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Intervijas ar Latvijas vaditajiem un lideriem

CILVEKS AlZ LEMUMA:
Anrijs Vazdikis

Valdes loceklis un komercdirektors AS “SMILTENES PIENS”
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Esmu AS “Smiltenes Piens”
komercdirektors un valdes loceklis, un
saja uznémuma stradaju jau ceturto
gadu. Mana profesionala pieredze
galvenokart ir saistita ar pardosanu —
darbu ar klientiem, sadarbibas
partneriem un pardosanas

komandam.
Mana profesionala pieredze saka

veidoties 2001. gada. Karjeras laika

esmu ienémis dazadas pozicijas, kas

man lavusas ieglt pieredzi dazados

limenos. Saku ka pardosanas parstavis

Vidzemeé, vélak kluvu par regionalas

pardosanas vaditaju, stradaju ar

lielajiem klientiem Latvija un attistiju

HoReCa kanalu. Nedaudz vairak neka divus gadus vadiju pardosanas
komandu Igaunija, bet péc tam piecus gadus biju atbildigs par
pardosanas vadibu Latvija. Pakapeniski pilnveidojoties un uznemoties
arvien lielaku atbildibu, esmu nondacis lidz savam pasreizéjam amatam
— komercdirektora un valdes locekla pozicijai “Smiltenes Piens”.

“Smiltenes Piens” ir viens no lielakajiem piena parstradatajiem Latvija,
un sobrid nozaré ienem ceturto vietu. Pagajuso gadu noslédzam ar 33,4
miljonu eiro apgrozijumu, kas ir aptuveni 10% pieaugums
salidzinajuma ar iepriekséjo gadu. Aptuveni 80% no kopéja pardosanas
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apjoma veido vietéjais tirgus, kas joprojam ir lielakais ipatsvars.
Savukart eksports sobrid ir 19-20%, ko vélamies palielinat lidz 30%.

Parstavnieciba Latvija mums ir plasa, tacu kopigi ar kolégiem redzam
ari iespéjas turpmakai izaugsmei un attistibai. lkdiena parstradajam
aptuveni 120 tonnas piena, raZojam ap 100 “Smiltenes Piens” un “Piena
Spéks” zimolu produktus, kopa veidojot vairak ka 200 dazadu produktu
portfeli, kas sevi ietver produktus gan industrialai raZosanai, gan
privatas precu zimes produktus lielakiem Latvijas un eksporta
partneriem.

Uznémums raZo augstvértigus produktus ar augstu pievienoto vértibu,
kurus daudzi citi piena parstradataji nerazo. Pieméram, “Piena spéks”,
proteina dzérieni, siera uzkodas un citi produkti. Tas lauj mums but
spécigakiem noteiktos tirgos vai noieta kanalos salidzinajuma ar
lielajiem industrialajiem spélétajiem.

Jasaka, ka misu pievienota vértiba ir ta, ka visu raZzojam no 100%
piena, princip@ neizmantojam konservantus, un produkti ir dabigi.
Sadarbojamies tikai ar vietéjiem zemniekiem Smiltenes novada un
Vidzemes regiona, kas ir masu galvena vértiba. Més to aktivi stastam
saviem partneriem un pozicionéjam péc iespéjas vairak un plasak, un so
pieeju saglabasim ari turpmak.

Domaju, ka ta ir vélme sasniegt arvien augstakus mérkus un tiekties péc
lielakiem rezultatiem. Jau savas karjeras sakuma biju sev nodefingjis,
ka man tuva ir pardosana un marketings. Taja pasa laika mans meérkis
vienmér ir bijis klat par vaditaju kadam latviesu zimolam vai razotajam,
neaprobeZojoties tikai ar komercdirektora vai pardosanas direktora
lomu. Neslépsu, ka ilgterminad mans mérkis ir kadreiz klat arf par valdes
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priekssédétaju. Man vienmér ir patikusi lieli, atpazistami Latvijas
razotaji un spécigi zimoli, pieméram, “Laima”, “ValmiermuiZas alus” vai
pasos neatkaribas pirmsakumos “Aldaris” — uznémumi ar spécigiem
lideriem, kuri savus zimolus padarijusi vél vértigakus un
atpazistamakus. Sados uznémumos véléjas stradat daudzi jauniesi,
ieskaitot ari mani.

Tas man veidoja prieksstatu par to, kadam jabat labam vaditajam —
cilvéekam, kurs ripéjas ne tikai par produktiem un zimolu, bet ari par
darbiniekiem, raZosanu un uznémuma attistibu, ka ari ekonomiku
Latvija kopuma.

Protams, savu darbu vienmér esmu centies darit péc iespéjas labak —
atbildigi un ar skaidru mérki. Man tas nekad nav bijis tikai par konkrétas
pozicijas sasniegsanu, bet gan par attieksmi un atbildibu — gan pret
kolégiem un komandu, gan pret darbu kopuma un, galu gala, pret
sasniedzamo rezultatu. Dabiski, ka Sada pieeja ar laiku tiek pamanita —
kads pieredzéjis un augstak stavoss vaditdjs novérté tavu sniequmu un
uztic nakamo soli.

Tomér es to nekad neuztveru tikai ka savu personigo nopelnu. Tas
vienmér ir komandas darbs — tie ir kolégi un komanda, ar kuriem kopa
esam sasniequsi rezultatus, kas lavusi augt ne tikai uznémumam, bet
ari man profesionali.

Es domaju, ka vaditaja loma noteikti ir mainijusies, it ipasi Latvija.
Jasaka, ka laika, kad es macijos klut par vaditaju, izpratne par vaditaja
poziciju bija bdtiski atskiriga no tas, kadu to redzam Sobrid. Agrak
vaditaja loma bija daudz stingraka un hierarhiskaka.
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Sodien vaditajs vairs nav tikai tas, kurs velk komandu sev lidzi, bet
tas, kurs kopa ar komandu virzas uz kopéju mérki un rezultatu, mak
nosvinét uzvaras un izvértet skérslus, kopa macities un attistities,
nepdrtraukti augot ka vienotai un spécigai komandai. Vaditajs ir tas,
kurs spéj motivét komandu, palidz un atbalsta, definéjot skaidru
stratégiju un mérkus uz ko tiekties. Manuprat, labam vaditajam jabat ar
degsmi, kas rada ticamibu pat tad, ja kads mérkis vai uzdevums skiet
gruti sasniedzams vai kada bridri pat neticams. Vaditajs ar savu degsmi
un pozitivo parliecibu var bitiski ietekmét komandu, motivéjot kolégus
un iedvesmojot vinus sasniegt vairak. Vaditaja parlieciba var iedvesmot
komandu, dot parliecibu ari citiem.

Svarigakas ipasibas man pasam, manuprat, ir degsme, drosme un
uzticamiba. Sis vértibas apguvu, straddjot skandinavu grupas “Orkla”
uznémuma. Sis vértibas es censos ikdiena turét sev lidzas un dalities ari
sava komanda ar citiem. Manuprat, degsme ir tas, kas daudziem
ikdiena palidz virzities uz prieksu — pat tad, ja kada bridi pats lidz
galam netici...

Péc darba “Orkla Latvija”, kur biju pardosanas vaditajs Latvija, mans
mérkis vienmeér ir bijis augt un attistities. llgtermina véléjos sasniegt
organizacijas vaditaja vai valdes limena poziciju. Sapratu, ka nakamais
logiskais solis péc pardosanas direktora amata ir komercdirektora vai
organizacijas vaditdja loma, kurs parvalda visu komercialo struktaru.
Pardosanas vaditajs Latvija parvalda konkrétu pardosanas struktiras
dalu. Mana paklautiba bija regionalie vaditaji un lielo klientu vadiba,
tacu ne marketings un ne logistika. Savukart komercdirektora vai
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organizacijas vaditaja limeni tiek parvaldita daudz plasaka struktira —
pardosana, marketings, logistika un citi procesi. Tas nozimé plasaku
atbildibu un nepieciesamibu péc daudzpusigakam zinasanam.

Nakamais solis mana karjera bija uzpémums “H.A.Brieger”, kas
atjaunoja “Dzintars” zimolu Latvija. Tur man bija iespéja stradat faktiski
no nulles — attistit pardosanu, sadarboties ar marketingu, turpinat
zimola attistibu, ka ari veidot produktu piegades kédi, nodrosinot
produktu pieejamibu Latvija un eksporta. Ta bija loti vértiga pieredze —
redzét, ka zimolu atjauno no nulles un ka uznémuma veido pilnigi jaunu
komercialo strukturu. Tas bija intensivs un smags darbs gada garuma,
un Saja laika izdevas “Dzintars” zimolu atgriezt Latvijas veikalu
plauktos. Taja laika zimols kluva arvien spécigaks un tika attistits
eksports uz vairakam valstim.

Tomér, mana sirds pieder partikas
produktiem. Médz teikt, ka milestiba
rodas caur véderu, un tas lield méra
attiecas ari uz mani. Man pietruka
iespéjas stradat ar Latvija zinG@miem
partikas produktiem un radit produktus
ar pievienoto Vvértibu, kas ikdiena
nonak uz cilveku galda
majsaimniecibas.  Sakrita  vairaki
apstakli — Riga bija nedaudz nogurdindjusi, un radas iespéja atgriezties
tuvak Vidzemei, Valmierai un Vaidavai. “Smiltenes Piens” naca ar
piedavajumu klat par komercdirektoru un So izaicindjumu pienému.
Man tika uzticéta visas komercialas strukturas parvaldiba —
marketings, logistika, pardosana, ka ari daléja iesaiste iepakojuma
iepirkumu jautajumos - tas deva [oti plasu darbibas lauku.

Kestria



Viens no butiskakajiem ieguvumiem bija iespéja attistit eksporta tirgu,
kas lidz tam mana pieredzé bija mazak darits. Péc aptuveni gada,
uznémuma ipasnieks un valdes priekssédétaja novértéja manu
iequldijumu un uzaicindja pievienoties valdei, lai piedalitos stratégisko
[éemumu pienemsana uznémuma limeni. Misu kopigais mérkis ir attistit
“Smiltenes Piens” par vienu no trim lielakajiem piena parstradatajiem
Latvija, ka ari palielinat eksporta ipatsvaru lidz 30% no kopéja
apgrozijuma. Skaidri definéti mérki man vienmer ir bijis butisks
motivacijas faktors.

Sarezgitakais  bija uzreiz parnemt atbildibu par vairakiem
departamentiem un funkcijam vienlaikus. Pieméram, logistika — tas
ietver transportu, soferus, noliktavas, piegades kédes un sadarbibu ar
arpakalpojumu  partneriem.  Noliktavu  parvaldiba,  piegazu
organizésana un efektivitates nodrosinasana ir [oti bltiska uznémuma
darbibas dala.

Lielakais izaicinajums bija tiesi plasais atbildibas loks. Kad vienlaikus
bija jauzrauga vairakas funkcijas. Regionald uznémuma komandas ir
mazakas, un biezi vien daudz jautdajumu jarisina pasam. Komanda ir,
tacu ta ir mazaka neka lielas korpordcijas. Tas nozimé, ka paraléli
stratégiskajiem jautajumiem jaiesaistas ari operativajos procesos. Més
joprojam attistam uznémuma strukturu un virzamies uz strukturétaku,
korporativaku darba vidi. Vienlaikus mazaka organizacija ir ari
prieksrocibas — iespéjams atri pienemt l[émumus un istenot idejas bez
sarezgitiem birokratiskiem procesiem.
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Atskatoties uz karjeras attistibu - kadas tris prasmes ir
bijusas kritiski svarigas, lai izaugtu no pardosanas
vaditaja lidz valdes limenim?

Noteikti svariga ir finansu izpratne un finansu parvaldibas prasmes.
Valdes limeni ir jaspéj izvertet investicijas, uznémuma attistibas
virzienus un to finansu ietekmi uz biznesu.

Svariga ir ari spéja analizét tirgu, izprast nozares attistibas tendences un
pienemt stratégiskus [émumus. Mana starptautiska pieredze saja zina
loti palidzéja — es iemacijos analizét tirgu, izprast konkurenci un noteikt
attistibas virzienus. Man personigi viens no lielakajiem izaicinGjumiem
bija tehnologiskie un raZosanas procesi, jo mana iepriekséja pieredze
vairak bija saistita ar pardosanu un marketingu.

Vai, parejot nakamaja profesionalaja limeni, bija bridis,
kad iekseji saubijies par savu gatavibu? Kas palidzeja So
posmu parvaret?

Protams, katra karjeras attistibas
posma rodas Saubas — vai spési
paveikt uzdevumus un attaisnot
uzticibu. Man Ssajos briZos |loti
palidzéja gimenes atbalsts, ipasi
sieva, ar kuru vienmér apspriedu
svarigakos lémumus. Tapat man
ir paveicies ar kolégiem un
profesionalajiem kontaktiem, ar
kuriem  varéju  konsultéties,
parrunat idejas un sapemt
padomu.
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Pienemot jaunas pozicijas, vienmér rupigi izvértéjam, ka tas ietekmes
privato dzivi, cik daudz laika tas prasis un kadas prasmes vél bus
jaattista.

Svarigi ir apzinaties savas vajas puses un turpinat
macities. Saubas ir normala dala no izaugsmes procesa. |

Kas mainas, kad atbildiba pieaug? Vai pareja uz plasaku
atbildibu ienes ar1 lielaku vientulibu Ilemumu
pienemsana?

Gan ja, gan né. Pieaugot atbildibai, arvien biezak japienem gala
[éemumi. Cilvéki gaida skaidru virzienu — stratégiju, prioritates un
attistibas planu. Dazkart japienem ari nepopulari vai riskanti Emumi.
Tomér ir svarigi iesaistit komandu, diskutét un uzklausit dazadus
viedoklus. Svarigi ir veidot vidi, kura neesi viens ar saviem [émumiem.
Es regulari apspriezos ar kolégiem, ipasnieku un citiem vaditajiem.
Mdsdienas informacija ir plasi pieejama, un vienmeér ir iespéja situaciju
izpétit un pienemt pardomatu lémumu. Daudz kas ir atkarigs no pasa
vaditaja — vai vins noslédzas sevi vai aktivi iesaista citus [Emumu
pienemsana.

Kadas, Tavuprat, ir biezakas kludas, ko vaditaji pielauj,
veidojot savu karjeru?

Viena no biezakajam kliidam ir parlieku liela pasparliecinatiba jeb
ta saukta “zvaigznu slimiba”, kad vaditajs sak uzskatit sevi paraku
par citiem. Otra bieZi sastopama klada ir mikrovadiba — situacija, kad
vaditajs censas visu darit pats un neuzticas komandai. Tas kavé gan
komandas attistibu, gan pasa vaditaja efektivitati. Svarigi ir delegét
pienakumus un uzticéties cilvékiem. Tapat butiska ir skaidra
komunikacija — vaditaji nereti pienem, ka komanda saprot uznémuma
virzienu, tacu tas ne vienmér ir pietiekami skaidri izskaidrots.
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Ja komanda nesaprot mérkus un virzienu, ta nevar efektivi stradat. BieZi
vien komanda lidz galam nesaprot, kur uznémums virzas un kas
konkréti ir jadara. Vaditajs to var pat neapzindties, jo ir tik loti aiznemts
ar ikdienas darbiem, ka vinam skiet — viss jau ir izstastits. Tacu realitaté
tas ta nav. Manuprat, ta ir loti tipiska vaditaju klida. Ari man pasam ta
ir bijis — tu doma, ka visi visu zina, bet patiesiba ta nav. Viens no
risin@jumiem ir apzinati apstaties un requlari parrunat ar komandu, vai
visiem ir skaidrs uznémuma virziens un merki.

Ir jabat gataviem atri reagét, un ari més to joprojGm macamies. Lidz
2022. gadam piena tirgus bija salidzinosi stabils, un cikliskums nebija tik
izteikts. Péc 2022. gada piena cena strauji pieauga, un tas
parstradatajiem ir kritiski svarigi, jo izejvielas veido lielu dalu no
produkta pasizmaksas. Tas nozimé, ka stratégija var mainities atkariba
no tirgus situacijas. Ja informdacija ir pieejama un tu spéj to analizét, ir
iespéjams savlaicigi pienemt l[emumus. Protams, ir bijusi gadijumi, kad
[emumi pienemti par vélu vai par agru, un tas var paléninat attistibu.

Eksporta tirgos ipasi svariga ir ilgtermina stratégija, jo jauna tirgus
attistiSana prasa laiku. Ideald gadijuma stratégiju nevajadzétu bieZi
mainit, tacu realitaté tirgus dinamika dazkart to piespiez darit. Ja
razotajs spéj radit produktu ar augstu pievienoto vértibu, piena cenas
svarstibas mazak ietekmé gala produkta cenu. Pieméram, siera
uzkodas ir produkts ar augstu pievienoto vértibu, kuru iespéjams
pozicionét gan siera, gan uzkodu kategorija. Ja produkts tiek
pozicionéts uzkodu kategorija, piena cena nav galvenais cenu
noteicosais faktors. Tas ir stratégijas jautajums — ka produkts tiek
pozicionéts un kura kategorija tas konkureé.
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Galvena atskiriba ir zimola atpazistamiba. Vietéja tirga zimols ir [oti
nozimigs, jo patérétaji to jau pazist. Savukart eksporta tirgos,
pieméram, Lietuva, Igaunija, Skandinavija vai Tuvajos Austrumos,
“Smiltenes piens” zimols nav zinams. Tas nozimé, ka nepiecieSamas
papildu investicijas zimola attistiba vai ari jastrada ar privato precu
zimju produktiem, kur investicijas veic partneris vai izplatitajs. BieZi vien
tas ir efektivaks veids, ka uzsakt eksportu. Principa distribucijas
struktara ir lidziga — ir lielveikalu kédes un izplatitaji, tapat ka Latvija.
Pieméram, Latvija tie ir “Rimi”, “Maxima”, “Sanitex” un citi, bet Vacija —
“Aldi”, “Lidl”, “Rewe” un citi.

Viens no lielakajiem sakotnéjiem izaicinGjumiem bija saprast, kuri
produkti konkrétajam tirgum bds interesanti. Daudzi uznémumi kludas,
méginot eksportét visu produktu portfeli, kas izveidots vietéjam tirgum.
Pareiza pieeja ir identificét konkrétus fokusa produktus ar augstu
pievienoto vértibu, kas var bat konkurétspéjigi starptautiska limeni. Kad
sie fokusa produkti ir definéti, var izvéléties atbilstosos klientus, kanalus
un tirgus.

Tas ir [oti interesants jautajums. Daudzi Latvijas uznémumi eksportu sak
caur etniskajiem tirgiem, proti, produkti tiek pardoti vietéjam diasporas
kopienam. Tacu ists eksports nozimé darbu ar vietéjiem izplatitajiem un
mazumtirdzniecibas kédém konkrétaja valsti. Pieméram, Amerika mes
sakam ar etnisko izplatitaju, bet tas nav tas pats, kas sadarboties ar
lielajam mazumtirdzniecibas kédéem. Lidziga situacija bija ari Vacija.
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Eiropa biznesa procesi kopuma ir
saméra lidzigi — notiek tiksanas,
prezentacijas un  piedavajumu
sagatavosana. Tacu, pieméram,
Italija  komunikacija ir daudz
emocionalaka, un partneri sagaida
atru un reqularu sazinu. Savukart
Vacija komunikacija ir
strukturétaka, formalaka un
balstita skaidros procesos.

Azijas valstis, pieméram, Koreja,

Japana un Kina, kultdras atskiribas ir vél izteiktakas. Partneri ir loti
pieklajigi un neizrada emocijas, tapéc ir gratak nolasit vinu reakciju.
Sajos tirgos ir svarigi bat loti labi sagatavotam un sniegt detalizétu
informaciju par produktu. Més sagatavojam produktu paraugus ipasa
iepakojuma un izmantojam tulkosanas rikus, lai prezentacija batu
pieejama vietéja valoda. Tas palidzéja sasniegt rezultatu, un pirmie
darijumi tika noslégti salidzinosi atri. Azijas tirgos bieZi tiek pieprasita
loti detalizéta informacija, tostarp par izejvielu izcelsmi un
piegadatajiem, kas Eiropa ne vienmeér ir nepiecieSams.

Eksports tiek uzskatits par galveno izaugsmes virzienu
Latvijas uzpemumiem. NoO Tavas plere(lzes - kas ir
butiskakais, lai Latvijas uznemumam veiksmigi izdotos
startet ek%por a tirgos?

No manas pieredzes Latvijas raZotajiem eksporta nav batisku
ierobeZojumu. Galvenais ir aktivi piedalities izstadeés, prezentét savu
produktu un rupigi izpétit tirgu. Svarigi ir izprast konkréta tirgus
vajadzibas, patérétaju paradumus un konkurences situaciju.
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Eksports nav tikai produkta pardosana — tas ir stratégisks, ilgtermina
process, kas prasa sagatavoSanos, fokusu un konsekvenci. Tas ir
vajadzibas un vélmes. Ta ir standarta pardosanas pieeja — tiesi tapat
ka Latvija. Tu ej pie klienta, izpéti vina vajadzibas un vélmes, parruna
tas un piedava risinajumu atbilstosaja situdacija. Es joprojam uzskatu, ka
robezu nav — ir tikai vélme, degsme un parlieciba par saviem spékiem,
ka ari pareizie cilvéki komanda. Ja stradajam ar sadu attieksmi,
eksports attistisies.

Ir jauzdod sev jautajums — kapéc citi Baltijas
valstu raZotdji to spéj, bet més atpaliekam? Tas
ir jautajums uznémumu ipasniekiem, vaditdajiem
un darbiniekiem. Uz izstadi nevar braukt tikai
tapéc, ka ir tada iespéja. Jabrauc sagatavotam,
fokusétam un ar mérki bat labakajam. Tad
rezultats agrak vai vélak atnaks. Protams, svarigs
ir ari valsts atbalsts un parlieciba par raZzosanas
attistibu. Es uzskatu, ka més neesam sliktaki par
citiem Eiropas raZotdjiem. Ja kads saka, ka
neesam gatavi eksportam, tad jauzdod jautajums
— kas mums traucé but eksportspéjigiem? lespéjas
ir [oti lielas.

Pirmkart, mums jaspéj radit produktus ar augstu pievienoto vertibu.
Lielie Eiropas raZotaji ir globalizéjuSies un koncentréjas uz masu
produktiem, savukart mazakas nisas viniem bieZi nav prioritate.
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Pieméram, biologisko produktu tirgus Vacija aug, tacu lielajiem
razotdjiem tas var buat pardk mazs segments. Savukart mums ka
mazakiem razotajiem tas var kldt par nozimigu eksporta virzienu.

Otra iespéja ir raZot industridlos produktus citiem raZotajiem — bat
piegadatajiem starptautiskajas piegades kédes. Pieprasijums péc
kvalitativiem piena produktiem saglabdjas, un Baltijas valstim saja joma
joprojam ir labas pozicijas.

Tapat iespéjams raZot privato preCu zimju produktus lielajiem
mazumtirgotajiem. Spéciga Latvijas zimola izveide globala limeni ir
iesp€jama, tacu tas prasa laiku un stratégisku darbu. Galvenais virziens ir
attistit produktus ar augstu pievienoto veértibu.

Ja Tev butu jadod viens padoms citiem vaditajiem, kuri
velas startet eksporta tirgos, kas tas butu?

Vienkarsi darit. Nebaidities sakt un macities procesa.

Ja Tu varetu atgriezties karjeras sajuma, kadu padomu Tu
dotu sev?

Es vairak iegulditu teorétiskajas zinasands un stratégiskas domasanas
attistisana. Tapat vairak pievérstos valodu prasmju pilnveidei. Man bija
iespéja macities un stradat starptautiska vidé, kas loti palidzéja, tacu es
batu vélgjies sis prasmes attistit apzinati jau agrak. lkdienas darbs bieZi
ierauj rutina, un uzmaniba koncentréjas uz operativajiem uzdevumiem.
Tomér ilgtermina ir svarigi apstaties, macities un veidot plasaku
skatijumu. Mans mérkis joprojam ir aktuals, un es ticu, ka to sasniegsu.
lespéjams, ar lielaku fokusu uz attistibu to varétu izdarit atrak.

Kestria



Es novélétu Latvijas raZotajiem nebaidities sadarboties. Pasaule ir
plasa, un iespéjas ir lielas. Latvija més bieZi esam konkurenti, bet
arpus Latvijas varam bat partneri. Ir svarigi dalities ar pieredzi,
kontaktiem un zinaSanam. Mums, latviesiem, dazkart pietrikst lepnuma
par saviem sasniegumiem.

Mums ir labi produkti, modernas razotnes un profesionali cilvéki, bet més
par to nepietieckami stastam. Igaunijas un Lietuvas uznémumi bieZi ir
atvértaki sadarbibai un aktivak komunicé savus panakumus. Mums
vajadzétu darit to pasu. Sadarbojoties varam sasniegt daudz vairak —
pieméram, apvienojot logistiku, daloties kontaktos vai palidzot viens
otram ieiet jaunos tirgos. Ipasi eksporta sadarbiba var bat izskiross
faktors.

Mes esam maza valsts, bet kopa varam sasniegt lielus
rezultatus!
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(X) ASTRAL

Intervijas ar Latvijas vaditajiem un lideriem

“CILVEKS AIZ LEMUMA”

Vaditaja lomai piemit savdabiga distance - cilveki Tevi biezak
redz ka vaditaju, nevis ka draugu. Vaditajam jabut gatavam
izturéet to, ka vinu uztver ka bosu, nevis sabiedroto. Un tomeér -
tieSi Sajos brizos, kad péc diskusijam un prata vetram vaditajs
paliek viens ar gala lemumu, atklajas speks un patiesa lideriba.

“CILVEKS AIZ LEMUMA?” intervijas bls iespéja uzzinat vairak par
patieso lideribas speku - sp&ju pienemt [emumus, staties preti
izaicinajumiem un iedvesmot citus ar savu redzéjumu.

So interviju cikla mérkis nav tikai paradit, kas notiek aiz
uznémumu durvim, bet ar sniegt vaditajiem véertigas atzinas par
vadibas pieejam, tirgus tendencém, komandu attistibu un
karjeras izaicinajumiem. Lasitajiem bus iespéja iepazit dazadu
nozaru vaditaju pieredzi, redzet, ka vini pienem |[émumus, veido
un attista komandas, pielagojas mainigajai biznesa videi, ka ari
smelties iedvesmu un idejas savai lideribai.
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