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Abstract. The aim of this research article is to investigate the theoretical material related to the key performance
indicators, their role in the company's evaluation process and the benefits, providing a transparent analysis of the
company's management with regard to possible improvements in the company's operations to improve efficiency
and make proposals for future developments. By analyzing the company's key performance indicators, the
management is able to make informed decisions and act in accordance with the improvements that are being
discovered in the analysis and are tied to customer satisfaction.
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levads

Laika gaita attistijusas neskaitamas kvalitativas un kvantitativas uznémuma finansu
analizes metodes. Izvertgjot uznémejdarbibas efektivitati, izteikti svarigs klust laika un resursu
zina mazietilpigu analizes metozu pielietojums, salidzinosi 1sa laika perioda sasniedzot vélamo
rezultatu. Vaditajiem jasp€j apkopojoSas un parskatamas analizes veida noteikt uznémuma
l1dzSingjo attistibu un progresa iespgjas, ko spej sniegt galveno darbibas raditaju sistéma,
ietverot gan kvantitativus, gan kvalitativus raksturlielumus.

Pétijjuma aktualitate: musdienas uznémeéjdarbibas noveért€jums javeic izmantojot
efektivas un inovativas analizes metodes, kas lautu operativi un precizi novertét uzn€émuma
finansialo situaciju un izstradat iesp&amos uzlabojumus. Autore uzskata, ka Latvija
nepietiekoSi pétiti, raksturoti un analizéti uznéméjdarbibas novertéSana pielietotie galvenie
snieguma raditaji, kas nedod iesp&jas uzne@méjiem tos pilnvertigi izmantot savas
uznéméjdarbibas novértésana.

Pétijuma objekts: uzneémuma galvenie snieguma raditaji.

Pétijuma priekSmets: uznémuma galveno snieguma raditaju novertgjums.

Pétijuma merkis ir izp&étit uzn€muma galvenos snieguma raditajus un konstatét to lomu
uznéméjdarbibas novértésana.

Pétijuma uzdevumi:

1) izpétit uznémuma galveno snieguma raditaju izvéles pamatnosacijumus;

2) izpétit klientu noteiktas vertibas ietekmi uz analiz€jamajiem raditajiem;

3) izdarit secingjumus saistiba ar uznémuma snieguma raditaju lomu uznémgjdarbibas
noverteéSana un izstradat priekslikumus to pilnveidoSanai.

Hipoteze: pamatotu uzpémuma galveno snieguma raditaju pielietoSana
uznéméjdarbibas novertésana dod iespeju precizak noteikt uznémuma turpmakaja darbiba
nepiecieSamos uzlabojumus.

Pétijuma laika periods: 2001.—2017.gads.

Raksta ka galvena pétisanas metode tiks izmantota monografiska jeb aprakstosa
metode.

Uznémuma galveno snieguma raditaju izveles pamatnosacijumi

Nemitigi augoSa uznémuma vértiba ir realiz€Sanai virzama ideja, tacu nepiecieSams
skaidrojums, ka novértét sava biznesa panakumus. Uzn€mumu 1pasnieki ka vienu no pieejam
izmanto galveno snieguma raditaju sistému (Key Performance Indicators, turpmak teksta - GSR)
ka salidzino$as novértesanas riku, lai noveérteétu sasniegto progresu. Ar GSR var sekot lidzi
pardoSanas raditajiem, izdevumu pozicijam, pelnpai pirms nodokliem un nodevam u.tml. Ir
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iesp&jams arl regulari parskatit un noteikta laika perioda monitorét savu bilanci. CenSoties
sasniegt uznémejdarbiba nospraustos merkus, véloties saglabat un veicinat iedvesmu komandas
starpa, biitiski ir izprast, ka uznémuma vertiba mérama ne tikai skaitliska formata. Skaitli ir
svarigi, tacu biezi vien nav pietiekami. Tie parada, kads ir bijis uznémuma veikums, pieméram,
pagajusaja menest - cik daudz naudas ir nopelnits, tacu tas nenorada, kads ir sagaidamais
uznémuma potencials nakamaja ménesi, nerunajot nemaz par nakamo gadu (Wardell, 2008,
p.10).

Integréjot uzne€muma darbibas izveérteéSanas riku starpa GSR, tiek raditi
priekSnosacijumi dikstavju un piegades laiku samazinasanai, nodros$inot, ka piegades marsruti
ir gan laika, gan izmaksu zina rentabli. Pilnveidojot piegades atruma un dikstavju raditajus,
uznémums spés apkalpot lielaku klientu skaitu, pielietojot to pasu resursu daudzumu, kas
uzlabos finansialos raditajus un produktivitate, attiecigi, pieaugs (Piercy, 2009).
Uznémgjdarbibas snieguma efektivitates noveértésana lauj nodros$inas, ka uznémums patiesi ir
komercijas spéle speletajs, nevis tikai praktikants. Ja tiek pielietotas metodes, kas lauj veikt
skaitliskus salidzinajumus, ir pamats spriest par konkréta uznémuma sniegumu salidzinajuma
ar konkurentiem, vai ir notikusi uzlabojami vai, tiesi pret€ji, situacijas pasliktinasanas, un cik
labi uznémums sasniedz savus mérkus. Sadus mérfjumus bieZi sauc par "metriku" (Wealleans,
2001, p. 4). Autore uzskata, ka butiski ir izprast pamatnosacijumus uznémuma GSR izvelg, lai
péc iespgjas precizak izveletos analiz€amos raditajus. Uzp@mumam janodroSina ta
konkurétspg&jigo prieksrocibu noteikSana un izvel&to prieksrocibu attistiba, ko iesp&jams panakt,
veicot vispusigu darbibas analizi un nosakot, kadi ir spécigakie posmi-tos stiprinot, un vajakie
posmi - tos pilnveidojot. Sakara ar iesp&jamo nepiecieSamibu iesaistit analizé arT uzn@muma
darbiniekus, jarekinas ar papildu laika resursa patérinu, skaidrojot darbiniekiem, kapéc
konkreta izvertéSana ir butiska, vispargja kartiba, kada analize veicama un kadi ir sagaidamie
rezultati.

Organizacijas izmanto GSR vairakos Itmenos, lai novertétu to panakumus, sasniedzot
nospraustos mérkus. Augsta [imena GSR var koncentréties uz uznémuma kopg&jo sniegumu, bet
zemaka Itmena GSR - uz procesiem nodalas ietvaros, pieméram, pardo$anas, marketinga vai
zvanu centra (Pirlog, Balint, 2016, p. 173-174).

Raditajiem nepiecieSamas Cetras sastavdalas, lai to pielietojums butu efektivs:

1) mérfjumi (m&Tjumiem jaatspogulo nozimigakos projekta analizes raditajus, skaidri
paradot, kadi rezultati ir vélami);

2) jauninajumi un inovacijas (cilveki ir pilniba jaiesaista projekta, jo tam biis nepiecieSams
radoSums un kreativitate, lai sasniegtu izcili rezultati. Kreativitate ir dzingjs, kas virza
preti labakajiem rezultatiem);

3) izplatiba (GSR aktivitate "pavairot" attiecas uz vaditaju, kuram javeicina pieaugosas
zinaSanas par projektu, inovacijas un katra komandas dalibnieka iesaistiSanos, lai
vairotu pozitivo rezultatu, daloties informacija un integréjot citus darbiniekus vai
projekta dalibniekus);

4) stratégija (attiecas ne tikai uz radoSu mijiedarbibu, bet arT projekta norises parskatiem)
(Pirlog, Balint, 2016, p. 173-174).

Arf situacija, kad tiek noteikts un uzturéts lidzsvars starp bruto pardoSanas apjomu un
pelnu, ir izdevies kontrol&t savas darbibas izmaksas, lai iegiitu finansialo telpu pamatdarbibas
pelnas veida ar meérki ieguldit [1dzeklus attistiba, un ir ticis stradats daudzus gadus, lai attistitu
un uzturétu klientu bazi, var veidoties situacija, ka uzn€émuma darbibas raditaji nenorada uz
augstu potencialu. Sakotngji nepiecieSama izpratne par to, ka finansialie raditaji veidojas, no
kuriem skaitliem tiek iegiiti un, vissvarigakais, ka manipulét ar tiem, lai tie tiektos uz augsu
(ilen€émumi), vai samazinatos (izdevumi) atbilsto$i nospraustajam mérkim un nozares méroga
kriterijiem. P&dgjais punkts - manipulét ar finansialiem raditajiem — biezi vien kliist par
izaicinajumu lielakajai dalai cilvéku (Wheeler, 2016, p. 18-24).

GSR novertejumam nav efektiva pielietojuma, ja tas tiek veikts, sekojot kadam norisem
uznémuma, tau bez konkréta mérka. Merjjumiem ir nozime un tos ir verts veikt tikai tad, ja tie
sniedz realu ieguvumu un svarigu informaciju par uznémuma darbibas virzitajspekiem. Nav
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jégas kaut ko merit tikai tadel, ka tas dod patikamu, €rtu sajiitu redzet krasainu diagrammu vai
apmierinat kada acimredzamo ceribu un gaidas p&c novért€§juma. Jauzmanas art mérit kaut ko
vienkarsi tapéc, ka to var izmérit (Wealleans, 2001, p. 6).

GSR raksturo biznesa Ipasniekam, cik “veseligi” darbojas vina uznémums. Daudzi no
GSR faktiski tiek generéti pardosanas procesa laika, apkalpojot klientu. Vissvarigakie GSR
veidojas apléses procesa, citi bridi, kad norisinas operativo izdevumu kontrole, sastadot
pareizus izdevumu planus visam razo$anas personalam, pieméram, tehnikiem, ka arT izdevumu
planus konsultantiem, abiem planiem veidojoties izteikti atskirigiem. GSR biezak tiek izteikti
procentos attieciba pret pardoSanu. Kad tiek uzsakta skaitlisko darbibas raditaju apkoposSana,
obligati ir nepiecieSams izmantot vienotu laika perioda diapazonu visiem analiz€amajiem
datiem: diena, ned€la, menesis, ceturksnis vai gads. Citiem vardiem sakot, ja tiek izmantots
pelnas un zaud@umu aprekins par periodu no 2015.gada lidz 2017.gadam, tad uznémuma
kopsavilkuma zinojumam ari jabiit no 2015.gada lidz 2017.gadam (Wheeler, 2016, p.18-24).
Uznémuma 1pasniekiem nebiitu ieteicams skatit prezent&jamos datus "nominalvertiba", drizak
bitu jaapliko savakSanas metodes un janoskaidro, vai dati ir ticami un precizi, parliecinoties,
ka tie nodroSina konsekventu salidzinajumu gadu no gada un ir pielietoti labakaja no
iesp&jamajam kombinacijam (Rhodes, 2017, p. 38). Autore uzskata, ka svariga ir ievakto datu
kvalitates atbilstiba izvirzitajiem mérkim, tatad to preciza izvéle, ko iesp&jams nodroS$inat,
veicot sakotngjo izpé€ti par nepiecieSamajiem datiem un nosakot obligati ievacamos datus un
sekundaros datus, kuru ievakSana nav obligata. Sakotngjam noverté§jumam ir nozime, jo talaka
ievakto datu apstrade prasis apjomigus laika un finansu (ja novértgjumu veiks arpakalpojumu
uznémums) resursus. Ka ari, neprecizi izveloties raditajus, ko ievakt, tiks apdraudéta analizes
kopgja gaita un iegiistamie rezultati.

Raditaju apkopojumu jauzsak ar datiem, ko iesp&jams ieglt no uznémuma vadibas
sistémas uznémuma kopsavilkuma zinojuma veida. Sakotngji jaizverté ienémumi atkariba no
avotiem: uzn€émuma kopsavilkuma zinojumam jaspgj atspogulot, ar kadu uznémuma realiz&to
izplatiSanas kanalu palidzibu klienti uzzina par uznémuma, respektivi — kurs ir veiksmigakais
reklamas risinajums. Ja tiek veikta reklamas kampana, ta rada noteiktas izmaksas un
konsultantiem ir jaizjauta vai jaanketé ikkatrs klients par to, ka vin$/vina uzzinajis/usi par
uzn€muma sniegtajiem pakalpojumiem vai razotajam precém. Pat ja tie ir lojali klienti, vini var
atbildet uz So atbilstosi Sobrid 1stenotajai reklamas kampanai, kas laus izsekot dazadu reklamas
kampanu efektivitatei. Saglabat esoSo klientu ir "leétak" neka atrast jaunu. Bet tas nenozimgé, ka
no daziem klientiem nevajadzetu atteikties, it TpaSi debitoriem, kas regulari kavé rékina
apmaksas terminus un neveido bitisku konkréta uznémuma apgrozijuma dalu. PardoSanas péc
kategorijas raditajs noradis, kada veida pakalpojumi tiek sniegti visbiezak vai kadas preces
pardotas visvairak (Wheeler, 2016, p.18-24). Masdienas uznémuma sniegumam ir svariga loma,
jo konkurences vide ir izteikti mainiga un griitak prognoz&jama saistiba globalizacijas ietekmi
(Berkova, Adamova, Nyvltova, 2017, p. 1841). P&c autores domam, lai spétu salidzinat
uzpémuma snieguma raditajus ar konkurentu snieguma raditdjiem, izdarot izvéli par
apkopojamajiem datiem, janem véra pécapstrades un pielietojuma iespgjas ar1 konkurentu
salidzinasanas zina. Ja dati biis apkopoti tikai no uzpémuma ieks€jiem finanSu raditajiem,
neietverot treSajam personam pieejamus datus, tiks izslégta vai ieverojami apgrutinata
salidzino$as analizes veikSana, apskatot citu konkrétas nozares uznémumu sniegumu, kas
galarezultata samazinas analizes veértibu.

Viennozimigi, lai spetu integrét GSR sisteému uznémuma, vadibai un 1pasniekiem jastrada
ar entuziasmu, aizrausanos pret to, ko vini dara, jajutas lepniem par uznémumu, nepartraukti
jaattista personigais redz&ums ar maciSanas palidzibu, jaizzina uzpémuma stipras un vajas
puses, veicinot ar1 komandas darbu un macoties pielagoties un paredzet parmainas vide,
saskanojot vinu redz&jumu un organizacijas turpmaku attistibu (Degraves, Marquina, 2012, p.
112). Tikai esot eruditiem un macities gribosiem, uznémuma vadiba sp&s kombiné&t un atrast
labako pielietojumu informacijai par pardosanas apjomiem, razoSanas izmaksam, kopg&jiem
ekspluatacijas izdevumiem, darbinieku slodz€m un izmaksam, utt. Ja uzn€muma ietvaros ir
vairaki “pelnas centri” jeb virzieni, kas nes pelnu, operativas bilances sastadiSana nesniegs
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velamo rezultatu, ja ta tiks sastadita par uzn€mumu kopuma. Tada gadijuma kopé€jas analizes
ietvaros ieteicams katru struktiirvienibu vai pelnas virzienu nodalit un atspogulot atseviski,
noradot konkrétas strukturvienibas vai pelnas virziena marketinga un reklamas izdevumus,
labiekartosanas, uzturésanas, jauna aprikojuma iegades izdevumus un citas lielakas izdevumu
pozicijas. Naudas pliismas parskata bilance atspogulos svarigus raditajus, ka, piemeram,
nodoklu saistibas, aprikojuma nolietojumu, ilgtermina saistibas, u.c. RazoSanas uznémumu
analizeé nepiecieSams atspogulot arT razoSanas zudumus, kas dabiski rodas razoSanas procesa
gaita. Apkopojot zudumu datus, iesp&jams nodroSinat saimnieciski tehnologisko procesu
vadiSanas efektivitates uzlabosanos. Atlaizu un akcijas kuponu kampanu rikosana jaatspogulo
analizg, noradot piemeérotas atlaides, periodus, akcijas preces un pardosanas raditajus, tad€jadi
nosakot kampanas efektivitati (Wheeler, 2016, p. 18-24). Péc autores domam, bridi, kad bis
apzinatas visas iesp&jamas analizes perspektivas, tiks izdarita labaka no iesp€jamajam izveélém
par viena vai otra raditaja ieklauSanu vai izslégSanu no kop&ja uznémuma GSR saraksta. Laika
posma, kad raditaji ir izv€leti un uzsakta to apkoposana (datu vaksana), biitu ieteicams turpinat
monitorét datu apjomus un, ja nepieciesams, veikt korekcijas iegiistamo datu analizes periodos
(par ned€lu, par ménesi, par ceturksni, utt.).

Klientu noteiktas vértibas ietekme uz analiz€jamajiem raditajiem

Snieguma raditaji par ieprieksjo periodu, lai gan ir svarigi (uzn€mgeji netiek mudinati
partraukt parskatit savas finanses), tomér veido vésturisku informaciju. Netiek noradits uz
potenciali ievérojamu, ar skatu uz nakotni balstitu vertibas palielinajumu. Ir nepieciesams iegiit
raditajus, kas atspogulos, kapec uznémuma klienti turpinas vai, tieSi pret€ji, neturpinas
iepirkties konkrétaja uznémuma vai sanemt no ta pakalpojumus. Sadam mérkim nepiecie$ami
raditaji, kas apskata gan veésturisku informaciju, gan lauj prognozet nakotnes attistibu un
iespgjamas izmainas (Wardell, 2008, p. 11). Klientam esot galvenajam konkrétas
uznémgéjdarbibas balstam, visaptvero$ai biznesa noverté$anas stratégijai, ka to atzist daudzu
biznesa nozaru specialisti, jaietver klientu apmierinatibas un noveértgjuma analize, tai esot ar1
prasibai péc kvalitates sertifikacijas standarta ISO 9001:2000, lai ikvienam uzp€mumam
pasaulé biitu izpratne par noveértéjuma veikSanu (Wealleans, 2001, p. 13). Autore atzist, ka
misdienas aizvien svarigaku lomu klientu noteiktas vertibas veidoSana par pakalpojumu vai
produktu ienem inovativi risinajumi produkta/pakalpojuma izstrade un pielietoSana, interaktiva
reklama. Sabiedribas vélme péc “prieka mirkliem” nosaka tirgus parveidoSanos no parastu
vajadzibu apmierinaSanas uz sajitu radiSanu un vélamas ainas uzburSanu. Bridi, kad tiek
uzsakta iegiito datu analize, janem veéra kvalitativie raditaji, kuri ietekm@s analizes gaitu.

Lai gan skaitli var paradit izmainas pardoSanas apjomos un izdevumu pozicijas, tie ir
100% efektivi tikai tad, ja atspogulo atbildes uz sekojoSiem jautajumiem:

e Vai produkti/pakalpojumi rada vertibu klientiem?
e Ka klienti uztver un méra produktu/pakalpojumu veértibu?
e Vai konkrétais uznémums pats par sevi ir vértiba? (Wardell,2008, p. 11)

Svarigas ir brivas debates par to, kas rada un kas nerada konkréta biznesa pievienoto
vertibu. Moderna domasana par augstas veiktsp&jas organizacijas izveidi nosaka, ka tadas
darbibas ka parvietoSana, glabaSana un parbaude nerada pievienoto vértibu, lai gan — ja
uznémums ir logistikas nozares parstavis- parsvara viss attiecas uz uzglabasanu un precu
kustibu (Wealleans, 2001, p. 43).

Viens no veidiem, ka padarit skaitliskos raditajus jégpilnus, ir veikt uznémuma klientu
aptauju. Piem@ram, Jus esat gramatvedibas uzn€mums un aptaujas ietvaros klienti atklaj
sekojosus svarigus iemeslus, kapéc veic sadarbibu ar uzpémumu:

1. Garantija, ka klienti giis panakumus, izmantojot uznémuma izstradato programmu (mes
apsolam dubultot klientu uzneémumu neto vertibu 2-3 gadu laika).

2. Ticamiba uznémuma procesu metodologijai (ir pieradita darba pieredze, ko nodrosina
gramatvedibas nozares profesionali).
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3. Personiga gramatvedibas uzn€muma vadibas iesaiste un dotie noradijumi, lai sasniegtu

klientu nosprausto mérki (Wardell, 2008, p.11).

Piem@ram, masu pielagosana (Mass customisation-MC) ir biznesa stratégija, kuras
mérkis ir iegiit konkurtsp&u, wuzlabojot produktu orientetus piedavajumus ar
individualizéSanas pakalpojumiem, laujot klientiem apmierinat savas vajadzibas ar produkta
specifikacijas palidzibu. Kopprojekts, iesaistot procesa ari klientus, paaugstina vértibu
sniegtajiem pakalpojumiem un/vai razotajam prec€m. RadoSais klienta sniegums ir butiska
kopprojekta veértibas sastavdala, kas nosaka produkta uztveri, nodomu to iegadaties un ieteikt
MC piedavajumu citiem (Habicht, Thallmaier, 2017, p. 114). P&c autores domam, ar klientu
iesaisti produkta komplektacija tieck nodroSinats produkta/pakalpojuma veértibas pieaugums
klientu uztvere, laujot to individualiz€t un pielagot konkrétajam vajadzibam un velmém.
Sekojosi, vertéjot galvenos uznémuma snieguma raditajus, ipasa veriba japievers klientu
v€lmju apmierinaSanai un novert§jumam saistiba ar uzn€muma veikumu. Lai gan skaitlisko
datu analize lauj noteikt darbibas rezultatus, to nepiecieSams kombinét ar klientu sniegto
vertejumu, lai atklat patieso snieguma raditaju sniegtas informacijas nozimi un planot turpmaku
ricibu.

Vienota sinergija nepieciesams pielietot gan GSR sistému, gan uz veértibam balstitu
pieeju, izmérot interes€joSo biznesa sastavdalu. Lai saglabatu nemainigu virzibu
nospraustajiem mérkiem un uzlabotu datu apstrades efektivitati, iegtitos monitoringa rezultatus
ieteicams apkopot standartizeta formata, kas palidzetu kontrolet uzn€muma sniegumu jebkura
bridi un ilgstosa laika perioda. Ar mérki izglitot uznémuma darbiniekus un nostiprinat interesi
par kopgjiem korporativiem mérkiem, savakto informaciju iesp&jams koplietot seminaru vai
sapulcu laika, daloties pieredz€ un iespaidos. CenSoties panakt, lai skaitli atspogulotu vertibu,
iesp&jams, tiks piedzivota uzn@émuma komandas saliedétibas paaugstinasanas, ieinteresétiba
jaunaja sisteéma, kura lauj uznémuma darbibas raditajiem klut saprotamiem ne tikai finansu
analitiku auditorijai, bet arT ikvienam darbinickam (Wardell, 2008, p. 11).

Biitiska ir uznémuma vadibas sp€ja ieklaut analiz€ korporativi sociala snieguma
raditajus ilgtsp&jas konteksta. Izmantojot statistikas metodes, Cehijas Republikas lielo
razoSanas uznémumu grupa tika konstatéts, ka seSpadsmit raditaju pamatkopumu var aizstat ar
seSiem galvenajiem darbibas raditajiem - darbinieku Ipatsvars, kas ir ietverti darba kopliguma,
atalgojuma diskriminacija, arodslimibas, &tikas kodeksa parkapumi, izdevumi par klientu
apmierinatibas noteikSanu un nodrosinasanu un produktu un pakalpojumu procentuala attieciba,
ko noverte, nemot véra to ietekmi uz patérétaju veselibu un drosibu. So rezultatu mérkis ir
uzlabot korporativi socidlo sniegumu un, izmantojot galvenos darbibas raditajus, atbalstit
uznémgjdarbibas parredzamibu un ilgtspéjibu (Docekalova, Kocmanova, Simberova, Koleiak
2018.,303.Ipp.).

Péc autores domam, uznémuma GSR analizes sniegtas priekSrocibas, piem&ram,
salidzino8i vienkarsSi veicama un vienlaikus plaSa analize, kas sp&j 1si un konkréti noradit uz
uznémuma problémjautajumiem un veiksmigakajiem darbibas aspektiem. Tafu pastav
nepiecieSamiba veikt pirmsizpéti ar mérki noteikt, kuri no darbibas raditajiem tiks ieklauti
analizg, ka arT noteiktu laika periodu veikt datu uzkraSanu. Lai vispusigak atklat analiz&jamo
snieguma raditaju nozimi, nepiecieSama kvalitativas analizes piesaistiSana kvantitativajai
izpétei, kas sniegtu atbildes ne tikai uz jautajumiem “Cik daudz?”, bet art “Kapéc tiesi tik?”.
Jaizprot mérkis, ar kuru tiek veikta analize, un tas biitu japakarto uznémuma ilgtsp&jas nostadnu
sasniegSanai. Svarigs ir visa uznémuma kolektiva atbalsts veicamaja izpete, ta ka, iesaistot pec
iespejas plasaku darbinieku skaitu, iesp&jams sasniegt precizakus un lidz ar to ari ticamakus
rezultatus, kas sekmes analizes kvalitates paaugstinasanos.

Secinajumi un priekslikumi

1. Uzpémuma GSR analize ir komplekss process, jo ietver vairakas analiz€jamas pozicijas un
poziciju kategorijas. Jo lielaks un saimnieciskas darbibas zina diversificétaks ir
analiz€jamais uzpe€mums, jo vairak galveno darbibas raditaju sakotn&ji bus jaietver
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pirmsanalizes posma, talakajos posmos atlasot svarigakos.

2. Veicot dazadu uzp€muma sniegumu raksturojoSo datu uzskaiti ilgstoSa laika perioda,
uznémums tad&jadi nodrosina analizei nepiecieSamo datu kopu, tap&c uznémuma vaditajam
jaizstrada datu uzskaites politika un glabasanas nosacijumi.

3. Pirms uzsakt snieguma raditaju apkopojumu, jaizprot mérkis, ar kadu uzp€émums veic
analizi, talakos pétijuma solus pakartojot konkrétajam nostadném.

4. leteicams GSR analizi kombingt ar kvalitativajam analizes metodém, pieméram, klientu
aptauju, tadejadi nodrosinot skaitlu sasaisti ar klientu aptauja atklato viedokli par uznémuma
sniegto pakalpojumu vai razoto precu kvalitati, kas nodroSinatu vispusigakus analizes
rezultatus.

5. Uznémuma turpmaka attistiba jasaista ar ilgtsp€jas pasakumu istenoSanu, tai skaitd
korporativi socialiem pasakumiem, tiecoties uz attistibas geometrisku progresiju.
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Summary

An analysis of the company's key performance indicators should be an important issue
for any manager's agenda. There are many variations and combinations of an analysis. When
starting to plan a process for analyzing the company's key performance indicators, one or more
goals must be clearly defined, which will be subordinated to the subsequent stages of the
analysis. The need for an analysis of the company's key performance indicators is determined
by the impact of today's globalization and the speed of information exchange, which makes it
necessary to continuously follow changes within the company and also on a larger scale. In
order to successfully manage change and realize the planned one, it is necessary to have an
information database or a set of data that would become a stepping-stone for the research
process. The correlation between systematic analysis of company key performance indicators
and company sustainability is indisputable in determining a successful development trend.
Depending on the type of business concerned and the industry, it is necessary to select the key
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indicators of the performance to be analyzed and to adapt the degree of their complexity, and
to align with the purpose of the analysis. By monitoring the company's performance over a
period of time, prerequisites will be created for optimizing different functions and/or
departments of the company, for example by reducing downtime, delivery time, improving staff
performance indicators, including ensuring a smooth distribution of workload among
subordinates. Simultaneously with the processing of numerical data and the initiation of their
interpretation, it is necessary to perform a stage of qualitative analysis by choosing a customer
survey or one of the other possible types of qualitative analysis. This will ensure the linkage of
the analysis with the customer's opinion about the company's performance, adding numerical
indicators to their rating. A customer survey will require the engagement of the company's
employees, therefore, it is necessary to carry out the initial stage of preparation, presenting
employees with the benefits that the analysis will provide to each and to the company in a
whole. A clear winner of the above analysis will be the owner of the company, management,
staff, partners of the company and, ultimately, the client, which will successfully lead the
company to the goal.
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