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Tas, kurs doma, ka var iztikt bez citiem, stipri kllidas. Bet tas, kur§ doma, ka citi nevar iztikt

bez vina, kludas vél vairak (17.gs franCu aristokrats un dumpinieks Fransua VI de Larosfuko)
Pieaugosais macibspéku deficits Latvija ir paplasinajis pedagogu iespéjas izvéléties ,,savu” darba
devéju. Tomeér individam ir pamats but "izvéligam" tikai tad, ja vins spéj precizi formulét sava
pienesuma esoso vertibu potencialu, kas lauj izglitibas iestadei k|ut pievilcigakai savas
mérkauditorijas (bérnu vecaku) acis. Tadé| Sis ir istais bridis ikvienam pedagogam paskatities uz
sevi ka ,,mazo uznéméju”, kas pardod savu laiku un kompetences klientam - izglitibas iestadei.

Ka spilgti formulét savu pievienoto vértibu? Ka atrast savu Tpa$o identitati un kvalitates zimi —
pamatu savai unikalitatei darba devéja acis? Praktiska seminara ietvaros daltbnieki veidos savu individualo
biznesa modeli un tiem bis iespéja dalities ar vertigiem ieteikumiem pedagoga veértibas stiprina$anai skolas
vadibas un skolénu acis. Dalibniekiem jablt gataviem dalities ar pieredzi, kas iedvesmo un bagatina

kolégus.

izmantojot biznesa pasaulé plasi izplatitu pieeju, veicinat pedagogu izpratni
par savas profesionalas darbibas ilgtspéjas pamatiem un izaugsmi, ka art strukturét pedagoga riciba eso$os
resursus un iespéjas savas konkurétspéjas stiprinasanai.

visparizglitojoso skolu pedagogi

pieeja balstita uz biznesa pasaulé plasi pielietoto A.Ostervaldera biznesa modela
audeklu, kas uznémumiem |auj izstradat ilgtsp&jigu darbibas modeli un sasniegt izvirzitos mérkus.

Vita Brakovska (MBA, biedriba ZINIS)
¢ 18+ gadu darba pieredze valsts un pasvaldibu joma
e 9+ gadu starptautiska pieredze rado$as domasanas rosinasana Baltija un NVS
¢ 15+ gadu praktiska pieredze darba ar cilvékresursu attistibu
¢ 1100+ pasakumu vadi$ana individa uznéméjspéju aktivizésanai (kop$ 2009.gada)
e Eiropas Komisijas atziniba par nacionala konkursa ,Ideju kauss” (LIAA) ievieSanu
o Britu padomes rado$as domasanas metodes ,Nakotnes pilsétas spéle” vaditaja
o koka gludinamo dé|u uznémuma vaditaja

Vitas pakalpojumus izveléjusies: Lattelecom, ELKO Group, TNS Latvia, Britu padome, Nordea banka
(Nordea Biznesa skola), SEB, DNB, G4S, Ventspils Augsto Tehnologiju Parks, AAS Balta, Latvijas Zalais
punkts, Valsts Kontrole, Valsts Kanceleja, LR Kultiras ministrija, LR lekSlietu ministrija, LR VARAM, CFLA,
Latvijas Nacionalais kultdras centrs, Fonds DOTS, RTU, pieauguso izglitibas centri u.c. PlaSaka informacija
pieejama www.zinis.lv un www.brakovska.lv

Vieslekcijas kops 2017.gada ESF projekta ,Nr. 8.3.5.0/16/1/001 “Karjeras atbalsts visparéjas un
profesionalas izglitibas iestadés” ietvaros: Agenskalna Valsts gimnazija, Gulbenes 2.vsk, Gulbenes
Valsts gimnazija, Slokas psk, Jirmalas Mezmalas vsk, Tilzas vsk, Balvu Valsts gimnazija, lecavas vsk,
Jelgavas Valsts gimnazija, Limbazu novada gimnazija, Madonas Valsts gimnazija, Neretas J.Jaunsudrabina
vsk, Jekabpils 2.vsk, Jekabpils Valsts gimnazija, Teteles psk, Rézeknes novada skolas, Skrundas vsk,
Valdemarpils vsk, Vecumnieku vsk, Talsu psk, Talsu Valsts gimnazija, Talsu 2.vsk, Laucienes psk, Sabiles
vsk, PIKC RTK.



http://www.zinis.lv/
http://www.brakovska.lv/
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Sagatavosanas:

#1: Sis dienas pienémums: “kur es vélos stradat?”

#2: Nost ar “kapnu telpas” sindromu! Kas ir mana “veseliga ambicija”?
#3: Jegpilns darbs: kapéc vispar tieku nodarbinats?

risindm konkrétu PROBLEMU vai apmierinam konkrétu VAJADZIBU

Manas karjeras dzivais “biznesa plans”
jeb ka A.Ostervalders mainTja tradicionalos pienémumus par izaugsmes planosanas procesiem

Kas ir (klasiskais) biznesa modelis?
Uznemejdarbiba: apraksta un vizualizé ienémumu gusanas pamatprincipus. No idejas [idz realai pelnai -
KA? Lidzigiem uznémumiem var bt dazadas stratégijas.

Modela izveides specifika ir ne tikai atbildét uz konkrétiem jautajumiem katra no sadalam, bet arT saredzet
likumsakaribas, kas lauj izmantot uznémuma spécigas puses savu poziciju stiprinaSana un mazinat vajo pusu
negativo ietekmi.

Personigais biznesa modelis nodarbinatajiem

CV vs VIZIJA vs biznesa modelis

CV - mans de facto “socialais kapitals” (50% no kopé&ja RESURSA)
Vizija — mana “zvaigzne”, nakotnes solijums (ietver “veseligas ambicijas”)
Biznesa modelis — érti parskatams ricibas plans vizijas sasniegsanai

Atbildes uz agrak neuzdotiem jautajumiem (sak tikt meklétas, paradoties “bankrota” sajitai)

Ka tad isti bitu VISLABAK sasniegt savu “zvaigzni”?
® Visu apgit PASAM vai sadarboties ar KOMPETENTIEM CILVEKIEM?
PARTNERI, kas palidzés nodrosinaties pret riskiem, zaudéjumiem, parliecinat vadibu
Kade| izvelas tieSi MANI?
CIK, KAD, KA un PAR KO maksa mans “klients”?
Ka ir iespgjams DAZADOT labumu, ko giistu (atalgojums, bonusi, attieksme)?
Ar kuram AKTIVITATEM varu nodro3inat savu “neaizstajamibu’? utt
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http://www.zinis.lv/

#1: KAM ES PALIDZU? (KLIENTI)
KAM radam vértibu ar savu piedavajumu? (klients)

‘ZINI SAVU KLIENTU!”
kas ir svarigs? (vértibas)
No ka baidas? (riski)
ka pienem lemumus? (logika)

#2: KO TU SNIEDZ? (VERTIBAS PIEDAVAJUMS)
Kas bas klienta IEGUVUMS?
PAR KO vins Tev primari maksa?

Veiktspéja

Mazbudzeta risinajumi

Attieksme

Daudzpusigums (elastigums)

Pieejamiba, atra reakcija

Drosiba (pieredze, var palauties)

Statuss/ zimols

Novitates ikdienas gaitas (pec pieprasijuma)

Man ir risindjums — VERTIBAS PIEDAVAJUMS
NB! Cik efektigi/ rado$i/ magiski/ vienreizéji/ parsteidzosi
risinaSu problemu/ apmierinasu vajadzibu! Pieméram, atrums -

dizains - kombinacija u.c.

Brigita Stroda - kronu meistare

Klients - tas, kur$ MAKSA
Tas, kas NEMAKSA, tas pats k|ust par..

Jaunietim: PIRMAIS klients
“Gados stiprajam”: IDEALAIS klients?

Kronis vai vainags galva ir sava zina parbaudijums sievietes
pasapzinai - vai tev patik, ka tevi redz un ievéro. Brigita
uzsver: tas nav par sieviskibu, tas ir par domasanu!

leskaties: www.lastroda.com

#3: KO TU DARI? (AKTIVITATES - Tavs “Magic”)
Kuras aktivitates izce] manu unikalitati piedavatas vertibas konteksta?

K3 es to spéju formulét VIENA teikuma?
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Procesu organizacija »EZa koncepts” (Jim Collins)

Rezultata sasniegsana

Jaunu ideju architektira e ko es protu labak par citiem?

Problému risinasana e kuras aktivitates sniedz ekonomisko atdevi?
TikloSanas u.c. e kas mani patiesi aizrau;j?

#4: KA VINU SASNIEDZ? (KANALI)
Kédé veida komunicéévu ar klientu un tos sasniegSu, lai nogadatu véertibu?
Sie kanali pieder PASIEM vai CITIEM?

#5: KO ES SANEMU? (IENEMUMI U.C. LABUMI)
Kadu labumu un kada formata ienes klients?

[ ke ttodpehsy Concept

Guta labuma dazadosanas iespéjas: Varbut noder:
Kompetencu pardoSana Fikséta cena

Sava laika pardo$ana (dro$iba, &rtums, atrums) Dinamiska cena
Sava varda pardo$ana (garantija) Atkariga no vértibas

Sevis “iznomasana’/ “aizdosana”

Abonésanas maksa

Starpniecibas maksa

“lenémumi no reklamas” (lepni, ka ar mani sadarbojas)

#6: KO TU ATDOD? (IZDEVUMU STRUKTURA)
Ko Tu “upuré”, lai sniegtu vertibu?

Laiks Kuri resursi ir visdargakie?
Energija lzdegSana (iek$€ja motivacija)
Nervi Stress, miega stundas (veseliba)
Notrulinasanas Reputacija

Fiziska veiktspéja

Izklaidiba

Privata dzive u.c.

#7: KAS TU ESI & KAS TEV PIEDER? (RESURSI)
Bez kuriem resursiem nevar tas viss notikt?

Mana riciba ir: Man patik stradat ar:
Materialie (a) cilvekiem
Intelektualie (b) Informaciju
Cilvekresursi (c) materialiem
Finansu

Manas kompetences
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#8: ATTIECIBAS AR KLIENTIEM #9: KAS TEV PALIDZ? (PARTNERIBA)

Ka veidoju attiecibas ar klientu? KADI partneri un KADAM mérkim vajadzigi?
Uz kadam attiecibam cer klients? Attiecibu
formatu daudzveidigums? ... sasniegt atrak & parliecinat savu klientu
.. stiprinat savu pievilcibu klienta acis
Varbut noder: ... optimizét resursus
- iestajies par kaut ko! ... mazinat reputacijas u.c. riskus
- esi sociali atbildigs! ... radt pievilcigaku, unikalaku piedavajumu
- uzruna klienta ego! ... izveidot stingrakas, regularakas attiecibas ar
- lieto vina leksiku! klientu

- stiprini lojalitati
- daudz ko nosaka attieksme!
- atrums vs kvalitate

Interneta pieejami dazadi atbalsta resursi sava pirma biznesa modela izveidei, viens no tiem — paSa autora
video: https://www.youtube.com/watch?v=RzkdJiax6Tw
Osterwalder explaining the Business Model Canvas: Youtube, 42:28

How to Design,
Test and Build

§ Business [ ' S
Models P —
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2. KAS TEV PALIDZ?
(PARTNERIBA)

e Kas Tev palidz sniegt
vértibu citiem?

e Kas Tevi atbalsta Tavas
centralajas aktivitates?

e Vai partneri palidz sagadat
nepiecie$amos resursus?

e Kuri partneri palidz
parliecinat Tavu klientu vai
to sasniegt?

4. KO TU DARI?
(AKTIVITATES)

e Kuras ir ikdienas
stratégiski
svarigakas
aktivitates darba,
kas atSkir Tevi no
citiem darba
kolégiem?

e Bez kuram no Sim
aktivitatem nevari
nodroSinat veértibu
klientam?

8. KAS TU ESI UN
KAS TEV PIEDER?
(RESURS)

e Materialie
Intelektualie
Cilvéku
Finansu
Tavas spéjas un
prasmes?

Ar ko Tev patik stradat:
a) cilvekiem, b) informaciju/
idejam, c) materialiem?

3. KO TU PALIDZI?
(VERTIBAS
PIEDAVAJUMS)

e Kadu vértibu
sniedz klientam?

e Kuru Tevis sniegto
labumu klienti
noverteé visvairak?

e Par ko primari
klients Tev
maksa?

9. ATTIECIBU
VEIDOSANA

e Kadas attiecibas
klients cer ar Tevi
veidot un uzturét?

e Kadi Sobrid ir
attiecibu formati Tev
ar klientu?

5. KA SASNIEDZ SAVU
KLIENTU?
(KANALI)

e Kadus kanalus
klients vélas
izmantot, lai sapemtu
Tavu vértibu?

e Ka Tu klientu
sasniedz Sobrid?
Kuri kanali ir
efektivakie?

1. KAM TU PALIDZI?
(KLIENTI)

e Kam veido vértibu (kas no
Tava darba gst labumu?)

e Kas ir Tavs svarigakais
klients?

e Kurs Tava darba ir atkarigs
no Tevis/ Tevis paveikta
darba?

e Kasir Tava ,klienta
klienti"?

7. KO TU ATDOD? Ko Tu ,upuré”, lai veikiu darbu (laiks, energija, privata

dzive). Kuri resursi ir dargakie (izdeg$ana, stress u.c.)

formati?

6. KO TU SANEM Ko Tu sanem no klienta par piedavato vértibu? Ka klients
maksa tagad? Kada formata to vinam értak darit? Sanemta labuma daZadie

biedrTba
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