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	"Zināšanu valdes" modelis Šajā modelī valde jeb uzņēmuma "smadzenes" ir tās pašā centrā un vairs nav izolēta, kā tas bija tradicionālajā piramīdveida hierarhijā. Valde ir kļuvusi par nosacītu uzņēmuma galveno datu procesoru, kurš iegūst informāciju no iekšējiem un ārējiem avotiem un saskaņo to. Šādā veidā valde efektīvi aprobē gan operacionālās darbības, gan politiku, pirms pieņem stratēģiskus lēmumus.�〱㐶〱ㄳ〰㙤〰㜵〰㙤〰㘱〰㈰〰㘹〰㙢〰㘴〰㘹〰㘵〰㙥〰㘱〰㜳〰㈰〰㘴〰㘱〰㜲〰㘲〰㜵〰㉣〰㈰〰㜳〰㘱〰㜶〰㜵〰㙢〱〱〰㜲〰㜴〰㈰〰㘱〰㜵〰㘷〰㜳〰㜴〱〱〰㙢〱〱〰㈰〰㜶〰㘱〰㘴〱㉢〰㘲〰㘱〰㈰〰㜲〱㙢〰㜰〱ㄳ〰㙡〰㘱〰㜳〰㈰〰㜰〰㘱〰㜲〰㈰〰㜵〰㝡〱㐶〱ㄳ〰㙤〰㜵〰㙤〰㘱〰㈰〰㘴〰㘱〰㜲〰㘲〱㉢〰㘲〰㘱〰㜳〰㈰〰㜶〰㘹〰㜲〰㝡〰㘹〰㘵〰㙥〰㜵〰㈰〰㜵〰㙥〰
	Uzņēmuma divpadsmit darbspēju modelis Šajā modelī koncentrēti uzņēmuma uzdevumi un emocionālie procesi, ko pārdzīvo darbinieki, kuri veic šos uzdevumus. Uzdevumi un emocionālie procesi tiek aplūkoti iekšējās un ārējās perspektīvas kontekstā, nosakot desmit dažādas darbspējas. Pārējās divas – vadības virziens un attieksme pret zināšanu apguvi – ir cieši saistītas viena ar otru un darbojas kā enerģijas avots visam uzņēmumam.�㘹〰㘵〰㙥〰㘱〰㜳〰㈰〰㘴〰㘱〰㜲〰㘲〰㜵〰㉣〰㈰〰㜳〰㘱〰㜶〰㜵〰㙢〱〱〰㜲〰㜴〰㈰〰㘱〰㜵〰㘷〰㜳〰㜴〱〱〰㙢〱〱〰㈰〰㜶〰㘱〰㘴〱㉢〰㘲〰㘱〰㈰〰㜲〱㙢〰㜰〱ㄳ〰㙡〰㘱〰㜳〰㈰〰㜰〰㘱〰㜲〰㈰〰㜵〰㝡〱㐶〱ㄳ〰㙤〰㜵〰㙤〰㘱〰㈰〰㘴〰㘱〰㜲〰㘲〱㉢〰㘲〰㘱〰㜳〰㈰〰㜶〰㘹〰㜲〰㝡〰㘹〰㘵〰㙥〰㜵〰㈰〰㜵〰㙥〰㈰
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	Budžeta pārskats Šajā dokumentā reālā uzņēmuma darbība tiek novērtēta attiecībā pret budžetu, dodot iespēju analizēt un labot radušās neatbilstības. Tas ir uzņēmuma galvenais finanšu kontroles dokuments – tajā tiek noteikts uzņēmuma stratēģijas rezultāts.������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������
	Bilance Augšā: bilance atspoguļo uzņēmuma neto vērtību kādā noteiktā laikā. Apakšā: šajā lappusē divos veidos attēlots, ka, no ilgtermiņa finansu ieguldījuma atņemot ilgtermiņa aizņēmumus, tiek iegūta aktīvu neto vērtība. Abos gadījumos aktīvu neto vērtība vienmēr ir vienāda ar kopējo pašu kapitālu.����������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������
	Peļņas vai zaudējumu aprēķins Sajā dokumentā uzskaitīti ieņēmumi un izdevumi pārskata periodā (parasti mēneša vai gada laikā). Tajā tiek aprēķināta no pārdošanas apgrozījuma gūtā bruto peļņa, no kuras atņemot pieskaitāmās izmaksas tiek iegūta peļņa pirms procentu un nodokļu nomaksas. Tas ir nozīmīgs uzņēmuma vadības snieguma novērtēšanas kritērijs.�਷⸳㌠〮〰‰⸰〠㐮㈵‹㘮〰‴㜴⸹㠠呭ഊ㌠呲ഊ㰰〳㠰〳搰〳㤰〲㠰〲㜰づ挰〲㔰〳㠰〱ㄾ⁔樍੅名ੑഊ焍ੂ名਷⸳㜠〮〰‰⸰〠㌮㐰‱㌹⸰〠㐷㌮㜰⁔洍ਲ਼⁔爍਼〰㉦〰㈴〰㉣㸠呪ഊ䕔ഊ儍ੱഊ䉔ഊ㜮㔰‰⸰〠〮〰‴⸲㔠ㄵ㌮〰‴㜴⸹㠠呭ഊ㌠呲ഊ㰰づ挰〳㘰〳㜰〲㠰〳㄰〳㈰〳㜰〳㠾⁔樍੅名ੑഊ焍ੂ名ਸ਼⸷㜠〮〰‰⸰〠㐮㈵‱㤴⸰〠㐷㐮㤸⁔洍ਲ਼⁔爍਼〰㌹〰㉣〰㈸〰㌱〰㉥〰挲〰㌵〰㄰㸠呪ഊ䕔ഊ儍਀ഊ����������
	Naudas plūsmas pārskats Šis, iespējams, ir vitāli svarīgākais un diemžēl arī visbiežāk novārtā atstātais dokuments. Tas raksturo skaidrās naudas līdzekļus, ar kuriem tiek apmaksāti rēķini un maksātas algas. Šajā dokumentā uzskaitīti uzņēmumā ienākušie un izmaksātie naudas līdzekļi noteiktā periodā.�����������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������
	Cenas kalkulācija, ietverot izmaksas Attēlotā cenu kalkulācijas metode ir lietderīgs veids, kā aprēķināt pamatdarbības peļņu uz vienu noteikta produkta vai pakalpojuma vienību. Šajā piemērā pēc visu tiešo un netiešo izmaksu aprēķināšanas pelņa sastāda vairs tikai 7 mārciņas, ja pārdošanas cena ir 60 mārciņas.�㜳〰㈰〱㘰〰㘹〰㜳〰㉣〰㈰〰㘹〰㘵〰㜳〰㜰〱ㄳ〰㙡〰㘱〰㙤〰㜳〰㉣〰㈰〰㘹〰㜲〰㈰〰㜶〰㘹〰㜴〱〱〰㙣〰㘹〰㈰〰㜳〰㜶〰㘱〰㜲〱㉢〰㘷〱〱〰㙢〰㘱〰㘹〰㜳〰㈰〰㜵〰㙥〰㈰〰㘴〰㘹〰㘵〰㙤〱㝥〱ㄳ〰㙣〰㈰〰㘱〰㜲〱㉢〰㈰〰㜶〰㘹〰㜳〰㘲〰㘹〰㘵〱㝥〱〱〰㙢〰㈰〰㙥〰㙦〰
	Galējā cenu kalkulācijas metode Pēc šīs metodes tiek nodalītas izmaksas, kuras iespējams tieši attiecināt uz preci vai pakalpojumu, un tās izmaksas, kuras laika gaitā mainās. Izmaksu svārstību rezultātā radušās izmaiņas pamatdarbības peļņas apjomos iespējams operatīvi aprēķināt.�㜳〰㉣〰㈰〰㘹〰㘵〰㜳〰㜰〱ㄳ〰㙡〰㘱〰㙤〰㜳〰㉣〰㈰〰㘹〰㜲〰㈰〰㜶〰㘹〰㜴〱〱〰㙣〰㘹〰㈰〰㜳〰㜶〰㘱〰㜲〱㉢〰㘷〱〱〰㙢〰㘱〰㘹〰㜳〰㈰〰㜵〰㙥〰㈰〰㘴〰㘹〰㘵〰㙤〱㝥〱ㄳ〰㙣〰㈰〰㘱〰㜲〱㉢〰㈰〰㜶〰㘹〰㜳〰㘲〰㘹〰㘵〱㝥〱〱〰㙢〰㈰〰㙥〰
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	Plānošanas process Stratēģijas galamērķa sasniegšanai būs nepieciešama vairāku apakšmērku realizēšana un vairāku ar mērķi saistītu uzdevumu izpilde. Uzdevumi indivīdiem un darba grupām rada motivāciju un iesaista viņus kopējā plāna realizācijā.��������������������������������������������������������������������������������������������������������������
	Vispārējas kvalitātes vadības sistēmas izmantošana Vispārējās kvalitātes vadības mērķis ir panākt nepārtrauktu procesu un produktu uzlabojumu, dodot iespēju darba grupām (vai pat atsevišķiem darbiniekiem) metodiski risināt problēmas, analizējot un izvērtējot procesus un tādējādi atklājot labākas darba metodes.���������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������
	PDCA cikls PDCA jeb Sevorta cikls ir galvenais vispārējās kvalitātes vadības process. Uzlabojuma plāna pastāvēšana mudina to realizēt, un plāna noviržu konstatēšana sekmē to novēršanu.�����������������������������������������������������������������
	Personāla plānošana Uzņēmumam būs nepieciešami 16 jauni darbinieki, lai sasniegtu nākamajam gadam izvirzītos mērķus. lepriekšējā pieredze rāda, ka pastāv iespēja zaudēt septiņus no pašreizējiem darbiniekiem, līdz ar to uzņēmumam jāieplāno 23 jaunu darbinieku pieņemšana.����������������������������������������������ꀈ�㄃�晥晦〰㔰〰㐴〰㐳〰㐱〰㈰〰㘳〰㘹〰㙢〰㙣〰㜳〰㈰〰㔰〰㐴〰㐳〰㐱〰㈰〰㙡〰㘵〰㘲〰㈰〰㔳〰㘵〰㜶〰㙦〰㜲〰㜴〰㘱〰㈰〰㘳〰㘹〰㙢〰
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	Piegādātāja izvēles stratēģija un taktika Piegādātāji ir jāuztver- kā neatņemama uzņēmuma sastāvdaļa. Lai sasniegtu vislabākos darba rezultātus, jāpanāk pilnīga abpusēja izpratne, kas radīs pārliecību par sekmīgu rezultātu un apstiprinās izvēlētā piegādātāja atbilstību ilgstošai sadarbībai.������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������
	Galvenā ražošanas grafika paraugs Šis ražošanas grafiks atspoguļo tipisku produkta sagatavošanas un ražošanas secību, kurā ietvertas regulāru (gan īstermiņa, gan ilgtermiņa) pārbaužu un uzlabojumu sistēmas.�㜳〰㈰〰㜳〰㜴〰㜲〰㘱〰㜴〱ㄳ〱㈳〰㘹〰㙡〰㘱〰㈰〰㜵〰㙥〰㈰〰㜴〰㘱〰㙢〰㜴〰㘹〰㙢〰㘱〰㈰〰㔰
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	Darba grupu veidošana jaunu produktu ieviešanai Kad uzņēmumā tiek ieviests jauns produkts, jāizveido savstarpēji koordinētas darba grupas. Produkta vadītājs pārrauga vairākas grupas, kuras veido īpaši izvēlēti katras specialitātes pārstāvji. Katra grupa darbojas kā daļa no projekta, izmantojot savu ikdienas darbā uzkrāto pieredzi.����������������������������������������������������������������������������������������������������
	Problēmas klasificēšana Problēmu risināšanas procesā tiek ieviesta skaidrība, ja visas problēmas tiek klasificētas kā tādas, kuras grupa spēj kontrolēt pilnībā vai daļēji, vai kā tādas, kas atrodas ārpus grupas kontroles.�〰㜵〰㈰〰㜶〰㘵〰㘹〰㘴〰㙦〱㘱〰㘱〰㙥〰㘱〰㈰〰㙡〰㘱〰㜵〰㙥〰㜵〰㈰〰㜰〰㜲〰㙦〰㘴〰㜵〰㙢〰㜴〰㜵〰㈰〰㘹〰㘵〰㜶〰㘹〰㘵〱㘱〰㘱〰㙥〰㘱〰㘹〰㈰〰㑢〰㘱〰㘴〰㈰〰㜵〰㝡〱㐶〱ㄳ〰㙤
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	Mārketinga komplekts Lai sekmīgi sabalansētu uzņēmuma piedāvājumu ar klienta vēlmēm, jāizmanto atbilstošs mārketinga komplekts. Tas nozīmē, ka jāizveido optimāla produkta cenas, produkta virzīšanas tirgū un vietas kombinācija (4P).������������������������������������������������������������������������������������������
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	Sekmīgas MIS izveide Lai radītu šādu sistēmu, jums pirmām kārtām jāizprot mārketinga faktiskās vajadzības, tad jāpamato izstrādei nepieciešamo līdzekļu apjoms un jānodrošina informācijas tehnoloģiju (IT) atbalsts, kas būs nepieciešams, saskaroties ar citu nodaļu prasībām.�툞₳툞��������჈툞냇툞��������⃐툞ß툞��������냯툞僯툞��������ヤ툞탣툞�������� 팞쀃팞������������Ą�倀�찶렖찶렖툞툞��������������������ꁮ툞
	Mārketinga plāna izveide Lai praksē nodrošinātu vislielākās panākumu iespējas, mārketinga plānam jābūt rūpīgi strukturētam. Attēlotās desmit fāzes ir atzītas par nepieciešamām, lai pārraudzītu mārketinga plāna izpildi un veidotu atgriezenisko saiti.�asībām.�툞₳툞��������჈툞냇툞��������⃐툞ß툞��������냯툞僯툞��������ヤ툞탣툞�������� 팞쀃팞������������Ą�倀�찶렖찶렖툞툞��������������������ꁮ툞.�
	Untitled
	Untitled
	Untitled
	Untitled
	Pasākumi sekmīga biznesa nodrošināšanai internetā Lai maksimāli palielinātu uzņēmējdarbības efektivitāti, internetu iespējams izmantot daudzos savstarpēji saistītos veidos. Sāciet ar pašiem pamatiem – interneta pieejamību visiem darbiniekiem – tad pakāpeniski veidojiet sistēmu, līdz viss uzņēmums var darboties interneta vidē!��������������������������������������������������������������������������������������������������������������
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	Galveno jautājumu izpratne Rūpīgi analizējiet katru biznesa funkciju un izvērtējiet tās mijiedarbību ar citām. Tas ļaus atbilstoši un produktīvi izmantot interneta tehnoloģijas.������������������������������������������������������������
	Taktikas plāna izveide Sadalot procesu septiņos posmos, tiek plānota gan pārmaiņu vadīšana, gan tehnoloģijas ieviešana. Pētījumi ir pierādījuši, ka šī pieeja bez grūtībām ir pielāgojama esošajām vadības prasmēm un paņēmieniem.���������������������������������������������������������������������������������������������������������
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	Ķermeņa valodas kā metodes izmantošana Pielāgošanās sarunas biedra pozai un līdzīgu žestu lietošana palīdzēs jums panākt empātiju.�������������������������������������������������������
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	Lasīšanas ātruma palielināšana Vispirms novērtējiet savu pašreizējo lasīšanas ātrumu un tad izmēģiniet šeit aprakstītos vingrinājumus! Prasme lasīt ātrāk, tajā pašā laikā nesamazinot uztvertās informācijas apjomu, ietaupīs jūsu laiku un dos iespēju paplašināt lasāmvielas klāstu.����������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������
	Uzstāšanās laika plānošana Svarīgi ir izveidot pareizi sabalansētu uzstāšanās plānu. Sojā piemērā detalizēti aprakstīta īsas – 15 minūšu ilgas runas shēma. Katrai svarīgākajai tēmai atvēlētas 3 minūtes. Uzstāšanos uzsāk un noslēdz tikpat garas ievada un noslēguma daļas.���������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������
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	Sagatavošanās sarunām Pirms uzsākt sarunas, jums nepieciešams pārliecinošs plāns: mērķis un stratēģija tā sasniegšanai. Jums jābūt skaidrībā gan par savu, gan pārējo komandas locekļu lomu un taktiku sarunu laikā.������������������������������������������������������������������������������������������
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	Maslova vajadzību hierarhija Vienkāršotais psihologa Ābrahama Maslova teorijas modelis ilustrē vajadzību apmierināšanas secību. Kamēr zemākā līmeņa vajadzības nav apmierinātas, nevar ķerties pie augstāko vajadzību piepildīšanas. Tiklīdz indivīds gatavojas sasniegt vienas vajadzības apmierinātības —hezu, prioritāra kļūst 'lākamā līmeņa vajadzība. Vajadzība, kura ir piepildīta, vairs nekalpo par darbības stimulu.�㙣〰㘱〰㘹〰㙢〱〱〰㉥〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰〰
	Lielbritānijas Aizsardzības ministrijas diagramma����������
	Darba izpildes vadīšanas sistēma Sojā sistēmā katra darbinieka darba izpilde tiek saistīta ar uzņēmuma mērķiem. Darbinieka individuālie mērķi tiek noteikti visa uzņēmuma kontekstā. Ikdienas darba izpilde tiek balstīta un regulāri pārraudzīta, izmantojot darba izpildes novērtēšanas sistēmu.�������������������������������������������������������������������������������������������������������������������
	360 grādu novērtēšanas izmantošana Šī vērtēšanas sistēma ir visaptveroša. Lai novērtētu kāda darbinieka veikumu, būs nepieciešams uzzināt citu cilvēku – komandas dalībnieku, iekšējo klientu, padoto un tiešā vadītāja – viedokli. Šis ir ļoti noderīgs, taču laikietilpīgs process. Atvēliet pietiekami daudz laika nepieciešamās informācijas apkopošanai!�����������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������
	Mācību vajadzību hierarhija Pēc tam kad pārrunātas tādas galvenās apmācību tēmas kā veselības aizsardzība un darba drošība, mācības ir atkarīgas no konkrētām prasmēm un nepieciešamības gadījumā tiek pielāgotas. Jācenšas apmierināt arī individuālās vajadzības, kuras katram ir atšķirīgas. Kad darbinieks ir gana kompetents, viņa zināšanas var papildināt, raksturojot citu kolēģu darbu.�㜰〰㘱〰㘴〰㙦〰㜴〰㙦〰㈰〰㜵〰㙥〰㈰〰㜴〰㘹〰㘵〱㘱〱〱〰㈰〰㜶〰㘱〰㘴〱㉢〰㜴〱〱〰㙡〰㘱〰㈰㈰ㄳ〰㈰〰㜶〰㘹〰㘵〰㘴〰㙦〰㙢〰㙣〰㘹〰㉥〰㈰〱㘰〰㘹〰㜳〰㈰〰㘹〰㜲〰㈰〱㍣〰㙦〰㜴〰㘹〰㈰〰㙥〰㙦〰㘴〰㘵〰㜲〱㉢〰㘷〰㜳〰㉣〰㈰〰㜴〰㘱〱つ〰㜵〰㈰〰㙣〰㘱〰㘹〰㙢〰㘹〰㘵〰㜴〰㘹〰㙣〰㜰〱㉢〰㘷〰㜳〰㈰〰㜰〰㜲〰㙦〰㘳〰㘵〰㜳〰㜳〰㉥〰㈰〰㐱〰㜴〰㜶〱ㄳ〰㙣〰㘹〰㘵〰㜴
	Trenera un padomdevēja loma Trenerim un padomdevējam jābūt apveltītam ar līdzīgām prasmēm, taču tās tiek izmantotas atšķirīgi. Treneris pievērš uzmanību konkrētām tēmām īsā laika posmā, savukārt padomdevējs – vispārējai darbinieka attīstības virzībai turpmākā perspektīvā.���������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������
	Problemātiskas uzvedības izskaušana darbavietā Ja darbinieka sniegums ir radījis pamatu uztraukumam, jums jācenšas situāciju labot pēc iespējas ātrāk. Mēģiniet sniegt praktisku padomu vai izmantot konsultāciju! Ja tas nelīdz, jums var nebūt citas iespējas kā vien sodīt disciplināri.�〰㙢〰㙦〰㙥〰㙢〰㜲〱ㄳ〰㜴〱〱〰㙤〰㈰〰㜴〱ㄳ〰㙤〱〱〰㙤〰㈰〱㉢〰㜳〱〱〰㈰〰㙣〰㘱〰㘹〰㙢〰㘱〰㈰〰㜰〰㙦〰㜳〰㙤〱〱〰㉣〰㈰〰㜳〰㘱〰㜶〰㜵〰㙢〱〱〰㜲〰㜴〰㈰〰㜰〰㘱������
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	Sarežģītu jautājumu konstatēšana Ja nav iespējams noteikt, vai situācija, kas piesaista jūsu uzmanību, ir problēma vai lēmums, jums jārīkojas atbilstoši loģiskās secības analīzei, lai izvērtētu jautājuma būtību.���������������������������������������������������������������������������������������������������������
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	Cēloņu un seku analīze Problēmas novēršana ir tās cēloņa izskaušana pēc tam, kad tas konstatēts. Kamēr nav atrasts problēmas cēlonis, jāizmanto pielāgošanās darbība, lai iegūtu laiku.������������������������������������������������������������������������������������������
	"Asakveida" diagrammu izmantošana analīzes procesā "Asakveida" diagrammas veicina konkrētāku diskusiju, palīdzot koncentrēt uzmanību noteiktām jomām. Šajā piemērā problēma ir rakstīta "mugurkaula " pašā galā. Četras "asakas" ir saistīti sektori, kuriem norādīti konkrēti problēmas cēloņi.������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������
	Riska novērtēšana, pieņemot lēmumu Visu, izņemot pašu vienkāršāko, lēmumu pieņemšana ir saistīta ar zināmu riska pakāpi. Racionāli ir sabalansēt risku ar iespējamo ieguvumu. Mēģiniet izvērtēt riska varbūtību, kā arī to, cik bīstamas būtu tā sekas. Tādā veidā jūs varat novērtēt, cik riskants ir jūsu lēmums. Apzīmējumi Ievērojama riska pakāpe Zemāka riska pakāpe�㘮〰‴㜴⸹㠠呭ഊ㌠呲ഊ㰰〳㠰〳搰〳㤰〲㠰〲㜰づ挰〲㔰〳㠰〱ㄾ⁔樍੅名ੑഊ焍ੂ名਷⸳㜠〮〰‰⸰〠㌮㐰‱㌹⸰〠㐷㌮㜰⁔洍ਲ਼⁔爍਼〰㉦〰㈴〰㉣㸠呪ഊ䕔ഊ儍ੱഊ䉔ഊ㜮㔰‰⸰〠〮〰‴⸲㔠ㄵ㌮〰‴㜴⸹㠠呭ഊ㌠呲ഊ㰰づ挰〳㘰〳㜰〲㠰〳㄰〳㈰〳㜰〳㠾⁔樍੅名ੑഊ焍ੂ名ਸ਼⸷㜠〮〰‰⸰〠㐮㈵‱㤴⸰〠㐷㐮㤸⁔洍ਲ਼⁔爍਼〰㌹〰㉣〰㈸〰㌱〰㉥〰挲〰㌵〰㄰㸠呪ഊ䕔ഊ儍਀ഊ����������������Ԁ謀��ꀁ��
	Iespējamo cēloņu un seku samazināšana Preventīva darbība aizkavē iespējamā cēloņa rašanos. Eventuālā darbība ierobežo potenciālās problēmas iespējamās sekas. Abas darbības ir vienlīdz svarīgas, lai izvairītos no problēmām.�����������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������
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	Multinacionālā uzņēmuma struktūra Multinacionāls uzņēmums ir vairāku vietējo uzņēmumu apvienība. Vara visbiežāk ir decentralizēta un koordinācija – vāja. Uzņēmumiem ir grūti panākt sinerģisma veidošanos visas struktūras ietvaros.�������������������������������������������������������������������������������������������������������������������
	Starpreģionālā uzņēmuma struktūra Šajā struktūrā multinacionālais uzņēmums ir sadalīts trijās ģeogrāfiskās vienībās, kuras tiek koordinētas no centra. Dalījums pēc ģeogrāfiskajiem reģioniem nav vienīgā iespēja, var veidot arī uz citiem kritērijiem balstītu dalījumu, piemēram, jaunattīstības valstis, utt.�������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������
	Iespējamā globālā uzņēmuma struktūra Globālo uzņēmumu mērķis ir izstrādāt universālu piedāvājumu un risinājumus, tajā pašā laikā ievērojot art lokālas intereses. Tas nepieciešams, lai piesaistītu un saglabātu klientus un talantīgus darbiniekus. Katram līderim vajadzētu sev uzdot jautājumu: "Kādas būs mana lēmuma sekas globālā un vietējā mērogā?"�㸠呪ഊ䕔ഊ儍ੱഊ䉔ഊ㈰⸸㘠〮〰‰⸰〠㤮㌵′㘳⸷㈠㔲㈮㈵⁔洍ਲ਼⁔爍਼〰㌳〰㌵〰㈴〰㌶〰㌰〰㈸㸠呪ഊ䕔ഊ儍ੱഊ䉔ഊ㜮㈹‰⸰〠〮〰″⸱㈠㌸⸰〠㐹㤮㐲⁔洍ਲ਼⁔爍਼〰㌱〰㈸〰㌳〰㉣〰㈸〰㌶〰㌳〰㉣〰㈸〰㌶〰㌷〰㈴〰㉣㸠呪ഊ䕔ഊ儍ੱഊ䉔ഊ㜮㔶‰⸰〠〮〰‴⸲㔠㄰㈮㜲‴㤷⸹㠠呭ഊ㌠呲ഊ㰰〲攰〳㈰〳〰〳㠰〳㄰〲挰〲攰っ㈰〲㘰〲挰〲搰〲㐰〲挾⁔樍੅名ੑഊ���������������������
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	Globālā biznesa riska un iespēju raksturojuma izmantošana Jums jāizvērtē, kādi "virzošie'" un "velkošie" faktori ietekmē jūsu uzņēmumu un tā panākumus. Šajā piemērā attēlotais ASV apdrošināšanas kompānijas raksturojums rāda, kā būtu nepieciešams izvērtēt izvēles iespējas un sakārtot tās atbilstoši prioritātēm.������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������
	Mērķu raksturojums Globālos stratēģiskos mērķus un uzdevumus ir iespējams izvirzīt tikai pēc tam, kad veikta rūpīga analīze par iespējamiem ieņēmumiem un izmaksām un to izmaiņām laika gaitā. Attēlā parādītā shēma var palīdzēt izvērtēt šos raksturojumus.�������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������������.����
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	Kultūru raksturojums Šajā piemērā redzams, ka kultūru iespējams raksturot septiņu dimensiju skatījumā. Grafika stabiņu novietojums norāda, cik izteikta ir katra no pretējām vērtībām. Šai kultūrai ir augsti rādītāji individuālisma un konkrētajā dimensiju polā, savukārt zemāki – iekšējās kontroles un secīguma aspektā. Jūs varat pamēģināt novērtēt savu individuālo kultūras reakciju katrā no dimensijām; šis vingrinājums var palīdzēt jums labāk izprast aprakstītos jēdzienus.�〰㘹〰㜲〱㉢〰㘲〰㘱〰㈰〰㘹〰㜲〰㈰〰㘳〰㘵〰㙥〰㘱〰㉥〰㈰〰㔴〱〱〰㜴〰㘱〰㘴〰㉣〰㈰〰㙡〰㘱〰㈰〰㙡〱㙢〰㜳〰㈰〰㜳〰㜰〱ㄳ〰㙡〰㘱〰㜴〰㈰〰㘹〰㝡〰㜶〰㘵〰㘹〰㘴〰㙦〰㜴〰㈰〰㜳〰㘱〰㜶〰㜵〰㈰〰㜰〰㘹〰㘵〰㘴〱〱〰㜶〱〱〰㙡〰㜵〰㙤0㍦㐾‼〳晦ᤀ需㔀〄䀂䀂‼〴づ㸠㰰㕤挾ഊ㰰㐰显‼〴ㅣ㸠㰰㜰〾ち㑥㸠㰰愴ᴀ鼀昀挄怂怂㸠㰰愴显‼昶摣㸍਼ち㔰㸠㰰愵㘾‼晢〰㸍਼ち㔷㸠㰰愷〾‼晢ㅤ㸍਼ち㜱㸠㰰愷㔾‼晢㌸㸍਼ち㜶㸠㰰愷㘾‼晢㍥㸍਼ち㜷㸠㰰愷㠾‼晢㐰㸍਼
	Attieksme pret atšķirīgām kultūrām Visproduktīvākais veids, kā sadarboties ar citu kultūru, ir saskaņot to ar savu. Globālā pieeja, kas nosaka, ka uzņēmuma darbība visā pasaulē ir vienāda, ir pretēja multilokālajai pieejai, kura paredz atšķirīgu darbības veidu katrā zemē. Multinacionālā pieeja ir tikai kompromiss un nespēj nodrošināt visām pusēm izdevīgāko situāciju.�⸷㈠㔲㈮㈵⁔洍ਲ਼⁔爍਼〰㌳〰㌵〰㈴〰㌶〰㌰〰㈸㸠呪ഊ䕔ഊ儍ੱഊ䉔ഊ㜮㈹‰⸰〠〮〰″⸱㈠㌸⸰〠㐹㤮㐲⁔洍ਲ਼⁔爍਼〰㌱〰㈸〰㌳〰㉣〰㈸〰㌶〰㌳〰㉣〰㈸〰㌶〰㌷〰㈴〰㉣㸠呪ഊ䕔ഊ儍ੱഊ䉔ഊ㜮㔶‰⸰〠〮〰‴⸲㔠㄰㈮㜲‴㤷⸹㠠呭ഊ㌠呲ഊ㰰〲攰〳㈰〳〰〳㠰〳㄰〲挰〲攰っ㈰〲㘰〲挰〲搰〲㐰〲挾⁔樍੅名ੑഊ�����������������������
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	Kases grāmata Tajā ietilpst visu bankas transakciju (saņemtie un apmaksātie čeki, kredītu maksājumi u. tml.), kā arī skaidrās naudas transakciju uzskaite.��������������������������������������������������
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