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znemumu vadiba nereti define prasibu — pameklet vaditajus arpus industrijas.
Kapéc nevajadzetu baidities?

Tagad, kad visas ierastas meto-
des izieSanai no krizes un uznému-
mu efektivitates palielinasanai ir iz-
smeltas, tirgus neaug, iespéjamas
izmaksas ir nogrieztas un iemitas ta-
cinas izstaigatas, jamekle radikala-
ki risinajumi. Viens no variantiem -

Klienta viedoklis

Visi cilveki, kuri strada mana vaditaju
komanda - personala vaditdjs, finansu
direktors un vides, drosibas un aizsar-
dzibas vaditajs - tika speciali atlasiti, un
neviens no viniem iepriek$ nav saskaries
ar tik specifisku jomu ka naftas produkti
un to parkrausana. Latvija nav liela, pie-
ejamo specialistu skaits ir ierobezots,
turklat ne visi grib parcelties uz Ventspi-
li, bet attalums nav izbraukajams.

So iemeslu dé| més nolémam ne-
pievéerst tik lielu uzmanibu cilvéku

meklét vaditajus no citam nozarém,
kuriem ir pieredze lidzigas situaci-
jas, tacu vini var palUkoties uz uzné-
muma notieko3o no malas un ienest
jaunas idejas. Laba zina ir ta, ka $ada
uzdriksté$anas no uznémumu puses
patiesam strada, atmaksajas; nere-

tehniskajam un konkrétas industri-
jas zinasanam, bet koncentréjamies
uz soft skills — spé&jam pielagoties, ie-
deréeties uznémuma kultura, komanda.
Tehnisko pusi var iemacit, bet menta-
litati un kultGru nevar. Musu specialis-
ti ir neatkarigi un radosi — spéj atrast
risinajumus visdazadakajas situacijas.
Masu finansu direktors iepriek$ stra-
dajis mazumtirdznieciba, vides, drosi-
bas un aizsardzibas vaditajs visu laiku
bijis jura un nav stradajis uz sausze-

ti no citam jomam var iegut istas
zvaigznes — caurmera, ja cilveks ir at-
risinajis problému divas tris industri-
jas, visticamak, tiks gala ari ar ceturto,
jo prot savilkt paraléles un projicét
savu pieredzi cita joma. Menedz-
menta valoda to sauc par soft skills,

mes, |IT vaditajs stradajis ar celtnieci-
bas projektiem un telekomunikacijam.
Apjoms, ko nacas iemacities no jauna,
bija milzigs. Vinu atrasana aiznéma no
tris lldz seSiem méenesiem.

Jaatzist, ar rezultatu esmu loti apmieri-
nats. Neviens cilvéks vadibas komanda
nav nomainijies, komanda ir saliedéta,
[idz ar to ir ar1 labi rezultati.
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kas paldz cilvékam pielagoties jau-
niem apstakliem, bat elastigam. Sadi
specialisti prot ne tikai izdomat stra-
tégiju, bet ari zina, ka to veiksmigi Is-
tenot - viniem ir pieredze, kas pa-
lidz saprast, kura momenta lietas var
noiet greizi. Tas ir 1pasi svarigi, jo ne-
reti briniskigu stratédiju var sabojat
vajs izpildijums.

Prakse, atlasot vaditajus, paras-
ti klientam piedavajam dazadus va-
riantus — gan industrijas parstavjus,
gan cilvékus no citam jomam. Pro-
tams, ka sarunas laika konkrétaja in-
dustrija pieredzejis vaditajs atrak un
vieglak atrod kopigu valodu ar po-
tencialo darba devéju. Més esam
pieradusi uzticéties vairak, ja cil-
véks runa ar mums ,viena valoda”.
Tas gan nenozimég, ka pretendents
no citas nozares ir sliktaks - vienkarsi
vinam vajadzigs ilgaks laiks, lai ieietu
uznémuma.

Arn viena no Harvard Business
Review pétijumiem secinats, ka cil-
véks no savas jomas iejatas uzné-
muma un saprot ta problémas vidé-
ji tris ménesu laika, bet cilvékam no
citas nozares ir vajadzigi 6-9 méne-
3i, tomer ilgtermina uznémumiem,
kuri algo vaditajus no citam jomam,
rezultati ir labaki. Tapéc, ja Sie tris
meénesi uznémumam nav kritiski un
interesé ilgtermina mérku sasnieg-
$ana, izdevigak algot tadu vaditaju,
kur$ nav iesaknojies viena joma, bet
pieradis risinat lidzigas situacijas da-
zadas jomas, dazados uznémumos.

Pirms krizes, kad bankas véléjas
attistit biznesa jomas, kuras orientée-
tas uz gala patéréetaju, jeb business
to consumer (B2C) biznesa dalu, tas
|oti labprat algoja vaditajus ar piere-
dzi atras aprites precu razosana un
mazumtirdznieciba. Teju par hres-
tomatisku kluvis piemérs, kad Gjen-
sidige Baltija uzaicinaja padomeé
Narvesen Baltija vaditaju Katrini Ju-
dovicu. Tac¢u tas nav vienigais - de-
vindesmito gadu vidd somu agro-
kimijas produktu razotajs Kemira
GrowHow (tagad Baltic Agro) meklé-
ja vaditaju un galu gala 1999. gada
pienéma darba Ainaru Upmani,
kurs ieprieks Saja nozaré vispar ne-

bija darbojies. Ipasnieki bazijas, ka
vinu uztvers uznémuma stradajosie
- nozares cilvéki. Toties Upmanim
bija pieredze korporativaja vide,
pieredze integrét uznémumu, kuru
no Latvijas 1pasniekiem nopirku-
$i arzemnieki un vins$ jau bija veik-
smigi izvedis no zaud&jumiem citu
jomu kompanijas. Tiesi tas Somijas
koncernam bija vajadzigs, lai sakar-
totu Latvijas uznémuma struktdru,
komunikaciju un uzlabotu finan-
Su rezultatus. Upmanis ne tikai sa-
kartoja kompaniju, bet piecu gadu
laika triskarsoja uznémuma apgro-
Zijumu un panaca, ka no 130 tuksto-
Su latu zaudé&jumiem tas saka stra-
dat ar 300 tukstosu pelnu.

Protams, tas ir loti radikals un
drosmigs |émumus, uz kadu visbie-
zak parakstas korporativi uznémumi,
nevis viena vai divu 1pasnieku kom-
panijas. Ka jau minéjam viena no ie-
priek§éjam publikacijam, 3$adiem
ipasniekiem, kuriem tagad ir aptu-
veni 50-60 gadu un kuri uzsakusi
savus biznesus devindesmito gadu
sakuma, sagada gratibas vienkar-
Si atrast sev aizvietotaju, vaditaju no
tas pasas industrijas. Ja vel jaizvélas
no citas jomas — tas ir loti liels stress
un teju neiespéjams pasakums. Ko-
puma gan varétu teikt, ka uznému-
mi tagad drosak izvélas vaditajus no
citam jomam. Agrak par to pat dzir-
dét nevélgjas, jo tirgus tapat gaja uz
augsu, bet tagad aptuveni 15% ga-
dijumu, kad mekléjam vaditajus,
kompanijas izvélas pretendentus no
citam jomam.

Drosmigajam solim ar citu no-
zaru pretendentu izvéli ir vel viens
batisks ieguvums - signali, ko kom-
panija tada veida suta saviem kon-
kurentiem. Ja visi menedzmenta
dara vienu un to pasu, pienem vie-
nadus lémumus, tad pirmais, kurs
uzdrikstas spert soli cita virziena,
piesaka sevi tirgl ka ambiciozu spé-
letaju. Vins pirmais sameklé jaunas
nisas un nosmel| visu kréjumu, kamer
konkurenti, elpu aizturéjusi, véro, kas
tagad bus. MUsu ieteikums - rikojie-
ties inovativi, uzdrikstieties, un vareée-
siet baudit rezultatu!
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ST rakstu sérija bis veltita uznémumu
vaditaju izvélei dazadas nozarés un
problémsituacijas. Seit piedavasim
iespéju uzzinat, ka izveléties ne

tikai CEO, bet ar to, ar ko atskiras
pardosanas vaditajs pirms krizes un
pec tas, ko prasit no razoSanas vai
marketinga direktoriem un ko nemt
vera laika, kad labu vaditaju trukst.
Konkurence ir kluvusi siva ne tikai
uznémumu, bet art pretendentu vidu:
krizé biznesu 1pasnieki samazinaja
Status, bet tagad, kad bizness atkal
uznem apgriezienus, vini nevélas tos
palielinat. Uznéméji meklé vaditajus
péc noteiktiem parametriem, vélas
vienu cilveku, bet labu, kur§ nav
jaapmaca, kurs$ atnesis uz uznemumu
savu pieredzes bagazu un padalisies
ar zinaSanam. Ka atrast tiesi tadus
vaditajus, pastastisim $aja un
nakamajos izdevumos.

Par Amrop

Amrop ir starptautisks augstaka
[imena personala atlases

tikls, viens no vecakajiem tir-

gus spélétajiem Latvija. Masu
risinajumi ir padzilinatas konteksta
izpratnes rezultats. Mums ir 89
biroji 57 pasaules valstis. 19 gadu
pieredze Baltijas tirgu lauj mums
palidzet musu klientiem izvéléties
labakos no labakajiem.
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