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ANOTACIJA

Bakalaura darba t€éma ir ,,Mazumtirdzniecibas uznémuma darbibas novertéjums un tas
pilnveidosanas programma”. Darba mérkis ir noskaidrot tirdzniecibas uznémuma darbibu
ietekméjoso faktoru biittbu un izstradat pasakumus AS ,,Drogas” darbibas pilnveidoSanai.

Darbu veido tris nodalas — pirmaja ir apskatitas esoSas ekonomiskas situacijas un
tirdzniecibas nozares attistibas tendences, tirdzniecibas uznémumu veidi, otraja — teorétiskas
atzinas par mazumtirdzniecibas uznémumu darbibu ietekmé&joSiem faktoriem AS ,,Drogas”
pieméra, tresaja dala ir izstradata AS ,,Drogas” darbinieku aptaujas anketa, p&c rezultatu
apkoposanas un interpret€Sanas ir izstradata veikalu darbibas uzlabosanas programma.

Bakalaura darba nosléguma ir izdariti secindjumi un izvirziti priek§likumi AS ,,Drogas”
darbibas pilnveidosSanai.

Bakalaura darba apjoms ir 89 lapas, taja ievietoti 32 attéli, 14 tabulas, 8 pielikumi.

Atslégvardi: mazumtirdznieciba, tirdzniecibas uzpémums, AS ,Drogas”, aptaujas

anketa, darbibas novertéjums.



ANNOTATION

The topic for the bachelor thesis is "Operation assessment and improvement program of
the retail enterprise™. Goal of the thesis is to identify the essence of factors that influence trade
enterprise and develop measures for improvement in the stock company “Drogas”.

The work consists of three parts — in the first are viewed existing tendencies of the
current economic situation developing marketing business types, in the second - theoretical
knowledge about the retail business factors influencing the activity in example of stock
company “Drogas”; in the third part is designed a stock company “Drogas” employee
questionnaire and has been developed the store operations improvement program.

In the conclusion are made a conclusion and offered suggestions for improvement in the
activity of the stock company “Drogas”.

Bachelor thesis volume is 89 pages, 32 images, 14 tables, 8 attachments.

Keywords: retailing, trade enterprise, the stock company “Drogas”, questionnaire,

operation assessment.
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IEVADS

Tirdznieciba ir svariga pasaules ekonomikas sastavdala, ta ir viena no svarigakajam
tautsaimniecibas nozarém, ta nodroSina precu apriti, kustibu no razotaja lidz patérétajiem.
Mazumtirdzniecibas pardoSanas apjomi un nodarbinatiba mazumtirdzniecibas joma ir svarigi
ekonomiskie raditaji, tendences mazumtirdznieciba biezi vien atspogulo tendences ekonomika
kopuma. Mazumtirdznieciba lauj aktivi reagét uz izmainam tirgi un uzlabot dzives kvalitates
Itmeni, laicigi apmierinot katra pirc€ja vajadzibas.

Bakalaura darba témas aktualitati nosaka fakts, ka muisdienas, pieaugot tirdzniecibas
uznémumu skaitam, pastiprinoties konkurencei, uznémumiem, tai skaita ari AS ,,Drogas”
uznémumam ir jamekle iesp€ja, ka pilnveidot savu darbibu, ka atskirties no konkurentiem un
piesaistit peC iesp&jas vairak klientus. P&d€jo gadu laika ir v€rojams izmainas pircgju
motivacija un uzvediba, turklat pieaug pieprasijums no pircéju puses attieciba uz piedavatu
precu sortimentu, apkalpoSanas kvalitati un papildus pakalpojumiem. Lidz ar to AS ,,Drogas”
vaditaji saskaras ar klientu lojalitates celSanas un uzturéSanas problémam, lai to celt ir
nepiecieSams parzinat klientu vélmes un censties pilnveidot uznémuma darbibu, lai maksimali
precizi un kvalitativi apmierinat pirc€ju vajadzibas un ceribas. Viens no galvenajiem mérkiem
tirdzniecibas uznémuma ir pelnas maksimizacija un izdevumu minimizacija, Iidz ar to pie
uznémuma darbibas pilnveidoSanas iesp&jam atgriezas atkal un atkal, jo pieaug tas nozime —
ka izdzivot asas konkurences apstaklos, ka iegiit vairak lojalu pircg€ju, ka stimulét un palielinat
precu noietu un samazinat izdevumus.

Bakalaura darba meérkis ir noskaidrot tirdzniecibas uznémuma darbibu ietekmgjoso
faktoru biitibu un izstradat pasakumus AS ,,Drogas” darbibas pilnveidoSanai.

Bakalaura darba mérka sasniegSanai tek izvirziti uzdevumi:

= savakt un apkopot iepriek$€jo gadu petijumus un specialo zinatnisko literattru,

= noskaidrot uznémuma darbibu ietekmé&joso faktoru biitibu;

=  jzanalizét teor€tiskos aspektus un to praktisko lietojumu mazumtirdzniecibas
uznémuma AS ,,Drogas” pieméera;

= izstradat darbinieku aptaujas anketu;

* izanalizé€t darbinieku aptaujas rezultatus un noskaidrot Saurakas vietas AS
,»drogas” uznémuma darbiba;

= izstradat AS ,,Drogas” veikalu darbibas uzlabo$anas pasakumu programmu;



izdarit atbilstoSus secinajumus par pétijuma gaita apzinatajam un atklatajam
problémam, tendencém un likumsakaribam, ka ar1 izstradat priekSlikumus AS

,Drogas” darbibas pilnveidoSanai.

Bakalaura darba, analiz&jot uznémuma darbibu ietekm&joSo faktoru butibu un to

pilnveidosanas iesp&jas AS ,,Drogas” veikalos, tika izmantotas Cetras pétisanas metodes:

zinatniskas literaturas analizes metode;
statistiskas datu analizes metodes;
noveérojumu metode;

darbinieku aptaujas metode.

Bakalaura darba izstradasana galvenie informacijas avoti:

Latvijas Republikas Centralas statistikas parvaldes dati,

Latvijas Republikas likumi,

veidojot uznémuma darbibas ietekmé&joso faktoru apkopojosu shému, autore
balstijas galvenokart uz B. Bermana (B.Berman) un Dz. Evana (J. R.Evans)
gramata ,, Retail management: a strategic approach’ atzinam.

teorétiskaja dala apskatot tirdzniecibas uzp€mumu bitibu un marketinga
jautajumus, autore balstijas uz V. Praude , Marketings”; Ahenbaha J.,
Belcikova J. , Uzpéméjdarbiba  tirdznieciba® un Kaparkalgja D.
,»Mercendaizinga un pardosanas makslas pamati” gramatam.

teoretiska un praktiska dala veidota, izmantojot AS ,,Drogas” nepublic€tos

materialus.

Pétijjuma periods. Bakalaura darba Latvijas un pasaules ekonomikas attistibas

tendences tika apskatitas laika posma no 2006. gada lidz 2012.gadam. Sakara ar to, ka

statistikas dati tika apkopoti un paraditi grafiku veida, apskatot statistikas datus tiesi $1 laika

perioda, uzreiz uzskatami ir redzamas izmainas, kas ir saistitas ar ekonomiskas krizes

iestasanos 2008.gada.

Bakalaura darba izveletas témas daudzpusigums, uznémuma efektivas darbibas

faktoru specifika un liels AS ”Drogas” veikalu un darbinieku skaits nosaka, ka visus

jautajumus viena bakalaura darba ietvaros pietiekami dzili un kvalitativi apskatit nav

iesp&jams, lidz ar to, darba ir noteikti $adi norobeZojumi:

bakalaura darba ietvaros tika apskatiti un analiz&ti tikai divi AS ,,Drogas”
veikali. Veikalu atrasanas vieta — pilséta Ogre;
darba ietvaros netika analiz€ta konkurentu darbiba;

informacijas trikuma dgl, netika apskatits uznémuma finansialais stavoklis;
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*= nepiecieSamas informacijas nepieejamibas dél, §1 darba ietvaros, jautajumos,
kas ir saistiti ar uzpémuma vadiSanu uzmaniba vairak tika pievérsta
uznémuma stratégijas izvelei un veikalu tiklu vadisanai.

Bakalaura darba struktira. Pirmaja dala, pamatojotics uz Latvijas Republikas
Centralas statistikas parvaldes datiem un tautsaimniecibas attistibas zinojumiem tika apskatita
miusdienas ekonomiskas situacijas un tirdzniecibas nozares galvenas attistibas tendences.
Pirmas nodalas ietvaros tika apskatiti arT tirdzniecibas uzpémumu veidi.

Darba otraja dala tika aprakstiti un analiz€ti mazumtirdzniecibas uznémumu darbibas
ietekméjosi faktori. Teoretiskas atzinas tika apliikotas AS ,,Drogas” pieméra.

TreSaja dala tika izstradata AS ,,Drogas” veikalu darbinieku aptaujas anketa un tika
analizéti aptaujas rezultati. P&c analizes rezultatu apkopoSanas un interpretéSanas tika
izstradata veikalu darbibas uzlaboSanas programma.

Pielikumos tika ievietoti darbinieku aptaujas anketas paraugs, AS ,,Drogas” Ogres

veikalu iek$€ja izkartojuma plani, ka ar1 tabulas, kuros ir paraditi aprékini.



1. VALSTS EKONOMISKAS SITUACIJAS IETEKME UZ
TIRDZNIECIBAS NOZARI

1.1 Ekonomiskas situacijas miisdienu ipatnibas pasaulé un Latvija

Pasaules ekonomikas attistiba joprojam ir I€na. Attistitajas valstis izaugsme paslaik ir
parak zema limeni, to ierobezo fiskala konsolidacija, kas ierobezo pieprasijumu, kas var
negativi ietekmét talako ekonomisku izaugsmi. Joprojam pastav ari ierobezojosi finanSu
lidzeklu aiznemsSanas nosacijumi. Vaja izaugsme un nenoteiktiba attistito valstu ekonomika
ierobezo globalo tirdzniecibu, kas savukart negativi ietekmé attistibas valstu tadu ka Kina,
Indija u.c. izaugsmi.*

Eiropas Savieniba p&c sekmigas izaugsmes 2011.gada sakuma, pieauguma tempi
kluva aizvien mérenaki un kop$ 2012.gada sakuma jau bija vérojams ekonomisko aktivitasu
samazinajums. Daudzas valstis ekonomika iet pa ‘lejupslidosu spirali’, kas ir saistita ar
spriedzi finanSu sektora, nelabvéligu situaciju ar&ja vide, ko pastiprina augsts bezdarbnieku
Itmenis, vaj$ pieprasijums, spéciga budzeta lidzeklu ekonomija, liels valsts parads un finansu
sistémas nestabilitate. Savukart ASV ekonomika, pretéji tendencém Eiropa, 2012.gada bija
vérojama ekonomikas izaugsme pateicoties spécigai makroekonomiskas politikas stimuliem,
finansu stabilizacijas pasakumiem, ka arT eksporta pieaugumam un importa samazinajumam,
privatas kredit€Sanas pieaugumam, bet neskatoties uz atriem attistibas tempiem, vl atraku
izaugsmi galvenokart ierobeZoja zemais nodarbinatibas [imenis un nestabilitate argja vide. 2

Azijas valstis ekonomisko krizi bija parvargjusas veiksmigak neka citu regionu valstis,
bet 2012. gada laika vajais pieprasijums aréjos tirgos ietekmé Azijas valstu izaugsmes
tempus. NVS valstis ekonomikas izaugsme ari nav vienmériga — regiona attistibu galvenokart
veicina Krievijas ekonomikas atveselo$anas, regiona atgtisanas péc krizes perioda balstas uz
augstajam resursu cenam un kapitala plismu atjaunoSanos. 3

Ekonomikas ministrija informativaja zinojuma par makroekonomisko situaciju valsti
pazinoja, ka 2012.gada Starptautiskais Valutas fonds pazeminaja globalas ekonomikas
izaugsmes prognozes un péc tas prognozém, pasaules ekonomika 2013.gada sagaidams

pieaugums par 3,6%. Attistito valstu ekonomiska izaugsme biis 1€naka neka attistibas un

! Skribane I, Gergeleviés E. Zinojums par Latvijas tautsaimniecibas attistibu. Riga: Latvijas Republikas
Ekonomikas ministrija, 2012. 12.-15.1pp.

2 World Economic Stituation and Prospects, 2013.. http://www.un.org/en/development/desa/policy/wesp/

% Informativais zinojums par makroekonomisko situciju valsti. Riga: Latvijas Republikas Ekonomikas
ministrija, 2013. 9. lpp.
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jaunattistibas valstis — ASV 2012.gada tiek prognozeta izaugsme par 2,1%, savukart eirozonas
valstis ekonomiskas aktivitates 2013.gada varétu pieaugt tikai par 0,2%."

Neskatoties uz situaciju Eiropas Savieniba un ASV, Latvijas ekonomika bija noturiga
pret argjas vides satricinajumiem, ka rezultats, turpinaja palielinaties eksporta apjomi, STs
kapums ir saistits ar krizes mazak skarto ES valstu tirgiem — galvenokart Poliju, Daniju,
Igauniju un Lielbritaniju, turklat eksporta apjomi pieauga art uz NVS valstim, kas liecina par
jaunu tirgus ieguvi un pakapenisku iek$€ja pieprasijjuma kapumu. Eksporta pieaugums
pozitivi ietekmé&ja nozares, kas pamata darbojas iek$gja tirgh, ka ari IKP palielinajumu (1.1

att.).

20000000
- 14720651 16084678 12070448 197Q 44227 14275231 1w9
5 15000000 1].1be /4 LOUT v—r—iiu 121704107
« 10000000
2
‘2 5000000

0
2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012

1.1 att. IKP izmainas

Datu avots: autora veidotais attéls, izmantojot LR Centralas statistikas parvaldes datus®

Runajot par krizes laiku Latvija no 2008. gada lidz 2010. gadam ir vérojams darba
tirgu stavokla pasliktinajums, savukart kop$ 2010.gada, pakapeniski situacija uzlabojas —
palielinas nodarbinatiba, pakapeniski samazinas bezdarbs un picaug brivo darba vietu skaits.
Situacijas uzlaboSanas darba tirgii veicinaja privata patérina pieaugumu, rezultata palielinajas
arT mazumtirdzniecibas apjomi Tacu ekonomiskas situacijas uzlaboSanos nav vél sajutusi visi
iedzivotaji, tas ir saistits ar to, ka darba iesp€jas un atalgojums aug lénak neka valsts

ekonomika kopuma. 6
1.2 Tirdzniecibas nozares attistibas tendences
Latvijas Republika politiku tirdzniecibas nozaré izstrada un isteno Ekonomikas

ministrija, papildus tam, Ekonomikas ministrija izstrada nozari reglament&joso tiesibu aktu un

attistibas planoSanas dokumentu projektus. Saistibu tiesibas tirdzniecibas darjjumos visparigi

* Informativais zinojums par makroekonomisko situdciju valsti. Riga: Latvijas Republikas Ekonomikas
ministrija, 2013. 10.Ipp.

> IekSzemes kopprodukts. Centralas statistikas parvaldes datubaze. Pieejams:
http://data.csb.gov.lv/DAT ABASE/ekfin/Ikgad%C4%93jie%20statistikas%20dati/lek%C5%Alzemes%20koppr
odukts/lek%C5%Alzemes%20kopprodukts.asp

® Informativais zinojums par makroekonomisko situciju valsti. Riga: Latvijas Republikas Ekonomikas
ministrija, 2013. 7. Ipp.
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tieck reglamentetas Civillikuma, papildus tam, tirdzniecibu regulé ari Paterétaju tiesibu
aizsardzibas likums.’

Tirdznieciba ir uznémeéjdarbibas veids, kur darbibas objekts ir precu apmaina, precu
pirkSana-pardosana, ka ari pirc€ju apkalpoSana precu pardosanas, to piegades, glabasanas un
sagatavoSanas pardoSanai procesa. Tirdznieciba ir valsts ekonomikas svarigaka nozare, kuras
stavoklis un funkcion€Sanas efektivitate tiesa zina ietekmé gan iedzivotaju dzives limeni, gan
arl patérina preCu razoSanas attistibu. Ekonomisko reformu istenosanas pasaules prakse
liecina, ka stabili attistitas ekonomiskas sist€mas pastaveéSana nav iesp€jama bez tautas
saimniecibas nozaru veiksmigas attistibas.?

1.1 tabula ir attelota IKP struktiiras izmainas laika perioda no 2006.gada lidz
2012.gadam.

1.1 tabula

IKP struktiira, pa darbibas veidiem

2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012

Darbibas veids %

Lauksaimnieciba, mezsaimnieciba,

o 364 | 351 | 299 | 3.77 | 5.02 | 511 | 5.01
zvejsaimnieciba

Ieguves riipnieciba; elektroenergija,
gazes un udens apgade, atkritumu | 19.30 | 14.97 | 15.08 | 15.79 | 18.57 | 19.26 | 19.55
apsaimniekosana

Biivnieciba 8.98 | 10.35 | 1013 | 7.99 | 529 | 5.45 | 6.15
Vairumtirdznieciba un | 9995 | 1054 | 17.24 | 15.31 | 15.80 | 15.90 | 16.10
mazumtirdznieciba

Transports un uzglabasana 891 | 7.83 | 8.08 | 11.06 | 11.40 | 12.27 | 12.09
Edinatanas pakalpojumi 167 | 1.74 | 159 | 156 | 1.49 | 1.72 | 1.81
Informacijas - un komunikacijas | 65 | 399 | 417 | 435 | 446 | 420 | 427
pakalpojumi

Finansu —un  apdroSinaSanas | ¢, | 540 | 405 | 401 | 321 | 355 | 352
darbibas

Profesionalie, zinatniskie, tehniskie

o —_— 6.70 | 15.25 | 16.87 | 17.46 | 17.86 | 16.81 | 16.52
un citi pakalpojumi

Valsts parvalde un aizsardziba;

L e 779 | 785 | 815 | 841 | 755 | 6.98 | 6.64
obligata sociala apdroSinasana

Izglitiba un veseliba 773 | 7.36 | 835 | 857 | 7.62 | 7.01 | 6.60

Maksla, izklaide un atpiita 250 | 229 | 242 | 172 | 1.73 | 1.73 | 1.76

Datu avots: autora veidota tabula, izmantojot LR Centralas statistikas parvaldes datus °

” Tirdznieciba. Ekonomikas ministrijas majas lapa. Pieejams: http://www.em.gov.lv/em/2nd/?cat=30332

8 Bowden R. Trade. Smart Apple Media, 2008. p.7

9 Iekdzemes kopprodukts, sadalifjums péc darbibas veidiem. Centralas statistikas parvaldes datubaze.
Pieejams: http://www.csb.gov.Iv/dati/statistikas-datubazes-28270.html
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Pec 1.1 tabulas ir redzams, ka laika perioda no 2006.gada lidz 2008. gadam
tirdzniecibas ipatsvars Latvijas iekSzemes kopprodukta strukttra ir vislielakais starp visiem
darbibas veidiem, 2006. gada — 22.25%, 2007. un 2008. gados attiecigi 19,54% un 17,24%,
tacu sakot no 2009.gada tirdzniecibas Tpatsvars samazindjies un ienem treSu vietu péc ieguves
ripnieciba, elektroenergijas, gazes un udens apgades, atkritumu apsaimnieko$anas un
profesionaliem, zinatniskiem un tehniskiem pakalpojumiem.

Centralas statistikas parvaldes dati liecina, ka 2012.gada stabili palielinajas
mazumtirdzniecibas apgrozijums — 2012.gada 4.ceturksni, salidzinot ar 2011.gada 4.ceturksni
apgrozijuma apjomi pieauga par 7.8%. Turklat, statistikas dati liecina, ka apgrozijuma

pieaugums ir vérojams 2011.un 2012.gadu garuma (1.2 att.).

i 1 ceturksnis

‘ i 1 2.ceturksnis

10 | 2006 2007 2008 010 2011 2012 = 3.ceturksnis
14, ceturksnis

1.2 att. Kopéja mazumtirdzniecibas uznéemumu apgrozijuma parmainas pa

ceturkSpiem, % pret iepriekseja gada atbilstoSo ceturksni

Datu avots: autora veidotais attéls, izmantojot LR Centralas statistikas parvaldes datus™

Péc Latvijas Republikas Ekonomikas ministrijas zinojuma par Latvijas tautsaimniecibas
attistibu 2012.gada beigas ir konstatéts, ka liels devums mazumtirdzniecibas palielinaSana bija
apgerbu, apavu, un dazadu veidu majsaimniecibas pre¢u pardosana, tacu vislielako devumu
mazumtirdzniecibai nodroSindja datoru, programmatiiras un telekomunikaciju iekartu
mazumtirdznieciba, kas sastadija 42% no kopgja mazumtirdzniecibas apgrozijuma
pieauguma. TreSdalu no visa mazumtirdzniecibas apgrozijuma veido partikas precu
tirdznieciba, tacu to apgrozijums pieaug léni un 2012.gada tas bija par 2,1% lielaks neka
2011.gada."

1 Tirdznieciba un pakalpojumi. Centralas statistikas parvaldes datubaze. Pieejams:

http://www.csb.gov.Iv/dati/statistikas-datubazes-28270.html
! Salming J. Zinojums par Latvijas tautsaimniecibas attistibu. Riga: Latvijas Republikas Ekonomikas
ministrija, 2012. 30. Ipp.
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No komercpakalpojumu nozarém 2012.gada vissekmigaka bija informacijas un
komunikacijas nozare, kuras sniegto pakalpojumu apjomi 2012.gada bija par 8,8% lielaki
neka 2011.gada, savukart finansu, apdroSinasanas darbibu nozar€, operacijas ar nekustamo
1pasumu 2012.gada salidzinajuma ar ieprieks€jo gadu apjomi ne:pieauga.12

Kops 2009.gada vidus strauji pieaug vairumtirdzniecibas apjoms, vairumtirdzniecibas
uznpémumu apgrozijums 2012.gada 4.ceturksni bija par 19,5% lielaks neka 2011. gada

attiecigaja perioda (1.3 att.).
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1 3.ceturksnis

-20 1 4.ceturksnis
-18,5

-26,7

1.3 att. Vairumtidzniecibas uznpémumu apgrozijuma parmainas pa ceturksnpiem, %

pret iepriekSéja gada atbilstoso periodu

Datu avots: autora veidotais attéls, izmantojot LR Centralas statistikas parvaldes datus™

1.3 Tirdzniecibas uzpémumu ipatnibas un veidi

Tirdzniecibas uznémums ir mantisks komplekss, kuru organizacija izmanto precu
pirkSanai un pardoSanai un tirdzniecibas pakalpojumu sniegSanai. Tirdzniecibas uzpémumi
ietver sevi zemes gabalus, €kas, celtnes, aprikojumus, inventaru, preces, prasibas tiesibas,
paradus, firmas nosaukumu, precu zimes, apkalpoSanas zimes u.cC.

Tirdzniecibas uzngmumus var iedalit dazados veidos:'*

1. Darbibas veids:
Vairumtirdzniecibas uznémums
Mazumtirdzniecibas uznémums
2. Precu klasts:
Saura specializacija

12 Salmins J. Zinojums par Latvijas tautsaimniecibas attistibu. Riga: Latvijas Republikas Ekonomikas
ministrija, 2012. 30. Ipp.
Tirdznieciba un pakalpojumi. Centralas statistikas parvaldes datubaze. Pieejams:
http://www.csb.gov.Iv/dati/statistikas-datubazes-28270.html
¥ Ahenbahs J., Be|¢ikovs J. Uznéméddarbiba tirdznieciba. Riga: Vaidelote, 1991. 17. Ipp.
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Diversifikacija
3. Apgrozijuma metode:
Realizacijas kontaktu veidoSana
PasapkalpoSanas
Tirdznieciba ar katalogu starpniecibu
Tirdznieciba automatos
Noieta paplaSinasana
Vertikala paplasinasana
Horizontala paplaSinasana
4. Atrasanas vieta:
Pilséta centrs
Tuvu pilsétas centram
Pils€tas nomales
Tirdzniecibas platiba
Cenu politika:
Aktiva
Pasiva
7. Kyvalitates politika:
Augsta kvalitate
Vidgja kvalitate
Zema kvalitate
8. Pakalpojumu politika:
Augsta [imena pakalpojumu piedavajums
Zema limena pakalpojumu piedavajums
9. Distributiva politika:
Monosistéma
Polisisteéma

oo

Autore §1 darba ietvaros piedava apskatit vairumtirdzniecibas un mazumtirdzniecibas
uznémumu darbibu un to klasifikaciju, sakara ar to, ka bakalaura darba tiek analiz&ta
»Drogas” veikalu darbiba, TpaSu uzmanibu biitu lietderigi pieveérst tieSi mazumtirdzniecibas
uznémumiem.

Autore, izanaliz€jot un apkopojot zinatniska literatira sniegto informaciju (V.Praude
. Marketings”, Surs D. , Tirdzniectbas pamati”), piedava apkopotu termina
»vairumtirdznieciba” definiciju. Vairumtirdznieciba ir jebkura produkta realizacija
uzpeémumiem, kas to iegadajas ar mérki pardod talak vai izmantot biznesam, ka ar1 sniegt ar
glabasanu un piegadi saistitus pakalpojumus.

Autore uzskata, ka visprecizako un vispilnako vairumtirdzniecibas uzpémumus
klasifikaciju piedava V.Praude gramata ,,Marketings. Teorija un prakse”. Gramatas autors

piedava sadalit visus vairumtirdzniecibas uzndmumus 5 lielas grupas: =

1> Praude V. Marketings (teorija un prakse) 2.gramata, 3.izd. - Riga: Burtene, 166.1Ipp.
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1. Vairumtirgotaji ar pilnu apkalposanas ciklu. letver sevi patérina produktu
vairumtirgotajus, kas tirgo mazumtirdzniecibas uznémumiem, nodarbojas ar precu
krajumu glabasanu, pardéveju piesaistisanu, konsultaciju sniegsanu.

2. Vairumtirgotaji ar ierobezotu apkalpoSanas ciklu. Sniedz patérétajiem un
piegadatajiem daudz mazak pakalpojumu, bet tiem tiek pieSkirtas ipaSuma tiesibas uz
produktiem. Visus vairumtirgotajus ar ierobezoto apkalposanas ciklu var sadalit
vairakas kategorijas:

a. Tirgo par skaidru naudu bez produktu piegades, pardod mazumtirgotajiem
ierobezotu produktu sortimentu.

b. Vairumtirgotaji — komivojazieri nodarbojas ar ierobezotu, Tislaicigi
uzglabajamu produktu sortimentu, pardod, apbraukajot slimnicas, viesnicas,
mazumtirdzniecibas uznémumus un citas iestades.

C. Vairumtirgotaji — pasiitijumu organizetaji neglaba produktu krajumus un tiesi
nedarbojas ar produktu — sanemot pasitijumu, atrod razotaju, kur§ sita produktu
tiesi pirc€jam. Strada nozares, kur razo izejvielas un neiesainotas kravas.

d. Vairumtirgotajs — komisionars apkalpo mazumtirgotajus, galvenokart
piedavajot nepartikas sortimentu.

e. RazoSanas kooperativi ir kopipaSuma uzpe€mumi, kas nodarbojas ar
lauksaimniecibas produktu razo$anu un realizaciju vietgjos tirgos.

3. Brokeri un agenti — galvena funkcija ir atbalstit produktu pirkSanu un pardosanu, par
ko sanem komisijas naudu.

4. Mazumtirdzniecibas un razotaju filiales — produktu iepirkSanas un realizacijas
filiales, tirdzniecibas darbibas veic patstavigi.

5. Specializeti vairumtirgotaji — savu darbibu veic dazadas tautsaimniecibas nozarées.

Neatkarigi no vairumtirdzniecibas veida, visi vairumtirdzniecibas uznémumi izpilda
virkni funkcijas, tai skaita: liela precu apjoma sadale (iepérkot preces liela apjoma, vélak
mazakos apjomos pardod mazumtirgotajiem); precu sortimenta veidoSana (piedavajot
mazumtirgotajiem dazada veida preces, atvieglo mazumtirgotaju darbu sortimenta veidosana),
transportésana, precu uzglabasana, finanséSana, inform&Sana un konsultaciju sniegSana.®

Visas vairumtirdzniecibas funkcijas att€lotas 1.4.att.

16 Abizare V., Veipa 1. Tirgzinibas: teorétisko nodarbibu metodiskais materials. Jekabpils: Agrobiznesa
koledza, 2006. 50. Ipp.
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1.4 att. Vairumtirdzniecibas funkcijas

Datu avots: autora veidotais attéls, izmantojot V. Abizares un I.Veipas materialus

Mazumtirdznieciba ir pakalpojumu un precu talakpardoSana galigajam pirc€jam vina
individualam, nekomercialam vajadzibam. Visas mazumtirdzniecibas vietas var iedalit divas
lielas grupas:

* Produktu tirdznieciba veikalos
= Produktu tirdznieciba arpus veikaliem.’

Izanaliz&jot vairakus literatliras avotus, darba autore piedava praks€ visplasak

satopamos mazumtirdzniecibas uzn€émumu veidus sadalit pa grupam:

P&c sortimenta:*®

» Nozares veikali - mazumtirdzniecibas uznémumi, kas piedava konkrétu preci
plasa sortimenta ar dazadu kvalitati un pat dazadam cenam, biezi kopa ar
konsultacijam un citiem pakalpojumiem. Par pieméru var kalpot rotaslietu,
apgerbu un citi veikali.

» Specializéti veikali — uzp€mumi, kuri nozares veikala precu sortimentu vél
vairak sasaurina, bet preces realizacija notiek augsti kompetenta ITment,
pieméram, t&jas veikals, kafijas veikals. Parasti izmanto nelielas telpas, kuras
parasti ir uzp€muma Tpasums, var but ari filidles. Galvena pazime, kas atskir

specializétus veikalus no parjiem veikaliem - sortimenta dzilums un ta

7 Cant M. C. Introduction to Retailing. Juta&Co Ltd, 2005. p.5
'8 Ahenbahs J., Belgikovs J. Uznéméeddarbiba tirdznieciba. Riga: Vaidelote, 1991. 18.-19. Ipp.
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piesatinatiba, ka arT apkalpoSanas personala palidziba un konsultacijas sniegSana
produkta izv€les laika.™

= Universalveikali — piedava partikas preces, saldumus, ari svaigus partikas
produktus. Precu klasts tiek bagatinats ar atseviskam citu veidu precém,
pieméram, rakstamlietas vai mazas tekstilpreces. Tirdzniecibas veids ir
pasapkalpos$anas, cenas ne vienmer augstas.

= Partikas precu veikali — analogi universalveikaliem, bet ar augstakam cenam.

= Jauktu precu veikals — pretstata nozares un specializétajiem veikaliem piedava
plasu, ikdiena nepiecieamu precu sortimentu. Sadi veikali parasti atrodas lauku
apvidos tie$a patérétaja tuvuma, un sakara ar to saimniecisko un ekonomisko
situaciju cenas tajos ir augstakas par vidéjam. Pilsétas sadi veikali biitu konkuret
nespejigi.

* PreCu nami —izmantots princips — “vienas pieturas veikals”: pirc€js zem viena
jumta praktiski var iegadaties visu nepiecieSamo, turklat tieSais kontakts ar
preci, ejot caur veikalu, veicina pieprasijjumu un veélmi iegadaties ieprieks
neplanotu pirkumu. Pasaulé pre¢u namu sortimenta ir 200 000 un vairak
nosaukumu precu.

» PaSapkalposanas preCu nami — ievero to pasu precu realizacijas principu, tacu
taja paSa tirdzniecibas platiba salidzindjuma ar paterétaju tirgiem piedava
plaSaku precu klastu. Biezi tie ir analogi pre€u namiem. Ari $adi veikali
orientgjas un ejosu, atri apgrozamu preci.

* Tirdzniecibas nami — ir [1dzigi pre€u namiem, tacu lielakoties tie aprobezojas ar

noteikta precu klasta piedavajumu, pieméram, mébeles, apgérbi.

Péc apkalpoSanas limena:*°

* PaSapkalpoSanas uzpémumi —uzgp€mumu pakalpojumus izmanto perkot ikdienas
patérina preces.

=  Uzp@mumi ar brivu precu izveéli — ir pardevéji — konsultanti, kuri péc klienta
vajadzibas var sniegt nepiecieSamu informaciju par preci.

* Tirdzniecibas uzpe€mums ar ierobezotu apkalpoSanu —personals nodroSina

pircgjam augstaku apkalpoSanas limeni, jo tada veida veikalos tiek pardotas

Kosepon, JI.A DKOHOMHKA TOProBOro MPEeANpHsTHs : y4el. mocodue. — Xabaposck: U3a-so JABIYIIC,
2012.-53c.

20KyMOK C.U. UckyccrBo ToproBare. MockBa: M3n-Bo: «MockoBckoe PunaHcoBoe OOBenUHEHHEY,
1995. - 65 cp.
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ieprieks€jas izveles preces, lidz ar to pirc€jam ir nepiecieSams vairak
informacijas par tiem.

» Tirdzniecibas uzpnémums ar pilnigu apkalpoSanu — galvenokart T1pasa
pieprasijuma produkti, lielveikalos ir pardévéji, kuri ir gatavi un vélas palidzet
pirc§jam visos posmos: sakot no preces mekléSanas lidz to salidzinaSanai un
izvelei.

_ ) . N .. 21
P&c mazumtirdzniecibas pozicionéSanas stratégijas:

» Bloomingdale’s — veikali ar plasu precu klastu un lielu pievienoto vértibu. Liela
uzmaniba tiek pievérsta produktu kvalitatei, klient apkalpoSanai, ka ar1 veikala
dizainam. rezultata uznémums iegist lielu pelnu.

» Tiffany — veikali ar Sauru precu klastu un lielu pievienoto vertibu, ar tendenci
darboties ar lielu pelnas procentu un mazu apgrozijumu.

= Sunglass Hut — veikali ar Sauru pre¢u klastu un mazu pievienoto vértibu.
Pateicoties centralizétai iepirkSanai, tirdzniecibas veicinaSanai, veikali spgj
saglabat izmaksas un cenas zema Itment.

= Wall — Mart — veikali ar plasu precu klastu un mazu pievienoto vértibu ar
tendenci kompensét zemu pelnas procentu ar lielu apgrozijumu. Veikali uztur
cenas zema Itment, lai raditu izdevigu pirkumu veikala t&lu.

Misdienas, viena no galvenajam tendencém pasaules tirgii ir veikalu apvienoSana

korporativos mazumtirdzniecibas tiklos, kuros var ietilpst ikviens tirdzniecibas uzpémums,

kuru klasificé péc sortimenta pazimém.

Pastav vairaki korporativo tiklu veidi:

Viena 1pasnieka korporativais tikls — divi vai vairaki veikali ar vienadu produktu
sortimentu un cenam, produktu iepirkSana notiek centralizéti, kas dod iesp&ju iepirkt
lielu produktu apjomu ar ievérojamam atlaidém.

Brivpratigs korporativais veikalu tikls — vairumtirgotdja vadiba apvienoti
mazumtirdzniecibas veikali ar mérki giit konkurences prieksrocibas. Neskatoties uz to,
ka finans€$ana un produktu iepirkSana notiek centralizeti, veikali var pienemt daudzus
patstavigus lémumus attieciba uz marketingu.

Mazumtirdzniecibas kooperativs - neatkarigu mazumtirgotaju apvienojums ar
centraliz€tu iepirkSanu un kop&am marketinga komunikacijam, apvienoSanas lauj

izturét konkurenci cenu joma.

?’Kotlers F. Marketinga pamati. Tulk.no angl.val Lapsa T. Riga: Apgads ,,Jumava”, 2006. 532. Ipp.
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= Patérétaju kooperativs - paterétajiem piedeross veikalu tikls, kas apvienojas
neapmierinosas apkalpoSanas Iimena un zemas produktu kvalitates dél. Raksturojas ar
centralizétu vadibu.

» Privilégiju turétaja (fransizes) veikalu tikli - mazumtirgotaju apvienojums, kas
darbojas péc fransizes liguma.

» Mazumtirdzniecibas komplekss — viena Tpasnieka vadiba ar dal&ju sadales un vadiju
funkciju centralizaciju dazadu péc lieluma, produktu sortimenta un apkalpoSanas
limena veikalu apvienojums.22

Lai bitu pilnigs priekSstats par mazumtirdzniecibas veidiem, biitu lietderigi apskatit
produktu tirdzniecibas veidus arpus veikaliem. Autore tos piedava iedalit Cetras grupas:
= Tiesa pardosana - precu un pakalpojumu pardosana paterétajiem to atraSanas vieta,
balstoties uz personisku kontaktu. TieSas pardoSanas pamata ir produktu
parzinasana un kompetence.
» Tiesais marketings — marketinga aktivitasu kopums, kas tiek veikts ar merki raditu
tieSus kontaktus un nodrosinatu produktu realizaciju individualam personam.
» Tirdzniecibas automati — precu tirdzniecibai pasSapkalposanas iekartas.
" Parvietojamie tirdzniecibas punkti UN kioski; ielu tirdznieciba®
Galvena Tpatniba, kas atSkir tieSo pardoSanu no tie$d marketinga ir tas, ka tiesa
marketinga izmanto dazadas marketinga aktivitates, lai raditu un izmantotu tieSus kontaktus ar

potencialiem un esoSiem patérétajiem ka individiem.

1.2 tabula
Tiesa marketinga veidi un ipatnibas
TieS§a marketinga veids TieS§a marketinga veidu ipatnibas
Tirdznieciba pa pastu Sutijumos tiek ieklautas vestules, reklamas materiali,

bukleti un precu paraugi.
Tirdznieciba ir saistita ar daudzveidigu un piesatinatu
Tirdznieciba pec kataloga produktu sortimentu, efektivitate ir atkariga no
patérétaju maksatspéjas.
Notiek ar tieSas reakcijas reklamas izmantoSanu, ar

Tirdznieciba pa televiziju mérki panakt talit§ju paterétaja atbildes reakciju,
tirdzniecibu pa televiziju kombing€ ar telemarketingu
un pastu.

Tirdznieciba péc iepriek$gjiem | Pircgjs, reag€jot uz izvietoti sludindgjumu presg, pa
radio vai televizijas parraidés, pasuta produktu pa

pasutijumiem pastu vai telefonu.

?2 Praude V. Marketings (teorija un prakse) 2.gramata, 3.izd. - Riga: Burtene. 129.-131. Ipp.
2 turpat 134.1pp.
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1.2. tabulas turpindajums

TieS§a marketinga veids TieS$a marketinga veidu ipatnibas

Mazumtirdznieciba, izmantojot interneta resursus. Loti
Interaktiva komercija populars veids, jo butiski palielina uznémuma
apgrozijumu, izmantojot mazus kapitalieguldijumus.?*
Produktu pasttijums izmantojot mobilos telefonus un
Mobila komercija plaukstdatorus. Uzpémums var samazinat marketinga
izmaksas, ka arT nodroSinat efektivu komunikaciju ar
saviem klientiem.

Tirdznieciba pa elektronisko Ietver marketinga komunikacijas ar meérki iegiit jaunus
klientus vai parliecinat esoSos turpinat iegadaties preces
vai pakalpojumus.

Datu avots: autora veidota tabula péc V. Praude gramatas

pastu

P&c 1.3.tabulas ir redzams, ka starp 10 uzp@émumiem ar maksimalo neto apgrozijumu

2011.gada, biezak sastopas partikas tirdzniecibas uznémumi.

1.3 tabula

Tirdzniecibas uznémumi ar lielaku neto apgrozijumu 2011. gada‘n25

N 2011 g neto
k-p- Umémuma nosaukums Darbibas joma apgrozijums,
’ tikst. LVL
1 JBIMI Latvia™ SIA Partikas tirdznieciba 417162
2 Maxima Latvija™ SIA Partikas tirdznieciba 413210
3 Samsung Electronics Baltics, | Sadzives tehnikas vairumtirdznieciba -
SIA 142866
4 Palink™, SIA Partikas tirdznieciba 73531
3 anitex Baltic Distribution™, | Saimniecibas preéu
. . . 732004
SIA vairumtirdznieciba
6 Philips Morris Latvia™, SIA | Tabakas izstraddjumu tirdznieciba 62390
7 Greis™, SIA Tabakas izstriddjumu tirdznieciba 55932
8 .SPI Distribution™, SIA Allcoholisko dzérienu 54126
vairumtirdznieciba -
g Baltic Trade Network:”™, SIA | Partikas tirdznieciba 51099
10 .Elagro™, SIA Lauksaimniecibas produktu
. _ ) : 49420
uzpirkiana, sagide un tirdzmieciba

Datu avots: Firmas.lv datubazes informacija

2 Firmas. lv datu baze. Pieejams: http://www.firmas.Iv/raksti/post/732
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2. MAZUMTIRDZNIECIBAS UZNEMUMA VEIKSMIGAS DARBIBAS
PRIEKSNOTEIKUMI UN IETEKMEJOSIE FAKTORI

2.1 Tirdzniecibas uznémuma AS ,,Drogas” darbibu ietekmé&josie faktori

P&c autores domam, veikals nekad nezaud@s popularitati. Neskatoties uz to, ka Sobrid
loti strauji attistas tirdznieciba ar Internet starpniecibu, pirc€js, tomer, ikdiena dod prieksroku
parastiem veikaliem, kur vinam ir iesp€ja pataustit, apskatit dazadus produktus un salidzinat
atSkirigus zimolus, ka ar1 sanemt profesionalo konsultaciju, turklat, apmekl€jot noteiktas
kategorijas veikalu, ir iesp&ja demonstrét piederibu noteiktam socialam statusam.?

Lai nepazaudét esoSus un piesaistit jaunus un potencialus klientus, ka ari veikt
veiksmigu darbibu ir nepiecieSams ieverot faktorus, kas ietekme mazumtirdzniecibas
uznémuma darbibu. Izp@tot vairaku autoru piedavatus mazumtirdzniecibas darbibu
ietekméjoso faktoru klasifikaciju, autore secinaja, ka veiksmigai mazumtirdzniecibas darbibai
nepiecieSams nemt veéra merktirgus, mercendaizinga pamatprincipus, veikala atraSanas vietu,
darbaspéka pieejamibu, kredita un lizinga iesp&jas, ka arT komunikaciju ar pircgjiem.

Autore uzskata, ka visprecizako faktoru klasifikaciju piedava B. Bermans (B.Berman)
un Dz. Evans (J. R.Evans) gramata ,, Retail management: a strategic approach”. Gramatas
autori piedava visus faktorus iedalit divas lielas grupas: kontrol§jami faktori un
nekontroléjami faktori. Pirmaja grupa var€tu attiecinat tadus faktorus ka uznémuma (veikala)
atraSanas vieta, uzpémuma vadiba, cenu politika un mercendaizings, komunikacija ar
pircgjiem. Savukart nekontrol€jami faktori ietver: pirc€jus un pirktsp&ju, konkurentus un
konkurences Iimeni, tehnologijas, ekonomisko stavokli, sezonalitati, likumdoSanu un
ierobezojumus. Autori piedava visus ietekmgjoSus faktorus sadalit 7 lielas grupas:
institucionalie, pirc€ju faktori, veikala atraSanas vieta, darba faktori, merc¢endaizinga faktori,

cenu politika un virzisanas faktori (2.1. att.). ¥/

26Kaparkaléja D, Mercendaizinga un pardoSanas makslas pamati. Riga: Rigas Tirdzniecibas tehnikums,
2011. 8. Ipp.

’Barry Berman, Joel R. Evans. Retail management: a strategic approach — 10th ed.p.cm.— p. 86
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Institucionalie faktori (Institutional factors)

« Ipasuma forma (Ownership form)

* Esosie izplatiSanas kanali (Existing channels of distribution)
» Konkurences limenis (Level of competition)

 Tehnologiju limenis (Level of technology)

* Valdibas ierobezojumi (Government restrictions)

» Standartiz&ta pieeja (Desirability of a standardized approach)

Pirc€ju faktori (Consumer factors)

* Prieksrociba mazumtirdznieciba (Retailing preferences)
» Domingjosa valoda (Predominant language)

» Demografijas faktori (Population trends)

¢ Ienakumu limenis (Level of income)

* Izglitibas Iimenis (Level of education)

» Kultiiras vértibas un dzivesveids (Cultural values and lifestyle
patterns)

Veikala atraSanas vieta (Store location factors)

* Vélamas teritorijas pieejamiba (Availability of desirable areas)
« PirkSanas noteikumi (Purchase terms)

* Transportlidzeklu pieejamiba (Level of transportation facilities)
» Darba laiks (Hours of operation)

Darba faktori (Operation factors)

» Darba spéka pieejamiba (Availability of personnel)
* Vadibas stils (Appropriate management style)

+ Aprikojums (Facilities)

« Zadzibas riski (Expected pilferage rates)

Mercendaizinga faktori (merchandising factors)

* Sortimenta dzilums (Depth of assortment)

» Tirdzniecibas veicinasanas faktoru kvalitate (Mrchandise quality)
* Inovaciju Itmenis (Level of innovativeness)

* Pircgju pieejamiba (Availability of suppliers)

 Krajumu vadiba (Inventory control)

Cenu politika (Pricing factors)

* Cenu Iimenis (Level)
* Pirkuma nosacijumi (Typical purchase terms)

Virzisanas faktori (Image and promotion factors)

* Veikala gaisotne (Store atmosphere)

* Ieksgjais izvietojums (Interior layout and displays)
 Reklamas zinojumi (Advertising)

« Tie$a pardosana (Personal selling)

2.1 att. Tirdzniecibas uznémuma darbibas ietekméjosi faktori
Avots: autora veidotais att€ls izmantojot ,,Retail management: a strategic approach” gramatu
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Darba autore piedava pilnveidot So klasifikaciju, papildinat un citadak sistematizet
augstakmingtus faktorus ar mérki izstradat bakalaura darba apskatita uznémuma specifikai
vispiemérotako klasifikaciju.

Autore, klasific€jot faktorus izdalija 6 lielas grupas:

,Drogas” veikalu darbibu ietekm&josi tirgus faktori;

» likumdosanas ietekme uz tirdzniecibas uznémumu,

* uznpémuma stratégijas izvele un personalvadiba;

» mercendaizings uUn Veikala atraSanas vieta un ka galvenie pardoSanas
veicinasanas instrumenti;

» logistikas nozime tirdzniecibas uznémuma darbiba;

» Latvija raZzotas un no citdm valstim ievestas produkcijas ipatsvars kopgja

,»Drogas” sortimenta.

2.2 att. att€lotas veikalu darbibu ietekmé&josu faktoru grupas tiek izvietotas patvaliga
seciba, jo visu faktoru ietekme un ieveroSana svariga veikala veiksmigai funkciongSanai.
Autore piedava novirzities no pienemtiem standartiem un izcelt likumdosanu un logistiku ka
atseviSkas faktoru grupas, ar mérki sadalit tos vairakas apakSpunktos, kas prasa detalizétaku

aprakstiSanu.
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"Drogas" veikalu darbibu

ietkméjosie tirgus faktori

LikumdosS$anas ietekme uz
tirdzniecibas uznémuma

darbibu

Uznémuma stratégijas izvéle

un personalvadiba

-

a

/

Mercendaizings un veikala
atraSanas vieta ka galvenie
pardoSanas veicinaSanas

instrumenti

Logistikas nozime
tirdzniecibas uznémuma

darbiba

-

Latvija raZotas un no citam
valstim ievestas produkcijas
ipatsvars kopgja ,,Drogas”

sortimenta

N\

™

» Konkurences prieksrocibas

* ledzivotaju skaits un to struktara
* ledzivotaju ienakumu limenis

* Darbaspéka pieejamiba

* Pircgji un to ricibu ietekmgjosi faktori

» Uzpémuma darbibu reglamentgjosi likumi un

institiicijas

Nodoklu sistéma

*Stratégijas izvele
*\eikalu tiklu vadisana
*Personala apmaciba un motivacija

Darba drosiba un ergonomikas standarti

*Cenu un atlaizu politika

*\eikala atrasanas vieta

* Precu sortiments

*Tirdzniecibas zales ieks$gjais iekartojums un
parvietoSanas &rtiba

*Preces virziSana un reklamas zinojumi

*Krajumu vadiba

*Esosie izplatiSanas kanali

eLatvija razotas preces un to pieejamiba
"Drogas" veikalos
Importétas produkcijas ipatsvars kop&ja AS

"Drogas" sortimenta

2.2 att. ,,Drogas” veikalu darbibu ietekméjoSie faktori

Avots: autora veidotais attéls
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2.2 ,,Drogas” veikalu darbibu ietekmgjoSie tirgus faktori

Autore piedava Sis apakSnodalas ietvaros apskatit AS ,,Drogas” konkurences
prieksrocibas, pirc€ju pieejamibu un to ricibu ietekmé&joSus faktorus, ka ar1 iedzivotaju skaitu
un ienakumu Iimeni.

Sakara ar to, ka 2004. gada AS ,,Drogas” pievienojas viena no pasaulé lielaka
konglomerata Honkongas kompanijas Hutchison Wampoa Limited mazumtirdzniecibas un
razoSanas grupai A.S. Watson Group, %% AS ,Drogas” kluvis konkurétsp&jigs Latvijas tirgi,
piesaistot arvalstu investicijas. Par AS ,Drogas” konkurentu var uzskatit jebkuru
mazumtirdzniecibas uznémumu, kas piedava Iidzigu produktu klastu. Uz doto bridi par
galveniem konkurentiem var uzskatit veikalu tiklus ,,Kolonna” un ,,Douglas”, kas darbojas
tapat ka visi AS ,Drogas” veikali health&beauty segmenta, ka ari veikalus ,,Rimi”,
»~Maxima”, ,Elvi ” un ,,IKI”, kas regulari veido akcijas, biezi piedavajot cenas zemak, neka
sp&j piedavat AS “Drogas” veikali. Papildus veikalu tikliem, par konkurentiem var uzskatit
aptieku tiklus, jo ped&jo gadu laika paplasinajies AS ,,Drogas” vitaminu, uztura bagatinataju
sortiments.

Misdienas, veikali, kas strada health&beauty segmenta piedava daudzveidigu precu
sortimentu, atSkiras tikai sortimenta piesatinatiba un dazadiba. Lidz ar to, lai maksimali
atSkirties no konkurentu uznémumiem, AS ,,Drogas” liek uzsvaru uz personala apmacibu,
klientu apkalpoSanas kvalitati un piedava pirc€jiem tadus ikdiena panterinas produktus, kuri
nav pieejami nekur citur Latvijas teritorija. Sie produkti sastada lielu dalu no veikalos
piedavatam precém un lai pirc€js var uzreiz atpazit ir atzimétas ar specialo cenu zimi ,,Tikai
Drogas!”. ,,Tikai Drogas!” produkti galvenokart ir pieejami par zemaku cenu, neka pargjie
veikala piedavatie produkti, tas ir izskaidrojams ar to, ka AS ,,Drogas” parstavji pasi atlasa un
piegada produktus, kas lauj samazinat izmaksat un piedavat ,, Tikai Drogas” ekskluzivo preci
par pieejamo cenu. Sakara ar to, ka uznémuma parstavji pasi piedalas produktu atlase, tie
garanté ekskluzivo produktu kvalitati. Daudzu produktu kvalitati apliecina Vacijas neatkarigo
ekspertizu kompanijas ,,OKO-TEST” uzlimes. P&c aptaujas rezultatiem ir secinats, ka tiesi
,,OKO-TEST” vertejumam vaciesi uzticas visvairak, ,,OKO-TEST” vérte plaSu produktu
klastu — no automa$inam Iidz vitaminiem un partikai, ik ménesi salidzina kvalitati 1000

dazadiem produktiem.29

%8 AS ,Drogas” majas lapa. Pieejams: http://www.drogas.Iv/lat/par-mums/vesture
# Uznémuma AS ,,Drogas” nepublicétie materiali
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ledzivotaju skaits un struktira

Autore uzskata, ka pirc€ju pieejamibas noteikSanai biitu lietderigi izanalizet iedzivotaju
skaitu un to izmainas struktiiru, kas tiesi ietekm€ esoSo un potencialu klientu skaitu.

2.3. att. ir redzams, ka ar katru gadu loti strauji samazinas pastavigo iedzivotaju skaits.
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2.3 att. Pastavigo iedzivotaju skaita izmainas

Datu avots: autora veidotais attéls, izmantojot LR Centralas statistikas parvaldes datus®

Vislielakais iedzivotaju skaita samazinajums ir vérojams 2010.gada, §1 gada laika
iedzivotaju skaits samazinajies par 45899 cilvekiem, tik liels samazinajums ir izskaidrojams

ar augstu ilgtermina migracijas Itmeni (2.4.att.).
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30000 27045 | 30380
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2.4 att. Iedzivotaju ilgtermina migracijas raditaji

Datu avots: autora veidotais attéls, izmantojot LR Centralas statistikas parvaldes datus™

%0 Iedzivotaji un socialie procesi: Parrékinati dati péc 2011.gada tautas skaitiSanas rezultatiem. Centralas
statistikas parvaldes datubaze. Pieejams: http://www.csb.gov.lv/dati/statistikas-datubazes-28270.html

' |edzivotdji un socidlie procesi: iedzivotdju ilgtermina migracija. Centralas statistikas parvaldes
datubaze. Pieejams: http://www.csb.gov.lv/dati/statistikas-datubazes-28270.html
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2.5. att. dati liecina, ka iedzivotaju struktiira kop$ 2006.gada tik batiski nemainas,
kopuma no 2006.gada pastavigo iedzivotaju skaits samazinajies par 88944 viriesiem un 97167

sievietém, ar tendenci palielinaties no 2007.-2010.gadam.

. < R— 1108649 |
[ [ [
2011 |—ties— 1126666 |
[ [ [
2010 |enoostus 1149573 |
[ [ [
2009 |seosibusl 1170186 |
[ [ [ M vriesi
2008 1007041 | 1184769 | .
[ [ LIsievietes
2007 * 1195049 |
[ [
2006 1022058 wd 1205816 |

500000 1000000 1500000 2000000 2500000

o

2.5 att. Iedzivotaju struktiiras izmainas

Datu avots: autora veidotais attéls, izmantojot LR Centralas statistikas parvaldes datus®

Ir redzams, ka Latvijas iedzivotaju skaits ar katru gadu samazinas — pie vainas ir gan
emigracija, gan tas, ka iedzivotaju dabigais picaugums Latvija vairaku gadu garuma ir
negativs. Statistikas dati liecina, ka 2010.gada ir lielaka starpiba starp dzimuSo un miruso

cilvéku skaitu (2.6.att).
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2.6 att. Miru$o un dzimuso cilvéku skaits

Datu avots: autora veidotais attéls, izmantojot LR Centralas statistikas parvaldes datu®

¥ ledzivotaji un socidlie procesi: pastavigo iedzivotdju skaits péc dzimuma gada sakuma. Centralas
statistikas parvaldes datubaze. Pieejams: http://www.csb.gov.Iv/dati/statistikas-datubazes-28270.html

¥ ledzivotaji un socialie procesi. Centralas statistikas parvaldes datubaze. Pieejams:
http://www.csb.gov.Iv/dati/statistikas-datubazes-28270.html
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Lai noteiktu pirc€ju pieejamibu bitu lietderigi apskatit iedzivotaju vid&ju naudas

ienémumu ITmeni. Statistikas dati liecina, ka sakot ar 2008.gadu, iestajoties ekonomiskai

krizei, cilvéku vid&ji méneSa ienakumi, gan pirms, gan p&c nodoklu nomaksas, saka

samazinaties, taCu péc 2010.gada situacija stabilizgjas, ka rezultata saka augt iedzivotaju

darba samaksa (2.7. att.). Pozitivas izmainas, labvéligi ietekmé&s mazumtirdzniecibas

apgrozijuma apjomiem.
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2.7 att. StradajoSo méneSa videéja darba samaksa

Datu avots: autora veidotais attéls, izmantojot LR Centralas statistikas parvaldes datu®

P&c ASV zinatnieku pétljumiem, ir noteikts aptuvenas sekmigas uznéméjdarbibas

norisei nepiecieSamais iedzivotaju skaits uz vienu uznémumu (2.1. tabula).

2.1 tabula

Aptuvenais sekmigais uznémé&jdarbibas norisei nepiecieSamais iedzivotaju skaits uz vienu

uznpémumu

35

Uznéméjdarbibas veids

Cilveku skaits

SkaistumkopSanas salons
Datoru veikali

Ziedu veikali

Mebelu veikali
Juvelierizstradajumu veikali
Saimniecibas precu veikali
Virie$u apgerbu veikali
SievieSu galantérijas veikali
Aptiekas

Foto precu veikali

Apavu veikali

Sporta precu veikali
Galanterijas un cepuru veikali
Videonoma

800-1800

1800-3000
3000-4500
4500-6000
4000-5500
7000-1200
6500-1200
2500-4000
2500-4000
8000-1200
4000-5000
5000-7000
3000-5000
5000-7000

0
0

0

Avots: autora veidota tabula izmantojot J. E. Niedrisa gramatu ,,Marketings”

3 ledzivotaji un socialie procesi: Stradajoso ménesa videja darba samaksa pa darbibas veidiem. Centralas
statistikas parvaldes datubaze. Pieejams: http://www.csb.gov.lv/dati/statistikas-datubazes-28270.html
% Niedritis J.E. Marketings..Riga: Biznesa augstskola ,,Turiba”, 2009. 16. Ipp.
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2.1.tabulas minéti dati ir apkopoti 2001. gada un sakara ar to, ka Siem datiem jau ir
vairak neka 10 gadi un dati tika pétiti nemot véra ASV tirgus 1patnibas, autore uzskata, ka dati
nav pielietojami Latvijas uzp€mumiem un patérétajiem, par to liecina virkne faktoru: atSkiras
iedzivotaju ienakumu Iimenis un pirktsp€ja, cilvéku vajadzibas, atSkirigas kultiras un
vesturiski izveidotas tradicijas utt. Lidz ar to bitu lietderigi ari Latvija veikt tada veida

petijumus, nemot vera datus, kas att€lo tiesi petama gada situaciju.

Pirc€ju pieejamiba uznémumam nodroSinas attistibu, pelpas pieaugumu un lauj bt
konkurétsp€jigam tirgdi, lidz ar to, uznémuma vadibai nepiecieSams izstradat efektivu
uznémuma klientu vadibas procesu. J. Smirnova un Z. Sundukova raksta
,» Vairumtirdzniecibas uznémumu konkurétsp€jas nodroSinasana Latvija” maksimali precizi
att€lo klientu vadibas procesu vairumtirdzniecibas un raZoSanas uzgpémumos, savukart darba
autore, izmantojot gramata piedavato shému, izstradaja klientu vadibas procesu, kas precizak

parada klientu vadiSanas procesu tie§i mazumtirdzniecibas uznpémumos (veikalos). *®

Kld KVd

nodrosinasana

Klientu apkalposana : - o
Klientu

«Klientu * K“entu prastbam + Uznémuma t€la
piemérota  produkta
apmierinatibas ltmena piedavasana veidoSana
cel$ana * Kvalitativu un * Klientu velmju
) o efektivu konsultaciju o
sUzticamu izplatitaju skaita palielinasana noteikSana
izvéle * Klientu skaita * Apkalposana pec
o samazinasanas . -
*Produkta kvalitates . pirkuma iegades
noversana
kontrole + Konsultaciju Iimena
*Pardodama produkta celSana
L » Apkalposanas
defekta savlaiciga el

2.8 att. Klientu vadibas process

Avots: autora veidotais att€ls izmantojot ,,Vairumtirdzniecibas uznémumu konkurétsp&jas nodrosinasana

Latvija” raksta informaciju

%8 Smirnova J ., Sundukova Z. Vairumtirdzniecibas uznémumu konkurgtspgjas nodrosinasana Latvija.
Ekonomiskie petfjumi uznémejdarbiba, 10.s¢j. Riga: RTU, 2012., 129.1pp.
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Darbaspéka pieejamiba

Statistikas dati liecina, ka nodarbinato iedzivotaju skaits saka strauji samazinaties,

iestajoties ekonomiskai krizei 2008.gada un laika perioda no 2008.gada lidz 2011.gadam

nodarbinato skaits samazinajies par 262,5 tukst. darbinieku. Savukart sakot ar 2011.gadu

pakapeniski saka uzlaboties situacija darba tirgii: nodarbinato skaits 2012.gada palielinajas

par 2,7%, salidzinajuma ar 2011.gadu (2.9.att.).
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2.9 att. Nodarbinato iedzivotaju skaits
Datu avots: autora veidotais attéls, izmantojot LR Centralas statistikas parvaldes datu®’

2011
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Pec 2.10. att. att€lotiem datiem ir redzams, ka darba mekl&taju ipatsvars ekonomiski

aktivo iedzivotaju kopskaitd saka samazinaties sakot no 2010.gada un 2012.gada sasniedzot

29,9% .
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2.10 att. Darba meklétaju ipatsvars ekonomiski aktivo iedzivotaju kopskaita, %

Datu avots: autora veidotais attéls, izmantojot LR Centralas statistikas parvaldes datu®

%" ledzivotaji un socidlie procesi: Nodarbinatiba un bezdarbs. Centrals statistikas parvaldes datubaze.

Pieejams: http://www.csb.gov.Iv/dati/statistikas-datubazes-28270.html
38
turpat
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Sakara ar to, ka ,,Drogas” veikalos strada galvenokart sievietes un 2012.gada darba

mekl&taju patsvars ekonomiski aktivo iedzivotaju kopskaita sievietes starpa sastadija 13,9 %,

var secinat, ka ,,Drogas” veikaliem nebiis liclas problémas atrast darbiniekus, protams, lai

piesaistit darbiniekus ir jaievéro virkni faktorus, tadus ka darba alga un piemaksas, darba

apstakli un nosacijumi utt.

Pircéji un to ricibu ietekméjosi faktori

Uzpémumu vairakums pievers lielaku uzmanibu tirgus dalai, nevis patérétaju

apmierinatibai, ta ir liela klida. Tirdzniecibas uzn€émuma vadibai ir jaatceras - ja paterétaju

apmierinatiba sak samazinaties, tas novedis pie tirgus dalas samazinasanas. Lidz ar to,

uznémumiem ir japarrauga un jauzlabo paterétaju apmierinatibas Iimenis, jo augstaka ta ir, jo

augstaks patérétaju saglabasanas raditajs. Pec veiktam pétijumiem ir zinams, ka:

1.

kurus var sadalit pa grupam:

1.

Jaunu patérétaju iegiiSana var maksat 5-10 reizes vairak neka izmaksas, kas
nepiecieSamas esoSo paterétaju apmierinasanai un saglabasanai

Vidusmeéra uznémums katru gadu zaudé 10-30 % paterétaju

Par 5% samazinats zaud@to patérétaju skaits katru gadu var palielinat pelpu par 25-
85%, atkariba no nozares

Patérataju pelnas raditaji saglabata patérétaja dzives laika parasti palielinas.®

Pircgju pirkuma nodomus un l@muma pienemsSanu par pirkumu ietekmé virkne faktoru,
40

Ekonomiskie vesturiskie un kultiiras vides faktori: majsaimniecibu ienakumu limenis,
bezdarbs, cenas, dzives stils, patéripa tradicijas u.c.

Demografiskie raditaji

Individa personibas 1pasSibas: vecums, dzimums, iendkumi, maksatsp&ja, zinasanas,
rakstura tips

Socialas normas: piederiba socialam slanim un grupai, statuss sabiedriba

Situativie faktori: iepirkSanas vide, marketinga virzitajspeki, informacijas un

alternativu pieejamiba u.c.

Darba autore piekrit literatiira paustam viedoklim, ka pirc€ji ir viens no svarigakiem

uzpeémuma veiksmigas funkcionéSanas resursiem, jo tieSi no klienta ir atkarigs uznémums, ta

F Kotlers Marketinga pamati. Tulk.no angl.val Lapsa T. Riga: Apgads ,,Jumava”, 2006. 61. Ipp.
%0 Skriizkalne I. Marketinga virzitajspeku ietekmes uz patérétaju uzvedibu modeléSana. Atras aprites

produktu kategorijas piemérs: promocijas darbs. LU Ekonomikas un vadibas fakultate. Riga: Latvijas
Universitate, 2008. 26.1pp.
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panakumi un sasniegti mérki, pircéju apkalposSana ir loti svarigs faktors klientu saglabaSana
un konkurétsp&jas paaugstinasana.

Pircgju prasibas p&c laipnas apkalpoSanas un profesionalas konsultacijas vérojami aug,
ar mérki paradit, pirc§jiem, ka uznémums reagé uz vinu vajadzibam, 2011. gada septembri
tika mainitas pardév&ju amatu nosaukumi, ,,pardevejs - kasieris” vieta tika ievests nosaukums
»pardevegjs - konsultants”. Amata nosaukuma maina precizak atspogulo amata pienakumus, jo
jau amata nosaukuma ir ietverta konsultacijas sniegSana pirc€jiem, tas paaugstina prestizu un
uznémuma vertibu, ka ar1 cel pirc€ju uzticibu uznémumam. Ir zinams, ka AS ,,Drogas” augsti
verteé savus klientus, atrodaties veikalos, ir redzams, ka liela uzmaniba no vadibas puses, tiek
pievérsta personala apmacibai klientu apkalposanas joma. Darbinieku uzdevums - biit
maksimali laipniem pret klientu no pirma kontakta - satikSanas briza, lidz ar to darbinieki

sasveicinas ar pircgjiem, piedava palidzibu un sniedz konsultacijas.

2.3 LikumdoS$anas ietekme uz tirdzniecibas uznémuma darbibu

Uznémuma darbibu reglamentéjos$i likumi un institiicijas

AS ,,Drogas” darbibu reglament€ virkne likumdoSanas aktu. Svarigakie no tiem ir:

»  Komerclikums” (stajas speka 01.01.2002.). Likuma tiek aprakstiti komercdarbibas
veikSanas noteikumi.

» Likums ,, Par gramatvedibu” (stajas speka 01.01.1993.). Likums attiecas uz visam
juridiskajam un fiziskajam personam, kas veic saimniecisko darbibu. Uzpémuma
pienakums ir kartot gramatvedibu, kur tiek atspoguloti visi uzp€muma saimnieciskie
darfjumi. Gramatvedibu karto izskatami, precizi, savlaicigi, lai gramatvedibas jautajumos
kvalificéta treSa persona var€tu giit patiesu un skaidru priekSstatu par uznémuma
finansialo stavokli bilances datuma, ta darbibas rezultatiem, naudas plismu noteikta
laikposma, ka arT konstatet katra saimnieciska darjjuma sakumu un izsekot ta norisei. Par
gramatvedibas kartoSanu un visu saimnieciskos darfjumus apliecinoSo dokumentu
originalu, kopiju un datu attélu saglabasanu ir atbildigs uznémuma vaditajs, AS ,,Drogas”
gadijuma — valde.*!

» Likums ,,Par tabakas izstradajumu realizacijas, reklamas un lietoSanas ierobezosanu”™
(stajas speka 21.01.1997.). Sakara ar to, ka ,,Drogas” veikalos kases zonas tiek pardotas

tabakas izstradajumi, uzp€muma Tipasniekiem stingri jaievéro §1 likuma 7.pantu —

* Latvijas Republikas likums Par gramatvedibu. Pieejams: http://www.likumi.lv/doc.php?id=66460
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Aizliegts pardot tabakas izstradajumus personam, kuras ir jaunakas par 18 gadiem, ka ar1
iesaistit tabakas izstradajumu produktu realizéSana nepilngadigas personas. Tirdzniecibas
vietas ir izvietotas aizlieguma zimes un uzraksti, kas bridina, ka tabakas izstradajumu
lietoSana nopietni kaité cilvéka veselibai.*?

= Par nodokliem un nodevam (stajas spéka 01.04.1995.) Likums nosaka nodoklu un nodevu
veidus un reglament@ to noteikSanas kartibu, iekasé€Sanu un piedzinu, nodoklu un nodevu
maksataju un administracijas tiesibas, pienakumus un atbildibu, nodoklu maksataju
registracijas kartibu, ka arT nodoklu un nodevu jautajumos pienemto lémumu apstridé-
Sanas un parsiidzéSanas kartibu. Likums attiecas uz visiem nodokliem, ja konkréta
nodokla likums neparedz citu, konkréta nodokla specifikai atbilstosu kartibu, kura
nedrikst biit pretruna ar So likumu.

» Reklamas likums (stajas speka 24.01.2000.). Sakara ar to, ka AS ,,Drogas” plasi izmanto
masu medijas akciju un jauno precu reklamésanai, uznémuma ipasnieki stingri ievéro $o
likumu, kas reglamenté reklamas izgatavoSanu un izplatiSanu, noteic reklamas
izgatavosana un izplati§ana iesaistito personu tiesibas, pienakumus un atbildibu.*

» Negodigas komercprakses aizlieguma likums (stajas spéka ar 26.10.2012). Si likuma
mérkis ir nodro§inat paterétaju tiesibu un ekonomisko intereSu aizsardzibu, aizliedzot
komercprakses istenot3jiem izmantot negodigu komercpraksi attieciba pret
patérétajiem.**

» Paterétaju tiestbu aizsardzibas likums (stajas spéka 15.04.1999.). Patérétajam jadod
iesp€ja pilniba realizet savu izveli un gribu, iegadajoties tiesi tadu preci, kadu patérétajs
velas, Iidz ar to, pardeveja pienakums ir respektét So gribu. Turklat, likums nosaka, ka
piedavajot, pardodot preci vai pakalpojumu, aizliegta atSkiriga atticksme paterétaja
dzimuma, rases, etniskas piederibas vai invaliditates del. 4

» Partikas aprites uzraudzibas likums (stajas speka 20.03.1998.). Neskatoties uz to, ka visi
,Drogas” veikali ir saistiti ar skaistumkopSanas un saimniecibas precu realizéSanu,
veikalu sortiments paredz uztura bagatinatajus un vitaminus, kases zonas tiek pardoti
saldumi, Iidz ar to, uzpémums paklaujas $im likumam ar mérki nodro$inat kvalitativas un
cilveka veselibai, dzivibai un videi nekaitigas partikas apriti, noveérst risku, veicinot

tirdzniecibu un aizsargajot patérétaju intereses. levérojot So likumu, veikala darbinieki

*?|_atvijas Republikas likums ,,Par tabakas izstradajumu realizacijas, reklamas un lieto$anas ierobezo3anu.
Pieejams: http://www.likumi.lv/doc.php?id=41774

*Latvijas Republikas Reklamas likums. Pieejams: http://www.likumi.lv/doc.php?id=163

*Latvijas Republikas Negodigas komercprakses aizlieguma likums
http://www.likumi.lv/doc.php?id=167759

* Latvijas Republikas Patérétaju tiesibu aizsardzibas likums http://www.likumi.lv/doc.php?id=23309
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regulari, katru meénesi parbauda deriguma terminus, laikus nopem pardoSanai
neatbilstosus produktus.*®

= Darba likums (stajas speka 01.06.2002.). Likums regulé darba tiesiskas attiecibas,
saistoSs visiem darba devé&jiem un darbiniekiem, ja vinu savstarpgjas tiesiskas attiecibas
dibinatas uz darba liguma pamata. Sobrid papildus $§Im likumam, darba tiesiskas
attiecibas regulé Latvijas Republikas Satversme, Latvijai saisto$as starptautisko tiesibu
normas, darba kopligums un darba kartibas noteikumi.*’

» Likums "Par valsts socidlo apdrosinasanu” (stajas speka 01.01.1998.). Sis likums nosaka
valsts socialas apdroSinasanas visparigos principus, regulé tas finansialo un
organizatorisko struktiiru, tai obligati ir paklauti visi 15 gadu vecumu sasniegusie darba
némgeji. Valsts socialas apdrosinasanas meérkis ir apdrosinat personas pret risku zaudet
darba ienakumu sakara ar sociali apdroSinatas personas slimibu, invaliditati, maternitati,
bezdarbu, vecumu, nelaimes gadijumu darba vai saslimSanu ar arodslimibu, bé€rna

v _ . . . _ _ . 4
kopsanu, ka arT papildu izdevumiem sakara ar navi. *®

Darbu reglamentgjoSas valsts institiicijas:

» Valsts ienémumu dienests (VID) - finanSu ministra padotiba esoSa tie$as parvaldes
iestade. VID nodrosina nodoklu maksajumu un nodoklu maksataju uzskaiti, valsts
nodoklu, nodevu un citu valsts noteikto obligato maksajumu iekas€Sanu Latvijas
Republikas teritorija, ka ari iekasé nodoklus, nodevas un citus obligatos maksajumus
Eiropas Savienibas budZetam, 1steno muitas politiku un karto muitas lietas.*

= Valsts Darba Inspekcija - Labklajibas ministrijas parraudziba esoSa tie$as parvaldes
iestade, galvena funkcija ir valsts uzraudzibas un kontroles 1steno$ana darba tiesisko
attiecibu un darba aizsardzibas joma. %0
» Partikas un veterinarais dienests - strada pie partikas droSibas garanteSanas, aizsarga

patérétaja tiesibas uz droSu un nekaitigu partiku, ka arT nodroSina darbinieku higi€nas
normu, paskontroles prasibas.

Papildus valsts likumiem un noteikumiem, AS ,,Drogas” veikalu darbibu reglamenté

uznémuma vadibas izstradatais normativs dokuments ,,Darba Kkartibas noteikumi”. Sis

dokuments nodroSina darba disciplinu, racionalu darba laika izmantoSanu, augstu darba

“® atvijas Republikas Partikas aprites uzraudzibas likums http://www.likumi.lv/doc.php?id=47184
*" Latvijas Republikas Darba likums. Pieejams: http://www.likumi.lv/doc.php?id=26019

*®_atvijas Republikas likums "Par valsts socialo apdrosinasanu". Piecjams:
http://www.likumi.lv/doc.php?id=45466
Latvijas Republikas likums Par Valsts iepémumu dienestu”. Pieejams:

http://www.likumi.lv/doc.php?id=59902
% Valsts Darba Inspekcijas majas lapa. Pieejams: http://www.vdi.gov.Iv/lv/par-mums/valsts-darba-
inspekcija/
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kvalitati, ka arT regulé darba néméja un darba devé€ja tiesiskas attiecibas. ,,Darba kartibas

noteikumi” ir pieejami katram darbiniekam un atrodas visos ,,Drogas” veikalos.

Nodoklu sistéma

Latvija nodokli pilda tris galvenas funkcijas: fiskala, kas lauj papildinat valsts budzetu,
stimul&josa — attista to, kas ir nepiecieSams valstij un sadales — naudas lidzekli no viena

cilvéka pariet citu cilvéku riciba.

Latvija nodoklu politika izpilda ¢etrus mérkus:
1) iep@€mumi valsts un pasvaldibu funkciju finansésanai;
2) nodok]u likmju stabilitate un prognozgjamiba;
3) tautsaimniecibas konkurétspéja;

g . - - = = 5
4) socialais taisnigums nodok]u sistéma. >

AS ,,.Drogas” veikalu darbiba ir apliekama ar vairakiem nodokliem:

Uznémuma ienakuma nodoklis — nodokli maksa komercsabiedribas, kooperativas
sabiedribas, no valsts budzeta vai paSvaldibu budZetiem finansétas institiicijas, Arvalstu
komercsabiedribas, fiziskas personas, ka arT nerezidentu pastavigas parstavniecibas. Par
nodokla objektu uzskata uzn@émumu gada parskata pelnpas vai zaud&jumu aprékina uzraditais
pelnas vai zaud&jumu apjomu, kas ir korigéts atbilstosi likumam "Par uznémumu ienakuma
nodokli".*?

Pievienotas vértibas nodoklis - pat€rina nodoklis, kas tiek ieklauts preces vai
pakalpojuma cend, un to samaksa preces vai pakalpojuma gala patérétajs. Sobrid PVN
standartlikme Latvija ir 21%.

Akcizes nodoklis — par nodokla objektiem tiek uzskatitas kafija, bezalkoholiskie un
alkoholiskie dz€rieni, tabakas izstradajumi, naftas produkti, dabas gaze. Nodoklis ierobezo to
precu patérinu, kas ir kaitigas apkartgjai videi un cilvékiem, ka ar1 dot valstij iepémumus,
apliekot ar papildus patéripa nodokli preces, kas neskar maznodro§inatos un nav pirmas

nepiecie§amibas preces.”

o Nodoklu politika. LR Finangu ministrijas majas lapa. Pieejams:
http://www.fm.gov.Iv/lv/sadalas/nodoklu_politika/

2 Uzpémuma iendkuma nodoklis. LR  Finan§u ministrijas majas lapa. Pieejams:
http://www.fm.gov.lv/lv/sadalas/nodoklu_politika/uznemumu_ienakuma_nodoklis/

3 Akcizes nodoklis. LR Finansu ministrijas majas lapa. Pieejams:
http://www.fm.gov.lv/lv/sadalas/nodoklu_politika/akcizes_nodoklis/
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2.4 Uzpémuma stratégijas izvéle un personalvadiba

Stratégijas izvéle

Visi uznémumi atkariba no vietas nozar€ un uznémuma konkurétsp&jas tiek iedalitas tris
grupas:
* Uzp@mumi- nozares lideri;
* Uznémumi, kas atrodas otra vieta aiz lidera;
= slikti stradajosi un no krizes cietusi uzn€mumi.

Vadibai ir japienem Iémums par strat€giju veidu izveli, nemot véra grupu, kura pieder
uznémums. Par galveno faktoru, kuru ir janem veéra, izvéloties stratégiju uzskata lidera
pozicijas saglabasana un nostiprinasana. >* Sakard ar to, ka AS ,Drogas” ir lielakais
mazumtirdzniecibas tikls health&beauty segmenta Baltija, biitu lietderigi apskatit piemérotus
stratégiju veidus tiesi nozares lideriem, tie ir:

» nepartraukta uzbrukuma stratégija;
» aizsardzibas un nostiprinasanas stratégija;
» stratgija, kas versta pret uzpémumu grupu, kura seko aiz lideriem.

Nepartrauktas uzbrukuma stratégijas pamata ir konkurences parakuma radiSana zemu
izmaksu un diferenciacijas joma. ST stratégija palidz gan liderim sava uznémuma attistisana
un konkurences parakuma radiSana, gan ari saviem konkurentiem, jo nepartraukta
pilnveidoSana, patérétaju apkalpoSanas uzlaboSana, raZoSanas izmaksu pazeminaSana, vélme
kltt par pirmie spieZ konkurentus darboties, lai neatpaliek no lidera. Nozares lideriem pastav
iespeja parnemt arvien lielaku tirgus dalu, jo lideru attistibas tempi ir lielaki par nozares
vidgjo attistibas tempu.

Otra, aizsardzibas un nostiprinasana stratégija, ir pielietojama ar mérki nostiprinat savas
pozicijas un saglabat savu tirgus dalu, ka ar1 radit SkérSlus un griitibas jauniem uzn€mumiem,
kuri vé€las ieiet tirgli. Lai nostiprinat savas pozicijas tirgli, nozares lideri cenSas piedavat
patérétajiem pienemamas cenas un augstas kvalitates produkciju.

Stratégija, kas versta pret uznémumu grupu, kura seko aiz lideriem paredz veikt
konkurences spiedienu pret otra [imena uzg€mumiem, ar meérki atpemt velmi tiem ieiet lideru

grupa. >

> Niedrite V. Uzpémumu saimnieciskas darbibas stratégiska planosana. Riga: Latvijas Universitate,
1999. 100. Ipp.
% Turpat, 102. Ipp.
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Autore uzskata, ka AS ,,Drogas” sava konkurétsp&jas palielinaSana izmanto divu
augstak aprakstitu stratégiju apvienojumu. Uzpémums, piedavajot augstas kvalitates un
pienemamu cenu kombinaciju, ka arT ieguldot resursus personala apmaciba censas nostiprinat
savas pozicijas tirgi, turklat, pateicoties lieliem uznémuma attistibas tempiem, AS ,,Drogas”
sp&j parpemt lielaku tirgus dalu, piedavajot labako servisu, iepirkumu noteikumus un
sortimentu daudzveidibu un piesatinatibu. Lidz ar to, var secinat, ka uznémums izmanto
nepartraukta uzbrukuma un nostiprinasanas stratégiju kombinaciju.

Veikalu tiklu vadisana®®

Pietickami izplatita ir centralizéta vadibas metode. Tas paredz, ka pastav centralais
birojs, kur§ pienem visus globalus l@mumus. Taja skaita par cenam, sortimentu un precu
krajumiem. Pie centralizétas metodes biezi tiek izmantots ta saucamais kategoriju
menedzments. Tas nozim&, ka prece katra atseviski panemtaja tikla veikala ir sadalits
kategorijas, un katru no tam kontrol€ attieciga persona — kategorijas menedzeris. Ta
uzdevumos ietilpst sortimentu, uzcenojuma apmeéra vadiba, precu krajumu ltmena reguléSana.

Centralaja biroja jabut vienotai bazei, kura satur aktualas un pilnas zinas par visam
pardosanam, kuras tiek istenotas veikalu tikla. Izmantojot $adu bazi, var efektivi veidot
turpmakos pastitijumus uz pardosanas atrumu aprékinasanas rékina. Tikla veikalu vadibas
centralizétais panp@miens tiek uzskatits par diezgan efektivu atro sakara dazu kanalu
izmantoSanas, taja skaita, terminala pieejas nodroSinasanas de]. Tada gadijuma vadibas
funkcijas daléji tiek Tstenotas veikalos uz vietas.

Veikalu tikla vadibas decentralizétais panémiens tiek uzskatits par mazak efektivu, jo
Sada gadijuma starp tikla struktiirvientbam nepastav sakaru kanali. Tirdzniecibas procesa
decentralizéta organizéSana tiek izmantota gadijumos, kad katrs veikals ir atsevisks
tirdzniecibas punkts, bet veikalus tikla apvieno tikai kop€ja tirdzniecibas marka. Veikals
veido sortimentu, pasiita preci un izvélas piegadatajus patstavigi. P&c biitibas, tikla vadiba pie
decentralizétas metodes paredz tikai ikménesa finansu aprékinus. Sis papémiens ir
visvienkarSakais un ar maziem izdevumiem, jo neprasa aprikojuma iegadi un sakaru kanalu
veidoSanu starp veikaliem.

Par sarezgitaku veikalu tikla vadibas metodi tiek uzskatita tirdzniecibas organizésana ar
apmainas programmu palidzibu. Pie $adas metodes katram tikla veikalam ir atseviSks birojs,

kur$ funkciong ka patstaviga vieniba, ar visu svarigo lémumu pienemsana vietgja liment.

% Lewison D. M., delozier M.W. Retailing, third edition. Merrill Publishing Company, 1986. p.33
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Autore uzskata, ka vadot AS ,,Drogas” veikalu tiklu, uznpémuma vadiba izmanto
centraliz€to vadiSanas metodi, centralaja biroja ir vienota baze ar informaciju par visam
pardoSanam, kuras tiek Tstenotas veikalu tikla, ar sortimentu veidoSanu, uzcenojumu, precu

izvietoSanas plana izstradasanu nodarbojas attieciga persona.

Personala apmaciba un motivacija

P&c autores domam, tirdzniecibas uznémuma veiksmiga darbiba ir vienlidz atkariga ka
no uzné€muma vaditajiem, ta arT no uznémuma darbiniekiem. Personalvadibas joma vaditaju
galvenais pienakums ir apmacit darbiniekus un sniegt droSu darba vidi, kas atbilst visiem
noteiktiem droSibas un ergonomikas standartiem, kas sekm@s efektivu un kvalitativu
darbinieku darba pienakumus veikSanu. Savukart darbinieku pienakums ir kvalitativi pildit
savus pienakumus.

Veiksmiga uzp@muma pamata ir talantigu un motivétu darbinieku atrasana un
saglabasana. Lai atrast nepiecieSamu personalu, ir nepiecieSams pieturSties personala

mekléSanas shémai (att.2.11.):

Peronala politikas veidoSana

N

NepiecieSama personala planosana

N/

Darba apraksta izveidoSana

N/

Prasibu profila sastadiSana

N

Darba pienemsanas noteikumu formulésana

N/

Atlases procediiras noteikSana un apstiprinasana

7

NepiecieSama personala atlase

2.11att. Personala meklg$anas shema®’

Avots: autora veidotais attéls, izmantojot I. Voroncukas gramata ,,Personala vadiba” sniegto informaciju

Pastav uzskats, ka vispirms ir jaapmaca darbinieki but draudzigiem, zinoSiem un
atsaucigiem, tas sekmés apmierinatu pirc€ju iegtSanu, kas atgriezisies, un radies arvien

pieaugosu pelnu. Papildus tam, nedrikst aizmirst, ka personalu pastavigi ir jaapmaca

% Voronéuka I. Personala vadiba. Riga: Latvijas Universitate, 2003. 36 .Ipp.
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apkalpoSanas standartiem un regulari pilnveidot darbinieku zinasanas un prasmes, laujot
viniem savas teorctiskas zinasanas pielietot prakse. Neskatoties uz to, ka personala apmacibai
ir iz8kiroSa loma klientu profesionalas apkalpoSanas joma, dazi uznémumi negrib veltit laiku
un teérét naudu personala apmacibai. Par galveno iemeslu uzskata to faktu, ka uznémuma
vadiba baidas, ka apmacot darbinieku, sniedzot vipam visas nepiecieSamas zinasanas,
darbinieks, klustot par profesionalu, var atstat uzp€mumu un vairaku iemeslu dg] aiziet pie
konkurentiem.

Ka jau bija minéts ieprieks, uznémuma veiksmiga darbiba ir atkariga no uzn€muma
vaditaju un darbinieku uznémuma darba iesaistiSanas Itmena. Lidz ar to, darba autore pilnigi
piekrit apgalvojumam, ka darbiniekiem, ja vini patiesam grib sevi attistit ka profesionalu,
veidot savu karjeru, viniem pasiem ir nepiecieSams ieguldit naudu un laiku sava apmaciba.
Pasizglitiba palidz darbiniekam pacelt pasnovért€jumu, paaugstinat pasparliecinatibas Iimeni,
ka arT stimul@s attistit [idera Tpasibas un palielinat savu profesionalo kompetenci.58

Pastav maldigs uzskats, ka labas un efektivas darbibas galvenais motivators ir nauda,
bet nauda ne vienmer var stimulét darbinieku kvalitativi un ar pilnu atdevi pildit savus darba
pienakumus. Darbiniekiem papildus labam atalgojumam ir jajut, ka vini piedalas uznémuma
attistiba, vinu padaritais darbs ir nozimigs un sniedz veértigu ieguldijumu. Ar citiem vardiem
sakot, darbinieks ir jamotivé. Par motivatoriem var uzskatit davanas, iespu ar atlaidém
iegadaties produkciju, veselibas apdrosinasana, dazada veida piemaksas un apmaksas, tai
skaita izglitibas izdevumu apmaksa, apmaksatie €dieni un telefona sarunas, pasakumu
organizéSana, t.i., ekskursijas, kultiras pasakumi, sporta pasakumi. Apkopojot visu
iepriekSmin€tu, var secinat, ka cilvéku var motivet viss, kas atbild uz jautajumu: ,,Kapec tiesi
§1 darbavieta?”

AS ,,Drogas” 1pasu uzmanibu pieverS darbinieku apmacibai un profesionala Iimena
celSanai. Visi uzpémuma darbinieki, iestajoties darba macas péc speciali izstradatas un
leviestas apmacibas sist€mas ,,Drogas Retail Academy”, kura ietilpst dazadi macibu posmi un

regulari tiek papildinats ar jauniem macibu materialiem.

Darba dro$iba un ergonomikas standarti

Drosa, €rta un veseliga darba vide ir kluvusi par miisdienigas organizacijas ikdienu un
jauno darba néméju prasibu stajoties darba. Darbinieku veselibu un drosibu reglamenté virkne

likumdoSanas aktu, tai skaita Eiropas Savienibas direktivas par darba aizsardzibu un droSibu,

%8 Moyn JIXK. JloAnsHBIN KIMEHT: KaKk NPEBPAaTUTh Pa3sTHEBAHHOIO MOKYMAaTels B CYACTIMBOTO 3a 60 cekyH..
ITep.c anri. — Mocksa: Ansnmaa byke, 2008. 48 ctp.
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ka arT katra valsts darba aizsardzibas likumdoSana un to papildinoSiem MK [€émumiem un
rikojumiem, ar mérki uzlabot droSibas un aizsardzibas kvalitati darbavieta. Tiesibu akti ir
izdoti ar mérki pasargat nodarbinatos no nelaimes gadijumiem darba un arodslimibam, tie
nosaka darba dév&ju un nodarbinato pamatpienakumus, kas paredzeti riska faktoru
novérsanai.” Katra darba déveja pienakums ir nodroSinat savus darbiniekus ar drosu un
nekaitinoSu darbavietu, ka arT inform&t darbiniekus par iesp&jamiem drosibas riska faktoriem,
atbilstoSiem un preventiviem pasakumiem, kas javeic, lai novérsu Sos draudus.

Svarigakie darba vides riski ir saistiti ar smagumu celSanu un darba pozam, adu un
elposanas celiem, bérniem un jaunieSiem, psihosocialo darba vidi.®

Autore uzskata, ka darba pozas un smagumu celSana ir visbutiskakais risks, kuram
paklauts AS ,,Drogas” veikalu personals. Visu dienu pardéveji — konsultanti pavada staigajot
pa tirdzniecibas zali, apkalpojot pirc€jus kas€ stav kajas, pienemot jaunu preces partiju cel
smagumus, parvietojot daudz kilogramu kastes noliktava un plauktos, veikalu vaditaji visu
diena pavada sédus stavokli pie datora. Tas viss negativi ietekme cilvéka veselibu un staju.
Lidz ar to, uzp@muma vadibai, projektjot darba vietas, ir nepiecieSams npemt vera
ergonomikas standarti, ievérojot cilvéka raksturigakas ipasibas. Pareizi izkartota darba vieta
palidz ne tikai saglabat darbinieku veselibu, bet ar1 veicinat veseligaku darba vidi, ka rezultata
mazak darba traumu, negadijumu un darbinieku prombittne slimibu dgl, lielaks darba
razigums, labakas iesp€jas uzp€mumam iegit vislabako darbaspeéku un nostiprinat savu
poziciju tirgl

Sakara ar to, ka visos ,,Drogas” veikalos sortimenta biitisku dalu ienem sadzives kimijas
produkti (tiriSanas lidzekli, balinataji, pulveri un citi adu un elpcelu kairino$i produkti) var
secinat, ka visi veikalu darbinieki ir paklauti adas bojajumu riskam. Izkramejot preci no
noliktavas, visas dienas laika sniedzot konsultaciju pulveru tuvuma tiek kairinati elpoSanas
celi un glotadas, kas ar katru dienu paliek bistamak, rezultata var izraisit alergiskas reakcijas
ar laiku parverSoties hroniska slimiba. Sakara ar to, ka adai kaitigo produktu esamibu paredz
,Drogas” veikalu sortiments, saskare ar tada veida produktiem ir neizb&€gama, Iidz ar to,
produktu negativu iedarbibu uz adu var samazinat regulari, péc katras saskarsmes, mazgajot
rokas un apstradajot tos ar antibakterialam Iidzekliem. Kas attiecas uz elpoSanas celu
aizsardzibu no kairindjuma, visvienkarSakais variants ir veikalu telpas veédinasana un

ventilacijas iekartu izmantoSana.

> Egenvalde I. Personala praktiska vadiba. Riga: Merkirijs LAT, 2004. 216. 1pp.
leteikumi svarigako darba vides problému risinasanai: Veikali. Riga: SIA “Madonas Poligrafists”, 2003. 6.
Ipp.
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Ir zinams, ka jaunieSu starpa notiek visvairak traumas un nelaimes gadijumi darba.
Saskana ar ,, Darba likuma” 37.pantu: ,,Darba dev€jam ir pienakums pirms darba liguma
noslégsanas informé&t vienu no bérna vai pusaudza vecakiem (aizbildni) par darba vides riska

novertéjumu un darba aizsardzibas pasakumiem attiecigaja darba vieta.”. 61

2.5 Mercendaizings un veikala atrasanas vieta ka galvenie pardoSanas

veicinasanas instrumenti

Misdienas, uzpémumu vaditaji t€ré daudz resursu, lai palielinat precu apgrozijumu un
piesaistit jaunus klientus, pardoSanas apjomu palielinaSanai tiek iegadatas jaunas iekartas,
remont&tas un atjaunotas €kas, pardosanu stimulé ar reklamu, atlaizu, kuponu un darbinieku
prem&sanas palidzibu, tac¢u rezultata pardosanas apjomi nepalielinas. Lidz ar to, lai sasniegt
augstaku precu realizacijas Iimeni, liela uzmaniba ir japievér§ vienam no tirdzniecibas
uznémuma vissvarigakajam darbibas virzienam — mer¢endaizingam — metodikai, kas parzinot
pirc&ju psihologiju, veidojot pasakumu kompleksu pirc€ja uzmanibas piesaistiSanai, precu
izvietoSanai tirdzniecibas zal€, tirdzniecibas vietas noformésSanai un reklamas izvietoSanai,

lauj vérojami palielinat pardoSanas apjomus.

Cenu un atlaizu politika

Pareizi noteikta cena ir pamats uzp€muma darbibas attistibai un konkurétsp€jas
priekSrocibu iegliSana, cena ietekme noietu un rezultata uz uzn€muma pelnu.
Cena ir produkta vertiba naudas izteiksme, maksa par produkta lietoSanas rezultata giito
patérina labumu.
Mazumtirdzniecibas uznémuma, nosakot produkta cenas ir loti svarigi ieverot faktorus:
* Pieprasjjums. Ir svarigi atceréties, ka produkta cenu nosaka nevis veikala pasnieks vai
izplatitajs, bet tieSi pirc€js - paterétaji iegadajas tos produktus, kuru cena visprecizak
atspogulo to vértibu nauda, vértibu un labumu, ko sniegs prece lietosanas laika, 1idz ar ir
loti svarigi saprast kadu cenu pirc€js uzskatis par atbilstoSu produkta vertibai.
» Izmaksas. Svarigi noteikt tadu cenu, lai ta varétu segt izmaksas, kas ir saistitas ar precu
realizaciju.

* Ekonomiska un politiska situacija.

81 atvijas Republikas Darba likums. Pieejams: http://www.likumi.lv/doc.php?id=26019
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= Sortimenta politika. Atkariba no pirc&ju pirktsp€jas, piedavata preCu sortimenta, tiek
noteikts preces uzcenojums un cena. Noteicot cenas pastav loti izplatita kltida cenas
noteikSanas specialistu vidii — nedrikst visam veikala piedavatam precém pieskirt
vienadi lielu uzcenojumu, ar tadu metodi nav iesp&jams palielinat pelpu un precu
apgrozijuma pieaugumu.

» Konkurences Itmenis. Vienmer ir janpem véra konkurenta cenas, lai pardosanas cena
nebutu augstaka neka konkurentu piedavatas cenas.

= Sezonalitate. Mainoties sezonam, mainas ari sortimenta grupas un cenas. Piemé&ram,

,Drogas” veikalos sauloSanas lidzekli vasaras perioda veido butisku apgrozijuma dalu,

bet zemas laika, kad nav pieprasijuma péc tiem lidzekliem, tie tiek parvietoti cita

sortimenta grupa ar samazinatu cenu, bet, pateicoties zemakai cenai, sauloSanas
lidzek]us turpina pirkt.62

AS ,,Drogas” vadiba cenSas piesaistit jaunus un atbalstit esoSus lojalus klientus, ka ar1
palielinat uzp@émuma apgrozijumu un pelpu ar dazadu atlaizu palidzibu. 2012.gada sakuma
AS , Drogas” saka lojalitates programmu — ,,Drogas Pastavigo Klientu” programmu ar mérki
pateikties pastavigiem klientiem par lojalitati, piesaistit jaunus klientus, izprast pirc€ju
velmes, ka ar1 veidot komunikaciju ar pircgjiem, turklat klientu karSu ievieSana dod iesp&ju
uznémumam klut par vel konkur€tsp&jigiem, nostiprinat Iiderpozicijas tirgh, palielinat
pardosanas apjomus, ka ari popularizét ekskluzivus ,,Tikai Drogas!” produktus. No §is
programmas iegis ari pircgji: par katru produktu pirkumu, kuru summa ir vienada vai
parsniedz vienu latu, kartes 1pasnieks uz karti sanem 1 punktu, kas ir vienads 1 santtmam
(0,01 LVL), uzkratus punktus var izmantot nakamu pirkumu apmaksai.®® Papildus tam kartes
ipasniekus gaida papildus atlaides un bonusi — ir iesp€ja iegadaties jaunus un pieprasitakus
produktus 1&tak un sanemt produktu paraudzinus.

A1l bez klienta kartes ,,Drogas” veikali piedava daudz atlaizu saviem pirc€jiem.
Pieméram, 4 reizes gada, februari, maija, augusta un decembri, notiek lielas akcijas ,,Lielais
kériens”, piedavajot atlaides Iidz 50% vairak neka 5 000 precém visas precu grupas, parasti
§is akcijas ilgums 3-4 ned@las. ,,Lielais Keériens” akcijas laika nevar but citas akcijas,
iznémums — 2011.gada paraditais jaunievedums — ,,”Henkel” sadzives kimijas lojalitates
programma”. Akcijas ietvaros par katru ,,Henkel” produkta pirkumu var sanemt vienu uzlimi
un sakrajot uzlimju noteiktu daudzumu ir garantéta balva - bezmaksas viens no ,,Henkel”

akcijas produktiem.

%2 Mumxaxosa C. u ap. COBPeMEHHBII CymepMapkeT: YUeOHHK 10 COBPEMEHHBIM (OPMaM TOPTOBIIH. 2-¢
u3l. Mocksa: M3parensctBo XKurymnsckoro, 2002. 100 ctp.

63 AS ,,Drogas” majas lapa. Drogas Pastaviga klienta karte. Pieejams:
https://www.drogaskarte.lv/lat/programmas_noteikumi/
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Par€jos ménesos, kad beidzas ,,Lielais K&riens”, uznémums ieriko dazada apjoma un
tematikas akcijas, kas biezi parklaj viena otru. Sakara ar to, ka veikalos vienmér ir atlaides
noteiktam prec¢u grupam, pirc€jus arvien grutak pievilcinat ar jaunam akcijam, izpardoSanas
laiks vairs nav tik grandiozs, lidz ar to uznémuma valdibai ir jamekI€ risinajums, ka papildus

stimul&t pirc€jus veikt pirkumu. AS ,,Drogas” atlaizu politika ir paradita 2.12. att.

AS ,,Drogas” atlaizu

politika
S E— S p—
Atlaides o
.. A Pastaviga
Akcijas braketai Klienta karte
produkcijai
~, - R - ~, Atlaliu UZkI‘E_Itle
L Sadzives KUPOUU nkti
Lielais Tematiskas kimijas gramatinas Ll
Keériens" akcijas lojalitates
programma X
Papildus
—a atlaides
Davanas
Loterijas
Bezmaksas
paraudzini

2.12 AS ,,Drogas” veikalu atlaiZu politikas shéma

Avots: autora veidotais attéls

Veikala atraSanas vieta

Mazumtirdzniecibas uznémumiem vietas izvéle ir Tpasi svarigs jautajums, jo uzpémumi
ir orientéti uz gal&o pircgju, lidz ar to mazumtirdzniecibas uzgpe€mumiem ir jarékinas ar
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pastavo$o patérina plasmu, papildus tam, atrasanas vieta ietekme visus taktiskus un

stratégiskus lémumus. Tirdzniecibas uznémuma vietu nosaka ne tikai objektivi faktori, tadi ka

finansialas iesp&jas, bet aril subjektivas izjiitas, v€lme but dzimtaja vieta utt. Piem&rotas

atraSanas vietas probléma rodas ne tikai uznémuma dibinaSanas gadijuma, bet ari tad, ja

butiski izmainijusies pasreiz&jo vai potencialo atraSanas vietu raksturojoSie apstakli. Vietas

izveli ietekmé€ septini pamatfaktori, no kuriem izv€loties labako kompromisu starp trikumiem

un priekSrocibam, var uzskatit par optimalako variantu tirdzniecibas uzpémuma vietas izvelg.

Faktori, kas ietekm¢& uznémuma atrasanas vietas izveli:

nepiecieSama darbaspéka nodros§inajuma iespéjas;
nekustama IpasSuma cenas, nomas maksa un nodokli;
transportéSanas iespgjas;

tirgi;

valdibas noteiktas priekSrocibas;

iepirkSanas un apkalpoSanas iespgjas;

. _ . ... Ve - . _. 4
vajadzigo materidlu un izejvielu nodrogindjuma iespégjas. °

P&c vietas izvéli ietekmé&joSo pamatfaktoru noskaidroSanas ir lietderigi apskatit Iimenus,

kuros tiek veikta vietas izvéle. Sie Itmeni ir:

regions — valsts lielakie apgabali, kurus var iedalit péc administrativas, kulturalas vai
ekonomiskas pazimes, bet kuri ir savstarp€ji homogeni,

tirgus teritorija— regiona dala, parasti pilséta. Tirgus teritorija ir saistita ar
fundamentalo tirgus jédzienu ka teritorija, kura atrodas esoSie un potencialie pircéji,
kas paSlaik Saja teritorija ir iesaistiti preCu un pakalpojumu apmaina vai drizuma taja
iesaistisies,

tirdzniecibas teritorija — apgabals pilséta vai apdzivota vieta, no kura veikals giis savus
pirc€jus. Pastav vairakas tirdzniecibas vietas definicijas: 1) tirdzniecibas teritorija —
“geografiska teritorija, no kuras veikals gtst pircgjus”, 2) tirdzniecibas teritorija —
“rajons, kura robezas ir ekonomiski izdevigi veikt marketinga pasakumus, lai pardotu
vai piegadatu preces un pakalpojumus”,

tirdzniecibas vieta — konkréta vieta tirdzniecibas teritorije'l.65

Svarigs novertéjuma raditajs tirdzniecibas uznémuma atrasanas vietas izv€l¢€ ir rajona

dzivojoso cilveku pirktsp&ja un tas dinamika. No pirktsp&jas ir atkarigs pieprasita produkta

% Niedritis J.E. Marketings..Riga: Biznesa augstskola ,,Turiba”, 2009. 315.-317. Ipp.
% Skiltere D., Danusévi¢s M.. Mazumtirdzniecibas uzpémumu atrasanas vietas izvéles metodes. LU

raksti, 690. s€j. Vadibas zinatne. Riga, LU, 2005. 133. Ipp
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raksturs, sortiments, pirktsp&jas analize palidz saprast ko konkrétaja rajona mérktiecigi razot
un pardod. Tapat tirdzniecibas uznémuma vietas izvele janem véra pircgju uzvediba, perkot
produktu vai pakalpojumu.® Ir zinams, ka tirdzniecibas uznpémumu koncentracija viena vieta,
it 1pasi ,,zem viena jumta”, veicina ka esoSo, ta arTl jauno pirc€ju piesaisti un to skaita
palielinaSanu, savukart atseviski izvietoti veikali, ir &rtaki pirc€jiem iepirkSanas zina, jo
parasti tie veikali atrodas blakus darbavietai, vai pa celam uz majam.

Ka pieméru autore piedava salidzinat divus ,,Drogas” veikalus Ogré. Viens veikals
atrodas pilsétas centra, tuvu dzelzcela stacijai, ir vairakas autobusu pieturas, ka ari aptiekas,
universalveikals un vairaki specializéti veikali, savukart otrais veikals atrodas pie Sosejas Riga

67 T
”°', autore piedava

— Daugavpils lielaka iepirk$anas vieta pilséta tirdzniecibas centra ,,Dauga
nosaciti apzimét veikalus attiecigi ar ,,A” un ,,.B” burtiem. P& autores nov€rojumiem un
veikala personala atzinam, ir noskaidrots, ka ,,A” veikala visa nedglas laika gan darba dienas,
gan brivdienas, ir vérojama vienmeriga pirc€ju plisma ar tendenci palielinaties pusdienu laika
ap pulksten 12 un vakara ap pulksten 17, tas liecina par to, ka veikals atrodas pirc€jiem ,,pa
celam” — sava pusdienas laika un vakara, atgrieZoties majas, pirc€jiem ir laiks atnakt veikala,
izveleties un nopirkt preci. ,,A” veikala vienmerigu apmekl&jumu nedélas laika izskaidro ari
tas, ka darbojoties jau 8 gadus veikalam paradijies daudz lojalo klientu, turklat veikalu, kas
atrodas tuvu majam var apmeklét pircgji, kuriem nav transporta lidzekla, bet nest tadus
pirkumus, ka velas pulverus no ,,B” veikala ir Joti talu. Pavisam cita situacija ir vérojama ,,B”
veikala — darba dienas veikalu apmeklé minimalais pirc€ju skaits, tacu brivdienas un svétku
dienas pircgju skaits palielinas vairakas reizgs, tada veida tendence ir izskaidrojama ar to, ka
pircg€ji galvenokart iepérkas nedelas nogalé un brivaja no darba laika, cilvéku vairakumam §is

dienas ir sestdiena un svétdiena. Parasti cilvéki atbrauc uz tirdzniecibas centru ar maSinu un

pie reizes apmekl€ un iepérkas veikalos, kuri atrodas tirdzniecibas centra.

Precu sortiments

Ar veikala sortimentu saprot visas preces, kuras ir veikala, to veido dazadu raZotaju
preces. Veidojot sortimentu ir jagnem véra veikala tips, tirdzniecibas stavoklis konkréta
teritorija, MK noteikumus un normativus aktus, ka arf citus faktorus.

Sortimenta veidoSanu veic tris posmos:

e Vispirms nosaka, kadam precu grupam ir jabit veikala.

% Niedritis J.E. Marketings..Riga: Biznesa augstskola ,,Turiba”, 2009. 314. Ipp.
" TC ,Dauga” majas lapa. http://www.tc-dauga.lv/Iv/sakuma_lapa
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e Otraja posma nosaka, kadam ir jabut attiecibam starp precu grupam, kadam precu
grupam ir jabit plasaka sortimenta, kadam — Sauraka.
e TreSaja posma nosaka katras preu grupas sortimenta struktiru, t.i. kada iesainojuma,

cik liela tilpuma, kadas krasas, kados izméros u.c.).%®

AS ,,Drogas” veikalos ir pieejami vairak neka 10 000 ikdiena nepiecieSamu precu —
dekorativa kosmétika, sejas, kermena un matu kopsanas Iidzekli, matu krasas, higiénas preces,
parfime@rija, galant€rijas preces, zekbikses un zekes, bérnu, sadzives un saimniecibas preces.
Autore nemot par pamatu veikalu ieks$gja izkartojuma planu, Ogres ,,Drogas” veikalu

sortimenta struktiiru att€loja 2.13. att. (sk.2., 3. pielikumu).

matu krasas, hlglenle;so/preces mutes
. kOP Sanas un . ’ kopsanas sievieSu un virieSu
veidoSanas lidzekli lidzekli _ ..
0 ’ ’ parfimerija
8% 6%

4% skiiSanas piederumi
un kosmétika

4%

sejas un kermena
kopsanas lidzekli

12%
galant@rija, matu
kemmes
dekorativa kosmétika 3%

10%
bérnu preces

insekti un apavu 5%
kopsana
2%
uztura bagatinataji, sadzives kimija un
saldumi un dzgrieni zekbikses sa1mn1e;15t:;s preces
3% un zekes 0
4%

2.13 AS ,,Drogas” Ogres veikalu sortimenta struktiira

Datu avots: autores veidotais att€ls, izmantojot ,,Drogas” veikalu ieks€ja izkartojuma planu

Péc 2.13.att. datiem ir redzams, ka tapat ka pirmajos ,,Drogas” veikalos, piedavato
precu starpa lielaku dalu ienem sadzives kimija un saimniecibas preces — 25%. Otru poziciju
ienem higi€nas preces, kur ietilpst dusSas Zelejas, Sampiini un balzami, vate, dezodoranti un

sievieSu higi€nas preces, kopuma tie aiznem 15%. Vismazakais ipatsvars kop€ja veikala

68 Kaparkalg&ja D. Mercendaizinga un pardoSanas makslas pamati. Riga: Rigas Tirdzniecibas tehnikums,
2011. 32. Ipp.
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sortimenta ir uztura bagatinatajiem un apavu kopSanas Iidzekliem/insektiem 3% un 2%
attiecigi.

Iestajoties ekonomiska krize, izmainijas veikalu sortiments. levérojot iedzivotaju
maksatspeju un krizes situaciju veikalu plauktos paradijas Ietaki produkti ar augstu kvalitati,
kurus var atlauties visu socialu slanu parstavji. Galvenokart palielinajies AS ,,Drogas”
ekskluzivo produktu klasts, uz doto bridi taja ietilpst vairak neka 2000 dazadu segmentu
produkti.

Situacijas stabilizgjoties, ,,Drogas” veikali saka paplasSinat sortimentu, lai p&c iesp&jas
labak apmierinat klientu vajadzibas, spét piedavat piemerotu preci, papildus tam, paplaSinot
sortimentu, veikali piesaista patérétajus no citiem segmentiem: daudzas pre¢u grupas
paradijas ekologiski tirie produkti, kas sp&j apmierinat jaunu klientu vajadzibas péc veseliga
dzives veida.

Papildus ,,Drogas” veikalu sortiments tiek skatits 2.7.apak$nodala.

Tirdzniecibas zales ick$€jais iekartojums un parvietoS$anas értiba

Ieksgja iekartojuma galvenais mérkis ir panakt, lai vienlaicigi izveidot &rtu un pievilcigu
veikalu un pec iespgjas efektivak izmantot tirdzniecibas laukumus ieplanotam preces
apgrozijumam, no ta, ka jutisies pircgji, cik viegli vares atrast nepiecieSamas preces ir atkarigi
veikala ienémumi. Efektivs precu izkartojums lauj pareizi virzit pirc€ju plismu un samazinat
vinu apkalpoSanas laiku. % Tacu pirms sakt tirdzniecibas zales iekartojumu ir nepiecieSams
noteikt veikala platibu, kas ir nepiecieSams tirdzniecibas zalei un parejam telpam, kuras
prakse iedala:

1. Tirdzniecibas operativas telpas — pieder tirdzniecibas zale un telpas, kuras piedava
pircgjam dazadus papildpakalpojumus.

2. Paligtelpas — paredz€tas precu glabasanai, pienemsSanai un atgrieSanai.

3. Tehniskas telpas - tiek uzglabatas visas ierices, kas ir saistitas ar tehniku

4. Administrativas un sadzives telpas ir paredzetas veikala vadibai, tiek aprikotas
darbinieku gerbtuves un sanitarais mezgls. 0

Autore piedava Ogres ,Drogas” veikalu pieméra izanalizét veikala platibas
izmantoSanas racionalitati. Tapat ka iepriekSgja pieméra par Ogres veikaliem, autore piedava

veikalus nosaciti apzimét ar ,,A” un ,,B” burtiem. Veikala platibas racionalu izmanto$anu var

% Mumxaxosa C. u gp. COBpeMEeHHBII cymepMapkeT: YUeOHHK 10 COBPEMEHHBIM (OPMaM TOPTOBIIH. 2-¢
u3a. Mockea: U3narensctBo XKurynsckoro, 2002. 32 ctp.

"0 Kaparkalgja D. Mergendaizinga un pardosanas makslas pamati. Riga: Rigas Tirdzniecibas tehnikums,
2011. 21. Ipp.
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noteikt ka tirdzniecibas zales platibas attiecibu pret veikala kop&jo platibu. 2.2. tabula ir

paradita veikalu platibas un to izmantoSanas racionalitate.

2.2 tabula
AS ,,”Drogas” tirdzniecibas platibas izmantoS$ana
Platiba, m* Veikala
Administrativas, platibas
Veikals Kopa Tirdzniecibas zale sadzives, izmantoSana

paligtelpas %
HA” 239 223 16 93
»B” 248 237 11 96

Datu avots: autora veidota tabula, izmantojot AS ,,Drogas” uznémuma nepublicétus materialus

P&c 2.2. tabulas datiem var secinat, ka abos veikalos platibas ir efektivi izmantotas, 1idz

ar to var secinat, ka veikals pilniga apmera izmanto savu potencialu, katrs veikala metrs ir

racionali izmantots. Savukart, tik liels tirdzniecibas platibas patsvars kopg€ja veikala platiba

var negativi ietekmét pircgju skaitu: veikals ir parak parkraméts, kas var biitiski mazinat

parvietoSanas &rtibu veikala, turklat, preces kliist griiti parskatamas.

Prakse tiek izmantotas vairakas zales iekartojuma metodes:

=  Prototipa metode — metodi izmanto veikalu tikli, veikalu telpu un tirdzniecibas
zales izkartojums ir I1dzigs, jo pastav jau izstradati projekti, p&c kuriem tiek veidoti visi
tikla esoSie veikali. Tacu Sai metodei ir liels trikums - sakara ar to, ka veikali atrodas
dazadas pilsétas, kuros ir atSkiriga mérka auditorija, pielietojot So metodi zalei
izkartojumam, nevar ieverot katras mérka auditorijas Ipatnibas.

=  Modulu metode — 1&ta iekartojuma metode, jo nav speciali japasiita plaukti vai
vitrinas - veikalu iekartojums tiek izgatavots ieprieks, kuru péc tam atved uz veikala
telpam, vai ar1 veikala iekartas veido no gataviem moduliem, apvienojot tos péc
vajadzibas. Sakara ar to, ka gatavie moduli ir neoriginali un lidzigi, tadel ir gruti veikalu
atpazit un identificét ar konkrétu uznp€mumu.

. Remodelésanas metode — metode paredz jau esosas iekartas modernizaciju un
novecojusas iekartas mainu. So metodi izmanto blivi apbivétos rajonos un pilsétu
centros.”

Autore uzskata, ka visas tirdzniecibas zales ,,Drogas” veikalu tikla ir iekartotas péc

prototipa metodes - visu veikalu tikla ir izstradats un uzturéts vienots korporativas identitates

stils, 11dz ar to, ienakot jebkura ,,.Drogas” veikala, pircgjs varés viegli atrast preci konkrétaja

nodala, jo visas preces ir saliktas p&c vienotas planogrammas. Papildus tam preces jaunas

! Kaparkalgja D. Meréendaizinga un pardosanas makslas pamati. Riga: Rigas Tirdzniecibas tehnikums,

2011. 23. Ipp.
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,Drogas” veikalos ir izvietotas konkrétu segmentu zonas, kuras atSkiras peéc krasam:
skaistumkopSanas preces atrodas roza zona, higi€nas un veselibas preces — zila, sadzives un
saimniecibas preces — oranza, bet zilzala ir kases zona. Tas sniedz labako tirdzniecibas zales
parredzamibu un iepirkSanos harmoniska un érta vide. &

Autore uzskata, ka liela uzmaniba ir japievers papildus izvietojumiem zalg, neskatoties
uz to, ka tie samazina parvietoSanas &rtibu, kas var negativi ietekm&t uz dazu pircgju
uzvedibu, tie var palielinat uzp@muma preces apgrozijumu un ka rezultata uzn@émuma pelnu.
Misdienas, kad ir plasi pielietojams visu veidu akcijas, ir ve€rojams, ka pirc€jiem nav
iepirkuma sarakstu, Iidz ar to, pirc€jiem ir raksturigi impulsivie pirkumi. Par tada veida preci
var kalpot jebkur$ produkts, kas nav pirmas nepiecieSamibas prece, bet vajadziba izveidojas
uzreiz, kad pirc€js preci ieraudzijis, ta, par impulsa preces piem&ru var uzskatit koslajamas
gumijas, kas atrodas kases zona. Sakara ar augstak min€tu, uzpémuma darbiniekiem ir
jacensas, lai impulsivo pirkumu skaits pieaugtu.

P&c autores domam, produkta pardoSanas veicinasanai nepietiek tikai pareizi izvietot
preci, nodro§inat sortimenta daudzveidibu, bet loti svarigs ir psihologiskais aspekts: krasas,
smarzas un mizikas ietekme uz pircgju.

Krasa ir pirmais, ko redz pircgjs, daudzi pircgji izvelas produktus nevis péc izmera un
cenas, bet péc vizualas pievilcibas, galvenokart pec krasas. >

Veikalos miizikas atskanoSana ir izmantota ar mérki radit labveligu gaisotni pirkumu
veikSanai, palidz realiz€t preci un palielinat uznémuma pelnu. Pareizi izv€l€tais muzikas
temps un tips sp€j regulét pirc€ju plismu un sniegt papildus informaciju par veikalu. Péc
autores domam, veikala var atskanot jebkuru muzikas tempu un tipu, galvenais, lai muzika
pozitivi ietekm&tu un precu apgrozijumu un pirc€ju attiecksmi pret piedavatam prec€ém un
veikalu kopuma.

Tapat ka krasu un miiziku, arT smarzu ir jaizvélas, nemot véra pirc€ju tipu un veikala
specifiku. Veiksmigi kombingjot smarzu ar citiem elementiem, tas ir krasu un miziku,
iesp€jams bitiski palielinat pre€u noietu. Ar smarzas palidzibu var atri veidot tirdzniecibas
zales gaisotni un ietekmét cilvéka emocionalo stavokli. Pareizi izvéletais aromats palidz
palielinat veikala pardosanas apjomus par 15-20%. Smarzas izsmidzinasanai veikalu
ipasnieki var izmantot apkures un kondicion€Sanas sist€émas, specialas iekartas, automatus,

. . . . oy . _, 74
kuri péc noteikta laika izsmidzina aromatu.

2 AS , Drogas” mjas lapa. Pieejams: http://www.drogas.Iv/lat/par-mums/drogas-sodien

73 Kaparkalgja D. Meréendaizinga un pardosanas makslas pamati. Riga: Rigas Tirdzniecibas tehnikums,
2011. 96. Ipp.

™ Turpat, 83.Ipp.
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Preces virziSana un reklamas zinojumi

Produkta virziSana tirgii ir saistita ar atbilstoSaka komunikacijas veida atrasanu ar
klientiem un klientu parliecinasanu iegadaties konkrétu produktu. Produktu virziSanas veidus
iedala divas grupas: personiska, kas ir saistita ar tieSo pardoSanu un bezpersoniska, kas notiek
izmantojot reklamas un pardosanas veicinasanu pasakumus. "

AS ,,Drogas” vadiba papildus rikotam akcijam un atlaidém, regulari izmanto dazadus
pardosanas veicinasanas pasakumus: vairakas reizes gada ,,Drogas Pastaviga Klienta” kartes
ipaSniekiem par pirkumu virs 5 latiem pienakas atlaizu kuponu gramatinas, kas garant¢ atlaidi
uzradot karti un kuponu; katras akcijas ietvaros pircgjus gaida davanas par pirkumu; pircgji,
nopérkot produktus konkrétas akcijas ietvaros var piedalities momentloterijas vai loterijas,
kurus noriko AS ,,Drogas” partneri un izplatitaji; pirc€jiem tiek piedavati bezmaksas produktu
paraudzini; ped€jo divu gada laika ir ieviests jaunums — uzlimes par noteikta razotaja
pirkumu.

Autore jau mingja, ka cilvéka uzvedibu un lémumu pienemsanu par pirkumu ietekme
psihologiskie aspekti, arT preces virziSana ir loti svarigi pareizi tos pielietot. Lai veicinat
pirkumus, nepiecieSams ieveérot un uzturét pievilcigu veikala atmosferu — veikalam ir jabit
sakoptam, preti katram produktam ir jabit izdrukatam (izvieto plauktos) vai uzrakstitam
(izvieto papildizvietojumiem) cenu zimém. Ar mérki radit pirc€jiem pievilcigaku veikalu,
2005.gada tika atveérts jauna koncepta veikals, kurs bija daudz apgaismotaks un ar modernaku
dizainu un iekartam.

Kas attiecas uz bezpersonisko virzisanas veidu, tad par galveno pirkuma veikSanas
stimulatoru var uzskatit reklamu, pirmkart, reklama piesaista loti daudz cilvékus, otrkart,
patiecoties daudzkartgjai atkartoSanai, reklama var ,pierunat” potencialos pirc€jus pienemt
lémumu par pirkuma veikSanu, treskart, pateicoties dazadam ietekmes Iidzekliem, tadiem ka
skanu efekti, krasas, datorgrafika, sp€ loti efektivi atspogulot uzn€muma darbibu un
produktu. No otras puses, reklamas izmanto$ana prasa lielas izmaksas, ta var neattaisnot
patérétaja uzticibu un pat piemarﬁt.76

Lidz ar konkurences pieaugumu starp produktu tirgotajiem, AS ,,Drogas”, ka visi
uznémumi, aktivi mekle veidus, lai noturét esosSus un piesaistit jaunus klientus, uzturét klientu
interesi. Ka jau bija minéts, 2012.gada tika uzsakta ,,Drogas Pastavigo Klientu programma”,

kas tika atklata ar plasu reklamas kampanu, kura mérkis bija loti Tsa laika iepazistinat

> Bouldens Dz. un citi. Vadibzinibas rokasgramata. Viss par uznéméjdarbibu un vadibu. Tulk .no angl.
val. Riga: Zvaigzne ABC, 2004. 129.1pp.

’® Bouldens Dz. un citi. Vadibzinibas rokasgramata. Viss par uznémgjdarbibu un vadibu. Tulk .no angl.
val. Riga: Zvaigzne ABC, 2004. 129.1pp.
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sabiedribu ar jauno klienta karti un tas izmantoSanas priek§rocibam.”” Jau pirmaja ménesi
,Drogas” sanéma atzinigo vértejumu -Clear Channel Latvia apbalvojums — ménesa labaka
vides reklama. Uzvarétaju nosaka nozares profesionali, balstoties uz labas vides reklamas
pamatkrit€rijiem un atpazistamibas raditdjiem. Tiek izveértets detalu un teksta daudzums
reklama, kontrasti, atpazistamiba, piedavajuma aktualitaite un V€l citi parametri.
Atpazistamibu nosaka AS Norstat Latvija, izmantojot aptaujas metodi interneta vidg.”
Statistikas dati liecina, ka laika posma no 2002. gada lidz 2012.gadam Iideris
reklamétako nozaru starpa ir mobilie sakari, kas ievérojami apsteidz par€jas nozares ar vairak
neka 2,5 miljoniem reklamu izvietojumu. Otraja pozicija atrodas mazumtirdznieciba ar vairak
neka 1,6 miljoni reklamu visos medijos, bet tresaja vieta ir finansu institiiciju un pakalpojumu
nozare ar 1,1 miljonu reklamu. Zales reklamé&tas 919 tukstoSus reizu, piekto vietu no
reklam&takam nozarém ienem majsaimniecibas higiénas nozare ar 759 tiikstoSiem reklamas

zinojumu (2.14.att.).

finansu institcijas,
pakalpojumi;
1114272 zales; 919620

/

mazum-
tirdznieciba; ____ majsaimniecibas
1607932 higiéna; 759068

2.14 Reklameétakas nozares laika perioda no 2002. gada Iidz 2012. gadam
Datu avots: autores veidotais attéls, izmantojot TNS datus™

2.6 Logistikas nozime tirdzniecibas uznémuma darbiba

Logistikas pamatuzdevums ir nogadat vajadzigas preces un pakalpojumus vajadzigaja
laika, vieta un vajadzigaja kvalitaté. Logistikas vadiba ir loti svariga jebkuram uzpémumam,
ta lauj savietot precu razoSanas un patérina vietas gan laika, gan telpa. Lidz ar to var secinat,

ka logistika rada pievienoto vértibu gan patérétajiem, gan uznémuma ipaSniekiem. Logistikas

"Strele M. AS ,Drogas” uzn€muma nepublicétie materiali

"8 Lecite J. AS ,,Drogas” uzngmuma nepublicétie materiali

“Rumpéters O .Latvijas reklamas tirgu rekordi. Pieejams:
http://www.tns.lv/newsletters/2012/35/?category=tns35&id=mp_b_adex
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pievienota vertiba galvenokart izpauzas ka vieta un laiks, jo precu papildus pievienota vertiba

rodas tad, kad nepieciesamas preces atrodas vietd un laika, kur tos vélas patérat.®

Krajumu parvaldiba

Veikalu 1pasniekiem, planojot krajumu lielumus, pastav uzdevums — atrast efektivako
attiecibu starp produkta pieejamibas ltmeni un ar §1 limepa nodroSinasanai nepiecie$amo
izmaksu apjomu. Uzpémuma vadibai ir jasniedz atbilde uz loti svarigu jautajumu — Cik lielas
krajumu rezerves ir optimalas un cik daudz japasita preces katra iepirkuma reizé, lai
samazinat veikala izmaksas.

Misdienas pasaules praksé krajumu veidoSana tiek kritizéta ka nevajadziga, tomér
joprojam pastav daudz iemeslu krajumu veidoSanai, ta, pieméram, par krajumu veidoSanas
priekSrocibam var uzskatit klientu apkalpoSanas limena palielindgjumu, un, kas var likties
paradoksali, izmaksu samazinajumu. Krajumu atraSanas veikala noliktava var nodroSinat
veikala pardoSanas apgrozijumu, apmierinat pirc€ju vélmes vajadzigaja laika un apjoma un
rezultata nodroSinat augstu klientu apkalpoSanas Iimeni. Kas attiecas uz izmaksu
samazinajumu, krajumi palidz samazinat izmaksas transportéSanas/ piegades joma, jo veicot
preces pasutijumu liela daudzuma biezi tiek pieskirtas apjoma atlaides, turklat parredzot
produktu un piegades cenu kapumu, krajumi palidz samazinat iepirkumu summu attiecigaja
laika perioda. Savukart par krajumu veidoSanas trukumiem uzskata kapitala iesaldeéSanu,
kvalitates problému piesegSanu un uznémumu sadrumstalotibu. Precu krajumos, kas konkréta
laika neienes ienakumus, ir iegulditi naudas lidzekli, kurus biitu lietderigak nevis iesaldét, bet
izmantot citam, piem&ram, produktu virziSanas, darbibam. 81

Autore uzskata, ka lielu krajumu veidoSanai tomér ir vairak negativu aspektu, kas
galvenokart ir saistiti ar lieliem izdevumiem it Ipasi krajumu apkalpoSanas joma. Praksé §1
veida krajumus iedala Cetras grupas: 1. [zmaksas par aiznemto vietu, parasti tiek aprékinatas
ka konkréta summa par vienu uzglabajamo vienibu, gadijuma, ja uzn€émums pats uzglaba
krajumus, tad izmaksas izpauZas ka fiksétas un mainigas izmaksu summa. 2. lesaldéta
kapitala izmaksas, $1 veida izmaksas raksturo to naudas daudzumu, kas ir iesaldétas krajumos.
3. Ar krajumiem saistito pakalpojumu izmaksas, izmaksu pamata ir krajumu apdroSinaSanas

izmaksas kas ir saistitas ar ugunsgréku, plidiem utt. 4. Krajuma riska izmaksas - izmaksu

% Kramin$ N. Logistikas sistému vadiSanai jeb kas jazin, lai logistikas sistému izveidotu par 30%
pelnosaku: rokasgramata. Riga: Petrovskis & Ko, 2004. 10. Ipp.
81 Turpat, 114. Ipp.
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grupa ietilpst izmaksas, kas ir saistitas ar tresas personas prettiesisko ricibu, tadu ka zadziba,
bojajumi u.c., ka arT izmaksas, kas ir saistitas ar precu veértibas samazinasanas.

Autore, balstoties uz ieprieks$ aprakstito var secinat, ka lai pareizi ieplanot nepiecieSamu
precu daudzumu ir nepiecieSams ieverot virkni faktoru, tai skaita pasiitijuma noforméSanas,
piegades un krajuma apgrozijuma laiku, atlaizu liclumu, japrot prognozét laika periodu, kura

tiek pardotas maksimali precu krajumi, ka ar7 jagem véra krajumu vadiSanas efektivitati.

Esosie izplatiSanas kanali

Tirdzniecibas uzpémuma efektiva un veiksmiga darbiba ir atkariga no izplatitajiem, kuri
apgada uznémumu ar nepiecieSamam preceém. Uznémuma specialistiem nepartraukti ir
jaanaliz€ izplatitaji, to piedavatu pakalpojumu cenas un kvalitate, jamekl€ jaunie izplatitaji
jauno produktu iegadei. Musdienas vienu un to paSu preci var piegadat vairaki izplatitaji, lidz
ar to pasutitajam butu lietderigi izveleties tos izplatitajus, kas var piegadat gan produktu, gan
sniegt pakalpojumus par pieejamo cenu, jo preces pasitiSana no daudziem piegadatajiem ir
saistita ar lielam neracionalam izmaksam. Izv€loties izplatitaju ir nepiecieSams ievérot dazus
faktorus:

= Preces faktors - ietver sevi cenas, kvalitates un ar&ja izskata saderibu ar pargjiem veikala
piedavatiem produktiem. Precei ir jabuit pietickama daudzuma un vienmér jabiit
pieejamai pastavigiem klientiem.

» Cenas faktors. Galvenokart, pastitaji izvelas izplatitaju, kas piedava zemakas cenas un
labakas pardoSanas noteikumus, ar nosacijumu, ka visi pargjie faktori ir vienadi

» Pakalpojumu faktors — pasttitajam ir svariga izplatitaju uzticamiba, produkcijas
piegades noteikumi, piegades grafika, ka ar1 piedavato pakalpojumu visu noteikumu
ievérosana.®

AS “Drogas” sadarbojas ar daudziem precu razotajiem, parstavjiem un izplatitajiem

sava segmenta - liclakais sadarbibas partneris ir logistikas centrs Latvija - AS “Dominante
Logistikas Sistémas”, kas nodro8ina pilna servisa logistikas pakalpojumus — sadale, precu
piegade gala patérétajam, dokumentacijas noformésana, kravu komplektésana, noliktavu un
transporta pakalpojumi visa Baltijas teritorija, ka ari piedava konsultaciju pakalpojumus
logistika.

Autore uzskata, ka veiksmigai tirdzniecibas veikala funkcion€Sanai biuti lietderigi,

sadarbojoties ar izplatitajiem, izmantot ,,tieSi laika™ principu, kas palidz&tu ietaupit resursus,

% Mupxakosa C. u np. CoBpeMeHHBIH cynepMapKeT: YUeOHHUK 10 COBPEMEHHBIM ()OpMaM TOPTOBIIH. 2-€
u3a. Mockea: U3narensctBo XKurynsckoro, 2002. 94 crp.
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panakt, ka vajadzigas produkts istaja vieta tiktu piegadatas tiesSi tad kad tas nepiecieSamas un
tikai tada daudzuma, cik ir nepiecieSams. Par principa ,,tiesi laika” galveno priekSrocibu var
uzskatit kragjumu limena un ar to saistito uzglabasanas izmaksu samazinajumu. Sis princips ir
pretruna ar visparpienemto praksi — iepirkt uzreiz un liela apjoma, pastav viedoklis, ka tada
veida var ietaupit uz transporta izmaksam un sanemt lielaku atlaidi no razotaja, bet taja pasa
laika rodas papildu izmaksas, kas ir saistitas ar to preces uzglabasanu, turklat tiek iesaldetas
naudas lidzekli nezinot kad tie parvertisies ienakumos, turklat var rasties problémas, ja
mainisies pieprasijums, mode, pat€rétaju interese, rezultata dala krajumu kliist nevajadziga un

nederiga, kas noteikti pievedis pie butiskiem zaudéjumiem.83

2.7 Latvija raZotas un no citam valstim ievestas produkcijas Ipatsvars

kopéja ,,Drogas” sortimenta

Latvija raZotas preces un to pieejamiba ,.Drogas” veikalos

Sobrid Latvija ir daudz razo$anas uzpémumu, kuri razo gan Latvijas tirgum, gan uz
eksportu, visvairak uznémumu darbojas biivniecibas, partikas, dzerienu, skaistumkopSanas un
higiénas, saimnieciskas kimijas razoSanas joma.

Nemot véra, ka AS ”Drogas” veikali strada health & beauty un saimniecibas prec¢u
segmenta, butu lietderigi apskatit uzn@mumus, kuru razota produkcija vartu pardoties AS
,Drogas” veikalos. Sakara ar to, ka ped€jo gadu laika Latvija paradijas daudz vid&ju un mazo
uznémumu, kuri razo augstak minétas produktu grupas, autore, balstoties uz saviem
novérojumiem, piedava apskatit tikai lielus razotajus, kuru produkciju varétu paradities
,Drogas” veikalu plauktos.

1. Uztura bagatinataji un vitamini:
a. AS ,,Grindeks”. VadoSais farmacijas uznp€émums Baltijas valstis, kas nodarbojas
farmaceitisko vielu pétnieciba, izstrade, raZoSana un pardoSana.
b. AS “Olainfarm*. Viens no lielakajiem uzpémumiem Baltijas valstis, darbibas
joma - medikamentu un kimiski farmaceitisko produktu razosana.
2. Skaistumkops$anas un higiénas preces:
a. AS ,Dzintars”. Parfim@rijas, kosmétikas un dekorativas kosmétikas

izstradajumu, augu ekstraktu, parfimeérijas kompoziciju raZoSanas uznémums.

8 Babris S., Grineviés D. Taupigas vadiSanas principi un to izmantoSanas iesp&jas Latvija. LU raksti,
758.s8j., Ekonomika. Vadibas zinatne. Riga, LU, 2010., 273. Ipp.
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b. SIA "MADARA Cosmetics". Uznémums nodarbojas ar sertificétu organisku
parfimerijas un kosmétika razoSanu un pardosanu.

c. SIA ,BIO2YOU”. Uzpeémums piedava dabigu smiltsérksku produkciju,
pamatsortimenta ietilpst dabigas sulas, kosmétikas un skaistumkopsanas lidzekli,
uztura bagatinataji.

3. Saimniecibas preces un sadzives kimija:

a. SIA ,KVADRO”. Uzpnpémums nodarbojas ar sadzives kimijas, autokimijas,
tehnisko Ilidzeklu, kosmeétikas, darza kimijas un parfimérijas izstradi un
razoSanu.

b. AS ,SPODRIBA”. Lielakais majkimijas razotajs Latvija. Uznémums piedava
dazadus tiriSanas un mazgaSanas lidzeklus majai, apg€rbiem un apaviem,
darzkopibai un citus saimniecibas Iidzeklus, ka ar1 kosmétikas un kermena
kopsanas Iidzeklus.

4. Zeku izstradajumi:

a. SIA “AURORA BALTIKA” — viena no lielakajam zeku izstradajumu Baltija.
Uznémums razo virieSu, sievieSu un bérnu produkciju: zekbikses, zekes, 1sas
zekes, pusgaras zekes, pédinas, legingi, getras utt.

b. SIA“Pingons”. Viens no vado$ajiem zeku izstradajumu raZotajiem Baltija,
uznémuma pamatsortimenta ietilpst: virieSu, sievieSu, b&rnu zekes, pusgaras
zekes, un citi zeku izstradajumi. Latvija uzp€muma vienigais klients ir zeku
izplatitajs “Bisoks”, kas ik gadu palielina zeku realizacijas apjomus, pargjo

.. _ v _ . . _ . .._84
produkciju uzndmums ar savu pre¢u zimi realizé galvenokart Krievija.?

Ogres ,,Drogas” veikalu sortiments paredz pavisam maz Latvijas razotu produktu, ta,
piemé&ram uzturu bagatinataju un vitaminu piedavata sortimenta ir tikai viena Latvijas raZotaja
produkcijas — smiltsérksku kapsulas, kuras razo SIA ,,BIO2YOU”. Savukart ap 20% no
visiem piedavatiem vitaminiem ir Danijas uznémuma razojums — ,,Vitalia”, kura piedavajuma
ietilpst lidzekli visam vecuma grupam imunitates spécinaSanai, asinsrites, atmipas un
koncentré$anas sp&ju uzlabosanai, ka ari speciali izstradati vitamini sievieSu veselibai. Nemot
vera, ka musu Latvijas farmacijas uznémumi specializ€jas sirds un asinsvadu, centralo nervu
sisteému ietekmé&joSo vielu razosana, biitu lietderigi sadarboties ar uznp€mumiem un ,,Drogas”
veikalu pamatsortimenta ieklaut ari AS “Grindeks” un AS ,,Olainfarm” razotus uztura

bagatinatajus.

8 SIA , Pingons” majas lapa. Pieejams: http://lv.pingons.net/
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Saskaitot kopa, skaistumkopsanas un higiénas preces var secinat, ka tie aiznem ap pusi
no visiem Ogres ,,Drogas” veikalos piedavatiem produktiem. Bet neskatoties uz tik lielu
ipatsvaru, piedavatas produkcijas starpa Latvija razotu produktu ir nedaudz. Plasaka
sortimenta tiek piedavata ,,Dzintars” produkcija, to starpa ir kermepa un sejas kopSanas
lidzekli, matu kopSanas un augSanas stimul€Sanas Iidzekli, saules aizsarglidzekli, mutes
dobuma kopSanas lidzekli, ka ar virieSu un sievieSu parfimérija. Loti ierobezota sortimenta
veikali piedava dekorativo kosmétiku: netick piedavatas nagu lakas, acu un lipu zimuli,
uzsvars sortimenta tiek likts tikai uz lupu krasam.

Nesen ,,Drogas” veikalu plauktos paradijas dabiga smiltserkSku kosmétika, kuru razo
SIA ,,BIO2YOU”. Piedavajuma ietilpst sejas kopsanas lidzekli - krémi un serumi, ka arT zobu
pastas.

Autore uzskata, ka biitu lietderigi pieveérst uzmanibu vél vienam Latvijas uzp€mumam -
kosmétikas Iidzeklu razotaju SIA "MADARA Cosmetics", ar mérki pirmkart, atzimét un
atbalstit vietgjo razotaju, otrkart, palielinat veikala apgrozijumu, jo pe€d&jo gadu laika cilveki
saka lielaku uzmanibu pieverst veselibai un dabai, izv€loties organisku parfimériju un
kosmétiku. Turklat STA "MADARA Cosmetics" produkciju aktivi pardot tadi veikalu tikli ka
,Kolonna” un ,,Douglas”, kas darbojas viena segmenta ar visiem ,,Drogas” veikaliem.

Ka jau bija minéts, no visam ,,Drogas” veikalos piedavatiem precu grupam, 25%
sastada sadzives kimija un saimniecibas preces. Salidzinos$i nelielu dalu aiznem Latvija razoti
produkti — ap 10% no visa sortimenta, kuros ietilpst SIA ,KVADRO” un AS ,,Spodriba”
produkcija. Sobrid no visiem AS ,,Spodriba” razotiem produktiem tiek piedavatas:

,,Kastanis” velas mazgasanas zelejas;
= Zilgme” trauku mazgasanas Iidzekli,
= VICI” lidzekli gridas mazgaSanai, spidumam; gridas vaski
= _AINA” tiriSanas pastas
= Vito” pilnméslojums darzeniem un pukém

= ECO serija, kura ietilpst velas kopSanas un trauku mazgasanas lidzekli.
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,Drogas” veikalos pardotas AS ,,Spodriba” produkcijas procentualo sadalijumu autore

att€loja 2.15. att.

2.15 AS ,,Spodriba” ,,Drogas” veikalos piedavatas produkcijas procentualais

sadaltijums

Datu avots: autores veidotais attéls

No SIA ,,KVADRO” razotas produkcijas tiek piedavatas:

Antistatiki,

Gaisa atsvaidzinataji,

Apavu kopSanas Iidzekli,

Mebelu kopsanas lidzekli,

TiriSanas Iidzekli plasa sortimenta: Iidzekli vannas istabas, tualetes, stikla
tiriSanai, virtuves un tauku tiritaji, keramisko plits virsmu un kanalizacijas
caurulu tiritaji,

Insekticidi lidojoSiem un rapojoSiem kukainiem

P&c autores noveérojumiem, Latvija razota sadzives kimija un saimniecibas preces ir loti

pieprasitas

,Drogas” pircgju starpa. Pozitivi ir vert€§jams tas, ka starp ekskluziviem

produktiem ,,Tikai Drogas!” ir Latvija razots produkts — atkritumu maisini ,,Run¢uks”, kurus

var iegadaties tikai ,,Drogas” veikalu tikla.

Autore negativi veérte to faktu, ka ,,Drogas” veikalos netiek piedavatas Latvijas

razojuma zekes un zekbikses, iznpemot ekskluzivus ,, Tikai Drogas!” ,,CanCan” zekbikses, kas

ir domati tikai noteiktai patérétaju grupai, t.i., sievietém. Ir zinams, ka vairakos lielveikalos un

specializétajos veikalos tiek pardota SIA “AURORA BALTIKA” produkcija. Ar1 ,,Drogas”

veikalos biitu nepiecieSams pamatsortimenta ieklaut §1 uzpémuma raZzojumus, jo: pirmkart,

tiek piedavats plass precu klasts, otrkart, liela pieredze izstradasanas un razo$anas joma lauj

uznémumam razot kvalitativus zeku izstradajumus visam vecuma grupam, treSkart,
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uznémums piedava mérenas cenas, kas atbilst produkcijas kvalitatei, ceturtkart, uznémums
piedava ar1 berniem un zidainiem zekbikses, zekes, kas Sobrid vispar nav pieejamas ,,Drogas”
veikalos, bet péc autores novérojumiem ir loti pieprasitas.

Autore uzskata, ka uznémuma vadibai vajadzétu pardomat sortimenta politiku, iek]aujot
piedavajuma vairak Latvija razotus produktus. Papildus tam varétu virzit jau pardoSana esosu
viet§ju produkciju, pieméram izvietot tos labi parredzama vieta ar noradi uz razotaju, vai
popularizét Latvijas produkciju kadas akcijas ietvaros, pieméram, tematisku akciju laika,
pasttit papildus stendus un izvietot tajos produktus, kas piedalas noteikta akcija. Autore
uzskata, ka viens no labakajiem variantiem Latvijas preces virziSana ir to piedavasana ka
papildus pirkums kasé. Sobrid noteikta laika perioda tiek izvéléta prece, ar maksimali
pievilcigu cenu un tiek piedavata katram pircgjam, kad vins$ veic apmaksu kas€. Galvenokart

",

tieck piedavatas ,,Tikai Drogas!” ekskluzivie produkti, kas, pateicoties daZreiz uzbazigam

piedavajumam, ce] veikala apgrozijumu.

Importétas produkcijas Ipatsvars kopéja AS ..Drogas” sortimenta

Tika noskaidrots, ka ,,Drogas” veikalos galvenokart tiek piedavatas importétas preces,
l1dz ar to, pirms apskatit importétas produkcijas patsvars sortimenta, biitu lietderigi apliikot
Latvijas argjas tirdzniecibas bilanci, importa un eksporta struktiiru un izmainas.

Péc 2.16.att. datiem ir redzams, ka imports bitiski parsniedz eksportu. 2009.gada ir
veérojams strauj§ eksporta un importa pieaugums ar tendenci ar katru gadu palielinaties, turklat
importa kapums bija nedaudz augstaks neka eksporta pieaugums: + 30,6% salidzinajuma ar
2009.gadu un +25,5% salidzinajuma ar 2010.gadu. Statistikas dati liecina, ka 2011. gada
eksports, salidzinot ar 2010. gadu, palielingjies par 27,8% sasniedzot gandriz 6 mljrd. LVL.

15000000
=
2 10000000 |
= mports
£ 5000000 Eksports
0

2006 2007 2008 2009 2010 2011
2.16 Eksporta un importa izmainas

Datu avots: autora veidotais attéls, izmantojot LR Centralas statistikas parvaldes datus *

8 Argja tirdznieciba. Centralas statistikas parvaldes datubaze. Pieejams:

http://www.csb.gov.Iv/dati/statistikas-datubazes-28270.html
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Péc statistikas datiem ir redzams, ka argjas tirdzniecibas bilances negativais saldo

saglabajas visa p&tama laika perioda, ar tendenci palielinaties no 2009.gada un 2011.gada

sasniedzot 1720587 tukst. LVL. Negativais saldo liecina par to, ka ievesto pre¢u apjoms ir

lielaks par izvesto precu apjomu, valsts iedzivotaji pateré ne tikai valsti razotu produkciju, bet

ari arzemju preces. Turklat, papildus eksporta un importa izmainam, uz saldo ietekme

sezonalitate, politiska situacija, ka arT zinatniskie atklajumi, inovacijas (2.17. att.).

takst.LVL
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2.17 Argjas tirdzniecibas bilances izmainas

Datu avots: autores veidotais attéls izmantojot LR Centralas statistikas parvaldes datus®®

2.18. att. ir paradits eksporta un importa procentualais sadalfjums pa valstu grupam.
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2.18 Eksporta un impota izmainas, procentualais sadalijums pa valstu grupam

Datu avots: autores veidotais attéls izmantojot LR Centralas statistikas parvaldes datus®’

86

Argja

tirdznieciba. Centralas statistikas

http://www.csb.gov.Iv/dati/statistikas-datubazes-28270.html

parvaldes datubaze. Pieejams:

8 Argja tirdznieciba. Eksports un imports pa valstu grupam. Centralas statistikas parvaldes datubaze.
Pieejams: http://www.csb.gov.Iv/dati/statistikas-datubazes-28270.html
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Péc 2.18.att. datiem ir redzams, ka visos gados, gan eksporta, gan importa galvenie
sadarbibas partneri ir Eiropas Savienibas valstis, eksportéta/importéta apjoma ipatsvars tas
valstis vidgji sastada ap 75%. No valstim, kuras neietilpst NVS un ES, tiek import&tas vidg&ji
ap 8,8 %, savukart izvestas videji 12% no visam eksportetam precém.

Apskatot Ogres ,,Drogas” veikalu sortimentu, autore izveidoja precu procentualu
sadalijumu pé&c to izcelsmes valstim, att€lojot valstis Tpatsvaru kopé&ja sortimenta. P&c 2.19.
att. datiem ir redzams, ka visvairak, t.i. ap 37%, tiek piedavatas preces, kuras ir razotas
Vacija. Tik liels vacu produktu ipatsvars ir izskaidrojams ar to, ka ap 80% no visiem
ekskluziviem ,Tikai Drogas!” produktiem ir razotas Vacija: , Isana” (sejas, kermena
kopSanas Iidzekli, higi€nas preces, matu kopSanas un veidoSanas lidzekli), ,,Facelle”
(sievieSu higi€nas preces), ,,Domol” (saimniecibas preces un kimija), ,, Dulgon” (matu un
kermena kopSanas lidzekli), ,,Lilliputz” un ,,BabyDream” (b&mu preces), ,,SunOzon”
(sauloSanas lidzekli) u.c.. Turklat Vacija tiek razoti tadi pasaulé pazistami zimoli ka ,, Nivea ”

un apavu kopsanas Iidzekli ,, Salamander”.

Kina
Vaciia /5%
37%

Polija
18%

Latvija Francija Cehija
5% 12% 8%
Indija
citas valstis _—" 1%
4% )
0 Somija
2%

2.19 AS ,,Drogas” veikalos piedavato precu sadalijjums péc izcelsmes valstim

Datu avots: autores veidotais attels
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3. AS ,,DROGAS” OGRES VEIKALU DARBIBAS NOVERTEJUMS UN
TAS PILNVEIDOSANAS IESPEJAS

3.1 AS ,Drogas” darbinieku aptaujas struktiira

AS ”Drogas” pirmais veikals tika atverts 1993.gada 10.decembrT un divdesmit gadu
laika no viena veikala Riga AS ,,Drogas” izveidojies par lielako kosmétikas un sadzives precu
mazumtirdzniecibas veikalu tiklu Baltija ar 80 veikaliem Latvija (43 darbojas Riga, regionu

pilsétas — 37) un ar 48 veikaliem Lietuva®®

. Nemot véra, ka kopuma AS ,,Drogas” veikalu
tikla ir 128 veikali, kas nodarbina 1100 darbinieku, viena bakalaura darba ietvaros nav
iesp&jams aptaujat visus darbiniekus, lidz ar to, autore izstradaja aptaujas anketu un izdalija to
starp Ogres ,,Drogas” veikalu darbiniekiem. Autore izvélgjas pilsétu Ogre vairaku iemeslu
del: pirmkart, pilséta atrodas divi veikali, pavisam atSkirigas vietas (sk. 2.5 apak$nodalu),
otrkart, dztvojot Ogré, autore vargja abos veikalos veikt novérojumus, treskart, iepazinoties ar
personalu autore vargja dabut papildus informaciju, lai precizak atspogulot veikalu darbibu.
Lai biitu iesp€ja novertét abu veikalu darbibu un salidzinat veikalus sava starpa, bija
atseviSki aptaujati un noverteti darbinieki no veikaliem:
= QOgre, Malkalnes prospekts 2b (ertakai salidzinasanai autore piedava nosaciti
apzimét veikalu ar ,,A” burtu).
1 veikala vaditajs, 2 vecaki pardevgji, 6 pardevgji -konsultanti
= Ogre, Rigas iela 23, TC ,,Dauga” (ertakai salidzinaSanai autore piedava nosaciti
apzimét veikalu ar ,,B” burtu).

1 veikala vaditajs, 1 vecakais pardevéjs, 5 pardéveji —konsultanti. (3.1. att.)

120%
100%
80% i B '
60% 67% 71% i Pardevgji-konsultanti
4 Vecakie pardevéji
40% -
O 4 Veikala vaditaji
20% o L 14%
0% 11% . 14% |

Malkalnes pr. 2b TC "Dauga"

3.1 att. Aptaujatu darbinieku struktiira, sadalijums pa veikaliem

Datu avots: autores veidots att€ls, izmantojot aptaujas rezultatus

8 AS ,Drogas” majas lapa. Pieejams: http://www.drogas.Iv/lat/par-mums/drogas-sodien
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Kopuma aptauja piedalijies 18 ,,Drogas” veikalu darbinieki: 2 regionalie administratori,
2 veikala vaditaji, 3 vecaki pardevgji un 11 pardeveji —konsultanti. (3.2. att.)
Regionalie

administratori
11%

Veikala vaditaji
11%

Veécakie pardeveji
17%

3.2 att. Aptaujatu darbinieku struktiira

Datu avots: autora veidots attéls, izmantojot aptaujas rezultatus

Lai izveidot kvalitativu aptaujas anketu, tika izstradati 4 galvenie aptaujas posmi, Kuri

grafiski ir att€loti 3.3. att.

) Galvenas Precizu un lakonisku i
Aptaujas merka ) ) Aptaujas
) analiz€Sanas apgalvojumu L
izstradasana ) ) 1zmeginajuma tests
jomas noteikSana formulésana

3.3 att. Aptaujas anketas izstradasanas posmi

Avots: autores veidots attéls

I. posms — aptaujas mérka izstradasana. Par galveno mérki autore izvirzija — uzpémuma
esosais stavoklis.

Il. posms - galvenas analizé$anas jomas noteik$ana. Aptaujas anketa tika apskatiti punkiti,
kas ir saistiti ar uzp€muma vadiSanu, klientu piesaistiSanu, sortimentu, darbu ar
izplatitajiem un personalvadibu.

I1l. posms - precizu un lakonisku apgalvojumu formul&sana. Anketas jautajumi un atbilzu
varianti bija sastaditi tada veida, kas lauj uzreiz redzget situaciju uzn€muma: atbildes ar
»-  ZImi liecina par to, ka uzn@muma ir problémas dota jautajuma, butu lietderigi ievest

jauninajumus un pilnveidot darbibu (sk.1.pielikums).
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IV. posms — aptaujas izméginajuma tests. [zm&ginajuma tests palidzgja citadak noformulét
dazus jautajumus, lai tie biuitu labak saprotami un biitu sagemta precizaka atbilde,
palidzgja parliecinaties, ka nebija izlaisti svarigi jautajumi, kas varétu ietekmét aptaujas
rezultatu.

Lai uzzinat kads ir paSreiz€jais uznémuma stavoklis un novertét jomas, kuras biitu
nepiecieSami uzlabojumi, veikalu darbiniekiem bija uzdoti 39 jautajumi kas sniegtu skaidru
priekSstatu par uzpémumu. Darbinieku @&rtibai visi jautajumi tiek sadaliti pa grupam:
uznémuma vadiSana, klienta piesaistiS8ana un cenu politika, izplatitaji un personalvadiba.

Grupas un to svarigakie apgalvojumi - jautajumi paraditi 3.4. att.

f' )

Uznémuma vadiSana

» Uznémuma darba procesa vadisana un laika resursu izmantosana
» Uznémuma stratégijas efektivitates novertejums

» Uznémuma veiktas analizes

(Klientu piesaistiSana un cenu politika

* Veikala atrasanas vietas un autostavvietas novertéjums

* Veikala ieksgjais planojums un precu izvietoSanas noteikumi
 Akciju un reklamu efektivitates novertgjums

« Klientu apkalposanas standarti

* Piedavatu precu kvalitate un klientu apmierinatiba ar precu sortimentu

(Izplﬁﬁtﬁju izvéle un sadarbibas noteikumi

*Sadarbibas ilgums un piegades nosacijumu ievérosana

*Izplatitaju sp&ja pielagoties "Drogas™ veikalu vajadzibam

{Personélvadiba: darbinieku apmaciba un motivacija, drosibas un ergonomikas standarti

+ Darba algas noverteéjums
« Darbinieku prasmju novértéjums

* Veselibas, drosibas un ergonomikas standartu ievéroSana
3.4 att. Aptaujas anketas struktiira

Avots: autora veidots attels
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Sniedzot atbildes uz dotiem jautajumiem - apgalvojumiem, darbiniekiem tika
piedavata vertejumu skala:
-2 — pilnigi nepiekritu
-1 — nepiekritu
0 — nav pietickamas informacijas
1 —piekritu
2 — pilnigi piekritu

Autore, analiz€jot darbinieku atbildes, aprékinaja parametrus:
X - vid€jais vert€jums;

o — standartnovirze;

Mo — moda;

Me — mediana;

Rv — variacijas amplitiida.

3.2 AS ,,Drogas” darbinieku aptaujas rezultati un darbibas

pilnveidoSanas iesp€jas

Uznémuma vadiSana

Péc autores domam, §1 jautajumu grupa vissvarigakais jautajums ir par tirdzniecibas
uznémuma veiktam veiksmigas darbibas analizém, t.i. pircéju apkalpoSanas kvalitates,
konkurétspgjigas priekSrocibas, precu sortimenta, pircéju pieprasijuma un finanSu analizes..
Péc 3.1. tabulas ir redzams, ka jautajuma par tirdzniecibas uzpémuma veiktam veiksmigas
darbibas analizém starp abiem veikaliem visbiezak sastopamais atbilzu variants ir ,,pilnigi
piekritu”, kas atbilst vert€§jumam ,,2”. Turklat grib&tos atzimét, ka variacijas amplitiida Sos
jautajumos ari nav parak liela, kas liecina par to, ka darbinieku viedokli batiski neatskiras,
vertgjot So jautdjumu. Gadijumi, kad Rv=2 ir izskaidrojami ar to, ka daziem pardevgjiem
nebija informacijas, lai sniegt atbildi uz So jautajumu.

Veiksmigas darbibas analizes rezultati ietekmé ari strategijas izvéli, lidz ar to, par
butisku var uzskatit jautajumu, kas saistits ar strat€giju efektivitati. Salidzinot abu veikalu
darbinieku sniegtas atbildes vertgjot strat€gijas, ir redzams, ka abos veikalos darbinieki
piekrit, ka strat€gijas ir efektivas, turklat veikals A verte stratégiju efektivitati augstak, neka B

veikali, iznemot marketinga stratégiju — te B veikala darbinieku atbilzu starpa visbiezak
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sastopas variants ,,pilnigi piekritu” ar atzimi ,,2”. Bet ar1 §1 jautajumu grupa dazi darbinieki
nevargja sniegt atbildi uz piedavatiem jautajumiem, Iidz ar to vairakas vietas variacijas
amplituda ir vienada ar 2.

3.1 tabula
AS ,,Drogas” veikalu darbinieku vértéjumu apkopojosa tabula uznémuma vadiSanas

jautajumos, sadalijjums pa veikaliem

Uzpémuma vadiSana
Jautijums Veikals | 3 ¢ | Mo | Me | Rv
1. Uzn&mumai darba procesa vadifanair racionila, un A 1.1] 0.6 1 1 2
efektiva B 10| 06 1 1 7
A 2
2. Laika resursuizmantoianair racionila un efekitva 0.5 ] 0.6 ! !
B 09 11] 1 1 3
3. Wadntaji regulan tiekas ar klientiem un piegadatajiem, A 1405 1 1 1
iesaistds parmerattiecibu attistibd B 5 5
1.1 ] 05 2 1 2
4 TUznémumanav problému ar iekisjas informacijas A 14] 0.9 2 2 2
sanemsanu B 13|/ 08| 1 1 2
5. Uzmémumam ir sekmiga un efekiiva:
- kopégja stratdgija A 11108 ! ! 2
Pel i B 0605 1 [ 1 [ 1
- attistibas stratégija A 13107 ! ! 2
i B 10{06] 1 | 1 | 2
A log|1o0| o | 0|2
- finansu stratsgija B - -
0.6 | 0.5 1 1 1
- mairketinga stratégija = 10109 0 ! 2
5 i B 1408 2 | 2|2
6. Finan#u stratdgija atspogulo taupigas vadi$anas A 1.2] 08 2 1 2
principus, budZet3 ir paredzétas izmaksas defekiu, braka B
: Zamal 1.0] 0.8 1 1 2
un kvalitates kontroles novarianai - : <
7. Uzmemumaregulan ik veikia:
- _ A 1.6 | 0.5 2 2 1
- finanu analize B 121 03 ] ] 1
e g _ A 1.1] 09 2 1 PA
- konkuré@tsp&jigas priekirocibas analize B R 1 1 1
- recu sortimenta analfze A 1603 2 2 !
P B 16/ 05] 2 | 2 | 1
- ircéju pieprasijuma analize A 11103 2 ! 2
PHESJH pieprasy B 16|05 2 | 2 | 1
. N A 17] 07| 2 2 | 2
- pircgju apkalpoianas kvalitites analtze B 71 05 5 5 1

Datu avots: autores veidota tabula, izmantojot aptaujas rezultatus

Autore uzskata, lai biitu pilnigs priekSstats par uznémuma vadiSanas jautajumiem, biitu
lietderigi izpétit atbildes abu veikalu darbinieku kopuma, ieklaujot ari regionalo
administratoru atbildes, turklat administratoru atbildes tiesi §1 joma uzskatit par prioritariem,
jo viniem ir pieejams vairak patiesas un precizas informacijas (skat. 4., 8. pielikumu). P&c 3.2.
tabulas ir redzams, ka viens no svarigakiem jautajumiem, t.i., jautajums par tirdzniecibas
uznémuma veiktam veiksmigas darbibas analizém, p&c kopgja vidgja vertgjuma ir novertets
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visaugstak, no visiem atbilzu variantiem visbiezak sastopamais variants ,,pilnigi piekritu”,
atbilst veérte§jumam ,,2”, kas liecina par tirdzniecibas uzpémuma vadibas ieinteresibu
uznémuma darbiba un veiksmiga attistiba.

Vislielaka starpiba starp lielako un mazako atbilzu variantu ir 3. jautagjuma, variacijas
amplitida ir vienada ar 4. (3.2. tabula). Tik lielu variacijas raditaju izskaidro tas, ka
darbiniekiem ir dazads prieksstats par vaditaju iesaistiSanas [Tmeni partnerattiecibu attistiba:
darbinieki, kas iepem vadoSus amatus, t.i., regionalie administratori, nepiekrit vai pilnigi
nepiekrit dotajam apgalvojumam, savukart visi veikala darbinieki sniedza pozitivu atbildi, kas
atbilst variantiem ,,piekritu” un ,,pilnigi piekritu”. Autore uzskata, ka neskatoties uz to, ka
kopgjais vid&jais vertéjums ir 1.1, prieksroka ir jadod atbildém, ko sniedza regionalie

administratori, 11dz ar to, darbu ar izplatitajiem nevar uzskatit par uzg€muma stipro vietu.

3.2 tabula
AS ,,Drogas” darbinieku vértéjumu apkopojosa tabula uznpémuma vadiSanas
jautajumos
Uzpémuma vadisana
Jautijums X g | Mo | Me | Ry
1. Uzmémum3i darba procesa vadifana ir racionila, un efektiva 11| 0.6 1 1 2
2. Laika resursu izmanto3ana ir racionala un efektiva 09 |08 1 1 3
3. Vadnaji regulari tiekas ar klientiem un piegadatajiem, iesaistas
. o Lo 11 1 1 4
partnerattiecibu attistiba
4. Uzpémumai nav problému ar ieksgas informacijas sapemfanu | 12 | 09 | 2 2 3
5. Uznémumam ir sekmiga un efektiva:
- kopé&ja stratégija 09| 07 1 1 2
- attistibas stratégija 12106 1 1 2
- finansu stratégija 07| 08| © 1 2
- mirketinga stratégija 12108 1 1 2
Vidgijautijumi | 1 g | 0.7 1 1 1
6. Finansu stratégija atspogulo taupigas vadiSanas principus, budzeta
ir paredzétas izmaksas defektu, braka un kvalitites kontroles | 1.1 | 0.8 1 1 2
noverianai
7. Uzmémuma regulin tiek veikta:
- finansu analize 1.6 | 0.5 2 2 1
- konkur&tspé&jigis priekérocibas analize 1.1 07 1 1 2
- preéu sortimenta analize 1505 1 2 1
- pircéju pieprasfjuma analize 13108 2 1 2
- pirc&ju apkalpoZanas kvalitates analize 16 06| 2 2 2
Vidgijautijuma | 14 | 06 | 2 1 1

Datu avots: autora veidota tabula, izmantojot aptaujas rezultatus
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Liela variacijas amplitida ir v€rojama ari jautadjuma par laika resursu izmantoSanas
racionalitati un efektivitati un jautajuma, kas saistits ar iek$jas informacijas sanemsanu, kur
starpiba starp lielako un mazako atbilzu variantu ir vienada ar 3 katra jautajuma, turklat ir
vérojama liela standartnovirze. (3.5. att.). Abos jautajumos ir darbinieki, kas atzimé&ja atbilzu

variantu ,,pilnigi piekritu” un ir darbinieki, kas negativi vérté doto apgalvojumu.
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3.5 att. Videjais vertéjums un standartnovirze uznémuma vadiSanas jautajumu
grupa

Datu avots: autora veidotais att€ls, izmantojot aptaujas rezultatus

Jautajuma saturu skat. 3.2 tabula

Izanaliz€jot jautajumus par uznémuma vadiSanu, darba autore var secinat, ka kopuma
starp visiem sniegtam atbildém ar ,,-” zimi, kas atbilst vért§jumam ,,nepiekritu” vai ,,pilnigi
nepiekritu” ir tikai 3 jautajumi, kas saistiti ar laika resursu izmantoSanas efektivitati, ar
iek$gjas informacijas sanemsSanu un partnerattiecibas attistibu, p&€dgjo jautajumu negativi
novértéja abi regionalie administratori. Ka jau bija mingts, darbu ar izplatitajiem nevar
uzskatit par uzn€muma stipro vietu, tacu §tIm punktam vajadzetu pieveérst lielaku uzmanibu, jo
tirdzniecibas uznémuma veiksmiga darbiba ir atkariga tieSi no veiksmigas sadarbibas ar
klientiem un partneriem, kuri apgada uzp€mumu ar nepiecieSamam precém. Turklat,
nepartraukti ir jaanaliz€ piedavatu pakalpojumu cenas un kvalitate, jamekI€ jaunie izplatitaji
jauno produktu iegadei, kas nakotn€ palidzes samazinat izmaksas un nostiprinat savas
pozicijas.

Autore pozitivi veérté to faktu, ka visaugstak tika novértétas marketinga un attistibas

stratégijas, kas liecina par to, ka pat parastie pardevéji - konsultanti izjit So strat€giju
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efektivitati, it TpaSi preu virziSanas joma, noveértéjot marketinga stratégiju vidéji ar 1.2

atzimi.

Klientu piesaistiSana un cenu politika

P&c 3.3.tabulas datiem ir redzams, ka A un B veikalu darbinieki uzskata, ka veikals
atrodas izdevigaja vieta, vidéja atzime ir attiecigi 1,4 un 1,3, turklat A veikala gadijuma
visbiezak sastopamais atbilZzu variants ir 2, kas atbilst vértéjumam ,,pilnigi piekritu”, savukart
B veikalu darbinieku vispopularaka atbilde ir ,,piekritu”, t.i. atzime 1. Tada veida atbilzu
sadalfjums ir izskaidrojams ar to, ka B veikalu, kur§ atrodas tirdzniecibas veikala griiti atrast,
daudzi klienti dazus ménesus pec veikala atv@rSanas pat nezinaja, ka veikals tur atrodas.

3.3 tabula
AS ,,Drogas” veikalu darbinieku vértéjumu apkopojosa tabula klientu piesaistiSanas un cenu

politikas jautajumos, sadalijjums pa veikaliem

Klientu piesaistiS$ana un cenu politika
Jautajums Veikals X ¢ | Mo | Me | Rv
A . 7 2 2
8 Veikals atrodasizdevigaja vieta 14 U'? = - =
B 13| 053 1 1
9 Veikalam ir &rta piebrauktuve un A 03] 16| -1 -1 4
autostivvieta B 11|15 2 2 4
10. Veikala planojums nodrosina klientiem &rtu A -04] 14 1 -1 3
parvietosanos un produkcijas apskatiSanu B 04| 14 1 1 3
11. Efektivs veikala planojums samazina A 01 18] 2 1 4
zadzibu risku B 00 | 16 1 1 4
o . o . . A 17 05| 2 2 1
9 & & rfetod
12 Tiek ieveroti preéu izvietofanas noteikumi B 16 105 5 5 1
13. Visa produkcija izvietota labi parredzama A 10 12| 2 1 3
veidi B 10 ] 10 1 1 3
14. Visu veikalu tikl3 ir izstradats un uztursts A 17105 2 2 1
vienots korporativas identitates stils B 19 | 04 2 2 1
15. Visu veikalu tikla ir izmantotas un laicigi A 18 | 04 2 2 1
atjaunotas reklamas un akcijas materiili B 19 | 04 2 2 1
A 18 (04| 2 2 1
Veikala rikotas akcijas i v
16. Veikald rikotas akcijas ir efektivas B 13 05 1 1 1
17. Argja un iekisja reklama piesaista A 16 | 05 2 2 1
potenciilus pircgjus B 13|05 1 1 1
A ) 2 2
18. Umémumam ir daudz pastavigo klientu B i__i g; 'l' 'l' 1
19. Tiek ievesta atlaizu programma A 1.7 | 0.7 2 2 2
pastavigajiem klientiem B 19 | 04 2 2 1
20 Tiek ievesti un regular pilnveidoti klientu A 1.7 | 0.7 2 2 2
apkalpo$anas standarti B 1.7 05| 2 2 1
21. Darbiniekiem ir augsts kvalifikacijas 1imenis A 16 | 05 2 2 L
- 5 ! B 111 2] 13
22, Kwalitates standartiem neatbilstofas preces A 16 | 0.5 7 2 1
laicigi tiek imemtas no pardofanas wvietas ~
veikala B 14105 1 1 1

Datu avots: autora veidota tabula, izmantojot aptaujas rezultatus
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Tikai trfis A veikala darbinieki atzim€&ja, ka veikalam ir €rta piebrauktuve un
autostavvieta, lidz ar to vidgjais vért€jums ir -0.3, bet autore uzskata, ka to biitu pareizi
noapalot Iidz -1, kas atbilst vertejumam ,,nepiekritu”, turklat Sis atbilzu variants ir visbiezak
sastopamais. (tab.) Par viedoklu atSkiribu liecina arT liela standartnovirze, t.i. 1.6 un variacijas
amplitida - 4. B veikala gadijuma tikai viens veikala darbinieks pilnigi nepiekrit tam, ka
veikalam ir erta piebrauktuve, pargjo darbinieku viedoklis svarstas ar variantiem ,,piekritu”
vai ,,pilnigi piekritu”, tomér visbiezak sastopamais variants ir ,,pilnigi piekritu”, t.i.2, tik
nozimiga viedoklu atSkiriba ietekmgja ar1 variacijas amplittdu.

Rungjot par veikalu planojumu un parvietoSanas &rtibu, gribétos atzimét, ka abu
veikalu darbinieki sniedza vienadas atbildes uz $o apgalvojumu, neskatoties uz to, ka vidgjais
vertgjums ir -0.4 un biezak sastopamais atbilzu variants ir 1, klientu parvietosanas &rtibu ir
jauzskata par abu veikalu vaju vietu.

Klientu piesaistiSanai ir veiksmigi ievesta atlaizu politika un daudzveidigas reklamas
kampanas: A un B veikala darbinieki piekrit, ka rikotas akcijas ir efektivas, vidgjais vertejums
ir attiecigi 1.8 un 1.3, turklat abos veikalos laicigi tieck mainitas un atjaunotas reklamas
materiali, atbilde vidgji svarstas ap ,,2” (3.6. att.). Tik augsts novértéjums liecina par to, ka
uzpémumam ir izstradata veiksmiga preces virziSanas un klientu noturéSanas un piesaistiSanas
politika, kuru stingri ievéro visi veikala darbinieki, it Tpasi vecaki pardevéji, jo vini ir atbildigi

par akciju noformésanu un reklamas materialu izvietoSanu.
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Jautajuma numurs

3.6 att. Vidgjais vertéjums klientu piesaitiSanas jautajumu grupa, sadlijums pa
veikaliem

Datu avots: autora veidotais attéls, izmantojot aptaujas rezultatus

Jautajuma saturu skat. 3.3. tabula
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Kas attiecas uz noliktavu lielumu, péc atbilzu variantiem var secinat, ka abos veikalos
pastav problémas ar precu uzglabasanu, abos gadijumos vispopularaka atbilde ir ,,nepiekritu”,

ka noliktava ir pietickami daudz vietas jaunai precu partijai (3.3. tabula).

3.3 tabulas turpindjums

Klientu piesaistiana un cenu politika
Jautajums | Veikals | X | 6 [ Mo | Me | Rv
23_Klienti ir apmierinati ar piedavam prefu sortimentu
- A 1005 1 1 | 3
- dekorativi kosmétika B T3 103 1 I T
. N i A 14| 05 1 1 1
- sejas un kermena kopsanas lidzekli B 171053 3 3 1
- matu krasas, kopéanas un veidoanas A 1.1 0% 1 1 3
lidzekli B 10|10 1 1 3
- higiEnas preces A 14105 1 ! !
gienasp B 14|05 1 | 1 |1
. s A 14| 03 1 1 1
- mutes kop3anas lidzekli B 16105 3 5 I
C . — A 08|12 1 1 3
- A5 v
sieviefu un virie$u parfimsnja B 07 | 13 1 1 3
. . A 14 | 05 1 T [ 1
- skfifands piederumi un kosmétika B 7 05 5 3 I
B Jlanteri A 071 0% 1 1 3
galantema B 0611 1 | 1| 3
- b&mu preces A 05 | 1.2 1 L 3
P B 13|11 2 | 2 | 3
- sadzives kimija un saimniecibas preces A 14105 1 L !
< P B 19|04 2 | 2 | 1
. A 1.1 ] 0% 1 1 3
- zekbikses un zekes B 0o 13 1 I 1
- uztura bagatinataji A 10105 ! ! 2
st B 1305 1 | 1 |1
24_Eso3als sortiments vienmeér tiek papildints ar A 16| 0.7 2 2 2
jauniem produktiem B 1.7 ] 0.5 2 2 1
25 Noliktava ir pietickanmi daudz vietas jaunai precu A 0215 -1 1 4
partijai B 0905 | -1 1| 3
- . - A 1.2 ] 0.7 1 1 2
q - - . - .
26. Uznémuma ir ievesta un realizéta cenu politika B o0l 06 I 5
. . . . . A 04112 -1 1 3
5 : e -
27 Produkcijas kvalitate pilniba atbilst cenai B 00 | 13 1 1 2

Datu avots: autora veidota tabula, izmantojot aptaujas rezultatus

Par vienu no svarigakiem uznémuma darbibas noveérté$anas faktoriem autore uzskata
klientu apmierinatibu ar piedavatu precu sortimentu. Sakara ar to, ka A un B veikalu
piedavatais sortiments ir vienads, iznemot galantérijas piedavajumu (B veikala netiek
piedavatas rotaslietas), ar1 klientu apmierinatibu ar noteiktas precu grupas piedavatu precu
sortimentu darbinieki novértgja Iidzigi, autore piedava abu veikalu darbinieku atbildes att€lot
grafiski (3.7. att.).
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3.7 att. Klientu apmierinatiba ar piedavatu precu sortimentu, vidéjais vertéjums

Sadalijums pa veikaliem

Datu avots: autora veidotais attéls, izmantojot aptaujas rezultatus
Jautajuma saturu skat. 3.3. tabula

3.7. att. dati liecina, ka pircgjus vislabak apmierina sejas un kermena kopsSanas Iidzeklu,
skiiSanas kosmétikas un piederumu, ka ar sadzives kimijas un saimniecibas precu piedavatais
sortiments, vid€ja atzime ir 1.6, kas atrodas starp atbilzu variantiem ,,piekritu” un ,,pilnigi
piekritu”., turklat standartnovirze un starpiba starp lielaku un mazaku atzimi ir minimala un ir
vienada attiecigi 0.5 un 1. Abos veikalos viszemakais vid€jais vert&jums ir parfimerijas un
galantérijas sortimentam attiecigi 0.8 un 0.7 A veikala un 0.7 un 0.6 B veikala, ar variacijas
amplitidu 3 abos gadijumos, klientu neapmierinatibu ar pre¢u piedavajumu tiesi §is grupas
1zsaka tas, ka abos ,,Drogas” veikalos netiek piedavatas dargas smarzas un tualetes tideni.

Analizgjot abu veikalu apkopotas atbildes var secinat, ka abos veikalos tiek ieveroti
precu izvietoSanas noteikumi, vidgjais vert€jums ir 1.7, kuru varétu noapalot 11dz 2 (,,pilnigi
piekritu”), jo jautajuma atbildém ir zema variacijas amplitiida un novirze no vid€ja veért€juma,
turklat variants ,,pilnigi piekritu” ir visbiezak sastopams atbilzu variantu starpa (skat.
5.pielikums).

Kas attiecas uz variacijas amplitiidas lielumu, p&c 3.4. tabulas ir redzams, ka vislielaka
starpiba starp lielaku un mazaku vért€jumu ir jautajumos par veikala autostavvietu, zadzibu

risku samazinajumu, vietas pietickamibu precu uzglabasanai, ka ari cenas un kvalitates
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attiecibu. Autore uzskata, ka biitu nepareizi secinat, ka veikaliem ir problemas ar
autostavvietam tikai del ta, ka $1 jautajuma ir liela variacijas amplitiida un novirze no vidgjas
atzimes, jo veikali atrodas pavisam dazadas vietas un Iidz ar to ir saprotams, ka dazadu
veikalu darbinieki pilnigi pret€ji novertés So jautajumu.

3.4 tabula

AS ,,Drogas” darbinieku vértéjumu apkopojosa tabula klientu piesaistiSanas un cenu

politikas jautajumos

Klientu piesaistifana un cenu politika
Jautijums X L Mo | Me | Rv
8. Veikals atrodas izdevigaja vieta 13|07 1 1 2
9. Veikalam ir &rta piebrauktuve un autostavvieta 03|16 2 1 4
10. Veikala planojums nodrodina klientiem &rtu parvietoSanos un 03| 14 1 0 3
produkcijas apskatfianu o )
11. Efektivs veikala planojums samazina zadzibu risku D1 |16 1 1 4
12 Tiek ievEroti preéu izvietofanas noteikumi 1.7 |05 2 2 1
13. Visa produkcija izvietota labi parredzama veida 1010 1 1 3
14. Wisu veikalu tikl3 ir izstradats un uzturéts vienots korporativas 18 |04 5 5 1
identitates stils ) )
15, Visu veikalu tikl3 ir izmantotas un laicigi atjaunotas reklmas un 18 |04 A A 1
akcijas materiali ’ ’ - -
16. Veikala rikotas akcijas ir efektivas 15053 1 2 1
17_ Argja un iekidja reklima piesaista potencialus pircgjus 14|05 1 1 1
18. Uznémumam ir daudz pastavigo klientu 1.6 | 0.5 2 2 1
19 Tiek ievesta atlaizu programma pastavigajiem klientiem 1.8 | 0.3 2 2 2
20. Tiek ievesti un regulan pilnveidoti klientu apkalpoSanas standarti | 1.7 | 0.6 2 2 2
21. Darbiniekiem ir augsts kvalifikacijas limenis 1.2 109 1 1 3
22 Kwalitates standartiem neatbilstosas preceslaicigl tiek iznemtas no 14 | o6 1 1 "
pardosanas vietas veikald ’ ) -
23_Klienti ir apmierinit ar piedavatu prefu sortimentu
- dekorativi kosmétika 12 |07 1 1 3
- sejas un kermena kop3anas lidzekli 16 |05 2 2 1
- matu krasas, kopsanas un veidoSanas lidzekli 1.1 |09 1 1 3
- higiénas preces 14|05 1 1 1
— mutes kop3anas lidzekli 15|05 2 2 1
- sievieiu un virieiu parfimeérija 08 1.1 1 1 3
- skiifanas piederumi un kosméatka 16 | 0.3 2 2 1
- galantérija 0.7 1.0 1 1 3
- b&mu preces 1.1 1.1 2 1 3
- sadzives kimija un saimniecibas preces 16 | 0.5 2 2 1
- zekbikses un zekes 1.1 1.1 1 1 4
- uztura bagitinatiji 1.2 | 0.5 1 1 2
Vid&ijautijumi | 1.2 | 0.8 1 1 4
24_Eso3als sortiments vienmér tick papildinats ar jauniem produktiem | 1.6 | 0.6 2 2 2
25. Noliktavi ir pietickami daudz vietas jaunai prefu partijal -02]13 -1 -1 4
26. Uzn&mumi ir ievesta un realizéta cenu politika 1.1 1 0.6 1 1 2
27. Produkcijas kvalitate pilniba atbilst cenai 03|12 1 4

Datu avots: autora veidota tabula, izmantojot aptaujas rezultatus
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Apkopojot visu iepriekSmin€tu var secinat, ka kopuma veikalos nav problému reklamas
un akciju noformeSanas joma, laicigi viss tiek noforméts un atjaunots, kas lauj piesaistit
jaunus un atbalstit jau esoSus pirc&jus. Pozitivi ir vértéjams, ka abu veikalu darbinieki piekrit
tam, ka sortiments vienmer tiek papildinats ar jauniem produktiem, §1 jautajuma pozitivi
vert€§jumi liecina par to, ka uznémums sp€j pielagoties tirgus izmainam un censas maksimali
apmierinat pirc€ju vajadzibas p&c jauniem un pilnveidotiem produktiem. Par abu veikalu
vajakam vietam var uzskatit noliktavas lielumu un parvietosanas &rtibu tirdzniecibas zalg. Sie
jautajumi ir cieSi saistiti sava starpa — jo mazak vietas ir noliktava, jo vairak preces darbinieki
censas iznest zale, lai noliktava atbrivotu péc iesp&jas vairak vietas jaunai precu partijai, kas
rezultatd var pievest pie apmekl€taju neapmierinatibas un sliktakaja gadijuma, pie pirc€ju

aizieSanas pie konkurentiem.

Izplatitaju izvéle un sadarbibas noteikumi

Sakara ar to, ka darbs ar izplatitajiem ir viens no svarigakiem jautajumiem uznémuma
veiksmiga darbiba un pareizi izvéléta sadarbibas stratégija ar tiem lauj ieekonomét uznémuma
apgrozamo lidzeklu butisku dalu, autore analiz€ja izplatitajus péc dazadiem kritérijiem, kuras
ir att€lotas 3.5. tabula.

3.5 tabula

AS ,,Drogas” veikalu darbinieku vértéjumu apkopojosa tabula izplatitaju izvéles

jautajumos, sadalijjums pa veikaliem

Izplatitaji
Jautdjums Veikals | ¥ ¢ | Mo | Me | Rv
28. Uznémums ilgu laiku sadarbojas ar vieniem un A 13|07 1 1 2
tiem padiem izplatitajiem B 14| 08| 2 2 2
A 2 -
29. Preces vienmer tick piegidataslaiki 02 | L1 ! 0 3
B 01|11 1 1 2
30._Izplatitdji sp§ piedavat izdevigus produkceijas A 0.8 | 0.8 0 1 2
piegides noteikunms B 07| 038 1 1 2
31. Izplatitdji ar mieruizmantot  tiefi laikd” metodi A 08 | 0.7 1 1 2
(pre¢u piegade Istajdlaikd panelielam partijam) B 1107 1 1 2
32 Katri veikald ir noteikumi, kasnosaka darbu ar A 07| 09 0 0 2
izplatitajiem B 10|08 1 1 | 2

Datu avots: autora veidota tabula, izmantojot aptaujas rezultatus
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Péc 3.5. tabulas datiem ir redzams, ka abu veikalu darbinieki piekrit, ka uznémums ilgu
laiku sadarbojas ar vieniem un tiem paSiem izplatitajiem, vid€jais veért€jums A un B veikalos
ir attiecigi 1.3 un 1.4, ar standartnovirzi 0.7 un 0.8.

Lielaka starpiba starp mazaku un lielaku atbilzu variantu ir redzama 29.jautajuma A
veikalu darbinieku atbild€s. Starpiba ir izskaidrojama ar to, ka veikala vaditajs un visi vecaki
pardeveji nepiekrit apgalvojumam, ka preces vienmer tiek piegadatas laika, savukart pardeveji
— konsultanti sniedza pozitivas atbildes. Autore uzskata, ka prieksroka ir jadod veikala
vadibas atbildém, jo tieSi veikalu vaditaji un vecaki pardevéji nodarbojas ar precu pasiitiSanu
un pienemsanu, lidz ar to vini sp&j objektivi novertét piedavatu apgalvojumu.

Visu respondentu apkopotas atbildes liecina, ka daudziem darbiniekiem nebija

pietickamas informacijas, lai atbildét uz $o jautajumu grupu (3.6. tabula).
3.6 tabula

AS ,,Drogas” darbinieku vertéejumu apkopojoSa tabula izplatitaju izveles jautajumos

Izplatitaji

Me | Rv

|
=1
L
=
=}

Jautdjums

28, Umémums ilgu laiku sadarbojas ar vieniem un tiem paiem
izplatitajiem
29 Preces vienmér tick piegadatas laika 01 | 1.1 -1 ] 3

1.3 | 07 1 1 2

30 Izplattdji spd piedavat izdevigus produkcijas piegades noteikumus | g7 | 0.8 1 1 3

31. Izplatitdji ar mieru izmantot _tiesi laikd” metodi (preéu piegade Tstaja
laik3 pa nelielam partijam}
32. Katrd veikali ir noteikumi, kas nosaka darbu ar izplatitijiem 07 | 09 0 1 3

0.9 | 0.7 1 1 2

Datu avots: autora veidota tabula, izmantojot aptaujas rezultatus

Pé&c 3.8. att. var redzét, ka abu veikalu darbinieki viszemak novért&ja apgalvojumu, par
laicigu precu piegadi — vid€jais vert§jums 0.1, bet autore uzskata, ka vert§umu ir
nepiecieSams noapalot lidz -1, jo, pirmkart, §Tm apgalvojumam visbiezak satopamais
vertejums ir -1, otrkart starp atbilZu variantiem satiekas variants ,,pilnigi piekritu”, ko sniedzis
pardevgjs — konsultants, kas ce] vidgjo vertgjumu, treskart, Stm apgalvojumam nepiekrit visi
regionalie administratori, veikalu vaditaji un 2 vecakie pardevgji, kuru viedoklis ir jauzskata
par izskiroSu. (skat.8. pielikums). Turklat att. dati liecina, ka tieSi $T jautajuma ir lielaka
standartnovirze - atbildes vidgji atSkiras +/- par 1.1, tas notika viena no pardevgja —

konsultanta pozitivas (,,pilnigi piekritu”) atbildes d&l.
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3.8 att.Vidgjais vertéjums un standartnovirze izplatitaju izveles jautajumu grupa

Datu avots: autora veidotais att€ls, izmantojot aptaujas rezultatus
Jautajuma saturu skat. 3.6. tabula

Analizgjot jautajumus, kas ir saistitas ar izplatitaju izvéli un sadarbibas noteikumiem,
griti izvirzit viennozimigu secindjumu, jo saméra zemi vid€ji vert§jumi liecina nevis par
problémam $aja joma, bet par informacijas trikumu darbiniekiem, turklat, negativi javerte to
faktu, ka ar1 veikalu vaditajiem nav pietickamas informacijas lai sniegt atbildi uz Siem
jautajumiem, tas liecina par vinu kompetences un ieinteresétibas uznémuma darbiba trokumu.

Uzpémuma vadibai biitu lietderigi detalizétak izpétit darbu ar izplatitajiem un katru
veikalu apgadat ar noteikumiem, kas nosaka darbu ar izplatitajiem, jo, ka liecina aptaujas

rezultati, veikalu darbinieku lielaka dala nezin par tadu nosacijumu pastavésanu.

Personalvadiba: darbinieku apmaciba un motivacija, dro§ibas un ergonomikas standarti

Péc 3.7. tabulas datiem ir redzams, ka abos ,,Drogas” veikalos nepastav biitiskas
problémas, kas ir saistitas ar personalvadibu. Abu veikalu darbinieki sniedza apméram
vienadas atbildes uz $o jautajumu grupu. Viszemak ir novertéts jautajums par darba algas
atbilstibu veiktajam darba apjomam, vidgjais vertejums A un B veikalos ir attiecigi -0.4 un -
0.3. Viedokli par atalgojuma atbilstibu atSkiras - pilnigi visi veikalu vaditaji un vecaki
pardevgji nepiekrit STm apgalvojumam, savukart abu veikalu pardev&ju — konsultantu uzskats
attieciba uz So jautajumu sadalijies — ir darbinieki, kas piekrt, ir dala darbinieku, kas pilnigi
nepiekrit, ka alga atbilst veiktajiem darbiem, 1idz ar to $1 jautajuma ir vérojama liela variacijas

amplittida - abos veikalos ir vienada ar 3.
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3.7 tabula

AS ,,Drogas” veikalu darbinieku vértéjumu apkopojosa tabula izplatitaju izveles

jautajumos, sadalijjums pa veikaliem

Personilvadiba

Jautdjums Veikals | X ¢ | Mo | Me | Rv

33 Darba alga pilnib3 atbilst veikta darba A 041 1.1 -1 -1 3
apjomam B 03|13] -1 [ -1] 3
_ e e 4 e . .o A 13 (07 1 1 2

34 Umé&mumai ir iekifa premaianas sistéma B 131053 I I I
35.Darbinieki ir sp&igi izpild&t savus A 1.2 107 1 1 2
pienikumus patstavigi B 14105 1 1 1
36.Umemuma ir izstradats un realizéts jauno A 16 105 2 2 1
darbinielu apmacibas plans B 19104 2 2 1
. A 12|04 1 1 1

37 Personila prasmes atbilst prasibam B 06 (11 1 1 3
38 Darbinieki izsaka priekslikumus uzmémuma A 03107] 0 0 2
darbibas uzlabosanai B 01]|07] 0 |0 | 2
39 Umeémuma tiek ievaroti veselibas, droitbas A 14107 2 2 2
un ergonomikas standarti B 16 |05 2 2 1

Datu avots: autora veidota tabula, izmantojot aptaujas rezultatus

Vertgjot abu veikalu darbinieku apkopotas atbildes ir secinats, ka AS ,,Drogas” nepastav

problémas ar darba vidi un drosibu un jauno darbinieku apmacibu, par to liecina darbinieku

vidgjais vertgjums — attiecigi 1.4 un 1.6, turklat jautajuma par apmacibas plana pastavéSanu ir

vérojama vismazaka standartnovirze.

3.8 tabula

AS ,,Drogas” darbinieku veértéjumu apkopojosa tabula izplatitaju izveles jautajumos

Personalvadiba

Jautijums X ¢ | Mo | Me | Rv

33 Darba alga pilnib3 atbilst veiktd darba apjomam 04 | 11| -1 -1 3
34 Um@muma ir iek§&ja premaianas sistéma 1.3 0.6 1 1 2
35 Darbinield ir sp&igi izpild#t savus pienikumus patstavigi 13 0.6 1 1 2
36 Umémumi ir izstradits un realizéts jauno darbinieku 16 | 05 " " |
apmacibas plans ) ) - -
37 Personala prasmes atbilst prasibam 08 (05 1 1 3
38 Darbiniekdi  izsaka  priekslikumus uzn@muma  darbibas

. 0.2 0.7 0 0 2
urlabofanai
39 Umemuma tiek 1evEroti veselibas, droiibas un

Co . 1.4 0.6 2 2 2
ergonomikas standarti

Datu avots: autores veidota tabula, izmantojot aptaujas rezultatus
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3.9 att. Videéjais darbinieku vértéjums personalvadibas jautajumos

Datu avots: autora veidotais att€ls, izmantojot aptaujas rezultatus

3.9. att. dati liecina, ka darbinieki augsti veért€ jautajumus, kas ir saistiti ar
personalvadibu. Pozitivi ir javerte, ka darbinieki sp&j izpildit savus pienakumus patstavigi,
apgalvojumam piekrita vai pilnigi piekrita visi uzpémuma darbinieki, iznpemot vienu
pardevéju — konsultantu, turklat svarigi, ka tiesi veikalu vaditaji uzskata, ka darbinieki spgj
izpildit savus pienakumus bez uzraudzibas, tas liecina par apmacibas plana rezultativumu un
vecaku pardeveju augstu iesaistiSanas Itmeni veikala attistiba, jo tieSi vecaki pardevéji nosaka

un sistematiz€ veikalu darbibu vaditaju prombitne.

Veiktais AS ,,Drogas” Ogres veikalu darbibas novértéjums parada, ka uznémuma nav
problému ar uzpémumu vadiSanu, par to liecina visu darbinieku atbildes — uz visiem
jautajumiem, kas ietilpst jautajumu grupa par uzpémuma vadiSanu, iznemot jautajumus par
laika resursu izmantoSanas racionalitati un vaditdju iesaistiSanu partnerattiecibas ar
izplatitajiem, bija sniegtas pozitivas atbildes. Sakara ar to, ka §ie jautajumi bija domati veikalu
vaditajiem un uzpémuma vadibai, daudzi veikalu darbinieki nevargja sniegt atbildes uz
dotiem apgalvojumiem.

Autore uzskata, ka pircgjs, izveloties iepirkuma vietu, galvenokart pieveér§ uzmanibu
reklamai, piedavatam sortimentam, kvalitates un cenas attiecibai. Turklat, ja pirc&ju butiski

neietekmé& cenu Itmenis, vip$ izvelas iepitkuma vietu péc tas atraSanas vietas un
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autostavvietas esamibas. Lidz ar to, autore uzskata, ka jautajumu grupa par klientu
piesaistisanu vissvarigakie ir jautajumi par veikala atraSanas vietu un piebrauktuves &rtibu,
atlaizu politiku un apmierinatibu ar piedavatu sortimentu. Turklat, lai klientus nodrosinat ar
nepiecieSamam precém ir svarigi, lai noliktava biitu pietickami daudz vietas, lai
nepiecieSamibas gadijuma vienmér biitu iesp&ja papildinat plauktus ar preci, ka liecina
aptaujas rezultati abos veikalos noliktavas lielums — ir loti liela probléma, kuru bitu
nepiecieSams atrisinat.

Aptaujas dati liecina, ka kopuma pirc€ji ir apmierinati ar piedavatu sortimentu, tacu
sortimenta Saurakas vietas ir parfimérijas un galantérijas piedavatais precu klasts. Klientu
neapmierinatibu ar pre¢u piedavajumu tiesi §1s grupas izsaka tas, ka abos ,,Drogas” veikalos
netiek piedavatas dargas smarzas un tualetes tideni, ka piem&ram veikalu tiklos ,,Kolonna” un
»Douglas”, bet tas izskaidro tas fakts, ka ,Drogas” veikalos politika ir orientéta uz
patérétajiem ar vidgjo ienakumu limeni kamér ,,Kolonna” un ,,Douglas” veikali ir orientéti uz
citu paterétaju grupu. Autore uzskata, ka butu lietderigi ,,Drogas” veikalu sortimenta ieklaut
arT pasaule atzistas, kvalitativas smarzas ar merki ieiet jauna segmenta un piesaistit jaunus
klientus, kas rezultata palidzes palielinat uzn€muma apgrozijumu un palielinat pelnu.
Protams, ar jauniem produktiem nedrikst pilnigi aizvietot jau esoSo parfimerijas klastu, lai
nepazaud@t savus klientus. Turklat, dargo zimolu tualetes Gidenu un smarzu ievieSana var
stimul&t davanu karSu pardosanu.

Pirc€jus neapmierina galanterijas piedavajums, jo B veikala netiek piedavatas
rotaslietas, turklat abos veikalos pircgjus neapmierina tas, ka pat rudeni lietussargi tiek
piedavati ierobezota sortimenta. Papildus tam, abos veikalos pircgji grib redzét plasaku cimdu
piedavajumu, jo ziemas laika uzsvars tiek likts uz pusaudzu kolekcijam.

Autore negativi verté to faktu, ka vairaki darbinieki sniedza negativas atbildes uz
jautajumu par cenas un kvalitates atbilstibu. Visi uznémuma darbinieki ir arT ,,Drogas” veikalu
pastavigie un lojalie klienti, 1idz ar to darbinieku negativi vert€jumi jautajuma par kvalitates
atbilstibu cenai jakalpo par signals uznémuma vadibai, jo sniedzot atbildi uz So jautajumu
darbinieki izsaka viedokli nevis no darbinieku, bet no pircgju skatijuma.

Jautdjumu grupa, par darbu ar izplatitajiem, Joti bitisks ir jautajums par izdevigiem
piegades noteikumiem. Sis jautajums vairak bija domats veikalu vaditajiem, apkopojot
aptaujas rezultatus izradijies ka vienam no vaditajiem nav pietickamas informacijas, lai sniegt
atbildi, tas liecina par vina ne ieinteresibu uznémuma darbiba, turklat vaditajs nevargja sniegt
atbildi arT uz pargjiem diviem jautdjumiem, kas saistiti ar izplatitaju darbibu, t.i. par ,.tiesi
laika” metodes izmantoSanu un par noteikumiem, kas reglamenté veikalu darbinieku darbu ar

izplatitajiem. Lidz ar to, visticamak, vaditajs nesaprot savu lomu veikala darbibas attistiba.
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Apkopojot anketas rezultatus un balstoties uz vairakiem literatiiras avotiem, autorei
veidojas neviennozimigs viedoklis par izplatitaju izvéli un mainu. No vienas puses, autore
uzskata, ka izplatitajus nedrikst izveleties uz ilgu nenoteiktu laiku, jo mainas attiecibas ar
izplatitajiem, mainas tirgus un nozares, paradas jaunas precu iegades iespgjas. Lidz ar to,
uznémuma vadibai regulari ir jaseko informacijai par tirgus stavokli, par jauniem
piegadatajiem un izplatitajiem, kas var piedavat tos pasus produktus, bet par labaku cenu un
pie labakiem piegades nosacijumiem. No otras puses, vislabakaja varianta AS , Drogas”
uznémumam, biitu labak sadarbotos ilga laika tikai ar vienu izplatiSanas uzp€mumu, tas
palidz€tu samazinat izmaksas ar dazadu veidu atlaizu palidzibu (pieméram,individualas un
apjoma atlaides) un samazinat krapSanas risku, kas ir saistitas ar piegades liguma
sastadiSanu, kas rezultata noteikti novedis pie jaunam vél lielakam izmaksam.

Pozitivi ir vert§jams, ka uzn€muma nav problému personalvadibas joma, ar negativam
atbildem tika novertéti jautajumi par darba algas atbilstibu veiktajiem darbiem un jautajums,
kas ir saistits ar personala prasmju atbilstibu prasibam. Autore uzskata, ka viedoklu atSkiriba
prasmju atbilstibas jautajuma saistita ar to, ka B veikala ir viens darbinieks, kas strada mazak
par trim méneSiem un atrodas parbaudes laika, Iidz ar to, veikala darbinieki negativi novertgja
So apgalvojumu — jaunais darbinieks, kur§ neizgaja visu apmacibas kursu un norikotus
seminarus nevar tapat Kvalitativi un atri pildit savus pienakumus, ka jau pieredzgjusie
darbinieki.

Jadoma, ka atbilzu sadalijums par darba algu ir izskaidrojams ar to, ka veikalu vaditaja
un vecaka pardevéja amatos strada vecaki cilvéki ar gimeném un ar izveidotiem uzskatiem,
lidz ar to viniem pietrikst algas, lai uzturét gimeni, savukart péc autores novérojumiem, gan
A, gan B veikala puse no visiem pardevéjiem — konsultantiem ir jaunie cilvéki vecuma lidz 22
gadiem un viniem pietiek algas, lai uzturét sevi, lidz ar to, vini sniedza pozitivu atbildi uz $o
apgalvojumu. Bet autore uzskata, ka visas atbildes, kas ir saistitas ar atalgojumu ir loti

subjektivas un ir atkarigas no cilvéka prasibam un dzives veida.

3.3 ,,Drogas” veikalu darbibas uzlaboSanas pasakumu programma
Pateicoties darbinieku sniegtam atbildém ir izdevies sasniegt analizes mérki un novertet

AS ,,Drogas” pasreiz€jo stavokli, [idz ar to, nemot véra analizes rezultatus autore izstradaja

uzlaboSanas pasakumu programmu (3.9.tabula).
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3.9 tabula

»Drogas” veikalu darbibas uzlaboSanas pasakumu programma

Uznémuma vadisana

= Lai piesaistitu jaunus klientus un attistitu uznémumu, AS ,,Drogas” vairak ir japiedalas
sponsorésana un jadibina cie$akas attiecibas ar presi
» Pilnveidot iek$¢jas informacijas sanemsanas sistému

Klientu piesaistiSana un cenu politika

* Uzpémuma vadibai ir japardoma akciju noformésanas plans un janonem no tirdzniecibas
vietas papildiezvietojumus, samazinot tos lidz minimumam, tada veida uzlabot
parvietosanas ertibu

= NepiecieSams paplasinat galant€rijas sortimentu, piedavajot kvalitates un kvantitates zina
uzlabotas preces

» Jevest jaunus parfimérijas produktus un apmierinat iedzivotaju vajadzibas ar augstu
ienakumu Itmeni, ieklaut sortimenta dargo zimolu produkciju

» Paplasinat ekologiski tiru produkcijas klastu

» Japardoma precu pasitiSanas noteikumi, jasamazina centraliz€tu pasttijumu skaitu, ar
meérki atbrivot noliktavas no parlieku produkcijas un samazinat to bojasanas risku

» Izveidot jaunas akciju avizes, atteélojot p&c iesp&jas vairak akcijas preCu un Ipasus
piedavajumus

» Plasaka sortimenta piedavat Latvijas razotaju produkciju

» Klientu apkalpoSanas kvalitates celSanai ir japarskata darbinieku vadibas sist€ma,
japieskir papildus darba stundas, lai biitu iespgja sadalit darba pienakumus: dienas, kad
nak jauna precu partija, japieaicina papildus darbinieku maina, lai tie precu pieveduma
dienas nodarbotos tikai ar prec¢u pienemsanu un izvietosanu.

A veikals:
Ierobezot automasinu skaitu autostavieta,
atlaujot to izmantot tikai ,,Drogas” veikala
klientiem

Izplatitaju izvele un sadarbibas noteikumi

» Informét veikalu personalu par noteikumiem, kas reglament€ darbu ar izplatitajiem
= Jaseko informacija par tirgus izmainam un jauniem izplatitajiem, kas var piedavat labaku
cenu un pie labakiem piegades nosacijumiem un tada veida mazinat uznémuma izmaksas

Personalvadiba: darbinieku apmaciba un motivacija, droSibas un ergonomikas
standarti

= Stimulét darbiniekus piedalities veikala attistiba

= Aktivi atbalstit darbinieku idejas un priekslikumus, kas vérstas uz uzpémuma darbibas
pilnveidoSanu un visu resursu efektivu izmantoSanu

* Vairak norikot tematiskus seminarus profesionalitates [imena celSanai

B veikals:

Pievérst uzmanibu jauniem darbiniekiem un
panakt, lai jaunie darbinieki butu ieintereséti
paSizglitiba

Avots: autora veidota tabula, izmantojot aptaujas rezultatus
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Uzp€mumam, lai attistities un btitu konkur€tsp€jigam ir nepiecieSams mekl€t jaunus
un atbalstit jau esoSus klientus. Jaunu klientu piesaistiSanai nepietiek tikai ar cenu
samazinasanu rikojot akcijas, jamekl€ citi marketinga risinajumi, Iidz ar to butu lietderigi
uznémumam ciesak sadarboties ar presi, gan reklaméjot uzn€mumu un jaunus produktus, gan
piesaistot jaunus klientus, to var sasniegt, pieméram, vairakos preses izdevumos ievietot
atlaizu kuponus, kas sniegs papildus atlaides veicot pirkumu.

Tika konstatets, ka veikalos pastav loti biitiska probléma — Sauras un ar precém
parkramétas ieejas. Sakara ar to, ka paplasinat telpas ir neiesp&jams bez parieSanas uz citam
tirdzniecibas vietam, uzn€émuma vadibai ir japardoma akciju noformesanas plans un janonem
no tirdzniecibas zales papildiezvietojumus, samazinot tos lidz minimumam, kas palidzes
uzlabot parvietosanas ertibu un samazinat neapmierinatu klientu skaitu.

Atsaucoties uz klientu v€lmém nepiecieSams papildinat precu sortimentu: dazadot
veselibai un dabai draudzigo produktu klastu, paplasinat galant€rijas sortimentu, piedavajot
kvantitates un kvalitates zina uzlabotas preces, ka ari sortimenta ievest pasaulé pazistamo
razotaju virieSu un sievieSu parfimeriju.

Sortimenta paplasinasana un akcijas noforméSanas plana parskatiSana noteikti skars
vél vienu veikalu vajo vietu — noliktavas lielums. Péc atbilzu rezultatiem ir secinats, ka
noliktavas ir maz vietas, lai uzglabat preci, lidz ar to uznémuma vadibai ir japardoma precu
pasiitiSanas noteikumi. Visoptimalakais variants ir samazinat centralizétu pasiitijumu skaitu
un veikt pasiitijums tikai tad, kad tas ir nepiecieSams, $adi ierobezojumi palidzes atbrivot
noliktavas no parlieku produkcijas un samazinat to bojasanas risku.

Pardeveju — konsultantu un vecaku — pardévéju konsultantu darba pienakumos ietilpst
preCu pienemsSana un izvietoSana zalé, diemz€l, $o pienakumu veikSana mazina Klientu
apkalposanas kvalitati, jo, dienas, kad ir precu pievedums, pirc€ji nevar atrast konsultantus
zale, jo visi darbinieki ir aiznpemti: kads pienem preci, kads to izvieto, no visa veikala
personala ir pieejams tikai kasieris kases zona. Lidz ar to, lai celtu klientu apkalposanas
kvalitati, uznémumam ir japarskata darbinieku vadibas sist€ma, to var izdarit div&jadi: a)
izstradat jaunas darba vietas, atseviski nodarbinot cilvékus, kas nodarbosies tikai ar precu
piepem$anu un izvietoSanu; b) pieskirt papildus darba stundas, lai péc speciali sastadita
grafika (atkariba no piegadata pre€u daudzuma) veikala stradatu papildus darbinieku maina,
kas §1s dienas nodarbotos tikai ar precu pienemsSanu un izvietoSanu.

Kas attiecas uz personalvadibu, tad uzn€muma vadibai bitu lietderigi biezak norikot
tematiskus seminarus profesionalitates Iimena cel$anai, ka arT jacensas panakt, lai jaunie

darbinieki biitu ieintereséti pasSizglitiba.
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SECINAJUMI

1.  Tirdznieciba ienem biitisku daJu kopé&ja Latvijas IKP struktiira, ar tendenci katru gadu
palielinaties péc krasa patsvara samazinasanas 2008.- 2009. gados un 2012.gada sasniedzot
15520469 tukst. LVL.

2.  Par galveno faktoru, kas stimulgja mazumtirdzniecibas apjomu palielinajumu var
uzskatit iedzivotaju dzives limena raditajus: 2012.gada Latvija bija v€rojamas labvéligas
tendences: palielinajas nodarbinatiba, mazinas bezdarbs un picaug brivo darba vietu skaits.

3. Ar meérki apskatit un novértét AS ,,Drogas” veikalu darbibas efektivitati, darbibu
ietekmg@josi faktori tika sadaliti seSas lielas grupas: ,,Drogas” veikalu darbibu ietekmgjosi
tirgus faktori, likumdoSanas ietekme tirdzniecibas uznémuma darbibu, uznémuma stratégija
un personalvadiba, mercendaizings un veikala atraSanas vieta ka galvenie pardoSanas
veicinasanas instrumenti, logistikas nozime tirdzniecibas uznémuma darbiba, Latvija razotas
un no citam valstim ievestas produkcijas Tpatsvars kopgja ,,Drogas” sortimenta.

4.  AS ,Drogas” ir lideris health& beauty segmenta ar plasu veikalu tiklu, kas spgj
nodroS$inat pircgjus ar plaSu precu klastu dazadam pirc€ju vajadzibam.

5. AS ,Drogas” sava konkurétsp&jas paliclinaSsana izmanto stratégiju, kas paredz
pozicijas nostiprinasanu tirgdl, piedavajot augstas kvalitates un piepemamu cenu kombinaciju,
ieguldot resursus personala attistiba. Pateicoties lieliem uznémuma attistibas tempiem, AS
,Drogas” sp&j parpemt lielaku tirgus dalu, piedavajot labako servisu, iepirkumu noteikumus
un sortimentu daudzveidibu un piesatinatibu.

6.  Lai atskirtos no konkurentiem un nostiprinatu savas pozicijas ilgtermina, AS Drogas
cenSas piedavat vairak, neka citi veikali: profesionalu apkalposanu, apmacitu veikala
personalu, ekskluzivus "Tikai Drogas!" produktus, kurus Baltijas teritorija ir iesp&jams
iegadaties tikai ,,Drogas” veikalos.

7. AS ,,Drogas” sekmigi vada klientu piesaistiSanas procesu un 2011.gada ar mérki
paradit klientiem, ka uznémums reagé uz pircéju vajadzibam, nomainija pardevéju amatu
nosaukumus no "pardevéjs-kasieris " uz "pardevejs konsultants", kas vérojami pacela prestizu
un uznémuma vertibu.

8. AS ,Drogas” darbibu reglamenté virkne likumdoSanas aktu, svarigakie no tiem ir
Komerclikums, likums Par gramatvedibu, reklamas un lietoSanas ierobezoSanu, Par
nodokliem un nodevam, Reklamas likums un vairaki citi likumi. Papildus likumiem, darbibu
reglament€ arT vairakas institlicijas, to starpa ir VID, Valsts darba inspekcija, ka art Partikas

un veterinarais dienests.
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9. AS ,Drogas” uznémuma ir izstradata veiksmiga preces virziSanas un klientu
piesaistisanas politika, kuru stingri ievéro visi veikala darbinieki. Papildus tematiskam
akcijam, uzpémums stimulé pardoSanu ar davanam, paraudziniem, loterijam un uzlimju
krasanu.

10. AS ,Drogas” veikalu tikls zales iekartojuma izmanto prototipa metodi, visa veikalu
tikla ir izstradats vienots korporativais stils, kas lauj viegli atpazist veikalu citu veikalu starpa
un lauj pircgjiem vieglak atrast nepiecieSamo preci un orienteties veikalos, veicot pirkumus.

11. Par AS ,Drogas” stiprako pusi uznémuma vadiSanas jautajumos var uzskatit dazadu
veidu analizes veikSanu, analizes rezultatu pétijumi kalpo par vadibas lémumu pienemsanas
bazi, ka arT lauj novertét visu resursu veidu izmantoSanas efektivitati, turklat analizes lauj
nostiprinat uzpémuma pozicijas gan esosa tirgii, gan lauj iziet uz jauniem tirgiem, piedavajot
patérétajiem jaunus un pilnveidotus produktus un pakalpojumus.

12.  AS ,,Drogas” veikalos ir piedavatas vairak neka 10000 ikdiena nepiecieSamu precu,
vislielako Tpatsvaru kop&ja sortimenta struktira p€c piedavatas precu daudzuma veido
saimniecibas preces un sadzives kimija, otro vietu ienem higi€nas preces, savukart mazakais
Ipatsvars ir insektiem un apavu kopsanas produktiem.

13. Iestajoties ekonomiskai krizei, izmainijas ,,Drogas” veikalu sortiments, plauktos
paradijas 1etaki produkti ar augstu kvalitati, kurus var atlauties visu socialu slagu parstaviji.
Pedgjos 2-3 gados ,,.Drogas” veikali saka paplaSinat sortimentu un tada veida piesaistit
patérétajus no citiem segmentiem: daudzas precu grupas paradijas ekologiski tirie produkti,
kas sp&j apmierinat jaunu klientu vajadzibas péc veseliga dzives veida.

14.  Ap 80% no ,,Drogas” veikalos piedavatiem ekskluziviem produktiem ir razoti Vacija,
lidz ar to vacu produktu ipatsvars kopg€ja ,,Drogas” sortimenta ir ap 37%, savukart Latvija
razotas produkcijas Tpatsvars ir tikai ap 5%.

15. Sortimenta Saurakas vietas ir parfimérijas un galant@rijas piedavatais precu klasts,
neapmierinatibu ar precu piedavajumu izsaka tas, ka abos ,,Drogas” veikalos netiek
piedavatas dargas smarzas un tualetes tideni, savukart galant€rija ir piedavata loti ierobezota
daudzuma.

16. AS ,Drogas” visSaurakas vietas, ir veikala ieks$gja izkartoSana, noliktavas lielums un
atalgojuma sist€ma. Sakara ar to, ka noliktava ir maz vietas, veikalu darbinieki censas péc
iesp€jas vairak preces iznest tirdzniecibas zalg, tada veida tiek parkramétas ieejas, kas izraisa
pirc€ju neapmierinatibu.

17. Sortiments vienmér tiek papildinats ar jauniem produktiem, tas liecina par to,
uznémums spej pielagoties tirgus izmaindm un cenSas maksimali apmierinat pircgju

vajadzibas péc jauniem un pilnveidotiem produktiem.
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18. AS ,,Drogas” veikali ilga laika sadarbojas tikai ar vienu izplatiSanas uznémumu, tas
palidz uznémumam samazinat izmaksas ar dazadu veidu atlaizu palidzibu, ka ar1 mazinat
krapSanas risku, kas ir saistits ar piegades liguma sastadisanu.

19. Jautajumu grupa par sadarbibu ar izplatitajiem darbinieki viszemak novértgja
apgalvojumu par laicigu precu piegadi, tas kalpo par signalu uznémuma vadibai — ja prece
nenak laicigi, visticamak, ka sadarbibas partneri nevarés piedavat pakalpojumus, kas atbilst
»tieSi laika” metodei, rezultata var palielinaties uzp€muma izmaksas un neapmierinatu
pirc&ju skaits, kuri akcijas laika konkrétaja veikala nevarés iegadaties vajadzigo preci.

20. Abu veikalu vaditaji uzskata, ka AS ,,Drogas” veikalu darbinieki sp€j izpildit savus
pienakumus bez uzraudzibas, tas liecina par apmacibas plana iedarbigumu un vecaku
pardeveju augstu iesaistiSanas ItTmeni veikala attistiba, jo tiesi vecaki pardevéji nosaka un
sistematize veikalu darbibu vaditaju prombiitné.

21. Apkopojot darbinieku atbildes ir secinats, ka AS “Drogas” ir pietickami daudz Sauras
vietas, nepiecieSams pilnveidot uzp@émuma darbibu personalvadibas, klientu apkalposanas,

sortimenta politikas un akciju noform&sanas joma.
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PRIEKSLIKUMI

1. AS "Drogas" vadibai ir jaizstrada programma, kas paredz cieSaku partnerattiecibu
dibinasanu ar presi un sponsorésanas pasakumus, kas sekmés uznémuma vertibas celSanu un
attistibu ilgtermina.

2. AS "Drogas" vadibai japarskata sortimenta politika, jadibina partnerattiecibas ar
Latvijas razotajiem un jastimulé Latvija razotu produktu pardosana ar mérki popularizét un
atbalstit vietéjo produktu, precu virziSanai biitu lietderigi izmantot specialus izvietojumus
veikalos, informacijas bukletus un reklamu medijos, maksimali cenSoties sasniegt
atgriezenisko saiti, pozitivu reakciju no potencialiem klientiem.

3. Uzp@muma vadibai bitu lietderigi ieklausities klientu viedoklt un péc iespgjas atrak
atrisinat problému, kas ir saistita ar parvietoSanas €rtibu veikalos un papildinat pasreiz€jo
sortimentu ar pieprasitakam precém.

4. AS "Drogas" vadibai klientu apkalposanas kvalitates celSanai ir nepiecieSams
pilnveidot darbinieku vadibas sistému, t.i. nodarbinat jaunus darbiniekus precu pienemsSanai
un izvietoSanai vai pieskirt papildus darba stundas, lai preCu izvietoSana netraucétu
pardevéjiem-konsultantiem stradat ar klientiem.

5. Uznémuma vadibai nepiecieSams aktivi atbalstit darbinieku idejas, kas verstas uz
uznémuma darbibas pilnveidoSanu un visu resursu efektivu izmantosanu, turklat droSa darba
vide, socialas garantijas, darbinieku iesp&jas attistities un vaditdju uzmaniba atkl3j

neierobezotas cilvéku iespéjas.
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PIELIKUMI

1.pielikums

Darbinieku aptaujas anketa

Cien. uznémuma darbinieki!

Liudzam aizpildit darbinieku aptaujas anketu, lai izvertétu uzp€muma stavokli un
taupigas vadiSanas ievieSanas iesp&jas.
Ludzam noveértét esosu situaciju uznémuma pec $adas ballu skalas:
-2 — pilnigi nepiekritu
-1 —nepiekritu
0 —nav pietieckamas informacijas
1 — piekritu
2 — pilnigi piekritu

Uzpémuma vadiSana

1 Uzr,lé_mumé darba procesa vadiSana ir racionala, un ol1lol1]l2
efektiva
2| Laika resursu izmantoSana ir racionala un efektiva 2011101112
3 Vaditaji regulari tiekas ar klientiem un piegadatajiem, olalol1] o2
" | iesaistas partnerattiecibu attistiba
" Uzr,lérriumé nav problému ar ieksgjas informacijas ol1lol1]l2
sanemsanu
5. | Uznémumam ir sekmiga un efektiva:
— kopgja stratégija 2(-110] 1] 2
— attistibas stratégija 2(-110] 1] 2
— finanSu stratégija 2(0-110] 1] 2
— marketinga stratégija 2(-110] 1] 2
Finan3u stratégija atspogulo taupigas vadiSanas principus,
6. |budzeta ir paredzetas izmaksas defektu, braka un| -2 | -1 | O | 1 | 2
kvalitates kontroles novérsanai
7. | Uzpémuma regulari tiek veikta:
— finanSu analize 2|1-110 (1] 2
— konkur@tsp@jigas prieksSrocibas analize 21-110 1] 2
— precu sortimenta analize 21-110 (1] 2
— pirc€ju pieprasijuma analize 21-110 (1] 2
— pirc€ju apkalposSanas kvalitates analize 21-110 1] 2
Klientu piesaistiSana un cenu politika
8. | Veikals atrodas izdevigaja vieta 21-170 |12
9. | Veikalam ir €rta piebrauktuve un autostavvieta 2]1-1]10] 1|2
Veikala planojums nodrosina klientiem €rtu parvietoSanos
10. .. — 2011012
un produkcijas apskatiSanu
11. | Efektivs veikala planojums samazina zadzibu risku 21-1]10 ] 1|2
12. | Tiek iev@roti precu izvietoSanas noteikumi 2 ]1-1]10] 1|2
13. | Visa produkcija izvietota labi parredzama veida 2]1-1]10 )12
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Visu veikalu tikla ir izstradats un uzturéts vienots

14. korporativas identitates stils 2|10l
Visu veikalu tikla ir izmantotas un laicigi atjaunotas
15. _ .. o1 2(-110]1] 2
reklamas un akcijas materiali
16. | Veikala rikotas akcijas ir efektivas 2 (1-110 1] 2
17. | Ar&ja un iek$&ja reklama piesaista potencialus pircgjus 21-1]10 ] 1|2
18. | Uzn€mumam ir daudz pastavigo klientu 2 1-110 1] 2
19. | Tiek ievesta atlaizu programma pastavigajiem klientiem 21-1]10 ] 1|2
20. Tiek ieyesti un regulari pilnveidoti klientu apkalpoSanas olalol1] o2
standarti
21. | Darbiniekiem ir augsts kvalifikacijas Iimenis 21-1]10 ] 1|2
Kvalitates standartiem neatbilstoSas preces laicigi tiek
22. | . i ) o 2(-110]1] 2
iznemtas no pardoSanas vietas veikala
23. | Klienti ir apmierinati ar piedavatu precu sortimentu:
— dekorativa kosmétika 2 ]1-1]0 |12
— sejas un kermena kopSanas lidzekli 21-110 1] 2
— matu krasas, kopSanas un veidosanas Iidzekli 21-110 (1] 2
— higi€nas preces 2 1-1]10 |12
— mutes kopSanas Iidzekli 21-110 (1] 2
— sievieSu un virieSu parfimerija 2 ]1-1]0 |12
— skiisanas piederumi un kosmétika 21-110 (1] 2
— galant@rija 21-1]0]1)|2
— bérnu preces 21-110 (1] 2
— sadzives kTmija un saimniecibas preces 2 1-1]10 |12
— zekbikses un zekes 21-110 (1] 2
— uztura bagatinataji 2 ]1-1]0 |12
o4, Eso§ais_sortiments vienmér tiek papildinats ar jauniem ol1lol1]2
produktiem
25. | Noliktava ir pietickami daudz vietas jaunai precu partijai | -2 | -1 | 0 | 1 | 2
26. | Uzn@muma ir ievesta un realiz€ta cenu politika 21-1]10 ] 1|2
27. | Produkcijas kvalitate pilniba atbilst cenai 2]1-1]10]1)2
Izplatitaji
28. | Uznémums ilgu laiku sadarbojas ar vieniem un tiem P 112
paSiem izplatitajiem
29. | Preces vienmeér tiek piegadatas laika 21-110 1] 2
30. | Izplatitaji spgj piedavat izdevigus produkcijas piegades olalol1]2
noteikumus
31. | Izplatitaji ar mieru izmantot ,.tieSi laika” metodi (precu olalol1] o2
piegade 1staja laika pa nelielam partijam)
32. | Katra veikala ir noteikumi, kas nosaka darbu ar 211lol 1l 2
izplatitajiem
Personalvadiba
33. | Darba alga pilniba atbilst veikta darba apjomam 21-1710 |12
34. | Uzné@muma ir iek$€ja premeSanas sisteéma 2]1-1]10]1]2
35. | Darbinieki ir sp&jigi izpildit savus pienakumus patstavigi | -2 | -1 | 0 | 1 | 2
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36. | Uznémuma ir izstradats un realiz€ts jauno darbinieku 2|
apmacibas plans

37. | Personala prasmes atbilst prasibam 2| -1

38. | Darbinieki izsaka priekSlikumus uzp@muma darbibas 2|1
uzlaboSanai

39. | Uznémuma tiek iev@roti veselibas, dro§ibas un 2|1

ergonomikas standarti

Jusu amats uzpémuma

Pateicamies par sniegto informaciju!
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MACRO PLANOGRAMM NR. 327

BD FORM.008v1

A veikala ieksg€ja izkartojuma plans

APPROVED BY
Chairman of the board / Managing director JSC "Drogas”™
Andrej Jernev

Address: Ogre, Malkalnes 2b
Type/category of store: A A. Jernev
Date: 13.03.2013. Riga .___.20
Area: 223n7
1 Sy Sy =0
L'OREAL IMAYBELINI MAXFACT1 LUMENE | RIMME.LIESSENCEF Bala IDzini i’;ﬁ:"l

i SEIAS KOPS D7 3
2 8 1200 | 1800 1200 1200 1800 1200
7 (s
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AL, GRATU BERAbZEE o ) £ ST
‘T 1200 1200 960 P 1200 1200 1200 | 1200 1200 1200 , 960
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¥ 1800 B
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T petdel . Bisl 1500 1200 1506" {ﬁ
| = 5k = iC &
:” e ' Tabletes FAIRY LUPATAS ATKRM | FOLLIA ATSVAIDZ. | "=t
/_:r D-1 %
D-5 SAIMN. KIMIJA TUAL. PAP.
Q :
Wall 34.36
Space planner Buying Director Gondola 898
Sergejs Bulazs lgors Scebrins Total 12416
Riga____._ .20 MakeUp 10.25

Riga ____ .20
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3. pielikums

B veikala ieksgja izkartojuma plans

MACRIPLANDERAMM NR . 338 APPROVEDBY
BD FORMOO3V1 Craman of e board ! Maragingdiecior JSC "Drogas”
Address Oqrs. TIC Dauga Andre| Jemes
Typefcategory of sl G4
DCate: 13032013, Rga____ 20
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4.pielikums

avadiiana
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Darbinieku anketéSanas rezultati: apkopojosa tabula péc diviem veikaliem
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5.pielikums

Darbinieku anketésanas rezultati: datu aprekini

Nr. X c 0 e | max | min \Y Nr. X c | Mo| Me | max | min | Rv
1 11| 0.6 1 1 2 0 2 23.2 16| 05 2 2 2 1 1
2 09| 0.8 1 1 2 -1 3 23.3 1.1] 09 1 1 2 -1 3
3 10| 11 1 1 2 -2 4 23.4 14| 05 1 1 2 1 1
4 1.2 | 0.9 2 2 2 -1 3 23.5 15| 05 2 2 2 1 1

51 09| 0.7 1 1 2 0 2 23.6 08| 11 1 1 2 -1 3

5.2 12| 0.6 1 1 2 0 2 23.7 16| 05 2 2 2 1 1

5.3 07| 0.8 0 1 2 0 2 23.8 0.7 1.0 1 1 2 -1 3

5.4 12| 0.8 1 1 2 0 2 23.9 1.1 11 2 1 2 -1 3
6 11| 0.8 1 1 2 0 2 23.10 16| 05 2 2 2 1 1

7.1 16| 05 2 2 2 1 1 23.11 1.1] 11 1 1 2 -2 4

7.2 11| 0.7 1 1 2 0 2 23.12 12| 05 1 1 2 0 2

7.3 15| 05 1 2 2 1 1 24 16| 0.6 2 2 2 0 2

7.4 1.3] 0.8 2 1 2 0 2 25 02 13| -1 -1 2 -2 4

7.5 16| 0.6 2 2 2 0 2 26 1.1] 0.6 1 1 2 0 2
8 13| 0.7 1 1 2 0 2 27 03| 12 1 1 2 -2 4
9 03| 1.6 2 1 2 -2 4 28 1.3| 0.7 1 1 2 0 2

10| 03| 14 1 0 1 -2 3 29 01|11} 1 0 2 -1 3

11 01| 1.6 1 1 2 -2 4 30 0.7 0.8 1 1 2 -1 3

12 1.7] 05 2 2 2 1 1 31 09| 0.7 1 1 2 0 2

13 10| 1.0 1 1 2 -1 3 32 0.7 0.9 0 1 2 -1 3

14 18| 04 2 2 2 1 1 33 0411 1 -1 1 -2 3

15 18| 04 2 2 2 1 1 34 13| 0.6 1 1 2 0 2

16 15| 05 1 2 2 1 1 35 13| 0.6 1 1 2 0 2

17 14| 05 1 1 2 1 1 36 16| 05 2 2 2 1 1

18 16| 05 2 2 2 1 1 37 08| 0.9 1 1 2 -1 3

19 1.8| 05 2 2 2 0 2 38 02| 0.7 0 0 1 -1 2

20 17| 0.6 2 2 2 0 2 39 14| 0.6 2 2 2 0 2

21 1.2 | 0.9 1 1 2 -1 3

22 14| 0.6 1 1 2 0 2
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6.pielikums

A veikala darbinieku anketéSanas rezultatu aprékini

Nr. X c Mo Me | max | min | Rv Nr. X c Mo | Me | max | min | Rv
1 1.1] 06 1.0 1.0 2 0 2 231 10| 09| 10| 1.0 2 -1 3
2 09| 0.6 1.0 1.0 2 0 2 232 | 14| 05| 10| 1.0 2 1 1
3 14| 05 1.0 1.0 2 1 1 233 11| 09| 10| 1.0 2 -1 3
4 14| 09 2.0 2.0 2 0 2 234 | 14| 05| 10| 1.0 2 1 1

51 1.1 0.8 1.0 1.0 2 0 2 235 14 0.5 1.0 1.0 2 1 1

5.2 1.3] 07 1.0 1.0 2 0 2 236 | 08| 12| 10| 1.0 2 -1 3

5.3 08| 1.0 0.0 0.0 2 0 2 237 | 14| 05| 10| 1.0 2 1 1

5.4 1.0| 09 0.0 1.0 2 0 2 238 07| 09| 10| 1.0 2 -1 3
6 12| 08 2.0 1.0 2 0 2 239 09| 12| 10| 1.0 2 -1 3

7.1 16| 05 2.0 2.0 2 1 1 2310| 14| 05| 10| 1.0 2 1 1

7.2 1.1] 09 2.0 1.0 2 0 2 2311 | 11| 09| 10| 1.0 2 -1 3

7.3 16| 05 2.0 2.0 2 1 1 2312 | 10| 05| 10| 1.0 2 0 2

7.4 1.1] 09 2.0 1.0 2 0 2 24| 16| 07| 20| 20 2 0 2

7.5 1.7 07 2.0 2.0 2 0 2 25| 02| 15| -10| 1.0 2 -2 4
8 14| 07 2.0 2.0 2 0 2 26| 12| 07| 10| 1.0 2 0 2
9| -03| 16| -1.0| -1.0 2 -2 4 27| 04| 12| -10| 1.0 2 -1 3

10| -04| 14 10| -1.0 1 -2 3 28| 13| 07| 10| 1.0 2 0 2
11 01| 1.8 2.0 1.0 2 -2 4 29| 02| 11| -10| 0.0 2 -1 3
12 17| 05 2.0 2.0 2 1 1 30| 08| 08| 00| 1.0 2 0 2
13 10| 1.2 2.0 1.0 2 -1 3 31| 08| 07| 10| 1.0 2 0 2
14 17| 05 2.0 2.0 2 1 1 32| 07| 09| 00| 00 2 0 2
15 18| 04 2.0 2.0 2 1 1 33|-04| 11| -10] -1.0 1 -2 3
16 18| 04 2.0 2.0 2 1 1 34| 13| 07| 10| 1.0 2 0 2
17 16| 05 2.0 2.0 2 1 1 35| 12| 07| 10| 1.0 2 0 2
18 17| 05 2.0 2.0 2 1 1 36| 16| 05| 20| 20 2 1 1
19 17| 07 2.0 2.0 2 0 2 37| 12| 04| 10| 1.0 2 1 1

20 17| 07 2.0 2.0 2 0 2 38| 03| 07| 00| 00 1 -1 2

21 16| 05 2.0 2.0 2 1 1 39| 14| 07| 20| 20 2 0 2

22 16| 05 2.0 2.0 2 1 1
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7.pielikums

B veikala darbinieku anketéSanas rezultatu aprékini

Nr. X o | Mo | Me | max | min | Rv Nr. X o | Mo | Me | max | min | Rv
1 1.0(0.6 1 1 2 0| 2 23.1 13|05 1 1 2 1] 1
2| 0911 1 1 2 1| 3 23.2 1.7 105 2 2 2 1] 1
3 1.1 0.9 2 1 2 0| 2 23.3 10|10 1 1 2 1] 3
4 13108 1 1 2 0| 2 23.4 14|05 1 1 2 1] 1

51| 06|05 1 1 1 0| 1 23.5 1.6 |05 2 2 2 1| 1

5.2 1.0(0.6 1 1 2 0| 2 23.6 07113 1 1 2 1] 3

53| 0605 1 1 1 0| 1 23.7 1.7 05 2 2 2 1| 1

54 14108 2 0| 2 23.8 06|11 1 1 2 1] 3
6 1.0 0.8 2 0| 2 23.9 1311 2 2 2 1] 3

7.1 14105 1 1 2 1] 1 23.10 19|04 2 2 2 1| 1

72| 09|04 1 1 1 0| 1 23.11 09113 1 1 2 2| 4

7.3 16|05 2 2 2 1] 1 23.12 13|05 1 1 2 1| 1

7.4 16|05 2 2 2 1] 1 24 1.7 105 2 2 2 1] 1

75 17105 2 2 2 1] 1 25| -09|09| -1| -1 1 21 3
8 13|05 1 1 2 1] 1 26 1.0 0.6 1 1 2 0| 2
9 11115 2 2 2 2| 4 27 00113 1 1 1 2| 3

10| 04|14 1| 1 1 21 3 28 14108 2 2 2 0| 2

11 00|16 1 1 2 -2 4 29 01]11 1 1 1 -1 2

12 16|05 2 2 2 1] 1 30 0.71]0.8 1 1 2 0| 2

13 10|10 1 1 2 1] 3 31 11107 1 1 2 0| 2

14 1904 2 2 2 1] 1 32 1.0(0.8 1 1 2 0| 2

15 1904 2 2 2 1] 1 33| 03|13 1| -1 1 21 3

16 1.3 105 1 1 2 1 1 34 1.3105 1 1 2 1 1

17 1.3 105 1 1 2 1 1 35 14105 1 1 2 1 1

18 14105 1 1 2 1] 1 36 19|04 2 2 2 1| 1

19 1904 2 2 2 1] 1 37 06|11 1 1 2 -1 3

20 1.7 105 2 2 2 1] 1 38| -0.1|0.7 0 0 1 1] 2

21 11111 2 1 2 1| 3 39 1.6 |05 2 2 2 1] 1

22 14105 1 1 2 1] 1

98




8.pielikums

—w

Regionalu administratoru anketé$anas rezultatu aprékini
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Dokumentara lapa

Bakalaura darbs ,,Mazumtirdzniecibas uzpémuma darbibas noveérte§jums un tas

pilnveidoSanas programma” izstradats LU Ekonomikas un vadibas fakultate.

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

informacijas avoti un iesniegta darba elektroniska kopija atbilst izdrukai.

Autore: Elina Lapkovska

(paraksts, datums)

Rekomendéju/nerekomendéju darbu aizstavésanai

Vaditajs: profesors, Dr. oec. Daina Skiltere

(paraksts, datums)

Recenzents: asociétais profesors, Dr. oec. Janis Vitkovskis

Darbs iesniegts Vadibzinibu katedra

(darba pienéméja paraksts, paraksta atsifrejums, datums)

Darbs aizstavets bakalaura gala parbaudijuma komisijas sédé

. prot. Nr. , Vert€jums

Komisijas sekretare:

(paraksts, paraksta atsifréejums, datums)



