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ANOTACIJA

Bakalaura darba “Personala motivacijas sisteémas pilnveidosana modes industrijas
uznémumos” mérkis ir izzinat veikala Massimo Dutti darbinieku motivatorus un izstradat

pasakumus motivacijas pilnveidei.

Darbs sastav no ievada, tris dalam, secinajumiem, priekSlikumiem, izmantotas literatiiras

un diviem pielikumiem.

Pirmaja nodala tika pétita un analiz€ta motivacijas teorija, definicijas un motivacijas
veidi, otraja nodala tika izskatita uzn@muma struktiira un izp&tita modes industrijas statistika un
tre$a nodala tika izstradata aptauja un intervija un pétita personala motivacijas apmierinatiba un

tas pilnveide.

Rezultata ir sagatavoti secinajumi par teorétiskas dalas informacijas, modes industrijas
apkopojums, SVID analizes secinajums un galvenie secinajumi no aptaujas analizes un
intervijas, ka arT priekslikumi Massimo Dutti veikala vaditajai, uznémuma personala darba

specialistam un Aprangas group vadibai.

Atslégas vardi: motivacija, personala motivacija, personala motivacijas sistéma, modes

industrija.

Bakalaura darbs sastav no 71 lapam, 9 tabulam, 35 att€lam un 2 pielikumiem.



ANOTATION

The aim of the Bachelor's “Development of a Personal motivational System in Fashion
Industries™ is to explore the motivators of the Massimo Dutti shop and to develop measures to

improve motivation.

The work consists of input, three parts, conclusions, proposals, literature and two

annexes.

The first chapter studied and analysed the motivational theory, definitions and
motivations, the second chapter examined the structure of the company and studied the statistics
of the fashion industry, and the third chapter developed a survey and an interview and studied in

staff motivation satisfaction and improvement.

The resulting findings are drawn up on the theoretical part of the information, the
compilation of the fashion industry, the conclusion of the SVID analysis and the main
conclusions from the survey analysis and the interview, as well as the proposals for the manager
of the Massimo Dutti shop, the management of the company's staff specialist and to the Apranga

group manager.
Key words: motivations, staff motivation, personnel motivation system, fashion industry.

The bachelor's work consists of 71 pages, 9 tables, 35 pictures and 2 attachments.
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IEVADS

Galvenais motivacijas meérkis uznémumam vadibai ir motivét darbinieku sasniegt
uznémumam vajadzigos merkus. MotivéSanas probléma ir bijusi aktuala vienmér, jo ne motiveti
darbinieki — nav paveikts darbs, tapéc ir aktuali motivét darbiniekus, lai panaktu darbinieka
maksimalu atdevi savam darbam. Svarigi ir saprasts kads tieSi motivators sp€j uzlabot esoSos
darbiniekus un piesaista jaunos darbiniekus. Aizvien vairak cilvéki par galveno motivatoru vairs
neuzskata tikai atalgojumu, bet aizvien augstak aug cilvéku prasibas pret darba vidi, par

izaugsmes iesp&jam, darba apstakliem u.c.

Personala motivacijas sist€éma ir viens no efektivakajiem vadibas instrumentiem, kas lauj
uzlabot darbinieku un kompaniju darbibas efektivitati kopuma, ka ar piesaistit un noturét

talantigakos specialistus.

No savas pieredzes darba autore var secinat, ka darbinieku motivacija ir liecla loma. No ta
ir atkarigi darbinieku darba kvalitate. Autores darba pieredze veikala Massimo Dutti ir 9 menesi,

par So periodu, tika saskatitas motivacijas sisteémas trilkumi sava darba vieta.

Domajot par Siem aspektiem darba autore noléma iedzilinaties jautajuma par personala

motivés$anas procesu.

Darba merkis: [zpétit personala motivéSanas procesa teorétiskas un praktiskas nostadnes
modernas industrija uzn@muminiem un konkréti veikalam “Massimo Dutti” un sagatavot

priekSlikumus tas pilnveidoSanai.
Pétijuma objekts: Motivacijas sistéma veikala Massimo Dutti.
Petijuma priekSmets: Motivacija ka darba efektivitates veicinataja.
Pétijuma jautajumi:
1. Kadi ir motivacijas veidi darbinieku veicinasanai;
2. Ar kadiem motivacijas faktoriem var pilnveidot motivacija sistému.
Pétijuma problema: Liela darbinieku rotacija, darbinieki nav motiveti stradat

Darba uzdevumi:

e lIzpétit motivéSanas sist€émas teorétisko bazi un sagatavot parskatu par izpétes
rezultatiem,
e Analizet statistiku par modernas industrijas dinamiku

4



e Uzpémuma SIA APRANGA apraksts un ta SVID analize

e lzveidot aptauju, online anketa, visiem “Massimo Dutti” veikala darbiniekiem
(~50 darbinieki), veikt darbinieku motivacijas aptaujas;

e Intervija ar vienu no “Massimo Dutti” veikala darbiniekiem

e Sagatavot priekslikumus motivacijas sistémai pilnveidoSanai

Pétijuma metodes:

1. Literaturas izpéte (Ruperte l. “Uznémuma vadisana”, Voroncuka 1. “Personala
vadiba”, Boitmane, I. “Personala atlase un novértésana”, Praude V.,Bel¢ikovs J.
“Menedzments” Forands I. “Personala vadiba”, ESenvalde, 1. Personala praktiska
vadiba, Felzers G. Motivésanas veidi, Maslow. A "Motivacija un personiba",
McClelland, D.C.. Human motivation);

Statistikas analize no centralajiem statistikas datiem;

Noverosana darba procesa motivacijas faktorus;

Veikala dokumentu apstrade;

Personigas pieredzes refleksija no 6. septembri 2019. gada;

o g > w DN

Aptauja (anketa, kura atspogulo motivacijas sisttmu SIA APRANGA uznémuma,
Massimo Dutti veikala; tiks aptaujati 50 darbinieki);
7. Intervija (ar veikala “Massimo Dutti” vaditaju).

Pétijuma baze: APRANGA MLV, veikals Massimo Dultti.

Pétijuma laiks: P&tnieciskais darbs tika veikts no 2020. gada novembra lidz 2021. gada

maijam.

Pétijuma plans: Teorétiskais pétijums - Darba teorétiska pamatojuma izstrade par
motivacijas sistemu, motivacijas veidiem un teorétiskas dalas, teorétiskas dalas papildinaSana un
secingjumu veidosana, teorétiskas dalas korigé$ana (atsaucu noformésana, teksta redigésana);
Empiriskais pétijums - P&tjjuma metozu izvele atbilstosi darbiniekiem, motivacijas sistemas
izstrade, motivacijas sist€mas ekspertesana, iegiito datu apstrade; Darba secinajumu izstrade un

darba tehniska noformésana, darba prieks aizstavésana un aizstavésana

Darba struktiira. Darbs sastav no ievada, teorétiskas dalas — motivacijas teorijas
aprakstu, un to secinajumi, otraja nodala tika izskatita uzn@muma struktiira un izp&tita modes
industrijas statistika, tre$sa nodala — izstradata aptauja starp veikala darbiniekiem un intervija, ka

ari secinajumi, priekslikumi, izmantotas bibliografijas un pielikumiem.



Ka bazes literatura tiek nemti: Ruperte |. “Uznémuma vadiSana”, Voroncuka L.
“Personala vadiba”, Boitmane, I. “Personala atlase un novértésana”, Praude V.,Bel¢ikovs J.
“Menedzments” Forands 1. “Personala vadiba”, ESenvalde, 1. Personala praktiska vadiba, Felzers
G. Motivésanas veidi, Maslow. A "Motivacija un personiba", McClelland, D.C.. Human

motivation.



1. MOTIVACIJAS TEORETISKO ASPEKTU RAKSTUROJUMS

1.1 Motivacijas definicijas un veidi

Pastav divi veidi, ka piesaistit cilvéku noteiktu uzdevumu veikSanai — piespieSana un
motivacija. PiespieSana nav efektiva, tad ir aktivi izmantots motivacijas mehanisms. Motivacija

klust par galveno darbinieku piesaistiSanas virzienu darba veikSanai.

Lai veicinatu uznémuma izaugsmi, ir bitiski saprast darbinieka vajadzibas, iespgjas
motivét un atbalstit. Motivet citus cilvékus nozimé likt viniem virzities vélama virziena, lai

sasniegtu noteiktu rezultatu.

Motivésana ir viena no nozimigakajam vadiSanas funkcija, kas veérsta uz cilvéku resursu
efektivu izmantoSanu. Miisdienu motivéSanas teorijas parada, ka ir loti daudz pozitivu pieredzi,

kura parada, ka veiksmigi motivét cilvékus sava uzngmuma.!

Motivacijas skaidrojumi zinatniskaja literattra ir dazadi:

1. Motiveésana ir darbinieku stimuléSana izveléties kadu no ricibas alternativam, lai
sasniegtu organizacijas un personigos mérkus (Praude V., BelcCikovs .
Menedzments.);?

2. Motivacija ir dinamisks process, kur§, izmantojot psihologiskas, ekonomiskas,
tiesiskas metodes un Iidzeklus, sekmé individa izvirzito mérku sasniegSanu (I
Forands,2000);3

3. Motivacija ir faktoru kopums, kur§ nosaka personibas aktivitati, vajadzibas stimuli,
situativie faktori, kuru determiné individa uzvediba (S. Zanuks, 2001);*

4. Faktoru kopums, kur§ nosaka uzvedibu (K. Madsens, 1959).°

Motivacija ir cilvéka ietekméSanas process, lai pamudinatu vinu uz nepiecieSamam
darbibam, pamodinot vina noteiktus motivus. Tas veido cilvéku vadibas pamatu. Motivi aptver

visu cilveka ieks&jo un argjo vajadzibu kopumu, kas pamudina stradat.®

L Egenvalde, I. Personala praktiska vadiba. — Riga: Merkirijs LAT, 2004. — 308 Ipp
2 praude V.,Be|Cikovs J. Menediments. — Riga: Vaidelote, 2001. 508 lpp (339 Ipp.)
3 Forands |. Personala vadiba. — Riga: Latvijas lzglitibas fonds, 2007. 189 Ipp (63 Ipp)

4 Felzers G. Motivé3anas veidi — Riga, izdevnieciba “Zvaigzne ABC”,2002;
5> K. Madsens Psychological Metatheory - Annals of Theoretical Psychology. Springer, Boston, 1959.
6 Felzers G. Motivé$anas veidi — Riga, izdevnieciba “Zvaigzne ABC”,2002;



Stimuls rikoties ir stimuli. Stimuls ir argjs iemesls, kas motive cilvekus sasniegt mérkus.

Stimul@sana ir viens no lidzekliem, ar kuru palidzibu var Tstenot motivaciju.

Var secinat, ka pareizi izprotot katra darbinieka motivu stradat, pielietojot pareizo

stimulu, darbinieki klaist produktivaki.
Motivacija ka process ietver sadus galvenos posmus:

1 NepiecieSamibas rasanas (kaut ka triilkuma sajiita, ko rada argja vide);

2. Motivacija vai motivi (kaut ka triikuma sajtita, kurai ir noteikta uzmaniba);

3 Uzvediba vai darbiba;

4, Meérku definéSana (meérkis ir lidzeklis vajadzibu apmierinasanai, tad tas, kas
cilvékam biitu jasasniedz);

5. Vajadzibu apmierinasanas rezultats (var biit pilniga vai dal&ja apmierinasana vai

neesamiba). ’

Var secinat, ka saskana ar to mainas cilvéka vajadzibas, rodas motivi, motivacijas

procesi.

Vaditajam vajag zinat to, ka motivet darbiniekus, ir svarigi, lai organizacija sp&tu iegit
rezultatus. Motivacijas zelta likums — jus nekad nespésiet motivet citus, ja pasi nebiisiet motiveti.

Tikai motivéts Iideris spés iedvesmot citus.

Darba autore secina, ka jebkurs vaditajs veletos, lai vinam biitu vislabakie darbinieki —
produktivi, patstavigi, atbildigi, bet, lai darbinieki biitu tadi, ir javeic liels darbs un pirmkart, tas
ir saistits ar personala motivaciju. Lidz ar to ir loti daudz motivéSanas teorijas, kas palidz realizet

$o uzdevumu.

Motivatori ir faktori, kas atmodina un veicina individu iek$€jo v€lmi darboties. Visus
faktorus, kas motive darbiniekus var iedalit tris lielas grupas: monetarais, atalgojums jeb nauda,

nemonetarais atalgojums, bailes.

Daudzi pétnieki ir méginajusi atrast un noskaidrot lietas, ar kuram iesp&jams motivét

cilvéku darbu. Cetri motivatori cilvéka darbam:

1. Uzticét darbiniekam lielaku atbildibu un iesp&ju veidot savu darba stilu,

mazinat kontroli, ka arT deleggt jaunus darba uzdevumus;

7 Motivacijas visparéjs raksturojums - Pieejamas: http://humeur.ru/page/obshhaja-harakteristika-motivacii

8 Voronéuka I. Personala vadiba — Riga:Latvijas universitate, 2009 (347 lpp)


http://humeur.ru/page/obshhaja-harakteristika-motivacii

2. Iesaistit darbinieku péc iesp&jas dazadu darbu veikSana un palielinat
atbildibas limeni, darba uzdevumus veidot ta, lai darbinieks redz&tu sava darba rezultatus,
izvirZit arvien jaunus mérkus;

3. Darba devgjam ikdiena veidot individualu kontaktu ar katru darbinieku un
izteikt atzinibu, veidojot atgriezenisko saiti;

4. Uzticet darbiniekam nestandarta uzdevumus, kas prasa netradicionalu un

radosu pieeju.’

Par sasniegtajiem mé&rkiem un darba uzdevumiem, cilvékam ir svarigi sanemt atzinibu no
darba kolgégiem un uznémuma vadibas. Var secinat, ka darbiniekam ir svarigi justies uzn€émuma

svarigam un sanemt atzinibu no vadibas, lai turpinatu realiz€t uznémuma mérkus.

Viens no universalakajiem faktoriem, kas motive cilvékus stradat, lai ka ar nebutu, ir
atalgojums par darbu. Nav tik svarigi, kads ir faktiskais darba atalgojuma apjoms. Svarigi ir tas,
ka persona, kas sanem adekvatu atalgojumu attieciba pret ieguldito darbu. Ja persona sajit, ka,

sanemot atalgojumu, nav noveértéta adekvati, tas veicina aizvainojuma sajitu.

Darba autore var secinat, ka ir dazadi motivacijas veidi, bet katram cilvékam tie var biit
dazadi, pieméram, vienam var biit svarigi, lai ir izaugsmes iesp&jas, bet citam atkal svarigak ir
atalgojums. Var secinat, ka dazadiem cilvékiem var biit dazadi motivatori, kas norada, ka darba

devejam ir svarigi uzzinat katra darbinieka motivatorus, jo tas ir laikietilpigs process.

1.2 Motivacijas teorijas

Eksisté vairakas motivaciju teorijas, bet visvairak autori izdala divu veidu motivacijas
teorijas — satura motivéSanas teorijas, kuru pamata ir cilvéku iek$gjas vajadzibas, kuras liek
cilvekam darboties un otra — procesa jeb norises motivéSanas teorijas, kuru pamata ir cilvéku

ricibas un apmierinatibas vertéSana.

Satura motiveSanas teorijas koncentré vaditaja uzmanibu uz darbinieku vajadzibam un

iesaka uzlabot darbu ar dazadam vajadzibu apmierinaSanas metodeém.
Pazistamakas no satura motivéSanas teorijam ir:

1. A. Maslova (A. Maslow) vajadzibu hierarhija;
2. K. Alderfera (C. Alderfer) ERG teorija;
3. D. Maklelanda (David C. McClelland) “pieredzes - vajadzibu” teorija;

° Boitmane, |. Personala atlase un novértésana. - Riga: Lietiskas informacijas dienests, 2006. - 160 Ipp (114 lpp)



4. F. Hercberga (J. Herzberg) divfaktoru teorija.*

Vispazistamaka ir A. Maslova vajadzibu hierarhija, kas akcepté zemako vajadzibu
apmierinasanu, lai veidotos augstaka Iltmena vajadzibas, jo, nesanemot gaidito, cilvéks
demotivgjas. A. Maslovs ir izveidojis cilvécisko vajadzibu izkartojumu, kas kluvis pazistams, ka

vajadzibu piramida.

A. Maslova piramida dalas divas dalas — zemakais Itmenis un augstakais Iimenis.
Zemaka limena apaksa ir fiziologiskas vajadzibas — pamatprasibas: apgerbs, pajumte u.c., talak
seko drosibas vajadzibas — droSibas un nepartrauktibas sajita, aizsardziba pret pastavosas
kartibas izjukSanas draudiem . Augstakaja Iimeni seko socialas vajadzibas — vajadziba piederét
pie socialas vides un biit pienemtam taja, tad seko paScienas vajadzibas — vajadziba ienemt

sabiedriba zindmu stavokli un just cienu pret sevi.!! 2

Cilveks izmanto savas spéjas,

Pasizpausme dotibas, lai sasniegtu savu merki;
nav svarigs novertéjums

Tieksme iemantot citu cilvéku
Novértéjums, ciena atzinumu, novertéjumu, uzslavu, kas
apstiprina vina pascienu

Piederibas apzina Vajadzlba péc gimenes,
draugiem, milestibas

lzvairiZanas no fiziskdm ciefanam
Drosiba un aizsargéatiba un briesmam, nepatikamiem

pardzivojumiem

Ediens, dzériens, miegs, vajadziba
péc dzivesvietas, dzimumdzives

Pamata jeb fiziologiskas vajadzibas SeESY
apmierinasana

1.2.1 att. A. Maslova vajadzibu piramida

Avots: Maslow's Hierarchy of Needs™

10 voroné&uka I. Personala vadiba — Riga:Latvijas universitate, 2009 (330 Ipp)

11 Ruperte I. Uznémuma vadi$ana — Riga, izdevnieciba “Jumava’’, 2010 (132 Ipp.)
12 Maslow's Hierarchy of Needs — Pieejamas: http://www.edpsycinteractive.org/topics/conation/maslow.html
13 Maslow's Hierarchy of Needs [— Pieejamas: https://vsdelke.ru/raznoe/piramida-potrebnostej-maslou.html
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1.2.1. tabula

A. Maslova teorijas stipras puses un ierobeZojumi

A. Maslova - vajadzibu Stipras puses Teorijas ierobezojumi

hierarhija

Palidz izprast cilvéka domas, | Vienmér ir izpémumi —

vertibas, saprast kura etapa | cilvéks ar laiku vai ar kadu

tagad atrodas cilveks situdaciju var mainit savas
domas

Vertibu izlidzinasana Ir arT citas vertibu piramidas
vizijas

Darbibas virziena izvéle ST ir tikai teorija, kuru grati

parverst praksé

Aplukota hierarhija ir tikai teorétisks pamats vairuma cilvéku centieniem. Katra teorija
var izdarit iznémumus, un Maslova piramida nav iznémums. Cilvéka vajadzibas vairs nav,
tiklidz vins ar to ir apmierinats. Pieméram, ja esam pilni, visticamak, ka vairs nebiisim izsalkusi.
Tapat ar1 ar sazinu, rupem, milestibu, dro§ibu. Cilveks stidzas par to, kas vinam nav, nemanot to,

kas vinam jau ir. 4

Kleitons Alderfers izveidoja ERG teoriju, pauzdams uzskatu, ka cilvéka motivaciju
ietekmé ta individualas ipatnibas un situacijas specifika. ST teorija saisinati tika nosaukta par
ERG, So nosaukumu veidojot no atbilstoSo anglu vardu pirmajiem burtiem. Teorijas pamata ir
uzskats, ka darbinieks nebiis motivéts darboties, kamér nebis apmierinati ieprieksgjie vajadzibu

Iimeni. Vins noskira tris vajadzibu limenus:

o eksistences (anglu “existence”) jeb izdzivosanas nodrosinasana (darba
alga, darba apstakli un darba drosiba);

o vajadziba péc attiecibam (angflu “relatedness”) jeb socialas mijiedarbibas,
kas ietver vajadzibu bt saprastam un atzitam;

. vajadziba p&c izaugsmes (anglu “growth”) un attistibas™

14 Maslow's Hierarchy of Needs — Pieejamas: https://vsdelke.ru/raznoe/piramida-potrebnostej-maslou.html
5 Boitmane, |. Personala atlase un novértésana. - Riga: Lieti$kas informacijas dienests, 2006. - 160 Ipp
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Darbinieks

Avots: Dombrovska R. L. “Cilvekresursu kapitala vadiba

Rezultats

=

1.2.2 att. Motivacijas ietekme uz darbiniekiem

216

1.2.2. tabula

Kleitona Alderfera teorijas stipras puses un ierobeZojumi

Kleitons Alderfers - ERG

teoriju

Stipras puses

Teorijas ierobezojumi

Praktiska izmanto$ana prieks

vadibas

Ir parak visparinata vajadzibu

klasifikacija. Izcelot vairak

vajadzibu grupu, sis modelis

bitu precizaks.

Pasa Alderfera vajadzibas nav

definétas

ERG teorijai ir vairakas
prieksrocibas, kas raksturigas
ieprieksgjam butiskam
motivacijas teorijam, tacu tai
nav ierobeZojumu, kas tam

bija raksturigi

Katra no vajadzibam jebkura bridi var klut aktuala neatkarigi no ta, kada liment ta

atrodas.’

6 Dombrovska R. L. 2009, Cilvékresursu kapitala vadiba, Riga: Zvaigzne ABC
17 Herzberg, Frederick. "One More Time: How Do You Motivate Employees?". - Harvard Business

Review, (September—October 1987)
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D. Makklelanda pieredzes - vajadzibu teorija. lzstradajis Deivids Makklelands.
Makklelands uzsvéra, ka cilveka vajadzibas komplekss veidojas dzives pieredzé un Sis

vajadzibas biitiski ietekm@ vina uzvedibu. Vins iedalija tris vajadzibas :

o Varas vajadziba — v€lme ietekmét citus cilvékus. Cilvekiem, kuriem ir
izteikta varas vajadziba, motivéjosas ir karjeras iespgjas;

o Panakumu vajadziba — §1s vajadzibas apmierinaSanu nodrosina rezultativs
darbs. Cilvékiem, kuriem ir izteikta panakumu vajadziba, jadod uzdevumi ar mérenu
riska pakapi, jadelege pietickamas pilnvaras, lai attistitu iniciativu uzdevumu risinasana;

o Lidzdalibas vajadziba — cilveki ar izteiktu lidzdalibas vajadzibu ir
ieinteres€tu pazinu loka paplaSinasana, draudzigu attiecibu veidoSana, palidzibas
sniegSana.®

1.2.3. tabula

D. Makklelanda teorijas stipras puses un ierobeZojumi

D. Makklelanda — Stipras puses Teorijas ierobezojumi

vajadzibu teorija

Piemérotakas pozicijas izvéle, | Netiek nemts véra fakts, ka
lai pilniba atklatu raksturigo | pirms cilvéka vélmes
potencialu. apmierinat pasrealizacijas
nepiecieSamibu ir jaaizver
zemakas vajadzibas, kas

atrodas pienemamos dzives

apstaklos.
NodroS$ina personai iesp&ju Ne vienmgr ir iesp&jams
apmierinat pasizpausmes izveidot skaidru hierarhisku
nepiecieSamibu struktiiru.
Lauj harmoniski stradat Prakse pakapeniskas
komanda un uzlabot vajadzibu slégsanas modelis,
sadarbibas prasmi kas veidojas arvien pieaugoso

vajadzibu augSupejosajam

kapném, ne vienmér darbojas

18 Felzers G. Motivésanas veidi — Riga, izdevnieciba “Zvaigzne ABC”’,2002
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Vaditaji, kuri par pamatu nem motivacijas teorijas izstradi, uzlabo mikroklimatu
komanda. Tie palielina pelnas galigos raditajus naudas un fiziskaja izteiksmé. Tie lauj apzinati

tuvoties pieskirto uzdevumu risindjumam un nemt véra iesp&jamo risku dalu.

Motivacijas teoriju klasifikacijas konteksta jamin ar1 viena no pirmajam apmierinatibas ar
darbu teorijam Frederika Hercberga divfaktoru teorija. Jamin, ka vin$ koncentrgjas uz
motivacijas avotiem darba un darba vidé un pétija gadijumus, kad stradajosie péc pienakumu

veikSanas jutusies apmierinati un kad ne. Hercbergs izdalija divas faktoru grupas:

J ieks€jie— motivetaji(panakumi darba, atziniba par paveikto darbu,

atbildiba, izaugsmes iesp&jas, darba saturs);

o argjie — higi€nas faktori (darba alga, darbavietas saglabasanas garantijas,
darba apstakli, savstarpgjas attiecibas darbavieta).!®
1.2.4. tabula
Frederika Hercberga teorijas stipras puses un ierobezojumi
Frederika Hercberga | Stipras puses Teorijas ierobezojumi

divfaktoru teorija

Cilveka motivaciju nosaka | Netieck  ievéroti  cilveku
vinu vajadzibu plass spektrs, | individualas 1patnibas un
lidz ar to nepiecieSams | atSkiribas.

noverot  darbinieku, lai
saprastu  kadas vajadzibas

vinu vada pirmkart.

Dazadu Faktoru, kam ir | Vajadzibas dazadi izpauZas
atSkiriga ietekme uz | dzZive un ne vienmér stingri

uzvedibu, diferenciacija hierarhiski

Efekts no  izmantoSanas | Teorija nenosaka kada veida
organizacijas praktiska | apmierinat vajadzibas
darbiba: programmu izstradé

darba (bagatinasana)

% Herzberg, Frederick. "One More Time: How Do You Motivate Employees?". - Harvard Business Review,
(September—October 1987)
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Galvenais pienémums bija tads, ka argjie faktori ka tadi nenosaka cilvéka apmierinatibu
ar darbu. Ja Sie faktori netiek nodroSinati cilvékam pienemama Iimeni, tas var izraisit protestu un

konfliktus, kliit par neapmierinatibas iemeslu.?°

P&c autores domam darbiniekiem piemit visas $is vajadzibas, bet katram vienas ir
svarigakas, citas ne tik svarigas un to var noteikt péc darba rezultatiem, respektivi, kuras
vajadzibas piepildot palidz sasniegt augstakus darba rezultatus. Sis vajadzibas veidojas dzives

laika, giistot pieredzi.

Procesa jeb norises motivésanas teorijas koncentré uzmanibu uz iemesliem, kapéc
darbinieki izv€las noteiktu ricibu savu vajadzibu apmierinasanai, un uz cilvéku apmierinatibas

vertésanu péc mérku sasniegsanas .
Tiek izdalitas tr1s procesa motivésanas teorijas:

1. IzredzZu teorija. Teorijas autori : D. A. Nadlers un E. Loulers. Pamatdoma ir
saistita ar cilvéka ceribam, ka izv€letais uzvedibas veids nodrosinas vajadzibu apmierinasanu.
Cilvekiem bija ar1 vajadzigas ceribas, ka patieSam izveletais uzvedibas veids nodrosinas
vajadzibu apmierinaSanu. No teorijas viedokla svarigakas likumsakaribas un ar tam saistitas
izredzes : darba ieguldijums = rezultats, rezultats = atalgojums, atalgojums = vértiba .??

2. Taisniguma teorija. Teorijas autors : I. S. Adamss. Cilveki vienmér ir subjektivi
novertgjusi attiecibas starp sanemto atlidzibu un centieniem. V&l vairak salidzina to ar citu
darbinieku atalgojumu, kas veic analogisku darbu. Ja salidzinajums rada netaisnibu un
netaisnibu, t.i., cilvéks uzskata, ka vina kol€gis par tadu pasu darbu ir sanémis lielaku
atalgojumu, tad vinam rodas psihologiska spriedze. Lai izmainitu $o spriedzi un izveidotu
lidzsvaru cilvéks var mainit ptles kada sasniedz konkréto rezultatu vai mégina izmainit tiesi
atalgojuma lielumu.?®

3. L. Portera un E. Loulera modelis. Teorijas autori : L. Porters un E. Loulers.
Pamata ir abu iepriek$gjo teoriju gan taisniguma teorijas, gan izredZu teorijas elementi. Vini
uzsvera, ka darbinieka sasniegtie rezultati ir atkarigi no pieliktajam pilém, sp&jam, rakstura un
savas lomas apzinasanos. Pieliktas piles ir atkarigas no atalgojuma vertibas un ta, cik liela méra
darbinieks tic pielikto piilu un atalgojuma atbilstibai. Sasniegto rezultatu sekas var bt ieksgjais

atalgojums un argjais atalgojums. Apmierinatiba ir iek$€ja un ar€ja atalgojuma rezultats, nemot

20 Maslow. A "Motivacija un personiba"— Lielbritanija “Harper & Brothers” ,1954 — 411 lpp. (34 Ipp.)
21 Ruperte I. Uznémuma vadi$ana — Riga, izdevnieciba “Jumava’’, 2010; (133 Ipp.)

22 Turpat

2 Turpat
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vera taisnigumu vertéjuma. Viens no galvenajiem secinajumiem — rezultativs darbs nodrosina
apmierinatibu.?*

4. 1966. gada tika izstradata amerikanu psihologa Edvina Lokka teorija meérku
sasniegS§anai. Vina teorijas pamata ir ideja par to, ka individa dzivi nosaka tie mérki, kurus vin§
sev liek. Cilveks, balstoties uz istenibu ap sevi un savam emocijam, saprot, ko vinam trikst un

liek sev mérkus, lai turpmak tos panaktu un novérstu trikumus.

Merka pieejamiba atspogulo pakapi, Iidz kurai cilveks to uztver ka savu. Ja cilveks tiesi
ta uztver vina izvirzito mérki, sarezgitibu un specifiskumu tam nav lielas nozimes. Mérka
pieejamiba cilveékam ir tieSi atkariga no tas sasnieguma un izdeviguma. Ja potenciali ieguvumi
no mérka sasniegSanas nav acimredzami, to nevar pienemt. Tap€c vaditajiem, formulédami

mérkus padotajiem, tie ir jasniedz ka sasniedzami, izdevigi, taisnigi un drogi.?

Izp&tot §1s motivESanas teorijas, péc autores domam, iesp&jams saprast, ka attistit vaditaja
iemanas un noteikt darbinieku motivéSanas pazimes, var, ja precizét darbinieka izveli un

vajadzibas apmierinasanu.

Tika izveidota tabula ar motivacijas teorijam, lai apkopot visu informaciju.

1.2.5 tabula
Motivacijas teorijas definicijas un darba autores domes.
Motivacijas Definicija Darba autores domes
teorija
A. Maslova Cilveka vajadzibas tiek sadalitas pa Daziem cilvékiem nav iespgjas, ka
(A. Maslow) Iimeniem no visvienkar$akajiem, 11dz | un velmes apmierinat visas savas
vajadzibu augstakajiem. Turklat tieksme atstumt | vajadzibas. Vesturg€ ir daudz
hierarhija; augstas vajadzibas rodas tad, kad pieméru, kad cilveki sasniegusi
cilvéki noslicina zemako limeni. panakumus dzive tiesi tapec, ka
vinu pamatvajadzibas bija
neapmierinatas.
K. Alderfera Visas cilvéku vajadzibas var tikt Si teorija ir lidziga Maslova
(C. Alderfer) sistematiz&tas atseviskas grupas. teorijai. Vajadzibu algoritms nav
ERG teorija; Alderfers uzstaj, ka vajadzibu kustiba | noteikts vienotas hierarhiskas

24 Ruperte I. Uznémuma vadi$ana — Riga, izdevnieciba “Jumava’’, 2010; (133 Ipp.)
ZLokka Mérku izvirzisanas teorija . Pieejams: Teopua noctaHoskM Leneii Jlokka // BusHec-cnosapb (bakunin.com)
26 Mérku izvirzisanas teorija. Pieejams: Teopuma noctaHoBKM Leneii (infomanagement.ru)
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http://infomanagement.ru/lekciya/Teoriya_postanovki_celey

var notikt abas pusés — gan lejup, gan

uz augsu.

sistémas ietvaros — katra no
vajadzibam var biit aktiva jebkura

laika.

D. Maklelanda
(David C.
McClelland)
“pieredzes -
vajadzibu”

teorija;

Visaptveross cilveka vajadzibu un
motivacijas procesu modelis. Cilveka
motivacija ietver tris domingjosas
vajadzibas: sasniegumu vajadziba;
varas pieprasijums un vajadziba péc

piederibas.

Cilveku, attistibas rezultata,
augstiem sasniegumiem ir jabiit
patstavigiem un mérktiecigiem.
Personiba, kas ir gatava attistities
jebkura joma un ir noskanota

augstu rezultatu iegtiSanai.

F. Hercberga
(J. Herzberg)
divfaktoru

teorija

Apmierinatiba no darba ir atkariga no
tas iek$€jiem un saturigajiem
raksturlielumiem, bet neapmierinatiba
ir atkariga no darba argjiem
raksturlielumiem un konteksta. Visi
faktori, kas ietekmé cilvéka darbibu
razoSanas situacijas, tika sadaliti

higi€nas un motiv&josas situacijas.

Hercberga divfaktoru motivacijas
teorija bija jauna motivacijas
mehanisma izskaidroSana darba
procesa. Teorijas vin$ nenodeva
nozimi daudz mainigo, kuri nosaka

ar motivaciju saistitas situacijas.

IzredZu teorija

Izvelgtais cilveku uzvedibas veids
nodro$inas vajadzibu apmierinasanu.
Veiksmes formula - darba ieguldijums
= rezultats, rezultats = atalgojums,

atalgojums = vertiba.

Katram vadttajam var bt sava
attieksme pret darbinieku, un to var
nosakt emocijas faktors. Veértiba

var biit mainiga.

Taisniguma

teorija

Pamata ir individa subjektivais
vertejums, salidzinot savu ieguldito
darbu un par to sanemto atalgojumu ar
cita darbinieka ieguldito darbu un
sanemto atalgojumu. ST teorija nosaka,
ka pats cilveks ir noteicgjs un pats
salidzina ar citu darbinieku paveikto
darbu un atalgojumu un péc ta nosaka,

vai tas ir godigs vai né.

Kamer cilveki nedoma, ka vini
sanem taisnigu atalgojumu, vini

centisies samazinat darba intensitati

L. Portera un
E. Loulera

modelis

Darbinieka sasniegtie rezultati ir
atkarigi no pieliktajam ptlém, sp&jam,

rakstura un savas lomas apzinaSanos.

Modelis prakse paradija:
neatlaidigs darbs dod prieku, kam

seko apmierinajums un vélme
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stradat vél labak.

Meérku Merku izvirziSanas teorija izriet no ta, | Ir nepiecieSams efektivi apvienot

sasniegSanas ka cilvéka uzvedibu nosaka merki, mérku izvirziSanu pret atseviskiem

teorija kurus vins liek sev un kuru darbiniekiem un grupam. Ja mérki
sasniegSanai veic noteiktas darbibas. ir individuali, rodas konkurence

starp grupas biedriem, kas aktivizé
katras no tam, bet mazina sinergijas

efektu no grupas darba.

Secinajumi: Darba autore secina, ka, lai motivet savus darbiniekus, vajag pareizi izvirzit
mérkus, lai izveidot motivacijas sistemu. Mérkiem vajag but lieliem, lai darbinieks varétu vinus
sasniegt, ka arl konkréti noformulétiem. Lai palidzét saviem darbiniekiem, vaditajam vajag

stradat ar katru darbinieku atseviski, lai noteikt kadi motivatori virza darbinieku.

Lai sasniegt bakalaura izvirzitu mérki, var izmantot A. Maslova - vajadzibu hierarhija, I.
S. Adamssa - taisniguma teoriju un Edvina Lokka - Teoriju mérku sasnieg$anai, JO ar Siem

teorijas palidzibu, var labak izvertét motivacijas veidus , kurus var vairak pieskirt darbiniekiem.

Autore piekrit Maslova izvirzitai teorijai, ka cilvéku motivaciju nosaka vinu vajadzibu
plass spektrs. Ka liecina darba pieredze, var secinat, ka katram cilvékam ir dazadas vajadzibas un
cilveks pats nosaka tas prioritates. Darba vidé griiti noteikt vajadzibu prioritati un ieverot tas, jo
darba devgjs ir vairak virzits uz rezultatu. Vieglak pieprasit no padotiem, ieverot darba
noteikumus, darba liguma atrunatas noteikumus, bet ne vienmer tiek izzinati pasu darbinieku

individualas vajadzibas un Tpatnibas.

Maslova teorija nenosaka, kada veida apmierinat vajadzibas, bet veicina programmu
izstradi, lai efektivi izmantot organizacijas praktiska darbiba. Lidz ar to katra darbibas sféra ir

iesp€ja izstradat savu motivacijas sisteému, balstoties uz teorétiskam atzinam.

Dazas organizacijas netaisnigo darba vert§juma izjitu problému mégina risinat, slépjot
atalgojumu apmerus, t.i., lai neviens darbinieks nezinatu, cik sanem par€jie, no ta var bit vairaki
triikumi, viens no viniem : ar laiku atalgojuma pieaugums zaud@s pozitivo ietekmi uz darbinieku
motivaciju.

S. Adamssa - taisniguma teorija rada, ka cilveki daris un stradas tik daudz, cik viniem ir

piemérots ar algu. Ja alga ir neatasinosi zema pret darbu, tad darbinieki samazinas intensitati,

vai vispar pusi no darba dienas pavadis s€zot uz krésla.
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Edvina Lokka mérku izvirziSanas teoriju var izmantot gan individualu mérku izvirzisanai,
gan uznémuma ietvaros, kur virs mérku sasniegSanas strada viss kolektivs. Otrkart, merku

raksturojums ir janoverte attieciba pret visiem darbiniekiem

Balstoties uz A. Maslova - vajadzibu hierarhija, . S. Adamssa - taisniguma teoriju un
Edvina Lokka - Teoriju mérku sasniegSanai, tika izstradati anket€s jautajumi, kura ievéroti

teorijas pamatelementi (darbinieku vajadzibas un attieksmé pret dazadiem motivacijas veidiem).
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2. MODES INDUSTRIJAS RAKSTUROJUMS LATVIJA

Bakalaura darba otraja nodala darba autore aprakstis par modes industrijas raksturojumu,
uznémuma vispargjo raksturojumu, organizatorisko struktiiru, SVID analizi un tirdzniecibas
vietas Massimo Dutti darbibas aprakstu. legtitad informacija palidzes autorei izstradat

priekSlikumus par motivé$anas pasakumiem.

S1nodala veltita Latvijas modes industrijai. Nodala tika aprakstita nozime un
pieprasijums Latvijas modes industrijas. Ka arT izpétiti pasakumi kas darbojas, lai attistit modes

industriju.

Mode, nav tikai apgerbs, bet gan viss kas ir saistits ar kultiru - modelu skolas, skaistuma
konkursi, modes zurnali, dizaineru konkursi, muzeji, miizika un t.t. Mums ir modelu agentiras,
kuras ir atv@rusas jaunus modelus modes industrijai, ir savi zurnali par modi: Cosmopolitan,

Pastaiga.lv/ru un I' Officiel, ka arT savi pazistamakie Latvijas dizainer1.?’

Sobrid ar vien vairak paradas jaunas modes tendences, bet ir zinams, ka Latvija visas
jaunas tendences paradas vélak, neka pasaulé. Kad pie mums paradas kaut kas jauns, arzemes tas
jau kltst par veco kolekciju, un veikali taisa izpardoSanas, lai atrak tiktu vala no vecam
kolekcijam. Modes industrija ir loti liels biznesa tikls pasaulé. Katrs dizaineris cenSas izstradat
kaut ko jauno, ar jaunajam krasam, jauno stilu, reklamas kampanu, visu, lai batu liels

pieprasijums no cilvékiem, lai bt aktualam.

Runajot par cenu ir tris segmenti — Mass market, dizaineru apgérbs un augstakas modes
apgerbs. Visus Sos segmentus atdala cena un pieejamiba. Ar gadiem tiek paplaSinats
pieprasijums péc dizaineru apg€rbu, jo tas ir unikals un taisits ar rokam. Latvija ir savi dizainerT,
ka arT mums ir iesp&ja $tt apgerbu no kvalitativam un dabiskiem materialiem, kuri ir audzgti pie

mums.

Ar Covid- 19 attistibu, strauji sakas mainities un modes industrija. Pirc&ju masveida
aizplude tieSsaistes veikalos tika novérota ar1 pandémija. Pasreiz€ja krize, kas saistita ar ilgstoSu
karanttnu un “fizisko” veikalu slégSanu, paatrinaja o procesu. Tapé&c interneta klatbiitnes
pastiprinaSana ir galvenais faktors zimolu izdzivoSanai tagadné un panakumiem nakotng. Krizes
laika daudzi pirc€ji saka domat par parmerigas patérina €tisko aspektu kopuma un saviem

patérina paradumiem. Socialajos tiklos daudzi ir izrunajusi par parmérigu apgerbu pirk§anu. P&c

27 Modes industrija. Pieejams:UHaycTpma moabl, FAAHLEBbIE XypHaabl, MOAeNbHble areHTcTsa J1ateum (mylitta.ru)
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pandémijas apzinata atticksme pret pirkumiem var saglabaties. “Cilveki sak vairak novertet

uzn@mumus, kuriem ir misija un mérkis, kas dod labumu pasaulei.”?®

Latviesi kopuma seko modei, lai gan viniem nav tik viegli sasniegt Parizi, Milanu un
Londonu, kur mode ir vesela nozare, bet ar katru gadu Latvijas modes industrija attistas ar vien
vairak un varbit, péc 5 gadiem, par musos dizainerus zinas visa pasaule un Riga paliks par

modes galveno pilsétu.

2.1 Statistikas datu analize

Nodala 2.1.1 tika petits uznéméjdarbibas galvenie raditaji, no centralas statistikas datu
parvaldes datiem. Statistikas datu analizg ir pétits cik daudz apgerbu modes industrijas darbojas
Latvija 2017 —2019. gada. legita informacija tika analizéta, izvertéta un salidzinata. Sis

petijums palidzes izanalizet cik loti modes industrija mainijusies par peéd€jiem gadiem.
Tika izvelétas 8 darbibas grupas:

C14 Apgerbu razosana

C1411 Adas apgérbu razosana

C1412 Darba apgérbu razoSana

C1413 Pargjo virsdrébju razoSana

C1414 Apaksvelas razoSana

C1419 Cita veida apgérbu un apgérbu piederumu razo$ana

C15 Adas un adas izstradajumu razo$ana

O N o g A~ W Dd e

C1520 Apavu razoSana

So grupu galvenie raditaji bija uznémumu skaits, apgrozijums (tiikst. eiro) un nodarbinato

personu skaits par periodu 2017. — 2019. gadiem.

28 Modes industrijas attistiba ar Covid-19 izplatibu. Pieejams: Kak Covid-19 meHsaeT nHgyctputo mogbl / Ctatba /
Rus.Lsm.lv
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2.1.1 tabula

Uznémumu galvenie uznéméjdarbibas raditaji par 2017. — 2019. gadiem?®

Darbibas veids

Uzpémumu skaits

Apgrozijums (tukst. eiro)

Nodarbinato personu

skaits

2017 | 2018 | 2019 | 2017 2018 2019 | 2017 | 2018 | 2019
Apgérbu 1371 | 1343 | 1294 | 155321 | 167482 | 162920 | 9159 | 9120 | 8353
razo$ana
Adas apgerbu 18 15 15 147 137 150 32 28 31
razo§ana
Darba apgérbu 79 79 73 51799 | 56724 | 60868 | 1785 | 1881 | 1673
razoSana
Paréjo 416 412 | 402 | 40433 | 40593 | 35960 | 2962 | 2817 | 2538
virsdrébju
razoSana
Apaksvelas 103 109 | 109 | 36647 | 40541 | 38126 | 2265 | 2348 | 2058
razo§ana
Adas un adas 84 86 82 5258 5175 3927 361 346 307
izstradajumu
razoSana
Apavu 21 19 19 3295 3358 2297 203 204 179
razoSana
Cita veida 626 586 | 564 8058 8323 9553 948 918 879
apgérbu un
apgerbu
piederumu
razosana
Kopa: 2718 2649 | 2558 | 300958 | 322333 | 313801 | 17715 | 17662 | 16018

No statistikas datiem, var secinat, ka uzn€mumu skaits ar katru nakamo gadu

samazinajas, ka art butiski sartik gan apgrozijums, gan nodarbinatu personu skaits. Uznémumu

29 Statistikas dati. Uznémumu galvenie uznéméjdarbibas raditaji - Darbibas veids (NACE 2.red.), Raditaji un Laika

periods. (stat.gov.lv)
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skaits apgerbu razoSana samazinajas par 77 veikaliem tris gadu laika, bet apgrozijums tris gadu
laika pieauga par 7599 eiro, neskatoties uz to, ka nodarbinatu personu skaits ari samazinajas, tas

nozime, ka darbinieki stradaja intensivak un produktivak.

Adas apgerbu razo$ana uznémumu skaits samazinajas par vienu gadu uz 3 veikaliem, un
nakamaja gada skaitlis palika nemainigs, apgrozijums otraja gada samazinajas, bet uz 2019. gadu
atkal palielinajas, un ja salidzinat ar 2017. gadu, ar palika liclaks. Nodarbinatu personu skaits

salidzinot tris gadu laika samazinajas par vienu personu.

Darba apgérbu razosana nodarbinato personu skaits 2018. gada palielinajas par 96
nodarbinatu, bet uz 2019. gadu atkal samazinajas un palika mazaks neka bija pat 2017. gada, bet
apgrozijums ar katru gadu palielinajas, tas nozime, ka razoSana nav tik loti atkariga no
darbinieku skaita, bet gan no darbinieku motivacijas un produktivitates stradat. Uznémumu

skaits triju gadu laika samazinajas par 6 veikaliem, tas nav tik daudz.

Pargjo virsdrébju razoSanas uznémumu skaits, apgrozijums un nodarbinato personu skaits

ar katru gadu ar vien vairak samazinajas.

Apaksvelas razoSanas uznémumu skaits palielinajas par 6 veikaliem. Apgrozijums
salidzinot ar 2017. gadu palielinajas par 1500 eiro, neskatoties uz to, ka nodarbinatu personu

skaits arT samazinajas par 200 cilvékiem.

Adas un adas izstradajumu raZo$ana un apavu raZo$anas apgrozijums, uznémumu skaits

un nodarbinatu personu skaits samazinajas tris gadu laika.

Cita veida apgérbu un apgerbu piederumu raZzoSana neskatoties uz to, ka samazinajas
uznémumu un nodarbinatu personu skaits, apgrozijums triju gadu laika palielinajas par 1500

eiro.

No ta var secinat, ka neskatoties uz to, ka nodarbinatu personu skaits ar katru gadu paliek
mazaks, apgrozijums atseviskiem uzn€mumiem un darbibas veidiem palielinajas, tas nozime, ka
darbinieku efektivitate, produktivitaté un motivacija pieaug, un var pateikt, ka tas ir labi raditaji

priekS uznémumiem.
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2.2 Brenda Apranga group raksturojums

Apranga grupas vestures svarigakie dati:

o 1945 — valsts izveido apgérbu un apavu vairumtirdzniecibas bazi Vilna.

J 1992 — valsts izveidota apgerbu un apavu vairumtirdzniecibas baze sak
darbibu arT mazumtirdznieciba un to parnem privatie uznémeji.

o 1993 — Parnemot kadreizgjo valsts vairumtirdzniecibas bazi, tiek registréta
akciju sabiedriba APRANGA un atvérts tada pasa nosaukuma veikals; Uznémums
atsakas no vairumtirdzniecibas un sak veidot mazumtirdzniecibas tiklu Lietuva.

. 2003 — Latvija uzsak darbibu HUGO BOSS, BETTY BARCLAY,
APRANGA, CITY MEN&WOMEN, JACK&JONES AND ONLY.

o 2004 — Latvija uzsak darbibu INDITEX grupas veikali.

Apranga group sastava ir APB APRANGA, kura atrodas Lietuva, SIA APRANGA

Latvija un OU APRANGA Igaunija. SIA APRANGA ir vadoSais modes precu

mazumtirdzniecibas zimols Baltijas valstis, kas sadarbojas ar pazistamakajiem Eiropas un

pasaules zimoliem. SIA APRANGA ietilpst matés uznémums APB “Apranga” un 25

meitasuznémumi. Mates uznémums APB APRANGA kops 1997. gada ir registréts Nasdaq

Vilnas fondu birza. Kops 2005. gada uznémums ir registréts Baltic Equity akciju saraksta.®

Apranga grupa ir holdinga “MG Baltic” dala. “MG Baltic” holdings ietver kompanijas,

kas darbojas sekojosas sferas:

e Apgerbu mazumtirdznieciba;

o Alkoholisko un bezalkoholisko dzerienu raZzoSana un tirdznieciba;
e Nekustamo 1paSumu tirdznieciba un parvaldiba;

e Masu médij;

o Utt
Apranga Group ietilpst 186 veikali, kuri izplatiti 3 valstis — Igaunija, Lietuva un Latvija

. 200 zimoli
o 2 300 darbinieki
. 93 800 m”2 veikalu platiba

30 APRANGA MLV apraksts — Pieejamas: https://aprangagroup.lv/lv/par-grupu/par-mums
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. 248 mln eiro apgrozijums par 2019.gadu

Apranga Group ir 6 dazadu profilu mazumtirdzniecibas k&des vai viena zZimola veikali Lietuva,
Latvija un Igaunija.
2.2.1tabula

Apranga groups veikali®!

SEGMENTS VEIKALU TIKLI

Ekonomiskais Apranga ORSAY Promod
s.Oliver Tom Tailor

JaunieSu Aprangos galerija Bershka Mango
Moskito Oysho Pull&Bear
Soulz by Apranga | Stradivarius
group

Biznesa CalvinKlein City Liu Jo
Underwear
Coccinelle Marella Massimo Dultti
Tommy Hilfiger Pennyblack Max&Co
ZARA HOME

Luksusa Armani  Exchange | Burberry Emporio Armani
Max Mara
Ermenegildo Hugo Zegna
HugoBoss Mados Linija Marina Rinaldi
Max Mara Weekend | Nude Maje
SANDRO

Zara Zara

Outletu Apranga Autlets Alsparduotuvé
1Sparduotuve
AISPARDUOTUVE

Apavu ALDO

31 APRANGA MLV apraksts — Pieejamas: https://aprangagroup.lv/Iv/par-grupu/par-mums
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Visi $ie veikali atrodas Latvija, Lietuva un lgaunija. Visvairak veikalu pieder Lietuvai, jo
Apranga group galvenais ofiss atrodas tur, tapéc viniem ir €rtak atvert kaut ko jaunu tiesi tur.
Veikali tiek sadaliti segmentos, kas loti labi ir paradits tabula, katram segmentam ir savi veikali
un pircgji. Katrs cilvéks var pats izveleties kuram segmentam vin§ pieder, tad tur un var

iepérkoties. Ja segments ir labaks, tad cena produktiem biis liclaka un kvalitate labaka.
Uznémuma Apranga Group organizatoriska struktira

Uznémuma struktira ir akcionaru pilnsapulce, un parvaldes struktiira ir valde un
generaldirektors. Akcionaru pilnsapulce lemj par butiskiem uzpémuma darbibas jautajumiem
(ievel wvaldi, veido statatus, kapitalu utt.), Valde - uzpémuma strateégiju un struktiru.

Izpilddirektors organizé ikdienas aktivitates. (2.1 attels)®

Akcionaru
pilnsapulce

= Generaldirektors

Galvenais ofiss

|
\— OU APRANGA

2.2.2att. Uznémuma organizatoriska struktiira

\— SIA APRANGA APB “Apranga”

2 APRANGA Group struktiira — Pieejamas: https://aprangagroup.lt/It/investuotojams/bendroves-
valdymas/grupes-struktura
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Avots: autora veidota struktiira no internet avotu informacijas®

Apranga Group ir loti liela organizacija, tapec katra valsi ir savs ofiss kur§ izstrada
mérkus un stratégijas, tas varétu biit minuss, jo organizacijai nav vienas izvirzitas stratégijas. No
pozitiviem aspektiem, var secinata, ka ta ir loti liela un loti labi attistita organizacija. Katra valsti
ir galvenie ofisi, un ir pats galvenais ofiss kur§ atrodas Lietuva. Katrs ofiss lemj par katru veikalu
darbibu. Vini var aiztaisit ciet veikalu, vai atvért jauno, tapat ar veikala vaditajiem, vini mekle

kurs biis veikala vaditajs.

2.3 SIA APRANGA Latvija darbibas noveértejums

SIA APRNAGA ir registr&jusies Latvijas komercregistra 2002.gada 20.novembri, bet
uzsakusi savu darbibu ar 2003.Gadu. Uznémuma vienigais dalibnieks ir mates sabiedriba
APRANGA APB, kam pieder 100% no uznémuma pamatkapitala. Sakotngjais pamatkapitala
lielums bija 50 000 latu un pirmais veikals, kas ienaca Riga 2003.gada janvari bija Hugo Boss,

péc kura driz vien sekoja arT veikals Betty Barclay.>*

SIA APRANGA mérKkis ir — veidojot pirc€jam atbilstosu sortimentu, kurs§ atbilst pircgju
prasibam un iesp&jam, palielinat pircgju daudzumu. Uzn€mums ciena savus pastavigos klientus,
un visu laiku mekl€ iesp&ju ka veiksmigi apmierinat klientu vajadzibas, ka ar1 cenSas labak

apkalpot. %

Uznémuma misija — SIA APRANGA uzpémuma Latvija galvenie mérki ir nodroSinat
rentablu darbibu, ienemt maksimali pielaujamo tirgus dalu, palielinat akcionaru parvalditos

aktivus.3®

Uznémuma vizija — SIA APRANGA grib klit par lideri Latvijas tirgt, vini strada

komanda, lai sasniegtu vairakus rezultatus.®’

Uznémuma stratégija —SIA APRANGA stratégija varctu but uzbrukum strateégija, péc

izpildes rakstura uzn@mum, Kas ir tendgta iekarot un paplasinat savu tirgus dalu. %

Uznémuma SIA APRANGA pamatdarbiba ir apgerbu, aksesuaru, apavu tirdznieciba
dazadu vecumu cilvékiem, dazadiem segmentiem (bizness, jaunatne, gimene utt.). Uznémums

censSas darboties rentabli, ienemt pec iesp&jas lielaku tirgus dalu.

3 Turpat

34 S|A izveide — Pieejamas: https://www.ur.gov.Iv/Iv/registre/uznemumu-vai-komersantu/sia/
35 APRANGA MLV apraksts — Pieejamas: https://aprangagroup.lv/Iv/par-grupu/par-mums

36 Turpat

37 Turpat

38 Turpat
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Uznpémuma SIA APRANGA organizatoriska struktiira

Apranga group ietilpst 16 meitas uznémumi, no tiem 8 ir Latvijas uznémumi. Vini visi

veido vienu struktiiru. Saisinagjumiem nav at$ifréjuma, Latvijas registra vini ir atziméti saisinata

forma. Visi uznémumi pieder pie SIA APRANGAS.

Apranga group

4{ SIA APRANGA ]

SIA “Apranga HLV” ]

-~

SIA ,Apranga OLV”

-~

SIA APRANGA LV

-~

SIA APRANGA BPB LV ]

-~

SIA APRANGA PLV ]

-~

SIA APRANGA SLV ]

-~

SIA APRANGA MLV ]

2.3.1 att. Apranga group organizatoriska struktiira

Avots: APRANGA APB madjas lapa®

39 APRANGA APB apraksts — Pieejamas: https://aprangagroup.lv/Iv/par-grupu/par-mums
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Katrai sai firmai pieder veikali: (skatit 2.3.2 tabula)

2.3.2 tabula
Firmas zimoli.

Datu parvalditajs Zimols

SIA ,,Apranga LV” Zara
SIA “Apranga HLV” Zara Home

SIA ,,Apranga BPB LV” Bershka

SIA ,,Apranga PLV” Pull&Bear

SIA ,,Apranga SLV” Stradivarius
SIA ,,Apranga MLV” Massimo Dultti
SIA ,,Apranga OLV” Oysho

SIA ,,Apranga” Visi pargjie zimoli, iznemot minétos

Karjeras iespgjas — SIA APRANGA ir loti daudz karjeras iespgjas. Klientu apkalposanas
darbinieks, var kliit par veikala vaditaju, un péc veikala vaditaja, vin$ var stradat ofisa, kur var

palikt par veikala virkni vaditaju.

Uznémuma stratégisko iesp&ju un draudu paredzeSana ir nozimigs veicino$s process

paredzet uznémuma iesp&jas un draudus un noteikt uzn€muma stipras un vajas puses .

2.4 STA APRANGAS SVID analize

Nodala 2.4 darba autore aprakstis uznp€muma SIA APRANGA SVID analizi, lai atklatu
stipras un vajas puses, uznémuma iespgjas un draudus, tas palidz€s saprast, ko uzn@mumam
vajag salabot, un varbiit ar1 izvirzit jaunus mérkus. Ar SVID analizes palidzibu var apzinat
uznémuma priekSrocibas, trikumus un novertét iespgjas ar kuram saistiba uzpémums varétu
uznemties kadus riskus, ka ar1 palidz apzinat potencialos draudus, biezi vien savlaicigi noradot

uz uznémuma darbibas laukiem, kuros pastav pastiprinata riska situacija.
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2.4.1 tabula

Uznpémuma SIA APRANGA SVID analize.

Stipras puses

Vajas puses

- Domingjosa pozicija tirgll

- Augsta produkta kvalitate

- Koncentrésanas uz patérétajiem

- Klientu lojalitate un pastavigie klienti
- Plass precu klasts

- Augsti kvalificets personals

- Neatkariba no piegadatajiem

- Nepartraukta uzn€émuma attistiba

- Finansiala stabilitate

- Uzmanibas trilkums marketinga stratégija
- Stratégijas merki un

uzdevumi nav pilniba pamatoti

- Majas lapa ir maz informacijas par
uznémumu

- Nav klientiem lojalitates programmu

Iespéjas

Draudi

- Jauni tirgi un segmenti

- Efektivaki tieSsaistes pardosanas riki

- Liels patérétaju pieprasijums p&c apgerbu
veikaliem

- Intelektualais potencials

-Konkurenti, kas piedava Iidzigus produktus
zemaka cena, tirgus paradisanas
- Atkariba no ekonomiskajiem faktoriem

- Covid -19 izraisitas sekas

Stipras puses:

e Domingjosa pozicija tirgi — SIA APRANGA ir loti liels uzn€mums ar loti lielu un plasu

segmentu. Ar Katru jauno gadu vini atver ar vien vairak veikalu, ka jaunus, ta un

pazistamakus saviem klientiem. Uznémumam ir lieli apgrozijumi. Kaut gan pastav

konkurencija modes industrijas tirgii, SIA APRANGA turas pie saviem méerkiem, lai

palikt ar domingjosu poziciju tirgd.

e Augsta produkta kvalitate — uzn€mumam ir vairaki segmenti (luksusa, biznesa un t.t.),

kuros ir atbilstosi veikali, ar atbilstoSam segmenta cenu kategorijam, tapéc kvalitatei

jabiit atbilstoSai cenam.

e Koncentrésanas uz patérétajiem — uznémums censas sniegt pozitivu informaciju par

precém, atvert tadus veikalus, lai katrs paterétajs varétu atrast sev atbilstosu apgérbu, par
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dazadu cenu kategorijam. Ik pa laiku tiek izstradati aptaujas, lai uzzinat paterétaja
velmés.

Klientu lojalitate un pastavigie klienti — katram veikalam ir savi klienti, kurus atpazist
katrs veikala personals. Pret patstavigiem klientiem ir sava attieksmé, jo personals jau
zina klienta vélmeés. Luksusa veikalos patstavigiem Klientiem piedava kafiju vai t&ju
uzgaidiSanas laika.

Plass precu klasts — SIA APRANGAS veikaliem ir liels piedavajums visiem cilveku
vajadzibu apmierinasanai. Lieli jauniesu veikali, kur arT pieaugoss cilvéks varés sev kaut
ko atrast.

Augsti kvalificéts personals — personalam ir specialas apmacibas, lai personals biitu
kompetents, var€tu risinat visas problémas, un lai maksimali palidz&tu klientam, lai
klientam grib&tos atnakt uz veikalu vel vienu reizi.

Neatkariba no piegadatajiem — uznémumam ir savi piegadataji un viss tiek siitits no
Spanijas.

Nepartraukta uzn@muma attistiba — ar katru gadu atvéras ar vien vairak veikalu.

Finansiala stabilitate — uzn€émumam ir lieli apgrozijumi, tapéc vins ir neatkarigs.

Vajas puses:

Uzmanibas trikums marketinga stratégija - Stimulgjosais marketings pieprasijuma
truikuma gadijuma, ko izraisa potencialo klientu vienaldziba vai neinformétiba. Nav esoso
marketinga aktivitaSu parskatiSana un jaunu kampanu uzsaksana.

Strat€gijas meérki un uzdevumi nav pilniba pamatoti — uznémums ir Joti liels, un ar tadu
veikalu skaitu un katra veikala nozimi, merki un uzdevumi var biit nepieméroti. Vajag
katram segmentam, vai katram veikalam uzlikt savus attiecigus mérkus.

Majas lapa ir maz informacijas par uznémumu — majas lapa nav uzrakstiti svarigi dati
uznémumanm, ka ari nav izlikti uzneémuma misija, vizija un merki, ka arT varétu ieviest
krievu valodas opciju, jo Latvijas iedzivotaju ir 29,6% krievi.

Nav klientiem lojalitates programmu - SIA APRANGAS klientiem nav iesp&jas sanemt
atlaizu kartinas, no ta uzn@mums varétu zaudét savus klientus, jo klients izvel@sies citu
veikalu, kura var dabut atlaidi precei. Ir loti daudz patstavigu klientu, par kuriem zina
katrs veikala darbinieks, patstavigiem klientiem varétu izveidot atlaizu kartinu, kura btu
5%-10% atlaide uz pirkumu, tad kompanija nepazaud@s savus klientus un klienti batu

apmierinati, jo tas raditu sajiitu, ka kompanijai vini ir nozZimigi.
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Iesp€jas:

Jauni tirgi un segmenti - SIA APRANGAS uznémums varétu savos tiklos atvert jauno
veikalu, kurs$ biitu Latvijas jauns zimolu apg€rbs un razots Latvijas fabrika.

Efektivaki tieSsaistes pardosanas riki - SIA APRANGAS kolégiem Lietuva un Igaunija ir
vietgjais internéta veikals “SOULZ”, kura var nopirkt apgérbu no Aprangas group
veikaliem. Latvija var€tu ieviest tadu pasu internet veikalu, tad darbiniekiem tada
politiska situacija, ka tagad, butu darbs — iepakot pasiitijumus.

Liels patérétaju pieprasijums péc apgerbu veikaliem — SIA APRANGAS veikali atrodas
tikai Riga. Ja STA APRANGA atvértu veikalus Liepaja un Daugavpili (2 un 3 lielakas
pilsétas Latvija), tad viniem biitu daudz vairak klientu, jo pagaidam cilvéki no attalinatam
pilsétam tik biezi nebrauc uz Rigu, un nav iespgjas tad nopirkt SIA APRANGAS
produkciju

Intelektualais potencials — katra veikala varétu ielikt datorus ar sortimentu un izmériem

kuri ir pieejami, lai atvieglot darbiniekiem darbu, kad ir liels pieprasijums péc palidzibas.
Draudi:

Konkurenti, kas piedava lidzigus produktus zemaka cena, tirgus paradiSanas - Tirgus
situacija mainas regulari un atri, ar katru gadu paradas ar vien vairak jauno konkurentu.
Latvijas tirgli popularie cilveki (blogeri, influenseri) atver savus apgérba veikalus, jo
viniem jau ir sava auditorija, kura ar veikala atvérSanu, pirks produktu. Ka piemeérs, viens
no popularakajiem veikaliem “Butterfly” SIA APRANGAS konkurents, viniem ir
zemakas cenas, neka Masimmo Dutti veikala, un ar to, ka socialos tiklos vairaki cilveki
seko aiz viniem, “Butterfly” veikala ir liela atpazistamiba. No ta, trikums SIA
APRANGAS veikaliem ir: maz informacija socialos tiklos, kur cilveki varétu redzet katru
produktu.

Atkariba no ekonomiskajiem faktoriem - Nepietieckami ekonomikas attistibas tempi;
iedzivotaju uzkrajumu un ar to saistito investiciju trukums visas tautsaimniecibas nozares
sakara ar izveidojusos zemu ienakumu lidzsvaru, tapéc cilveki nevar atlautie nopirkt sev
kaut ko jaunu.

Covid -19 izraisitas sekas - no esosas situacijas, ka mes varam redz&t, visi apgérbu veikali
ir ciet, un lai kaut ko nopirkt, to vajag pasutit. Veikali negiist pelnu, darbiniekiem nav

darba, ja nebttu valsts palidzibas, darbiniekus vajadz&tu atlaist.
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Katram uznémumam ir savas iesp€jas un draudi, pie viniem vajag stradat, lai samazinat
tos ietekmi uz uznémuma attistiSanu. Pareizi izanaliz€jot draudus un iespgjas var labot kliidas un

attistit jaunas idejas, kuras padaris uznémumu vél lielaku.

P&c autores domam viena no SIA APRANGA vajam pusém ir stratégijas mérku un
uzdevumu izvirzisana, jo Apranga group ir licla kompanija virzita uz tris valstu darbibu, lidz ar

to nevar izvirzit visus vienadus mérkus un uzdevumus, veikala un ofisa tikliem.

Izvertgjot SVID analizi, uznémums SIA APRANGA ienem vadoSo poziciju tirgi, tam ir
daudzu gadu pieredze, kvalificéti un kompetenti darbinieki, neatkariba no piegadatajiem, jo
uznémumam ir klientu lojalitate, uznp€muma nosaukuma atmazinasanas utt. Tomér vaja puse
uznémumam ir ta parak maza uzsvara uz marketinga strat€giju, kas nepartraukti jauzlabo

attieciba uz izmainas tirgli un uzn€muma darbiba.

2.5 Tirdzniecibas vietas Massimo Dutti darbibas apraksts

Massimo Dutti ir zimola veikals, kurs pieder SIA APRANGAI. Massimo Dutti, zZimols,
kas Inditex Group pievienojas 1991. gada, ir zimols neatkarigiem, kosmopolitiskiem un
atvértiem cilvékiem. Massimo Dutti apgérbu nevainojamo kvalitati, izskats un értumu nodro$ina
tajos izmantotie izcilas kvalitates materiali — dabigi audumi un interesantas un inovativas

dabigo Skiedru kombinacijas ir zZimola augstaka prioritate.
Sobrid pastav 4 Massimo Dutti veikali Latvija, Riga:

e Massimo Dutti, TC “Spice”
e Massimo Dutti, TC “Akrapole”
e Massimo Dutti, TC “Alfa”

e Massimo Dutti , TC “Galerija centrs”

Katra veikala vidgji ir 14 darbinieki, no tiem — viens vaditajs, divi vaditaja vietnieki, viens

stilists/koordinators, viens galvenais kasieris un visi par€ji ir klientu apkalpoSanas specialisti.
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Veikala vaditajs

VED [ETERSTES VED [ETERSTES

sievieSu nodala virieSu nodala

Klientu
Stilists/koordinators Galveinais kasieris apkalpoSanas Noliktavas RESPO
specialisti

2.2.5 att. “Massimo Dutti” zZimola veikala darbinieku struktiira
Avots: autora veidota struktiira uz personigas pieredzes informacijas/amata apraksta (liguma)

Katram darbiniekam ir atblistosi pienakumi:

e Vaditajam ir liela atbildiba par visu veikalu, darbs ar dokumentiem, saikne ar galveno
ofisu un jauno darbinieku pienemsana;

e Vaditaja vietnieks sieviesu un virieSu nodalas — katrs atbild par savu nodalu, parskatu
sastadiSana, vaditaja inform&Sana par veikto darbu;

e Noliktavas RESPO — atbild par kravas sanemsanu, transferu nosttijums, skaita
preces, nodrosina kartibu noliktava;

o Stilists/koordinators — atbild par zales vizualo noform&jumu;

e Klientu apkalposanas specialisti — apkalpo klientus;

o Galvenais kasieris — raksta ménesa atskaites, atbild par kasém.

Visi amata apraksti un pienakumi ir dzili aprakstiti darba Iigumos.
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3.EMPIRISKAIS PETIJUMS PAR DARBINIEKU MOTIVACIJAS
SISTEMAS VEICINASANU DARBA EFEKTIVITATE

Tresa nodala, bakalaura darba, darba autore izstradaja empirisko pétijuma planu, kurs

palidzes sistematiski paveikt katru punktu. P&tijuma plans sastav no pieciem punktiem.

3.1 attels Empiriska pétijjuma plans
Avots: Autores izveidots, pamatojoties uz izstradato planu
Abreviaturu skaidrojums:
Al — aptaujas izstrade
SI — situacijas izpéte
ADI — aptaujas datu iegtisana
I — intervija
2S| — secindjumu un ieteikumu izstradasana
3.1 Pétijjuma metodologija
Petijums tika veikts starp Massimo Dutti veikala darbiniekiem. Kopuma pastav 4

Massimo Dutti veikali Riga, un tajos strada 56 darbinieki. Uz aptauju atbild&ja 51 darbinieks, kas

ir 91% no visiem stradajosiem.
Intervija tika nemta no Massimo Dutti veikala vaditajas Gunas Vecanes.
Pétijuma jautajumi:
1. Kadi ir motivacijas veidi darbinieku veicinasanai;
2. Ar kadiem motivacijas faktoriem var pilnveidot motivacija sisteému.

Pétijuma merkis:
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noskaidrot motivacijas sist€émas iedarbibu un sagatavot priekslikumus.
Pétijjuma uzdevumi:
sakotngjas situacijas izpéte;
pirmo datu iegiiSana,
Motivacijas programmas izstrade;
petijuma iegtto datu izvertesana;

otro datu iegtisana;

I A

legiito datu izvertesana;
Pétijuma metodes:

personigas pieredzes refleksija;
noverosana;
aptauja;

datu apstrade;

o B~ w0 D

intervija.
Pétijuma baze:
SIA APRANGA MLV, veikals Massimo Dutti

Petijums tika veikts SIA APRANGA MLV, tirdzniecibas vieta Massimo Dutti, kas
atrodas Riga, tirdzniecibas centra Galerija Centrs, Vecriga. Pétijums tika veikts, lai spétu labak
izprast motivacijas trikumus un izstradat priekslikumus. Lai saprastu kas tiesi varétu motivet
darbiniekus stradat produktivak, autore veiks iegiito datu analizi, par darbinieku motivéSanas
sisttmu uznémuma. Tika izveidota anketa sist€éma visidati.lv, anketas jautajumi skatit pielikuma
(sk. 1. pielikumu). Autore izvel&jas §Ts petijuma metodi, jo tiesi ta palidzes visprecizak
izanalizet darbinieku motivéSanu uznémuma un bakalaura darba nosléguma izstradat

priekslikumus personala motivéSanas pasakumu pilnveidei.

Darba autore veica anketéSanu starp visiem darbiniekiem Massimo Dutti veikaliem, kuri
atrodas Riga. Respondentiem tika piedavata anket€Sana tiessaiste, un kopa tika aptaujati 51
respondents. Aptauja bija ieklauti 15 jautajumi (Sk. 1. pielikumu). Aptauja bija anonima un

konfidenciala, lai katrs darbinieks varétu atklat savas domas un nedomat par sekam.

Motivacijas sistéma darbiniekiem ir loti pardomata. Uzn€mums dara visu, lai darbinieki
bitu motiveti stradat, tap€c organizacija censas piedavat vairakus bonusus saviem darbiniekiem,

tie ir — bonusi no pardosanas, davanas no uznémuma uz ziemassvétkiem, darba apgerbs, atputas
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telpas, izaugsmes iespgjas, konkurétsp&jigu atalgojumu un t.t.). Bet no lielas parslodzes un
darbinieku trukumu, personalam ir izdegSana, tapéc ir liela darbinieku maina. Ka ar1 vairaki
darbinieki izvélas So darbu, jo vini ir studenti un ir viegli apvienot studijas ar darbu, jo ir elastigs

darba grafiks.

Darbinieki loti noveérte visus labumus, kurus piedava uznémums. Vaditaji censas bt

izpalidzigi un palidzet personalam svarigo jautajumu risinasana.

P&tijumu neatlickama sastavdala ir literatiiras un avotu izp&te un analize. Literatiiras
izpé€te notika visa darba rakstiSanas laikposma. Darba autore, ka galvenos informacijas avotus
panéma A. Maslova - vajadzibu hierarhija, I. S. Adamssa - taisniguma teoriju un Edvina Lokka -
Teoriju mérku sasniegSanai. Analize sniedza noteiktu informaciju par t€mu, kas palidzgja

veiksmigai petijuma norisei. Tika izpétiti avoti latviesu, krievu un anglu valodas.

Bija noteikta arT novérosana, jo darba autore pati ir darbiniece Massimo Dultti veikala jau
gandriz divus gadus, tas palidzes izvértét darbinieku apmierinatibu ar darbu un no paveikta darba

uzrakstit secinajumus.

Aptauja ir ar jautajumiem, kuriem ir doti atbildes. Aptauja noderiga gan ka p&tijuma
metode, gan ka palig metodg, lai var€tu iegiit nepiecieSamo informaciju uz tas pamatas izstradat

secinajumus un priekslikumus.

3.2 Aptaujas analize

Kopa tika aptaujati 3 viriesi un 48 sievietes. Vid&jais vecums ir 24.6 gadi. Izglitiba
sadalijas uz pusém, ta ka parsvara strada studenti, viniem ir nepabeigta augsta izglitiba vai

augstaka profesionala. Bija respondenti ar bakalaura un magistra izglitibu.

JOsu darba staZs
18
16
14
12

10

0

1-3 ménesi 3 ménesi — 1 gads 1 gads — 2 gadi 2—3gad Vairdk, ka 3 gadi
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3.2 att. Atbilde uz jautajumu “Jisu darba stazs”

Avots: Autores izveidots, pamatojoties uz aptauju motivacijas sistemu SIA APRANGAS uzpémuma,

Massimo Dutti veikala.

Pirmkart darbiniekiem vajadzgja atzimét vinu darba stazu. No 51 respondenta 18 strada
vairak, ka 3 gadi, 14 respondenti strada 1 — 2 gadus, 11 respondenti atzimgja, ka strada 2 — 3
gadus un visi pargjie strada mazak neka gadu. Visvairak darbinieku strada $aja veikala jau vairak
neka 3 gadus, tas var bit saistits ar to, ka darbiniekiem/ studentiem ir &rti apvienot studijas ar

darbu, vai, tie var bat arT vaditaji, kuriem bija izaugsme.(sk. 3.2. att€lu).

Darba autore var secinat, ka darbinieki ir loti lojali pret darba vietu, jo vairaki atzimgja,

ka strada jau vairak, ka tris gadus. Tas ir loti labi raditaji prieks uznémuma.

Ladzu raksturojat savu apmierinattbu ar savu daba vietu. (1- esmu pilnigi neapmierinats, 5-pilnTgi
apmierinats) - Vai J0s esat apmierinats/a ar savu darbu?

25

25
20 19
15

10

3.3 att. Atbilde uz jautajumu “Vai jus esat apmierinats ar savu darbu?”

Avots: Autores izveidots, pamatojoties uz aptauju motivacijas sistéemu SIA APRANGAS uznémuma,

Massimo Dutti veikala.

Otrais jautajums bija sadalits pa blokiem kopuma, $aja bloka bija tris jautajumi,
respondentiem vajadzg&ja raksturot savu apmierinatibu ar darbu. Pirmais jautajums bija “Vai jis
esat apmierinats ar savu darbu?”, kur 1 nozimgja — pilnigi neapmierinats un 5 — pilnigi
apmierinats. Visvairak respondentu atzimé&ja viduvéji no 3 —4 (kas nozime vairak apmierinats,
ne ka neapmierinats un dal&ji apmierinats). Var secinat, ka respondenti ir vairak apmierinati ar
savu darba vietu, ne ka neapmierinati. Tas nozime, ka vairakums darbinieku nak mérktiecigi

stradat uz veikalu Massimo Dutti. .(sk. 3.3 attélu)
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Autorei ir prieks, par to, ka darbinieki ir apmierinati ar savu darba vietu, tas nozime, ka
uznémums padarija loti labu darbu, lai darbinieki biitu motiveti nakt uz darbu un stradat.

LOdzu raksturojat savu apmierinatibu ar savu daba vietu. (1- esmu pilnTgi neapmierinats, 5-pilnTgi
apmierinats) - Vai Jis domajat, ka motivacija veicina josu darba efektivitati?

40
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3.4 att. Atbilde uz jautajumu “Vai Jus domajat, ka motivacija veicina jiisu darba efektivitati?”

Avots: Autores izveidots, pamatojoties uz aptauju motivacijas sistemu SIA APRANGAS uznémuma,

Massimo Dutti veikala

Otrais jautajumu, taja pasa bloka, ir “Vai Jus domajat, ka motivacija veicina jusu darba
efektivitati?” - 36 respondenti (lielaka dala) atbild€ja, ka ja, vini doma, ka motivacija veicina
vinu darba efektivitati, 3 respondenti atziméja, ka dal€ji piektit Sim apgalvojumam un bija viens
respondents, kur§ atziméka, ka nepiekrit. Kopuma rezultati liecina, ka motivacijas efektivitate ir

svariga respondentiem vinu darba vieta. (sk. 3.4 attelu)

Tas ir loti labi raditaji no kuriem var secinat, ka, lai darbs biitu labi padarits, vajag bt

produktivam, bet lai biit produktivam, vajag nakt uz darbu motivétam kaut ko darfit.
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Ladzu raksturojat savu apmierinatibu ar savu daba vietu. (1- esmu pilnigi neapmierinats, 5-piln1gi
apmierinats) - Vai esat apmierinats ar motivacijas sistému sava darba vieta?

25 25

20
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3.5 att. Atbilde uz jautajumu “Vai esat apmierinats ar motivacijas sistému sava darba vieta?”

Avots: Autores izveidots, pamatojoties uz aptauju motivacijas sistemu SIA APRANGAS uznémuma,

Massimo Dutti veikala

Atbilde uz nakamo jautajumu, $aja bloka “Vai esat apmierinats ar motivacijas sistému
sava darba vieta?” liecina, ka 25 respondenti ir vairak dalji apmierinati ar motivacijas sist€mu
un 16 respondenti ir vairak neapmierinati ar motivacijas sist€ému. Bija ar1 tie, kuri noradija, ka ir
apmierinati, bet kopuma tas ir loti zems raditajs. P&c respondentu atbildém var secinat, ka
motivacijas sistéma veikala Massimo Dutti strada dal&ji un pat vairak uz slikto pusi un ir

nepiecieSamas savas korekcijas. (sk. 3.5 attélu)

P&c autores domam, un aptaujas rezultatiem var izvirzit, ka darbiniekiem patik stradat
Saja veikala un vini ir apmierinati ar savu darba vietu, bet tomér, vini noradija, ka motivacijas
sistéma ir diezgan vaja un vajag to piestradat. P&c autores noveérosanas darba vieta, ir tadas
dienas, kad neesi produktivs un negribas stradat, no ta krit pardoSanas raditajs, kas nav labi
priekS uznémuma, tapec vajag ievest kaut kadus jaunus motivatorus, lai palielinat darba

efektivitati.
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Kads bija Jasu iemesls pieteikties stradat $aja modes industrija?

33

I | =bs atalgojums

BN Prestizs
Vajadz&ja darbs
Cits

3.6 att. Atbilde uz jautajumu “Kads bija Jusu iemesls pieteikties stradat $aja modes industrija?”

Avots: Autores izveidots, pamatojoties uz aptauju motivacijas sistemu SIA APRANGAS uznémuma,

Massimo Dutti veikala

Tresais jautajums ir “Kads bija Jusu iemesls pieteikties stradat $aja modes industrija?”, 33
respondenti atbildgja, ka viniem uz to bridi vajadzgja darbu, 9 respondenti atzZiméja, ka tas darbs
Ir prestizs, 6 respondenti atziméja, ka darba ir labs atalgojums, tap&c vini pieteicas. Tris
respondenti atzimgja “cits” un uzrakstija, ka vini izvél&jas tiesi $o darbu, jo viniem bija interese
par modes jomu, bija elastigs grafiks un pieredzes giiSanai, lai apgtst kaut ko jaunu. Tas liecina
par darbinieku ieinteresibu stradat, bet tiem darbiniekiem nepiecieS§ama apmaciba, lai kvalitativi

apkalpotu klientus. (sk. 3.6. att€lu)
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Ladzu nosakiet cik liela méra Jas esat apmierinati ar dazadiem, sava darba, aspektiem (1-loti
neapmierinats, 10- loti apmierinats) - Darba atalgojums
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3.7 att. Atbilde uz jautajumu Liidzu nosakiet cik liela méra Jis esat apmierinati ar dazadiem sava

darba aspektiem “Darba atalgojums”

Avots: Autores izveidots, pamatojoties uz aptauju motivacijas sistému SIA APRANGAS uznémuma,

Massimo Dutti veikala

Nakamais jautajums ari tika sadalits pa blokiem. respondentiem vajadz€ja izvél&ties cik
liela méra vini ir apmierinati ar dazadiem, sava darba aspektiem. Viens no galvenajiem
motivacijas faktoriem ir atalgojums, kur§ nosaka darbinieku apmierinatibu ar darbu. Péc
respondentu atbildém var secinat, ka apmierinatiba ar atalgojumu ir vid&ja, bet vairak ir
darbinieku, tie, kuri apmierinati. (sk. 3.7. attélu).

Lddzu nosakiet cik liela méra Jus esat apmierinati ar dazadiem, sava darba, aspektiem (1-|oti
neapmierinats, 10- oti apmierinats) - Darba rezims
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3.8 att. Atbilde uz jautajumu Lidzu nosakiet cik liela méra Jus esat apmierinati ar dazadiem sava

darba aspektiem “Darba rezims”

Avots: Autores izveidots, pamatojoties uz aptauju motivacijas sistemu SIA APRANGAS uzpémuma,

Massimo Dutti veikala

Darba rezims ir viens no motivgjoSiem faktoriem, kap&c darbinieki izvel€jas So darbu, var

secinat, ka kopuma respondenti ir apmierinati ar to. (sk. 3.8 attelu).

Ladzu nosakiet cik liela méra Jas esat apmierinati ar dazadiem, sava darba, aspektiem (1-loti
neapmierinats, 10- |oti apmierinats) - Darba daZadiba
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3.9 att. Atbilde uz jautajumu Ludzu nosakiet cik liela méra Jis esat apmierinati ar dazadiem sava

darba aspektiem “Darba dazadiba”

Avots: Autores izveidots, pamatojoties uz aptauju motivacijas sistemu SIA APRANGAS uznemuma,

Massimo Dutti veikala

Katra darba vieta ir svariga darba dazadiba, uz $o jautajumu respondenti izteicas par savu
apmierinatibu ar darbu. P&c atbildém var secinat, ka dala darbinieku ir vid€ji apmierinati ar darba
reZimu, tas noteikti varétu ietekméet uz darba kvalitati. Bet péc grafika var redzet, ka tapat, ir

vairak apmierinatu respondentu skaitu (sk. 3.9 att€lu).
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Ladzu nosakiet cik liela méra Jas esat apmierinati ar dazadiem, sava darba, aspektiem (1-loti
neapmierinats, 10- |oti apmierinats) - Karjeras iespgjas
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3.10 att. Atbilde uz jautajumu Liidzu nosakiet cik liela méra Jis esat apmierinati ar dazadiem sava

darba aspektiem “Karjeras iespgjas”

Avots: Autores izveidots, pamatojoties uz aptauju motivacijas sistemu SIA APRANGAS uznémuma,

Massimo Dutti veikald
Katra darba vieta ir jabtt karjeras iesp&jam, kuri motivé darbiniekus pilnveértigi stradat,

veikala Massimo Dultti darbinieki kopuma apmierinati ar karjeras iesp&jam un izmanto tas. (Sk.
3.10. attelu).

Ladzu nosakiet cik liela méra Jas esat apmierinati ar dazadiem, sava darba, aspektiem (1-oti
neapmierinats, 10- |oti apmierinats) - Attiecibas ar kolégiem
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3.11 att. Atbilde uz jautajumu Liidzu nosakiet cik liela méra Jiis esat apmierinati ar dazadiem sava

darba aspektiem “Attiecibas ar kolégiem”

Avots: Autores izveidots, pamatojoties uz aptauju motivacijas sistemu SIA APRANGAS uznémuma,

Massimo Dutti veikala
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Ladzu nosakiet cik liela méra Jas esat apmierinati ar daZzadiem, sava darba, aspektiem (1-loti
neapmierinats, 10- loti apmierinats) - Attiecibas ar vaditaju
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3.12. att. Atbilde uz jautajumu Liidzu nosakiet cik liela méra Jus esat apmierinati ar dazadiem sava

darba aspektiem “Attiecibas ar vaditaju”

Avots: Autores izveidots, pamatojoties uz aptauju motivacijas sistemu SIA APRANGAS uznémuma,

Massimo Dutti veikala

Apskatot nakamo aspektu var secinat, ka respondenti ir loti apmierinati ar attiecibam ar

kolegém uznémuma un ar vaditaju attiecibam, tas liecina par pozitivu vidi veikala Massimo
Dutti. (sk. 3.11. un 3.12. att€lus).

Ladzu nosakiet cik liela méra Jus esat apmierinati ar daZzadiem, sava darba, aspektiem (1-loti
neapmierinats, 10- |oti apmierinats) - Sanitarie apstakli
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3.13 att. Atbilde uz jautajumu Liidzu nosakiet cik liela méra Jus esat apmierinati ar dazadiem sava
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darba aspektiem “Sanitarie apstakli”

Avots: Autores izveidots, pamatojoties uz aptauju motivacijas sistemu SIA APRANGAS uznemuma,

Massimo Dutti veikala

Misdienas aktualiz€jas jautajumi par sanitariem apstakliem darba vieta. Veikala

darbinieki, to noverté vairak pozitivi. (sk. 3.13 attélu).
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Darba autore secina, ka kopuma darbinieki ir vairak apmierinati ar dazadiem sava darba
aspektiem. Protams vajag daudz ko pielabot, lai raditaji biitu lielaki, un darbinieki bitu vél

vairak apmierinati ar darbu, jo tas veidotu darba efektivitati un produktivitati.

Ludzu sakartojiet faktorus kas ietekmétu jusu darba efektivitati.
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3.14 att. Atbilde uz jautajumu Liidzu sakartojiet faktorus kas ietekmétu jusu darba efektivitati.

Avots: Autores izveidots, pamatojoties uz aptauju motivacijas sistéemu SIA APRANGAS uznémuma,

Massimo Dutti veikala

Lai izzinatu kur§ no motivacijas veidiem darbiniekiem ir svarigaks un vairak ietekmé uz
darba efektivitati, tika iedota iesp&ja sakartot faktorus. Primara atbild€ bija piemaksa (prémija)
un piemaksa par darba pieredzi uzn€muma. Tas liecina par darbinieku ieinteresibu par
atalgojumu. Gandriz vienadi sadalijas apmaksatas pusdienas, kvalifikacijas kursi un korporativas
brivdienas. Bet raditaji liecina, ka par to nav tika daudz intereses un darbiniekiem tas nav

primari. (sk. 3.14. attélu).

Vai Jus zinat uznémuma SIA APRANGA mérki, misiju un stratégiju? - Es esmu informéts par uznémuma
mérki

0
Ja, zinu Gandriz zinu Dalgji zinu Minimali zinu NE&, nezinu
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3.15 att. Atbilde uz jautajumu Vai Jis zinat uznemuma SIA APRANGA meérki, misiju un

stratégiju? “Es esmu informéts par uznémuma mérki”

Avots: Autores izveidots, pamatojoties uz aptauju motivacijas sistemu SIA APRANGAS uzpémuma,

Massimo Dutti veikala

Piektais jautajums ari tika sadalits pa blokiem, kur respondentiem vajadz&ja atzimét cik
daudz un vai vispar vini zina uznémuma misiju, strat€égiju un mérkus. No rezultatiem, var
secinat, ka loti daudz respondentu (17) minimali zina kaut ko par uznémuma merki, 14
respondenti zina sava uznémuma mérki un 9 respondenti dalgji zina. Var secinat, ka parsvara
respondenti kaut ko, bet zina par mérkiem, bet vaditajiem vajag vel vairak iepazit darbiniekus ar
to, jo bez mérku zinasanam var nepareizi stradat un sasniegt nepareizus rezultatus. (sk. 3.15
attelu).

Vai Jus zinat uznémuma SIA APRANGA mérki, misiju un stratégiju? - Mani personiskie mérki sakrt

ar uznémuma mérkiem
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3.16 att. Atbilde uz jautajumu Vai Jis zinat uznemuma SIA APRANGA mérki, misiju un

stratégiju? “Mani personiskie mérki sakrit ar uznémuma meérkiem”

Avots: Autores izveidots, pamatojoties uz aptauju motivacijas sistemu SIA APRANGAS uznémuma,

Massimo Dutti veikala

Respondentu personiskie mérki viduvgji sakrit ar uzn€muma mérkiem, bet var redzgt, ka
vairak ir negativa puse, tas nozime, ka uznp€mumam vajag parskatit savus merkus, ka ar1 parsvara
vairaki darbinieki ir studenti, vai jauniesi, tapec §is darbs viniem ir uz noteikto laiku, lai var&tu
apvienot ar macibam. Ir arT pozitiva pusé, ka 11 respondentiem gandriz sakrit vinu mérki ar

uznémuma mérkiem. (sk. 3.16 att€lu).
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Vai Jus zinat uznémuma SIA APRANGA mérki, misiju un stratégiju? - Es esmu informéts par uznémuma misi
16

0
Ja, zinu Gandriz zinu Dalgji zinu Minimali zinu NEg, nezinu

3.17 att. Atbilde uz jautajumu Vai Jis zinat uznémuma SIA APRANGA meérki, misiju un

stratégiju? “Es esmu informét par uznémuma misiju”
Avots: Autores izveidots, pamatojoties uz aptauju motivacijas sistému SIA APRANGAS uznémuma,

Massimo Dutti veikala

Nakama punkta atbildés sadalijas, 16 respondenti minimali zina par uzpémuma misiju, 13
respondenti dal&ji zina un 12 respondenti zina uznémuma misiju. Var secinat, ka par uznémuma

misiju ari vairaki respondenti viduvéji zina. (sk. 3.17 att€lu).

Vai Jas zinat uznémuma SIA APRANGA mérki, misiju un stratégiju? - Es esmu informéts par uznémuma
stratégiju

18

Ja, zinu Gandriz zinu Dalgji zinu Minimali zinu N&, nezinu

3.18 att. Atbilde uz jautajumu Vai Jis zinat uznemuma SIA APRANGA mérki, misiju un

stratégiju? “Es esmu informét par uznémuma stratégiju”

Avots: Autores izveidots, pamatojoties uz aptauju motivacijas sistemu SIA APRANGAS uzpnémuma,

Massimo Dutti veikala
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Vai Jus zinat uznémuma SIA APRANGA mérki, misiju un stratégiju? - Es zinu uznémuma personalu politiku

25 24

20

Ja, zinu Gandriz zinu Dalgji zinu Minimali zinu NE, nezinu

3.19 att. Atbilde uz jautajumu Vai Jiis zinat uznémuma SIA APRANGA mérki, misiju un

stratégiju? “Es zinu uznémuma personalu politiku”

Avots: Autores izveidots, pamatojoties uz aptauju motivacijas sistemu SIA APRANGAS uznémuma,

Massimo Dutti veikala

No 5. jautajuma var secinat, ka respondenti nav loti labi informéti par misiju, mérki un
stratégiju. Par personalu politiku puse no respondentiem gandriz neko nezin, tas ir diezgan slikts
rezultats. (Sk. 3.18. un 3.19. att€lus). Uzneémumam vajag izdomat pasakumus vai apmacibas
darbiniekiem, lai vini var€tu uzzinat tos, jo bez tam zinasanam, uzn€émums ne sasniegs rezultatus

ar darbinieku palidzibu.

Kas ietekmétu/motivetu Jasu mérku sasniegSanai esosa darbavieta? (1 — pilnigi ne
ietekmétu/motivétu, 5 — pilnigi ietekmétu/motivetu) - Labs atalgojums

&0 47
45
40
25
20
25

20

3.20 att. Atbilde uz jautajumu Kas ietekmetu/motivétu Jasu mérku sasnigSanai eso$a darba vieta?

“Labs atalgojums”

Avots: Autores izveidots, pamatojoties uz aptauju motivacijas sistemu SIA APRANGAS uznémuma,

Massimo Dutti veikala
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Kas ietekmé&tu/motivétu Jasu mérku sasniegdanai eso$a darbavieta? (1 — pilnigi ne
ietekmétu/motivétu, 5 — pilnTgi ietekmatu/motivatu) - Labas attiecTbas ar kolégaém/vadrtaju

35 33
30

25

20

3.21 att. Atbilde uz jautajumu Kas ietekmetu/motivétu Jisu mérku sasnigSanai eso$a darba vieta?

“Labas attiecibas ar kolégém/ vaditaju”

Avots: Autores izveidots, pamatojoties uz aptauju motivacijas sistemu SIA APRANGAS uznémuma,
Massimo Dutti veikala
Kas ietekméetu/motivétu Jasu mérku sasniegSanai esoa darbavieta? (1 — pilnigi ne

ietekmétu/motivétu, 5 — pilnTgi ietekmétu/motivétu) - Prémija

40 40

35
30
25

20

3.22 att. Atbilde uz jautajumu Kas ietekmetu/motivétu Jisu mérku sasnigSanai eso$a darba vieta?

“Premija”

Avots: Autores izveidots, pamatojoties uz aptauju motivacijas sistemu SIA APRANGAS uznémuma,

Massimo Dutti veikala

No nakama jautajumu bloka var secinat, ka darbiniekiem visvairak ietekm&tu/motivétu
labs atalgojums, to atziméja 47 respondenti, labas attiecibas ar kolégém un vaditaju — 33
respondenti, prémija — 40 respondenti. (sk. 3.20., 3.21. un 3.22. att€lus).
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Kas ietekmétu/motivétu Jisu mérku sasniegsanai esosa darbavieta? (1 — pilnigi ne
ietekm&tu/motivetu, 5 — pilnTgi ietekmé&tu/motivétu) - Davanas no uznémuma

25
23

20

15
10
5 4
1 -
o
1 2 3

3.23 att. Atbilde uz jautajumu Kas ietekmetu/motivétu Jiisu mérku sasnigS§anai esoSa darba vieta?

“Davanas no uznémuma”

Avots: Autores izveidots, pamatojoties uz aptauju motivacijas sistéemu SIA APRANGAS uznémuma,

Massimo Dutti veikala

Kas ietekmé&tu/motivétu Jasu mérku sasnieg8anai esosa darbavieta? (1 — pilnigi ne
ietekmé&tu/motivétu, 5 — pllnlgl |etekmetufmot|vetu ) - Apmactbas/kursi
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3.24 att. Atbilde uz jautajumu Kas ietekmetu/motivétu Jiisu mérku sasnigSanai esosa darba vieta?

“Apmacibas/kursi”

Avots: Autores izveidots, pamatojoties uz aptauju motivacijas sistemu SIA APRANGAS uznémuma,

Massimo Dutti veikala
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Kas ietekmétu/motivétu Jusu mérku sasniegSanai esosa darbavieta? (1 — pilnigi ne
ietekmé&tu/motivetu, 5 — pilnTgi ietekmé&tu/motivétu) - Izaugsmes iespéjas

25

22

20

. I

1 2 3 4 5

3.25 att. Atbilde uz jautajumu Kas ietekmetu/motivétu Jisu mérku sasnigSanai eso$a darba vieta?

“Jzaugsmes iespéjas”

Avots: Autores izveidots, pamatojoties uz aptauju motivacijas sistemu SIA APRANGAS uznémuma,

Massimo Dutti veikala

Par davanam no uzn€muma, izaugsmes iesp&jam un apmacibam/kursiem, atbildes
sadalijas, dal&jiem respondentiem, tas nav loti svarigi, un viniem skiet, ka tas ne tik labi motivetu

vinus stradat produktivak. . (sk. 3.23., 3.24. un 3.25. att€lus).

Var secinat, ka katram cilvékam ir savi motivatori un katrs darbinieks izvel€sies to, kas
vinam biis labak. Apmacibas un kursi ir loti lielisks faktors stradat efektivak, jo tas sertifikacijas
var izmantot talak. Karjeras izaugsme uznémuma arf ir loti laba, no parasta apkalpoSanas
darbinieka var klust par veikala vaditaju un pec tam stradat ofisa. Protams atalgojumu varétu
palielinat, bet katram cilvékam biis sava summa vélmju apmierinasanai, uznémumus un ta censas
katru gadu palielinat algu par 40 eiro. Varétu ievest prémijas, par labu nostradatu darbu un
ménesa merku sasniegSanu. Labas attiecibas ar vaditaju un kolégiem ir loti svarigs punkts, jo
katram cilvékam biis prieks iet uz darbu, zinot, ka viniem ir kol€gi, un atbalsts no vinu puses, ka

arT stradat tad ir vieglak, visi paliek izpalidzigi un ir pattkama atmosfera.

Darba autore no savas pieredzes, var teikt, ka ir vieglak stradat, kad tev ir forsi kolegi,
kuri paliek tev par draugiem, kad tev ir laba, saprotosa vaditaja, kura iemacis un turés visu savu
kolekttvu. Ir patikami iet uz darbu, kad darbs ir stabils, tu zini savu slodzi un darba alga tevi

apmierina. Darba alga — attiecigi darbam.
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Vai personala motivéSanas sistéma motivé jis? (1 pilnigi nemotive, 5 — motive)

1 - pilnigi nemotive 2 3 4 5 - motivé

3.26 att. Atbilde uz jautdjumu Vai personala motivésanas sistéma motive jiis?

Avots: Autores izveidots, pamatojoties uz aptauju motivacijas sistemu SIA APRANGAS uznémuma,

Massimo Dutti veikala

Uz 8. jautajumu “Vai personala motivésanas sist€ma motive jus?” atbild€s sadalijas. 17
respondenti atzimgja, ka darba motivacijas sist€ma pilnigi vinus ne motive, 14 respondenti
atzimgja, ka dal&ji motive un 17 respondenti atzimgja, ka vairak motivé neka, ne. (Sk. 3.26
att€lu). Var secinat, ka personala motivésanas sist€ma, ir diezgan vaja un pie tas vajag piestradat,
tomér puse no respondentiem ir vairak apmierinata ar motivacijas sistému, un viniem skiet, ka

daudz ko nevajadzes mainit

Darba autore no savas pieredzes var pateikt, ka vina dal&ji piekrit, ka motivacijas sist€éma

motive, tomér vajag savus labojumus ievest, lai darbinieki biitu vairak motivéti.

Vai Jus piekritat apgalvojumam “Augsta alga - labakais pieradijums personas vértibai uznémuma”?

I Pilnigi piekritu
N Dalgji piekritu
PilnTgi nepiekritu

3.27 att. Atbilde uz jautajumu Vai Jus piekritat apgalvojumam “Augsta alga - labakais pieradijums

personas vértibai uznémuma”?
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Avots: Autores izveidots, pamatojoties Uz aptauju motivacijas sistemu SIA APRANGAS uzpemuma,

Massimo Dutti veikala

Uz nakamo jautajumu - Vai Jis piekritat apgalvojumam “Augsta alga - labakais
pieradijums personas vertibai uzn€muma”, 66,7% respondenti atbild€ja, ka dal&ji piekrit Sim
apgalvojumam, 25,5% atzimgja, ka pilnigi piekrit §im apgalvojuma un 7,8% atzimgja, ka pilnigi
nepiekrit. .(sk. 3.27 att€lu) Var secinat, ka Sim apgalvojumam ir trikumi, jo katra uzn€muma
bus savadak, jo var biit neciena, vai liela milestiba pret darbinieku, un to vajag loti pardomat, lai

visi darbinieki biitu godigi sadaliti algas zina.

Kad darbinieku pienem uz darbu, dazreiz labak atteikties no lielas algas, lai paraditu
savas spgjas, pieradit savu vertibu uznémumam un palielinat ienakumus. Augsta alga ir attieciga
no amata, padarito darbu, uzn€muma lieluma. Ja darbinieks ir motivéts stradat, tad vinam biis

labi padarits darbs un no ta — liela alga.

Darba Jums patik mijiedarboties ar klientiem un kolégiem?

I 3 patik
BN Dalgji patik
N&, nepatik

3.28 att. Atbilde uz jautajumu “Darba Jums patik mijiedarboties ar klientiem un kolégiem?”

Avots: Autores izveidots, pamatojoties uz aptauju motivacijas sistému SIA APRANGAS uznémuma,

Massimo Dutti veikala

Uz desmito jautajumu “Darba Jums patik mijiedarboties ar klientiem un kolggiem?”
66.7% atzimgja, ka ja, viniem patik, tas ir diezgan labs rezultats, jo darbs ir saistits ar klientiem,
un darbiniekiem vajag biit sociali aktivajiem un ne kautrigiem, lai runat ar klientiem, palidzet
jaunajiem darbiniekiem un sadarboties ar kolégiem. 31,4% respondentiem, dalgji patik
mijiedarboties ar klientiem un kolggiem, tas nozime, ka viniem ne isti gribas apkalpot klientus

darba laika, vai runat ar kolégiem.(sk. 3.28 att€lu)
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Kas Jasuprat batu jauzlabo darba vieta vispirms?

30

25

20

o

0

N Dazrbz alga
I Bonusu sistéma
Stabilitate
AttiecTbas ar vaditaju
Drogiba
lek3&jo atmosféru
Uzslava no vaditaja puses
N AttiecTbas ar kolEgiem

3.29 att. Atbilde uz jautajumu “Kas jusuprat biitu jauzlabo darba vieta vispirms?”

Avots: Autores izveidots, pamatojoties uz aptauju motivacijas sistemu SIA APRANGAS uzpémuma,

Massimo Dutti veikala

No nakama jautajuma var secinat, ka respondenti ir vairak ieintereséti par darba algas un
jauno bonusu sistému uzlabosanas, un respondentiem Skiet ka attiecibas ar kolegém, vaditaju un
iek$€jo atmosferu, drosibu un uzslavu no vaditaja puses nav prioritate, ko vajadz&tu uzlabot. (sk.
3.29. attelu)

Kadi ir Jasu plani/merki nakamajiem 1 — 2 gadiem?

6
6
4
2
0
0
Turpinat stradat Pariet uz nakamo Pariet uz citu Pariet uz darbu Pariet uz darbu Cits
ieprieks&ja poziciju; darba vietu, taja cita cita
amats; pasa organizacija, organizacija,
organizacija, nemainot mainot
specialitati; specialitati;

3.30 att. Atbilde uz jautajumu “Kadi ir Jasu plani/mérki nakamajiem 1 -2 gadiem?”

Avots: Autores izveidots, pamatojoties uz aptauju motivacijas sistemu SIA APRANGAS uznémuma,

Massimo Dutti veikala
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Uz jautajumu “Kadi ir Jisu plani/mérki nakamajiem 1-2 gadiem?”” no 51 respondentiem —
12 grib pariet uz nakamo poziciju un 17 grib pariet uz darbu cita organizacija, mainot specialitati
( jo vairaki darbinieki ir studenti, kuri macas uz citam profesijam, un §is darbs var biit nesaistas
ar vinu specialitati) , 6 respondenti grib pariet uz citu organizaciju, nemainot specialitati un 8
respondenti vélas palikt sava amata. No ta var secinat, ka veikala Massimo Dutti ir nepiecieSsama
personala motivésanas pasakumu pilnveide, lai darbinieki negribétu mainit darba vietu.(sk. 3.30.

attelu).

Ar anket@Sanas palidzibu darba autore secina, ka Massimo Dutti darbinieki, par primaro
motivacijas veidu, izv€las piemaksu (prémija, alga, bonusi). Darbinieki nav loti apmierinati ar
darba motivacijas sisteému, vinu atbildes sadalijas uz pusém. Viss vairak darbiniekus apmierinaja
darba kolektivs un vadiba. Veikala Massimo Dutti nepiecieSams personala motivéSanas
pasakumu pilnveide, lai izzinatu darbinieku vajadzibas un pienemt [émumu par motivacijas

veidiem.

P&c autores viedokla — aptauja palidzgja saprast motivacijas aspektus uznémuma, ka ar1

aptauja sniedza vélamo rezultatu, lai izstradat priekslikumus.

3.3 Intervija

Bakalaura darba autore veica interviju ar Massimo Dutti veikala vaditaju — Guna Vecane,
lai uzzinat ko vina doma par motivacijas sisttmu veikala un uzp€émuma. Intervija sastaveja no

seSiem jautajumiem, uz kuriem tika veiksmigi atbildéts.

1. Ka Jus domajat, Vai esoSie motivacijas pasakumi uznémuma ir efektivi prieks
darbinieku motivacijas? (Bonusi, apmacibas kursi, karjeras iespéjas, davanas no

uznémuma).

Pirmkart gribu uzsvert specifiku: ir jaapzinas, ka mazumtirdzniecibas veikali ir dazadi un
no ta izriet darbinieku ikdiena. Pieméram, p&c platibas: liels vai mazs veikals, lokacija: tiiristisks,
lokals rajons. Liels kolektivs, mazs kolektivs. Ja runajam konkréti par Massimo Dutti Galerija
Centrs veikalu: tas ir tiristisks, mazs veikals. Attiecigi darbinieku ikdiena un darba specifika tiek
pielagota konkréti §im veikalam. Uzn€mums doma par saviem darbiniekiem organizgjot
apmacibas, drosibas instrukcijas e-vid€. Pastav bonusu sistéma, izaugsmes iesp&jas gan kolektiva
gan lielaka Aprangas veikalu k&de. Katrs darbinieks ir svarigs uznp€mumam. Vai tas viss ir
efektivi? Mées gribétu domat, ka ja. Tacu ir griiti par to spriest, jo ikkatrs darbinieks un vinu

motivacija stradajot mazumtirdzniecibas uznémumos ar klientiem, médz but loti dazada. Citam
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tas ir papildus zinasanas, lai sagatavotu sevi nakosam limenim darba tirgii, citam tas ir tikai

naudas jautajums, citam abi.

2. Jus loti labi zinat savus darbiniekus. Katram darbiniekam vajag sava pieeja, lai
vinus motivet, vai pastav viena sistéma, kura motiveétu uzreiz visus darbiniekus
vienadi? Ja né&, kadi tad var biit motivacijas pasakumi prieks darbiniekiem.
(pieméram: pasakumus var sadalit pec blokiem: 1 — atlaide sporta zalem, 2 —

apmaksati pasakumi visai darbinieku komandai, 3 — biletes teatri).

Kas der visam, neder nekam. Katram darbiniekam nepiecieSama individuala pieeja, lai
gan vadlinijas visiem ir vienas. Ar katru ir jastrada citadak, jo tempi katram gluzi vienkarsi ir
dazadi. Tade] nav iesp&jams stradat un motivet darbiniekus tos neiepazistot. Komunikacija ir
visa pamata. Svarigi ir kolekttvam runat un domat viena virziena, iet uz mérki. Es esmu pret to,

ka darbinieki tiktu daliti blokos (kas kuram pienakas). Katram ir dota iesp€ja sevi pieradit.

3. Varbiit uznemuma motivacijas sisteéma ir kaut kas, kas trakst un ko vajag pielabot?

Ja ngé, tad ko var piedavat.

Lidz galam neizpratu jautajumu, tau centiSos atbildét. Teikt, ka viss ir ideali un absoliti
nekas nav jauzlabo, tas biitu nekorekti un pat lecigi. Noteikti ir lietas, ko var uzlabot un tas
ikdienu padaritu vél produktivaku. Ja runajam konkréti par Galerija Centrs Massimo Dutti

veikalu, - §is veikals atSkiras no citiem brenda veikaliem ar draudzigu bonusu sistému.

4. Vai Jus zinat kadi motivatori ir viss efektivaki jiisu darbiniekiem? Pamatojiet savu

atbildi.

Nojausu, ja. Ta ir darba alga, bonusi. Tas, protams, ir svarigi un nozimigi, ka darbs tiek
finansiali novertéts. Tacu diemzel vairakums darbinieku Iidz galam nenoverté zinasanas, kuras
ikdiena var iegiit saistiba ar mazumtirdzniecibas nozari. Ja es redzu situacijas, kad darbinieks ir
ieinteres€ts procesos, vai to mac interese ka mums Sodien ir veicies, es priecajos! Jo tas nozimé
vairak ka tikai atnakt uz darbu un nostradat savas darba stundas. Es, protams, apzinos, ka lielai
dalai misu darbiniekiem Sis posms karjera ir tikai starpposms starp vinu izvélétajam studiju
programmam un gala iznakumu. Ja kads no darbiniekiem izrada interesi par $o jomu, tas

nepaliek nepamanits.

5. Pec aptaujas analizém var secinat, ka darbiniekiem lielakais motivators ir alga,

prémija un bonusi. Kadas ir perspektivas paaugstinat to?

Massimo Dutti veikala pastav bonusu sistéma, kuras apméru ietekmé katra individualais

ietirgojums. Runajot par paaugstinajumu, par to diskutét patreiz nebiitu korekti saistiba ar
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situaciju pasaul€ un griittbam, ar kadam nakas saskarties apgérbu tirdzniecibas nozarei, it Ipasi
klatienes tirdzniecibai. Kas attiecas uz piemaksam, tas ir katra pasa rokas - tiek dots instruments,
tas ir jaizmanto. Nedrikst aizmirst to, ka ikkatrs m&s pelnam algu ar savam zinasanam, ar

atbildibu, ko ikdiena nesam.
6. Kadi ir jusu personigi motivatori?

Mans lielakais motivators ir zinasanas un pieredze, ko iegtstu. Ka arT attiecigi manam
zinasanam un atbildibai atbilsto$s atalgojums. Ir jaapzinas tas, ka katra algas apmérs ir
pielidzinams atbildibai ko ikdiena nesam. Attiecigi proporcionali. Un, protams, ta ir katra paSa

izvele uz kadiem noteikumiem mes uzsakam darba attiecibas.

V&l mani |oti laimigu dara brizi, kad redzu ka meitenes sastradajas un priecajas par labi
padaritu darbu. Skan laimigi, tacu ta tas ir. Esmu prasiga, tacu redzu meitenu mazas uzvaras un

ar tam lepojos.

Darba autore var secinat, ka veikala Massimo Dutti vaditaja ir par saviem darbiniekiem,
palidz viniem atverties un pieradit sevi. Ka art vina doma, ka motivatori katram darbiniekam ir
savi, tapéc prieks katram darbiniekam ir sava pieeja. Uznémumam ir kur augt un attistities,
izdomat jaunus bonusus prieks darbiniekiem vai vienkarsi centaties izprast katra darbinieka
motivatorus un palidzet sasniegt merkus. Ir loti labi, ka vaditaja sp&j pamanit darbinieka

emocijas un attieksmi pret darbu, tas rada ka vaditajs ari ir motivéts veikala attistiSanai.
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SECINAJUMI

1. Pe&tot motivacijas teorijas, tika secinats, ka motivaciju nosaka darbinieku vajadzibas.

7.

Vajag pareizi izvirzit merkus, lai izveidot motivacijas sistému. Mérkiem vajag bt
IzaicinoSiem, lai darbinieks var€tu vinus sasniegt, ka arT konkréti noformulétiem. Prieks
pétijuma labak izmantot tadus teorijas, ka A. Maslova (A. Maslow) vajadzibu hierarhija;
F. Hercberga (J. Herzberg) divfaktoru teoriju un Mérku sasnieg$anas teoriju.

Personala motivacijas sistéma ir viens no efektivakajiem vadibas instrumentiem, kas lauj
uzlabot darbinieku un kompaniju darbibas efektivitati kopuma, ka art piesaistit un noturet
talantigakos specialistus. Darba raziguma paaugstinasana tiesi saistita ar darbinieku
ieinteres€tibu sava darba un ta rezultatiem, cik liela ir vina motivacija uz produktivo
darbu. Personala motivacija ir balstita uz gan materialo, gan nematerialo stimulu
izmantoSanu. Tikai viena veida stimulu izmantoSana jau sen ir atzita par neefektivu
daudziem darbibas veidiem.

Modes industrijas nozar€ neskatoties uz to, ka nodarbinatu personu skaits ar katru gadu
paliek mazaks, apgrozijums atseviskiem uznémumiem un darbibas veidiem palielinajas,
tas nozime, ka darbinieku efektivitate, produktivitaté un motivacija pieaug.

Uznémums SIA APRANGA ienem vadoso poziciju tirgi, tam ir daudzu gadu pieredze,
kvalificéti un kompetenti darbinieki, ka arT uzneémumam ir klientu lojalitate, uzneémuma
nosaukuma atmazinasanas.

Atalgojums ir viens no svarigakajiem motivacijas veidiem, kuru var pielietot efektivai
darba motivacijai. Par to liecina empiriskais p&tijums, jo 47 respondenti, (vairak neka
90%) no 51 atzimgja, ka labs atalgojums motivétu vinus visvairak jauno mérku
sasniegSanai, 18 respondenti (35%) atziméja, ka jauna bonusu sistéma un prémijas vinus
motives vel vairak.

Lai uznémums sasniegtu izvirzitos mérkus, svarigi ir apzinaties uznémuma strat€giju,
misiju un viziju, 17 respondenti (33%) minimali zina uznémuma mérki un 9 (17%) dalgji
zina, misiju — 16 respondenti (31%) minimali zina un 13 (25%) dalgji zina un uznémuma
stratégiju — 18 (35%) respondenti minimali zina, 6 (11%) respondenti vispar nezin.
Vairaki darbinieki loti slikti zina uznémuma stratégiju, misiju un viziju, no ta
uznémumam ir grutak attistities. Informéti darbinieki — efektivaki darba.

Massimo Dutti veikala pastav darbinieku motivéSana, pétijums paradija, ka nepiecieSama
personala motivésanas pasakumu pilnveide. 25 respondenti (56%) ir dal&ji apmierinati ar
motivacijas sisttmu un 16 respondenti (11%) ir vairak neapmierinati ar motivacijas

sistému, ne ka apmierinati.
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8.

10.

Veikala Massimo Dutti darbinieki visvairak ir apmierinati ar attiecibam ar koleégém. Par
to liecina p&tijums, kur 36 respondenti (70%) atzimgja, ka ir loti apmierinati ar attiecibam
ar kolégem. Labas attiecibas jau ir laba motivacija stradat un nakt uz darbu, zinot, ka tevi
tur atbalstis un palidzes.

Interv§jot darba autore secinaja, ka vaditajam izstradajot motivacijas sist€mu, ir svarigi
pieverst uzmanibu darbinieku vélmeém. Ka arT katram darbiniekam bis savi motivatori,
un to ar1 vajag nemt vera.

No intervijas darba autores idejas apstiprinajas, ka katru darbinieku raksturo tas vai cits
motivacijas Itmenis un struktiira. Nav nepiecieSams lauzt So motivaciju. Vaditaja maksla
ir iesp&ja korigét darbinieka motivaciju atbilstosi individualam prasibam un uznpémuma

mérkiem.
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PRIEKSLIKUMI

Apkopojot un izanaliz&jot informaciju, aptauju un interviju, darba autore sniedz $adus

priekslikumus Massimo Dutti veikala vaditajai, uznémuma personala darba specialistam un

Aprangas group vadibai, lai padarit ikdienas darbu efektivak, lai darbinieki batu motivéti stradat

un lai uzné@mums sasniegtu savu méerki.

Aprangas group vadibai:

1.

2.

Vienu gadu laika ieviest darbinieku motivacijas pasakumus, pieméram, ievieSot
papildus bonusus un prémijas par labu darba kvalitati, darba nekavéSanu u.c. Tas
motivetu darbiniekus stradat, ka arT uzlabotu darbinieku labklajibu, kas ar veicinatu
uznémuma produktivitates paaugstinasanos.

Izstradat papildu izmaksu sist€ému par darba stazu, vienu gadu laika.

Massimo Dutti veikala vaditajai:

3.

Izzinat Massimo Dutti veikala darbinieku vajadzibas ar anketeéSanu un parrunu
palidzibu, vaditajam regulari intereséties ar to, kas darbiniekam ir svarigs un ko
vinam trauc€ ikdienas darba. Veicinat to katru pusgadu.

Ikménesa sakuma, sapulc@s jainformé darbiniekus par stratégijam, mérkiem un
uzdevumiem.

Lai veicinatu kolektiva saliedétibu un darbinieku lojalitati veikala jariko kopigi
pasakumi divas reizes gada. Nemot véra covid-19 izplatibu, pasakumus var veicinat

zoom platforma.

Personala darba specialistam:

6.

Vienu reizi pusgada iesaistit veikala darbiniekus uzdevumu planosana uz izpildg,
radot atbildibas sajiitu par notiekoSajiem procesiem.

levest ikgad€jo darbinieka novertéSanas sisttmu un labakajam ménesa darbiniekam
pasniegt apbalvojumu.

Katru pusgadu laut apkalposanas darbiniekam &not vaditajam, lai darbinieks zinatu,
ko vin§ varétu sasniegt.

Ievest regularu pusgada darbinieku novértésanas sistému, nemot véra klientu atsauces

no specialas aptaujas sist€émas.
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PIELIKUMI
Pielikums 1

Darbinieku Aptauja
APTAUJA

Cienamais respondents, liidzu aizpildiet aptauju, kura atspogulo motivacijas sistemu SIA

APRANGAS uznémuma, Massimo Dutti veikala.

Esmu Latvijas Universitates Biznesa, vadibas un ekonomikas fakultates Biznesa vadibas
3. kursa studente Milena Stunza. Sava bakalaura darba es veicu analizi par darbinieku
motivaciju, lai to paveikt man ir nepiecieSams Jusu viedoklis. Aptaujas laiks — 5 miniites.
Aptauja ir konfidenciala. Informacija biis apkopota veida un tik piem&rota tikai bakalaura

darbam.

1. Luadzu raksturojat savu apmierinatibu ar savu daba vietu. (1- esmu pilnigi
neapmierinats, 5-pilnigi apmierinats)

1 2 3 4 5

Vai Jus esat

apmierinats/a ar savu

darbu?

Vai Jis domajat, ka
motivacija veicina jiisu

darba efektivitati?

Vai esat apmierinats ar
motivacijas sist€ému sava

darba vieta?

2. Kads bija Jisu iemesls pieteikties stradat $aja modes industrija?
o Labs atalgojums
o Prestizs
o Vajadzgja darbs
o Cits:
3. Lidzu nosakiet cik liela mera Jus esat apmierinati ar dazadiem, sava darba,

aspektiem (1-loti neapmierinats, 10- loti apmierinats)

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
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1. Darba atalgojums

2. Darba rezims

3. Darba dazadiba

4. Karjeras iesp€jas

5. Attiecibas ar

kolégiem

6. Attiecibas ar

vaditaju

7. Sanitarie apstakli

Cits:

4. Ludzu sakartojiet faktorus kas ietekmetu jiisu darba efektivitati.

1 2 3 4 5 6 7
Piemaksa (prémija)
Piemaksas par darba pieredzi
uznpemuma
Kvalifikacijas (kursi, seminari,
studijas)
Apdrosinasana (mediciniska,
pensijas, dzivibas)
Apmaksatas pusdienas
Korporativas brivdienas (biletes
uz teatri, kinoteatriem,
koncertiem; ekskursijas;
pas€desanas);
Korporativas brivdienas (kopgjie
pasakumi
5. Vai Jus zinat uznémuma SIA APRANGA mérki, misiju un stratégiju?
Ja, zinu Gandriz Dalgji zinu | Minimali NE, nezinu
Zinu ZInu

Es esmu informéts par

uznémuma mérki

Mani personiskie mérki
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sakrit ar uzn@muma

mérkiem

Es esmu informéts par

uznémuma misiju

Es esmu informéts par

uznémuma stratégiju

Es zinu uzn€muma

personalu politiku

6. Kas ietekm@tu/motivetu Jisu mérku sasniegSanai esoSa darbavieta? (1 — pilnigi ne

ietekm@tu/motivetu, 5 — pilnigi ietekm&tu/motivetu)

1 2 3 4 5

Labs atalgojums

Labas attiecibas ar

kolegém/vaditaju

Prémija

Davanas no uznémuma

Apmacibas/kursi

Izaugsmes iesp€jas

7. Vai personala motivéSanas sistema motive jis? (1 pilnigi nemotive, 5 — motive)
1 2 3 4 5
8. Vai Jis piekritat apgalvojumam “Augsta alga - labakais pieradijums personas
vertibai uzp€émuma”?
o Pilnigi piekritu
o Dalgji piekritu
o Pilnigi nepiekritu
9. Darba Jums patik mijiedarboties ar klientiem un kolégiem?
o Ja, patik
o Dalgji patik
o NEg, nepatik

10. Kas Jusuprat bitu jauzlabo darba vieta vispirms? (Ladzu salikt prioritates)
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Darba alga

Bonusu sistema

Dros$iba

Stabilitate

Attiecibas ar

vaditaju

Attiecibas ar

kolégiem

Ieks€jo atmosferu

Uzslava no

vaditaja puses

11.Kadi ir Jasu plani/mérki nakamajiem 1 — 2 gadiem?
o Turpinat stradat ieprieks¢ja amata;
o Pariet uz nakamo poziciju;
o Pariet uz citu darba vietu, taja pasa organizacija
o Pariet uz darbu cita organizacija, nemainot specialitati;
o Pariet uz darbu cita organizacija, mainot specialitati;
o Cits:
12. Jusu dzimums
o Sieviete
o Virietis

13. Jusu izglitibas limenis:

14. Jisu darba stazs
o 1-3 ménesi
o 3 ménesi — 1 gads
o 1lgads-2gadi
o 2-—3gadi
o Vairak, ka 3 gadi

15. Jisu vecums (uzrakstiet)
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Paldies par veltito laiku. Ja Jus veleties sanemt rezultatus, par motivacijas sistemu SIA
APRANGAS uznémuma, Massimo Dutti veikala, noradiet savu e-pastu.

milenastunza@icloud.com

Pielikums 2

INTERVIJA
Intervija ar Massimo Dutti veikala vaditaju — Guna Vecane

1. Ka Jus domajat, Vai esoSie motivacijas pasakumi uznémuma ir efektivi prieks
darbinieku motivacijas? (Bonusi, apmacibas kursi, karjeras iespéjas, davanas no

uznémuma).

Pirmkart gribu uzsvert specifiku: ir jaapzinas, ka mazumtirdzniecibas veikali ir dazadi un no
ta izriet darbinieku ikdiena. Piem&ram, p&c platibas: liels vai mazs veikals, lokacija: turistisks,
lokals rajons. Liels kolektivs, mazs kolektivs. Ja runajam konkréti par Massimo Dutti Galerija
Centrs veikalu: tas ir tiristisks, mazs veikals. Attiecigi darbinieku ikdiena un darba specifika tiek
pielagota konkréti Sim veikalam. Uzne€mums doma par saviem darbiniekiem organizgjot
apmacibas, drosibas instrukcijas e-vide. Pastav bonusu sisteéma, izaugsmes iesp&jas gan kolektiva
gan lielaka Aprangas veikalu kéde. Katrs darbinieks ir svarigs uznémumam. Vai tas viss ir
efektivi? M@es gribétu domat, ka ja. Tacu ir griiti par to spriest, jo ikkatrs darbinieks un vinu
motivacija stradajot mazumtirdzniecibas uznémumos ar klientiem, médz biit loti dazada. Citam
tas ir papildus zinasanas, lai sagatavotu sevi nakoSam limenim darba tirgii, citam tas ir tikai

naudas jautajums, citam abi.

2. Jis loti labi zinat savus darbiniekus. Katram darbiniekam vajag sava pieeja, lai
vinus motivet, vai pastav viena sistéma, kura motiveétu uzreiz visus darbiniekus
vienadi? Ja né, kadi tad var biit motivacijas pasakumi prieks darbiniekiem.
(pieméram: pasakumus var sadalit péc blokiem: 1 — atlaide sporta zalem, 2 —

apmaksati pasakumi visai darbinieku komandai, 3 — biletes teatri).

Kas der visam, neder nekam. Katram darbiniekam nepiecieSama individuala pieeja, lai
gan vadlinijas visiem ir vienas. Ar katru ir jastrada citadak, jo tempi katram gluzi vienkarsi ir
dazadi. Tade] nav iesp€jams stradat un motivet darbiniekus tos neiepazistot. Komunikacija ir
visa pamata. Svarigi ir kolektivam runat un domat viena virziena, iet uz mérki. Es esmu pret to,

ka darbinieki tiktu daliti blokos (kas kuram pienakas). Katram ir dota iesp€ja sevi pieradit.

3. Varbiit uznémuma motivacijas sistéma ir kaut kas, kas triikst un ko vajag pielabot?

Ja né, tad ko var piedavat.
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Lidz galam neizpratu jautajumu, tacu centiSos atbildét. Teikt, ka viss ir ideali un absoliiti
nekas nav jauzlabo, tas buitu nekorekti un pat lecigi. Noteikti ir lietas, ko var uzlabot un tas
ikdienu padaritu vél produktivaku. Ja runajam konkréti par Galerija Centrs Massimo Dutti

veikalu, - $is veikals atSkiras no citiem brenda veikaliem ar draudzigu bonusu sistému.

4. Vai Jus zinat kadi motivatori ir viss efektivaki jiisu darbiniekiem? Pamatojiet savu

atbildi.

Nojausu, ja. Ta ir darba alga, bonusi. Tas, protams, ir svarigi un nozimigi, ka darbs tiek
finansiali novertéts. Tac¢u diemzel vairakums darbinieku Iidz galam nenovérté zinasanas, kuras
ikdiena var iegiit saistiba ar mazumtirdzniecibas nozari. Ja es redzu situacijas, kad darbinieks ir
ieintereséts procesos, vai to mac interese ka mums Sodien ir veicies, es priecajos! Jo tas nozimeé
vairak ka tikai atnakt uz darbu un nostradat savas darba stundas. Es, protams, apzinos, ka lielai
dalai miisu darbiniekiem §is posms karjera ir tikai starpposms starp vinu izvel&tajam studiju
programmam un gala iznakumu. Ja kads no darbiniekiem izrada interesi par $o jomu, tas

nepaliek nepamanits.

5. Péc aptaujas analizém var secinat, ka darbiniekiem lielakais motivators ir alga,

prémija un bonusi. Kadas ir perspektivas paaugstinat to?

Massimo Dutti veikala pastav bonusu sist€ma, kuras apmeru ietekmé katra individualais
ietirgojums. Runajot par paaugstinajumu, par to diskutét patreiz nebiitu korekti saistiba ar
situaciju pasaul€ un gritibam, ar kadam nakas saskarties apgerbu tirdzniecibas nozarei, it Tpasi
klatienes tirdzniecibai. Kas attiecas uz piemaksam, tas ir katra pasa rokas - tiek dots instruments,
tas ir jaizmanto. Nedrikst aizmirst to, ka ikkatrs mes pelnam algu ar savam zinasanam, ar

atbildibu, ko ikdiena nesam.
6. Kadi ir jusu personigi motivatori?

Mans lielakais motivators ir zinasanas un pieredze, ko iegiistu. Ka ar attiecigi manam
zinasanam un atbildibai atbilstoSs atalgojums. Ir jaapzinas tas, ka katra algas apmers ir
pielidzinams atbildibai ko ikdiena nesam. Attiecigi proporcionali. Un, protams, ta ir katra paSa

izvele uz kadiem noteikumiem més uzsakam darba attiecibas.

Vel mani |oti laimigu dara briZzi, kad redzu ka meitenes sastradajas un priecajas par labi
padaritu darbu. Skan laimigi, taCu ta tas ir. Esmu prasiga, tatu redzu meitenu mazas uzvaras un

ar tam lepojos.
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Bakalaura darbs “Personala motivacijas sistémas pilnveidosana modes industrijas

uznémumos” izstradats LU Biznesa, vadibas un ekonomikas fakultate

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

informacijas avoti un iesniegta darba elektroniska kopija atbilst izdrukai.

Autors: Milenas Stunza 10.05.2021.
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Rekomendeju/nerekomend@éju darbu aizstavésanai
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