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Lai darbotos sekmigi un ilglaicigi, organizacijas stratégijai jaattistas atbilstosi videi, kura ta
darbojas. Daudzi uznpémumi sekmigi apmierina tirgus pieprasijumu, bet nespgj izsekot vides
izmainam, uzskatot, ka to sakotngja panakumu formula darbosies miizigi. Tie neizprot notiekosas
ar¢jas vides parmainas Iidz bridim, kad cits uznémums kltist sp&jigs un labak apmierina pircgju
prasibas. Sa iemesla dg] tadi uzné@mumi bieZi zaudé savas konkurétspgjigas prieksrocibas un ir
spiesti atstat tirgu.

Bitiska probléma, kas saistita ar konkurétspgju, ir saistita ne tikai ar konkrétu konkurences
Iimena nodroSinasanu, bet ar1 ar ta paaugstinasanas iespg&jam uznémuma attistibas sekméSanai.
Latvija ir v@rojams finansgjuma trikums, kas ir versts uz produkcijas konkurétspgjas
paaugstinaSanu, ka rezultata konkurentu analize netiek veikta vispar, vai netiek veikta pietiekama
apjoma.

Lielai dalai Latvija nopérkamo apgérbu - pieméram, austrumu raZojumu, ir zema ne vien
kvalitate, bet arT cena, tap&c cilveki nereti izvelas tiesi tos. L1dz ar to pieprasijums pec salidzinosi
dargakajiem Latvijas apgérbiem ir visai neliels. Savukart arvalstu uzpémumiem pagaidam vél ir
1zdevigi razot Latvija, kur raZoSanas izmaksas ir krietni zemakas neka vinu valstis.

Ka norada laikraksta ,,Dienas bizness” aptaujatie apgerbu razotaji, razot eksportam un konkrétiem
pasiititajiem ir izdevigak neka produkciju gatavot Latvijas tirgum, kura par vietas saglabasanu
biezi vien nakas siri cinities.

Uzpémeji atzinusi, ka galvenie faktori, kas kavé uznémuma produkcijas eksportu un ta
pieaugumu, ir $adi:

. informacijas trikums par noieta tirgiem;

Uzn@mumi ir ieinteresé€ti regulari sanemt biznesa piedavajumus, tirgus pétijumus, informaciju par
izsludinatajiem konkursiem, uznémumu datu bazes u.c. eksportétajiem noderigu informaciju.

. apgrozamo lidzeklu trikums;

P&étijuma rezultati liecina, ka no visiem eksportétajiem PVN un muitas nodevu atmaksu valstij ir
pieprasijusi 70,1% aptaujato. No uznpémumiem, kuri ir pieprasjjusi valstij PVN un muitas nodevu
atmaksu, tikai 5% prasitais vid€ji ir ticis atmaksats atrak par 15 dienam. Nedaudz mazak ka pusei
(44,7%) prasitas naudas summas vidgji tiek atmaksatas 15 1idz 30 dienu laika, bet nedaudz vairak
ka katram treSajam uzpémumam (35,5%) vid€jais atmaksas terminS sastada no 1 Iidz 3
méneSiem. 11,3% aptaujato ir noradijusi, ka Iidzeklu atmaksa valstij prasa vid€ji vairak par 3
méneSiem. Lai gan salidzinot ar 1999.gada aptaujas datiem situacija PVN atmaksas joma ir
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uzlabojusies, javeic pasakumus, kas nodro$inatu, lai uzpémumi sapemtu PVN atmaksu
likumdoSana paredzetaja termina.

Eksporta veicinasanas joma apgrozamo lidzeklu trukuma probl€ému planots risinat ar valsts
atbalsta sniegSanu eksporta finansé$anas darijjumiem un savlaicigi veicot PVN un muitas nodevu
atmaksu atbilstoS$i likumdoSanai.

¢ birokratija eksporta procediiru veik§ana;

LIAA (Latvijas investiciju un attistibas agentiira) Arcjas tirdzniecibas vienotais informacijas un
konsultaciju centrs koordin€s uznéméju ar¢jai ekonomiskai darbibai svarigu jautajumu risinasanu,
lai uzn€méjiem nebiitu jamekle atbildes uz svarigiem jautajumiem dazadas valsts iestad€s. Viens
no svarigakajiem argjas tirdzniecibas jautdjumiem ir muitas darbiba. 70,6% eksportétaju medz
biit problémas ar muitas procediiram, tikai 25,9% aptaujato ir noradijusi, ka muitas procediiras
viniem nesagada problémas.

. apmacita darbaspéeka traukums;

Gandriz piektdala aptaujato uzpémumu atzinu$i, ka kvalificéta darbaspeka trikums kave
palielinat eksporta apjomus. Parejot no planveida uz tirgus ekonomiku, Latvijas tautsaimnieciba
izveidojies tirgus ekonomikas apstaklos kvalificétu vadoSo specialistu, it Ipasi marketinga
profesionalu, trilkums.

Lai gan 62% uznémumu ir savi eksporta tirdzniecibas specialisti, tikai treSdalai uzpémumu
marketinga personals ir apguvis miisdienigas marketinga koncepcijas un metodes, bet vairak neka
puse plano apmacit savu personalu S$aja joma, ja vien Latvija biitu pieejamas piemerotas
apmacibu programmas. Sajas programmas un seminaros apmacitie specialisti spétu izveidot
uzpémumu eksporta strat€giju un proaktivi rikoties arvalstu tirgu iekaroSana. Patlaban liclaka
dala uznémumu argja tirdznieciba ir diezgan pasivi, lielakoties pienemot pasttijumus pa talruni
vai faksu, vai gaidot, kad atbrauks arvalstu pirc€ji un izdaris pastitijumu.

Ja vienota informacijas un konsultaciju centra izveido$ana lautu samazinat eksporta apjomu
palielinasanai noderigas informacijas deficitu, tad kvalificéta darbaspéka nodroSinaSanai ir
nepiecieSams izveidot un nodroSinat uzpémumu eksporta menedzZeru profesionalas kvalifikacijas
programmu un specializéto seminaru ciklu. Saja joma Latvijas MVU ir nepiecieSams valsts
atbalsts, jo katra uzp@muma veidot atseviSku kvalifikacijas paaugstinasanas programmu
starptautiskas tirdzniecibas joma nav rentabli.

. augstas razoSanas izmaksas;

Veiktas aptaujas rezultati nedod iesp€ju identificét izmaksu pozicijas, kas ir parak augstas un
samazina Latvijas uzp€émumu starptautisko konkurétsp&ju. Pasaules meroga Latvijas razotajiem
izmaksu zina ir griuti konkurét ar Dienvidaustrumazijas valstim, kur izmaksu prieksrocibas
nodroS$ina I€tais darbaspéeks.

Sis jautajums ir saistits ar razoanas efektivitati, tas tiek risinats Latvijas Mazo un vidgjo
uzpémumu attistibas programma 2005.-2010. gadam un Latvijas riipniecibas attistibas
pamatnostadnés.

. eksporta garantiju trikums;

Lidz §im tikai 9,5% aptaujato eksportétaju ir izmantojusi eksporta kreditus un 8,5% eksportétaju
ir izmantojusi eksporta garantijas. Gandriz visu Eiropas attistito valstu uzp€mumiem ir pieejamas
eksporta garantijas un krediti.
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Pieaugot konkurencei ES tirgt, Latvijas uznémejiem arvien vairak uzmanibas japievers noieta
tirgu paplasinaSana salidzino$i mazak piesatinatajos treSo valstu tirgos. Jaatzimée, ka riska pakape,
eksport&jot uz treSo valstu tirgiem, ir augstaka, tapéc eksporta garantijas dod iesp&ju samazinat
riskus, kas rodas, uzsakot sadarbibu ar jauniem tirdzniecibas partneriem tresajas valstis.

ES likumdosana atlautais netieSais valsts atbalsts saviem uznémumiem eksporta kreditu un
garantiju veidos ir pieejams gandriz visas Rietumeiropas un Centraleiropas valstis. Ta ka Latvijas
uznémumi arvien plasak izmanto dazadus finanSu instrumentus (74,6% uzn€mumu ir izmantojusi
kreditu vai lizingu investicijam uznémuma), tad iesp€ja sanemt eksporta kreditus un garantijas
varétu sekmét eksporta pieaugumu arpus ES dalibvalstim, piem&ram, uz NVS valstim.

Lai risinatu $o uzdevumu, Ekonomikas ministrija ir izveidojusi darba grupu, kura bez valsts
institiiciju ekspertiem ietilpst arT banku sektora parstavji. Notiek darbs pie konceptualo risinajumu
un normativas bazes sagatavosanas.

4 augstas marketinga izmaksas.

Aptaujas dati liecina, ka lielakie Latvijas eksportétaji galvenokart vérS uzmanibu uz razoSanas
procesu organizéSanu. Lai gan aptaujas dati tieSi nerada, ka tirdznieciba vé€rojams nepietiekami
aktivs eksporta marketings, par ko var spriest no galvenajam izmantotajam produkcijas
izplatiSanas metodém.

Apkopojot Latvijas eksportetajuznémumu viedokli par savam konkur&tspgjas prieksrocibam,
redzams, ka tuvakaja nakotné Latvijas uzpémumu eksportsp&ju noteiks iegito konkur&tsp&jigo
prieksSrocibu efektiva izmantoSana. Latvijas uzp@méju starptautisko konkur€tsp&ju sekmées
proaktivs marketings, augsts darba razigums, ko nodroSinas augsti kvalificéts darbaspeks,
modernas iekartas un inovacijas, ka ari sist€miska pieeja kvalitates nodros§inasana. Saskana ar
aptaujas datiem nozimigakas Latvijas uznémumu konkurétspgjigas prieksrocibas vid€ja termina
prioritara seciba ir $adas:

¢ tirgus un klientu zinaSanas;

i augsti kvalificéts darbaspeks par salidzino$i zemaku cenu;

. modernas iekartas;

¢ inovaciju un jauno tehnologiju ievieSana;

¢ kvalitates nodroSinaSanas sist€mu ieviesana.
Uznémuma konkurétspgjas potencials veidojas no ta vertibas kédes struktiiras (sk. 1.1. att.). Ipasi

svarigas ir tas iezimes, kas nodroSina atSkiribu: produkta un razoSanas kvalitate, augsti attistiti
pakalpojumi un t.s. “netaustamas produkta iezimes”, tadas ka dizains, stils un zZimols.
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Pievienotie pakalpojumi
(pielagosanas klientam)

1.1. att. Pievienotas vertibas struktira

No pievienotas veértibas struktiiras var redz&ét, ka nozimiga loma ir ne tikai produkta razoSanai un
kvalitatei, bet arT dizainam un zimolam (sk. 1.1. att.).

Loti biezi cena ir atkariga no ta, kas veido pievienoto vértibu, vai tas ir psihologiskas iezimes,
tehniskie raksturlielumi vai kvantitativas iezimes (sk. 1.2. att.).

piepyrastjuma Iltkne
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augsta atskiriba zema

modes zimols vidéjs pamata DAUDZUMS’

1.2. att. Pievienotas veértibas struktiira, cenas [Tmenis un pieprasijums
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Tirgus ekonomika katra firma darbojas konkurences apstak]os. Ka atzime tirgzinibas specialisti,
petot paterétajus, nedrikst aizmirst par konkurentiem. Ir svarigi rupigi izpétit un izanalizet
konkurences vidi, kura darbojas attieciga firma. Jaatbild uz vairakiem bitiskiem jautajumiem.

1. Kuri ir jusu firmas galvenie konkurenti?

Kadu tirgus dalu aiznem jasu firma un kas ir galvenie konkurenti?
Kada ir konkurentu stratégija?

Kadas metodes konkurenti izmanto cina par tirgu?

Kads ir konkurentu finansialais stavoklis?

Kada ir konkurentu organizatoriska un vadibas strukttra?

Kada ir konkurentu tirgzinibas programmas efektivitate?

© N o g b~ 0D

Kada varétu but konkurentu reakcija uz jasu firmas tirgzinibas programmu?
9. Kada preces cikla stadija atrodas firmas un konkurentu preces?

Konkurétspéju izvertgjumam var izmantot M. Portera piecu spéku modeli, identificgjot un
analizgjot spekus, kas darbojas dotaja nozare (sk. 1.3. att.).

AIZSTAJEII
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A
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2.3. att. M. Portera piecu speku modelis

Pateretaji var ietekmét organizaciju, izmantojot savas zinaSanas, te€réjot daudz naudas, izv€loties
produkta razotaju. Patérétajs ir ieintereséts veikt pirkumu, sanemot labakus darijuma nosacijumus
— atlaides, cenu samazinajumu.

Patérétaju jitigumu pret cenu nosaka $adi faktori:

* attistoties tirgum, pat€rétaji labak parzina produktus un arf tirgu, vini vélas, lai produkta iegade
biitu mazak sarezgita un vieglak pieejama;

« rodoties vairakiem konkurentiem, palielinas produkta izvéles iespgjas;

+ cenSoties saglabat eso$as tendences, uzpémumiem jamekle un japiesaista jaunas tirgus
segmenta merkgrupas, kuras var izvirzit savas prasibas.

Piegadataji var diktet savus nosacijumus un ietekmét organizaciju, kas savukart var atsaukties uz
patérétaju. Tomeér organizacijai pastav izveles iespejas. Piegadatajs var diktet noteikumus, ja:
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* piegadataja produkts — izejvielas utt. — ir nozimigas organizacijai;

* $is produkts ir unikals un nepastav izvéles iespgjas;

» piegadataji ieinteresé galvenos patérétajus un izveido monopolstavokli;

* piegadataju skaits ir neliels un koncentrgjas uz konkrétu nozari,

» piegadataji izveido savas asociacijas un regulé piegades nosacijumus;

 piegadataji ienak nozaré un uzsak razoSanu, radot konkurenci, ietekmé&jot paterétajus [3, 106.-
107. lpp.].

Jaunpienacéja draudi ir atkarigi no ta, kadas ir nozar€ ieieSanas barjeras. Tie ir mazak spé&cigi,
ja nepietiek lidzeklu kapitalieguldijumiem, nav iesp€&jams strauji palielinat produkcijas apjomu,
lidz ar to samazinat vienas vienibas izmaksas un realizacijas cenu. Nozaré esosas organizacijas
var rikot pret jaunpienacéju ipaSus ekonomiskus vai citada veida represivus pasakumus.
Aizstajéjprodukta paradiSanas tirgi ir nozimigs speks, kas tomer ne vienmeér ir progresivs
notikums. Dazkart $is produkts ir kadas pazistamas organizacijas pazistama produkta lidzinieks
vai kopija, bet nav zinama §1 produkta izcelsme. Progresivi, ja notiek kada pazistama un ilgstosi
izmantota produkta aizstaSana ar jaunu, misdienigaku produktu, kur§ Iidz tam eksist€joSo

produktu padara par nevajadzigu. Aizstaj&jprodukts var biutiski ietekm@t tirgu un cenu, gan
samazinot, gan palielinot [3, 107.-108.1pp.].

Praksé konkurétspéjas parakuma noteikSanai par kritériju izmanto statistikas, matematiskas
model&Sanas, sociologijas un citu metozu lietoSana iegitos raditajus (sk. 1.1. tab.). Vienkarsaka ir
aptaujas metode.

1.1. tabula

Konkurétspgjas stipro un vajo pusu kriteriji

Konkurétspéjas stipro pusu Kkriteriji Konkurétspéjas vajo pusu Kriteriji

1. 2.

- patérétaju skaita pieaugums; -

tirgus dalas zaud@Sana;

- tirgus dalas noturigums un
paplasinasanas attieciba pret konkurentiem;

- pelnas samazinasanas;

- izstradatas stratégijas optimala - resursu,t.sk.finansu,

istenoSana; nepietickamiba;

- mérku sasniegSana planotaja termina; - produkta vertibas
samazinasanas;

- savlaiciga tirgus pieprasijuma - uznémuma prestiza

noteikSana un tirgus segmentacija; samazinasanas;

- pelnas iegiiSana;

- strategiska plana un mérku
nesasniegSana planotaja laika;

- inovaciju aktivizacija; - uzpémuma nespéja  uzturét
konkurétsp€ju;

- strat€gijas radoSums un atbilstiba - produkta kvalitates

situaciju mainam; pazeminasanas;
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- produkta mazakas izmaksas attieciba - mmovaciju trilkums;
pret konkurentu produktu;

- produkta vertiba patérétaju skatijuma - tehnologijas atpaliciba.

- produkta cena attieciba pret
konkurentiem un pasa produkta
izdevumiem:;

- zinatniskasl petniecibas rezultativitate;

- jaunu tehnologiju apgiiSana;

- razosanas jaudu pilnveértiga
izmantoS$ana;

- dileru tikla paplaSinaSana

Katrs konkurétspejas kritérijs atseviski dod prieksstatu par notiekoSajiem procesiem, tomer tie
neveido kopainu.
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Kusins J., Magidenko A. Produkcijas konkurétsp€jas politika tirdzniecibas uzpémumos Latvija

Raksts veltits produkcijas konkurétspejas politikas izzinaSanai tirdzniecibas uznémumos Latvija. Raksta ir aplikoti
galvenie faktori, kas kavée uzpémumu produkcijas konkurétspéju, ka ari eksportu. Apskatits ari M. Portera piecu
speku modelis, kas paredzéts uzpémumu precu konkurétspéjas noteikSanai, kura analizes rezultata var noteikt
stratégiju, uz kuras pamata jabalstas uzpemuma turpmakai darbibai, lai vel vairak spétu palielinat uzpémuma
konkurétspéju. Apkopojot Latvijas eksportetdjuznémumu viedokli par savam konkurétspejigajam prieksrocibam,
redzams, ka tuvaka nakotné Latvijas uzpémumu eksportspéju noteiks iegito konkurétspéjigo prieksSrocibu efektiva
izmantosana. Latvijas uzpéméju starptautisko konkurétspéju sekmés proaktivs marketings, augsts darba razigums, ko
nodrosinas augsti kvalificéts darbaspéks, modernas iekartas un inovacijas, ka ari sistemiska pieeja kvalitates
nodrosindsand.

Kusins J., Magidenko A. The competitivenesspolicy of production in the trading companies of Latvia

The article is dedicated to cognition of the competitiveness policy of production in trade companies in Latvia. The
article highlights the main factors that hinder the competitiveness of their products, as well as exports. M. Porter’s
five forces model for the trade competitiveness of enterprises is also described. In the result of its analysis a strategy
can be identified. On the basis of this strategy the company's future action has to be based on in order to increase the
competitiveness of the company. Summarizing the views of Latvian export businesses on their competitive
advantages, it is obvious that in the near future the export performance of Latvian companies will be determined by
effective use of competitive advantages. The international competitiveness of Latvian businessmen will be enhanced
by proactive marketing, high productivity, which will insured by highly skilled workforce, modern equipment and
innovations, as well as a systemic approach to quality assurance.

Kycunbm FO., Maruaenko A. [onuTHka KOHKYPEHTOCHOCOOHOCTH NMPOAYKIIMM B TOPrOBBIX MpeINpPUSTHIX
JlarBun

Cmamvs uanucana 6 yensax paccCMOMpeHus NOAUMUKY KOHKYPEHMOCHOCOOHOCMU NPOOYKYUU 8 MOpP206biX
npeonpusmusax —Jlameuu. B cmamve oceewalomcs  OCHOBHble  (hakmopwl, Komopsie Npensmcmeyiom
KOHKYpeHmocnocobHocmu npodykyuu u skcnopmy. Taxowce onucana modenv namu cun M. Ilopmepa xomopas
npeoHasHauena 0 onpeoeieHuss KOHKYPeHmOoCnoCcOOHOCMU NPOOYKYUU NpeOnpusmus, anaiu3 KOMOpbIX MOdicem
cayorcums cmpamezuell, Ha KOMOPOU 803MONCHO CMpoums OdibHeliuue Oelicmeus KOMIAHUY, 8 YeliaX NOBbIUeHUs
KOHKYpenmocnocobnocmu komnanuu. Q6006was MHeHus 1ameuticCKuxX npeonpusimuil 0 c60UX KOHKYPEeHmMOoCNnoCoOHbIX
npeumyujecmeax, Mol 8UOUM, Ymo & Oaudcavuem 0yoywem obvem sxcnopma Jlameutickux npeonpusmutl 6yoem
onpeodenamvcs 3a Cc4ém IQheKmusHo20 noab308aHUL KOHKYPEHMOCNOCOOHbIX npeumywecms. Meocoynapoonotu
KOHKYPEHMOCNOCOOHOCIU  TaMBUIICKUX npeonpuHumameneti 6yoem cnocobcmeosams aKmueHull MapKemune,
BbICOKASL NPOU3BOOUMENLHOCb, COBPEMEHHOE 0060pY008aHUe U UHHOBAYUU, A MAKICE CUCMEMHBII NOO0X00 K
obecneuenuro Kaiecmea.
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