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Anotācija 

Bakalaura darba „Smago spēkratu pēcpārdošanas pakalpojumu izvērtējums Latvijā‖ 

 mērķis ir izpētīt smago spēkratu pēcpārdošanas tirgus situāciju Latvijā, lai noskaidrotu 

galvenās problēmas un izstrādātu priekšlikumus nozares uzņēmumiem, asociācijām un 

uzraudzības iestādēm pakalpojumu sniegšanas pilnveidošanai. 

Smago spēkratu nozare ir jauna  un perspektīva nozare, kas maz pētīta. Mūsdienās bez 

tehniskā atbalsta nav iedomājama neviena nozare. Lai spēkratiem nodrošinātu apkopes ir 

nepieciešamas specifiskas zināšanas un aprīkojums, rezultātā pircēji neiegādāsies 

traktortehniku, ja nenodrošinās pēcpārdošanas pakalpojumus. 

Pirmajā nodaļā autors apkopo teoriju par tirgus izpēti, pakalpojumu sniegšanas specifiku, 

veiksmīgas uzņēmējdarbības priekšnosacījumiem. Otrajā nodaļā tiek raksturota smago 

spēkratu nozare, novērtēta situācija pēcpārdošanas pakalpojumu sniegšanā, analizēts 

cilvēkresursu nodrošinājums. Trešajā nodaļā tiek apkopoti uzņēmēju viedokļi par smago 

spēkratu pēcpārdošanas pakalpojumu sniegšanas problēmām un to risinājumiem. Darba 

noslēgumā autors sniedz ieteikumus nozares uzņēmumiem, asociācijām un uzraudzības 

iestādēm, pakalpojumu pilnveidošanai. 

Darbs var kalpot kā izziņas materiāls spēkratu nozares pārstāvjiem, ikvienam 

interesentam nozares tirgus un pēcpārdošanas pakalpojumu nodrošinājuma izpētē. 

Darbs sastāv no 47 lpp, kas ietver 16 attēlus, 4 tabulas. Darbam ir 4 pielikumi. 

Atslēgvārdi: Smagie spēkrati, pēcpārdošanas serviss, traktortehnika. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



4 
 

Annotation 

The objective of the Bachelor’s Thesis ―Analysis of heavy duty vehicle after-sales 

service in Latvia‖ is to investigate the after-sale market situation for heavy duty vehicle in 

Latvia in order to identify the main problems and to develop proposals for the companies, 

associations and control institutions in the sector for the improvement of the delivery of the 

services. 

The heavy duty vehicle industry is a relatively new and promising industry that has 

been investigated just a little. No industry can be nowadays imagined without any technical 

support. The specific knowledge and equipment are required to provide maintenance for the 

heavy duty vehicles, because the customers will not buy tractor equipment without provision 

of post-sale services. 

In the first chapter, the author has summarized the theory of market research, the 

specifics of service provision and the preconditions for successful entrepreneurship. In the 

second chapter, the heavy duty vehicle industry has been analysed, the situation in the post-

sale delivery of services has been assessed and the associated problems have been identified, 

as well as the provision of human resources has been analysed. In the third chapter, the views 

of entrepreneurs of the solutions to the problems of provision of after-sale services for heavy 

duty vehicles have been summarised. In conclusion of the thesis, the author has provided 

recommendations to the companies, associations and control institutions that are operating in 

the industry on the improvement of the provision of post-sale services for the heavy duty 

vehicles. 

The thesis can serve as a cognitive material for the representatives of the heavy duty 

vehicle industry and for anyone who is interested in the research of the market of this 

industry and in the provision of after-sales services. 

The thesis consists of 47 pages, including 16 images, 4 tables. The thesis has 4 attachments. 

Keywords: Heavy duty vehicles, post-sale services, tractor equipment. 
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Apzīmējumi un saīsinājumi 

LTRTA – Lauksaimniecības tehnikas ražotāju un tirgotāju asociācija 

MMM NEP – Metālapstrādes, mašīnbūves un mašīnzinību nozares ekspertu padome 

LDDK – Latvijas darba devēju konfederācija 

CLIMMAR - Eiropas lauksaimniecības tehnikas tirdzniecības un servisa asociācija  

CEMA – Eiropas lauksaimniecības mašīnu asociācija 

VTUA – Valsts tehniskās uzraudzības aģentūra 

NACE2 – Saimniecisko darbību statistiskā klasifikācija Eiropas Kopienā, 2. redakcija 

CSP – Centrālā statistikas pārvalde 

VTUI – Valsts tehnikās uzraudzības inspekcija 

LZA – Latvijas Zinātņu akadēmija 

TK – Terminoloģijas komisija 

LAD – Lauku atbalsta dienests 

NVA – Nodarbinātības valsts aģentūra 

LR IZM – Izglītības un zinātnes ministrija 

PKE – profesionālās kvalifikācijas eksāmens 

PIKC – profesionālās izglītības kompetences centrs 

PINTSA – profesionālās izglītības un nodarbinātības trīspusējās sadarbības apakšpadome  
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Ievads 

Smago spēkratu nozare ir Mašīnbūves un metālapstrādes nozares daļa, jeb 

apakšnozare. Mašīnbūves nozare ir stratēģiska nozare: tā ir augstas pievienotās vērtības 

nozare, kurā nepieciešamas plašas zināšanas un pieredze un kas apgādā visas pārējās 

tautsaimniecības nozares ar mašīnām, ražošanas sistēmām, sastāvdaļām un saistītajiem 

pakalpojumiem (LR Izglītības un zinātnes ministrija 2007).  

Pētītā nozare ir jauna un perspektīva, kas pateicoties tehnoloģijām, strauji attīstās. Pēc 

vispārējās ekonomiskās darbības klasifikatora nozares uzņēmumu darbībai atbilst šādi 

NACE2 kodi: 33.12, 46.61, 46.63, 46.69. (Profesionālās izglītības un nodarbinātības 

trīspusējās sadarbības apakšpadome 2017). Nozari pārstāvošās organizācijas ir Eiropas 

lauksaimniecības tehnikas tirdzniecības un servisa asociācija  (turpmāk 

CLIMMAR) un Eiropas lauksaimniecības mašīnu asociācija (turpmāk, CEMA) Eiropā, un 

Lauksaimniecības tehnikas ražotāju un tirgotāju asociācija (turpmāk, LTRTA), 

Metālapstrādes, mašīnbūves, mašīnzinību nozares ekspertu padome (turpmāk, MMM NEP), 

Valsts tehniskās uzraudzības aģentūra (turpmāk, VTUA) Latvijā. 

Traktortehnikas tirdzniecība tik nelielā valstī kā Latvija, nav iespējama bez 

pēcpārdošanas servisa pakalpojumu nodrošināšanas. Produktu izplatīšanas tiesības 

galvenokārt tiek piešķirtas konkrētiem uzņēmumiem konkrētu nosacījumu veidā (selektīvā 

izplatīšana). Mūsdienās spēkrati veidoti tik sarežģīti, ka to ekspluatācija un remontdarbi nav 

iespējami bez atbilstošām, specifiskām zināšanām, līdz ar to smago spēkratu tirdzniecība nav 

iespējama bez pēcpārdošanas pakalpojumu sniegšanas. Savukārt pakalpojumu tirgus ir 

sensitīvs, jo bieži iegādātie pakalpojumi nav „taustāmi‖ pirms to saņemšanas. 

Pēc VTUA datiem, Latvijā reģistrētas 289 tirdzniecības vietas, no tām aktīvas tirgus 

dalībnieces ir 109. Atbilstoši noteiktajiem kritērijiem, pētījumā iekļautas 82 traktortehnikas, 

to piekabju un numurēto agregātu tirdzniecības vietas. 

Smago spēkratu nozare uzskatām par starpnozari, tā pieskaitāma pie metālapstrādes 

mašīnbūves nozares, bet apkalpo lauksaimniecību, mežsaimniecību, būvniecību u.c. nozares, 

līdz ar to tā netiek pētīta vienas nozares griezumā – metālapstrādē un mašīnbūvē 

iesaistītajiem uzņēmējiem nav vajadzīgi dati par smagajiem spēkratiem un tos apkalpojošo 

personālu, savukārt lauksaimnieki, mežsaimnieki, būvnieki, nepēta smago spēkratu 

apkalpošanā iesaistītos personālresursus, to nepieciešamību, jo minētie speciālisti pārstāv citu 

nozari un vajadzīgi pastarpināti. 
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Trūkst zinātniskās literatūras par smago spēkratu pēcpārdošanas tirgu, it sevišķi 

latviešu valodā. Autora veiktais pētījums ir uzskatāms par pirmo smago spēkratu nozares 

pētījumu Latvijā, tai skaitā, pirmo reizi tiek pētīts Latvijas reģionu smago spēkratu 

pēcpārdošanas pakalpojumu tirgus  

Pētījuma objekts: smago spēkratu tirgus Latvijā 

Pētījuma priekšmets: pēcpārdošanas pakalpojumi  

Pētījuma jautājums: Noskaidrot, kāda ir situācija pēcpārdošanas pakalpojumu 

nodrošināšanā smagajiem spēkratiem Latvijā? 

Pētījuma mērķis: Izpētīt smago spēkratu pēcpārdošanas tirgus situāciju Latvijā, lai 

noskaidrotu galvenās problēmas un izstrādātu priekšlikumus nozares uzņēmumiem, 

asociācijām un uzraudzības iestādēm.  

Pētījuma uzdevumi:  

1. Iepazīties ar teorētisko literatūru par pakalpojumu virzīšanu, sniegšanas specifiku un 

paņēmieniem; 

2. Izpētīt un raksturot smago spēkratu tirgus situāciju un pēcpārdošanas pakalpojumu 

nodrošinājumu Latvijā; 

3. Izpētīt speciālistu sagatavošanu pēcpārdošanas servisa tirgū Latvijā; Izstrādāt anketu 

smago spēkratu izplatītājiem Latvijā, veikt aptauju, lai dotu pēcpārdošanas situācijas 

novērtējumu; 

4. Noskaidrot pēcpārdošanas pakalpojumu sniegšanas galvenās problēmas; 

5. Izstrādāt priekšlikumus pēcpārdošanas pakalpojumu uzlabošanai. 

 

Pētījuma metodes:  

Teorētiskās un speciālas nozares literatūras analīze, statistikas datu analīze, anketēšana, 

ekspertu intervijas. 

Pētījuma avoti un bāze: Par pētījuma bāzi uzskatāmi visi nozari pārstāvošie uzņēmumi. Kā 

avots tiks izmantoti Centrālās statistikas pārvaldes (turpmāk CSP) dati, Lursoft, Valsts 

tehniskās uzraudzības aģentūras (VTUA) un Lauksaimniecības tehnikas ražotāju un tirgotāju 

asociācijas (LTRTA) dati. Pētījums tiek veikts sadarbībā ar nozares uzņēmumiem un 

Lauksaimniecības tehnikas ražotāju un tirgotāju asociāciju, Metālapstrādes, mašīnbūves un 

mašīnzinību nozaru ekspertu padomi. Padziļinātai informācijas iegūšanai tiks veikta nozares 

uzņēmumu anketēšana, intervijas ar nozares ekspertiem.  

Periods: Bakalaura darba ietvaros autors analizējis pašreizējo nozares situāciju, izmantojot 

uz 2019.gada sākumu pieejamos datus. Anketēšana veikta laika posmā no 29.04.19.-10.05.19. 
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1 Uzņēmējdarbības tirgus 

Šajā nodaļā tiek apskatīts uzņēmējdarbības tirgus un tā būtība, t.i., galvenie tirgu veidojošie 

vadības un izpētes objekti, to raksturojums un nozīme, specifika attiecībā uz tautsaimniecības 

nozares attīstību, kā arī mārketinga nozīme produkta/ pakalpojuma virzīšanā. 

1.1. Uzņēmējdarbības jēdziens 

Mūsdienās, kapitālisma laikmetā, kad piedāvājums ir plašs, jaunas un inovatīvas 

tehnoloģijas izstrādāt paliek arvien sarežģītāk, bet veiksmīga uzņēmējdarbība ir atkarīga no 

ražošanas izmaksu optimizēšanas, tajā pašā laikā, spējot patērētājam sniegt, atbilstošas 

kvalitātes produktus un pakalpojumus. Lai uzņēmējdarbības mērķi spētu veiksmīgi īstenoties 

konkurences apstākļos, nepieciešams veikt mērķauditorijas analīzi un tirgus izpēti. Savukārt, 

lai spētu veikt tirgus izpēti, nepieciešams izprast uzņēmējdarbības tirgu veidojošos objektus.  

Tirgus definējams kā esošo un potenciālo tirgotāju un klientu kopums, kas noteiktā vietā, 

telpā un laikā, par konkrētu cenu piedāvā un pieprasa produktus un pakalpojumus (Praude, 

Liniņa 2018, 19.lpp.). 

Pašreizējos apstākļos, svarīgāka par spēju saražot produkciju vai sniegt pakalpojumu, ir 

spēja tos abus pārdot, tādējādi apmierinot klienta vajadzības. Uzņēmējiem nepieciešams 

noteikt produkta ceļu no ražotāja/ pakalpojuma sniedzēja līdz patērētājam, un panākt, ka 

patērētājs atkārtoti izvēlas esošo pakalpojumu sniedzēju/ produktu, kļūstot par lojālu klientu. 

Nereti, konkurences apstākļos, uzņēmumiem nepieciešams apvienoties nozares attīstības 

vārdā, veidojot biedrības (piem. LTRTA). Tas nepieciešams, lai noteiktu attiecīgus produkta/ 

pakalpojuma kvalitātes standartus un izslēgtu no tirgus uzņēmumus, kas darbojas 

negodprātīgi. Pārstāvētu nozares intereses valstiskā līmenī, atbalstītu jauno profesionāļu 

izglītošanu, atbilstošu apmācību un veiksmīgu iekļaušanos darba tirgū.  

Tirgus izpēte ir ilgstoša, sistemātiska informācijas uzkrāšana un izpētes plānošana, datu 

vākšana, interpretācija un ziņošana ar mērķi, atrisināt konkrētu mārketinga problēmu vai 

izmantot savā labā tirgus priekšrocības (Kotlers 2007,53.lpp.). 

 Valdot sīvai konkurencei, uzņēmuma pastāvēšanas priekšnosacījumi ir nepārtraukta 

informācijas vākšana un tirgus situācijas izzināšana. Klientu vēlmju ievērošana ir kļuvusi par 

likumu. Daudzās jomās nepieciešams identificēt vajadzīgās mērķgrupas un vērsties pie tām 

pēc iespējas tiešāk. Veiksmīgai šo uzdevumu izpildei nepieciešams veikt tirgus izpēti. Tirgus 

izpētes mērķis ir informēt uzņēmumu vai nozari, par patērētāju vēlmēm un vajadzībām, kā arī 

mainīgo patērētāju viedokli, attieksmi un pirkšanas paradumiem. Tirgus izpētes procesu var 
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iedalīt piecos posmos: problēmu vai nezināmās informācijas noteikšana, izpētes procesa 

plānošana, datu vākšana, pētīšanas procesā iegūtas informācijas interpretēšana un 

ziņošana par izpētē iegūto informāciju. 

Lai veiktu tirgus analīzi, nepieciešams pievērst uzmanību tirgus vadības un izpētes objektiem. 

Pie tirgus vadības un izpētes objektiem pieskaitāmi:  

 vēlmes (patērētāju iekšēja tieksme) 

 vajadzības (izpausme, kas atkarīga no sabiedrības sociālkultūras līmeņa un cilvēka 

personiskajām vajadzībām, dažādi mantiski labumi, garīgs emocionāls piepildījums) 

 pieprasījums (valūtā vērtējama vajadzība pēc materiāliem labumiem u.c.) 

 produkts/pakalpojums (piedāvāts materiāls vai nemateriāls labums, kas var 

apmierināt pieprasījumu) 

 patērētāju vērtējums (konkrēta patērētāja atzinums par produkta vērtību un atbilstību) 

 maiņa (vēlamā pakalpojuma iegūšana apmaiņā pret citu vai naudas līdzekļiem) 

 darījumi (produktu iegūšana, ievērojot noteiktus nosacījumus) (Praude, Liniņa 2018, 

19.lpp.). 

Klientu vēlmju un vajadzību izpratne, pieprasījumu pēc konkrētā produkta/ pakalpojuma 

apzināšana, iepazīšanās ar patērētāju vērtējumu un sadarbības iespēju apsvēršana un 

īstenošana (maiņas un darījumu organizēšana), ir priekšnosacījumi nozares izaugsmei un 

attīstībai nākotnē.  

Iepriekš minētajiem tirgus vadības elementiem savā starpā novērojama hierarhiska 

secība, bet, tajā pašā laikā, viens bez otra tie nevar pastāvēt. Tāpat, nelielā valstī kā Latvija, 

uzņēmumiem ir jārūpējas par savu klientu, sniedzot tam ne tikai vienreizēju 

produkta/pakalpojuma piegādāšanu, bet nodrošinot atkārtotu sadarbību pēcpārdošanas servisa 

veidā.  

1.2. Pakalpojumu tirgus īpatnības 

No mikroekonomikas viedokļa tirgus iedalāms šādos veidos: patēriņa preču tirgus, 

pakalpojumu tirgus, ražošanas līdzekļu tirgus, darbaspēka tirgus, vērtspapīru un naudas 

tirgus, informācijas tirgus, dzīvojamā fonda tirgus, biržas (preču, valūtas un fondu). No 

mārketinga viedokļa tirgus iedalāms patērētāju tirgū un izmantotāju tirgū. 

Izmantotāju tirgus dalībnieki ir organizācijas un indivīdi, kas pērk preces un pakalpojumus 

galvenokārt tālākai izmantošanai, tas ir, citu preču un pakalpojumu ražošanai un/vai 

pārdošanai ar mērķi gūt peļņu. Izmantotāju tirgu iespējams iedalīt sīkāk: industriālajā vai 

ražotāju tirgū, starpnieku tirgū, valsts institūciju tirgū.  
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Sīkāk tiks apskatīts industriālais tirgus, jo tas attiecināms uz spēkratu pēcpārdošanas 

servisa analīzi. Industriālā vai ražošanas tirgus dalībnieki ir uzņēmumi vai organizācijas, kas 

preces un pakalpojumus pērk ražošanas procesam (citu preču un pakalpojumu ražošanai). 

Izmantotāju tirgu raksturo šādas iezīmes:  

 relatīvi mazs pircēju skaits 

 salīdzinoši augsta produkcijas vērtība 

 pirkšanas motīvs – racionāls 

 pirkumi relatīvi reti  

 lietošanā sarežģītas preces 

 ilgstošs lietošanas laiks 

 uzsvars tiek likts uz tiešo pārdošanu (Cāne 2016). 

Svarīgi saprast, ka traktortehnikas tirdzniecība, nelielā valstī kā Latvija, nav iespējama 

bez pēcpārdošanas servisa pakalpojumu nodrošināšanas. Produktu izplatīšanas tiesības 

galvenokārt tiek piešķirtas konkrētiem uzņēmumiem konkrētu nosacījumu veidā (selektīvā 

izplatīšana). 

Mārketinga MIX jēdziens, jeb integrētā mārketinga taktika, tika izveidots 1950.gadu 

sākumā, kad Nīls Bordens (Neil Borden) mainīja mārketinga vadītāja amata definīciju, kas 

savukārt ļāva definēt un izvērtēt organizācijas mērķus, kā arī nodibināt tuvākas un 

atbilstošākas attiecības ar klientiem. 

Mārketinga komplekss ir uzņēmuma rīcībā esošie mainīgie faktori. Ar to palīdzību 

uzņēmums iedarbojas uz esošajiem vai potenciālajiem pircējiem, cenšoties izveidot ilgstošu 

komunikāciju, lai veidotu vai palielinātu sava produkta/pakalpojuma pieprasījumu. Atšķirībā 

no produktu mārketinga kompleksa, pakalpojumu kompleksam izšķir 7 elementus (7P):  

 produkts (Product) 

 cena (Price) 

 sadale un vieta (Place) 

 veicināšana (Promotion) 

 cilvēki  (Personal) 

 fiziskais apliecinājums (Physical evidence) 

 process (Process) (Gerbers 2013, 184.lpp.). 

Katram no izdalītajiem elementiem ir nozīmīga loma pakalpojuma virzīšanā. Biznesā svarīgi 

šos 7 P regulāri pārskatīt, lai spētu izprast pārmaiņas klienta vajadzībās un ārējās ietekmēs. 
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Mārketinga vadītājam ir jāspēj orientēties kontrolējamo mainīgo klāstā un pielāgoties 

jaunajiem apstākļiem.  

Lēmumiem par mārketinga MIX jāatbalsta citam citu un jāuzlabo vispārējās produkta 

pozīcijas tirgū. Savukārt produkta pozīcijām tirgū jābūt konsekventām un vērstām uz 

ilgtermiņa darbību. MIX saskaņotība – norāda uz atsevišķo komponentu saderību un 

mijiedarbības iespējām, izslēdzot nesaskaņotību starp mārketinga līdzekļu kopumu. MIX 

dinamika – tai jādemonstrē, kā pielāgoties mainīgajai biznesa videi, pārmaiņām organizācijas 

resursos un izmaiņām produkta dzīves ciklā. 

1.3. Pakalpojumu nodrošināšana un virzīšana tirgū 

Mūsdienās, kad ikdiena paliek arvien steidzīgāka, dzīves komfortam nepieciešamās 

preces arvien sarežģītākas, arvien neaizstājamāks paliek pakalpojums. Pakalpojumu loma 

sabiedrībā (Mudie, Cottam 1999), ir novērojama arī to īpatsvara pieaugumā iekšzemes 

kopproduktā, tāpat, arvien vairāk iedzīvotāji tiek nodarbināti pakalpojumu jomā. Mūsdienās, 

ir nozares, kurās, konkurences dēļ, saražotā produkcija tiek pārdota par ražošanas cenu, bet 

peļņa balstīta uz preces pēcpārdošanas apkalpošanu (Fischer et al 2012). Tādējādi, preču 

ražošanai pievienojot pēcpārdošanas pakalpojumus, tiek kompensēti zaudējumi, kas rodas, 

izstrādājot un diferencējot produktu (Fischer et al 2012).  

Pasaules tirgū tiek veikti darījumi, pērkot un pārdodot preces, tomēr, aizvien lielāku lomu 

šajā tirgū ieņem darījumi ar intelektuālo īpašumu (tehnoloģijas, patenti, licences, know-how 

tipa pakalpojumi) (Niedrītis 2008, 242.lpp.). Aizvien vairāk cilvēki pasaulē tiek nodarbināti 

pakalpojumu sniegšanas sektorā, arī lielie ražošanas uzņēmumi, lielāku peļņu gūst no 

pakalpojumu sniegšanas saistībā ar saražotās preces apkalpošanu, kā no pašas produkcijas 

pārdošanas (Āboltiņš 2014, 21.lpp.).  

Pakalpojums ir ekonomiskas darbības veids, kas sniedz kādu labumu un izpaužas darba, 

konsultāciju, vadīšanas prasmju u.tml. veidā (Niedrītis 2008, 246. lpp.) Attiecīgi smago 

spēkratu nozarē, kā pakalpojums uztverams: tehnikas piegāde (uzņēmumi - dīleri), 

pēcpārdošanas servisa pakalpojumu sniegšana (autorizētie servisi), rezerves daļu 

nodrošināšana un piegāde (oriģinālās un identiskas kvalitātes rezerves daļas, atbilstoši EK 

regulai 461/2010 (European Commission 2010). 

Lai veicinātu klientu izpratni par pakalpojuma būtību, nepieciešams vērst klienta 

uzmanību uz redzamajiem fiziskajiem faktoriem, kā: 

 uzņēmuma biroja izvietojums 

 uzņēmuma biroja eksterjeru 
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 uzņēmuma biroja interjeru 

 tehnoloģiskajām iekārtām un izmantojamajiem materiāliem 

 vadītāja un darbinieku ārējam izskatam 

 klientu lokam (Niedrītis 2008, 250.lpp.) 

Iepriekš minētais attiecināms arī uz traktortehnikas ražotājiem, izplatītājiem, remonta 

darbnīcām un rezerves daļu ražotājiem, kuri papildus var pelnīt, nodrošinot apmācības, 

informāciju par rezerves daļām, to nomaiņu, sniedzot pēcpārdošanas servisa pakalpojumus, 

iesaistoties jauno speciālistu apmācībā un/vai kvalifikācijas celšanas pasākumos. Dažādi 

autori (Fischer et al, 2012; Alexander, Hordes, 2003) savos pētījumos ir pierādījuši, ka 

pakalpojumu sniegšana nes daudz lielāku peļņu nekā produktu ražošana, kā arī veicina 

uzņēmuma attīstību (Āboltiņš 2014, 22.lpp.).  

Pakalpojums, savā būtībā, pirms tā saņemšanas nevar tikt apskatīts, pagaršots, sajusts vai 

pasmaržots. Līdz ar to klientam ir sarežģīti uztvert un novērtēt pakalpojumu. Ļoti liela loma 

pakalpojumu tirgū ir personālam, sevišķi ņemot vērā nozares specifiku. Darbiniekiem jābūt 

zinošiem, teicami jāpārzina pieejamās tehnoloģijas, izmantotās metodes, mērķa grupas 

vajadzības un psiholoģiju. 

Lai pakalpojums būtu patērētājam saprotamāks izjūtamāks, un „taustāms‖, nepieciešams 

klientus iesaistīt pakalpojuma saņemšanā. Pēcpārdošanas servisa sniedzējiem tehnikas 

pieņemšanu pirms remonta veikt kopā ar klientu, bet pēc remonta, pirms tehnikas nodošanas, 

aktīvi izskaidrot paveikto. Tādējādi, tiktu panākta klientu uzticēšanās, lojalitāte, 

pēcpārdošanas servisa sniedzējam. Tāpat svarīgi uzsvērt izmantotā aprīkojuma augsto 

kvalitāti, meistaru profesionalitāti, par kuru iespējams pārliecināties arī piedāvātajos 

tālākizglītības pasākumos. 

Svarīgi saprast, ka preces tiek vispirms saražotas, tad uzglabātas un lietotas, savukārt 

pakalpojumi vispirms tiek pārdoti, tad ražoti un patērēti reizē (Mudie, Cottam 1999, 288.p.). 

Klientiem ir svarīgs vienkāršs un ātrs problēmas risinājums, nevis pārsteigšana ar sevišķi 

augstu pakalpojuma kvalitāti (Dixon et al, 2011, 15.p.), kam nepieciešami ievērojami 

uzņēmuma finanšu ieguldījumi, sekundāri paaugstinot sniegtā pakalpojuma izcenojumu. Līdz 

ar to, jārēķinās, ka traktortehnikas izmantotājs pie pēcpārdošanas servisa pakalpojuma 

sniedzēja negaida īpaša dizaina interjeru, bet drošas, ar atbilstošām iekārtām un 

instrumentiem aprīkotas, plašas telpas, laipnu apkalpošanu, informācijas sniegšanu. 

Pakalpojuma iegādei ir izšķirami pieci posmi: 

 lēmuma pieņemšana 
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 pakalpojuma nodrošinātāja izvēle 

 pakalpojuma saņemšana un izmantošana 

 pakalpojuma kvalitātes novērtējums 

 samaksa veikšana. 

Izvēloties pakalpojumu, patērētājs parasti ņem vērā personisko pieredzi, personisko avotu 

(draugi, ģimene) sniegtos ieteikumus, neatkarīgo avotu (patērētāju grupas, masu mediji) 

pausto informāciju, mārketinga avotos (komercpersonāls, reklāma) un eksperimentālajos 

avotos publicēto (Niedrītis 2008, 254.lpp.).  

Lai organizācija klientam spētu sniegt atbilstošu pakalpojumu, tai jāizvirza uzņēmuma 

vērtības. Vērtības klientam sniedz priekšstatu par uzņēmumu, tātad darbības un biznesa 

pieejas specifiku. Tipiska spēkratu dīleru vērtību ķēde ietver- ražotāja aktivitātes, dīlera un/ 

vai ražotāja aktivitātes, dīlera aktivitātes un vietu izaugsmei, jeb dīlera plānotos 

jaunievedumus, sniegto pievienoto vērtību (skatīt 1.1. attēlu). 

 

1.1.attēls. Spēkratu dīlera vērtību ķēde (Autora veidots attēls, avots: Association 

of Danish Agricultural Machinery Dealer 2012) 

Vērtību ķēdei jānosaka iesaistīto pušu atbildības un pienākumi, sadarbības principi. 

Katras organizācijas vadītājs pats var noteikt, kuras no minētajām vērtībām konkrētajam 

uzņēmumam ir svarīgākas, vai ar lielāku potenciālu attīstībai, un atbilstoši uz tām arī strādāt. 

Jāparedz, ka nākotnē arvien būtiskāku vietu biznesā ieņems augsta līmeņa specializācija 

konkrētos pakalpojumos, nevis visu ierasto pakalpojumu nodrošināšana vidējas vai zemas 

kvalitātes līmenī (Association of Danish Agricultural Machinery Dealer 2012). 
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Pakalpojumu tirgū iespējams izmantot šādas stratēģijas: tīkla izveides, jaunu 

pakalpojumu, multisegmentācijas, jaukto. 

Mārketinga komunikācijas komplekss 

Par pakalpojuma veicināšanu uzskatāmas visas darbības, ko organizācija izmanto, lai 

informētu, piesaistītu klientus, liktu atcerēties par ražoto produkciju, pakalpojumiem vai arī 

pašu uzņēmumu. Veicināšanā izmantotais mārketinga komplekss ietver:  

 pakalpojuma reklāmu 

 sabiedrisko attiecību veidošanu 

 tiešās pārdošanas organizēšanu 

 distances pārdošanas nodrošināšanu 

 pārdošanas veicināšanu (Niedrītis 2008, 344.lpp.). 

Iepriekš minētā mārketinga kompleksa pamatuzdevumi ir radīt pozitīvu ietekmi 

uzņēmuma attīstībai, nodrošināt klientu pieprasījumu, tādējādi veicinot pēc organizācijas 

darbību, nostiprināt un paaugstināt uzņēmuma reputāciju, atgādināt lietotājiem par 

piedāvātajiem pakalpojumiem. 

Lai nodrošinātu veiksmīgu biznesa attīstību, nepieciešams noteikt uzņēmuma fokusu un 

potenciālo klientu loku, kuru uzņēmums vēlas apkalpot. Lai labāk raksturotu smago spēkratu 

tirgu, autors pielāgoja Dānijas lauksaimniecības tehnikas dīleru asociācijas izveidoto smago 

spēkratu tirgus karti (skatīt 1.2. attēlu). 

 

1.2.attēls. Smago spēkratu tirgus karte (Autora veidots attēls, avots: Association of 

Danish Agricultural Machinery Dealer 2012) 

Apskatītā smago spēkratu tirgus karte parāda, ka katra no tajā apskatītajām pozīcijām ir ar 

nozīmi: būt tirgus līderim (lielam un ar ievērojamu kritisko masu) vai veidot nišas biznesu ar 

šauru fokusu (kas arī var būt liels vai mazs). Ja uzņēmums vēlas būt tirgus līderis, šis mērķis 
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sasniedzams trīs dažādos veidos. Būtībā uzņēmums var kļūt par tirgus līderi, kad kļūst 

atšķirīgs no citiem konkurentiem, vai arī kļūt par pārdošanas līderi, pārdodot produktus un 

pakalpojumus par zemākām cenām kā citi. Trešais variants ir abu iepriekšminēto stratēģiju 

kombinācija. Uzņēmumi, kas sevi nav definējuši kā tirgus līderi, vai nišas produktu tirgotāju, 

bet nolēmuši būt kaut kur pa vidu, tiek definēti kā „sekotāji‖. To attīstība nav prognozējama 

un, agri vai vēlu, tie saskaras ar finanšu grūtībām. Klientu segmentu var aptvert, ņemot vērā 

klienta individuālās vajadzības. Piemēram, uzņēmums koncentrējaties uz vidējām izmēra 

saimniecībām, tādēļ tam nepieciešams pārzināt un definēt vidēja izmēra saimniecību 

specifiku un vajadzības, kuras tas vēlas apkalpot. Lai varētu apmierināt konkrētā segmenta  

vajadzības, jānodrošina noteiktās preces un pakalpojumi. 

Iekarojot konkrētu vietu tirgū, nevar aizmirst par tā dēvētajiem „izaicinātājiem‖, kas 

nozarē var uzrasties pēkšņi un kļūt par tirgus līderiem vai aizņemt nozīmīgu vietu nišas tirgū. 

Parasti „izaicinātāji‖ ir saistīti ar spēkratu ražotājiem piederošajiem veikaliem, pārtikas/ 

barības ražotājiem, kas nolemj paši sevi un nozari nodrošināt ar aprīkojumu, vai ārzemju 

spēkratu dīleriem, kas pateicoties pārstāvniecībām ārvalstīs un jau iekarotajiem tirgiem, spēj 

konkurēt, piedāvājot zemākas cenas, uzticamību un citas vērtības (Association of Danish 

Agricultural Machinery Dealer 2012). 

Uzņēmumi tiek grupēti atbilstoši to gada apgrozījumam - mazos, vidējos un lielos 

spēkratu tirdzniecības uzņēmumos. Šāds dalījums ir izveidots un apstiprināts Eiropas 

Komisijas (EK) regulā Nr.651/2014 1, to atzinusi un pielāgojusi, atbilstoši spēkratu nozares 

specifikai, Eiropas lauksaimniecības tehnikas ražotāju un tirgotāju asociācija CLIMMAR, 

(skatīt 1.1. tabulu). 

1.1.tabula. Spēkratu tirdzniecības uzņēmumu iedalījums (Autora veidota tabula. Datu avots: 

CLIMMAR 2012) 

Mazie spēkratu tirgotāji Vidējie spēkratu tirgotāji Lielie spēkratu tirgotāji 

Apgrozījums zem 5,3 

miljoniem USD 

Apgrozījums starp 5,3 un 15, 

8 miljoniem USD 

Apgrozījums virs 15,8 

miljoniem USD 

10% no industrijas 

apgrozījuma 

30% no industrijas 

apgrozījuma 

60% no industrijas 

apgrozījuma 

Pārsvarā «Sekotāji» 

(balstoties Spēkratu 

industrijas tirgus kartē) 

Daudzi «Sekotāji» (balstoties 

Spēkratu industrijas tirgus 

kartē) 

Tirgus līderi, pilna servisa 

nodrošinātāji, nišas 

produktu/pakalpojumu 

nodrošinātāji (balstoties 

Spēkratu industrijas tirgus 

kartē) 
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1.4. „7S” modeļa izmantošana pakalpojumu novērtēšanā 

Stratēģiskās analīzes veikšana ietver makroekonomiskās vides pētīšanu, lai noteiktu 

un izprastu tās plašākas ilgtermiņa tendences. Svarīgi ir izprast plašāku organizāciju 

ietekmējošo mezo (pašvaldības, pilsētas novada, saistošie noteikumi, attīstības plāni, tiešie 

konkurenti, noieta iespējas tuvējā apkārtnē) un makroekonomisko vidi (normatīvai 

regulējums valstī, ES regulu ietekme, netiešo konkurentu analīze, noieta iespējas valsts 

mērogā, eksporta potenciāls). Organizācija pati nevar ietekmēt vides faktorus, tāpat kā tikai 

vides faktori nevar ietekmēt nozares vai organizācijas ienesīgumu (Biznesa rokasgrāmata 

2011). 

Climmar ir starptautisks lauksaimniecības tehnikas un aprīkojuma izplatīšanas 

nozares tīkls Eiropā, kas ietver 16 nacionālās asociācijas un to biedrus, ražotāju dīlerus. 

Climmar biedrs ir arī LTRTA. 2012. gadā Climmar sadarbībā ar Dānijas Lauksaimniecības 

tehnikas dīleru asociāciju ir izveidojusi lauksaimniecības tehnikas dīleru attīstības stratēģiju 

2012. – 2020. gadam.  

Atbilstoši stratēģijai, nepieciešams uzņēmuma stratēģisko darbu sadalīt trīs posmos:  

1. posms: stratēģiskā analīze un situācijas apraksts, kā arī pārmaiņu nepieciešamības 

noteikšana;  

2. posms: stratēģiskie nodomi un vīzijas; misijas un vērtību formulēšana; (nākotne)  

3. posms: stratēģiskā ietekme, ja tiek izstrādāts un īstenots plāns, lai novērstu plaisu starp 

pašreizējo situāciju un nākotni. 

Papildus stratēģisko virzienu noteikšanai tiek ietikts izmantot arī „uzvarētāju stratēģijas‖ 

principus. Uzņēmuma stratēģiskā darba trīs posmus skatīt 1.3. attēlā.  

 

1.3.attēls. Stratēģiskās darbības posmi (Autora veidots attēls, avots: Association of 

Danish Agricultural Machinery Dealer 2012) 
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Uzvarētāju stratēģija nav veiksmīga, kamēr netiek sasniegts vēlamais rezultāts. Kad 

rezultāts ir sasniegts, stratēģija kļūst par uzvarētāju biznesā. 

Lai monitorētu organizācijas uzvarētāja stratēģiju, nepieciešams sniegt atbildes uz 

šiem jautājumiem:  

1. Kāds būs uzņēmums pēc 3 gadiem?  

2. Kādas iniciatīvas ir jāīsteno, lai tur nokļūtu? 

3. Kas uzņēmumā patiešām labi strādā?  

4. Kādus stratēģiskos lēmumus uzņēmums ir gatavs veikt?  

 Ja uzņēmuma vadītājs spontāni spēj atbildēt uz iepriekš minētajiem jautājumiem vai 

arī, ja struktūrvienību vadītājiem ir vienādas atbildes, tas liecina par labu kompānijas darbību 

un perspektīvu kļūt par uzvarētāju biznesā. Lai uzņēmums būtu konkurētspējīgs un spētu 

veiksmīgi attīstīties, nepieciešams izstrādāt biznesa stratēģiju, skatīt attēlu nr. 1.4. 

 

1.4.attēls. Uzņēmuma attīstības stratēģija (Autora veidots attēls, avots: Association of 

Danish Agricultural Machinery Dealer 2012) 

Papildus uzvarētāju stratēģijai var veikt organizācijas iekšējās vides izpēti ar 7S 

modeli (The 7S model). 7S modelis tiek izmantots, lai strādātu ar uzņēmuma iekšējiem 

stratēģiskajiem faktoriem. Šī rīka mērķis ir aptvert visus iekšējos stratēģiskos faktorus un 

vizualizēt korelācijas starp šādiem septiņiem faktoriem, kas iedalāmi divās grupās: 
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Cietie (hard) faktori Mīkstie (soft) faktori 

• Stratēģija: stratēģiju, kas izvēlēta, lai 

palielinātu konkurētspēju  

•   Struktūra: organizācijas struktūra 

• Sistēmas: procedūras, kas palīdz 

organizācijai strādāt un funkcionēt 

 

• Prasmes: iekšējie resursi, prasmes un 

kapacitāte  

• Personāls: personāls, kurš jāuzklausa un 

jāsadzird  

• Stils: vadības stils  

• Kopīgas vērtības: uzņēmuma pamatvērtības 

 

Modelis spēj ilustrēt organizācijas izveidoto stratēģiju kā mīksto (soft) un cieto (hard) 

faktoru nozīmi. Cietie (hard) faktori veicina uzņēmuma iekšējos stratēģiskos faktorus 

kopumā. Modelis tiek izmantots, lai analizētu situāciju kopumā, savukārt izaicinājumi tiek 

analizēti katram stratēģiskajam mērķim - intervējot darbiniekus un rūpīgi analizējot katru 

faktoru. Pamatojoties uz iepriekšminēto analīzi, tiek noteiktas uzņēmuma stiprās un vājās 

puses. Šie ir jautājumi, kurus var izmantot kā sākumpunktu, lai palīdzētu uzņēmumam strādāt 

izmantojot esošos resursus, darbinieku prasmes un spējas, viedoklis, kas ir jāuzklausa, 

jāapmāca un jāmotivē atbilstoši uzņēmuma pamatvērtībām. 
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2 Smago spēkratu nozares situācijas raksturojums 

Šajā nodaļā tiek apskatīta smago spēkratu nozare Latvijā, tās dalībnieki un pārstāvji, 

nozares nozīmīgākās organizācijas. Sniegts skaidrojums, ko ietver termins „smagie spēkrati‖ 

bakalaura darba ietvaros.  

2.1. Smago spēkratu nozares raksturojums 

Termins sevī ietver nozares speciālo zināšanu un praktiskās darbības lauku. No to 

specifikas atkarīga termina funkcijā lietoto vārdu jēdzieniskā nozīme un, tajā aptvertā 

jēdzienu sistēma, ir pamats attiecīgās nozares terminu sistēmai. Plašākā nozīmē terminu 

nozare mēdz attiecināt arī uz apakšnozarēm un apakšnozaru apakšnozarēm, kā mašīnbūves un 

metālapstrādes nozare un smago spēkratu nozare (Akadēmiskā terminu datubāze 2007).  

Smago spēkratu nozare ir Mašīnbūves un metālapstrādes nozares daļa jeb apakšnozare. 

Mašīnbūves nozare ir stratēģiska nozare: tā ir augstas pievienotās vērtības nozare, kurā 

nepieciešamas plašas zināšanas un pieredze un kas apgādā visas pārējās tautsaimniecības 

nozares ar mašīnām, ražošanas sistēmām, sastāvdaļām un saistītajiem pakalpojumiem (LR 

Izglītības un zinātnes ministrija, 2007). Mašīnbūve, tajā skaitā smago spēkratu apakšnozare, 

ir nevis viendabīga, bet gan ļoti daudzveidīga nozare, kas aptver ļoti daudzas apakšnozares, 

piemēram, universālie un specializētie smagie spēkrati, kas iedalāmi lauksaimniecības 

spēkratos, ceļu būves spēkratos, mežsaimniecības un mežistrādes spēkratos u.c. (skatīt 2.1. 

attēlu). 

 

2.1.attēls. Metālapstrādes un mašīnbūves nozares struktūra (Autora veidots attēls) 
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Pēc vispārējās ekonomiskās darbības klasifikatora nozares uzņēmumu darbībai atbilst 

NACE2 kodi 27, 28, 29, 31, 32, 33, 34, 35, 46. NACE kodi 25 un 37.1 uz nozares darbības 

jomām attiecas pastarpināti un uzskatāmi kā nozares darbības robeža. Pastiprināti uz nozari 

attiecas 28. un 29. NACE kods (CSP2019). Savukārt Smago spēkratu nozari pārstāvošie 

uzņēmumi savas darbības robežas noteikuši šādu NACE2 kodu robežās: 33.12, 46.61, 46.63, 

46.69. (Profesionālās izglītības un nodarbinātības trīspusējās sadarbības apakšpadome2017). 

Smago spēkratu nozare Latvijā un pasaulē ir salīdzinoši jauna, perspektīva nozare, kas 

strauji attīstās. Pašreiz smago spēkratu nozares attīstību veicina Latvijas darba devēju 

konfederācijas sastāvā esošās Metālapstrādes, mašīnbūves un mašīnzinību nozares Spēkratu 

un autotransporta apakšnozaru ekspertu padome, sadarbībā ar Lauksaimniecības tehnikas 

ražotāju un tirgotāju asociāciju.  

No normatīvā regulējuma viedokļa, par nozari atbildīga Zemkopības ministrija, tās 

sastāvā esošā Valsts tehniskās uzraudzības aģentūra, kas ir Zemkopības ministrijas tiešās 

pārvaldes iestāde. VTUA izveidota jau 1992. gada 18. februārī, kā Valsts tehniskās 

uzraudzības inspekcija, lai valstī izveidotu vienotu traktortehnikas uzskaites, drošas 

traktortehnikas ekspluatācijas, uzraudzības un traktortehnikas vadītāju atestācijas sistēmu. Ar 

1995. gada 12. maijā Valsts tehniskās uzraudzības inspekcija tika reorganizēta, pārveidojot to 

par valsts bezpeļņas organizāciju "Valsts tehniskās uzraudzības inspekcija" sabiedrība ar 

ierobežotu atbildību (turpmāk - VTUI). Ar 2004. gada 25. augusta VTUI ir pārveidota par 

valsts aģentūru "Valsts tehniskās uzraudzības aģentūra" (turpmāk - VTUA) (VTUA 2017) 

VTUA ir traktortehnikas uzskaites datu glabātājs, tirdzniecības vietu reģistra turētājs. Pēc 

2017. gada VTUA datiem, Latvijā reģistrēti 125 268 dažādi smagie spēkrati, no tiem 95 459 

traktori, 7317 graudaugu novākšanas kombaini, 5724 ekskavatori, 4818 pašgājēji iekrāvēji, 

vismazāk reģistrētas augu aizsardzības pašgājējmašīnas – 7. Vēsturiski izveidojusies un 

joprojām pastāv spēkratu grupa bez nosaukuma, kurā reģistrētas 29 tehnikas vienības. 

Savukārt jaunas smago spēkratu vienības 2017. gadā reģistrētas 1035 (VTUA 2017). 

Savukārt, balstoties uz VTUA traktortehnikas tirdzniecības vietu reģistru, Latvijā 

darbojas 289 traktortehnikas tirdzniecības vietas (VTUA 2019). 

VTUA sastāv no centrālās struktūrvienības un 26 rajona nodaļām, kopumā strādā 88 

darbinieki (VTUA 2018). 

Metālapstrādes, mašīnbūves un mašīnzinību nozares Spēkratu un autotransporta 

apakšnozaru ekspertu padome darbojas kopš 2017. gada, kad izstrādāts tās nolikums. NEP 

pārstāv 3 iesaistītās puses – nozares darba devēju organizāciju, arodbiedrību un to apvienību,  
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nozares profesionālo organizāciju, kā arī attiecīgo ministriju deleģētus pārstāvjus 

(Profesionālās izglītības un nodarbinātības trīspusējās sadarbības apakšpadome 2017). 

Otra organizācija, kas dod nozīmīgu atbalstu smago spēkratu nozares attīstībai ir 

Lauksaimniecības tehnikas ražotāju un tirgotāju asociācija (LTRTA). Šī organizācija veidota 

1999.gadā un darbojas kā: mediators lauksaimniekiem, sadarbojas ar valsts iestādēm nozares 

politikas plānošanā, izglītības iestādēm, kas veic jauno nozares speciālistu apmācību, citām ar 

nozari saistītām sabiedriskajām organizācijām. LTRTA ir vienīgā lauksaimniecības tehnikas 

nozari pārstāvošā, profesionālā, nevalstiskā organizācija, kas apvieno nozīmīgākos un 

spēcīgākos lauksaimniecības tehnikas nozares uzņēmumus un servisa pakalpojumu 

sniedzējus Latvijā. LTRTA ir CLIMMAR biedrs (CLIMMAR ir starptautisks 

lauksaimniecības tehnikas un iekārtu izplatītāju tīkls, kurā pašlaik darbojas 16 nacionālās 

asociācijas un to biedri). Biedrības LTRTA misija ir:  

 Veicinātu nozares attīstību; 

 Sekmētu savstarpējo sadarbību; 

 Pilnveidot nozares speciālistu profesionālo izaugsmi (LTRTA 2017). 

Biedrībā darbojas vairāk nekā 30 Latvijā reģistrētie Smago spēkratu tirdzniecības un 

pēcpārdošanas servisa nodrošināšanas uzņēmumi. Vieni no lielākajiem un populārākajiem 

uzņēmumiem ir: SIA INTRAC Latvija, SIA DOJUS Latvija, SIA KONEKESKO Latvija, 

SIA Amazone. Tā kā pašreiz Smago spēkratu nozares ietvaros netiek veikta statistikas datu 

uzkrāšana un salīdzināšana, tad bakalaura darba ietvaros tika veikts, iepriekš minēto, nozares 

populārāko uzņēmumu raksturlielumu salīdzinājums, lai radītu priekšstatu par nozares 

attīstību un ietilpību. 

Apskatītās organizācijas dod neatsveramu ieguldījumu nozares attīstībā, atbalsta 

uzņēmējus, piedalās ar nozari saistīto problēmu risināšanā un pārstāv nozares intereses valsts 

līmenī. Minēto organizāciju darbības mērķi un uzdevumi apkopoti tabulā 2.1. 

2.1.tabula. Nozari pārstāvošo organizāciju darbības mērķu apkopojums (Autora 

veidots attēls. Avots: PINTSA 2017, VTUA 2017, LTRTA 2017) 

VTUA darbības mērķi NEP darbības mērķi LTRATA darbības mērķi 

 Nodrošināt cilvēkam un 

apkārtējai videi 

nekaitīgas 

traktortehnikas un tās 

piekabju valsts tehnisko 

 Nozarē nepieciešamo izglītojamo skaita 

prognozēšana profesionālajās izglītības 

iestādēs; 

 Profesionālās izglītības iestāžu tīkla attīstības 

un profesionālās izglītības mācību programmu 

 Lauksaimniecības 

tehnikas ražotāju un 

tirgotāju interešu 

aizstāvēšana; 

 Materiāli tehniskā 
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un tirgus uzraudzību; 

 Veikt traktortehnikas 

vadītāju mācību procesa 

un tā nodrošinājuma 

uzraudzību; 

 Uzturēt traktortehnikas, 

tās piekabju un 

traktortehnikas vadītāju 

informatīvo sistēmu; 

 Iepazīstināt sabiedrību 

ar lauksaimniecības 

nozares attīstības 

vēsturi. 

plānošanā;  

 Nozares kvalifikāciju struktūras izveidē, 

saskaņojot to ar darba tirgus prasībām; 

 Atzinumi par profesiju standartiem;  

 Priekšlikumi profesionālās kvalifikācijas 

prasībām; 

 Nozares ekspertu profesiju standartu prasības; 

Profesionālās izglītības iestāžu un 

eksaminācijas centru licencēšana un 

akreditācija; 

 Nodrošina ekspertus profesionālās 

kvalifikācijas eksāmenos;  

 Koordinē un veicina organizāciju sadarbību ar 

profesionālās izglītības iestādēm, darba vidē 

balstītu mācību atbalstīšana, mācību un 

kvalifikācijas prakses organizēšana. 

nodrošinājuma un servisa 

pakalpojumu kvalitātes 

paaugstināšana Latvijas 

Republikā; 

 Savu biedru pārstāvība 

sarunās visās institūcijās 

un organizācijās, kurās 

tiek skartas viņu intereses.  

 

 

Kā redzams, visplašākie uzdevumi un darbībās mērķi noteikti MMM NEP, jo tai kā 

LDDK struktūrvienībai deleģēti pienākumi no likumdošanas, lai nodrošinātu starpnozaru 

sadarbību, atbilstošu speciālistu apmācību un nepieciešamo darbaspēka skaita noteikšana, kā 

arī uzraudzība pār profesionālās izglītības iestādēm, to licencēšana un akreditācija. VTUA 

darbība aprobežojas ar reģistra vešanu, vadītāja apliecības izsniegšanu, un traktortehnikas 

tehniskās apskates veikšanu. LTRTA vairāk pārstāv uzņēmēju intereses, cieši sadarbojas ar 

MMM NEP, jautājumos kas skar profesionālās izglītības iestādes un darba vidē balstītas 

mācības un mācību programmu veidošanu. 

 Konkurence kā efektīvākā un lētākā ekonomiskās kontroles metode ir svarīgs un 

dinamisks spēks, kas spiež ražotāju un tirgotāju attīstīties un rēķināt, lai samazinātu 

pakalpojuma gala un cenu izmaksas, paaugstinātu pakalpojumu pārdošanas apjomus un 

uzlabotu kvalitāti (Niedrītis 2008, 11. lpp.).  

 Minētie uzņēmumi savstarpēji uzskatāmi par tiešajiem konkurentiem: SIA INTRAC 

Latvija, DOJUS Latvija, Konekesko Latvija SIA, SIA Amazone. Konkurentu raksturojumu 

skatīt 2.2. tabulā.  
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2.2.tabula. Vadošo uzņēmumu raksturojums, smago spēkratu nozarē (Autora veidots 

attēls. Avots: SIA INTRAC Latvija 2018, SIA DOJUS Latvija 2018, Konekesko Latvija 

SIA 2018, SIA Amazone 2018) 

Kritēriji SIA INTRAC 

Latvija 

SIA DOJUS 

Latvija 

Konekesko 

Latvija SIA 

SIA Amazone 

Spēkratu Dīleris 

(zīmoli) 

7 4 6 1 

Servisa vietu 

skaits 

4 5 6 4 

Neto apgrozījums 26 408 367 30 196 499 49 290 866 10 563 505 

Darbinieku skaits 89 71 98 42 

Pēcpārdošanas 

serviss 

Ir nodrošināts Ir nodrošināts Ir nodrošināts Ir nodrošināts 

Dibināšanas gads 1994. 2010. 1999. 1993.  

 

 Kā redzams 2.2. tabulā, visi apskatītie uzņēmumi nodrošina izplatītās tehnikas 

pēcpārdošanas servisa pakalpojumus. No apskatītajiem uzņēmumiem tikai SIA INTRAC 

Latvija un Konekesko Latvija SIA ir ieviests ISO standarts. Darbinieku skaita ziņā SIA 

INTRAC Latvija ir otrais lielākais uzņēmums no izvērtētajiem. Neto apgrozījuma ziņā 3 

lielākais, tāpat SIA INTRAC Latvija ir trešajā vietā filiāļu skaita ziņā un dala trešo, ceturto 

vietu ar SIA DOJUS Latvija spēkratu dīleru pārstāvniecībā. 

 Atbilstoši spēkratu industrijas tirgus kartei un EK komercsabiedrību iedalījumam, 

balstoties uz apgrozījumu, visi iepriekš minētie uzņēmumi uzskatāmi par lieliem un vidējiem 

(Amazone SIA) spēkratu tirdzniecības dīleriem, kas reizē ir arī tirgus līderi un pilna servisa 

nodrošinātāji. Kā jau iepriekš minēts, visiem uzņēmumiem ir pārstāvniecības reģionos 

(reģionālo pārklājumu skatīt 2.2. attēlā). 
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2.2.attēls. Vadošo uzņēmumu (smago spēkratu nozarē) filiāļu izvietojums (Autora veidots 

attēls) 

 Kā redzams 2.2. attēlā, uzņēmumu filiāļu koncentrācija reģionos ir līdzīga, veidojot 

konkurenci. Vienīgā pilsēta, kurā ir tikai viena uzņēmuma filiāle, ir Jelgava ar SIA 

Konekesko Latvija filiāli. Pārējās pilsētās ir vismaz divu vai vairāk uzņēmumu filiāles, 

piemēram, Valmierā pārstāvēti visi apskatītie uzņēmumi. Divi no uzņēmumiem savus servisa 

centrus veidojuši Rīgā (SIA Intrac Latvija un SIA Konekesko Latvija), bet divi Pierīgā – 

Ķekavā (SIA Amazone, SIA Dojus Latvija).  

 Kopumā reģionālais pārklājums vērtējams kā nevienmērīgs, ir pilsētas, kas nosegtas 

pilnībā ar vairākiem spēkratu tirdzniecības dīleriem, bet ir reģioni, kur dīleru filiāļu nav 

vispār un attālums līdz tuvākajai filiālei pārsniedz 100 km (Alūksne, Gulbene, Madona, 

Daugavpils, Liepāja, Kolka u.c.). Eiropas lauksaimniecības tehnikas ražotāju un tirgotāju 

asociācija (Climmar) ir apstiprinājusi iesakāmo rādiusu, ~ 60 km, ap liela dīlera servisa 

centru, kuru ir sekmīgi iespējams apkalpot (Climmar 2011). 

Lai arī smago spēkratu nozare Latvijā ir salīdzinoši jauna, tās attīstība notiek balstoties uz 

uzņēmējiem - jomas ekspertiem, entuziastiem. Darbības tiek veiktas pārdomāti, kvalitatīvi, 

balstoties uz labāko pieredzi Eiropā un pasaulē. 

 

2.2. Nozares terminoloģijas problēmaspekti 

Latvijas likumdošanā pašreiz radusies situācija: ir izveidota spēkratu mehāniķu 

profesionālās apmācības programma; ir izveidots spēkratu mehāniķa profesijas standarts; 

LZA Terminoloģijas komisija (TK), lai sekmētu vienotas, oficiālai lietošanai apstiprinātas 
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terminoloģijas ieviešanu praksē, ir izveidojusi „Spēkratu teorijas terminu sarakstu‖, kas 

publicēts kopā ar terminu definīcijām un ekvivalentiem vācu, angļu un krievu valodā, tomēr, 

nozare nav definējusi pamatterminu tās attīstībai – nav pieejama, atzīta, likumdošanā 

nostiprināta, definīcija, kas saprotams ar terminu „spēkrats‖ vai „smagais spēkrats‖. Vienīgā, 

latviski pieejamā definīcija, pieejama LZA terminoloģijas datubāzē, „spēkrati ir sauszemes 

bezsliežu rati ar spēkiekārtu”, kas tālāk iedalāmi četrriteņu, divasu, kravas, pasažieru, 

lauksaimniecības, rūpniecības, transporta, universālie u.c. (LZA Terminoloģijas komisija 

2019). 

 Līdzīga situācija ir ar terminu „industriālā tehnika‖- to izmanto nozares pārstāvji, 

raksturojot savas organizācijas produktu klāstu, bet oficiāla skaidrojuma šim terminam 

latviešu valodā nav. To tulkojot uz angļu valodu - industrial machinery, rodas novirze, jo 

pasaulē ar šo terminu tiek raksturotas industriālo ražotņu (rūpnīcu) iekārtas. LZA 

terminoloģijas datubāzē pieejams skaidrojums vārdam „tehnika - mašīnu, mehānismu, 

ierīču, rīku kopums; vēsturiski izveidojies ražošanas rīku un iemaņu kopums, kuru 

izmantojot cilvēkam ir iespējams iedarboties uz apkārtējo dabu, lai iegūtu no tās 

materiālos labumus”, šis termins ietver lauksaimniecības tehniku, meža un kokapstrādes 

rūpniecības tehniku (LZA Terminoloģijas komisija 2019). 

Ceļu satiksmes likumā tiek definēts termins mehāniskais transportlīdzeklis — 

pašgājējs transportlīdzeklis, kas pārvietojas pa ceļu ar savu enerģiju (tai skaitā traktortehnika 

un trolejbuss), izņemot sliežu transportlīdzekļus (Ceļu satiksmes likums, 1. pants). Iepriekš 

minētie termini, ietver smagos spēkratus, tomēr ir pārāk vispārīgi un nekonkrēti, raksturojot 

visu transporta nozari kopumā. 

Pašreiz Latvijas likumdošanā ir definēts termins traktortehnika. Ar terminu 

traktortehnika saprotams: ”pašgājējs transportlīdzeklis uz riteņiem vai kāpurķēdēm, 

kurš pārvietojas ar savu enerģiju, kuram ir vismaz divas asis, kura galvenā funkcija ir 

vilce, kurš ir īpaši izstrādāts, lai vilktu, stumtu, pārvietotu vai darbinātu konkrētas 

ierīces, mašīnas vai piekabes, un kura izmantošana cilvēku vai kravu pārvadāšanai pa 

ceļiem, cilvēku vai kravu pārvadāšanai izmantojamu transportlīdzekļu vilkšanai pa 

ceļiem ir tikai sekundāra funkcija” (LR Saeima 1997).  

Latvijā traktortehniku iedala grupās un apakšgrupās, šo regulējumu nosaka MK 

noteikumi Nr. 313. Traktortehnikas un tās piekabes reģistrācijas noteikumi (LR Ministru 

kabinets 2017). Atbilstoši MK Nr. 313 noteikumiem traktortehnika iedalāma 10 grupās, 

iedalījumu skatīt 1. pielikumā. 
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Tomēr arī šis iedalījums nav uzskatāms par pilnīgu un raisa diskusijas, jo, kā gan 

traktortehnika var iekļaut dažāda veida mašīnas, kādēļ ekskavatori jāizdala atsevišķi no 

universālām pašgājējmašīnām, ja tajās ir iekļauti ekskavatori, iekrāvēji u.tml.  

LZA terminoloģijas datubāzē ir pieejama termins un definīcija terminam smagdarba 

transportlīdzeklis, kas pielīdzināts arī tulkojumiem no angļu, krievu un vācu valodas 

(heavy-duty vehicle (angļu val.); Transportmittel (n) für Hochleistungsarbeit, Transportmittel 

(n) für schwere Arbeitsbedengungen (vācu val.); транспортное средсво для тяжёлых 

условый (krievu val.). 

Ar šo terminu saprotams: „Transportlīdzeklis, kas paredzēts darbam ļoti smagos 

apstākļos. Smagos apstākļus var raksturot gan ļoti smaga krava, gan grūti izbraucams ceļš, 

piemēram, darbs karjerā‖ (LZA 2019).  

Šis termins un tā definējums ir atbilstošs pētījumā apskatītās nozares specifikai, 

tomēr, autoraprāt, tas nav latviešu valodā labskanīgs, līdz ar to reti tiek izmantots vai tiek 

izmantots neatbilstoši. Piemēram, šis termins minēts Eiropas Komisijas paziņojumā Eiropas 

Parlamentam, ES Padomei, Eiropas ekonomikas un sociālo lietu komitejai un reģionu 

komitejai par ES autotransporta CO2 emisiju tiesiskā regulējuma pabeigšanu, kur termins 

smagdarba transportlīdzeklis attiecināts uz autobusiem un lieljaudas kravas automašīnām, tā 

nozīmi nepaskaidrojot, vai definīciju neierobežojot.  

Lai nodalītu transporta līdzekļus, kas veic kravu pārvadājumus – lieljaudas kravas 

automašīnas (heavy truck) no smagdarba transporta līdzekļiem (heavy-duty vehicle), autors 

piedāvā izmantot terminu smagie spēkrati, tiem raksturīga vairāk vai mazāk ierobežota 

mobilitāte, liela jauda un smagi darba apstākļi. Smagie spēkrati galvenokārt ir saistīti ar 

šādām nozarēm kā būvniecība, lauksaimniecība, kalnrūpniecība, mežkopība un mežistrāde, 

ceļu būve un komunālā tehnika. Saskaņā ar spēkrata funkciju un specializācijas pakāpi, tie 

var tikt ierindoti vienā no divām grupām: universālie smagie spēkrati vai specializētie 

smagie spēkrati. Universālie smagie spēkrati var ietvert divas vai vairāk nozares. Tas 

attiecas uz šādiem smagajiem spēkratiem: iekrāvēji, ekskavatori, buldozeri, pacēlāji, celtņi, 

greideri un traktori. Specializētie smagie spēkrati lielākoties tiek izmantoti vienā nozarē: 

mežkopībā un mežistrādē, lauksaimniecībā, ceļu būvē un citās nozarēs, piemēram, komunālā 

tehnika. Rūpnieciskās iekārtas vai patēriņa preču ražošanas aprīkojums arī var tikt klasificēti 

specializētajā smago spēkratu grupā (Publiquip 2019). 

Apskatot iepriekš minēto, saprotams, ka smagie spēkrati ietver sarežģītas, 

daudzfunkcionālas tehnikas vienības, kuru vadīšanai un apkopju veikšanai nepieciešamas 
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specifiskas iekārtas, prasmes un zināšanas. Tehnoloģiju laikmetā, kad jebkurā biznesā svarīgi 

ir paaugstināt produktivitāti maksimāli samazinot ražošanas izmaksas, izmantotajai tehnikai 

ir būtiska nozīme šīs problēmas risināšanā. 

Mūsdienās lauksaimniecība un citas ražošanas nozares saskaras ar milzīgu 

izaicinājumu ražot vairāk: pārtiku, ikdienas preces, šķiedru, degvielas, ražot no ilgtspējīgiem 

materiāliem un par pieņemamām cenām. Advancētai (uzlabotai/pielāgotai) traktortehnikai un 

digitālajām tehnoloģijām ir primārā loma šo problēmu risināšanā (CEMA 2017, 2 p). Tomēr, 

līdz ar jaunākas tehnikas ienākšanu uzņēmumos, nepieciešams pilnveidot un papildināt 

zināšanas arī operatoriem un mehāniķiem, kas veic tehnikas apkopi.  

Lauksaimniecības un rūpniecības tehnoloģijas ir vienas no revolucionārākajām un 

ietekmīgākajām mūsdienu tehnoloģiju jomām, to veicina nepieciešamība pēc pārtikas un 

citām ikdienai nepieciešamām lietām, kā arī nepārtraukti pieaugošais iedzīvotāju skaits 

pasaulē. Šīs mašīnas ir ievērojami palielinājušas saimniecību produktivitāti, ievērojami 

mainījušas veidu, kā cilvēki strādā un ražo pārtiku un preces visā pasaulē. Vislabāk zināmais 

spēkrata piemērs ir traktors. Pašlaik mehanizētā lauksaimniecība ietver arī lidmašīnu un 

helikopteru izmantošanu (New world encyclopedia 2019). 

 

2.3. Pēcpārdošanas pakalpojumi smagajiem spēkratiem  

Kādreiz katrs lauksaimnieks, mežsaimnieks, komunālās jomas darbinieks pats varēja 

saremontēt nepieciešamo tehniku. Mūsdienās smago spēkratu remonts ir kļuvusi par 

specializētu tehnisko karjeru. Patērētāji arvien vairāk vēršas pie smago spēkratu izplatītājiem, 

lai izmantotu pēcpārdošanas servisa pakalpojumus, remontētu tehnikas vienības un citu 

aprīkojumu, jo spēkrati ir kļuvuši daudz sarežģītāki. Mūsdienīgajās iekārtās izmantoti 

tehnoloģiski sarežģīti risinājumi, piemēram, borta dators, dažādi elektroniski un hidrauliski 

risinājumi, tāpēc ir grūti veikt remontus bez specializētām iekārtām, apmācībām un 

instrumentiem. 

Serviss – iekļauj pakalpojumus, kurus uzņēmēji brīvprātīgi vai uz līguma pamata 

piedāvā savu preču pircējiem, lai pievērstu to uzmanību un uzlabotu savas preču pārdošanas 

iespējas (Akadēmiskā terminu datubāze 2000). 

Ar terminu tehniskā apkope saprotams - mašīnu, iekārtu, sadzīves tehnikas 

saglabāšanu un atjaunošanu, lai tās varētu pildīt paredzētās funkcijas (Grēviņa 2000). 

Savukārt, tehniskā apkalpošana- tehnisku un organizatorisku pasākumu kopums ar 

mērķi - sistēmiski panākt, lai spēkrati būtu apkopti, optimāli ilgstoši izmantojami un labā 

tehniskā kārtībā, kā arī radīt komfortablus apstākļus spēkratu īpašniekiem vai vadītājiem, kas 
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iesaistīti tehniskajā apkalpošanā. Jāmin, ka vairumam spēkratu (traktoriem, automobiļiem, 

motocikliem u.c.) iedibināta vienota plānotā profilaktiskā tehniskās apkalpošanas sistēma 

(LZA terminoloģijas komisija 2009). 

Spēkratu pēcpārdošanas serviss tiek nodrošināts vairākos veidos: 

 pēcpārdošanas servisa nodrošinājums pie autorizētā dīlera 

 spēkrata īpašnieks slēdz līgumu ar izvēlēto pakalpojumu sniedzēju 

 spēkrata īpašnieks piesaista mehāniķi 

 spēkrata īpašnieks nepieciešamās apkopes veic pats. 

 

Vairumā gadījumu smagie spēkrati ir ražošanas līdzekļi, un mašīnu dīkstāves rada to 

īpašniekiem zaudējumus, tāpēc servisa darbībai jābūt orientētai uz maksimāli ātru palīdzību 

jebkurā situācijā.  

Pēcpārdošanas servisam jāietver šādi pakalpojumi: 

1. Spēkrata pirmspārdošanas sagatavošana 

2. Spēkrata palaišana darbā – klienta saimniecībā (lietošanas apmācība, konsultēšana) 

3. Spēkrata savlaicīga tehniskā apkope, kas nodrošina pagarinātās garantijas darbību 

pašgājējtehnikai 

4. Spēkrata regulēšana atbilstoši konkrētajiem darba apstākļiem 

5. Jaunu darbinieku apmācīšana 

6. Spēkrata pirmssezonas sagatavošana 

7. Spēkrata pēc sezonas sagatavošana (tīrīšana, konservācija, utt.) 

8. Spēkrata diagnostika 

9. Spēkrata defektācija un vērtēšana 

10. Nelieli, vidēji, lieli un kapitālie remonti (Association of Danish Agricultural 

Machinery Dealer 2012).  

Pēcpārdošanas servisa pakalpojumu sniedzējs var sniegt arī tehnisko atbalstu 

telefonkonsultāciju veidā (know-how pieeja), piedāvāt īpašniekam aizvietotājtehnikas vienību 

nomas pakalpojuma veidā. Ja spēkratu ir sarežģīti un pārāk dārgi nogādāt pie pakalpojuma 

sniedzēja, tas var izsūtīt izbraukumu mehāniķus, lai veiktu remontus uzņēmumā. 

Izbraukumos mehāniķi dodas ar speciāli aprīkotām automašīnām (diagnostikas iekārtas, 

rezerves daļas, dažādi instrumenti). 

Pēcpārdošanas servisa pakalpojumu sniedzējiem jāspēj: 

1. Nekavējoties reaģēt uz izsaukumu; 
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2. Zibenīgi veikt diagnostiku un operatīvi veikt tehnikas remontu; 

3. Sniegt kvalificētu darbinieku palīdzību; 

4. Nodrošināt klientus ar oriģinālām rezerves daļām; 

5. Ietaupīt resursus - nodrošinot īsāku tehnikas dīkstāvi; 

6. Paaugstināt atlikušo spēkrata vērtību (Dojus 2019). 

 

LR kontekstā, lauksaimniecības un mežsaimniecības traktortehnikas tirdzniecības, 

remonta, tehniskās apkopes pakalpojumu un rezerves daļu tirdzniecības tirgus uzraudzība tika 

aizsākta 2010. gadā, kad Konkurences padome apkopoja informāciju no dažādām nozares 

datu bāzēm (VTUA, LAD, VAS „Latvijas Valsts meži u.c.). To skaitā arī traktortehnikas 

tirdzniecības, remonta pakalpojumu un rezerves daļu tirdzniecības tirgu dalībniekiem, ar 

mērķi - sīkāk iepazīties ar šo komercsabiedrību darbību tirgū, noskaidrotu tirgus dalībnieku 

viedokli par konkrētajiem tirgiem un konkurences situāciju tajos.  

Padziļināta nozares izpēte, sistemātiska datu vākšana, uzkrāšana nozares ietvaros 

pašreiz netiek veikta. 

 

2.4. Smago spēkratu nozares problēmas Latvijā  

Kaut arī mūsdienās jaudīgi un inovatīvi spēkrati pieejami jebkuram interesentam, to 

atdeve pret ieguldījumiem mēdz būt relatīva. Iegādājoties jaunu spēkratu, tā īpašnieks cer uz 

ilgtermiņa atbalstu ražošanā bez papildus ieguldījumiem, tomēr, agri vai vēlu spēkratam 

rodas kādi darbības traucējumi, no kuriem tikai nelielu daļu iespējams novērts pašu spēkiem, 

pārējais jāuztic pēcpārdošanas servisa pakalpojumu sniedzējiem. Savukārt tas neizbēgami 

nozīmē papildus izmaksas par remontdarbiem un ražošanas dīkstāvi. 

Kā visās jomās, arī smago spēkratu ražotājs ir ieinteresēts pārdot preces, pakalpojumus un 

piesaistīt jaunus klientus. Latvijā tehnikas iegāde ir atkarīga no ES fondu finansēm. Kā 

zināms, Eiropas finansējums neienāk vienmērīgi, līdz ar to tehnikas iegāde notiek 

nevienmērīgi, kā rezultātā ietekmē servisu spēju apkalpot klientus, sniegto pakalpojumu 

kvalitāti un operatīvu pakalpojumu sniegšanu. Protams, nozarē ir uzņēmumi, kuri servisa 

pakalpojumus sniedz kvalitatīvi, operatīvi, par atbilstošām cenām, bet ir arī komersanti, kas 

savas saistības nepilda atbilstoši klientu prasībām, līdz ar to tiek grauts nozares prestižs. 

Tādējādi kopumā, nozarē, pēcpārdošanas servisa pakalpojumu kvalitāte vērtējama kā zema 

(Konkurences padome 2010). LTRTA biedri kopīgiem spēkiem uzsākuši pēcpārdošanas 
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servisu sertifikācijas sistēmas izveidi, kurai vajadzētu atsijāt negodprātīgos uzņēmējus un celt 

pēcpārdošanas servisa kvalitāti nozarē kopumā (LTRTA 2019). 

Ar pēcpārdošanas servisa pakalpojumu sniegšanu saistītās problēmas iedalāmas 5 jomās, 

kas ir savstarpēji saistītas un vismaz daļa no tām būtu jārisina valstiskā un vai nozares līmenī 

ar normatīvo aktu regulējuma palīdzību (skatīt 2.3. attēlu). Nevienmērīgo finansējumu 

plūsmu, kas atkarīga no ES fondu līdzekļu pieejamības, vajadzētu plānot un izlīdzināt 

plānošanas perioda ietvaros, likumdošanā nostiprināt un ietvert pēcpārdošanas servisa 

pakalpojumu sertifikācijas noteikumus un to izpildes rezultātā paredzētās priekšrocības. 

Nepieciešams valsts līmenī turpināt atbalstīt un stimulēt spēkratu mehāniķu arodizglītības 

programmu veidošanu un attīstīšanu, tāpat jāparedz, ka nākotnē arvien vairāk būs 

nepieciešami arī spēkratu operatori. Nepieciešams informēt sabiedrību par spēkratu mehāniķu 

profesijas specifiku, iekļaut to pieprasīto profesiju reģistrā, veidot atbilstošas sociālo garantiju 

un atalgojuma sistēmas. Visam iepriekš minēto darbību kopumam jāuzlabo pēcpārdošanas 

servisa pakalpojumu sniegšanas kvalitāte, pieejamība un operativitāte. Tāpat nepieciešams 

pastiprināti izglītot arī pircējus, lai tie spētu pilnvērtīgi izmantot iegādāto spēkratu, tādējādi 

veicinot ātrāku spēkrata atmaksāšanos un atbilstošu izmantošanu. 

 

2.3.attēls. Ar pēcpārdošanas pakalpojumu sniegšanu saistītās problēmas (Autora 

veidots attēls) 
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Jebkurš pircējs spiests izvērtēt uzticamību uzņēmumam (spēkratu dīlerim), kas tirgo un 

pēc tam apkalpo tehniku, jo nepieciešama stabilitāte un pārliecinātība, ka remontdarbu 

gadījumā pakalpojumu sniedzējs nepievils, notiks operatīva rīcība un tehnikai nebūs jāstāv 

dīkstāvē. Pastāvīgā tirgus dalīšana un pārstāvēto zīmolu maiņa nevieš uzticību, drīzāk to 

samazina un lietotājiem apgrūtina ikdienu. Tāpat uzņēmējiem nepieciešams atbildīgi 

izturēties pret saviem darbiniekiem, mazinot kadru mainību un nodrošinot klientu uzticību, 

esošajiem servisa mehāniķiem. Ja tehnikas zīmolam dažu gadu laikā mainās dīleris, zūd 

pēctecība servisa jomā, kā arī garantijām un rezerves daļu piegādēm. Ilgstoša sadarbība 

sniedz stabilitāti, savukārt darbinieku mainība liecina par servisa uzticamību un atspoguļojas 

uz sniegto pakalpojumu kvalitāti. Lai mainītu dīleri vai izvēlētos cita servisa pakalpojumus, 

īpašniekiem pašiem jābūt pietiekoši zinošiem, pretējā gadījumā jāuzticas konkrētā servisa 

mehāniķim vai paziņu ieteikumiem. Šī iemesla dēļ pircējiem nākas maksāt par neprasmīgi un 

negodprātīgi sniegtiem servisa pakalpojumiem (Agrotops 2018).  

Pēc garantijas laika beigām tehnikas īpašnieks var vērsties arī citos servisos, bet 

neatkarīgi, kvalificēti servisa mehāniķi ir ļoti maz. Šiem iepriekš minētajiem mehāniķiem 

sezonas laikā ir lielas pārslodzes. Tāpēc svarīgi, lai spēkratu dīlerim ir pienācīgs serviss ar 

visiem nepieciešamajiem darbiniekiem. Trīs ļoti svarīgi faktori ir attālums, pieejamība un 

uzticamība (Būmane 2018). 

Nereti, izvēloties lētāko spēkrata iegādes variantu, pircēji izvēlas iegādāties tādu, kuram 

tirgotājs valstī oficiāli nepārstāv, tādējādi īpašnieks nesaņem nekādas rūpnīcas garantijas, 

servisu un atbilstošas rezerves daļas. Šādā situācijā arī tehnikas pircējam ir jāuzņemas daļa 

atbildības. Ir uzņēmumi, kuru piedāvātais pēcpārdošanas pakalpojumu serviss ir zemas 

kvalitātes, tomēr tehnikas īpašnieki ir spiesti izmantot šī uzņēmuma sniegtos pakalpojumus, 

jo tā paredz garantijas saistības. Tādējādi tiek grauta visu nozares uzņēmumu reputācija. 

Plānošanas periodā, kad zemniekiem ir pieejams Eiropas fondu finansējums, būtiski pieaug 

jaunu smago spēkratu un moderno agregātu skaits. Šī iemesla dēļ pēcpārdošanas serviss tam 

netiek līdzi, dīleriem trūkst kvalificēti servisa speciālisti (servisu kapacitāte nav atbilstoša) 

(Laukos.lv 2019). 

Tāpat ir bijuši gadījumi, ka tehnikas ražotājs apzināti noklusē kādu defektu, paļaujoties uz 

to, ka garantijas laikā defekts netiks pamanīts. Savukārt dīleris tiek informēts, kā rīkoties 

konkrētā gadījumā. Piemēram, ja šis apzinātais defekts parādās gada vai divu laikā, tad tā 

novēršanai piemēro 80-90% atlaidi, ja triju četru gadu laikā, tad- 50%, bet pēc vairākiem 

gadiem šī nepilnība tehnikas īpašniekam jau jānovērš par pilnu samaksu, neuzzinot, ka 

patiesībā tas ir rūpnīcas defekts. Automobiļu tirgū, rūpnīcas šādu defektu gadījumos 
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automašīnas no tirgus atsauc, bet traktortehnikas ražotāji Austrumeiropā šo praksi nesteidzas 

ieviest. 

Ir situācijas, kad klients pasūta traktortehniku ar noteiktu aprīkojumu, pārdevējam jābūt 

rūpīgam un jāiedziļinās klienta vēlmēs, nevis pasūtījums jāizpilda pavirši vai apzināti tas 

jāizmaina. Klientam saņemot tehniku, jābūt pārliecinātam, ka tā ir saņemta tādā 

komplektācijā kā pasūtīta, nevis jāklausās solījumi, ka servisā trūkstošo pieliks klāt. Arī 

rezerves daļu piegādātājiem jābūt rūpīgiem savā attieksmē pret klientu (Agrotops 2018).  

Ir novērojamas problēmas ar tehnikas piegādātāju investīcijām filiāļu servisos. Ja servisa 

darbiniekiem jāstrādā nepienācīgi aprīkotās darbnīcās, kur ziemā nav atbilstoši klimatiskie 

apstākļi, nav piemērotu darba instrumentu, tādējādi netiek novērtēti esošie darbinieki un šie 

faktori būtiski ietekmē darbinieku mainību. Tāpat ir servisi, kur netiek veikta mehāniķu 

civiltiesiskā apdrošināšana, kas palīdzētu neciest no neparedzētiem zaudējumiem gadījumos, 

kad mehāniķis pieļāvis smagu kļūdu, kam seko tiesu darbi vai jāiegulda lieli finansiālie 

līdzekļi šīs kļūdas labošanai. Ir gadījumi, ka mehāniķis, kurš apguvis elektronikas lietas, vairs 

nesaprot parasto mehāniku. Ja dators rāda, ka problēma meklējama kādā mehāniskajā mezglā, 

viņš pat nezina, kur to meklēt. 

Tā kā ražotājs ir ieinteresēts pārdot pēc iespējas vairāk tehnikas, un pārzina vietējo dīleru 

ierobežotās servisa iespējas, ir nepieciešams nodrošināt tehnikas dīlerus ar smago spēkratu 

aizvietotājtehniku, sarežģītāku un laikietilpīgāku remontu laikā, ietverot to līgumā par 

pēcpārdošanas apkalpošanu (Pirktiņa 2018).  

Tajā pašā laikā, pircēji visās nedienās ar tehniku nevar vainot tikai neatbilstošas kvalitātes 

servisa pakalpojumus. Katram īpašniekam pašam jāsaprot, kādu tehniku iegādāties, tai ir 

jābūt piemērotai konkrētā saimniecībā veicamajiem darbiem. Tehniskais progress notiek tik 

strauji, ka katra inovācija ir inovatīva ne ilgāk par sezonu, bet spēkratu servisa mehāniķiem 

jāmācās nepārtraukti. Zināšanu trūkuma dēļ, bieži netiek izmantota pat puse no visa tā, ko 

tehnika ir spējīga veikt. Tāpat, ne visās saimniecībās tiek nodrošināti tehnikai piemēroti 

novietošanas un uzglabāšanas apstākļi, turklāt ir jūtams traktortehnikas operatoru trūkums, 

kas pārzina spēkratu iespējas un spēj tos profesionāli vadīt, kas lielā mērā ietekmē tehnikas 

resursu un ilgmūžību (Agrotops 2018).  

 

2.5. Cilvēkresursu nodrošinājums nozarē 

Lai uzņēmums spētu nodrošināt pēc pārdošanas servisa pakalpojumus smagajiem 

spēkratiem, tam nepieciešami darbinieki, kas pārstāv sekojošas profesijas: mehāniķi, 

atslēdznieki, servisa palīgstrādnieki, diagnostiķi, klientu apkalpošanas speciālisti – servisa 
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pieņēmēji, pārdošanas speciālisti – rezerves daļu menedžeri, noliktavas darbinieki, servisa 

vadītājs u.c. Pašreiz nozarē visvairāk pieprasīti ir spēkratu mehāniķi un atslēdznieki. Kā 

minēts NVA pētījumā „Darba tirgus īstermiņa prognoze 2019.gadam: darba devēju aptauja‖ 

metālapstrādes, mašīnbūves un tām radniecīgu jomu strādnieki ir darba tirgū pieprasīti un jau 

vairākus gadus pieskaitāmi pie ilgstošo vakanču profesijām (SIA ―RAIT Custom Research 

Baltic‖ 2019). 

 Šo profesiju pārstāvjus sagatavo profesionālās izglītības iestādes. Pašreiz tiek 

realizētas divu veidu izglītības programmas: lauksaimniecības tehnika un mašīnzinības, pēc 

kurā iegūstama kvalifikācija – lauksaimniecības tehnikas mehāniķis un spēkratu mehāniķis. 

Papildus pieejamas programmas mežsaimniecības tehnika, kvalifikācija – meža mašīnu 

operators un programmā būvniecība, kvalifikācija ceļu būves mašīnu mehāniķis. Izglītības 

iestāžu sarakstu dalījumā atbilstoši īstenoto programmu kvalifikācijām skatīt 2.2. tabulā.  

Jāmin, ka spēkratu mehāniķa profesija ir salīdzinoši jauna, tās profesijas standarts apstiprināts 

2018. gada 23. maijā (Profesionālās izglītības un nodarbinātības trīspusējās sadarbības 

apakšpadome 2018). Izglītības programma ar kvalifikāciju ―Spēkratu mehāniķis‖ tika 

izveidota 2016. gadā, uzņemšana tajā uzsākta 2016./2017. m.g., un  vienīgā izglītības iestāde, 

kas realizē šo programmu, līdz šim ir Priekuļu tehnikums (Nacionālā izglītības iespēju datu 

bāze 2019). Kā minēts Mašīnbūves metālapstrādes mašīnzinību nozares ekspertu padomes 

vēstulē profesionālās izglītības iestādēm un LR IZM, spēkratu mehāniķa kvalifikācija aizstāj 

lauksaimniecības tehnikas mehāniķa, celtniecības un ceļu būves mašīnu mehāniķa un meža 

mašīnu mehāniķa kvalifikācijas. Saistībā ar profesionālās izglītības reformām, noteikts 

pārejas periods profesiju nomaiņai līdz 2020. gada septembrim (LDDK 2019). Vēstuli skatīt 

2. pielikumā. Līdz ar to paredzamas pārmaiņas arī nozares darbinieku kvalifikācijās. Tāpat 

nozarē trūkst kvalificētu mehanizatoru un tehnikas operatoru. Profesionālajās izglītības 

iestādēs, audzēkņi parasti arī iegūst traktoru vadīšanas tiesības, taču ar to nepietiek, lai 

pārvaldītu mūsdienu tehniku un spētu to pilnvērtīgi izmantot (Laukos.lv 2019). Pašreiz 

vairums spēkratu operatoru ir vecumā virs 50 gadiem un to vidējais vecums tikai pieaug 

(Kuzmina 2019). 
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2.3.tabula. Ar nozari saistītās profesionālās izglītības iestādes un kvalifikāciju 

ieguvušo speciālistu salīdzinājums (Autora veidota tabula, avots: PIKC Priekuļu 

tehnikums 2018) 

 

*PKE – Profesionālais kvalifikācijas eksāmens 

 

Pašreiz, pateicoties Eiropas Savienības struktūrfondu atbalstam profesionālajai 

izglītībai, tās kvalitātes uzlabošanai un starpnozaru sadarbības veicināšanai, uzņēmēji tiek 

iesaistīti jauno profesionāļu sagatavošanā, sniedz ieteikumus mācību satura veidošanā, palīdz 

nodrošināt profesionālās mācību iestādes ar nepieciešamajiem uzskates līdzekļiem, nodrošina 

praktisko apmācību iespējas, nodrošina un atbalsta „Jauno profesionāļu‖ (Skills Latvija, 

Traktordienas u.c.) konkursu organizēšanu.  

Pēcpārdošanas servisa nodrošināšanas komandai jāspēj operatīvi reaģēt uz klientu 

izsaukumiem, parasti uzņēmumi sadala teritoriju tehniskās komandas apkalpošanas reģionos, 

ja bojāto spēkratu ir sarežģīti un pārāk dārgi nogādāt servisa centrā, tad tehnikas servisa 

atbalsta mašīnas veic izbraukumus pie klienta. Tehnikas servisa mobilās apkalpes komandas 

ir nodrošinātas ar kvalitatīvu diagnostikas un remonta inventāru, tiem ir līdzi nepieciešamās 

rezerves daļas. 

 

Izglītības 

iestāde 

Profesionālā 

kvalifikācija 

Nokārtoti 

PKE* 

2016. 

gadā  

Nokārtoti 

PKE 

2017. 

gadā  

Nokārtoti 

PKE 

2018. 

gadā  

Audzēkņu skaits 

2019. gadā, 

kvalifikācija: 

spēkratu 

mehāniķis 
Aizkraukles 

Profesionālā 

vidusskola 

Celtniecības un 

ceļu būves mašīnu 

mehāniķis 

___ 11 7 
Uzņemšana plānota 

ar 2019./2020. m.g. 

Kandavas 

Lauksaimniecība

s tehnikums 

Lauksaimniecības 

tehnikas mehāniķis 
62 73 59 __ 

Malnavas 

koledža IP ĪV 

Višķi 

Lauksaimniecības 

tehnikas mehāniķis 
9 13 33 __ 

Ogres tehnikums 
Meža mašīnu 

mehāniķis 
10 2 10 

Uzņemšana plānota 

ar 2019./2020. m.g. 

Priekuļu 

tehnikums 

Lauksaimniecības 

tehnikas mehāniķis 
9 16 9 16 

Smiltenes 

tehnikums 

Celtniecības un 

ceļu būves mašīnu 

mehāniķis 

45 27 30 __ 

Kuldīgas 

Tehnoloģiju un 

tūrisma 

tehnikums 

__ __ __ __ 
Uzņemšana plānota 

ar 2019./2020. m.g. 

  Kopā 135 142 148 16 
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Spēkratu mehāniķu darbs ir ar sezonālu raksturu, ziemas periodā tas ir mierīgāks, bet 

pārējā periodā var pārsniegt likumdošanā reglamentēto normālo darba laiku - 5 darba dienas, 

40 stundas (Darba likums2001,). 

Lielos uzņēmumos smago spēkratu mehāniķi parasti ir specializējušies 1 – 2 remontu 

jomās, piemēram, individuāli mehāniķi motoru remontam, transmisiju remontam, 

elektriskajām sistēmām, piekares un bremžu sistēmām. Mazākos uzņēmumos mehāniķi 

spiesti veikt vairākus uzdevumus, līdz ar to specifiku pārzina mazāk.  

Katru gadu servisa darbinieki piedalās ražotāju organizētās mācībās kā ārzemēs, tā arī 

Latvijā, paaugstinot savu kvalifikāciju, iepazīstoties ar servisa jaunumiem un tehnikas 

apkalpošanas specifiku. Tāpat tiek veiktas iekšējās mācības kad, iegūtās zināšanas tiek 

nodotas pārējiem kolēģiem un citiem interesentiem.  
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3 Smago spēkratu pēcpārdošanas pakalpojumu nodrošināšanas 

problēmas un iespējamie risinājumi 

Šajā nodaļā tiks noskaidrota situācija Latvijā pēcpārdošanas pakalpojumu sniegšanas 

jomā. Ar anketēšanas palīdzību tiks apkopota informācija par uzņēmumu darbības ilgumu 

nozarē, darbinieku skaitu, izmantotajām tehnoloģijām, kā arī noskaidrots viedoklis par 

spēkratu un lauksaimniecības tehnikas mehāniķu sagatavotības līmeni, dodoties uz praksēm 

uzņēmumos. Darba noslēgumā tiks izdarīti secinājumi un izstrādāti priekšlikumi nozares 

attīstībai. 

 

3.1. Pētījumā iekļauto uzņēmumu atlase 

Kā jau iepriekšējā nodaļā tika minēts¸ VTUA ir traktortehnikas uzskaites datu glabātājs, 

tirdzniecības vietu reģistra turētājs. Visiem uzņēmumiem, kuri veic tirdzniecību ar 

traktortehniku, traktortehnikas piekabēm un numurētajiem agregātiem ir jāveic reģistrācija 

Valsts tehniskās uzraudzības aģentūrā (VTUA 2017). VTUA ir izveidojusi sarakstu, kurš ir 

publiski pieejams visiem interesentiem un ir publicēts mājaslapā www.data.gov.lv. 

Iepazīstoties ar sarakstu, redzams, ka uzņēmumu apzināšana un iekļaušana reģistrā, kuri 

nodarbojas ar iepriekšminēto agregātu tirdzniecību ir sākta 2008. gadā, kad 2. aprīlī ir 

reģistrēts pirmais uzņēmums „SIA Agro Silja‖ (VTUA 2017). Ir minēts, ka informācija tiek 

atjaunota periodiski un pēdējās korekcijas veiktas 2019. gada 18. janvārī. Kā jau otrajā nodaļā 

tika minēts, padziļināta nozares izpēte, sistemātiska datu vākšana pašreiz netiek veikta, tādēļ 

autors par bāzi izmantoja VTUA sarakstu uzņēmumu atlasei. Šajā sarakstā kopā ir 289 

tirdzniecības vietas. Autors atlases procesā pārbaudīja visas 289 tirdzniecības vietas.  

Valsts tehniskās uzraudzības aģentūras publiskajā pārskatā minēts, ka 2017. gadā 

aģentūras darbinieki ir apsekojuši 50 tirdzniecības vietas no 289, 109 ir aktīvas tirgus 

dalībnieces (VTUA publiskais pārskats 2017). Autors uzskata, ka šo sarakstu vajadzētu ne 

tikai papildināt, bet rediģēt, jo pārbaudot Lursoft datu bāzē katru tirdzniecības vietu, aptuveni 

40 uzņēmumi ir likvidēti vai ir ar ievērojamu nodokļu parādu. Tirdzniecības vietu skaitu 

palielina arī tas, ka sarakstā ir minētas arī uzņēmumu filiāles. Piemēram, ja uzņēmumam ir 3 

filiāles, tad kopējais tirdzniecības vietu skaits šim uzņēmumam var sasniegt 4, ja visas filiāles 

ir reģistrētas datu bāzē. Veicot atlasi, no 289 tirdzniecības vietām, par derīgiem autors atzina 

147 uzņēmumus. Pētījumā iekļauto respondentu atlases principus skatīt 3.1. attēlā.  
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3.1.attēls. Pētījumā iekļauto uzņēmumu atlase (Autora veidots attēls)  

Izpētot 147 uzņēmumus, autors konstatēja, ka visiem šiem uzņēmumiem nav saistība ar 

smago spēkratu nozari. Apzinot šo situāciju, autors sazinājās ar Metālapstrādes, mašīnbūves 

un mašīnzinību nozares ekspertu padomes priekšsēdētāja vietnieku Andreju Stoļarovu, ar 

kuru kopā tika izstrādāti kritēriji uzņēmumu atlasei. Šie kritēriji ir: 

 Uzņēmums ir reģistrēts Latvijā, tas nav bankrotējis, un tam nav uzsākts bankrota 

process; 

 Atbilst Saimniecisko darbību statistiskās klasifikācijas NACE2 kodiem: 33.12 

(iekārtu remonts), 46.61 (Lauksaimniecības mašīnu, iekārtu un to piederumu 

vairumtirdzniecība), 46.63 (Ieguves rūpniecības, būvniecības un inženierbūvniecības 

iekārtu vairumtirdzniecība), 46.69 (Citu mašīnu un iekārtu vairumtirdzniecība un 

serviss); 

 Tiek nodrošināts pēcpārdošanas serviss.  

Atlasot uzņēmumus pēc minētajiem kritērijiem to skaits samazinājās līdz 82. 

Anketa tika izstrādāta sadarbībā ar LTRTA un Metālapstrādes, mašīnbūves un mašīnzinību 

nozaru Spēkratu apakšnozares ekspertu padomi. Tā sastāv no 21 slēgta un 1 atvērta 

jautājuma. Anketā ir iekļauti jautājumi par uzņēmumu dibināšanu, darbinieku skaitu, 

apgrozījumu, darbinieku kvalifikāciju, sadarbību ar profesionālajām izglītības iestādēm un 

redzējumu par nākotnes attīstību. Aptaujas anketu skatīt 3. pielikumā. 

Visiem atlasītajiem uzņēmumiem tika nosūtīts elektronisks uzaicinājums aizpildīt anketu.  

 

3.2. Uzņēmēju viedoklis par pēcpārdošanas pakalpojumu nodrošinājumu 

No pētījumā iekļautajiem 82 uzņēmumiem uz aptaujas anketas jautājumiem atbildēja 25 

respondenti, kas kopumā sastāda 30%. No 25 uzņēmumiem 21 (84%) galvenā uzņēmuma 

darbības nozare ir smago spēkratu (traktortehnikas) tirdzniecība un servisa pakalpojumu 
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sniegšana, savukārt 4 (16%) ir cita pamatdarbības nozare. 13 (63%) uzņēmumi nozarē 

darbojas jau vairāk kā 15 gadus un uzskatāmi par nozares veterāniem, bet 2 (9%) nozarē 

darbojas 1-5 gadiem un uzskatāmi par jaunpienācējiem, savukārt 4 (19%) uzņēmumi nozarē 

darbojas no 10 – 15 gadiem, un 2 (9%) nozarē darbojas 6 – 9 gadus, skatīt 3.2. attēlu. Šie 

skaitļi liecina, ka smago spēkratu nozarē tirgus ir piesātināts – pārstāvētas visas vadošās 

traktortehnikas markas un ienākšanai tirgū pastāv finanšu barjera – nepieciešamas iekārtas, 

aprīkojums, programmas, apmācīti remontdarbu speciālisti, rezerves daļu noliktavas u.c., kas 

kopumā prasa ievērojamus finanšu resursus, tāpēc jauniem dalībniekiem tirgū ienākt ir ļoti 

sarežģīti (Konkurences padome 2012).  

 

3.2.attēls. Pētījumā iesaistīto uzņēmumu darbības ilgums gados (Autora veidots attēls) 

 

16 (76%) uzņēmumiem pēdējā piecgadē ir novērojams apgrozījuma pieaugums, 2 (10%) 

ziņo par apgrozījuma kritumu, 1 (4%) uzņēmumam apgrozījums nemainīgs, bet 2 (10%) tas ir 

mainīgs, šie rezultāti liecina par potenciālo un augošo nozari, kas pateicoties spēkratu 

attīstībai un dabiskajai morāli un fiziski novecojušās tehnikas nomaiņai aug. 

Pirmajā darbības gadā 13 (63%) uzņēmumi nodarbināja no 1-5 darbiniekiem. 4 (18%) 

uzņēmumos strādāja no 6-10 darbiniekiem, 2 (9%) nodarbināja no 11-20 darbiniekiem, 1 

(5%) nodarbināja 21 – 40 darbiniekus, savukārt 1 (5%) uzņēmums nodarbinājis vairāk par 

100 darbiniekiem. 

6 (29%) uzņēmumi 2018. gadā vidēji nodarbinājuši 11-20 darbiniekus, 6 (29%) 6-10 

darbiniekus, 2 (9%) nodarbinājuši 1-5 darbiniekus, 2 (9%) nodarbinājuši 81-100 darbiniekus, 

2 (5%) uzņēmumi nodarbinājuši 21-40 darbiniekus, pa vienam uzņēmumam ir grupās 41-60 

(5%); 61-80 (5%); un vairāk par 100 darbiniekiem (5%). Trīs no pētījumā iesaistītajiem 
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uzņēmumiem uzskatāmi par vidējiem, astoņi, par mikro uzņēmumiem un 8 par maziem 

uzņēmumiem. 

Respondenti ziņo, ka pēcpārdošanas servisā salīdzinoši netiek nodarbināts 

mazkvalificētais darbaspēks, kā servisa palīgstrādnieki (7 uzņēmumi) un atslēdznieki (10 

uzņēmumi). 9 uzņēmumi ziņo, ka netiek nodarbināti diagnostiķi, 6 ziņo, ka tie nenodarbina 

servisa pieņēmējus, savukārt 2 uzņēmumos nav rezerves daļu menedžeri, skatīt 3.3. attēlu.  

 

3.3.attēls. Uzņēmumos algoto darbinieku skaita salīdzinājums (Autora veidots attēls) 

Lai varētu noskaidrot, kādas kvalifikācijas darbinieki uzņēmumiem būtu nepieciešami, 

tika uzdots jautājums: Cik darbinieki attiecīgajā amatā šobrīd būtu nepieciešami Jūsu 

uzņēmumā? Rezultātus skatīt 3.4. attēlā. 

 

3.4.attēls. Uzņēmumiem nepieciešamo algoto darbinieku kvalifikāciju salīdzinājums 

(Autora veidots attēls) 
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10 uzņēmumi ziņo, ka tiem nākotnē nav nepieciešami atslēdznieki, 9 norāda, ka tiem nav 

nepieciešami servisa palīgstrādnieki, 8 uzņēmumiem nav nepieciešami diagnostiķi, 5 nav 

nepieciešami servisa pieņēmēji, savukārt 1 uzņēmumam nav nepieciešami rezerves daļu 

menedžeri. Tomēr diagnostiķi, servisa pieņēmēji un rezerves daļu speciālisti ir vismaz vēl 

viena štata vienība ir nepieciešami 10 uzņēmumos (rezerves daļu menedžeri - 7), kas 

izskaidrojams ar to, ka mazie uzņēmumi pārsvarā nodarbina mehāniķi un diagnostiķi vienā 

personā, tāpat kā servisa pieņēmēju un rezerves daļu menedžeri. Savukārt pieprasījums pēc 

mazkvalificētā darbaspēka ir zems. 

Uzņēmumi uzskata, ka turpmāko piecu gadu laikā visvairāk speciālisti būs vajadzīgi 

lauksaimniecības (15), mežsaimniecības (15), celtniecības tehnikas apkalpošanai (13), 

iekraušanas un izkraušanas tehnikas apkalpošanai (11), cits variants (2), skatīt 3.5. attēlu.  

 

 

3.5.attēls. Uzņēmēju viedoklis par speciālistu nepieciešamību nākotnē (Autora veidots 

attēls) 

 

14 (67%) uzņēmumu plāno mehāniķu kvalifikācijas celšanas pasākumus mācību iestādēs, 

7 (33%) šāda veida pasākumus neplāno veikt, skatīt 3.6. attēlu. 
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3.6.attēls. Darbinieku kvalifikācijas celšanas pasākumi (Autora veidots attēls) 

 

21 (100%) uzņēmumi ziņo, ka tiek plānota mehāniķu kvalifikācijas celšana, izmantojot 

uzņēmuma iekšējos resursus un tehnikas ražotāju īstenoto apmācību, skatīt 3.6. attēlu. 18 

(86%) uzņēmumi ziņo, ka uzņēmumā ir deleģēta persona/as (servisa inženieri), kas nodrošina 

tehnisko atbalstu klientiem un mehāniķiem, savukārt 3 (14%) ziņo, ka šāds amats uzņēmumā 

nav pieejams. 11 uzņēmumos ir viens darbinieks (servisa inženieris), 2 uzņēmumos ir 2 

servisa inženieri, 1 uzņēmumā ir 3 servisa inženieri, 3 uzņēmumos ir 5 servisa inženieri un 

vienā uzņēmumā ir 8 servisa inženieri.  

12 (57%) uzņēmumi, lai aizsargātu savus darbiniekus smagu kļūdu gadījumā veic servisa 

mehāniķu civiltiesisko apdrošināšanu, divi uzņēmumi (10%) plāno to veikt, 7 (33%) to 

neveic. 7 (33%) uzņēmumi apkopo klientu viedokli par apmierinātību ar pasūtīto darbu 

izpildi, 6 (29%) uzņēmumi plāno to veikt, bet 8 (38%) uzņēmumos netiek pielietotas šādas 

kvalitātes kontroles sistēmas.  

Pēcpārdošanas pakalpojumu sniedzēju servisos ir pieejamas šādas iekārtas un aprīkojums: 

visi nepieciešamie profesionālā līmeņa instrumenti 20 servisos; visi nepieciešamie 

individuālie aizsardzības līdzekļi 19 uzņēmumos; diagnostikas iekārtas 16 servisos; 

pārbaudes ierīces, kas pakļautas kalibrēšanai, kuras izmanto darbnīcā ir regulāri kalibrētas un 

tās atbilst ražotāja prasībām 11 uzņēmumos; kondicioniera sistēmas uzpildes iekārtas 10 

uzņēmumu servisa darbnīcās; pilnīgs un aktuāls, pārbaudes ierīču, kas pakļautas kalibrēšanai, 

saraksts un tās ir skaidri atpazīstamas 5 uzņēmuma servisos, 1 uzņēmumā pieejams savirzes 

regulēšanas stends, skatīt 3.7. attēlu. 
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3.7.attēls. Uzņēmumiem pieejamo iekārtu, ierīču salīdzinājums un uzskaites kārtība 

(Autora veidots attēls) 

Visi (21 uzņēmums) pētījumā iesaistītie dalībnieki veic spēkratu tehniskās apkopes 

garantijas periodā, bet pēc garantijas periodā tehniskās apkopes veic 20 uzņēmumi. 19 

uzņēmumi veic transmisiju un hidraulikas remontdarbus. 18 uzņēmumi veic elektroiekārtu 

remontu un diagnostiku, 17 uzņēmumi veic dzinēja remontdarbus. 12 uzņēmumi veic 

kondicionēšanas sistēmu apkopi un remontu. 

20 uzņēmumiem ir piekļuve spēkratu tehniskajai dokumentācijai, 18 uzņēmumiem ir 

pieeja spēkratu elektroniskajām datu bāzēm, līdz ar to var pieņemt, ka 18 uzņēmumiem ir 

pieeja gan elektroniskajām datu bāzēm, gan tehniskajai dokumentācijai. 

12 (57%) uzņēmumos tiek nodarbināti arī praktikanti, 4 (19%) uzņēmumos praktikanti 

nav bijuši, bet 5 (24%) uzņēmumi ziņo, ka praktikantu pašreiz nav, bet tos gribētu piesaistīt. 

 

3.8.attēls. Servisa praktikantu skaita salīdzinājums (Autora veidots attēls) 
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8 (47%) uzņēmumi nodarbina pa vienam praktikantam, 3 (18%) pa diviem, 2 (12%) 

uzņēmumi 2018. gadā nodarbinājuši trīs servisa praktikantus, bet no 4 – 15 praktikantiem 

kopumā tiek nodarbināti 4 uzņēmumos (23%), skatīt 3.8. attēlu. Visi (21 -100%) respondentu 

nākotnē plāno nodarbināt servisa praktikantus savos uzņēmumos. 

Galvenokārt praktikantu teorētiskās zināšanas, prasmes un iemaņas tiek vērtētas kā 

apmierinošas visos remonta darbu veidos (8 – 10 respondenti), 5 – 6 respondenti, ziņo, ka 

dažādos remonta darbu veidos praktikantu zināšanas vērtējamas kā neapmierinošas, savukārt 

2 – 3 uzņēmēji uzskata, ka servisa praktikantu zināšanas ir labas visos remonta darbu veidos. 

Rezultāti par servisa praktikantu zināšanu līmeni apkopoti 3.9. attēlā.

 

3.9.attēls. Servisa praktikantu zināšanu novērtējums (Autora veidots attēls) 

 

Respondenti norāda, ka uzņēmējdarbības attīstībai būtu nepieciešams sekojošas 

likumdošanas izmaiņas: 

1. Auto ceļu lietošanas nodevas atcelšana speciālajām transportam (mobilajām 

servisa darbnīcām); 

2. Iespēja maksāt stipendiju praktikantiem neapliekot to ar nodokļiem; 

3. Pievienotās vērtības nodokļa apmaksa tikai pēc reāli saņemtās naudas no klienta. 

Anketas rezultātu kopsavilkumu skatīt 4. pielikumā. 

 

3.3. Piedāvājums problēmu risināšanai 

Par galvenajām smago spēkratu nozares problēmām uzskatāmas: 
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1. Atbilstošas kvalifikācijas darbinieku trūkums (spēkratu mehāniķi, diagnostiķi, 

servisa pieņēmēji, rezerves daļu menedžeri); 

2. Nevienmērīga finansējuma plūsma, ES fondu finansējuma pieejamība; 

3. Neatbilstošs investīciju apjoms pēc pārdošanas servisā, zema pēcpārdošanas 

servisa kvalitāte; 

4. Pircēju specifisku zināšanu trūkums saistībā ar smago spēkratu ekspluatāciju; 

5. Atšķirīgu terminu lietošana nozares uzņēmumos un likumdošanā, atbilstošu 

definīciju trūkums pamatterminiem: spēkrats, smagais spēkrats. 

Smago spēkratu nozare uzskatām par starpnozari, tā pieskaitāma pie metālapstrādes 

mašīnbūves nozares, bet apkalpo lauksaimniecību, mežsaimniecību, būvniecību u.c. nozares, 

līdz ar to tā netiek pētīta vienas nozares griezumā – metālapstrādē un mašīnbūvē 

iesaistītajiem uzņēmējiem nav vajadzīgi spēkratu mehāniķi, operatori, inženieri, savukārt 

lauksaimnieki, mežsaimnieki, būvnieki, nepēta mehāniķu nepieciešamību, jo minētie 

speciālisti pārstāv citu nozari un vajadzīgi pastarpināti. Lai risinātu šo problēmu nozares 

uzņēmumiem sadarbībā ar LTRTA un MMM NEP jāveicina nozares statistikas datu vākšana 

un pētnieciskās darbības attīstīšana. 

Tāpat nepieciešams likumdošanā nostiprināt terminu „smagie spēkrati‖ dodot tam 

atbilstošu definējumu, jo pašreiz ir apstiprināts spēkratu mehāniķa profesijas standarts, bet 

nav skaidrs, kas ir spēkrati, kurus persona ar šādu kvalifikāciju spēj apkalpot. Nepieciešams 

uzlabot un atjaunot traktortehnikas, to piekabju un numurēto agregātu tirdzniecības vietu 

reģistru, pieļaujot reģistrāciju tikai komersantiem, kas atbilst šādiem kritērijiem: 

1. Uzņēmums ir reģistrēts Latvijā, tas nav bankrotējis, un tam nav uzsākts bankrota 

process; 

2. Atbilst Saimniecisko darbību statistiskās klasifikācijas NACE2 kodiem: 33.12 

(iekārtu remonts), 46.61 (Lauksaimniecības mašīnu, iekārtu un to piederumu 

vairumtirdzniecība), 46.63 (Ieguves rūpniecības, būvniecības un inženierbūvniecības 

iekārtu vairumtirdzniecība), 46.69 (Citu mašīnu un iekārtu vairumtirdzniecība un 

serviss); 

3. Tiek nodrošināts pēcpārdošanas serviss; 

4. Ir nodrošinātas servisa iekārtas un to uzturēšana atbilstošā darba kārtībā; 

Tāpat nepieciešams attīstīt profesionālās izglītības finansēšanas kārtību, atceļot 

„nauda seko skolēnam‖ principu un veicinot iegūtās izglītības kvalitātes paaugstināšanos. 

Papildus neformālās izglītības veidā nepieciešams izglītot spēkratu īpašniekus un lietotājus, 

par to iespējām un atbilstošu ekspluatāciju. 
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Secinājumi un priekšlikumi 

1. Pasaules tirgū pakalpojumi ieņem arvien nozīmīgāku vietu, šajā tirgū tiek 

nodarbināti arvien vairāk cilvēki un nereti, saražotie produkti ir tik sarežģīti, ka 

tos nav iespējams izmantot/ salabot/ vadīt, bez specifiskām zināšanām vai 

aprīkojuma, līdz ar to uzņēmēji, lai veidotu sev lojālu patērētāju loku piedāvā pēc 

pārdošanas servisa pakalpojumus, kas nodrošina klienta piesaisti ilgtermiņā. 

2. Pakalpojums nav taustāms, līdz ar to klientam ir sarežģīti uztvert un novērtēt 

pakalpojumu; liela loma pakalpojumu tirgū ir personālam, darbiniekiem jābūt 

zinošiem, teicami jāpārzina pieejamās tehnoloģijas, izmantotās metodes, mērķa 

grupas vajadzības un psiholoģiju.  

3. Lai pakalpojums būtu patērētājam izjūtamāks, saprotams un „taustāms‖, 

nepieciešams klientus iesaistīt pakalpojuma saņemšanā. Pēcpārdošanas servisa 

sniedzējiem tehnikas pieņemšanu pirms remonta veikt kopā ar klientu, bet pēc 

remonta, pirms tehnikas nodošanas, aktīvi izskaidrot paveikto, tādējādi, panākot 

klientu uzticēšanos, lojalitāti, pēcpārdošanas servisa sniedzējam.  

4. Nozarē nav vienota terminoloģija tehnikas vienības raksturošanai, tiek izmantoti 

dažādi termini: spēkrati, traktortehnika, industriālā tehnika u.c., bet nav pieejama, 

atzīta, likumdošanā nostiprināta definīcija, kas saprotams ar terminu „spēkrats‖ 

vai „smagais spēkrats‖. Autors izmanto šādu definīciju: smagajiem spēkratiem 

raksturīga vairāk vai mazāk ierobežota mobilitāte, liela jauda un smagi darba 

apstākļi, sīkāk tie iedalāmi universālajos un specializētajos spēkratos. Smagie 

spēkrati galvenokārt ir saistīti ar šādām nozarēm: būvniecība, lauksaimniecība, 

kalnrūpniecība, mežkopība un mežistrāde, ceļu būve un komunālā tehnika.  

5. Smago spēkratu nozare ir metālapstrādes un mašīnbūves nozares apakšnozare, to 

pārstāvošās organizācijas ir Eiropas lauksaimniecības tehnikas 

tirdzniecības un servisa asociācija un Eiropas lauksaimniecības mašīnu 

asociācija Eiropā, kā arī Lauksaimniecības tehnikas ražotāju un tirgotāju 

asociācija, Metālapstrādes, mašīnbūves, mašīnzinību nozares ekspertu padome un 

Valsts tehniskās uzraudzības aģentūra Latvijā. 

6. Traktortehnikas tirdzniecība nav iespējama bez pēcpārdošanas servisa 

pakalpojumu nodrošināšanas. Produktu izplatīšanas tiesības galvenokārt tiek 

piešķirtas konkrētiem uzņēmumiem konkrētu nosacījumu veidā (selektīvā 
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izplatīšana). Mūsdienās spēkrati veidoti tik komplicēti, ka to ekspluatācija un 

remontdarbi nav iespējami bez atbilstošām, specifiskām zināšanām, līdz ar to 

smago spēkratu tirdzniecība nav iespējama bez pēcpārdošanas pakalpojumu 

sniegšanas. 

7. Ar pēcpārdošanas servisa pakalpojumu sniegšanu saistītās problēmas iedalāmas 5 

jomās: nevienmērīga finansējuma plūsma un pieejamība ES fondu veidā, 

neatbilstošs investīciju apjoms pēcpārdošanas servisā, kvalificētu darbinieku 

trūkums, mainība, pārslodzes, zema pēcpārdošanas servisa kvalitāte, pircēju 

specifisku zināšanu trūkums spēkratu ekspluatācijas gaitā. 

8. Šobrīd ar smago spēkratu nozari saistītās profesijas var apgūt septiņās izglītības 

iestādēs, un tiek plānots, ka nākamajā gadā šim sarakstam pievienosies vēl trīs 

iestādes. Absolventu skaits ir stabils, pēdējo trīs gadu laikā diplomu ir ieguvuši 

425 jaunieši. 

9. Pēc VTUA datiem, reģistrētas 289 smago spēkratu tirdzniecības vietas, no tām 

aktīvas tirgus dalībnieces ir 109. Pētījumā piedalījās 25 uzņēmumi, jeb 30% no 

iesaistītajiem 82 (100%); 16 uzņēmumi (63%) nozarē darbojas jau vairāk kā 15 

gadus un uzskatāmi par nozares veterāniem, bet 2 (9%) nozarē darbojas 1-5 

gadiem un uzskatāmi par jaunpienācējiem, kas liecina, ka smago spēkratu nozarē 

tirgus ir piesātināts – pārstāvētas visas vadošās traktortehnikas markas - un 

ienākšanai tirgū pastāv finanšu barjera. 

10. 76% no uzņēmumiem pēdējos piecos gados ir novērojams apgrozījuma 

pieaugums, šie rezultāti liecina par augsto nozares potenciālu nākotnē.  

11. Pēcpārdošanas servisa pakalpojumu nodrošināšanai uzņēmumi neizvēlas piesaistīt 

un arī nākotnē nesaskata vajadzību nodarbināt mazkvalificēto darbaspēku, bet gan 

speciālistus ar atbilstošu izglītību. 

12. Vairumam uzņēmumu ir pieejams aprīkojums ikdienas apkopēm un 

remontdarbiem, bet komplicētāku remontdarbu gadījumos, lietotājiem sākotnēji 

būtu nepieciešams noskaidrot vai izvēlētajam pakalpojumu sniedzējam ir pieejams 

nepieciešamais aprīkojums (piem., diagnostikas iekārtas). Nepietiekamu vērību 

uzņēmumi pievērš kalibrējamo instrumentu periodiskajām pārbaudēm, kas var 

ietekmēt sniegto pakalpojumu kvalitāti.  

13. Smago spēkratu nozare uzskatām par starpnozari, tā pieskaitāma pie 

metālapstrādes mašīnbūves nozares, bet apkalpo lauksaimniecību, 
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mežsaimniecību, būvniecību u.c. nozares, līdz ar to pētījumos vienas nozares 

griezumā tā neatspoguļojas.  

Priekšlikumi 

Adresēti un sagatavoti iesniegšanai LR Izglītības un zinātnes ministrijā, Zemkopības 

ministrijā un tās pakļautībā esošajiem: MMM NEP, VTUA; LTRTA  

 

1. Lai samazinātu negodprātīgu traktortehnikas, to piekabju un numurēto agregātu 

tirgotāju skaitu, pirms tirdzniecības uzsākšanas veikt uzņēmumu sertifikāciju ar 

precīzi definētiem kritērijiem, tādējādi veicinot nozares uzņēmumu uzticamību 

pret gala patērētāju, kā arī nosakot priekšrocības šiem uzņēmumiem ES fondu 

apguvē. 

2. Nepieciešams likumdošanā nostiprināt terminu „smagie spēkrati‖ dodot tam 

atbilstošu definējumu, veicināt turpmāku nozares izpēti sadarbībā ar blakus 

nozarēm, kas ir tiešie smago spēkratu lietotāji. 

3. Nepieciešams modernizēt un atjaunot traktortehnikas, to piekabju un numurēto 

agregātu sarakstu, izstrādāt kārtību tā regulārai atjaunošanai un esošo datu 

pārbaudei. 

4. Nozares asociācijai (LTRTA) vajadzētu uzņemties starpnieka - koordinatora lomu 

sadarbības nodrošināšanai starp uzņēmējiem un profesionālās izglītības iestādēm, 

prakses vietu nodrošināšanai, prakses programmu aktualizēšanai un rezultātu 

izvērtēšanai.  

5. Veicināt nozares atpazīstamību sabiedrībā, regulāri sniegt informāciju par 

veiktajām aktivitātēm un aktualitātēm, to atjaunot nozares asociācijas sociālo tīklu 

kontos un mājaslapā.  
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1.pielikums. Transportlīdzekļu iedalījums grupās iedalījums (Autora veidota tabula. Datu 

avots: MK noteikumi Nr. 313. Traktortehnikas un tās piekabes reģistrācijas noteikumi) 

  

 

Grupas 

nr. 

Transportlīdzekļa 

grupa 

Apakšgrupa 

1. Traktors  riteņtraktors 

 kāpurķēžu traktors 

 šasija 

 sedlu sēžas lauksaimniecības un mežsaimniecības visurgājējs 

 blakussēžas lauksaimniecības un mežsaimniecības visurgājējs 

2. Lauksaimniecības 

pašgājējmašīna 
 graudaugu kombains; 

 lopbarības sagatavošanas pašgājējmašīna 

 tehnisko kultūru novākšanas pašgājējmašīna 

 augu aizsardzības pašgājējmašīna 

3. Meža mašīna  

 
 forvarders 

 treilēšanas mašīna 

 harvesters 

 šķeldotājs 

4. Ekskavators. - 

5. Iekrāvējs  frontālais iekrāvējs 

 teleskopiskais iekrāvējs  

 dakšu iekrāvējs 

6. Universālā 

pašgājējmašīna  

 

 kompaktiekrāvējs 

 ekskavators iekrāvējs 

7 Buldozers - 

8. Ceļubūves mašīna  

 
 veltnis 

 blietēšanas riteņveltnis 

 reciklers  

 skrēpers 

 asfalta frēze 

 asfalta ieklājējs 

 dampers 

 greiders 

9. Komunālā mašīna - 

10. Speciālā 

pašgājējmašīna; 
 militārā pašgājējmašīna 

 cauruļu licējs 

 celšanas pašgājējmašīna 

 cita speciālā pašgājējmašīna 
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2.pielikums. Par lauksaimniecības tehnikas mehāniķa kvalifikāciju 
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2.pielikuma turpinājums 
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3.pielikums. Aptauja par smago spēkratu pēcpārdošanas pakalpojumu nodrošinājumu (Autora 

veidota anketa) 
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3.pielikuma turpinājums 
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3.pielikuma turpinājums 

 

 

 

 

 



59 
 

3.pielikuma turpinājums 
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3.pielikuma turpinājums 
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3.pielikuma turpinājums 
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4.pielikums. Aptaujas datu apkopojums (Autora veidota tabula, Avots: Aptauja par smago 

spēkratu pēcpārdošanas pakalpojumu nodrošinājumu)
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4.pielikuma turpinājums 
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4.pielikuma turpinājums 
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4.pielikuma turpinājums 
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4.pielikuma turpinājums 
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Pateicības 

 

 

Darba autors vēlas izteikt pateicību MMM NEP priekšsēdētāja vietniekam Andrejam 

Stoļarovam un PIKC Ogres Tehnikums metodiķei Guntai Beperščaitei par atbalstu, 

pretimnākšanu un operatīvu informācijas un ieteikumu sniegšanu bakalaura darba tapšanā, 

darba zinātniskajai vadītājai Mg.paed. Vijai Melbārdei par atsaucību, ilgstošo sadarbību un 

vērtīgiem ieteikumiem. 
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APSTIPRINĀTS 

ar Vidzemes Augstskolas rektora 

2012.gada 11.aprīļa rīkojumu Nr.20-r 

 

APLIECINĀJUMS 

par darba atbilstību  

Ar savu parakstu apliecinu, ka darbs izstrādāts patstāvīgi un tajā ir atsauces uz visām 

izmantotajām citu autoru atziņām un datiem. Darbs izstrādāts saskaņā ar ViA ētikas 

pamatprincipiem, Studējošo akadēmiskās ētikas nolikumam un fakultātes metodiskajiem 

norādījumiem. Apzinos, ka plaģiāta konstatēšanas gadījumā darbs tiks noraidīts. 

Iesniedzot darbu, uzņemos atbildību par jebkuras konfidenciālas informācijas, kas iegūta 

darba izstrādes gaitā, neizplatīšanu. 

 

 

Bakalaura darbs 
 

„Smago spēkratu pēcpārdošanas pakalpojumu izvērtējums Latvijā‖ 
darba nosaukums 

izstrādāts Vidzemes Augstskolas Sabiedrības zinātņu fakultātē. 
 

Darba autors:  Sentis Ķezis /  / 23.05.2019. 
  autora vārds un uzvārds  paraksts  datums 

Darbs iesniegts fakultātē                 Daina Ķīkule /  / 23.05.2019. 

 
 fakultātes vecākā speciālista vārds un uzvārds  paraksts  datums 

Rekomendēju 
      

darbu  aizstāvēšanai  Mg.paed., Vija Melbārde /  / 23.05.2019. 

(aizpildīt, ja fakultātē noteikts)  darba vadītāja zinātniskais grāds, vārds un uzvārds  paraksts  datums 

       

Darbs aizstāvēts 2019.gada ___. ___________
 

ar vērtējumu
   

(                      )
 

  
vērtējums cipariem  vērtējums vārdiem

 

Valsts pārbaudījumu 

komisijas priekšsēdētājs 

(bakalaura un  maģistra  darbam) 

  

/  / 

 

vai studiju virziena direktors 

(gada projektam)
 

 valsts pārbaudījumu komisijas priekšsēdētāja vai 

studiju programmas direktora vārds, uzvārds 

 paraksts  datums 
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APSTIPRINĀTS 

ar Vidzemes Augstskolas rektora  

2017.gada 17.maija rīkojumu Nr.7-r 

 

 

APLIECINĀJUMS 

par autora mantisko tiesību nodošanu 

 

Bakalaura darbs (turpmāk – Darbs) 

                kvalifikācijas darbs/bakalaura darbs/maģistra darbs/gada projekts 

 

„Smago spēkratu pēcpārdošanas pakalpojumu izvērtējums Latvijā‖,  

darba nosaukums 

 

izstrādāts Vidzemes Augstskolas Sabiedrības zinātņu fakultātē 

 

 

Pamatojoties uz Autortiesību likuma 15.pantā noteiktajām mantiskajām tiesībām, kuras 

darba autors var nodot trešajām personām, piekrītu, ka mans Darbs tiek padarīts sabiedrībai 

pieejams bez maksas pilnā apjomā: 

  

 

Nepiekrītu, ka manu Darbu padara sabiedrībai pieejamu  

Lūdzam norādīt pamatotu iemeslu:  

 

___________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________ 

 

 

 

 

Darba autors: _______________________, ______Sentis Ķezis________, 23.05.2019. 

   paraksts                                         vārds, uzvārds                           datums 

 

 

 

 

 


