver, ka vienas nozares uznémumiem, respektivi, restoranu un mobilo €dinasanas vietu
pakalpojumu nozares uznémumiem, dazi meérki var sakrist, jo klientu baze un darbibas
organizéSana tiem ir saméra vienada. Tomer, uznémuma vadibai ir riipigi jaizskata katru mérki, lai
pienemtu l@mumu par parnesanu cita uznémuma strat€giska kartg, jo, pastavot citai finansialajai
situacijai, art merki var butiski atSkirties, vai rezultats un c€lonsakaribas var biit citas.

MaciSanas un izaugsmes perspektiva pargjie restoranu un mobilo &dinaSanas vietu
pakalpojumu nozares uznémumi var par pamatu nemt tadus meérkus ka darbinieku apmacibas
organizéSana un apmierinatibas celSana, jo daudzos uzne€mumos tieSi tadi mérki var klat par
strategiskas kartes bazes mérkiem. Pargjie uznémuma “X” maciSanas un izaugsmes perspektivas
mérki ir pieme€roti tiesi analiz€tajam uzn€mumam, un tos ir jamaina.

Ieks€jo biznesa procesu perspektiva pargjie restoranu un mobilo €dinaSanas vietu

pakalpojumu nozares uznémumi var parnest tadu mérki ka izpétit klientu vélmes, jo ar to sakas

! Balanced Scorecard Basics. Pieejams: http://www.balancedscorecard.org (Skatits 02.05.17.)
2 Fairholm Matthew. The work of leadership. Public Management (00333611). Jan/Feb2017. 2p.
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uznémumu darbiba un pakalpojuma veidoSana. Pargjie iek$€jo biznesa procesu merki ir parak
specifiski un pielagoti tiesi uzn€mumam “X”, [idz ar to par€jiem nozares uznémumiem ir jauzstada
savus mérkus.

Klientu perspektiva par€jie restoranu un mobilo €dinasanas vietu pakalpojumu nozares
uznémumi var parnest tadu merki ka saglabat patstavigos klientus un piesaistit jaunus klientus, jo
dotus mérkus var attiecinat vairakiem uznémumiem iepriek§ minéta nozaré. Pargjos uznémuma
“X” strat€giskas kartes mingtos mérkus klientu perspektiva citi nozares uznémumi nevar izmantot,
jo tie balstas uz uzn€muma “X” unikalo darbibu ar klientiem.

FinanSu perspektiva par¢jie restoranu un mobilo &dinaSanas vietu pakalpojumu nozares
uzn€mumi var parnest tadu mérki ka palielinat ienakumus, jo tads mérkis ir daudziem uznémuma
vaditajiem un Tpasniekiem ka viens no finanSu merkiem. Pargjie finansu perspektivas mérki ir
atkarigi no katra uznémuma individualas finansialas situacijas un finansu raditajiem.

Neskatoties uz to, ka citi restoranu un mobilo &dinaSanas vietu pakalpojumu nozares
uznémumi var nemt uznémuma “X” izstradato stratégisko karti un to mérkus par pamatu, citu
uznémumu vadibai lidzsvaroto raditaju sisttmu tomér jaizstrada patstavigi. Pastav daudz
zinatniskas literatiiras par lidzsvaroto raditaju sistemu un to ievieSanu, bet ta nesniedz konkrétus
vienotus standartus to veidoSanai, lidz ar to lidzsvaroto raditaju sist€ému ir japielago katram
uznémumam individuali. Veidojot uznémuma strat€gisko karti un lidzsvaroto raditaju sistému nav
iesp€jams pieaicinat aréjos konsultantus, jo neviens konsultants nezin uzn€muma iek$€jos procesus
un iesp&jas labak par uzn€muma darbiniekiem un vadibu. TieSi tade€] ir ieteicams izstradat
lidzsvaroto raditaju sistému patstavigi, balstoties tikai uz pieredzi un izklastito teoriju literatiira.

Veiksmigas pieredzes apmainai ar lidzsvaroto raditaju sist€mas izstradasanai un ievieSanai
pasaulg pastav “Palladium Group” slavas zale, kura katru gadu public€ veiksmigakas organizacijas,
kas ieviesa lidzsvaroto raditaju sistému. “Palladium Group” strat€gijas un uznémuma attistibas
vadibas direktors Kristofers Hirsts teica, ka “...slavas zales programma turpina demonstrét, cik
strukturétas stratégijas Tstenosana ir nozimiga uznemuma panakumu sasnieg$ana.”!

Latvija maz uznémumu izmanto lidzsvaroto raditaju sisttmu ka vadibas riku. Galvenokart,
Latvijas uzn@émumi neizmanto to nepietiekoSas informacijas dél. Uznémuma 1pasnieki un vadiba
neredz lidzsvaroto raditaju sist€mas vertibu un sp€ju palidzet attistit uznémumu informacijas

trikuma dél. Lidz ar to lidzsvaroto raditaju sist€émas popularizéSanai Latvija ir nepiecieSams

1 Hall of Fame 2016 winners announced at Positive Impact Summit. Pieejams: http://thepalladiumgroup.com
(Skatits 05.05.17.)
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organizet pieredzes apmainu starp uznémumiem, kas jau ieviesa lidzsvaroto raditaju sistemu, un
kas tikai grib to ieviest, vai tikai dzird€ja par to. Latvija ir nepiecieSama uznémumu slavas zale,
kura publicétu ne tikai veiksmigo uznémuma stastus, bet art dazus piemérus un strategiskas kartes,
uz kuras bazes pargjie uznémumi izstradatu savu sistému. Pieredzes apmaina klatiene ar vaditajiem
un vizuals piemers palidz€s popularizét lidzsvaroto raditaju sist€ému Latvija, attistot ne tikai

uznémumus, bet arT Latvijas ekonomiku un iedzivotaju labklajibu.
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10.

11.

SECINAJUMI

Lidzsvaroto raditaju sist€ma ir stratégiskas planosanas un vadibas sist€ma, kas noverté
kop€jo organizacijas darbibu un dod iesp&ju izvirzit sabalans€tus uzn@émuma attistibas
mérkus un sekot to izpildei, balstoties uz finanSu un nefinanSu raditajiem, saskana ar
organizacijas misiju, viziju un strat€giju.

Kaplana un Nortona idejas - strateégiska karte un lidzsvaroto raditaju sisttma — un vélakie
jauninajumi $aja joma izveidoja stratégiskas vadibas sistému, kas ir nozimiga modernas
biznesa vadibas dala.

Lidzsvaroto raditaju sistéma un stratégiska karte dod lidzsvarotu prieksstatu par ¢etram
perspektivam, kas norada uz to ka darbojas uznémums un cik efektivi un veiksmigi ir to
rezultati un panakumi.

Veidojot lidzsvaroto raditaju sist€ému, ta var butiski palielinat uzn€muma konkurétspé&ju,
pelnu, atpazistamibu vai darbibas kvalitati, atkariba no uznémuma vadibas izvirzitajiem
mérkiem.

Lidzsvaroto raditaju sist€mas pamata ir stratégiska baze, kuru veido misija, vizija un
vertibas, iek$€jas un argjas vides novert&jums, stratégijas formuljums, strat€gijas
formul&juma pazinojums un stratégiska karte.

Izstradajot uznémuma strat€giju it jaievéro noteiktus principus - dazadas darbibas,
kompromisi, pielagosana, nepartrauktiba un dazadi domasanas procesi.

Pastav Cetri stratégijas TstenoSanas $kérsli — vizijas, cilvéku, vadibas un resursu $kersli.
Lidzsvaroto raditaju sist€mas strat€giska karte sastav no Cetram perspektivam: finansu,
klientu, iekS€jo biznesa procesu un maciSanas un izaugsmes perspektivas, kas savstarpg&ji
tiek sasaistiti ar c€lonsakaribu keditem.

FinanSu perspektivas mérki un raditaji parada uzpémumu vaditajiem caur mérkiem un
raditajiem no citam perspektivam, vai uznémuma stratégija tiek istenota un realizgjas
noteiktaja un uzlabotaja finansu rezultata.

Klientu perspektiva izveletie raditaji norada uz klientu attieksmi pret uzneémumu, pirkSanas
paradumiem, paterétaju vertibu, kas ir galvenie klientu analizes indikatori.

Lidzsvaroto raditaju sistémas ieks$€jo biznesa procesu perspektiva noteic uzn€muma

darbibas veidus, kas ir svarigi klientu un akcionaru mérku sasniegSanai.
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12. MaciSanas un izaugsmes perspektiva lidzsvarotaja raditaju sisttma veido meérkus un
raditajus, kas ir saistiti ar darbinieku apmacibu un izaugsmes pasakumiem un iespgjam.

13. Lidzsvaroto raditaju sistéma ir uznémuma vadibas riks, kas palidz uznémumiem trijos
vadibas aspektos — Tstenot uznémuma strat€giju un saskanot to ar vadibas ITmeniem,
identificét uznémuma efektivitates meriSanas raditajus, ka ari palielinat uzn@muma vertibu.

14. Sekmigai Iidzsvaroto raditaju sisteémas radiSanai, ir javeic finansiala stavokla analizi tam
objektam, kuram tiks izstradata sisteéma, jo finansiala stavokla analize norada uz uznémuma
stipram un vajam pus€m, ka ar1 problémam, kas saistas ar finansu raditajiem.

15. Uzpémumam “X” sliktaka finansiala situacija ir vérojama 2015. gada, un norada uz
nopietno problému pastavésanu, kas samazingja uzn€muma ienakumus jo:

1) neto apgrozijums analiz&taja laika posma dramatiski samazinajas par 29%;

2) pardotas produkcijas razoSanas izmaksas analiz&taja laika posma samazinajas par
20%.

16. Uznemuma “X” pirc€ju un pasititaju paradi triju gadu laika palielinajas par 213.62%, kas
norada uz pircgju nesp&ju apmaksat savas saistibas pilna apmera un laika problemu.

17. Uznémums “X” strada vidgji ar 53% pasu kapitala 1patsvaru, palielinot to [idz 2015. gadam
uz nesadalitas pelnas rékina. FinanSu svira 2015. gada ir 0.88, kas parada, ka uz 1 EUR
pasu kapitala uzn@mums piesaistija 0.88 EUR aiznemta kapitala.

18. Uznémuma “X” sekojosi finansiala stavokla raditaji ir lielaki neka restoranu un mobilo
edinasanas vietu pakalpojumu nozaré:

1) aktivu aprite 2014. gada par 44%;

2) krajumu aprite un kreditoru aprite 2013. — 2015. gados;

3) kopgjas likviditates 2015. gada un starpposmu likviditates koeficienti 2013. — 2015.
gados, kas norada uz uznémuma sp&ju segt apgrozamos lidzeklus ar istermina
saisttbam,;

4) komercialas, ekonomiskas un finansialas rentabilitates raditaji visa apskatitaja laika
perioda, kas norada uz to, ka uznémumam ir bijusi atdeve no kapitalieguldijjumiem,
apgrozijuma un vidgjiem aktiviem

19. Uzne@muma “X” sekojosi finansiala stavokla raditaji ir mazaki neka restoranu un mobilo
€dinasanas vietu pakalpojumu nozar€:

1) aktivu aprite 2013. un 2015.gados;

2) debitoru paradu aprite un finansu cikls 2013. — 2015. gados;
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3) kopgjas likviditates koeficients 2013. — 2014. gados;
4) absolita likviditate visa apskatitaja laika perioda.

20. Sastadot uznémuma strat€gisko karti, tieck modeléts uznémuma attistibas plans, kuru
uzdevumi ir atspoguloti mérku veida.

21. IevieSot lidzsvaroto raditaju sistému un stratégisko karti, ir baitiski izvél&ties tadus raditajus,
kas méritu merka sasniegSanas Itmeni un to IstenoSanas stadijas.

22. Uznémuma “X” stratégiska karte ir veidota, balstoties uz darba autores izvirzitas
uznémuma misijas, vizijas un stratégijas priekslikumiem, ka art darba autores personisko
darba pieredzi.

23. Latvija lidzsvaroto raditaju sistéma ka vadibas riks nav seviski populars, jo uznémuma
vaditajiem pietriikst informacijas par doto vadibas riku un veiksmigu izmantoSanas piemeru

Latvija.
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PRIEKSLIKUMI

Balstoties uz magistra darba pétjjuma rezultatiem un secinajumiem, darba autore izvirza

sekojosus priekslikumus uznémuma “X” vadibai:

1. Parpemt darba autores izstradatos misijas, vizijas un stratégiska mérka priekslikumus

uznémumam “X’:

1)

2)

3)

misija — pateicoties omuligai atmosférai un izcili pagatavotam &dienam, kuru
pasniedz priecigi darbinieki, darit miisu viesus laimigus, gadajot par vinu vélmju
un vajadzibu apmierinasanu;

vizija — kliit par vadoSo uzn€mumu €dinasanas pakalpojumu joma, atverot jaunus
restoranus visa Latvija, un sniedzot labako apkalposanas servisu, kas atrod
individualo pieeju katram Kklientam;

strat€gijas mérkis — palielinat uznémuma rentabilitati un pievienoto vertibu,
nodrosinot klienta apmierinatibu un pakalpojuma sniegSanas kvalitati augstakaja

[imeni.

2. Uzneémuma “X” finansiala stavokla uzlabosanai uznémuma vadibai biitu javeic sekojoSus

pasakumus:

1) jaizanalizé debitoru paradu palielinasanas c€lonus, jasamazina rékina apmaksas

laiks, un jaievie$ prickSapmaksu par sniegtajiem pakalpojumiem, tada veida

palielinot debitoru apriti;

2) jaizanaliz€ Saubigos debitora paradus, to rasanas c€lonus, ka ari likvidéSanas

3)

4)

5)

iesp&jamibas, lai uzlabotu uznémuma debitoru maksaSanas kartibu un samazinatu
rekinu neapmaksasanas risku;

finansu cikla samazinasanai, der izanalizét debitoru paradu aprites paliclinaSanas
célonus, jaatbrivojas no liekiem aktiviem vai ieguldijumiem, ka ari jamaina
debitoru maksasanas kartibu;

likviditates palielinasanai ir nepiecieSams samazinat krajumu un debitoru vertibas,
likvidgjot izejvielu un precu uzkrajumus noliktavas, ka ar1 mainot debitoru paradu
maksasanas kartibu un politiku;

izmaksu optimizacijai ir jaizpéta pardotds produkcijas razoSanas izmaksas,
pakalpojumu pasizmaksu un piegadataju piedavajumus, lai veidotu sadarbibu ar

tiem piegadatajiem, kuru cenas un kvalitates attieciba biitu labaka.
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3. Uznémuma “X” klientu skaita palielinasanai un piesaistiSanai uznémuma vadibai biitu

javeic sekojosus pasakumus:

1) jauno klientu piesaistei un neto apgrozijuma piecaugumam, ir jaizanaliz€ vietgjo

2)

3)

tirgus potencialu un jauno tirgus iesp€jas, ir jadibina jaunus kontaktus ar tiirisma
agentiram un japarskata sadarbibas ligumus, lai veicinatu cie$ako sadarbibas
raSanu, un Iidz ar to arT klientu skaita palielinaSanu;

patstavigo klientu saglabasanai, ir jaievie$ bonusa un atlaizu sisteému, lai aicinatu
patstavigos debitorus sanemt &dinasanas pakalpojumus tikai uznémuma “X”.
Atlaide var tikt piem@rota, balstoties uz sanemto pakalpojuma vertibu un skaitu
noteikta laika perioda;

pakalpojuma pardoSanas veicinasanai, ir jaizverte klientu v€lmes caur
atsauksmém, javeido izveles aptaujas par pakalpojuma kvalitati, cenu,
apkalpoSanu, atmosféru un citiem faktoriem, uz kuras bazes veidotu jaunu

piedavajumu.

4. Uznémuma “X” iek$€jo biznesa procesu pilnveidosanai uzn€muma vadibai biitu javeic

sekojoSus pasakumus:

1)

2)

veicinat cieSakas saites rasanos starp uznémuma nodalam, lai optimizét kopgjo
darbibu uznémuma “X” un palielinat to efektivitati. Saskanots darbs palielinas ar1
uznémuma darba raZigumu, kas, respektivi, palielinas ienakumus;

veicinat uznémuma “X” attistibu, iekarojot jaunus tirgus ne tikai Riga, bet arT visa
Latvija, atvérot jaunos restoranus un piedavajot plaSako pakalpojuma klastu,

vadoties p&c uznémuma strat€gijas.

5. Uzpémuma “X” darbinieku maciSanas un izaugsmes iesp&ju pilnveidoSanai uznémuma

vadibai biitu javeic sekojoSus pasakumus:

1)

2)

palielinat uzp@muma darbinieku kvalifikaciju un prasmes, rikojot regularas
apmacibas par jaunakam apkalpoSanas un €dienu pagatavoSanas tehnikam un
metodém. Atbalstit darbiniekus sanemt prasmes sertifikatus un izglitibas gradus.

palielinat darbinieku apmierinatibas Itmeni, ievieSot bonusa un prémijas sistemu
par mérka sasniegSanas rezultatiem, un rast izaugsmes iespg&jas katram

darbiniekam.

6. Uzneémuma “X” vadibai ir jaievie$ lidzsvaroto raditaju sistemu, balstoties uz izstradato 3.1.

nodala straté€gisko karti (3.1. attels) un 3.2. nodala izstradatajiem novertéSanas raditajiem,

87



ka arT parskatit katru perspektivu mérku izpildi péc noteiktd laika, salidzinot tos ar
uznémuma stratégiju, misiju un viziju.

7. Uzpémuma “X” vadibai ir jaizskaidro uznémuma stratégiju, kuras priekslikums tika
izstradats 2.1. nodala, un stratégiskas kartes mérkus (3.1. attéls) katram uzpémuma
darbiniekam, lai kopigiem spékiem Tstenotu uznémuma stratégiju un lidzsvaroto raditaju
sistemu.

Balstoties uz uznémuma “X” izstradato stratégisko karti (3.1. attels) un novérté$anas
raditajiem (3.2. nodaja), uznémumi no restoranu un mobilo €dinasanas vietu pakalpojumu nozares

var izstradat savu lidzsvaroto raditaju sistemu, par bazi nemot uznémuma “X” izstradato sist€ému.
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1. pielikums
Uznémuma “X” 2014. gada bilances aktivs

SIA*
gada parskats par periodu
no 01.01.2014 lidz 31.12.2014

Bilance 2014. gada 31.decembri un 2013, gada 31. decembri

Picli- 31.12.2014. 31.12.2013.

AKTIVS Kumi EUR EUR
Higtermina ieguldijumi
I Nemateriilie ieguldijumi
Koncesijas, patenti, licences, predu zimes un tamiidzigas 326 486
tiestbas
Citi nematerialie ieguldijumi 344 508
Nematerialie ieguldijumi kopa 10. 670 994
11 Pamatlidzek]i
ligtermina ieguldTjumi nomatajos pamatlidzeklos 5983 0
lekartas un masinas 48 898 44 128
Pargjiec pamatlidzek|i un inventars 183 136 213 104
Avansa mak par ps K|i 5443 12 507
P i kopa L1 243 460 269 739
IV ligtermina finanu ieguldijumi
Aizdevumi radniecigajam sabiedribam 12 112 522 77497
Aizdevumi asocidtajiem sabiedribam 13 75 196 0
Pargjie aizdevumi un citi ilgtermpa debitori 14 3 000 0
llgtermipa finandu ieguldijumi kopa 190 718 77 497
{lgtermina ieguldijumi kopa 434 848 348 230
Apgrozimie lidzekli
I Krajumi
Izeiviclas. pamatmateridli un palfemateridli 15 25233 34 068
Avansa maksajumi par precem 1 980 0
Krajumi kopa 27213 34 068
11 Debitori
Pircéju un pasatitju paradi 16 27 424 17 156
Radniecigo sabiedribu paradi 17 1573 0
Asocigto sabiedribu paradi 18 23786 0
Citi debitori 19 23 960 31960
Tstermipa aizdevumi uznémuma lidzipasniekiem un vadibai 20 2 800 0
Nakamo periodu izmaksas 21 2393 362
Uzkratie ienémumi 0 2 860
Debitori kopa 81936 52 338
V__ Nauda (kopa) 22 12 258 17 734
Apgrozamie ITdzek]i kopa 121 407 104 140
Aktivu kopsumma 556 255 452 370
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Uznémuma “X” 2014. gada bilances pasivs

SIA*
gada parskats par periodu
no 01.01.2014 lidz 31.12.2014

Pieli- 31.12.2014. 31.12.2013.
PASIYS kumi EUR EUR
I PaSu kapitals
Akciju vai daju kapitdls (pamatkapitals) 23 2846 2 846
llgtermina icguldijumu parvericianas rezerve 1402 1402
Nesadaliia pelna
a) icprick3jo gadu nesadalma pejna 124 663 74 765
b) parskata gada ncsadalita pe|na 107 981 49 898
Nesadalitd pejna kopa 232 644 124 663
Padu kapitals kopa 236 892 128 911
I Uzkrajumi
Citi uzkrajumi 24 6738 5983
Uzkrajumi kopa 6738 5983
1T Kreditori
1 Illgtermina kreditori
Pargjie kreditori 25 24 609 0
Neizmaksatas dividendes 64 029 64 029
Atlikta nodok|a saistibas 26 11480 13 772
ligtermipa paridi kopa 100 118 77 801
11 Istermina paradi
Citi aizpgmumi 27 20 884 13335
No pircgjiem sapemtie avansi 1132 337
Paradi piegadatajiem un darbuznémumiem 40128 100 202
Nodok|i un valsts socialas apdrodinasanas obligatas iemaksas 28 25 766 11919
Pargjie kreditori 29 26 857 16 851
Nakamo periodu iepemumi 574 0
Neizmaksatas dividendes 86 563 86 563
Uzkratas saistibas 30 10 603 10 468
Istermina paridi kopd 212 507 239 675
Kreditori kopa 312 625 317476
Pasivu kopsumma 556 255 452 370
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Uznémuma “X” 2014. gada pelnas vai zaud&juma aprekins

SIA
gada parskats par periodu

no 01.01.2014 ITdz 31.12.2014

Pe|nas vai zaud&jumu aprékins par 2014.g. un 2013. gadu

Pieli- 2014. gads 2013. gads

kumi EUR
Neto apgrozijums 1. 1 065 446 1 150 846
Pardotas produkcijas razo3anas izmaksas 2. -887 494 -1 046 666
Bruto pelna vai zaudgjumi 177952 104 180
Pardo3anas izmaksas 3 -28 691 -29 748
Administracijas izmaksas 4, -95 823 -82 536
Pargjie saimnieciskas darbibas i 5. 82959 69 829
Pargjas saimniecisks darbibas izmak 6. -6 508 -5431
Pe|pa vai zaud&jumi no saimnieciskas darbibas 129 889 56 294
Pargjic procentu un tamlidzigi iepgmumi 7 1 446 3238
Procentu maksdjumi un tamlTdzigas izmaksas 8 -1131 0
Pelna vai zaud@jumi pirms arkartas postepiem un
nodokliem 130 204 59532
Arkartas izmaksas -10 0
Pejna vai zaudgjumi pirms nodokliem 130 194 59532
Uzpémuma iendkuma nodoklis par parskata gadu -24 505 <9283
Atliktais nodoklis (aktivi, saistibas) 9. 2292 -350
Parskata gada pelpa vai zaud@jumi (tirie iepmumi) 107 981 49 899
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4. pielikums
Uznémuma “X” 2015. gada bilances aktivs

SIA"
parskats par periodu
no 01.01.2015 lidz 31.10.2015

Bilance 2015. gada 31.decembri un 2014, gada 31. decembrt

Picli- 31.12.2015, 31.12.2014.

AKEYS Kumi EUR EUR
Tlgtermipa ieguldijumi
I Nematerialie ieguldijumi
Kcnccsuas. patenti, licences, predu zimes un tamlidzigas 432 126
tiesbas
Citi nematerialie icguldljumi 225 344
Nemateridlie ieguldijumi kopa 10 657 670
I Pamatlidzekl)i
llgtermina icguldTjumi nomatajos pamat!idzek|os 5318 5983
Iekanas un masinas 30578 48 898
Pargjie pamatlidzek|i un inventdrs 109 378 183 136
Avansa maksdjumu par pamatiidzek|iem 0 5443
Pamatlidzekli kopa 1i 145274 243 460
IV Iigtermipa finan3u ieguldijumi
Aizdevumi radniecigajam sabiedribim 12 125 184 141716
Aizdevumi asocitajiem sabiedribam 13 47 448 46 002
Pargjie aizdevumi un citi ilgtermna debitori 14 0 3 000
Ilgtermina finanu ieguldijumi kopa 172 632 190 718
llgtermina ieguldijumi kopa 318563 434 848
Apgrozamie lidzek|i
1 Krajumi
Izejvielas, pamatmateridli un paligmateriali 15 25810 25233
Gatavie razojumi un preces pardosanai 38 0
Avansa maksajumi par prectm 7903 1 980
Krajumi kopa 33751 27213
1T Debitori
Pirc€ju un pasttitaju paradi 16 70 961 27424
Radniecigo sabiedrbu paradi 17 10 266 1573
Asocigto sabiedribu paradi 18 0 23786
Citi debitori 19 25630 * 23960
Istermina aizdevumi uznémuma lidzipadnickiem un vadibai 20 0 2 800
Nakamo periodu izmaksas 21 76211 2393
Uzkrdtic ienémumi 95 0
Debitori kopa 183 163 81936
V__ Nauda (kopa) 22 11767 12 258
Apgrozamie Iidzekli kopa 228 681 121 407
Aktivu kopsumma 547 244 556 255
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Uznémuma “X” 2015. gada bilances pasivs

SIA

parskats par periodu
no 01.01.2015 Iidz 31.10.2015

5 Pieli- 31.12.2015. 31.12.2014.
PASIYS kumi EUR EUR
I Padu kapitals
Akeij 1 '?Ig(_ggmg!k‘g\_pimls) 23 2 800 2 846
Tl mu parvértédanas rezerve 2295 1402
NesadalTta pejpa
a) ieprieks€jo gadu nesadalita pepa 232 644 124 663
b) parskata gada nesadalftd pe|pa 49610 107 981
Nesadalita pe|na kopa 282 254 232 644
Padu kapitals kopa 287 349 236 892
11 Uzkrajumi
Citi uzkrajumi 24 7 854 6738
Uzkrajumi kopa 7 854 6738
1 Kreditori
L ipa kreditori
Liz 25 12 959 24 609
Neizmaksatas dividendes 64 029 64 029
Atliktd nodok|a saistibas 26 5079 11480
ligtermipa paradi kopa 82 067 100118
11 Tstermina paradi
Citi aizn@mumi 27 9090 20 884
Lizinga saistibas 27 11610 11828
No pircEjiem sapemtie avansi 143 1132
Paradi piegadatajicm un darbuzpémumiem 20967 34 888
Paradi radniccigajam sabiedribam 1 065 602
Paradi asociétajam sabiedribam X 865 4638
Nodokli un valsts socidlds apdro3inasanas obligatds iemaksas 28 10 197 25 766
Partjic kreditori 29 9867 15029
Neizmaksatds dividendes 30 86 563 86 563
Nekamo periodu iegBmumi 3 9.395 314
Uzkratas saistibas 32 10212 10 603
Istermipa paradi kopa 169 974 212 507
Kreditori kopa 252 041 312 625
Pasivu kopsumma 547 244 556 255
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Uznémuma “X” 2015. gada pelnas vai zaud&juma aprekins

parskats par periodu

SIA"

no 01.01.2015 fidz 31.12.2015

Pe|nas vai zaudéjumu aprékins par 2015.g. un 2014, gadu

Pieli- 2015, gads 2014. gads

kumi EUR
Neto apgrozijums 1 756 583 1 065 446
Pardotas produkeij izmak 2 -709 461 -887 494
Bruto pejpa vai zaudgjumi 47122 177 952
Pardo3anas izmaksas 3 -28 888 -28 691
Administracijas izmaksas 4. <78 331 -95 823
Pargjie saimnieciskas darbibas icp 5 123 784 82959
Pargjas_saimnicciskas darbibas izmak 6. -3 825 -6 508
Pelna vai zaud&jumi no saimnicciskas darbibas 59 862 129 889
Pargjie procentu un tamlidzigi iepémumi 7 0 1 446
Procentu maksajumi un tamlidzigas izmaksas 8 =710 -1131
Pelna vai zaudejumi pirms arkartas postegiem un
nodokjiem 59152 130 204
Arkartas ' 0 -10
Pelna vai zaudgjumi pirms nodokliem_ 59 152 130 194
U 1 ienak nodoklis par parskata gadu -15943 -24 505
Atliktais nodoklis (aktivi, saistibas) 9. 6401 2292
Pirskata gada pe|pa vai zaud&jumi (tirie iepémumi) 49610 107 981
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LU Biznesa, vadibas un ekonomikas fakultate.

Ar savu parakstu apliecinu, ka pétijums veikts patstavigi, izmantoti tikai taja noraditie

informacijas avoti un iesniegta darba elektroniska kopija atbilst izdrukai.

Autors: Jana Kudrjasova . .2017.

Rekomendgju/nerekomendgju darbu aizstavéSanai

Vaditaja: Dr. oec., asoc. prof. Dzineta Dimante

. .2017.

Recenzents: Dr. oec., profesors Andris Denin$

Darbs iesniegts Studiju centra . .2017.
Dekana pilnvarota persona:

Studiju metodike Laila Lisenko

Darbs aizstavéts magistra gala parbaudijuma komisijas seédé
. .2017. Nr. :

Komisijas sekretare: / /

99



