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ANOTACIJA

Bakalaura darba téma ir ,,Uzpémuma LMT stratégija un konkurétsp&ja Latvijas
telekomunikaciju tirga”.

Darba mérkis ir pamatojoties uz zinatnisko literatiiru un uznémuma sniegto informaciju,
izpetit LMT uzp€muma strat€giju, identificét tas nepilnibas un izstradat priekslikumus tas
pilnveidosanai.

Pirmaja dala, tiek p&tits uznémuma stratégijas jédziens, to ietekmgjosie faktori. Otraja
dala tiek analizets un pétits telekomunikacijas tirgus Latvija un ta attistibas dinamika péc
krizes laika. Tre$a nodala tiek veltita aptaujas rezultatu apkopoSanai un iegiito rezultatu
pielietoSanai uznémuma LMT konkur&tsp€jas paaugstinaSanai. Nobeiguma tiek izstradati
darba secinajumi un sniegti priekslikumi.

Darba apjoms: 73 lapas, 26 atteli, 15 tabulas.

Atslégvardi: konkurétspéja, telekomunikacija, tirgus analize, SVID analize.



ANNOTATION

Thesis of the Bachelor is ,,LMT Marketing Strategy and the Competitiveness in Latvian
Telecommunications Market".

The aim of the Bachelor is to explore LMT marketing strategy, identify its weaknesses
and develop proposals for its improvement according to the scientific literature and
information provided by the company.

In the first chapter author looks through the theoretical basis about the company’s
marketing strategy and competitiveness. In the second chapter is analyzing Latvian
telecommunications market and development Dynamics. The third chapter is for the LMT
marketing strategy’s analysis, survey’s data collection impact on the company’s
competitiveness. Developed observations and recommendations.

Bachelors workload: 73 pages, 26 images, 15 tables.

Keywords: competitiveness, telecommunication, markets analysis, SVOT analysis.
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IEVADS

Telekomunikaciju nozare ir viena no visstraujak augosajam nozaré€m visa pasaulé un
Latvija vienmgr ir bijusi tas attistibas pricksgala. Skatot Latvijas telekomunikaciju tirgu
Eiropas méroga, Latvija ir viens no progresivakajiem telekomunikacijas tirgiem, ar augstu
tehnisko Itmeni, labu pakalpojumu kvalitati un zemam izmaksam. Paslaik, Latvijas
telekomunikaciju tirgl pastav liela konkurence, jo konkurenti attistas diezgan strauji, regulari
ievieSot jaunakas paaudzes tehnologijas un ieguldot taja miljonus eiro.

Viens no §adiem uzpe€mumiem ir SIA ,,Latvijas Mobilais Telefons”, (turpmak LMT)
kurs ir inovaciju lideris tirgii ne tikai péc apgrozijuma un tikla parklajuma, bet ar1 péc klienta
skaita. LMT ir lielakais mobilo sakaru operators Latvija ar plasako klientu apkalpoSanas tiklu.
Tomeér, labi uzn€muma rezultati nemazina konkurences ietekmi uz ta darbibu, tiesi otradi,
konkurence paliek vél sivaka.

Lai notur€tu savu poziciju telekomunikacijas tirgti, un but soli prieksa saviem
konkurentiem, uznémums ar katru gadu investé arvien vairak lidzeklu tehnologiju
modernizacija un uznémuma attistiba, lai piesaistitu vairak jaunu klientu, ka ar7 esoSiem
klientiem piedavat veél kvalitativakus un modernakus pakalpojumus.

Lai novértétu klientu apmierinatibu ar esoSiem mobilo operatoru sniedz&jiem un
konstat&tu to stipras un vajas puses, darba autore veiks p&tijumu, aptaujajot LMT un citu
operatoru klientus, lai noskaidrotu, ko klienti visvairak noverté un sagaida no saviem
operatoru sniedz€jiem, ka arT kas neapmierina. Balstoties uz pétijumu, darba autore izvertes
uznémuma LMT konkuré&tsp&jas palielinasanas iesp&jas telekomunikaciju tirgt, izveidojot
SVID analizi, péc kuras var€s noteikt, pie kadam uzp€émuma vajam pusém vél ir japiestrada,
lai uznémums ar1 pec vairakiem gadiem varétu ienemt vadoso poziciju Latvijas
telekomunikacijas tirgi.

Bakalaura darba meérkis ir pamatojoties uz zinatnisko literatiiru un uznémuma sniegto
informaciju, izpétit uznémuma LMT stratégiju, identificét tas nepilnibas un izstradat
priekslikumus tas pilnveidoSanai.

Petijjuma meérka sasniegSanai autors ir izvirzijis $adus uzdevumus:

1. Peétit zinatniskaja literatiira konkurences un inovaciju ietekmi uz uznémuma darbibu;

2. Apkopot un analizét informaciju par telekomunikacijas nozares attistibas tendencém
Latvija;

3. Petit un analizét Latvijas lielako telekomunikacijas tirgus dalibnieku darbibu;

4. Pétit uzpémuma LMT konkurétsp&ju Latvijas telekomunikacijas tirgt;



5. Veikt uzpémuma LMT SVID analizi;

6. Noveértét Zila okeana straté€gijas saderibu ar LMT uzp€muma stratégiju;

7. Balstoties uz veiktas teorétiskas un praktiskas analizes giitiem datiem, izdarit
secinajumus un izvirzit priekslikumus uznpémuma LMT darbibas pilnveidosanai.

Pétijuma objekts: Uznémums LMT, tai skaita konkur&josie uznémumi.

Pétijuma priekSmets: Uznémuma LMT darbibas raditaji un marketinga aktivitates.

Bakalaura darbs sastav no trim dalam.

Pirmaja dala, tiek p&tits uznémuma stratégijas jédziens un stratégijas nozime
konkurétsp&jas paaugstinasana. Tiek apskatita Zila okeana stratégijas biitiba un darbibas soli
lai sekmétu uznémuma darbibu arpus konkurences. Tiek apskatit SVID analizes un inovacijas
ietekme uz uznémuma konkurences paaugstinaSanu.

Otraja nodala tiek apskatita telekomunikacijas nozares likumiska puse, analiz€ts un
pétits telekomunikacijas tirgus Latvija un tas attistibas dinamika péc krizes laika, tiek veikta
tris lielako Latvijas telekomunikacijas tirgus dalibnieku sniegto pakalpojumu analize.

Tresa nodala tiek veltita aptaujas rezultatu apkopoSanai un iegiito rezultatu pielietosanai
SVID analizes izstradg, lai sniegtu priekslikumus uzpémuma LMT konkur&tsp&jas
paaugstinasanai, ka arT tiek veikta SIA ,LMT” uznémuma stratégijas un ieks€jas vides analize
un izvertéta Zila okeana stratégijas ietekme uz uznémuma konkurétspéju.

Nobeiguma tiek izstradati darba secinajumi un tiek sniegti priekSlikumi, kuri ir radusies
bakalaura darba procesa, uznémuma LMT konkurétsp€jas paaugstinasanai.

Galvenie darba izpilditie uzdevumi ir veikti pétijuma veida, ietverot teoretiskas
metodes. Pétnieciskaja dala tiek izmantotas ar darbu saistitas ekonomiskas analizes,
literatiiras analize, anketéSanas metodes un statistisko datu analizes, ka ar1 tiek veikta
normativu un juridisku likumu analize.

Bakalaura darba izmantotas metodes:

1.  Teoretiska metode tika pielietota, literatiiras studijam (gramatas, internets, likumi)
2.  Empiriska metode - dokumentu izpétei
3. Kvantitativa pétijuma metode tika lietota anketésana

Par pétijuma avotiem kalpoja vispargja un speciala literatiira, uzneémuma publicétie
materiali, periodiskie preses izdevumi un interneta resursi interneta pieejamie materiali un
Latvijas Republikas likumdosanas akti,

Pétijuma ierobeZojums. Latvijas telekomunikaciju tirgti darbojas vairaki
telekomunikaciju uznémumi, lidz ar to darba tiks aplikoti tikai lielakie mobilo operatoru
sniedz&ji. Darba autors padzilinati pieversis uzmanibu uznémuma LMT darbibas stratégijai un

konkurétspéjai Latvijas telekomunikacijas tirga.
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Pétijuma periods: 2010. — 2014.gads, kad Latvija ir vérojama tautsaimniecibas
augsupeja, taja skaita ari telekomunikaciju tirgti. Sads periods ir izvéléts, lai varétu novertet

tieSi telekomunikacijas tirgus attistibas tendences péc krizes laika



1. UZNEMUMA DARBIBAS STRATEGIJAS UN KONKURERSPEJAS
PAMATNOSACIJUMI

1.1. Uznémuma stratégija un vertibu radiSana

Lai izveidotu produkta vai pakalpojuma vélamo vértibas kvalitati, ir nepiecieSams
izveidot uznémuma stratégiju. Strat€gija ir ciesi saistita ar uznémuma nakotnes perspektivam,
kurus ietekmé ieprieks izplanotie attistibas virzieni, vai kuri ir nosprausti uzg€muma darbibas
gaita. Stratégijai ir butiska loma arT uzpémuma vizijam un mérkiem, ta nosaka, ar kadam
metodém, kadiem produktiem vai pakalpojumiem un kada tirgi uzn€mums darbosies.

Izstradajot stratégiju, viens no svarigakajiem uzdevumiem ir izveidot un nostiprinat
uznémuma stipras puses konkurences tirgi.

Uzp€mums ilgtermina nevar izdzivot, ja tas nerada tirgum un klientiem piepemamu
pievienoto vertibu tiem produktiem, kas tiek piedavati. Ekonomiski aktivam uzpémumam
produkta kvalitate no klienta viedokla ir ta cena, kuru klienti ir gatavi maksat par uzpémuma
produktiem un pakalpojumiem. Lai uznémuma darbiba biitu ienesiga, produkta vai
pakalpojuma cenai jabit lielakai par to resursu vertibu, kurus uzp€émums izmanto veértibu
radianas procesa.’

Attistot uznémuma strat€giju, viens no galvenajiem uzdevumiem ir izstradat taktiku
pre¢u marketinga pasakumiem. Sada taktika ietver un nosaka visas darbibas attieciba uz
produktu vai pakalpojumu, ko uznémums vélas pardot. Uznémums, kas v€las piedavat jaunu
preci vai pakalpojumu, loti uzmanigi izp€tis savu struktiiru un ekonomiskos
prieksnoteikumus, lai vargtu pardot tiesi $o produktu. 2

Tirgus taktika ir Joti saistita ar taktiku attieciba uz produktu, ta parada, kada tirgt
produkts vai pakalpojums tiks pardots un kas bis ta pircgjs. Lidz ar to, tas ictekmé marketinga
ricibas sekas, tai skaita ar1 cenu politiku.

Marketinga koncepcija ir uznémuma darbibas filozofija, kas virzita uz klientu vélmju un
vajadzibu apmierinasanu, nodrosinot panakumus uzgému mam.?

Lai izv€létos piemérotako marketinga stratégiju, uznémumam ir skaidri jadefin€ vizija,

misija un galvenie nospraustie mérki.’

! Hofs K.G., Biznesa ekonomika, 2. Izdev., Tulk. no norv. Iveta Medvida. Jelgava, Jana rozes apgads, 2010. 49.
Ipp
Z turpat 50. Ipp.
® Pelse G., Ruperte 1. Uzpéméja rokasgramata, Riga, J.LV., 2003. 141. Ipp.
* Caune J., Dzedons A. Stratégiska vadisana, 2. izdev., Riga, Lidojosa zivs, 2009. 30. Ipp.
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Visaptverosas stratégijas izvéle, kas nodro$inatu kompanijas ilglaicigu pastavésanu un
izaugsmi, tiek saukta par stratégisko planosanu.’

Stratégija ir planosana ilgtermina un uz analizes pamata balstita lémumu istenosana,
kas palidz ieraudzit iesp&jas, kas ik bridi uzrodas, Iidz ar to, ar1 attiecigi rikoties un lai
izstradatu stratggiju, jaatbild uz trim butiskiem jautajumiem: °

1. Ar ko uznémums nodarbojas? Ko v€las piegadat? Kam? Kada veida?
2. Kadas vértibu radosas aktivitates uznpémums veiks?
3. Kada veida uznemums konkur€s produktu tirgti?

Pirmais jautajums palidz noformulét, kadus produktus uznémums piegadas un kas ir
meérka grupa. Otrais jautajums palidz noformulét, kas uzn€mumam jadara, kadas darbibas
javeic citiem un kadus resursus var dabiit tirgii. Turklat, uzp@mumam jaizpéta, ka var attistit
jau pastavosas tirgi prieksrocibas, tadejadi prognozét, ka nakotné verés radit vertibas
inovaciju palidzibu.

Lai atbildétu uz Siem trim jautajumiem un pareizi piepemtu strat€giski lémumus,
uzpémumam javeic aréjo un ieks€jo faktoru analizi, liekot uzsvaru uz turpmako ricibu un
nepiecieSamo resursu noteikSanu, kas sekmetu jaunu vertibu radiSanu un palielinatu
konkurences prieksrocibas.

Labi stratégiskie lémumi spg&j piclagoties ar¢jiem apstakliem un balstas uz uznpémuma
iek§€jiem resursiem.

Planos8anas batiba ir paaugstinat uznémuma darbibas efektivitati, pielietojot uzpémuma
eso$os mérkus un koordinaciju, nosakot risku un samazinot ta Ilimeni, vienkar$ojot vadiSanas
procesu, paaugstinot uznémuma vadiSanas elastibu un pielagoanos argjas vides izmainam.’

Stratégiskie 1émumi sekmé izmaksu samazinajumu un izmaksu struktiiras izmainas,
savukart, jauna vertibu radiSana, uznémumam dod iesp&ju palielinat pieprasijumu vai
paaugstinat cenu.

Izstradadjot vértibu radiSanas stratégiju, uzndmumam ir jaievéro §adi nosacijumi: ®

1) uzpémuma vértibu radiSanas izmaksam jabit zemakam neka konkurentiem, $adu

pieeju sauc par taktiku saistiba ar izmaksam;

® Heimn S.E., Sanchez D. The new strategic selling, USA, A Time Warner Company, 1998. 11 p.
® Hofs K.G., Biznesa ekonomika, 2. Izdev., tulk. no norv. val. Iveta Medvida, Jelgava, Jana rozes apgads, 2010.
51. Ipp.
" Niedritis J.E., Marketings, Riga, Biznesa augstskola Turiba, 2005. 366.1pp.
8 Hofs K.G., Biznesa ekonomika, 2. Izdev., tulk. no norv. val. Iveta Medvida, Jelgava, Jana rozes apgads, 2010
.50. Ipp
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2) vertibu jarada ar tadiem produktiem vai pakalpojumiem, kas ir citadi un labaki neka

konkurentu produkti un pakalpojumi, tas savukart nozimé augstakas cenas, $adu pieeju

sauc par produktu diferencesanu.

Vidgjos un liclos uznémumos, straté€giskie plani iepem svarigu lomu uzpémuma

darbiba. Japiemin, ka dazi uznémumi gist labu pelnu, izv€loties vienu strat€giju, savukart, citi

strada ar lidzigiem rezultatiem, pielietojot citu stratégiju. To var izskaidrot ar to, ka uznémumi

ir savadak organizeti, darbiniekiem ir cita kompetence un uzn€mumi tirgii piedava citus

pakalpojumus vai produktus.

Marketinga planoSanas procesa galvenie pamat posmi: ’

1.

2
3
4.
5

uznémuma misija un merki;
marketinga analize;

SVID analize;

Marketinga mérki un stratégijas;

Izstradata programma.

SVID analize ir stratégijas planoSanas instruments, kas lauj noteikt uznémuma stipras,

vajas, iespejas un draudus, SVID analize lauj uzn€muma stipras puses lietot pret konkurentu

vajajam pusém un uzn€muma stipras puses varétu vairas likt lieta iesp&ju izmantosanai.

1.1..tabula
SVID analizes matrica °
Stipras puses —S Vajas puses -V
1. Kada joma uzn@mums darbojas? 7. Kas uzn@mumam nepadodas?
2. Kads ir uznémuma intelektualais 8. Kadas iemanas un prasmes triikst
potencials? darbiniekiem?
3. Kadi ir kontakti un vieno$anas? 9. Kadas jomas uznémumam pietriikst
4. Kudos prasmes, Ipasibas un iemanas zinaSanu?
piemit darbiniekiem? 10. Kadu kontaktu un vienosanos triikst, bet
5. Cik spécigi uznémums ietekmé ir nepiecieSams ieviest?
piegadatajus un starpniekus ? 11. Kada ir finansiala situacija?
6. Kadi ir finansialie resursi?

% Niedritis J.E., Marketings, Riga, Biznesa augstskola Turiba, 2005. 373.Ipp.
Andersone 1., Tirgzintbu planosana, Riga, RTU, 2005. 18. Ipp
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1.1.tabulas turpinajums

Iespégjas —I Draudi -D

1. Kadas parmainas argja vidé uznémums 1. Ka konkurenti varétu apdraudet
var izmantot sava laba? uznémuma poziciju tirgii?

2. Kadus konkurentu trikumus uznémums 2. Kadas izmainas likumos vargtu apdraudet
var izmantot sava laba? uznémuma intereses?

3. Kadas jaunas tehnologijas tuvakaja laika 3. Kadas parmainas sabiedriba apdraudétu
var klut pieejamas? uznémuma darbibu?

4. Kadus jaunus tirgus uzpémums var 4. Ka ekonomikas attistibas cikli (izaugsme
iekarot? vai regresija) ietekmé uznémuma

darbibu?

Analizgjot tabula 1.1. izskatitos jautajumus, var redzet, ka uznp€muma stipras
puses atspogulo tas uznémuma ipasibas, kas var palidzet sasniegt noteikto meérki, savukart,
vajas puses parada ipasibas, kas var kaveét noteikta mérka sasniegSanu, §is abas puses
pieskaitamas pie ieks€jiem ieks€jie faktori un tos var ietekmét pats uznémums. Savukart,
uznémuma iesp€jas, var palidzet sasniegt izvirzito meérki , bet draudi ir tie faktori, kas kave
uznémumu sasniegt Sos mérkus. Iesp&jas un draudus uznémums pats nevar ietekmét, bet tam
ir iesp&ja izmantot Sos faktorus sava laba, lai biitu soli prieksa saviem konkurentiem.

Maikla Portera veidota vertibu kéde, palidz izprast, kap€c uzn€émumi no vienas nozares
tirgh ghst panakumus, piclietojot savadakas stratégijas, un kadas parmainas uzpémums var
ieviest lai palielinatu savu konkurétsp&ju. Vertibu kéde klasific€ uznémuma primaras un

sekundarajas funkcijas, ka tas paradits attéla 1.1.

Piegddatd]  sekundarasfunkeijas Klignti
|'|I CrzanizBiana unvadizana \l'. -
" ]
II|_ CilvEkresursu attistizana I|I, "
i
Tehnologiju attiztifana \ .
lepirkumi un materidlu administrézana \
lekigjs Raiofana | Argja Marketings Raiodanas
logistika loistika |zp|.llj_ev5 =z
korigézana =
un serviss w’

Primaras funkcijs

1.1.att. M. Portera veértibu kéde ™

1 Hofs K.G., Biznesa ekonomika, 2. Izdev., tulk. no norv. val. Iveta Medvida, Jelgava, Jana rozes apgads, 2010.
50. Ipp.
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Primaras funkcijas tieSa veida saistitas ar precu apriti, tam pieskaitama logistikas
funkcija, razoSana, marketings, razosanas izpildes korig€$ana un serviss, savukart, sekundaras
funkcijas Ir tas, kas sniedz atbalstu primarajam funkcijam un palidz uznpémuma darbiniekiem
veikt darbu péc iesp&jas labak. Sekundaras funkcijas, tiek sauktas ar1 par atbalsta funkcijam,
ietvéra sevi organizéSanu un vadibu, tehnologiju un cilvékresursu attistiSanu, iepirkumu un
materialu administréSanu. Daudzi uznémumi ieklauj sava vértibu k&de art klientus un
piegadatajus.?

Katram uznémumam ir jaizstrada, stratégija un mérki, ka sasniegt izmaksu efektivitati,
vai ari jarada strateégija un merki, ka sasniegt vélamo kvalitati un ieviestu inovacijas,
paaugstinat produkta kvalitati no klienta viedokla, lai uznémums varétu paaugstinat cenas vai
saglabat ieprieksgja Iimeni. ST stratégija un mérki jaintegre vertibu kede. Tadé] svarigs
uzdevums ir savstarp€ji koordin€t un saskanot vértibu kédes atsevisSkos elementus, lai dazadu
nodalu darbinieki butu motivéti veidot péc iesp€jas labveligaku vidi inovacijam un radit
izmaksu zina efektivu, kvalitativu vertibu, kura apmierinatu klientus. Uznémuma dazadas
funkcijas, kas ir klasific€tas vertibu kéde, dod iesp&ju veikt vertibu kédes analizi. Tas mérkis
ir uzzinat, ka un ar kadu resursu palidzibu katrs no posmiem vai funkcijam piedalas vertibu
radiSana. Mérkis ir organizet darba procesu vai izslégt posmus vai funkcijas, kas nepietickami
piedalas vértibu radiSana un esoSos resursus neizmanto pietickami efektivi.®

Galvenie vadibas jédzieni ir efektivitate un produktivitate. No ta, ka uzpémums uztver
vidi un piemérojas konkrétai situacijai atkariga, kada biis organizacijas darbibas efektivitate.

Efektivitate ir pakalpojuma vértiba vai noderigums. Pastav iek$¢ja un aréja efektivitate.

Augsta ieksSeja efektivitate attiecas uz apstakliem uznémuma iekSiene, uznémumiem
kuri raZzoSanas procesa izmanto vislabakas tehnologijas, vai kuru organizacija, kompetences
Iimenis un uzbiive ir 1pasi labi piemérota veicamajiem uzdevumiem.

Argja efektivitate ir saistita ar uznémuma vietu tirgli. Uznémumam ir augsta aréja
efektivitate, ja tirgli uzn€muma produkti un pakalpojumi ir novertéti. Tas savukart
atspogulojas augsta cend, kas tick maksata par produktiem un pakalpojumiem. *

Uzpémuma produktivitate tieck mérita péc sarazotas produkcijas daudzuma. Uzn@mums

izmaksu zina ir efektivs, ja tam ir augsta efektivitate un produktivitate.

BHofs K.G., Biznesa ekonomika, 2. Izdev., tulk. no norv. val. Iveta Medvida, Jelgava, Jana rozes apgads, 2010.
52. Ipp.
 turpat 53. Ipp.
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1.2.0rganizacijas vidi ietekme ieks€jie un aréjie faktori

Organizacijas vide ir uznémuma darbibu ietekm&joso labveligo un nelabvéligo faktoru
kopa, kas rada nepiecieSamibu tos izmantot vai parvarét, lai realizEtu marketinga

.. _ 1
komunikacijas mérkus.™

NetieiiietekméEjoia

Starptautiskas Valsts ekonomiskais 3rgjavide
attiecibas 5
Patérétaji ptavokhie Tiefiietekmzjoia
: 3r&j3 vide
Mérki lek$&ja vid
Prese Darbinieki \Konkurenti e
Struktira
Kultira
Zinatnes, T"'M V,efsociilkultﬁns
tehnikas Valsts =4=,=/ attiecibas
likumdosana Piogadat:p
progress ;‘,_.vf
Va‘st_
politika

1.2.att. Organizacijas vide *°

Attels 1.2. parada, ka uznémuma darbibu ietekmé ieks€ja un argja vide, kura savukart var
ietekmét tieSi un netiesi. Talak tiek apskatits katrs no Siem faktoriem.

Areja vide ir tie organizacijas funkcion&$anas nosacijumi un faktori, kas saméra
neatkarigi no menedZmenta un ietekmé organizacijas darbibu.*’

Argjas vides faktorus atkariba no to ietekmes var iedalit divas grupas: mikrovides

faktori un makrovides faktori.

Mikrovides faktori — tie$i ietekmé uznémuma darbibu
8

Tiesi ietekm&joso ar&jo vidi faktori: *
e patérétaji jeb pircg;ji;
e konkurenti;

e likumdosSana;

e sabiedriskas organizacijas;

!> Praude V., Salkovska J., Integreta marketinga komunikacija. 1. gramata, Riga, BURTENE, 2015. 57. Ipp.
16 Autores izveidots péc PraudeV., Salkovska J., Integréta marketinga komunikacija. 1. gramata, Riga,
BURTENE, 2015 .93. — 95. Ipp.

7 Praude V., Menedzments 1. gramata, 3. izd., Riga, BURTENE, 2012. 93. Ipp.
'8 Praude V., Salkovska J., Integréta marketinga komunikdcija. 1. gramata, Riga, BURTENE, 2015. 58. Ipp.
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e prese;

e piegadataji.

Makrovides faktori - netiesi ietekmé uznémuma darbibu, ar tiem uznémums
nesaskaras sava ikdienas darbiba, bet tie ir svarigi veicot stratégisko planosanu.

Argjas vides mikrovidi veido organizacijas funkciong$anas nosacijumi un faktori, kas
izveidojas saméra neatkarigi no tas menedZmenta un var ietekmét organizacijas darbibu.*®
Netiesi ietekmgjoso argjo vidi faktori: 2°,%

e valsts ekonomiskais stavoklis;
e socialie un kulturas faktori;

e valsts politika;

e zinatnes un tehnikas attistiba;
e starptautiskas attiecibas.

Ieksgja vide ir galvenie organizacijas funkcion€Sanas nosacijumi un faktori, kas
izveidojas tas menedZmenta darbibas rezultata.??

Attels 1.3. parada organizacijas iek$€jas vides galvenos organizacijas darbibas

nosacijumus un faktorus, kas izveidojas uzp€émuma vadiSanas darbibas gala iznakuma.

Tehnologija

Darbinieki Struktura

L Kultara J

1.3.att. Organizacijas iek§eja vide (pamatelementu savstarpéjas attiecibas)®

1 Belcikovs, J., Praude, V. Menedzments. Riga, R:Vaidelote, 2001. 70.1pp.

2 praude V., Menedzments 1. gramata, 3. izd., Riga, BURTENE, 2012 .94. Ipp.
2! turpat 95. Ipp

22 turpat 93. Ipp

2 turpat 94. Ipp.

14



P&c attela 1.3. var redzet, ka uznp€émuma ieks€jo vidi veido:

e struktiira (darba dalisana, funkciju sadale un izpilde);

e mérki (organizacijas stratégija, kartgjie uzdevumi);

e darbinieki (zinasanas, iemanas, prasmes, uztvere);

e organizacijas kultlrvertibas, vadiSanas darba stils;

e tehnologija (iekartu izmantoSana, informacijas sist€émas)
Ta ka viens no ieks€jas vides ietekm&josiem faktoriem ir arT uznémuma mérki, turpmak tiks
apliukota uzn€muma mérku nozimigums uzn€émuma konkurétsp&jas paaugstinasana.

Organizacija ir cilveku grupa ar 1pasi izveidotu struktiiru, kas apzinigi sadarbojas
kopgja mérka sasniegSanai 24 Tidz ar to, organizacijas darbibas planoSana mérkiem ir svariga
ir svariga loma.
Merkis ir vélamais stavoklis nakotng, ko uznémums tiecas sasniegt.

Mearku tipi tiek iedaliti: *°

1. péc hierarhijas;

2. péc darbibas veida;

3. péc realizacijas termina.
Merki péc savas biitibas ir:

e orienteti uz uznpémuma darbibas virzienu un palidz darbiniekiem izprast to

nozimigumu
e tas ir organizacijas darbibas plana sastadiSanas un izpildiSanas kontroles pamats;
e darbinicku motivésanas lidzeklis, ja mérka sasniegSana ir saistita ar atalgojumu.

Attels 1.4. atspogulo meérku iedalijumu pé&c hierarhijas.

e Zinojums visam V/mla
uznemuma darbiba /un
. . . = ) / ‘._‘.‘.
leinteresetajam pusem / misiia \,
L / Straté giskie
* Zinojums / —o .
1) / meérki
uznéemuma /

vaditajiem un
darbiniekiem

/ Taktiskie mérki

Operativie meérki

1.4.att. Organizacijas mérku hierarhija®

2 praude V., Menedzments 1. gramata, 3. izd., Riga, BURTENE, 2012 .13. Ipp.
% turpat 199.1pp.
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Stratégiskie mérki ir organizacijas augstaka Iimena vaditaju noteiktie nakotnes perioda
sasniedzamie rezultati. Tie ir vispariga rakstura un aptver organizaciju kopuma. %’
Taktiskie mérki ir atsevisku uzn€muma nodalu sasniedzamie rezultati noteikta nakotnes
perioda, kuru izpilde nodrosina stratégisko mérku sasniegSanu.
Operativie mérki ir konkrétai struktiirvienibai un darbiniekiem noteiktie mérki, kas jarealize
1sa laika perioda (ceturksnis, ménesis, nedéla vai diena). 22
Merkis un plans sava starpa ir ciesi saistiti. Mérkis parada to, ko uzp€mums vélas
sasniegt, savukart plans kalpo par lidzekli, lai sasniegtu So mérki.
Efektiviem mérkiem jabut “S.M.A.R.T.”
e Skaidriem (Specific) - skaidri definétiem un viegli saprotamiem;
e Izméramiem (Measurable) - atri, viegli un efektivi izméramiem, izteiktiem
kvantitativi;
e Ietekméjamie (Affectable) - darbinieki Sos raditajus spéj ietekmét, aptver biitiskakos
darbibu ietekméjoSos faktorus;
e Virzosiem (Result oriented) - to izpilde sekmé kop€&jo organizacijas merku
sasniegSanu;
e Ar noteiktu terminu (Time constrained) - attiecas uz konkrétu laika periodu.
Plans ir projekts, kas nosaka nepiecieSamos resursus, terminus, uzdevumus un citas
darbibas mérku sasniegSanai. Savukart, planosana ir process, kura tiek noteikti organizacijas
mérki un izstradati plani to sasniegéanai.30
Planus Iidzigi ka mérkus iedala péc to izstrades iedala vairakos limenos, atkariba no
vadibas limeniem: **
e Stratégiskais plans/planosana
e Taktiskais plans/planosana
e Operativais plans/planoSana
P&c ieprieks apskatitas hierarhijas (attéls 1.4.), var redzet, ka pasa augSgala atrodas
uzpémuma vizija un misija, tas parada to, ka Sie mérki ienem svarigu lomu uznémuma

darbiba.

% praude V., Menedzments 1. gramata, 3. izd., Riga, BURTENE, 2012. 199. Ipp.
" turpat 201. Ipp.
%8 turpat 202. Ipp.
% Interneta resurss, Creating S.M.A.R.T goals. Pieejams: http://topachievement.com/smart.html (skatits
10.05.2015)
% Interneta resurss. Marketings.
Pieejams:http://mww.vatp.lv/sites/default/files/2.lekcija_marketings_2012_1.dala_.pdf (skatits 12.05.2015)
%! Praude V., Menedzments 1. gramata, 3. izd., Riga, BURTENE, 2012. 214. Ipp.
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Vizija ir vadibas vai Ipasnieku redz&jums par to, kada bis organizacija nakotng
Misija ir uznémuma vispargjs mérkis, fundamentilo vértibu un nodomu formulgjums. ¥
Misija batiba: **
e Organizacijas pastavésanas pamatojums, kas to atskir no citam organizacijam,
e Sitiba (virs mérkis vai sabiedriskais uzdevums) sociali ekonomisko vajadzibu
apmierinasanai,
e Nozimigs, svarigs pienakums, specials uzdevums, sabiedriska siitiba;
e Organizacijas visparéjs mérkis, fundamentalu nodomu apgalvojums;
Uzpe€muma misijas formul€Sana, lauj uznp€émumam koncentréSanos uz savu darbibu viena

noteka virziena, lidz ar to, pern€jie merki tiek pakartoti Sai misijai.

1.3. Uznémuma konkurétsp&jas biuitiba un tas sastavdalas

Konkurgjosie uznémumi sacensas sava starpa par to, kuram izdosies pardot vairas precu
vai pakalpojumu, tas nozimé giit ar lielaku pelnu. Lai vairak pardotu, uznémumi sniedzas
piedavat patérétajiem labas preces vai pakalpojumus, ka arT meklI€ jaunas iesp&jas ka radit
jaunakas lietas, un pardotu Ietak. Uznémumu konkurence ietekmé ari patérétajus, jo ta dod
plasaku iesp&ju iegadaties labakas preces par izdevigaku cenu. Veiksmigi uznémumi nes
ieguldijumu arT valsts attistibai, pa cik valsts sanem vairak samaksato nodoklu. Savukart, no
nodokliem valsts izmaksa penijs un algas, biive jaunus celus un €kas, ka arf citas lietas kas
sekmé ekonomikas attistibu.

Konkurences likuma 1.panta definéts, ka konkurence ir pastavosa vai potenciala
ckonomiska (saimnieciska) sacensiba starp diviem vai vairakiem tirgus dalibniekiem
konkrétaja tirgi. **

Latvija, konkurences godigumu uzrauga konkurences padome, pamatojoties uz LR
Konkurences likumu. Padomes mérkis ir nodros$inat iesp&ju katram tirgus dalibniekam veikt
ekonomisko darbibu brivas un godigas konkurences apstaklos, ka ar1 veicinat konkurences
attistibu visos tautsaimniecibas sektoros sabiedribas interesgs. >

Konkurences padomes uzdevumi: *®

*2praude V., Menedzments 1. gramata, 3. izd., Riga, BURTENE, 2012. 201.1pp.
% turpat 199. Ipp.
% R likums Par konkurenci. LR AP un Valdibas Zinotajs, Nr. 151, 23.10.2001. (ar turpmakiem grozijumiem)
Pieejams: http://likumi.lv/doc.php?id=54890
* Interneta resurss. Konkurences padomes mérki, uzdevumi. Pieejams: http://www.kp.gov.Iv/lv/par-
konkurences-padomi/merkis-uzdevumi-strategija (skatits 10.05.2015)
% Interneta resurss. Konkurences padomes mérki, uzdevumi. Pieejams: http://www.kp.gov.Iv/Iv/par-
konkurences-padomi/merkis-uzdevumi-strategija (skafits 10.05.2015)
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e Uzraudzit, ka tiek ieverots tirgus dalibniecku domingjosa stavokla launpratigas
izmantoSanas un vieno$anas aizliegums, kas noteikts Konkurences likuma un Liguma
par Eiropas Savienibas darbibu

e Uzraudzit Reklamas likuma ievérosanu, ja parkapums reklamas joma rada vai var radit
butisku kaitgjumu konkurencei

o Izskatit iesniegtos zinojumus par tirgus dalibnieku vienosanos un piegemt l@mumus
par tiem

o lerobezot tirgus koncentraciju, pienemot lémumus par tirgus dalibnieku apvienosanos

o Atbilstosi savai kompetencei sadarboties ar arvalstu institiicijam

o AtbilstoSi savai kompetencei izstradat un noteikta kartiba iesniegt Ekonomikas
ministrijai tiesibu aktu projektus.

e Informét sabiedribu par Konkurences padomes darbibu un pienemtajiem l@mumiem,
ka arT publicet Konkurences padomes lémumus oficialaja laikraksta ,Latvijas
Vestnesis” un iestades interneta vietné.

e Sagatavot un sniegt atzinumus par Ministru kabineta izskatamajiem tiesibu aktu
projektiem, kuros tie$i vai netieSi skarti konkurences aizsardzibas, saglabasanas vai
attistibas jautajumi.

e Valsts vai pasvaldibas uznemumu (uznémeéjsabiedribu) privatizacijas, reorganizacijas
un demonopolizacijas gadijumos, ja nepiecieSams, sniegt attiecigajai institlicijai
rakstveida priekSlikumus vai atzinumus par konkurences aizsardzibas, saglabasanas
vai attistibas principu ieveéroSanu.

Lai dzilak izpétitu, kada ir konkurences biitiba, turpmak tiks apskatits dazadu autoru un
iestazu konkurétspé&jas formuléjums.

Péc IMD Pasaules konkurétspéjas centra direktora Stefana Garelli (Stéphane Garelli)
formulgjuma, konkurétsp&jas konceptu var tikt iedalit Setros limenos: *’

1. Efektivitate. Konkurétspgja tiek izprasta ka lidzeklis ka biit labakam par cietiem.
Tadgjadi produktivitate ir galvenais panémiens, lai sasniegtu efektivitati, tacu nevis,
kas ir efektivs ir arT konkurétsp€jigs. Piters Drukers (Peter Drucker) skaidroja So
paradibu sakot: ,,Nav nekas tikpat bezjeédzigi ka padarit efektivu kaut ko, kas
nevienam nav vajadzigs!”;

2. TIzvele. Konkurétspgja ietver arf stratégisko izveli, kas nosaka tos doménus, kuru
darbiba izskaidro unikalu pievienoto vértibu;

3. Resursi. Konkurétspgja ietver dazadu resursu mobilizé$anu, ar kuru palidzibu tiek

istenota konkurétspéja;

% Garelli, S. The Fundamentals and Hstory of Competitiveness. IMD World Competitiveness Yearbook 2013.
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4. Merkis. Zinatnieki uzskata, ka konkurgtspgja nevar bt pasmérkis, bet gan
ekonomisks instruments. Tomér instruments ir saistits un atkarigs no mérkiem, kas

tiek 1stenoti dazadiem tirgus dalibniekiem.

P&c R. Skapara formulgjuma, konkurence ir svarigs tirgus elements, kura izpausme tiek
verteta ka tirgus dalibnieku intereSu sadursme.
Konkurences prieksrocibas: *®
e lerobezoto resursu efektiva izmantoSana un sadale razoSana.
e Veicina cenu samazinaSanos un preces apjoma palielinaSanos tirgii, kas rada
priek$noteikumus patérétaja labklajibas pieaugumam.
e Veicina precu un pakalpojumu kvalitates paaugstinasanu.
e Paaugstina dazadu specialistu un vaditaju kvalifikaciju, kas savukart sekmé ienakumu
palielinaSanu.
e Veicina jaunu tehnologiju un izgudrojumu ieviesanu.
e Paaugstina prasibas personala profesionalajam Iimenim.
e Spiez razotajus orient€ties uz paterétaja vajadzibam un interesem.
Konkurences trukumi:
e Uzneémumi konkurences tirgii iegiist mazaku pelnpu neka monopola.
e (alvenais kriterijs ir nevis preces derigums, bet pelna.
e Uzneémumi, konkurgjot sava starpa, biezi bankrot€ un rada bezdarba piecaugumu valsti.
Konkurences formas un tirgi
Pie faktoriem, kas licla méra ietekmé konkurences formu, var min€t uznémumu
daudzumu, kuri piedava vienu un to pasu preci. Klienta vienaldziga attieksme pret konkréto
uznémumu vai ta produktiem, pakalpojumiem raksturo homogénu tirgu, kura biitiba ir tada,
ka patérétajs nedod prieksroku nekadam noteiktam produktam vai pakalpojumam. Produktus,
ko piedava homogenos tirgos, sauc par standartprec€m. Standartpreces piedava vairaki
uzn@mumi un paterétaji tos uzskata par lidzvertigiem. Pilniba homogeni tirgi, kur apgroziba ir
tikai standartpreces, realaja dzivé nav sastopami. Tomér homoggna tirgus un standartprecu
teorijas un modeli palidz izprast , ka darbojas radnieciskas tirgus formas.*
Savukart, heterogénu tirgu raksturo tas, ka patérétajs dod priekSroku kadam konkrétam
uzpémumam, produktam vai pakalpojumam. Tas liecina par to, ka patérétaji uztver produktus

diferencéti, t.i. pec kvalitates un formas. Pateicoties konkurences lidzekliem, pieméram,

% Skapars R., Mikroekonomika. Riga, 2007. 21. Ipp.
% Hofs K.G., Biznesa ekonomika. 2. Izdev., tulk. no norv. val. Iveta Medvida, Jelgava, Jana rozes apgads, 2010.
83. Ipp.
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reklamai, produkta noforméjumam vai iepakojumam, patérétaji produktus uztver ka
at3kirigus, neskatoties uz to, ka produkti Joti lidzigi, vai pat vienadi. *°

Tirgii pastavigi mainoties piedavajumam un pieprasijjumam, veidojas loti daudz dazadas
ta formas. Piedavajumu un pieprasijumu, atkariba no to lieluma (dalibnieku skaita) var iedalit
trijas dalas. Ja viena tirgii ir viens dalibnieks, veidojas monopolu, ja tirgti ir vairaki dalibnieki,
tad —oligopols, ja pastav daudz dalibnieku, tad veidojas konkurence (polipols). Aplikojot
dazadas tirgus piedavajuma un pieprasijuma savstarp&jo saistibu, veidojas 9 tirgus formas (1.2
tabula).

1.2. tabula
Tirgus formu Kklasifikacija péc dalibnieku skaita®
Pieprasijums Daudzi Dazi Viens
Piedavajums

Daudzi Pilniga Pieprasijuma Pieprasijuma

konkurence oligopols monopols

Dazi Piedavajuma Abpuséjs lerobezots
oligopols oligopols pieprasijuma

monopols

Viens Piedavajuma lerobezots Abpusejs

monopols piedavajuma monopols

monopols

Pastav vairaki kriteriji, kas nosaka tirgus formu klasifikaciju: **
e pardeveju skaits, kas darbojas tirgt;
e realizéjamas produkcijas veids;
e iespéja ietekmét tirgu, jeb tirgus cenas, par kuram uznémums realiz€ savu produkciju.
e pircgju skaits tirgd;
e nosacijumi, kas pastav, lai ieklitu kada nozaré;
e arpuscenas konkurences apmeri;

e iespgja sanemt nepiecieSamo tirgus un tehnisko informaciju.

0 Hofs K.G., Biznesa ekonomika. 2. Izdev., tulk. no norv. val. lveta Medvida, Jelgava, Jana rozes apgads, 2010.
83. Ipp.

! Autores veidots péc Skapars R.,Mikroekonomika. Logiskas shémas,2.izdev.,Riga, Ekonomikas p&tijumu un
biznesa izglitibas institfits.2008. 206. Ipp.

“2 Interneta resurss, Par konkurenci. Pieejams:http://www.kvestnesis.lv/?menu=doc&id=152282 (skatits
10.05.2015)
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Ka paradits attéla 1.5.p&c tirgus tipa iesp&jams izdalit vairakas konkurences formas, jeb
veidus. Pavisam ekonomika tiek izdaliti ¢etri konkurences veidi — pilniga, jeb absoliita

konkurence, nepilniga konkurence, cenu konkurence un arpuscenu konkurence.

Konkurence

Péctirgus tipa (modela) Péc konkurences metodém

Cenu konkurence |—

Absolata (tira) konkurence Nepilniga konkurence

Arpuscenu konkurence

—1 \VlOnopols

—1 QOligopols

— Monopoliska konkurence

1.5 att. Konkurences veidi **
Talak tiks apskatiti Cetri izplatitakie konkurences veidi: **

1. pilniga konkurence — liels mazu uznémumu skaits, kas piedava patérétajiem vienadus
produktus vai pakalpojumus, jeb standartpreces. Seit neviena firma nevar ietekmét
tirgus stavokli, jo tas dala ir salidzinos§i maza.Tas parada to, ka tirgus ir homogéns un
konkréts razotajs nevar ictekmét cenu. Cena ir noteikta un neviens nevar to pacelt
lielaku, neka ta ir tirgd. Pilniga konkurence ir galgjiba, kas prakse nepastav. Saja tirgt
marketinga aktivitatém un cenu veidoSanai nav biitiskas nozimes.

2. monopolistiska konkurence, to raksturo liels skaits pardevéju, kuri piedava lidzigas,
bet ne identiskas preces. Monopolistiskas konkurences pazimes ir: pastav vairaki
konkureni, nevienam nepieder doming&josa tirgus dala, produkti ir atskirigi, lidz ar to,
nav $kér§lu jaunu uzpémumu dibinasanai. Liela nozime pieprasijuma palielinasanai ir
marketinga aktivitatem.

Monopoliska konkurence ir visizplatitaka konkurences forma, kura rodas, katram
uznémumam veidojot sava produkta prieksrocibas. Uznemumi médz biit iesaistiti

monopoliska konkurencg savas geografiskas atraanas vietas dél.

* pangenko, E. Pétijums Konkurence graudu un to produktu razoSanas tirgi Latvija. Konkurences padome,
2006. 11.1pp.

* Hofs K.G., Biznesa ekonomika. 2. Izdev., tulk. no norv. val. Iveta Medvida, Jelgava, Jana rozes apgads, 2010.
84. - 86. Ipp.
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3. monopols ir nepilnigas konkurences galgjais variants ir absollits monopols, kad
konkretu precu razosanas joma vai vesela apaksnozaré darbojas tikai viens
pardevéjs.*®

Monopola veidosanas c&loni: *°

e Uznémumam, monopoltiesibas var pieskirt valsts uz noteitam precém vai pakalpojumiem.
Daziem uznémumiem, valsts var dot atlauju razot vai pardot konkr&tus produktus vai
pakalpojumus ierobezota teritorija.

¢ Izgudrojumu patenti vairakiem uznemumiem ir nodro§inajusi monopoltiesibas uz
noteiktiem produktiem vai pakalpojumiem konkréte laika period.

e Ligumi uzg€mumu starp, parasti Sie ligumi ir nelikumigi.

o Skersli uznemumu dibinasanai, kas balstas uz nepieciesamibu p&c investicijam, lai varétu
konkuréet ar pastavoSo monopolu. Investicijas, kas veiktaspamatojoties uz tagad€jo
izmaksu ITmeni, nevar uznémumam garant€t ienesigumu attieciba uz cenam, kadas ir
monopolistam.

2 un 3. punkta aprakstitajiem monopoliem, cenas parasti regulé valsts maksimalo cenu
palidzibu, kuras meérkis ir noverst nesamérigi lielas pelns veidoSanos.

Kritériji, kas nosaka $adu konkurences klasifikaciju ir: *'

e iespéja ietekmét tirgu, t.i., praktiski tirgus cenas, par kuram firma realiz€ savu produkciju.
Interesanta ir sakariba: jo mazaka mera firma sp€j regulét tirgu, kura ta darbojas, jo
konkurences sp&jigaks ir Sads tirgus;

e arpus cenas konkurences apmeri;

e nosacTjumi iekltiSanai nozarg;

e firmu skaits, kas darbojas tirgi;

e realiz€jamas produkcijas veids.

Monopoluznémjuma apgrozijuma apjoms ir tiesi atkrigs no cenas, tas nozimé ka, jo
augstaka vena, jo mazaku daudzumu precu tirgus pieprasis un otradi.

Ta ka darba autores izveleta téma ir saistita ar telekomunikacijas nozari Latvija, tad
turpmakais $1s apakSnodalas petijums tiks veltits tieSi konkurencei pie oligopoliska tirgus
apstakliem.

4. Oligopols pieder pie nepilnigas konkurences tipa. Nepilniga konkurences apstak]os,

pastav pardeveji un pirc€ji, kas kontrolé nozimigu tirgus dalu, tap&c to individualaja

% pangenko, E. Pétijums Konkurence graudu un to produktu razoSanas tirgii Latvija. Konkurence padome,
2006. 11.1pp.
*® Hofs K.G., Biznesa ekonomika. 2. Izdev., tulk. no norv. val. Iveta Medvida, Jelgava, Jana rozes apgads, 2010.
84. Ipp.
*" turpat 85. Ipp.
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likn€ pieprasijums ir ar negativu slipums, kas nozimg, ka, samazinoties piedavajumam
tirgdl, palielinasies cenas. %

Oligopolistisko konkurenci raksturo tas, ka tirgi doming viens uznemums un atsevisku
uznemumu lielas tirgus dalas d€] uznemumi ir atkarigi viens no otra. Viena uznemuma
darbiba bitiski ietekm@ citus uzp€émumus, neatkarigi no ta, vai tirgus ir homoggéns vai
heterogéns. Homogena uznemumi ir paklauti tirgus cenam, bet pateicoties savam lielumam,
katrs uznemums spgj ietekmet cenu, pieméram, samazinot precu klastu. Heterogéna oligopola
uzn@mumiem ir izdevies defingt produktus, tomet tiem tik un ta pastav licla savstrpgja
atkariba. *

Oligopola konkurences apstaklos svarigu lomu spélé vairaki faktori: %0

1. organizacijas tirgzinibas darbiba, kas koncentr&jas uz dazadiem pasakumiem, lai
piesaistitu vairak klientu, izmantojot arpuscenas faktorus;

2. organizacijai ir nepiecieSams atri un operativi reagét uz izmainam organizacijas
tirgzinibas vide;

3. organizacijai ir nepiecieSams izzinat konkurentu firmu tirgzinibu stratégiju, lai varétu
efektivak istenot savu stratégiju.

Oligopola tirgum ir raksturiga augsta razoSanas koncentracijas pakape. Jauniem
dalibniekiem oligopolistiskas konkurences tirgti ieet griiti, jo eksisté noteiktas barjeras,
ickltsana tirgh prasa lielas investicijas, modernu tehnologiju, kas jauniem dalibniekiem
praktiski liedz iesp&ju darboties $aja tirgi.

Konkurétsp€ja ir uzn€muma, nozares vai valsts sp&ja veiksmigi pardot savas preces vai
pakalpojumus tirgii. Konkerétsp&ju noteicosie faktori:**

e Tirgi, konkurenti un klienti (tirgus dala, eksports, klientu dazadiba)

e Komunikacijas tikli (informacijas apmaina starp uznémumu un klientiem,
piegadatajiem, universitatém u.c. )

e Cilvekresursi un to efektivitate (efektivitate, vide uznpémuma, darbu sadalijums,
vadibas pieredze, darba kvalitate)

e Fizisko resursu pieejamiba (iekartu pieejamiba, telpas, aprikojums)

e Argjas vides ietekme (nodokli, likumdosana, tirgus barjeras)

* Ferrer, C. E. Oligopsony — Oligopoly. The perfect imperfect competition.Procedia Economics and Finance 5,
2013. p.271
* Hofs K.G., Biznesa ekonomika, 2. Izdev., tulk. no norv. val. Iveta Medvida, Jelgava, Jana rozes apgads, 2010.
85. Ipp.
% pangenko, E. Pétijums. Konkurence graudu un to produktu razosanas tirgii Latvija. Konkurence padome,
2006. 11.1pp.
*! Fedotova K., Geipele I.. Pétijums. Konkurences paaugstina$anas iesp&jas mainigajos vides apstaklos. 2009.75-
76.1pp.
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¢ Finansiala stabilitate (pieeja ieks€jiem un argjiem naudas resursiem, naudas plismas
kvalitate)

e Darbibas raditaji (pelnpa, apgrozijums, darbinieku skaits)

e Produktu un pakalpojumu stratégijas (unikalitate, produktu/pakalpojumu
daudzveidiba, cenas un kvalitates attieciba, inovacijas)

Konkurgtspéja ietver sevi efektivitati, produktivitati, ka arT rentabilitati. Bet tas nevar
klat par pasmerki vai merki. Konkurétspgja ir ka specigs Iidzeklis, lai sasniegtu dzives Iimena
pieaugumu un palielinatu socialo labklajibu — instruments merku sasniegSanai. Palielinot
produktivitati un efektivitate saistiba ar starptautisko specializaciju, konkurétspéja nodroSina
pamatu pelnas paaugstinaSanu neizmantojot inflaciju. 52

Pakalpojumu sferas darbiniekus liela méra ietekmé tirgus konkurétsp€ja, jo to galvenais
uzdevums ir sniegt pakalpojumus tiesi klientiem. Darbinieku apmierinatiba ir plasi atzita ka
biitiska darbinieku atribiitika ikdienas darba vide. Turklat konkurétsp€jas Iimeni tirgt ietekmée
tas, ka uznémumi sniedz pakalpojumus. Sada ietekme var biit specigaka tiesi augsta kontakta
pakalpojumu nozargs, kur klientu vajadzibas ir daudzveidigas. **

Konkurétsp&ju var raksturot gan ka efektivitati, izmantot pareizos mérkus, gan ka

. . _ . _. . e . _ 4
raZigumu, sasniegt mérkus ar iespé&jami zemakajam izmaksam. °

1.4. Konkurétspéjas paaugstinasanas stratégijas

Neraugoties uz to, ka uznémuma piedavatie produkti vai pakalpojumi licla méra var
lidzinaties konkurentu piedavatajam klastam, liela dala uzn€mumu censas diferencét savu
produktu vai pakalpojumu, ietekméjot tirgu arT ar citiem konkurences lidzekliem. Tapéc
pastav daudz uzpémumu, kas koncentr&jas uz konkurentu parspésanu un lielakas tirgus dalas
iekaroSanu, savukart, tikai neliela dala uznémumu strada pie ta lai izveidotu tirgus telpu bez
sancensibas un lai padaritu konkurenci par nebitisku, pielietojot ta saukto “zila okeana”
strateégiju. Lai gan termins ,,zilic okeani ” ir jauns, to eksistence nav jaunums. Tie ir biznesa
dzives pagatnes un tagadnes iezime. °°. Tomér stratégiska domagana galvenokart pamatojas

uz sarkano okeanu stratégijam, kas balstas uz konkurenci.

%2 Competitiveness Advisory Group, (Ciampi Group). Enhancing European Competitiveness. First report to the
President of the Commission, the Prime Ministers and the Heads of State, June 1995.
% Yee, R. W. Y. Market Competitiveness and Quality performance in High — Contact Service Industries.
Industrial Management & Data Systems Vol. 113 No. 4, 2013 pp. 575
> Buckley, P. J., Pass C. L., Prescott, K. Measures of International Competitiveness: A critical Survey, Journal
of Marketing Management, 1988, p. 195
% Cans Kims V., Maborna R., Zila okeana statégija. Riga, Lietidkas informacijas dienests, 2007. 19. Ipp.
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Zilie okeani nozimé visas industrijas, kuras Sodien neeksisté. Ta ir nepazistama tirgus
telpa. Sarkanajos okeanos industrijas robezas ir noteiktas un pienemtas, un sacensibu spéles
likumi ir zinami . Seit uznémumi cenas parspét konkurentus, sagrabt pieprastjuma lielako
dalu. Ta ka tirgus telpa tiek parpildita, ienakumu giiSanas un izaugsmes perspektivas
samazinas. Razojumi klist par pat€rina preci, un slepkavnieciska konkurence padara sarkano
okeanu asinainu. Savukart zilie okeani, iezim&jas ar neskarto tirgus telpu, pieprasijuma
radi$anu un augsti ienesigas izaugsmes iesp&jam. Kaut gan dazi zilie okeani ir radusies krietni
arpus eksist€josas industrijas robezam, lielaka dala no tiem ir radusies no sarkanajiem
okedniem, paplaginoties jau esosas industrijas robezam. *°
Lai redz&tu ka atskiras zila un sarkana okeana stratégijas, tabulal.3.parada stratégiju

raksturigas ipasibas.

1.3. tabula
Sarkana okeina stratégija salidzinajuma ar zila okeana stratégiju®’
Sarkana okeana stratégija Zila okeana stratégija
konkuret esosaja tirgus telpa radit no konkurences brivu tirgus telpu
uzvarét konkurencé padarit konkurenci par nebitisku
panakt vertibas un izmaksu kompromisu lauzt vertibas un izmaksu kompromisus
izmantot esoSo pieprasijumu radit un apgiit jaunu pieprasjjumu

pielidzinat visu uzpémumu darbibas sist€ému | pielidzinat visu uzpémumu darbibas sist€ému
tas diferenciacijas vai zemo izmaksu panakot diferenciaciju un zemas izmaksas

stratégiskai izvelei

Zila okeana stratégija mudina uznémumus izlauzties arpus asinainas konkurences
sarkana okeana, radot neapgiitu tirgus telpu, kas padara konkurenci nebiitisku. Ta vieta, lai
dalitu eksist€joso pieprasijumu un novértétu konkurentus, Zila okeana stratégija pieversas
pieprasijuma picaugumam un izkltiSanai arpus konkurences.”® Pieméram, ja konkurenti ir
fokusgjusies uz zemakas cenas piedavajumu saviem patérétajiem, zila okeana stratégija
izskata iesp&ju piedavat piedavat produktus par augstaku cenu. Savukart, ja konkurenti
piedava vienadu dizainu un servisu, varbiit ir vérts piedavat kaut ko pilnigi citu.

Lai sikak izprastu zilo okeanu radiSanas ietekmi uz uzp€muma darbibu, attéla 1.4. ir

apskatita zila okeana stratégijas autoru pétijumu par zilo okeanu radiSanas ietekmes iespaidu

% Cans Kims V., Maborna R., Zild okeana statégija. Riga, Lietiskas informacijas dienests, 2007. 18.lpp.

*" turpat.32.Ipp

s8 Interneta resurss. Zila okeana stratégija.
Pieejams:http://www.vatp.lv/sites/default/files/blue_ocean_strategy ventspils 20110210.pdf (skatits15.05.2015)
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gan uz kompanijas izaugsmi un ienakumiem, gan uz pelpas daudzuma noteikSanu 108

59
uznemumos.

letekme uz pelnu 61%
letekme uz ienémumiem 38%

Biznesa uzsaksana 14%

0% 20% 40% 60% 80% 100% 120%

60 M Sarkanais okeans Zilais okeans

1.6.att. Zilo okeanu radi$anas ietekme uz pelnu un izaugsmi®!

P&c attela 1.6.var redzet, ka 86% no jaunajiem produktiem bija esoSo produktu
parveidoSana, ta bija vertibas pievienoSana esosa tirgus telpas sarkanaja okeana. Pargjie 14%
no jaunajiem produktiem tika raZoti, lai raditu zilos okeanus. Neskatoties uz to, ka jaunu
produktu uzsakSana ieklava sevi art kop€jos ieguldijumus, kuri tika izmantoti, lai raditu
sarkano un zilo okeanu, zilo okeana radiSanas priekSrocibas ir skaidri saskatamas un to
atSkiriba globalaja veiktsp€ja ir ievérojama.

Zila okeana stiirakmens ir vertibu inovacija. Zilo okeanu radiSanai ir tendence
samazinat izmaksas, vienlaikus paaugstinot pakalpojuma veértibu. Vienlaicigi tiekoties gan péc
diferenciacijas, gan péc zemakam izmaksam. Lidz ar to, tick sasniegta vertibas

paaugstinasanas gan uznémumam, gan pircéjam. (attéls 1.7.)

lzmaksas

Pirc&juvértiba

1.7. att. Vertibu inovacija®

% Cans Kims V., Maborna R., Zild okeana statégija. Riga, Lietiskas informacijas dienests, 2007.. 21. Ipp.

® turpat 21. Ipp
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Pirceja veértiba veidojas no lietderiguma un cenas, ko pircéjam piedava uzpémums,
savukart, vertiba uznémumam rodas no cenas un taizmaksu struktiiras, tap&c vertibu inovacija
tiek sasniegta tikai tad, kad visa uznémuma lietderiguma sist€éma, cena un izmaksu darbiba ir
pareizi sakartota. °® ST pieeja padara zilo okednu radianu par ilgspéjigu strategiju.

Zilo okeanu stratégija apvieno uznémuma funkcionalo un operativo darbibu virkni.
Savukart, tadas inovacijas ka razoSanas jauninajumi var sasniegt apakssist€mas [imen,
neiespaidot uznémuma vispargjo stratégiju. ° No ta var secinat, ka vértibas inovacija
uznémumu ietekmé vairak neka inovacija, jo tiesi stratégija ieklauj sevi visu uznémuma
darbibas sisteému. Vertibu inovacijas bitiba ir orient€Sanas uz vertibas pieaugumu gan
uznémumiem, gan ar1 pirc€jiem. Iztrikstot §adai integralai pieejai, inovacija tiek atdalita no
stratégijas butibas.

Vertiba bez inovacijas nozimé izmainas cena, savukart inovacija bez vertibas, nozimé
tehnologisks jauninajums bez patérétaja. Veértibas inovacija paradas tikai tad, kad savieno
jauninajumu ar lietderibu, cenu ar izmaksu stavokli.

Balstoties uz 150 stratégisko solu analizi, kas veikta, p&tot vairak neka 100 gadu
pieredzi 30 nozarées, V. Cans Kims un Reng Maborna izstradaja sesu principu metodi
(1.4.tabula) lai musdienu vadoS$ie uznémumi sasniegtu rezultatus, nevis cinoties ar

konkurentiem, bet radot neapgtitus un gatavus izaugsmei tirgus telpas “zilos okeanus”.

1.4.tabula
Zila okeana stratégijas sesi principi
Formul&Sanas principi Riska faktors, ko katrs princips samazina
Tirgus robezu parbuve IMekl&jumu risks
Koncentrésanas uz kopainu, nevis skaitliem |Planosanas risks
Snieg8anas arpus esosa pieprasijuma |Mg@roga risks
Pareiza stratégiska seciba |Biznesa modela risks
Isteno$anas principi Riska faktors, ko katrs princips mazina
Galveno organizatorisko ierobeZojumu 1Organizatoriskais risks
parvaréSana
Izpildes ievie$ana stratégija | Vadibas risks

52 A utores veidots péc Cans Kims V., Maborna R., Zila okeana statégija. Riga, Lietiskas informacijas dienests,
2007.30.Ipp

8% Cans Kims V., Maborna R., Zila okeana statégija, Riga, Lietiskas informacijas dienests, 2007. 31. Ipp

® Interneta resurss: Zila okeana strategijas praktiska pielietojuma metodes un ...Pieejams:

http://www.grantthornton.lv/files/2012/03/Zil%C4%81-oke%C4%81na-strat%C4%93%C4%A3ijas-

praktisk%C4%81-pielietojuma-metodes-un-cenu-veido%C5%Alana.pdf (skatits 16.05.2015)

®® Cans Kims V., Maborna R., Zila okeana statégija, Riga, Lietiskas informacijas dienests, 2007. 35. Ipp.
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http://www.grantthornton.lv/files/2012/03/Zil%C4%81-oke%C4%81na-strat%C4%93%C4%A3ijas-praktisk%C4%81-pielietojuma-metodes-un-cenu-veido%C5%A1ana.pdf
http://www.grantthornton.lv/files/2012/03/Zil%C4%81-oke%C4%81na-strat%C4%93%C4%A3ijas-praktisk%C4%81-pielietojuma-metodes-un-cenu-veido%C5%A1ana.pdf

6 solu metode zila okeana atklasanai ir instruments, kas palidz iegiit jaunas biznesa

iesp€jas, jaunus klientus, un jaunu vértibu esoSam produktam. Tas izaicina pastavoSos

pamatprincipus uz ko ir balsta uznpémuma stratégija.

Sadi stratégiskie soli, ko sauc par “vértibu inovacijam” — rada ievérojamus vértibas

|&cienus gan uznémumam, gan arT ta pirc€jiem, padarot konkurentu uznémumus morali

novecojusus un radot jaunu pieprasjjumu.

66

Lai labak izprastu So metodi, tabula 1.5.tiek sikak apskatits katrs solis atseviski.

1.5.tabula

P . - — 7
No sivas konkurences uz zilo okeanu radisanu®

Solis | Darbiba Sarkana okeana stratégija | Zila okeana stratégija
Nr.1 | Alternativo Uzpé€mums koncentréjas Uzpémums apskata alternativas
industriju apskats | uz konkurentiem vienas industrijas.
industrijas ietvaros
Nr. 2 | Vienas industrijas | Uzpémums koncentr&jas Uznpémums apskata citas
stratégisko grupu uz konkurenci stratégiskas | stratégiskas grupas vienas
apskats produktu grupas ietvaros. | industrijas ietvaros
Nr. 3 | Pircgju kedes Koncentréjas uz pircéju Maina industrijas pircéju grupas
apskats grupas labaku apkalpoSanu | definiciju
Nr. 4 | Papildus produktu | Koncentréjas uz produktu | Uznémums apskata
apskats vertibas maksimizaciju papildproduktu piedavajumu
industrijas ietvaros
Nr.5 | Funkcionalo vai Koncentréjas uz cenas Pardoma industrijas funkcionalo
emocionalo stratégijas uzlabosanu orientaciju
pievilcibu apskats
Nr.6 | Laika (tendencu) Koncentrgjas uz Uzp@mums izmanto arejas
izvertéjums pielagoSanos argjam tendences sava laba.
tendencém.

Vértibu likne, jeb stratégiskais audekls ir diagnosticgjoss instruments zila okeana stratégijas

izveidei, kas parada: ®

e paSreizejo situaciju tirgus telpa

% Cans Kims V., Maborna R., Zild okeana statégija. Riga, Lietiskas informacijas, 2007. 13. Ipp

turpat 92.Ipp.
% turpat 39. Ipp
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e palidz izprast, kur Sobrid konkurenti vairak iegulda
e pakalpojumu, produktu un piegades joma konkurgjosus industrijas faktorus,
e parada, kads labums parerétajiem no pasreizgja tirgus piedavajuma.
Galvenais stratégiska audek]a komponents ir vértibu likne (1.8.attéls ), kas parada

uzn@muma relattvo veikumu visos tirgus konkurences faktoros

Augzts [Tmenis

&
5 \/__——/\
4

3 \
2

Zems imenis \ /
1

Wertiba 1 Wertiba 2 Wertiba 3 Vertiba 4

— fupstas klases Tmena produkts — Budieta Tmena produkts

1.8.att. Strategiskais audekls grafiska veida *°

Horizontala ass parada faktoru diapazonu, par kuriem notiek konkurence un kuros
inviste tirgii esoSie uznémumi. Savukart, vertikala ass parada piedavajuma limena labumu, ko
paterétajs saném no Siem faktoriem. Augsts Iimenis parada, ka uznemums piedava
paterétajiem vairak, lidz ar to, ar7 investejot taja faktora vairak. Cenu zina, augstaks [imenis
nozime arT augstaku cenu.

Lai pilniba novirzitu noteikta tirgus stratégijas audeklu, uznémumam ir pilniba
janomaina stratégiskais skatfjums no konkurentiem uz alterntivam un no pasreiz&jiem
klientiem uz personam, kas nav uznémuma klienti. "°

Mainot stratégisko fokusu no pasreizéjas kurences pastavosa tirgii uz alternativam, ka

ar1 patérétajiem, kas nav uznpemuma klienti, paveras iesp€jas mainit problémas, ar kuram

® Autores veidots péc Cans Kims V., Maborna R., Zild okedna statégija. Riga, Lietiskas informacijas, 2007. 40.

Ipp

70 Interneta resurss: Zila okeana strategijas praktiska pielietojuma metodes un ...Pieejams:
http://www.grantthornton.lv/files/2012/03/Zil%C4%81-oke%C4%81na-strat%C4%93%C4%A3ijas-
praktisk%C4%81-pielietojuma-metodes-un-cenu-veido%C5%Alana.pdf (skatits 16.05.2015)
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saskaras tirgus, tadgjadi nomainit paterétaju veértibas elementus, kas atrodas arpus esosa tirgus
robezam.

Lai mainitu patérétaju vertibas elementus un izveidotu jaunu vertibu Iikni, tiek pielietota
¢etru solu shéma. Piclietojot ¢etru solu shemu uznemuma stratégijas audeklam, tiek iegiits

jauns skatfjums.

Pazeminat
Kuri faktori ir
japazemina krietni
zem industrgas

standarta’?
Novérst y R Radit
Kuri no faktoriem, ko [ Jauna Kadi faktori, kurus
industrija uzskata par—> | Vertibbu | <«— industrija nekad
passaprotamiem, ir \_ likne / nav piedavajusi, ir
janovérs? h y Jaizveido?

f

Paaugstinat
Kuri faktori ir
japaaugstina krietni
virs industrij}as
standarta?

1.9.att. Cetru solu shema”™

Lai parvarétu kompromisu starp diferenciaciju un zemajam izmaksam, ka arf lai raditu jaunu
vertibu likni, uznemumam ir janoformulé Cetri pamatjautajumi ZKkuri ir paraditi attela 1.9.

1) Kuri no faktoriem, ko tirgus dalibnieki uzskata par paSsaprotamiem ir janovers?

2) Kauri faktori ir japazemina Krietni zem tirgus standarta?

3) Kauri faktori ir japaaugstina krietni virs tirgus standarta?

4) Kadi ir tie faktori, kurus tirgus nekad nav piedavajis un kurus biitu jaizveido.

Pirmie divi jautajumi, sniedz ieskatu jautajuma par to, ka samazinat savu izmaksu
struktiiru, salidzinajuma ar konkurentiem. Savukart, pedg€jie divi faktori sniedz ieskatu jauna
pieprasijuma radiSanai un pircéju vértibas palielinasanai.

Visi §ie faktori lauj sistematiski izpétit, ka ir iesp&jams rekonstruét pirc€ju vertibas
elementus, ka ar1, piedavat pircejiem pilnigi jaunu pieredzi, saglabajot zemu izmaksu
struktiru. Ipasi nozimigas ir novérSanas un radisanas darbibas, kas liek uzpgmumam parkapt

vertibu maksimize€sanas nosacijumiem pie esoSiem konkurences faktoriem. NoveérSana un

™ Cans Kims V., Maborna R., Zila okeana statégija. Riga, Lietidkas informacijas dienests, 2007. 43. Ipp
"2 turpat 44.1pp
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radi$ana mudina uzpemumu minit paSus faktorus, tad€jadi padarot esoSos konkurences

likumus par nebitiskiem. "

Pielietojot Cetru solu shému, noteikta tirgus stratégijas audeklam, tick giits jauns skatfjums uz
ieprieks par patiesibam uzskatitiem jautajumiem. Ka vizualais att€lojums tiek lietots
strat€gijas audekls, kas ir att€lots attéla 1.10

B
Augsts [Tmenis

\\ //
) i

1

fems [imenis

[N D |

Wertiba 1 WErtiha 2 Wertiba 3 Wertiba 4

Augstas klases Tmena produkts——EBudieta ITmena produkts

Jaunais produkts

1.10.att. Jaunais stratégiskais audeklis ™

Stratégiskais audeklis lauj uznemumam redz&t nakotni tagatné. Realiz€jot visus Cetrus
solu etapus — noverst, samazinat, paaugstinat un radit, paveras jauna tirgus telpa.”
Vins no butiskajiem instrumentiem zila okeana radiSanai ir ar1 ¢etru solu shémas
papildu analitiskais instruments, jeb rezgis: noveérst —samazinat — paaugstinat- radit.
Sis instruments sniedz uznemumam &etras bitiskas prieksrocibas: e
1) Palidz uznemumam tiekties uz diferenciaciju un zamam izmaksam.
2) Parada uznemumus, kas koncentrgjas tikai uz palielinasanu un radiSanu.
3) Rezga struktira ir viegli saprotama visu limenu vaditajiem, Iidz ar to, tas rada augstu
iesaistiSanas Itmeni.
4) Rezgis palidz uznemumam riipigi izpétit faktorus, par kuriem sancensas esosais tirgus,
tadgjadi atklat nepareizas darbibas konkurgjot ar citiem uzgemumiem.
Rezgis lauj ne tikai izveidot uznemuma Cetru solu sheému, bet ar1 palidz noformulét

turpmaks darbibas ricibu lai raditu jaunu vertibu likni.

™ Autores izveidots péc Cans Kims V., Maborna R., Zild okeana statégija. Riga, Lietiskas informacijas dienests,
2007. 46. Ipp.

" turpat 55. Ipp

"® Interneta resurss. Zila okedna stratégija.

Pieejams:http://www.vatp.lv/sites/default/files/blue _ocean_strategy ventspils 20110210.pdf (skatits15.05.2015)
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1.5.Parmainu un inovaciju ietekme uz uznémuma konkurétspéjas paaugstinasanu

Miisdienas, uznpémumus ietekmé globalie procesi un pieaugosa konkurence, jo 1pasi
mikro, mazo un vidg€jo uznémumu izaugsme un konkurétsp€ja aizvien vairak ir atkariga no
sp€jas pielietot jaunas zinasanas, organizacijas un darba metodes, ka arT sp&jas iesaistities
pétniecisko izstradajumu komercializacijas procesos, lai attistitu jaunus produktus,
pakalpojumus vai procesus. Tas nozimg, ka uzn@mumam jacensas izmantot tas iesp&jas un
konkurg&tspgjas prieksrocibas, ko var sniegt ieguldijumi inovacija.

Ieprieks apskatitas konkurences formas raksturo uzngémumu konkurences situaciju
konkréta laika posma. Lidz ar tehnologiju pilnveido$anu un mainu, uzpémumu tehnologiska
attistiba, kas ietver sevi jaunu s produktus, jaunus razoSanas procesus, kliist par svarigu
konkurences elementu, kas atrodas arpus konkurences formu definicijai. Lidz ar to,
uznémumi, kuriem noteikta laika posma pieder kontrole par tirgu monopola vai oligopola,
saskarsies ar konkurenci tehnologiju vai jaunu produktu joma. ’’

Arvien vairak uznémumu koncentré savus resursus nevis efektivitates paaugstinasanai
un izmaksu samazinasanai, bet inovacijam un kvalitatei. Dazreiz parmainas nepiecieSamas,
pateicoties aréjas vides ietekmei. Lai piemérotos ar€jai videi, laicigi javeic ieks¢jas
parmainas.

Kopuma izskir §adus organizaciju parmainu veidus:

e jauni produkti;

e jaunas tehnologijas;

e jauni cilv€ku resursi;

e parmainas organizacijas struktiira,
e parmainas organizacijas kultura.

Parmainas organizaciia ir jaunu ideju izvirziSanas un apgiiSanas process par jauniem
produktiem, tehnologijam, cilvéku resursiem, organizacijas struktiiru un kulttiru.

Inovacijas ir organizacijas parmainu rezultats, kas saistits ar originaliem vai ievérojami
uzlabotiem produktiem, kuri sp&j apmierinat jaunas patérétaju vajadzibas un ir balstiti uz
jaunam tehnologijam un menedZmenta pilnveidosanu. "

Inovativu uzp€mumu attistibas veicinasanas politika ir izplatita visa pasaul€, tomer
dazadas valstis pastav atskirigi visparpienemto kriteriju indikativie raditaji, peéc kuriem tiek

noteikts inovativa uznémuma statuss. So kritériju atskirigumu nosaka konkrétas valsts

" Hofs K.G., Biznesa ekonomika, 2. Izdev., tulk. no norv. val. Iveta Medvida, Jelgava, Jana rozes apgads, 2010.
89. Ipp.
"8 Praude V., Menedzments 1. gramata, 3. izd., Riga, BURTENE, 2012. 473. Ipp.
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saimnieciskas attistibas Iimenis un iedibinata inovativas darbibas atbalsta intensitate un

forma.”®

Saistiba starp parmainam un inovacijam organizacija paradita 1.11. attela

Parmainas
organizacija
[ [ | [ I
o e Jjaunas Jauni cilvéku organizacijas organizacijas
~ P tehnologijas resursi struktiira kulttara
Inovacijas

1.11.att. Organizacijas parmainu un inoviciju savstarpeja saistiba *

Latvija pienemta inovacijas definicija: ,,Inovacija ir process, kura jaunas zinatniskas,

tehniskas, socialas, kulttiras vai citas jomas idejas, izstradnes un tehnologijas tick istenotas

tirgll pieprasita un konkurétspé&jiga produkta vai pakalpojuma.

s 81

Péc LR Ekonomikas ministrijas defin€juma, inovativu uzn€émumu raksturo vairaki

visparpienemti priekSnosacijumi:

vismaz katru treSo gadu uznémums uzsak razot jaunu, konkurétsp€jigu produktu vai ievies
jaunu tehnologiju, lai palielinatu savu raZzojumu konkur&tspéju;

jaunie produkti vai pakalpojumi ir raditi paSu spékiem — ar pasu zinaSanam un prasmi vai
sadarbiba ar petniecibas iestadém (individualiem p&tniekiem) Latvija vai arpus tas
robezam,;

uzpémuma ieguldijumi jauna produkta vai pakalpojuma izstradei katru gadu ir vismaz 2%
no apgrozijuma. %

Uzpemums tiek uzskatits arT par inovativu, ja tiek izpilditi vismaz divi no sekojoSajiem

krit€rijiem: vismaz 25% no pardoSanas apjoma tiek iegiiti no raZojumiem, kas nav vecaki par

5 gadiem; pelna no razojumiem, kas nav vecaki par 5 gadiem, ir vismaz 10% no kopgjas gada

™ Interneta resurss, Inovativs uzpemums. Pieejams: http://www.innovativelatvia.lv/inovacijas-abc/inovativs-
uznemums (skatits 11.05.2015)

8 praude V., Menedzments 1. gramata, 3. izd., Riga, BURTENE, 2012. 473. Ipp.

8 Interneta resurss, Inovacijas skaidrojums. Pieejams: http://www.een.lv/pakalpojumi/inovacija-un-
uznemejdarbiba (skatits 10.05.2015)

8 Interneta resurss, Kas ir inovacija. Pieejams: http://www.innovativelatvia.lv/inovacijas-abc/kas-ir-inovacija.
(skatits 11.05.2015)
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pelnas; pardosanas apjoms no jauniem produktiem vai pakalpojumiem ik gadu pieaug vismaz

par 5%.

Saskana ar Ekonomiskas sadarbibas un attistibas organizacijas (OECD) pienemto

definiciju, inovacija tiek iedalita:

Produkta inovacija. Produkta inovacija ietver jaunas vai ievérojami uzlabotas preces vai
pakalpojumus. Produkta inovacija nozimé bitiskus uzlabojumus tehniskaja specifikacija,
dazadas komponent€s un materialos, pastavosajas programmatiiras, lietotajdraudzigumu
vai citas funkcionalas 1pasibas.
Procesa inovacija. Procesa inovacija ietver jaunas vai ievérojami uzlabotas razoSanas vai
piegades metodes. Procesa inovacija nozimé biitiskas izmainas tehnologijas, iekartas
un/vai programmatiira.
Marketinga inovacija. Marketinga inovacija ietver jaunas marketinga metodes, t.sk.
bitisku izmainu veikSanu ne tikai razojumu dizaina vai iepakojuma, bet ar1 produktu
izplatiSana, produktu izvietoSana vai izmainas cenu politika.
Organizatoriska inovacija. Organizatoriska inovacija ietver jaunas organizatoriskas
metodes uznémuma uznémeéjdarbibas prakse, darba vietu organizaciju vai aréjas
attiecibas. 2

Lai sasniegtu inovacijas gala rezultatu, tiek istenoti $adi pasakumi:
produkta inovacija (uzlabots razoSanas gala produkts);
procesa inovacija (uzlabots razoSanas process, lai iegiitu augstaku gala produkta tirgus
vertibu);
organizatoriska inovacija (efektiva vadibas sistéma, sadarbibas tiklu veidoSana);
sociala inovacija (uzlabojumi socialaja vidé — labklajiba, nodarbinatiba, kulttirvide utt.).

Inovacijas gala rezultats ir jaunievedumi, produktu un procesu kvalitates,

produktivitates un efektivitates biitiski uzlabojumi, ka art jaunievedumi darba organizacija un

jauninajumi piegadataju un klientu attiecibu veidosana.

85

Apskatot uzpémuma stratégijas un konkurétsp€jas paaugstinasanas pamatnosacijumus,

autore secina, ka uznémumiem tirgus apstaklos nav iesp&jams pastavét neatkarigi un noskirti

no argjas vides un to ietekmé&josajiem faktoriem, jo tiesi no argjas vides tiek lietoti resursi, kas

nepiecieSami uznémuma produktu raZoSanai.

8 Interneta resurss, Kas ir inovacija. Pieejams: http://www.innovativelatvia.lv/inovacijas-abc/kas-ir-inovacija.
(skatits 11.05.2015)

8 LR Ekonomikas Ministrija, Par inovaciju. Pieejams:
https://mww.em.gov.lv/lv/nozares_politika/nacionala_industriala_politika/inovacija/ (skatits 11.05.2015)

8 R likums Zinatniskas darbibas likums. LR AP un Valdibas Zinotajs, Nr. 70, 05.05.2005 (ar

turpmakiem grozijumiem)
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Izveértgjot Zila okeana stratégijas pamatnosacijumus, autore izdara secinajumu, ka $ada
stratégija ir viena no veiksmigakajam konkur&tsp&jas paaugstinasanas strat€gijam, jo ta lauj
uzpémumam izrauties arpus tirgus esosas konkurences un kadu laiku atrasties arpus
konkurences (Zilaja okeana)

Izpétot konkurences lomu uznémuma, autore izdara secinajumu, ka tirga ir svarigi, lai
starp uznémumiem pastav veseliga konkurence, ta lauj uzn@mumiem nestavet uz vietas, bet
mekI&t arvien jaunas iesp&jas lai piedavatu patérétajiem vél labakus un kvalitativakus
pakalpojumus vai preces.

Ta ka bakalaura darba mérki ieklauta Latvijas telekomunikacijas nozares izpéte un
analize, Iidz ar to, lai redz&tu, ka ieprieks apskatitie konkurétsp€jas pamatnosacijumi darbojas
realaja dzive, nakamaja nodala, izmantojot statistiskos raditajus tiks apskatiti un izvertéti no
konkurétsp&jiguma aspekta Latvijas vadoSakie mobilo sakaru tirgus dalibnieki, ka arT tiks

apskatitas telekomunikaciju tirgus vispargjas attistibas tendences pédéjo 5 gadu laika.
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2.LATVIJAS TELEKOMUNIKACIJU TIRGUS RAKSTUROJUMS

2.1.Latvijas telekomunikacijas tirgus attistibas dinamika

Telekomunikaciju nozare ir viena no visstraujak augosajam nozarém pasaule un Latvija
vienméer bijusi tas attistibas priekSgala. Skatot Latvijas telekomunikaciju tirgu Eiropas
méroga, Latvija ir viens no progresivakajiem telekomunikacijas tirgiem ar augstu tehnisko
Itmeni, labu pakalpojumu kvalitati un zemakajam izmaksam. Latvijas telekomunikacijas un
sakaru nozaré kopuma darbojas 199 uzn€émumi, nodarbinot 6.1 tiikst. cilveku.®

Mobilo sakaru pakalpojumu nozari Latvija regulé Elektronisko sakaru likums un
saskana ar So likumu izdotie normativie akti, Regulatora izdotie nozari regul€josSie akti
(noteikumi, metodikas, lémumi u.c.), ka arT Eiropas Savienibas regulas un direktivas. 87

Latvijas mobilo sakaru mazumtirdzniecibas pakalpojumu tirg pastav siva konkurence,
kura savstarp€ji konkuré pamata tris lieli tirgus dalibnieki — SIA ,,Tele2”, SIA ,,LMT” un SIA
,Bite Latvija”.

Mobilo sakaru operatoru tirgus dalas mazumtirdzniecibas tirgii tiek aprékinatas péc
dazadiem raditajiem, piemeram, apgrozijums, klientu skaits u.c. Lai noteikt mobila operatora
tirgus dalu, tiek pemts véra iep@mumi no sniegtajiem mobilo sakaru mazumtirdzniecibas

pakalpojumiem.

ESIA"LMT"  ®SIA "Bite Latvija” u SIA "Tele2"

/ 31%

2.1. att. Mobilo sakaru nozares dalibnieku tirgus dalas sadalijums 2014. gada, % *

8 Interneta resurss, Industrija. Telekomunikacijas un sakari. Pieejams:
http://www.firmas.lv/lbgpp/2014/raksti/1000000440613#/ (skatits 05.05.2015)
8 R Elektronisko sakaru likums. Latvijas Véstnesis, Nr 183, 17.11.2004 (ar turpmakiem grozijumiem)
8 Autores veidots péc interneta resursa, Lielakais ieguvéjs no klientiem, kuri maina operatoru saglabajot
numuru - Bite Latvija. Pieejams: http://www.db.lv/tirdznieciba/pakalpojumi/lielakais-ieguvejs-no-klientiem-
kuri-maina-operatoru-saglabajot-numuru-bite-latvija-428987 (skatits 25.04.2015)
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Attels 2.1. parada, ka vislielaka tirgus dala pieder uznpémumam SIA ,LMT”, kam seko
Tele2 un tad Bite Latvija. 2014. gada, LMT tirgus dala sastadija 50%, Tele2 tirgus dala bija
31%, savukart, Bite Latvija tirgus dala bija 19%.

Lai gutu lielaku prieksstatu par Latvijas telekomunikacijas tirgus attistibu peédéjos
gados, talak tiks apskatita un analizéta telekomunikacijas tirgus finansu raditaju dinamika.

Pamatojoties uz db.lv biznesa portala sniegto informaciju, tapat ka gadu ieprieks, 2014.
gada Latvijas telekomunikaciju tirgti aktivu SIM karsu lietotaju skaits bija 2,59 milj.

Neskatoties uz nemainigu lietotaju skaitu mobilo sakaru tirgi, kopgjie iep€mumi ir
samazinajusies par 5%. 2013. gada kopgjie iep€mumi bija 338,9 milj. eiro savukart, 2014.
gada beigas — 321,9 milj. eiro. *°

Darba autore uzskata, ka iep€mumu kritumu galvenokart ietekmgja stva konkurence
Latvijas telekomunikacijas tirgii, pakalpojumi tiek uzlaboti un cenas kliist zemakas,
vislielakais ieguveéjs no ta ir klienti, tas dod tiem lielaku izvéles iesp&ju attieciba pret
piedavatiem pakalpojumiem.

2014. gada mobilo sakaru operatoru kop&ja EBITDA, jeb pelna pirms nodokliem,
procentiem amortizacijas un arkartas posteniem, bija 94,9 milj. eiro, salidzinot ar 2013. gadu,
samazinajusies par 1%. %0 2 2.attéels parada uzp€émumu EBITDA pelnas izmainas pa

uznémumiem ped€jo piecu gadu laika.

60
50
o 40
@ 30
= 20
€ 10 —
0]
-10
2010. 2011. 2012. 20135. 2014.
gads gads gads gads gads
WSIALMT 45,5 42,3 40,8 36,6 50,1
mSIA "Tele 2" 42,1 40,4 37 34 32,3
SIA "Bite Latvija" -2,7 2,7 7,4 10 13

2.2. att.Latvijas mobilo operitoru EBITDA raditaji 2010 — 2014. gads, milj. EUR **

8 Interneta resurss, Lielakais ieguvéjs no klientiem, kuri maina operatoru saglabdjot numuru - Bite Latvija.
Pieejams: http://www.db.lv/tirdznieciba/pakalpojumi/lielakais-iequvejs-no-klientiem-kuri-maina-operatoru-
saglabajot-numuru-bite-latvija-428987 (skatits 25.04.2015)

% Interneta resurss, Nozare.http://www.nozare.lv/business/item/0DE755DA-5B13-4C23-9E3F-68F8035C6A25/
(skatits 25.04.2015)

! Autores izveidots, pec LMT, Tele 2 un Bite Latvija pazinojumiem presé. Pieejams: http:
[hwww.Imt.Iv/Iv/preses-relizes/, http://www.tele2.lv/tele2/medijiem/, http://www.bite.Iv/Iv/press/growth (skatits
15.05.2015)
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Attela 2.2. apkopotie dati rada, ka uznemumam LMT pédgja gada laika v&rojams
straujs pelnas palielinajums. Autore uzskata, ka pelnpas palielinajums ir saistits ar pakalpojuma
jaunu pakalpojumu ieviesanu, kas lava arT palielinat klientu skaitu, jo jaunie pakalpojums tik
piedavats ne tikai LMT klientiem, bet ari citu operatoru klientiem. (sikak 2.2.3 apaksnodala)
Ne tikai LMT 2014. gada ir piedzivojis pelnas kapumu, bet art Bite Latvija, kas saistits ar
klientu skaita palielinasanos. Savukart, Tele 2 p&d&jo piecu gadu laika piedzivo tikai pelpas
samazinasanos, kas 2014. gada sasniedza viszemako EBITDA pelnas raditaju.

Telekomunikacijas tirgli pastavosa siva konkurence spiez mobilo sakaru operatorus
regulari investét jaunajas tehnologijas un pakalpojumu modernizé$ana. Sobrid, galvenais
veicino$ais faktors ir mobilo operatoru investicijas 4G tikla attistiba. Sis ir batisks segmets,
kas dod iesp&ju uznémumiem palielinat klientu bazi, ka art esoSiem klientiem piedavat
plasaku pakalpojumu klastu.

Telekomunikaciju uznémumi regulari iegulda modernizacija, turklat investicijas
méramas miljonos eiro. Tas parada ka lai saglabatu konkurétsp&ju, telekomunikaciju
uznémumiem ir jaiegulda tiklu modernizacija.

Saskana ar uznémumu pazinojumiem pres€ sniegto informaciju. Uznémumam LMT
sakot no uznémuma dibinasanas, kapitalieguldijumi sakaru tikla infrastrukttra un klientu
servisa kopa sastada 425. milj. EUR, uznémuma Tele 2 kapitalieguldijumi ir ap 250 milj.
EUR, savukart, Bite Latvija kopgjie kapitalieguldjumi sastada 95,6 milj. EUR %2,

Tas parada, ka visvairak uzn€muma darbibas pilnveidosana iegulda uznémums LMT,
tas savukart, Jauj tam biit vienmer soli prieksa saviem konkurentiem inovaciju zina.

Lai izvertétu telekomunikacijas tirgus attistibas tendences, darba autore salidzinaja
mobilo sakaru operatoru apgrozijuma piecauguma dinamiku laika posma no 2010. lidz 2014.

gadam. (attéls 2.3.)

%2 Interneta resurss, pec LMT, Tele 2 un Bite Latvija pazinojumiem presé.Pieejams: https://www.Imt.Iv/Iv/preses-
relizes?0=2014&pid=604, http://www.tele2.Iv/tele2/partele2-uznemumu/tele2-latvija2/,
http://www.bite.lv/lv/press/growth (skatits 20.04.2015)
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< | mSIA"LMT" 161,3 175 129 134,16 135,7
HSIA "Tele2" 103,55 106 118,42 122 133,7
SIA "Bite Latvija" 61 59,37 58,16 23,1 38,5

2.3. att. Mobilo sakaru tirgus dalibnieku apgrozijuma izmainas 2010. — 2014.gada, milj. EUR®
P&c tabula 2.3. apkopotiem datiem, uznémumam LMT 2014. gada ir vérojams

apgrozijuma samazinajums, tas pamatojams ar jauna pakalpojuma ATVERTAIS liguma
ieviestam izmainam, kas ietver sevi ligumsaistibas uz 6 ménesiem, (sikak 2.2.3 apakSnodala)
nevis ka ierasts uz 24 meénesiem, lidz ar to, pelnu no §1 pakalpojuma jaskatas ilgtermina.
Savukart, Bite Latvija 2014. gada apgrozijums ir lielakais ped&jo piecu gada laika,
sasniedzot 61 milj., kas galvenokart, sekmé&ja uznémuma tirgus dalas palielinajumu. Prieks
Tele2 pagajusais gads nebija tik veiksmigs, jo apgrozijums sastadija tikai 103.55 milj. EUR

salidzinot ar ieprieks€jiem gadiem, tas bija vislielakais apgrozijuma kritums.

2.2 Latvijas lielako telekomunikacijas tirgus dalibnieku analize
2.2.1. Tele 2 sniegto pakalpojumu klasts

SIA ,,Tele2” AB (turpmak Tele2 AB) dibinats 1995.gada ar nosaukumu SIA Baltel un
laika posma no 1997 lidz 2001.gadam bijis pazistams ar nosaukumu SIA Baltkom GSM. Uz
doto bridi, uznémuma vienigais ipasnieks ir Zviedrijas uznémums Tele2 Sverige Aktiebolag.
Tele2 AB grupa ir viens no progresivakiem telekomunikaciju uznémumiem Eiropa, kas
darbojas 9 valstis, ta kopgjais klientu skaits ir 14 milj.** Tele2 AB grupa darbiba balstas uz
savu starptautisku pieredzi, tas savukart lauj pielietot jau parbauditas tehnologijas un
risinajumus, lai klientam biitu piecejami labakie pakalpojumi.

Uzpémums SIA ,,Tele2 Latvija” (turpmak Tele2) ir dala no Tele2 AB grupas. Tele 2

Latvijas telekomunikaciju tirgh saka savu darbibu 2000. gada, kad mobilie sakaru

% Autores izveidots, pec LMT, Tele 2 un Bite Latvija pazinojumiem presé, Pieejams: http:
[hwww.Imt.Iv/Iv/preses-relizes/, http://www.tele2.lv/tele2/medijiem/, http://www.bite.Iv/Iv/press/growth (skatits
20.04.2015)

% Interneta resurss, Par Tele 2. Piegjams: http://www.tele2.Iv/tele2/partele2-uznemumul/tele2-latvija2/ (skatits
15.04.2015)

39


http://www.tele2.lv/tele2/medijiem/
http://www.bite.lv/lv/press/growth
http://www.tele2.lv/tele2/partele2-uznemumu/tele2-latvija2/

pakalpojumi vl nebija tik izplatiti, bet ar ienaksanu tirgti, Tele 2 radija biitisku konkurenci
esosSiem telekomunikacijas pakalpojumu sniedzgjiem, padarot mobilos sakarus un telefonus
pieejamakus. Paslaik, Tele2 Latvija piedava mobilo sakarus ar zimoliem Tele2 un Zelta
Zivtina.

Latvija darbojas ne tikai uznémums Tele 2 bet ari vél viens no Tele2 AB grupas
uznémumiem — Tele2 Shared Service Center, kura pamatmérkis ir nodro$inat IT&T
arpakalpojumus visiem Tele2 AB grupas uznémumiem, tas dod iesp&ju Tele2 Shared Service
Center bt par vienu no vadosajiem IT&T arpakalpojumu sniedz&jiem Latvija. Uznémums
kopuma nodarbina 400 cilvéku, savukart, Tele 2, péc Firmas.lv datiem, nodarbina 275
cilveku.

Uzneémuma Tele2 liclaka prioritate ir augsta pakalpojumu kvalitate prioritate. Tele 2,
piedava pakalpojumus ka privatpersonam, ta art juridiskam personam.

Juridiskam personam, piemérotakos mobilie sakarus un individualo pieeju un risinajumus
sniedz pakalpojums ,,Tele2 Bizness”, kas ir orientéts uz Latvijas uzneémumu attistibu. Tele 2
stratégija balstas uz to, ka ievieSot jaunus pakalpojumus vai attistot tehnologijas, vispirms
jaizverte, kadu labumu tas sniegs Latvijas uznémuma ikdiena un vai tas veicinas to attistibu.

Tele 2 mérkis ir likt jaunakam tehnologijam stradat klientu laba, padarot pasauli
sasniedzamaku, ikdienas darbu dinamiskaku un atvieglot celu uz turpmakiem pana'lkumiem.95

Tele2 nodroSina ar augstas kvalitates balss sakariem 99% Latvijas iedzivotaju, ka ar1
klientiem ir pieejama HD Voice tehnologija, kas sarunas laika nodroSina izcilu skanas
kvalitati. Tele 2 3G mobilais internets ir pieejams 97% iedzivotaju. Uz doto bridi, Tele2 aktivi
attista 4G tikla parklajumu, lai jau no 2015. gada 1.julija nodroSinat jaunakas paaudzes 4G
mobilo internetu 90% Latvijas teritorijai. Latvija pavisam darbojas 40 Tele 2 klientu
apkalpoSanas centri.

Uznémums piedavatie pakalpojumi:
e Dbalss tarifi;
e interneta pakalpojumi;
e telefonu, datoru un planSetdatoru mazumtirdznieciba.
SIA ,,Tele 2” kopuma piedava 7 balss tarifu pakalpojumus, no kuriem divi ir domati
tikai fiziskam personam, 4 priekSapmaksas pakalpojumus, tabula 2.1.attglo visus uzpémuma

sniegtos pakalpojumus un to izcenojumus.

% Interneta resurss, Tele 2 Biznesam. Pieejams:http://www.tele2.lv/biznesam/zvanu-tarifi/ka-klut-par-klientu10/
(skatits 02.05.2015)
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2.1. tabula

Tele 2 sniegto pakalpojumu izcenojums2015. gada, EUR *° ¥

Pécapmaksa
Tarifa Zvani SMS Internets Ménesa IerobeZojumi
plans maksa
EUR
Zelts neierobezots neierobezots 2GB 11,99
2.1. tabulas turpinajums

Nr 5 neierobezots neierobezots 500 MB 7,99
NR 3 neierobezots neierobezots 5 MB 4,99
Baltija neierobezots (visa | neierobezots 2GB 14,99

Baltija) (visa Baltija)
Savgjie neierobezots neierobezots 50 MB 4,25 tikai fiziskam

(Tele 2 tikla) (Tele 2 tikla) personam
Brivais 1 | 40 min, par 0.07, 0.08 Par 1,42 tikai fiziskam

katra nakama min. atsevisku personam

0.13 maksu

PriekSapmaksa ,,Zelta Zivtina”

Z neierobezots neierobezots Var pasiitit atseviski 2,49
Draugi (727 tikla) (727 tikla)
ZZ Visi neierobezots neierobezots Var pasiitit atseviski 3,99
ZZ Visi + | neierobezots neierobezots 1GB 7,48
1GB
zZ 300 min 100 SMS 100 MB 3,99
Kombo

Apskatot uznémuma Tele 2, zvanu tarifus (skat. att.2.1.) autore secina, ka uznp€muma

pakalpojumi tiek sniegti balstoties uz klientu vélmém un vajadzibam, sakot no ta ka tiek

piedavati pakalpojumi par salidzino$i zemam izmaksam, kas sniedz iesp&ju izmantot tikai

paSus nepiecieSamakos sazinas iespéjas, lidz pat diezgan prasigam klientam, kur tiek

piedavats neierobezoti zvani, SMS un interneta iesp&jas, turklat, uznp€mums piedava saviem

klientiem starptautisko zvanu pakas, kas ietver sevi lidz 150 min. zvaniem uz arzemém par

9,99Eur ménest. %

% Autores veidots péc Tele2 tarifi un pakalpojumi. Pieejams:http://www.tele2.lv/balss-tarifi/visi/ (skatits

03.05.2014)

7 Interneta resurss, Zelta Zivtina. http://www.zeltazivtina.lv/balss-tarifi/balss-tarifi-visi/balss-tarifi4/zz-draugi/

(skatits 10.05.2015)

% Interneta resurss. Tele 2 tarifi un pakalpojumi. Pieejams:http://www.tele2.Iv/ (skatits 03.05.2015)
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No 2014. gada sakuma, Tele 2 piedava saviem klientiem atrgaites 4G internetu,

telefonos, datoros un plansetes. 2013. gada uzn@mums ir nomainijis visas bazes stacijas, un

uzstadija 240 jaunas 3G bazes stacijas. 4G jeb internets ir daudz spécigaks par 3G internetu,

maksimalais atrums laboratorijas apstaklos ir Iidz 150 Mbit/s, bet vid€jais ~20 Mbit/s, lidz ar

to, tas ir pielidzinams optiskajam internetam. Ta vid&jais augSupielades atrums ir 10 Mbit/s,

savukart maksimalais atrums lidz 50 Mbit/s.

Tele 2 piedava saviem klientiem 4G internetu lietoSanai majas (rtteri), datoram,

plansetdatoriem un telefoniem. Atskiriba no citiem operatoru sniegtiem pakalpojumiem,

uznémums piedava izdevigas datu pakas internetam telefona. Visi uznémuma piedavatie

interneta piesléguma veidi ir apskatiti tabula 2.2.

2.2.tabula
SIA ,,Tele 2” pécapmaksas internets datora vai planSetdatora, péc apjoma un izcenojuma
2015. gada®™

Tarifs Apjoms Atrums Cena EUR. mén

S 5GB bez ierobezojuma 8,45

M 15GB bez ierobezojuma 9,99

L 25 GB bez ierobezojuma 14,94

XL 60 GB bez ierobeZzojuma 23,99

Bezlimita bezlimita lidz 4Mbit.s 19,99

Uznémums piedava vienadus tarifus pécapmaksas internetam datora un plansete, ar
ligumsaistibam no 6 ménesiem, bezlimita internets tiek piedavats tikai Zelts tarifa plana
ipaSniekiem par atseviSku samaksu, savukart, pécapmaksas kartes (Zeltas Zivtina)
ipasniekiem internets tiek piedavats ar ierobezota interneta apjomu no 5GB Iidz 25GB, cenu
svarstiba no 1,5 — 20,00 EUR.

Tele 2 Latvija veic telefonu, datoru un plansetdatoru mazumtirdzniecibu. Tele 2 klientu
apkalposSanas centros tiek piedavati tadu pazistamo zimolu mobilie telefoni ka SAMSUNS,
Nokia, htc, LG un SONY, ka arT HP un Asus datori un plansetdatori ar zimoliem SAMSUNG,
HUAWEI un SONY. Ierices tiek realiz&tas ar iesp€&ju iegadaties vai pa pilnu cenu, vai sledzot
ligumu uz 24 ménesiem, bez pirmas iemaksas.

Uzpémums pagaidam nesniedz visiem saviem klientiem iesp&ju lietot 4G internetu
mobilajos telefonos bez apjoma ierobezojuma, autore uzskata, ka tas galvenokart ir saistits ar
4G tikla nepilnibam, jo uz doto bridi, ir uzcelts nepietickams 4G bazes staciju skaits, lai

varétu nodroSinat 4G internetu visur, kur cilvéki parvietojas ar savam mobilajam iericém.

% Autores veidots péc Tele2 internets Pieejams: http://www.tele2.Iv/internets-datoram/ (skatits 03.05.2015)
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2.2.2. Bite Latvija sniegto pakalpojumu klasts

Uznémums ,,SIA Bite Latvija” (talak Bite Latvija), Latvijas telekomunikacijas tirgt
darbojas no 2005. gada, uznémums tirgi ir diezgan jauns. Tirgh ieejot jaunam mobilo sakaru
operatoram, Latvija bija spiesta pariet uz 8 Zimju numeraciju.

Uznémums uzsaka savu darbibu Latvijas telekomunikaciju tirgt, kad izsolg ieguva
UMTS/GSM mobilo sakaru operatora licenci. Uz to bridi Bite Latvija bija UAB ,,BITE
Lietuva” meitas uznémums, kuras vienigais akcionars bija telekomunikaciju pakalpojumu
sniedz€js Danija ,,TDC Group”. 2007. Gada. 9. februari investiciju fonds ,,Emerging Europe
Convergence Fund II LP”, ko parvalda ,,Mid Europa Partners*, iegadajies uznp€mumu no
Danijas telekomunikaciju operatora ,,TDC Group” un kluvis par vienigo Bites Latvija grupas
Tpaénieku.100

Bite Latvijas meitas uzpémums ir STA “TeleTower”, kura mérkis ir efektivi parvaldit un
attistt mobilo sakaru tikla infrastruktiiras pakalpojumus uznpémumam Bite Latvija. Meitas
uznémums dibinats 2009. gada novembri, atdalot no Bite Latvija pamatdarbibas mobilo
sakaru tornu, mastu uzturé€Sanu un biivniecibu. SIA “TeleTower” sniedz tornu infrastruktiras
nomas pakalpojumus arT citiem Latvijas uzpémumiem, kuri attista telekomunikaciju,
interneta, radio, attalinata monitoringa tiklus. 101

Kopuma, uz 2014. gada sakumu, darbojas 38 Bites klientu apkalpoSanas centri visa
Latvija, Bites centralais ofiss atrodas Riga, Ulriekstes iela 2a. P&c Firmas.lv sniegtiem datiem,
uznémuma kopuma tiek nodarbinati 189 cilveku.'® Uznémums sevi déve par ,.citadu
kompaniju”, kas reprezenté godigumu un taisnigumu. Bite Latvija galvenas vértibas ir
vienotiba, kas izpauzas uznémuma komandas darba, uzvara, kas balstita uz klientu
apmierinajuma Itmeni, un ciena pret katru klientu.

Uznémums piedava pakalpojumus ka privatpersonam, ta ari juridiskam personam,
sniegtie pakalpojumi abiem ir vienadi, vienigais piedavajums, kas ir orientéts tikai uz
juridiskam personam ir pakalpojums ,,Bite Bizness”, kura lielaka atskiriba no pargjiem tarifu
planiem ir ta, ka tiek piedavatas bezmaksas sarunas starp uznémuma darbiniekiem un izdevigi
zvani un viesabong&$ana uz vai/no Baltijas valstim.

Bite Latvija saviem klientiem sniedz $adus pakalpojumus:

e zvani, SMS un internets telefona;

1% nterneta resurss, Par Bite Latvija. Pieejams: http://www.bite.lv/Iv/about/milestones (skatits 22.04.2015.)
198 |nterneta resurss, Par SIA Tele Tower. Pieejams: http://teletower.lv/Iv/(skatits 12.05.2015)
192 |nterneta resurss, Industruja. Telekomunikacija un sakari. Piegjams:
https://www.firmas.lv/1bgpp/2014/raksti/1000000440613#/ (skatits 12.04.2015)

43


http://teletower.lv/lv/(skatīts

e drosibas pakalpojumi;
e internets datora un plansetg;
e zvani un SMS uz arzemém;
e pakalpojumi atrodoties arzemes
Kopuma SIA ,,Bite Latvija” piedava 5 piesléguma veidus un 3 prickSapmaksas

pakalpojumus, tabula 2.3.att€lo visus uznémuma sniegtos pakalpojumus un to izcenojumus.

2.3.tabula
SIA ,,Bite Latvija” sniegtie pakalpojumi un to izcenojumi 2015.gada'®
Pieslegums
Tarifu plans | Internets SMS, zvani Ménesa
maksa, EUR
Maza Atseviskam aplikacijam neierobezots 4, 80
piektdiena
Piektdiena 1GB neierobezots 7,80
Perkons 3 GB neierobezots 11,80
Kosmoss neierobezots + SGB interneta planseté neierobezots 15, 80
Bite 2 - neierobezots 4,27
PriekSapmaksa
Bites tikla Citi operatori | Zvaniuz | Piesleguma
SMS Zvani SMS Zvani arzemém | maksa
(EUR) (EUR. (EUR) (EUR. min) | (EUR. (EUR)
min.) min)
Bite 1 0,04 0,04 0,04 0,04 0,21 2.13
Bite 2 neierobezots | neierobezots | neierobezots | neierobezots 0,21 4,27
BiFri 0,01 0,06 0.09 0.06 0,21 0,21

Izvertejot Bite Latvija sniegtos pakalpojumus, autore secina, ka uznémuma vairak
orient&jas uz fiziskam personam neka uz juridiskam, visi sniegtie pakalpojumi ir vienadi, lidz
ar to, tas parada, ka juridiskai personai ka Bite Latvija klientam, pakalpojumu klasts nav
optimals risinajums, jo netek piedavati nekadi pasi izdevigi piedavajumi.

Devinu gadu pastavésanas laika, uznémums Bite Latvija ir audzis un attistijies, klustot
par vienu no straujak augosiem mobilo sakaru operatoriem Latvija. Ilgus gadus uznémums
piedavaja saviem klientiem tikai 3G internetu, kas uz doto bridi ir pieejams 90% Latvijas
teritorijai, neskatoties uz to, ka LMT ieviesa 4G internetu jau no 2011. gada, kad Latvija
pieejamas ierices vél neatbalstija 4G speku, bet Tele 2 saviem klientiem no 2014. Gada saka

piedavat iesp&ju lietot atrgaites 4G internetu, kad jau lielaka dala mobilo iericu jau vargja

193 Autores veidots péc Bite Latvija majaslapas. Piegjams http://www.bite.lv/(skatits 05.05.2015)
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atbalstit LTE, jeb 4G interneta atrumu. Savukart, Bite nedaudz nogaidija ar inovaciju
ievieSanu, Iidz kamér visiem Latvijas iedzivotajiem biitu pieejams 4G interneta atrums. Ta
rezultata, no 2015 gada 15. maija Bite Latvija saka piedavat 4G internetu ari saviem
klientiem, uzcelot 200 bazes stacijas visa Latvija, kas sniedz iesp&ju gandriz 900 000 Latvijas
iedzivotajiem izmantot 4G internetu savos mobilajos telefonos, plansetdatoros, portativajos un

stacionaros datoros'%*

. Attels 2.4. parada Bite Latvija 4G interneta parklajumu, taja var
redzgt, ka lielaka Latvijas dalai ir pieejams apmierinoss, jeb svarstigs interneta atrums, kas
kartg ir att€lots gai$i zala krasa, savukart teicams parklajums ir tikai lielakajas Latvijas
pilsétas, no ta var secinat, ka pagaidam Bite Latvija klienti nevar pilnvertigi izmantot 4G
interneta prieksrocibas, jo izbraucot, pieméram arpus pilsétas, 4G interneta parklajums ir
vaj$s. Salidzinot Bite Latvija parklajuma karti ar uznpémuma LMT parklajuma karti
(2.7.attels), var redzet ka tas ir loti lidzigs, neraugoties uz to, ka LMT 4G tikls ir vairak

attistits, no ta autore secina, ka Bite Latvija sniegta informacija neatbilst realai parklajuma

situacijai, tas ir izskaidrojams ar to, ka kartg attélotajs parklajums ir teorétiskais nevis

parbaudits realaja situacija.

Mazeikiai
a .

. Satriecoss . Lielisks . Lotilabs . Labs . Apmierinogs . Mainigs parkidjums Nav parkidjuma

2.4.attéls SIA ,,Bite Latvija” atrgaitas 4G interneta parklajums '®

Lai izmantotu Bite Latvija sniegtos pakalpojumus interneta datora vai plansetdatora,
klientam ir jasledz ligums uz 24 ménesiem, bet pirms tam, klientiem tiek piedavata iesp&ja 14

dienas bez maksas izméginat 4G internetu. Uznémums piedava klientiem izmantot vienu no

194 Interneta resurss, Bite internets. Piegjams:http://www.bite.Iv/Iv/private/services/internet (skatits 13.05.2014)
195 Interneta resurss. Bites tikla parkiajums. Pieejams:http://bite.lv/offers/Iv/4g/(skatits 05.05.2015)
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pieciem interneta pécapmaksas pakalpojumiem (attéls 2.5.) , cenas veidojas atkariba no
interneta apjoma, ja klients vélas lietot kadu Iidz 50 GB interneta apjomiem, atseviski ir
jamaksa par ruteri, savukart, izmantojot neierobezotu interneta pieslégumu, par rateri nav
jamaksa. Autore uzskata, ka tieSi §1s nosacijums motive klientus pieslégt neierobezotu

interneta, Iidz ar to uzn@muma labums no ta ir augstaka cena ko klients maksa.

%

> lesakam datoram

lesakam
EETD

16.50€

-20%, ja ari telefona izmanto Biti

13,20 €

18,00€

4,40€ 6,00€ 7,60€

2.5. artels SIA ,,Bite Latvija” pécapmaksas internets datora vai plansete, péc apjoma un
izcenojuma'®®
Uzpe€mums sniedz iesp€ju lietot internetu ne tikai peécapmaksa, bet ar1 priekSapmaksa.
Kopuma tiek piedavati 3 interneta prickSapmaksas veidi (tabula 2.4. ), kuri lauj klientam
pasam izvel€ties vai maksat par patéréto interneta apjomu vai interneta pavadito laiku.
2.4.tabula

SIA ,,Bite Latvija” priek§apmaksas internets datora vai planieté, pec apjoma un izcenojuma'”’

PriekSapmaksas internets
Tarifu plans Cena Atrums
Mono 0,43 (EUR/h) lidz 0,5 (Mbit/s)
Stereo 1,00 (EUR/h) lidz 21 (Mbit/s)
Tax 0,04 (EUR/MB) lidz 21 (Mbit/s)

Tarifu plani Mono un Stereo ieklauj sevi neierobezotu internetu, savukart tarifu plana
Taxi sniedz iesp&ju maksat par patéréto internetu. Ka redzams 2.5.tabula, Bite saviem
pEcapmaksas klientiem pagaidam nesniedz 4G interneta atrumu (lidz 150 Mbit/s), bet gan 3G

atrumu.

198 |nterneta resurss, Bite internets datord un planseté. Pieejams: http://www.bite.Iv/Iv/private/services/internet,
(skatits 08.05.2015)

197 Autores veidots p&c interneta resursa. Bite internets datord un planseté. Pieejams:
http://www.bite.Iv/Iv/private/services/internet, (skatits 08.05.2015)
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SIA ,,Bite Latvija” piedava ne tikai mobilos sakarus un interneta pakalpojumus, bet veic
arT mobilo telefonu mazumtirdzniecibu. Uzpémums piedava plasu popularo zimolu mobilos
telefonus, tadus ka Apple, CAT, just5, LG, HUAWEI, SAMSUNG, htc SONY, MEIZU. Ar
iesp&ju iegadaties ierisies pa pilnu cenu, vai uz nomaksu no 6 Iidz 24 ménesiem, ar pirmo
iemaksu.

2.2.3. LMT sniegto pakalpojumu klasts

P&c klientu skaita, apgrozijuma un tikla parklajuma, uzpémums LMT ir lielakais mobilo
sakaru operators Latvija ar plasako klientu apkalpoSanas tiklu. Uznémums ir dibinats
P&c klientu skaita, apgrozijuma un tikla parklajuma, uzneémums LMT ir lielakais mobilo
sakaru operators Latvija ar visplasako klientu apkalposanas tiklu. Uznémums ir dibinats 1992.
gada, un bija pirmais mobilo sakaru operators Latvija. Uznémuma ilggadg€ja pieredze Latvijas
telekomunikaciju tirgti, sp&ja nodrosinat tam stabilu vietu tirga t. i.50% no kopgja
telekomunikacijas tirgus dalas sadalijuma 2014.gada (skat. att. 2.6.)

LMT tikla darbojas vel divi Latvija pazistami mobilo operatori kd Amigo un Okarte,
sniedz iesp€ju lietot mobilo sakaru priekSapmaksas kartes. 2007. gada 31. maija notikusi LMT
un Amigo apvieno$anas, lidz ar to, 100% SIA ,,ZetCOM” (turpmak ZetCOM), kurs darbojas
zem Amigo zimola dalu pargajusas uznémuma LMT ipasuma. Bet neskatoties uz to ZetCOM
turpina savu darbibu ka atseviska juridiska persona

Uzpémums ZetCOM Latvijas tirgt ienaca 2002. gada februari, uz to bridi, tas bija
pirmais virtualais operators Latvija. Savukart, paSreizéja LMT priekSapmaksas karte — Okarte
ar LMT tika apvienota 2013. gada 7 oktobri, radot jaunas kvalitates prick§apmaksas karti.
LMT Okarte saglaba jau ierastas prick§apmaksas prieksrocibas, kas ietver sevi brivibu no
rékiniem un ligumiem , ka ar1 kontroli par izmaksam un izdevigas cenas.

LMT nodarbina vairak neka 490 cilvéku 18, 67 klientu apkalpoSanas centros visa
Latvija.

P&c uzpémuma LMT majas lapa sniegtas informacijas, visa Latvijas teritorija ir
pieejams LMT atrgaitas 3G internets, LMT ir arT plasakais 4G interneta parklajums. LMT bija
pirmais un vairakus gadus vienigais, kas klientiem piedavaja atrgaitas 4G mobilo internetu
gan datora, gan telefona. 2014. gada, uzstadot vid&ji pa vienai bazes stacijas darba diena,
uzn@mums paplasinajis 4G tiklu divkart, lidz ar to, paslaik ir uzceltas kopuma 653 4G bazes
stacijas, kas sniedz iesp&ju 4G internetu lietot 77% Latvijas iedzivotaju. Rezultata, 2014. gada

par 100 tikstosiem palielingjies 4G lietotaju skaits un 6,5 reizes pieaudzis LMT interneta datu

198 |nterneta resurss, Industrija. Telekomunikdcija un sakari. Pieejams:
https://www.firmas.lv/lbgpp/2014/raksti/1000000440613#/ (skatits 12.05.2015)
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apjoms 4G tikla. 2014. gada LMT tikla attistiba invest&jis 28,7 miljonus eiro, bet kopuma
datu parraides tikla attistiba investéti 90 miljoni eiro. %

Attela 2.3. ir paradits LMT dalu Tpasnieku procentualais sadalijums starp VAS Latvijas
Valsts radio un televizijas centrs, Lattelecom SIA, Latvijas Republika, TeliaSonera AB un

Sonera Holding B.V.

M Latvijas Republika

25%
mSIA "Lattelecom”
| VAS "Latvijas Valsts raio un televizijas
centrs”
SIA "Telia Sonera"
24%

"Sonera Holding B.V."

2.6.att. LMT dalu ipa$nieku procentualais dalijums 2024. gad&'l110

LMT sniedz pakalpojumus ka fiziskam, ta art juridiskam personam. Abiem tiek
piedavati 3 tarifu plani (tabula 2.5.) vispopularakais no visiem tarifiem ir tarifs ,,Briviba” kurs§
2012. gada bija pirmais neierobezoto zvanu un SMS pakalpojums Latvijas telekomunikacijas
tirgii. Turklat, tarifs ,,Briviba” tiek piedavats ne tikai LMT klientiem, bet ar1 citu operatoru
tiek piedavats bez maksas izméginat ,,Briviba” SIM Kkarti, tas sniedz iesp&ju ménesi lietot
neierobezotu 4G internetu zvanus un izzinas. Péc autores domam $ads piedavajums ir
izstradats tapéc, ka LMT ir parliecinats par savu sniegto pakalpojumu kvalitati, Iidz ar to dod
klientam iesp€&ju salidzinat LMT sniegtos pakalpojumus ar citu operatoru sniegto

pakalpojumu kvalitati, rezultata, tas dod lielaku varbitibu klientam parnakt no cita operatora

uz LMT.

199 Interneta resurss, LMT preses relizes. Pieejams: https://www.Imt.Iv/Iv/preses-relizes?pid=698 (skatits

27.04.2015)

110 Interneta resurss, LMT daju ipasnieki. Pieejams:https://www.Imt.Iv/Iv/Imt-dalu-ipasnieki (skatits 29.05.2015)
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2.5.tabula

LMT pécapmaksas un OKarte tarifu plani 2015.gada™" '*?
P&capmaksa
Tarifu plans | Zvani(min) SMS Internets Zvani uz Cena EUR.
arvalstim mén
EUR. mén.
Briviba neierobezots neierobezots 50MB 0,29 9,95
Misgjie 1000 1000 50 MB 0.29 5,65
(LMT tikla) | (LMT tikla)
Mans Mini 40 min - - 0,29 2,84
Priek§apmaksa Okarte
Tarifu plans | Zvani SMS Internets Cena EUR
O kartes
standarts neierobezots neierobezots atseviski japasita 2,00 (nedela)
O nedéla 1000 vienibas 50 MB
1,41 (nedéla)
O nedgla 150 vienibas 50 MB 1,42 (nedela)
VISIEM
O nedéla SMS | par atsevisku neierobezots | 1 GB 1,42 (ned¢la)
+WEB maksu

Okartes klientiem tiek dota iesp&ja maksat pa nedélam, $adu piedavajumu pagaidam
piedava tikai uznémums LMT. P&c autores domam, $ads piedavajums ir orientéts vairak uz
jauniem cilvekiem, kuriem ienakumi iesp&jams nav tik lieli.

Amigo ir vieniga Latvija priekSapmaksas karte, kas sniedz izdevigus piedavajumus
pensionariem, ieklaujot taja tikai pasu nepiecieSamako, 350 min. zvaniem popularakajiem
Latvijas tikliem un arstniecibas iestadém, tikai par 3,50 EUR menesi, turklat pakalpojuma
ieklauts arT mobilais telefons bezmaksas. Autore uzskata, ka $ads pakalpojums bitiski
atvieglo vecaka gada gajuma cilvéku sazinas iesp€jas, turklat maksajot tikai par to, kas tieSam

tiek lietots. Tabula 2.6. tiek paraditi visi Amigo priekS§apmaksas kartes sniegtie pakalpojumi.

111 Autores veidots péc interneta resursa, LMT tarifu plani. Okarte. Pieejams: https://www.Imt.Iv/Iv/tarifu-planu-

veidi (skatits 15.05.2015)

112 Autores veidots péc interneta resursa, Okarte. Pieejams https://www.Imt.Iv/Iv/Imt-okarte (skatits 12.05.2015)
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2.6.tabula

Amigo priek$apmaksas pakalpojumi un tarifi 2015.gada""?

PriekSapmaksa Amigo

Tarifu plans | Zvani (min.) | SMS Internets Zvani uz Cena
arzemeém EUR/men.
Lielais neierobezots | neierobezots | 30 MB 0,13 4,99
Lielais + neierobezots | neierobezots | 100 MB 0,13 6,50
Mazais 100 100 100 MB 0,13 3,50
Tarifs 2 350 150 30 MB 0,13 3,98
Tarifs 1 neierobezots | neierobezots | 30 MB 0,13 1,82
(Amigo tikla) | (Amigo tikla)

P&c autores domam, LMT piedavato tarifu klasts, kur§ ietver ar prickSapmaksas ir

orientéts uz dazadam cilveku kategorijam, sakot no vidusmeéra Iidz turigiem, jo katrs var

izveleties sev ikdienas sazinai nepiecieSamako.

LMT piedava plasu mobilo iericu klastu saviem klientiem, ka arT citu operatoru

klientiem. LMT piedavatie mobilo telefonu zimoli: Apple, Caterpillar, Huawei, Just 5, LG,

Nokia, Samsung, Sony, ZTE. Plansetdatori: Asus, Lenovo, Apple, Huawei, Prestigio, Acer,

Sony, Samsung. Datori ar zimoliem: Apple, HP, Lenovo, Packard. SIA”LMT” ir vienigais no
mobilo operatoru sniedz&jiem, kas piedava ar televizoru mazumtirdzniecibu, ar zimoliem LG
un Samsung.

LMT ir pirmais telekomunikacijas operators Latvija, kas 2011. gada ieviesa
telekomunikacijas tirgt atrgaites 4G internetu, tas kalpoja par iesp&ju izrauties uznémumam
arpus konkurences telekomunikaciju tirgti. LMT klientiem ir pieejams vislielakais 4G
parklajuma tikls, kas jau ir pieejams 77% Latvijas iedzivotajiem, LMT parklajums ir paradits
attéla 2.7.

13 Autores veidots péc interneta resursa, Amigo pakalpojumi. Pieejams: http://www.amigo.Iv/Iv/pakalpojumi
(skatits 14.05.2015)
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2.7.attéls LMT Latvijas 4G parklajuma karte ™

LMT 4G parklajuma karté var redzet, ka stabils parklajums ir pieejams tikai Latvijas
lielakajam pils€tam, lidz ar to tikla parklajumu vel jaattista, tapéc LMT meérkis lidz 2015.
gadam pabeigt 4G tikla parklajumu®®®, lai visai Latvijas teritorijai bitu pieejams 4G atrgaites
internets. Uz doto bridi, LMT piedava atrgaites 4G internetu mobilajos telefonos, datora,
planSetés un majas lietosana (riiteri). Salidzinot LMT parklajuma karti ar Bite 4G parklajuma
karti, autore saskata nesaderibu, jo ka redzams attéla 2.3. LMT parklajums nevar nodroSinat
4G interneta spéku visiem Latvijas iedzivotajiem, neskatoties uz to, ka jau darbojas 660 LMT
4G bazes stacijas, savukart uznémuma Bite sniegta informacija rada, ka Bits 4G interneta
parklajums apklaj gandriz visu Latvijas teritoriju ar 200 bazes stacijam. No ta var secinat,
uznémums savu sniegto pakalpojumu parspilé.

Pagaidam LMT ir vienigais operators, kas sniedz iesp&ju lietot 4G interneta riteri bez
ligumsaistibam un maksas par pasu ierici. Uz doto bridi, vispopularakais interneta pieslegums
NEATKARIBA, kas sniedz iesp&ju lietot neierobezotu 4G internetu mobilajos telefonos

2014. gada vida LMT naca klaja ar telekomunikacijas tirgii vél nebijusu pakalpojumu
LATVERTAIS ligums”, kas ieviesa jauninajumu telekomunikaciju tirgd.

Pakalpojuma ATVERTAIS liguma bitiba:

e iesp€ja mainit iekartu ik péc 6 meéneSiem, Iidz ar to, tas padara iekartas

pieejamakas;

4 Interneta resurss. LMT 4G internets. Pieejams: http:/karte.Imt.Iv/#Imt:Imt_internet 4g (skatits 13.05.2015)
15 Interneta resurss. LMT preses relizes. Pieejams:https://www.Imt.Iv/Iv/preses-relizes?g=2015&pid=716
(skatits 13.04.2015)
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e var partraukt l[igumu bez soda naudas;

e nav pirmas iemaksas, tas lauj ierici sanemt uzreiz;

e pakalpojums ir pieejams jebkura operatora klientam;

e nav jaizmaksa visu iekartas cenu, bet tik cik ta tiek lietota;

e nav ilgtermina saistibu;

e ikménesa maksa — pa dienam,;

e péc 2 gadu lietosanas, tick piem&rota 100% atlaide par iekartas cenu
Pakalpojuma ATVERTAIS méneSa maksas struktira ir att€lota attela 2.8.

1 2 3 & 5 &6 7T &8 9 10 M 12 13 1% 15 16 17 18 19 20 N 22 8 M

Péc 24 ménegiem pakalpojuma “Atvértais”
ikménefa maksal -100% atlaide

Klients lieto esofo iekartu lidz pats partrauc “Atvértais” ligumu

- Péc & ménesiem beidzas
minimalais lietofanas periods

Tiek noslégts pakalpojuma
“Atvértais” ligums

2.8.att. Pakalpojuma ATVERTAIS struktira™®

Pakalpojums ATVERTAIS lauj uznémumam palielinat klientu skaitu un giit pelnu no
citiem operatoru klientiem. Lai piesaistiti jaunus klientus, LMT piedava citu operatoru
klientiem izméginat LMT ka operatoru, piedavajot Brivibas SIM Kkarti, kas sniedz iesp&ju
lietot neierobezotus zvanus, izzinas un 4G internetu telefona veselu ménesi bez maksas.

LMT vertiba ir klients, tapec uznémums saviem klientiem ir 1pasi izstradajis jaunu
aplikaciju ,,LMT Straume” kura lauj sekot Iidzi tiesraid€, visiem Latvija notiekosiem
pasakumiem, ka piemeram Latvijas hokejspéles. Tapat uznémums ir izstradajis aplikaciju
,»Ciemos” kas sniedz aplikaciju lietoSanas pamacibu, kura ir ieklautas vispopularakas

aplikacijas, tas lauj butiski atvieglot klientu interneta lietoSanas paradumus.

116 Autores veidots péc interneta resursa.LMT Atvértais ligums. Pieejams: https://www.Imt.Iv/Iv/atvertais-ligums
(skatits 14.05.2015)
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Uznémums 1pasi atbalsta Latvijas uznémumus, sniedzot tiem tadus pakalpojumus ka
uznémumu mobilo iekartu drosibas pakalpojumus un zemniekiem ,,Zemnieku komplekts”,
kura ieklauts portativais dators kopa ar 4G internetu par 1pasi izdevigu cenu.

Apskatot un izanaliz€jot telekomunikacijas tirgus attistibas tendences, autore secina, ka
pedgja gada laika tirgii ir verojamas acimredzamas izmainas salidzinot ar 2013. gadu. Par to
liecina uzn@muma LMT strauj$ pelnas palielinasanas, kas galvenokart saistits ar jaunu
pakalpojumu ievieSanu kuri ir orient&ti galvenokart uz citu operatoru klientiem, tas savukart
sekméja ar1 klientu skaita palielinasanos.

Bite Latvija tirgus dala galvenokart ir saistita ar klientu pareju no citiem operatoriem.

Izpétot Telekomunikaciju tirgt lielakos mobilo operatoru sniedzgjus, autore secina, ka
LMT uzpe€mums attistiba iegulda daudz vairak neka konkurenti, tas lauj tam iesp&ju ienemt
stabilu vietu Latvijas telekomunikacijas tirga.

P&c autores domam, uzpémumam LMT apvienojoties ar priekSapmaksas pakalpojumu
sniedz€jiem, lava uznémumam paplaSinat savu klientu loku, jo tas deva iesp&ju piedavat
pakalpojumus arf cilvékiem ar zemu ienakuma Iimeni, ka ar1 piedavat pakalpojumus art
pensionariem.

Apskatot Bite Latvija sniegtos pakalpojumus un izvértéjot pakalpojumu cenas, autore
secina, ka uznémums vairak ir orientéts uz vidusmera klientiem, savukart Tele2 sniegtie
pakalpojumi liecina par to, ka uznémuma piedavatie tarifu plani ir piemé&roti vairak
pecapmaksas klientiem, par to liecina pécapmaksas tarifu planu dazadiba.

Lai noveértétu klientu apmierinatibas [imeni ar esoSiem mobilo operatoru sniedz&jiem un
konstat&tu to stipras un vajas puses, nakamaja nodala, darba autore veiks p&tijumu, aptaujajot
LMT un citu operatoru klientus, lai noskaidrotu, ko klienti visvairak noveérté un sagaida no
saviem operatoru sniedz€jiem, ka ar1 kas neapmierina. Balstoties uz pétijumu, darba autore
izvertes uznpémuma LMT konkurétspéjas palielinasanas iesp€jas telekomunikaciju tirgi,
izveidojot SVID analizi, p&c kuras var€s noteikt, pie kadam uznémuma vajam pusém vel ir
japiestrada, lai uznémums ar1 p&c vairakiem gadiem varétu ienemt vadoSo poziciju Latvijas

telekomunikacijas tirgd.
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3.UZNEMUMA LMT STRATEGIJAS ANALIZE

3.1. LMT organizatoriska struktiira

SIA ,,LMT” darbibu veido funkcionala strukttira (skat. att.3.1.) Lai novértétu, LMT
darbibas organizatorisko strukttiru tabula 3.2.. tiek apskatitas funkcionalas struktiiras

galvenas prieksrocibas un trikumi.

Prezidents
|
| | 1 1
Viceprezidente Vi idents finan Viceprezidents Viceprezidents
administrativi |cepr§lzj|t;l|‘1n?0:1ansu marketinga un biznesa tehnologiskajos
juridiskos jautajumos ) ) attistibu jautajumos jautajumos

3.1.att. SIA ,,LMT?” organizatoriska struktiira''’

= LMT stratégisko kontroli veic LMT prezidents, kur§ galvenokart atbild par
uznémuma stratégisko mérku sasnieg$anas kontroléSanu.

®  Organizacijas kontroli veic ¢etri LMT viceprezidenti, kas atbild par dazadiem

uznémuma saistitiem jautajumiem (administrativi juridiskie, marketinga, finansu,
tehnologiskie, biznesa attistibas)

®  Qperativo kontroli veic LMT centru vaditaji, kas kontrolé produkcijas apjomu,

pardosanu, darbinieku koordin€Sanu, rezultata nodrosinot efektivu resursu parveidi.

7 Autores veidots péc interneta resursa, LMT vadiba. Pieejams: https://www.Imt.lv/Iv/vadiba (skatits
14.05.2015)
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3.2.tabula

Funkcionala organizicijas struktiras priekSrocibas un triikumi''®

Prieksrocibas:

Trokumi:

piemérota stabilai ar¢jai videi;
dzila specializacija;

méroga ekonomija;

specialistu koncentracija veicina
darba efektivitates paaugstinasanu;

atvieglo menedzeriem vadiSanu;

vaja sadarbiba starp funkcionalajam
vienibam;

lielas organizacijas léna rekcija uz
argjas vides izmainam, [€na lemumu
pienemsana;

griiti pielagojas izmainam;

e pieprasa nelielu iek$€ju koordin€Sanu,; e nesekme inovacijas, Saura

e saméra viegli Tstenojama kontrole; perspektiva;

e pieprasa mazakas starp personu e var radit konfliktus par produktu

attiecibu prasmes; prioritatém;
e atvieglota organizacijas personila * nesedz atbildibu par visparigiem

apmaciba. uzdevumiem;
e ierobezots skats uz uzn€émuma

mérkiem.

Novértejot LMT organizacijas struktiiru, autore secina, ka priek§ LMT, ka liela
uznémuma, funkcionala organizacijas struktiira ir viss optimalaka, jo ta Jauj pieméroties
stabilai ar€jai videi, un piclictot méroga ekonomiju, ka ari katram uzpémuma locekliem ir
dzila specializacija, kas veicina darba efektivitates paaugstinasanu.

P&c autores domam, vairakus no iepriek$ apskatitiem tabula 3.1. funkcionalas struktiiras
nosacijumiem, nevar attiecinat uz LMT, ka pieméram, inovaciju nesekmésana, Saura
perspektiva un ierobezots skats uz uznémuma mérkiem. Balstoties uz 2 nodalas
telekomunikacijas tirgus izpéti, ka art uznpémuma LMT apskatito sniegto pakalpojumu klastu,
var redzet, ka uznémums visvairak neka konkurenti iegulda inovacijas, Iidz ar to,
modernizgjot esoSos pakalpojumus un veidojot jaunus pakalpojumus kas pakalpojumu tirgii ir
jauni. Darba talak apskatitic mérki, liecina par uznémuma nakotnes perspektivam, ka arT lidz
S$im, nospraustie uznémuma méerki tika veiksmigi Istenoti.

Tek$gja komunikacija LMT norisinas vertikali'™® (pa hierarhijas [imeniem), visa sazina
ar darbiniekiem notiek formala, rakstiska veida, tas parada, ka sazina ir labi pardomata un

viegli izplatama plasam cilvéku lokam.

18 praude V. Menedzments. 1. gramata. 3. izd. ,Riga, BURTENE, 2012. 391 — 392. Ipp
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Tiek rikotas arT darbinieku tikSanas ar vidéja vadiSanas Iimena amatpersonam, kas lauj
piekopt uznémuma personisko, divvirzienu un atro atgriezenisko saiti.

Pamatojoties uz ieprieks apskatitiem komunikacijas kanaliem autore secina, ka LMT
tiek pielietots gan bagatigs, gan nabadzigs komunikacijas kanals.

LMT pret saviem darbinickiem pielieto stimul&josu motivésanas metodi, kas koncentré
uzmanibu uz saistibu starp darbinieku darbibu organizacija un tas seku reguléSanu ar
noteiktam metodem.'? Pielietojot stimul&josu motivésanas sistému, LMT diezgan sekmigi ir
panacis zemu darbinieku rotacija, par to liecina darbinieku vidgjais darba stazs (9,1 gads) ,ka
art 49% no visiem darbiniekiem uznpémuma nostradajusi jau vairak neka 10 gadus, bet 24%
darbinieku - 4 Iidz 10 gadiem. '

LMT saviem darbiniekiem piedava drosu darba vidi, kas palidz darbiniekam atklat
savus talantus, sp&jas un dotibas, ka ar1 uzskata, ka taisnigs atalgojums ir lielaks motivejoSais
faktors par algas pielikumu. Péc LMT majas lapa sniegtas informacijas, stradajot LMT,
darbinieki visaugstak noverte:

®  stabilitati un socialo drosibu,

®  darba interesantumu un darba pienakumu dazadibu,

= yzpémuma reputaciju,

®  Jabus, komfortablus darba apstaklus,
®  Jabu tehnisko nodroSinajumu,

®  patikamus kolggus;

= | MT darbinieku motivésanas novértéjums.122

No ta var secinat, ka uznémuma galvenais uzdevums ir radit vidi, kura cilvéki var un
aizrautigi un godpratigi stradat, par to sanemot taisnigu algu. Uznémuma ilggad&jo panakumu
atsléga ir profesionali un motiveti darbinieki, kuru virzitajspeks ir attistiba, bet virsmeérkis —
padarit cilveku dzivi labaku.'? Ar to, LMT parada lielas riipes gan par saviem cilvékiem, gan
par darba rezultatiem, tapéc LMT ir raksturiga komandas vadiSana, kur darbu veic motivéti
darbinieki, kas ir nodevusies organizacijas mérku sasnieg$anai, uzticas un ciena viens otru un
vaditaju.

Izvertejot LMT vadiSanas stilu, autore secinaja, ka uzn€mums pielietoto demokratisko

vadisanas stilu, jo vaditajs [Emumu pienemsana iesaista darbiniekus, lauj darbiniekiem

119 praude V. Menedzments. 1. gramata. 3. izd. ,Riga, BURTENE, 2012. 421. lpp

120 praude V. Menedzments. 2. gramata. 3. izd. ,Riga, Burtene, 2012. 99. Ipp

121 Interneta resurss, LMT. Kas més esam.Pieejams: https://www.Imt.lv/Iv/kas-mes-esam (skatits 13.05.2015)
122 Interneta resurss, Interneta resurss, LMT. Kas més esam. Pieejams: https://www.Imt.Iv/lv/kas-mes-esam
(skatits 13.05.2015)
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izraudzities darba metodes, iepazistina grupu ar sasniedzamajiem mérkiem, plasi izmanto
atgriezenisko saikni*?*. Ka arf, tiek istenota iedvesmoganas taktika, kura p&c savas biitibas ir
emocionala prasiba vai priekslikums, kurs, uzrun3jot cilvéka veértibas un idealus, izraisa
entuziasmu un parliecibu, ka §is prasibas ir izpildamas. Par $adas taktikas pielietoSanu
uznémuma LMT, liecina uznémuma darba motiv&josie nosacijumi (godalgas, bonusi no
pardosanas un citi).

LMT vizija: saglabat un nostiprinats savu vadoSo poziciju Latvijas mobilo telekomunikaciju
tirgl, balstoties uz jauninajumiem, iniciativu un radoSu garu.

LMT misija:

® | atvijas Mobilais Telefons ir uzneémums, kas uzaudzis kopa ar savu valsti.

®  Uzpémumam ir svarigi, lai sirsnigas sarunas biitu pieejamas visiem vienmer un visur.

® |nternets ienem svariga ikdienas sastavdala, tagad tas ir pieejams visiem un visur,
laujot daudz ko paveikt atrak un ertak. Istenot ieceres, kas aizrauj un iedvesmo.

®  Kopa més veidojam valsti, kura dzivojam. Mainas jisu ikdiena, mainamies ar1 mes.
Nemainiga ir tikai miisu griba stradat, lai Latvija uzplauktu.'?®

LMT plani 2015. gadam: *%°

1. Pabeigt 4G tiklu, lai 100% Latvijas teritorijai butu pieejams 4G internets (paslaik
77%).

Meérka Tsteno$anai ir nepiecieSams uzcelt jaunas 4G bazes stacijas, vietas, kur $is tikls
veél nav pieejams, pieméram, (Dundagas nov., Stende, Kandavas nov., Remte,
Varaklanu nov. un citviet Latvija)

2. Piesaistit citu operatoru klientus ar izdevigiem piedavajumiem (pakalpojumi:
ATVERTAIS un Brivibas IT tests)

3. Tuvako gadu laika parveidot visus Latvija esoSos 66 LMT klientu apkalpoSanas
centrus par LMT mobila satura centriem, kuri biitu pilniba raditi Latvija, sakot no
idejas un koncepta izstrades lidz pat Latvija razotam mébelém un vietejo makslinieku
darbu reprodukcijam centru interjera, tam paredz&ts investét vairak neka 3,2 milj.

EUR, ka arT apmacit darbiniekus lai tie buitu vél kompetentaki.

124 praude V. Menedzments. 2. gramata. 3. izd.,Riga, Burtene, 2012. 52. Ipp

125 Interneta resurss, LMT mérki. Pieejams: https://www.Imt.lv/Iv/merki (skatits 13.05.2015)

128 Interneta resurss, LMT preses relizes. Pieejams: https://www.Imt.Iv/Iv/preses-relizes (skatits 13.05.2015)
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Uzpémuma mérku un planu sistémas noveértejums

e LMT esosie plani atbilst teorétiskajiem nosacTjumiem, jo tiek skaidri definéti, efektivi
izmerami, un izteikti kvantitativi (p&c uzcelto bazes staciju skaita un parveidoto
klientu centriem), turklat, uznémuma darbinieki $os raditajus sp&j ietekmét un mérku
izpilde sekmé kopé&jo organizacijas mérku sasniegSanu un attiecas uz konkrétu laika
periodu (2015. gads).

e P&dgja gada laika, vadoties p&c nosprausta mérka, uznémums ir nostiprinajis savu
poziciju tirgd, par to liecina klientu pamatdarbibas ienémumu pieaugums par vairak
neka 1 milj. EUR , EBITDA rentabilitates palielinasanas par 31,1 % ka arT klientu

skaita palielinasanas par 30 tikstoSiem neka 2013. gada.

3.2.Aptaujas rezultatu analize

Bakalaura darba autore, 2015.gada aprili veica pétijumu, lai noskaidrotu mobilo
operatoru klientu apmierinatibas Iimeni pret savu operatora sniedz&ju, $is pétijums palidz&ja
izveidot uznémuma LMT SVID analizi, kur tika noskaidrota uzpémuma stipras un vajas
puses. Izvertgjot konkurentu stipras puses, uznp€mumam biis iesp€ja biit gatavam pret aréjo
apstaklu ietekmi (draudi), ka ar7 saredz¢&t jaunas iespéjas.

Pétijums tika veikts ar anketéSanas metodes palidzibu caur socialajiem tikliem un
aptauju uz ielas.

Kopuma tika aptaujati 100 respondenti, darbasp&jas vecuma no 15 Iidz 62 gadiem. No
100 respondentiem bija 50 sievietes un 50 virieSi. Respondentiem tika uzdoti kopuma 6
jautajumi, Uz jautajumu, Kadu operatora sniedz&ja pakalpojumus respondents Sobrid izmanto,

atbildes ir paraditas attéla 3.2.

BiFri; 5

Bite; 10

Zelta
zivtina; 11

Okarte; 8

Amigo; 10

3.2.att.Respondentu sadalijums pa operatoriem (priek§apmaksas un pécapmaksas kopz'l)%127

127 Autores veidots, pec anket&Sanas rezultatiem. Par mobilo operatoru klientu apmierinatibas limeni pret savu
operatotra sniedzéju .Riga, 2015.
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No visiem aptaujatiem respondentiem, lielaka dala ir LMT klienti (31cilv.) , bet ne ar
lielu parsvaru salidzinot ar Tele 2 (25. cilv.) savukart Bites klientu bija salidzinosi mazak, (10
cilv.). P&tijuma rezultata, tika konstatéts, ka diezgan daudz klientu nevélas biit piesaistiti pie
kada no operatoriem, tapéc izmanto prickSapmaksas karti, (att€ls 3.3 ) bet tas ir tikai viens no
iemesliem, kap&c cilveki lieto pecapmaksas pakalpojumus, uz jautajumu kapéc izvélas
prickSapmaksas pakalpojumu, aptauja paradija, ka cilvékiem priekSapmaksas pakalpojumi

Skiet izdevigaki neka p&capmaksas.

M PriekSapmaksas klienti Pécapmaksas klienti

66%

3.3att.Pecapmaksas un priek§apmaksas klientu sadalijums, %'

Autore uzskata, ka bija vértigi noskirt prickSapmaksas no pécapmaksas pakalpojumiem, jo
sadalot respondentus pa vecuma grupam un $iem pakalpojumiem (attéls 3.4) varéja noskaidrot

kura no vecumu grupam vairak lieto priekSapmaksas vai peécapmaksas pakalpojumus.

30
25
25
20 19
15

15 12

10 10
10

5

0]
15-25 26-35 36-45 46-62

W Pécapmaksa PriekSapmaksa

3.4.att. Pecapmaksas un priek§apmaksas pakalpojumu sadalijums pa vecuma grupam, (gadi) '%

128 Autores veidots, péc anket&Sanas rezultatiem. Par mobilo operatoru klientu apmierinatibas limeni pret savu
operatotra sniedzéju Riga, 2015.
129 Autores veidots, pec anket&Sanas rezultatiem. Par mobilo operatoru klientu apmierinatibas limeni pret savu
operatotra sniedzéju .Riga, 2015.
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Tabulas 3.5 apkopotie dati parada, ka visvairak pecapmaksas pakalpojumus izmanto
cilveki vecuma no 26 lidz 45 gadiem, tas var biit pamatojams ar esoSo pastavigo ienakuma
avotu (darbs), [idz ar to tas dod stabilitati un iesp&ju lietot pe€capmaksas pakalpojumu,
savukart prickSapmaksas lietosanas tendence jauniesu vida ir izskaidrojams ar zemakiem
ienakumiem, bet vecaka gada gajuma cilvékiem priekSapmaksas pakalpojumi saistosaki, jo
tie iesp&jams mazak lieto mobilos telefonus ka pamat sazinas lidzekli.

Uz jautajumu kadi ir galvenie iemesli kapéc klients dod prieksroku prickSapmaksas
pakalpojumiem, kopuma bija noverotas 5 popularakas atbildes, kuras ir paraditas attéla 3.5.
Lielaka dala priekSapmaksas klientu nevélas saistibas vai uzskata, ka ta vinu gadijuma ir

izdevigak ir lietot tiesi prickSapmaksas pakalpojumus.

W Neveélas saistibas

W Uzskata ka ta izdevigak
neka péecapmaksa

W Var kontrolet savas
izmaksas

M Nedzivo Latvija

Maz zvanaun suta SMS

Cits

3.5.att. Priek§apmaksas pakalpojumu izmanto$anas iemesli, %"
Jautajums par respondentu ménesa vidéjiem ienakumiem, lava noteikt katra no trim
pakalpojumu sniedzgjiem pamatpaterétaju. Attéla ir sadaliti respondenti p&c ienakuma
[imeniem un vina pakalpojumu sniedz&jiem. ST pétijuma dala tika veikta starp pécapmaksas

pakalpojumu klientiem.

mlidz360 m360-500 500-700 m700-vairak

10 10

8 7 8 . .
4
3 3
Jl I “ B mE..
LMT Tele 2 Bite

3.6..att. Pécapmaksas pakalpojumu klientu sadalijums (cilv.sk.) péc vidéjiem ménesa

iendkumiem (EUR, mén.)™*!

130 Autores veidots, péc anket&Sanas rezultatiem. Par mobilo operatoru klientu apmierinatibas limeni pret savu
operatotra sniedzéju Riga, 2015.
31 Autores veidots, pec anketéSanas rezultatiem. Par mobilo operatoru klientu apmierinatibas limeni pret savu
operatotra sniedzéju .Riga, 2015
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S1 pétijuma rezultata tika konstatéts, vidusméra cilveki, ar ienakumiem no 360 — 500
Eur.men, vairak izv€las Tele 2 un Bites pakalpojumus, savukart cilvéki ar ienakumiem no 500
Eur un vairak dod prieksroku LMT pakalpojumu. Tas visticamak ir izskaidrojams ar to, ka
cilvéki ar minimaliem vai vidéjiem ménesa ienakumiem mazak verteé uznémuma sniegto
pakalpojumu kvalitati, savukart cilvéki ar vidgji lieliem un lieliem ienakumiem vairak
noverté pakalpojumu kvalitati un gatavi par to attiecigi maksat.

Respondentiem tika dota iesp&ja novertét telekomunikacijas uzn€mumu stipras un vajas
puses, novertgjot uznémumu sniegtos pakalpojumu kvalitati no 1 Iidz 5, kur 5 nozZimé
visaugstakais vertéjums un 1 — zemakais. Pétijuma rezultati tika apkopoti tabula 3.7.un tiek

atteloti ka vidgji svetas atzimes.

6,0
E 5,0
= 4,0
'g 3,0 |
|g 2’0 |
2 1,0 —
(1]
T 00 :
'a Ta_r|fu
g Interneta planu Bonusi
T Apkalpos | Attieksm e piemérot | Piedavat | . .
> parklaju _ o ilggadeéjie

Cena anas e pret ha oiericu
_ . o ma . _ m
fmenis | klientiem o klienta klasts L
kvalitate o klientiem
vajadziba
m

EmLMT 4,5 4.9 3,5 4.9 4,1 5,0 3,0
ETele2 4.4 4,0 4.6 3,0 4,0 4,0 4,0

Bite 4,9 4,0 4,9 2,0 4,0 3,0 4,0

3.7.att.Respondentu vértéjums par telekomunikacijas uzpémumu stipram un vajam

pusém132

Analiz&jot aptaujato respondentu atticksmi pret telekomunikacijas tirgus dalibnieku
darbibu, var secinat, ka klienti vairak ir orient&ti uz zemaku izmaksu sniegtiem
pakalpojumiem, atbilstoSu cenu par pakalpojumu uzskatot Bites tarifu planus, savukart,
apkalpoSanas zina LMT néma virsroku, péc autores domam tas galvenokart ir saistits ar jaunu
koncepciju apkalpoSanas centriem, kas piedava modernakus apkalpoSanas iespgjas. [zvertejot
aptauja giitos rezultatus, var skaidri saredzet, ka respondenti ir dal€ji apmierinati ar LMT
attieksmi pret klientu, to iesp&€jams var izskaidrojams ar to, ka uzn€mums vairak orientgjas uz

juridiskam personam (uzgé€mumu) nevis fiziskam, par to liecina pasie piedavajumi tikai

132 Autores veidots, pec anket&Sanas rezultatiem. Par mobilo operatoru klientu apmierinatibas limeni pret savu
operatotra sniedzeju .Riga, 2015
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uznémumiem. Tarifu piemérotiba klienta vajadzibam visiem pakalpojumu sniedzgjiem, péc
respondentu viedokla diezgan lidziga, jo katrs klients izv€las lietot tiesi to, kas vinam ir
nepieciesams. Piedavato ieriu skaits LMT ir bitiski lielaks neka pieméram, Bite, kura
piedava tikai telefonu mazumtirdzniecibu. Ilggadgjie klienti vairak ir apmierinati ar Bite un
Tele 2 piedavajumiem, jo LMT visiem saviem klientiem sniedz diezgan lidzigus

pakalpojumus, neizcelot nevienu.
3.3.Uznémuma LMT konkurétspé&jas paaugstinasanai pielietota stratégija

Balstoties uz iepriekS analizétas uznemuma LMT darbibas telekomunikaciju tirg, ka
ar1 salidzinot 2 nodala apskatitu telekomunikacijas tirgus situaciju Latvija, autore secina, ka
SIA ,,Latvijas Mobilais Telefons” atbilst zila okeana stratégijas teorétiskam nosacijumam.

Pamatojoties uz So bazi, autore izveidoja uznémuma LMT stratégisko audekli (skat.att
3.8.), kura ieklava LMT piedavato pakalpojumu vertibas pedgjo tris gadu laika ( laiks, kad
LMT Latvija saka piedavat atrgaitas 4G internetu). Lai izveidotu uznémuma stratégisko
audekli, tika izveidots Cetru solu shémas papildu analitiskais instruments - rezgis: noverst —
samazinat — paaugstinat — radit. Stratégiskais audekls tika veidots balstoties uz SIA ,,LMT”,
»lele2”, ka art,,Biete Latvija” pazinojumiem pres€, ka arT attiecigo uznémumu majas lapas

shniegto informaciju.

Augsts Tmenis

Zemslimenis

Cena

Apkalpoiana—|
Tarifu plani —

_ I E
1
l]_/fi

.
4G +internets —] pl!/

Bez 2 gadu
4G bazes staciju — M

lzdevigizvaniuz — |
skaits

[Tgumsaistibam
grzemém

Produktu klgsts
Tikla parkldjums —
Bonusi ilggadéjiem —]

Flazsazinas lidzekli,
kligntiem

marketings
Bezpirmas iemaksas |

3.8.att. Strategiskais audekls uzpemuma LMT gadijuma‘®

133 Autores izveidots péc LMT pazinojumiem presé laika no 2011. gada.Pieejams: https://www.Imt.Iv/Iv/preses-
relizes (skatits 12.05.2015)
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Stratégiskaja audekl (attels 3.8.) ir ieklauti uznémumu piedavatie pakalpojumi pa
vertibu Iimeniem 1,5 — 1 gadu ieprieks.

Cenu zina, LMT vienmér ir bijis augSgala, piedavajot plasus un kvalitativus
pakalpojumus.

Ta ka LMT klientu skaits ir lielaks neka konkurentiem, autore grafika ierindoja LMT
augstak neka konkurentus.

Produktu klasts visiem mobilo operatoru sniedzgjiem ir plass, tapéc visi pakalpojumu
sniedzgji grafika ir ierindoti [idziga [imeni.

Vel pirms 1 — 1,5. gada neviens no telekomunikaciju tirgus dalibniekiem nevaréja
piedavat klientiem pakalpojumus bez 2 gadu ligumsaistibam, ka ari pakalpojumus bez pirmas
iemaksas, 4G internets tikko saka attistities, lidz ar to, 4G + ar1 nevar€ja nodroS§inat. Zvani uz
arzemeém ar1 bija dargi.

Autore izveidoja iesp&jamo LMT rezgi: noveérst — Samazinat — paaugstinat — radit
(tabula 3.3) kas péc autores domam lava LMT izrauties no asinaina konkurences okeana uz

zilo okeanu un vel lidz §Tm bridim peldét konkurentiem pa prieksu.

3.2.tabula
Re’gis: noveérst — samazinat — paaugstinat — radit: LMT gadijuma’®
Noverst Paaugstinat
e Tikla un interneta parklajuma e ApkalpoSanas [tmeni
nepilnibas e Produktu klastu
e 2 gadu ligumsaistibas e Plassazinas lidzeklu un
e Pirmo iemaksu marketingu
Samazinat Radit
e (Cenu zvaniem uz arzemem e Bonusu sistému korporativiem
Klientiem
e Uzcelt vairak 4G bazes stacijas
e leviest 4G+ internetu
e Neierobezotu internetu
mobilajas iekartas

Apkopojot veicamos ricibas planus (tabula 3.2.), kas tika veikti lai parspétu konkurentus

ievieSot inovacijas kas Iidz §tm telekomunikaciju tirgli nebija, autore izveidoja jaunu LMT

134 Autores izveidots pec LMT pazinojumiem presé laika no 2011. gada.Pieejams: https://www.Imt.Iv/Iv/preses-
relizes (skatits 12.05.2015)

63



https://www.lmt.lv/lv/preses-relizes
https://www.lmt.lv/lv/preses-relizes

stratégisko audekli (att€ls 3.9), kas Jauj uzskatami redz&t, kadus uzlabojumus uzpémums veica

lai izpeld&tu zilaja okeana.

Augsts Tmenis

e
\

e
.
v
o

"
|
/"/./

<
/
-

Zems Tmenis

Cena -
ApkalpoEana
Tarifu plani —

umsaistibam
4G bazes staciju —
4G+ internets |

lzdevigi zvaniuz —
skaits

Produktu klgsts

Bez 2 gadu
g
arzemem

Tikla parklajums —

Plazzazinas lidzekli, —

marketings
Bezpirmas iemaksas _|

Bonusi ilggadéjiem —|

klientiem

3.9 att. LMT stratégiskais audekls pirms un pec'®

3.9.attéls parada acimredzamas izmainas LMT sniegtajos pakalpojumos:

Cenu Itmenis v&l joprojam palika augsts salidzinajuma ar konkurentiem tas ir izskaidrojums
ar produktu diferencéSanu, piedavajot tirgt pakalpojumus, kas ir labaki vai kadi nav
konkurentiem.

Izmainas ir vérojamas ligumsaistibas ar klientiem, LMT pagaidam vienigais operators,
kas sniedz iesp&ju iegadatie ierices uz 6 ménesiem, nevis ka piedava citi operatori — uz 2
gadiem. Turklat LMT piedavatais 4G internets majam, vispar neparedz 2 gadu ligumsaistibas.
LMT spéja nodrosinat Latvijas iedzivotajus arT ar visplasako 4G interneta parklajumu uzcelt
gandriz 700 bazes stacijas.

Runajot par 4G internetu telefonos, LMT ir vienigais operators, Kas var piedavat
neierobeZotu internetu telefona visim saviem klientiem, taja laika kad Tele2 $adu iesp&ju
piedava tikai Zelta klientiem bet Bite piedava tikai datora.

Skatoties uz 4G+ attistibas tendencém, uznémums ir pirmais kas 2014. gada beigas saka
piedavat to saviem klientiem.

Izdevigos zvanus uz arzemém LMT piederosais uznémums ZetCOM, bija pirmais kas

saks piedavat zvanus uz arzemém par minimalo summu — 0,13 eur.min.

135 Autores izveidots pec LMT pazinojumiem presé laika no 2011. gada.Pieejams: https://www.Imt.Iv/Iv/preses-
relizes (skatits 12.05.2015)
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Viss iepriek§ min&tais sasaucas ar to, ka uznémums vairak iegulda inovacijas neka citi

telekomunikacijas tikla dalibnieki

3.4. Uzpémuma LMT SVID analize

Apkopojot iegiito informaciju par SIA ,,LMT” uzpémuma strat€giju, ka ar respondentu
aptaujas rezultatus, darba autore ir sastadijusi uznémuma LMT SVID analizi (skat.3.3.tabulu),
kas lauj ieraudzit un izvertet uznémuma stipras un vajas puses, iespjas un draudus. SVID
analizes meérkis, balstoties uz iegiitiem rezultatiem, izstradat priekslikumus uzpémuma

konkurétsp€jas paaugstinasanai Latvijas telekomunikacijas tirgt.

3.3.tabula
SIA ,,Latvijas Mobilais Telefons” SVID analize*
Stipras puses —S Vajas puses -V
1. Plass sortiments 1.Tikla nepilnibas
2. Lielakais parklajums Latvijas teritorija 2. Vairak orientéts uz citu operetoru klientu
3. Ilgstosa pieredze nozaré piesaisti, atstajot novarta esoso (atticksmes
4. PielagoSanas klientu prasibam zina)
5. Liela tirgus dala 3. Bonusu sistéma ilggadg&jiem klientiem
6. Atra krajumu aprite
7. Atpazistamiba
8. Inovaciju Iideris

9. Zema darbinieku mainiba

10.Ir izstradata darbinicku motivacijas sistéma

11.Tiek veikta stratégiska planosana

12.Apgrozijuma palielinasanas, salidzinot
arieprieksgjo gadu.

Iespéjas —I Draudi -D
1. Palielinat tirgus dalu 1.Zinatnes un tehnikas attistiba
2. Inovaciju ievieSsana 2.Esoso klientu pariesana pie citiem
operatoriem ;
3.Pirktspg&jas kritums;

4. Nodoklu sloga pieaugums;

5.Eso$o konkurentu tirgus palielinasanas;
6.Piegadataju parstavniecibu atversana
7.Patérétaju vertibas izmainas

8.Jaunu konkurentu ieeSana tirgt

[zveértgjot ieprieks apskatitas uznémuma LMT stipras, vajas puses, iesp€jas un draudus,

autore izveidoja ieteicamo ricibas planu, jeb stratégiju, uznemuma talakai attistibai lai vajas

136 Autores izveidots péc LMT pazinojumiem presé laika no 2011. gada.Pieejams: https://www.Imt.Iv/Iv/preses-
relizes (skatits 12.05.2015)
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puses parverstu par stipram, draudus padaritu par nebiitiskiem un saktu pielietot argjas vides

sniegtas iesp&jas uznémuma konkurétsp&jas paaugstinasanai (tabula 3.4.).

3.4.tabula
SI — VI -SD -VD strategija'®’

SI strategijas VI stratégijas

1. Labako nozares specialistu piesaiste; 1. Citu operatoru klientu piesaistiSana

2. Sadarbibas nostiprinasana ar stabiliem | 2. Jaunu klientu apkalposanas centru
partneriem; atversana

3. Jaunu piegadataju piesaiste no citam
valstim;

4. Papildpakalpojumu attistisana (4G +
attistisana, TV ieviesana)

SD stratégijas VD stratégijas

1.Pareja uz prieksapmaksu ar 1. Ipasu piedavajumu izveidoSana
nestabiliem partneriem; ilggadgjiem klientiem

2. Jaunu piegadataju produkcijas 2. Apvieno$anas ar konkurentiem;

tirdzniecibas uzsaksana.

Analizgjot uzpémuma LMT stratégijas analizi, autore secina, ka LMT esoSie plani
atbilst teorétiskajiem nosacTjumiem, jo tiek skaidri definéti, efektivi izme&rami, un izteikti
kvantitativi (péc uzcelto bazes staciju skaita un parveidoto klientu centriem).

P&c ieprieks apskatitas LMT organizatoriskas struktiras, autore secina, ka uzpémuma
pastavosa funkcionala struktiira ir vis optimalaka, kaut ar arT ne visi funkcionalas strukttras
pamatnosacijumi atbilst uznpémuma stratégijai, péc autores novérojuma, uznémums trikumus
kas pastav pie $adas organizatoriskas struktiiras ir parvertis par priekSrocibam. Balstoties uz
pasakumiem, kas tiek rikoti LMT uzpémuma darbinieku motivéSanai un saliedéSanai, autore
uzskata, LMT ir nedaudz noversies no paSiem klientiem, par to liecina veiktas aptaujas dati,
kur klienti iedeva LMT viszemako noveértéjumu par izn€muma attieksmi pret pasu klientu
salidzinot ar citiem mobilo operatora sniedz&jiem. Aptaujas dati liecina, ka LMT klienti
parsvara ir ar augstaku ienakuma limeni neka konkurentiem, péc autores domam tas ari sniedz

uznémumam lielaku pelnu.

37 Autores izveidots péc LMT pazinojumiem presé laika no 2011. gada.Pieejams: https://www.Imt.Iv/Iv/preses-
relizes (skatits 12.05.2015)
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SECINAJUMI

Darba gaita, izp&tot stratégijas nozimi uznémumu konkurétsp&jas paaugstinasana ar

zinatniskas literatiiras un Latvijas telekomunikacijas uzn@mumu interneta sniegtas

informacijas palidzibu, ka arT balstoties uz veiktas aptaujas anketas datiem, autore izdarija

secinajumus, kuri radusies bakalaura darba gaita:

10.

Izstradajot strat€giju, viens no svarigakajiem uzdevumiem ir izveidot un nostiprinat
uznémuma stipras puses konkurences tirgi un izstradat taktiku pre€u marketinga
pasakumiem.

Lai izvéletos piemérotako marketinga stratégiju, uznémumam ir skaidri jadefing vizija,
misija un galvenie nospraustie mérki, jeb stratégisko planosanu, tas uzpeémumam
palidz nodroSinat ilglaicigu pastavéSanu un izaugsmi.

Strat€giskie 1émumi sekmé izmaksu samazinajumu un izmaksu struktiiras izmainas,
bet jauna vertibu radiSana, uznémumam dod iesp&ju palielinat pieprasijumu vai
paaugstinat cenu.

No ta, ka uznémums uztver vidi un piemerojas konkréetai situacijai atkariga, kada biis
organizacijas darbibas efektivitate.

Konkurence ir viens no batiskakajiem faktoriem, kas nosaka, virza un attista
uznémuma spéju pielagot savu darbibu konkurences apstakliem un turpinat sekmigi
attistities mainigajos tirgus ekonomikas apstak]os.

Konkurétsp€jas paaugstinasana ir viens no galvenajiem uznémuma pastavésSanas un
attistibas mérkiem, jo tiesi augstaka konkurétsp&ja lauj uznémumam iegt lielaku
tirgus dalu.

Ne vienmér lielaka tirgus dala uzp€émumam nodroSina arT lielaku pelnu, jo
konkurétspg&jas saglabasanai un tas paaugstinaSanai uznémumam ir nepiecieSams
investét jaunu tehnologiju ieviesana un/vai darbaspéka kvalifikacijas paaugstinasana.
Viens no veiksmigas konkurétsp&jas elementiem ir uzneémuma stratégija, ta palidz
virzities uz nosprausto mérki un nepielagoties aréjiem ietekméjosiem faktoriem.
Mobilo sakaru nozarg, lidzigi ka arT ieprieks€jos gadus, varétu turpinaties uzpémumu
konsolidacija, kad lielakie uznémumi parperk mazakus tirgus dalibniekus.

Veicot LMT stratégijas analizi, autore ir secinajusi, ka uznémuma struktiirai piemit
augsta ieksgja efektivitate, jo uzp€mums sava darba procesa izmanto jaunakas
tehnologijas, un ta kompetences limenis un uzbiive ir pasi piemérota veicamajiem

uzdevumiem.
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11. LMT uzp€muma straté€gija galvenokart ir orientéta uz ilgtermina politiku, ieguldot
razo$ana un pakalpojumu attistiba, tas izskaidro ik gadu vérojamu pelnas pieaugumu.

12. Izpetot LMT organizacijas stratégiju, autore nonaca pie secinajuma, ka LMT stratégija
atbilst Zila okeana stratégijai, kuras pamatdoma ir, izrauties arpus konkurences,
izveidojot tadu produktu vai pakalpojumu kastu, kas nav citiem uznémumiem.

13. LMT vairak iegulda inovacijas neka citi mobilo operatoru sniedzgji, tas lauj bt
vienmer soli prieksa konkurentiem.

14. Izpéetot telekomunikacijas tirgus dalibniekus, autore izdarfja secinajumu, ka vislielaka
konkuretsp€ja ir uznemumam LMT, jo tas ir nodro$inajis sev stabilu vietu tirg
pielietojot inovativus risindjumus uzgpémuma darbibas pilnveidoSanai.

15. Viens no biatiskajiem instrumentiem konkurétspéjas paaugstinasana ir inovacijas to
var redz€t uznémuma LMT pieméra.

16. Veicot mobilo operatoru klientu aptauju, autore secinaja, ka ne visiem klientiem ir
svariga pakalpojumu kvalitate uz ko tik loti ir koncentr&jies uznémums LMT, bet gan
justies vajadzigam klientam.

17. Neraugoties uz to, ka uzpémumam LMT ik gadu ir vérojams Klientu skaita pieaugums,
autore secina, ka esoSiem klientiem nav motivacijas palikt LMT pastavigu klientu
loka, jo visi LMT popularakie pakalpojumi ir orientéti uz jauno klientu piesiti.

18. LMT uzpémuma stratégiskie lémumi saistas ar veértibu radisanu klientiem, t.i. likt lai
klients izjut vajadzibu péc kvalitativiem mobiliem sakariem un interneta.

19. P&dgja gada laika, vadoties péc nosprausta mérka, uznémums LMT ir nostiprinajis
savu poziciju tirgt.

20. Analiz€jot uzpémuma LMT misijas formul&jumu, autore secina, ka uznémums vairak

ir orientéts uz kvalitativu pakalpojumu sniegSanu, atstajot novarta pasu klientu.

PRIEKSLIKUMI

Izp&tot Latvijas telekomunikacijas tirgus attistibas tendences un izvertéjot uznémuma LMT
darbibas stratégiju, autore izstradaja priekslikumus uznémuma LMT darbibas

pilnveidoSanai, lai paaugstinatu uznémuma konkurétsp&ju.

1. Lai veicinatu eso$o LMT klientu apmierinatibas limeni, uznémumam ir jaizstrada
piedavajumi, pieméram Tpasas atlaides, kas biitu orientéti tikai uz ilggadgjiem un
pastavigiem klientiem, [idz ar to mazinatu iesp&ju esoSo klientu parieSanai pie citiem
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operatora sniedz€jiem. Lai to istenotu, klientu centru vaditajiem tas jaierosina
uznémuma kopsapulces.

Paplasinat pakalpojumu klastu, izveidojot sadarbibas iesp&jas ar jauniem mobilo iericu
piegadatajiem, lai to Tstenotu japiesaista jaunos piegadatajus no citam valstim, tas biitu
jadara par marketingu un finansém atbildigdm personam.

leviest jaunus pakalpojuma veidus, pieméram televiziju, to var stenot ari
apvienojoties ar uznémumiem, kas piedava pakalpojumus, kurus LMT pagaidam
nesniedz. Rezultata, tas var izveidot jaunu pakalpojuma segmentu, lai to stenotu, tas
jaierosina attiecigam personam marketinga jautajumos (viceprezidentam marketinga
jautajumos)

Lai saglabatu savu tirgus dalu, LMT biitu japiesaista labakos nozares specialistus, lai
ar1 turpmak LMT inovaciju zina butu prieksa saviem konkurentiem, t.i. meklet
jaunakas inovacijas, kuras var piedavat saviem klientiem, ka ar7 1paSu uzmanibu
japievers 4G+ tikla attistibai, t.i. jauzcel vairak jaunas bazes stacijas, kas varétu
nodro8inat lielaku interneta atrumu (Iidz 300 Mbit/s).lerosinajums ir attiecinams
uznémuma LMT, par tehnologiju jautajumiem atbildigam personam (viceprezidentam

tehnologiskajos jautajumos).
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1. pielikums
Mobilo sakaru operatoru klientu aptaujas anketa

Labdien!

Esmu Latvijas Universitates Ekonomikas un vadibas fakultates bakalaura studente Alina
Nikolska. Sava bakalaura darba témas ,,Uznémuma LMT stratégija un konkurétsp&ja Latvijas
telekomunikaciju tirgh” ietvaros veicu p&tijuma, lai noskaidrotu mobilo operatoru klientu
apmierinatibas limeni pret savu operatora sniedzgju.

Aptauja ir anonima un paredzeta tikai bakalaura darba izstradei!

1. Kadu mobilo sakaru operatoru lietojat? (lesp&jams atzimét tikai vienu, ja lietojat
vairakus operatora sniedz€jus, tad izv€lieties kur$ ir uz domingjosais.)

0 LMT

(] Okarte [1Amigo
[ Tele2

[J Zelta Zivtina
] Bite

[ BiFri
(1 cits

Ja lietojat priekSapmaksas pakalpojumus, tad lidzu pamatojiet iemeslu. (Var biit

vairakas atbildes.)

[J nevelos saistibas

(] izdevigak neka pecapmaksa

[J var kontrolét savas izmaksas

[1 nedzivoju Latvija (uzturos uz neilgu laiku)
[J maz zvanu un/vai sttu 1szinas

[ cits
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1. pielikuma turpinajums
Ludzu, savu novertejiet savu mobilo pakalpojumu sniedzéju no 1 Irdz S ballem

(1 — vismazakais novért&jums, 5 — vislielakais)

LMT Tele 2 Bite

Cena

Apkalposanas lItmenis

Attieksme pret klientiem

Interneta parklajuma kvalitate

Tarifu planu piemeérotiba klienta

vajadzibam

Piedavato iericu klasts

Bonusi ilggadgjiem klientiem

Ludzu noradiet savus vidéjos ménesa ienakumus (EUR /mén)
[ Iidz 360

1 350 — 500

(1500 — 700

(0700 — vairak

Jusu dzimums
[ sieviete

(] virietis

Paldies!
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Bakalaura darbs ,,Uzpnémuma LMT stratégija un konkurétsp&ja Latvijas telekomunikaciju

tirgll” izstradats LU Ekonomikas un vadibas fakultate.

Ar savu parakstu apliecinu, ka p&tijums veikts patstavigi, izmantoti tikai taja noraditie
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