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Macibu mérki/rezultati

Pirma nodala palidzés izprast: pA
¢ Marketinga jédziena nozimi un marketinga funkcijas;

¢+ Marketinga nozimi lauksaimniecibas un partikas produktu razosanas
uznémumos;

¢ Kadél ir batiski istenot marketinga koncepciju.
Péc veiksmigas nodalas apguves bis iesp&jams saprast:
¢ Marketinga pamatkoncepciju;

¢ Atdkiribu starp ,uz razoSanu orientétu” un ,uz marketingu orientétu”
biznesu;

¢ Efektiva marketinga nozimi lauksaimniecibas un partikas uznémumos.

Paredzamais laiks

Nodalas apguvei nepiecieSlamas 30 minutes, bet piedavato praktisko uzdevumu
izpildei nepiecieSsama aptuveni viena stunda, tadéjadi kopéjais nodalas izpildes
laiks ir aptuveni 90 minates.

Pl

Kopsavilkums

Marketings ir organizacijas funkcija, kas ieklauj procesu kopumu, kura galvenais
meérkis ir izzinat, ko vélas klienti un to piegadat, nemot véra, ka labums jagust ari
organizacijai un tas ieinteresétajam pusem.

Tas nozimé, ka: i) marketinga procesam jabut orientétam uz klientu; ii) marketinga
procesam janodrosina uznémuma ilgtspéja, veicot atbilstosu veértibu triades -
kvalitates, servisa un cenas- parvaldisanu.

Lauksaimniekiem ir ievérojama pieredze lauksaimniecibas tehnologijas, bet
marketings prasa apgut jaunas prasmes, metodes un iespéjas pieklat jauniem
informacijas avotiem. Marketinga prasmju apguve veicinas ienesigaku
lauksaimniecibas un partikas razoSanas uznémumu vadisanu.

Macibu materiali
lemesli nodalas apguvei

Noteikti biezi esat domajusi par savu uznémumu, ta produkciju un produktu
pardosanu.

Neatkarigi no darbibas veida (lauksaimnieciba vai partikas razo$ana) un darbibas
ilguma (tikko uzsakts uznémums vai jau ilgstosi stradajoss) ikvienam ir jasaskaras
ar jautajumiem, uz kuriem jaatbild, lai atrisinatu tirgus un aréjas vides raditas
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problémas. Uznémumam jadarbojas, nemot véra, ka sarezgitie ekonomiskie,
socialie un kultaras apstakli ietekmé izaugsmi, attistibu un ilgtspéju.

Izzinot marketinga principus, nav jacensas iegaumét daudzos jédzienus un
prieksstatus, kuri neatbilst individuala uznémuma praktiskajam problémam un
prasibam.

Marketingam pamatprincipos un jédzienos ir vairak nozimes ikdienas uznémuma
darbiba, neka sakotnéji var 3kist. Marketings palidzés labak saprast, ka ieviest uz
tirgu orientétu pieeju un ka izmantot aréjo vidi uznémuma laba.

Marketinga jeédziens un funkcijas

Marketinga bdatiba ir identificet un apmierinat individualas un sabiedribas
vajadzibas. Péc Filipa Kotlera (Philip Kotler) definicijas marketings ir ,sabiedrisks
process, ar kura palidzibu, radot, piedavajot, ka ari brivi apmainoties ar vértigam
precém un pakalpojumiem, individi un grupas apmierina savas vajadzibas un
vélmes” [4].

So apmainas procesu parvaldidana ietver darbu un specidlas zinasanas, tadél
marketinga vadiana var tikt uzskatita par ,makslu un zinatni, kas izvélas mérka
tirgu, ka ari iegust, notur un palielina klientu skaitu, radot, piedavajot un sniedzot
klientiem pievienoto vértibu” [4].

Isuma marketings aptver koncepciju, teoriju, riku, metozu, procedaru un pieredzes
kopumu. Turpmak apskatitas pamatdefinicijas palidzés labak izprast marketinga
jédzienu un funkcijas.

Tirgus. Apmainas process ir ciesi saistits ar tirgus jédzienu. Sakotnéji ,tirgus” ir
vieta, kur pircéji un tirgotaji satiekas, lai apmainitu savas preces, bet marketinga
Ltirgus” jédziens tiek izmantots attiecinot uz pircéju grupam, kamer tirgotaji tiek
uzskatiti par ,industriju”.

Pircéjus un tirgotajus saista Cetras plismas, ka tas redzams shéma zemak. Pardevéji
sniedz preces, pakalpojumus un komunikacijas pakalpojumus (pieméram,
reklamas, tieSo pastu) tirgum, pret ko apmaina sanem naudu un informaciju
(pieméram, pardosanas datus, pircéju vélmes).

Komunikacija
Preces/pakalpojum
Industrija Tirgus
(Targotays) _ (Prrceys)
Nauda
Informacya
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Avots: Philip Kotler, Kevin Lane Keller (2012), Marketing Management [4]

Vajadzibas, vélmes un pieprasijums. Cilveka pamatvajadzibas - Gdens, partika,
apgérbs un pajumte- ir dabiski nepiecieSamas ikvienam. Vélmes ir jau specifiskas
prasibas pamatvajadzibam (pieméram, ir vajadzigs apgérbs, bet vélétos nopirkt
Armani uzvalku). Cilvéku vélmes spécigi iespaido socialie faktori. Savukart
pieprasijums atbilst vélmei un iespé&jam iegadaties specifiskus produktus,
pieméram, janem veéra, ka daudzi vélas iegadaties Armani uzvalku, bet ne visi var to
atlauties.

Produkts. Produkts var tikt plasi definéts ka jebkas, kas var tikt kadam piedavats ka
prece vai pakalpojums, lai apmierindtu vajadzibas vai vélmes. Ar fizisks produkts
daudzos gadijumos sniedz pakalpojumus (pieméram, mikrovilnu krasns nodrosina
uzsildisanas pakalpojumus), kamér pakalpojumi tiek piedavati, izmantojot fiziskus
objektus un transportlidzeklus (pieméram, tarisma pakalpojumi).

Vertiba, cena un apmierinatiba. Ka pircéji izvélas starp daudziem produktiem,
kas var apmierinat kadu konkrétu vajadzibu? Butiskakais faktors izvélé ir vertiba.
Pircéjs izvélas produktu, kur$ vinai/vinam 3kiet, ka sniegs vislielako vértibu, kuru
veido materialie un nematerialie ieguvumi, ka ari produkta cena.

Pircéja vértibu triade ieklauta kvalitate, serviss un cena. Vértibu palielina kvalitate
un labs serviss, bet samazina augsta cena. Pircéja apmierinatibas pakape atspogulo
konkréta produkta spéju piepildit klienta gaidas.

Tadéjadi var uzskatit, ka marketinga galvena funkcija ir ,klienta veértibu
identificésana, radisana, izplatisana, sniegsana un monitorings” [4]. @

Citiem vardiem sakot, marketings ieklauj klientu velmju izzinasanu un izpildi,
kas lauj secinat, ka:

+ marketinga procesam ir jabut orientétam uz klientu; Q

+ marketinga procesam janodrosina uznémuma ilgtspéja, veicot atbilstosu
vertibu triades - kvalitates, servisa un cenas- parvaldisanu.

Isuma: marketingam jarada, jakomunicé un jaizpilda:
¢ istais produkts (kas)
¢ attiecigajiem cilvékiem (kam)
¢ arizdevigu cenu (ka)
¢ istaja vieta (kur)
+ istaja laika (kad)

¢ gustot pelnu (kapéc)
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Kadeéel marketings ir svarigs?

Lielaka dala lauksaimnieku un mazo lauksaimniecibas uznémumu redz sevi ka
,Cenu néméjus”, uzskatot, ka nav iespéjams kontrolét cenas (nemot veéra
vairumtirdzniecibas un mazumtirdzniecibas kédes). Nereti nav ari skaidribas, ka
piesaistit jaunus klientus, ka ar1 ir gratibas sekot lidzi izmainam tirgus pieprasijuma
vai trakst zinasanas par produktiem, kurus audzét batu visienesigak.

Kamér lauksaimnieki un citi lauksaimniecibas uznémumi parsvara var viegli iezimét
problémas, tad biezi gratibas rada potencialo risinajumu identificésana.

Marketingam ir liela nozime minéto izaicinajumu un problému risinasana. Tas
kopéja uznémuma veikuma uzlabo3anai piedava panémienus un rikus, kas palidz
analizét produktus un pakalpojumus, novértéjot komercialo informaciju un
izplatisanas pasakumus.

Marketings var iedvesmot uzlabojumus jau eso3ajos produktos, palidzot veikt
inovacijas un uzlabot uznémuma vietu tirga.

Veiksmigs marketings palidzés ar1 palielinat pieprasijumu precém un
pakalpojumiem, ka ari veicinas lojalo klientu bazes izveidosanos.

Lai gan ne vienmér ir vienkarsi istenot pareizos marketinga lemumus, efektiva
pieeja palidzés noteikt cenas, izlemt kur pardot produktus un cik daudz naudas

.....

Marketings ieklauj ari plasas zinasanas par klientu vajadzibam un prasibam, ka ari
konkurentu darbibu, tehnologijam, ekonomikas un socialajiem faktoriem, kas var
visaptverosi ietekmét uznémuma darbibu.

marketings prasa apgut jaunas prasmes, metodes un iespéjas piek|at jauniem
informacijas avotiem. Marketinga prasmju apguve veicinas ienesigaku
lauksaimniecibas un partikas razoSanas uznémumu vadisanu.

Lauksaimniekiem ir ievérojama pieredze lauksaimniecibas tehnologijas, bet @

Orientésanas tirgu
Pedéjas dekadés strauji mainijusas marketinga metodes.

Precizak, pédéjos gados marketinga jaunas iespé€jas un izaicinajumus veidojusi
ekonomikas, kulttras un socialie faktori, kurus ietekméjusi tadi savstarpéji saistiti
notikumi ka digitala revolucija un globalizacijas procesi. Lidz ar to pieaug
pieejamais informacijas daudzums, apzina par vides saudzésanas nepiecieSsamibu,
patérétaju izglitotiba, produktu un pakalpojumu piegadé notiek atteikSsanas no
starpnieku pakalpojumu risinajumiem u.c.

Turpmak apskatita marketinga ideju evollcija no ,vecam” uz ,jaunam”
koncepcijam.
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Produkta koncepcija. Marketings centréjas uz produktu, un uznémumi
koncentré pules uz péc iek$éjiem standartiem un vértibam balstitu ,labaku”
produktu radi$anu. Saja pieeja jauzmanas no slazda- ,jauns vai uzlabots produkts
var nebit veiksmigs, ja tam nebus piemérota cena, izplatisana, reklamésana un
pardosana”[4].

Marketinga koncepcija. Minéta koncepcija radas 1950.gadu beigas, 1960.gadu
sakuma, mainot marketinga centréSanos no produkta uz klientu. Tas nozimé, ka

nevis tiek mekléti attiecigie cilveki uznémuma produktiem, bet ,istie produkti @
esos$ajiem klientiem”. Nemot véra So koncepciju, tika radits marketinga komplekss

(mix) un ,4P" modelis (produkts, cena, vieta (izplatisanas kanali) un virzisana tirgu),
kuri sikak tiks apskatiti 2.moduli.

Holistiska marketinga koncepcija. Salidzinosi nesen kluva skaidrs, ka ir vajadziga
plasaka marketinga koncepcija, lai koncentrétos uz uzpémumu arejo vidi.
NepiecieSams izprast klientu globala konteksta, apskatot konkurenci, valdibas
politiku un normativos aktus, ka ari ekonomiku un tirgu ietekméjosos pasaules @
socialos un politiskos aspektus. Holistiskais marketings atzist, ka ,marketinga ir
nozimigs viss, tadél biezi nepiecieSsams plass un integréts skatijums” [4].

Citada domasana...

Piegades kéde ietver plasu plusmu, sakot no izejvielam lidz gala patérétajiem
piegadatajai gatavajai produkcijai. Lielakajai dalai lauksaimniecibas produkcijas
nepiecieSsama papildus apstrade- iepakosana un citi starpnieku pakalpojumi, kas ir
noderigi klientiem.

Lauksaimniecibas produkti atri bojajas, un tiem nav standartizeta lieluma vai
kvalitates. Tie varié kvantitateé un kvalitaté katru gadu, ka ari nereti atrodas talu no
patérina centriem.

Ka paradits attéla nakamaja lapaspusé, lauksaimnieku un patérétaju vajadzibas ir
gandriz pilnigi pretéjas.

Viena no panakumu atsléegam ir zinat:

Kas ir mani klienti? Q
Kadas ir vinu vajadzibas un prioritates?

Ko vini mekle?
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@i ‘??@
AER
Lauksaimnieku vajadzibas Patérétaju vajadzibas

¥~ Pardot produktus par &~ Jegadaties produktus par
visaugstako iesp&jamo zemako iesp€jamo cenu;
cenu;

& Jegadaties tikai augstakas
¥~ Pardot produkciju kvalitates preci;
neatkarigi no kvalitates;

& Pirkt preci péc iespéjas

&~ Piegadat preci tuvu tuvak majam;

lauksaimniecibai;

& 7 H .
& Pardot produktus tiesi péc Tegat produktus visu gadu;

razas ievaksanas;

&~ Jegadaties produktus
&~ Pardot produktus bez iepakojuma, ja tas ir

iepakoSanas. nepiecieSams.

Avots: ProudFarmer Project (2010), Methodological Training Tool in Marketing, 1. Marketing of Local and
Typical Products, 1.1.First Principles of Marketing [5]

Katrs dalibnieks aizpilda tikai nelielu procentu no kopigas piegades kédes vértibas.
Lai palielinatu lauksaimnieku procentualo dalu patérétaju partikas izdevumos,
nepiecieSams:

* Sniegt citu piegades kédes dalibnieku pakalpojumus, pieméram, parstradat
lauksaimniecibas produkciju vai tiesi pardot preci patérétajiem;

+ Censties uzlabot piegades kédes efektivitati, pieméram, samazinat pircéju
izdevumus vai izpildit konkrétas pircéju vajadzibas, kuras citadak netiktu
apmierinatas.

jaaprobezojas tikai ar produkcijas izgatavosanu, cerot, ka dalu no tas pircéji
nopirks. Patérétaji iegadasies sev vélamas preces, kas var ari nebut jisu uznémuma
piedavata produkcija.

Lauksaimniecibu un mazo lauksaimniecibas uznémumu darbibai nav Q

Tikai labas idejas vien negaranté panakumus, tade| jasak domat citadi-
jakoncentréjas uz tirgu un klientu.
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Lai to labak veiktu, piedavajam izpildit uzdevumu nakamaja lapaspusé.

Uzdevumi

lerosinam doties uz vietéjo veikalu/ lielveikalu un: ’
1. 1zveidot sarakstu ar pieejamiem svaigajiem augliem un darzeniem.
2. Uzvesties ka ,patérétajam” un turpinat iknedélas iepirksanos.

3. Sastadit sarakstu ar vajadzibam/ iemesliem, pérkot konkrétu produktu. Ja
piedavajuma ir vairaki viena veida produkti, tad jasastada prioritasu saraksts,
izskaidrojot, kas mudina izvéléties konkréto preci.

Péc iepirksanas ierosinam:

1. Analizét un klasificét sava uznémuma preces atbilstosi vajadzibu/iemeslu un
prioritasu sarakstam, kas veicinaja izvéléties konkréetus produktus veikala.

2. Salidzinat un analizét iegadatos produktus ar sava uznémuma razotajiem, un
izveidot sarakstu ar atSkirlbbam cena, izskata, iepakojuma, markéjuma, pievienotaja
vertiba, informacija, citos sniegtajos pakalpojumos u.c.

3. Analizét visus sarakstus un identificet iespéjamas izmainas savos produktos, lai
uzlabotu kvalitati un trakumus vajadzibas/iemeslos un prioritatées, kas liktu drizak
iegadaties veikala, nevis sava uznémuma produktus.

Pec uzdevuma izpildes jaspéj atbildét uz jautajumu:

¢ Vai ir robezas jusu uznémuma produktu uzlabo3anai, tas ir, vai tie ir vairak
saistosi esodajiem klientiem un spéj piesaistit jaunas patérétaju kategorijas?
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