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Macibu mérki/rezultats

2.nodala sniedza informaciju par stratégiska un marketinga plana jédzieniem. “,:f;;
Savukart, $aja nodala ir batiski izprast, ka izstradat un izvertét gan stratégisko, gan @‘
marketinga planu.

Péc veiksmigas nodalas apguves bus iespéjams izprast, ka:
» Definét uznémuma misiju un viziju;

» Analizét iek3éjo un aréjo vidi (SVID analize un tirgus izpéte- dazadas
metodes un instrumenti);

» Noteikt méerkus un uzdevumus (plano$anas periodam);
» lzstradat biznesa planu;
» lzstradat marketinga stratégiju un planu.
Veiksmigai nodalas apguvei tiks piedavata sekojosa informacija:
» levads biznesa planosana;
» lespéjama biznesa plana struktara;
» Citi macibu resursi;
» Gadijuma izpéte.

Nobeiguma tiks piedavats uzdevums, kur$ palidzés izveidot vienkarSu biznesa
planu.

Paredzamais laiks

Nodalas apguvei nepiecieSamas aptuveni tris stundas.

P <l

Kopsavilkums

Ka jebkura cita biznesa, ari ar lauksaimniecibu saistitos uznémumos vizija un misija
var palidzét definét uznemeéjdarbibu, tas mérkus, veicamos uzdevumus darbibas
planu un ricibu, lai gatu sasniegumus. Vizijas formuléjums izklasta uznémuma
idealus, noradot ta vélamo stavokli nakotné. Misijas formuléjums iezimé
uznémuma meérki, ta klientus, ieinteresétas puses un sniegtos pakalpojumus.

Viens no svarigakajiem jebkura uznémuma dokumentiem ir ta biznesa plans.
Konsultanti, kreditori, potencialie biznesa partneri, ka ari citas ar uznéméjdarbibu
saistitas personas parasti pieprasa biznesa planu, lai pienemtu argumentétaku
[emumu par sadarbibu ar konkréto uznémumu. Dazas no visbiezak lietotajam
biznesa plana sastavdalam ir SVID, Portera analize un tirgus izpéte.

Marketinga plans ir vai nu konkréto produktu, vai noteikta tirgus, vai pat visa
uznémuma darbibas plans, kas apraksta nepiecieSamos pasakumus tirdzniecibas
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mérku sasniegsana noteikta laikposma. Turklat marketinga stratégija ir uznémuma
stratégija, kas apvieno visus tas tirdzniecibas mérkus viena, visaptverosa plana.
Laba marketinga stratégija izriet no tirgus izpétes un koncentréjas uz pieméroto
produktu salikumu, lai sasniegtu maksimalo pelnas potencialu un stiprinatu
uznémejdarbibu. Marketinga stratégija ir marketinga plana pamats.

Macibu materiali
Ar lauksaimniecibu saistitu uznémumu misija un vizija- mérki un uzdevumi

Ka jebkura cita biznesa, ari ar lauksaimniecibu
saistitos uznémumos vizija un misija var palidzét
definét uznéméjdarbibu, tas mérkus, veicamos
uzdevumus darbibas planu un ricibu, lai gatu
sasniegumus. Vizijas formuléjums izklasta
uznémuma idealus, noradot ta velamo stavokli
nakotné. Misijas formuléjums iezimé uznémuma
mérki, ta klientus, ieinteresétas puses un sniegtos
pakalpojumus [1].

Uznémuma vai organizacijas vizijas formuléjums
koncentréjas uz tas potencialo raksturojumu vai vélamo veidolu nakotné. Lai gan
vizijas formuléjums var ietvert atsauces, ka uznémums plano istenot paredzéto, Sis
jautajums ir daJa no misijas formuléjuma, bet vizija drizak ir apraksts par to, kads
uznémums plano but nakotné. Nemot véra uznémuma profilu, ir isie un garie
vizijas formuléjumi [2].

uznémums nodarbojas, ko ideala gadijuma labprat sasniegtu, un ka tas izskatitos
apkarteja vidé. Aplukojot uznémuma piedavatos pakalpojumus, produktus un to
ipasibas, iztelojieties kads izskatitos vislabakais iespéjamais piedavajums. Uzskaitot
ideala piedavajuma idejas, ieklaujiet tas 1sa vizijas formuléjuma, kas sniedz labu
parskatu par vélamo stavokli nakotné.

Uzrakstit labu vizijas formuléjumu nav sarezgiti. Jaapdoma, ar ko lauksaimniecibas Q

Rapigi izstradata vizija viena teikuma vai dazu kodoligu rindkopu garuma var
palidzet informét darbiniekus un vadibu par uznémuma mérkiem. Lai ari labi
pardomatu formuléjumu bieZi izdodas izveidot tikai péc vairakam dienam vai
nedélam, rezultats var darboties ka noderigs instruments uznémuma, iedvesmojot
strategisku lemumu pienemsanu un produktu attistibu turpmakajos gados.

Pec Harvardas biznesa apskata (Harvard Business Review) pétijuma lidz pat 70%
darbinieku nesaprot sava uznémuma stratégiju. Nespéja saprast uznémuma
poziciju var pasliktinat visu limenu lémumu pienems3anu. Lidz ar to pirmais solis
vizijas formuléSana ir rdpiga uznémuma pozicijas izvértésana industrija un
realistisku mérku noteik3ana vidéja un ilgaka termina.
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Vizijas formulé&jumi ir centieni; tie pauz primaros uznémuma mérkus. At3kiriba no
biznesa planiem, viziju formuléjumi parasti nenorada noteiktu planu, lai sasniegtu
minétos merkus. lzvirzot galvenos uznémuma meérkus, darbinieki var izveidot
biznesa stratégijas to sasniegSanai. Ar vienu, vienojosu vizijas formuléjumu
darbinieki labak izpratis uznémuma darbibu un varés darbu veikt produktivak [3].

Dazos gadijumos vizijas formul&jumi ir izaicinajums tiem cilvékiem, kuriem ir
neskaidribas par tas aréjo apveidu.

» lerasti korporativa vai uznémuma vizijas formuléjums bus iss un kodoligs;
taja bus daudz kas pateikts tikai dazos, rapigi izvélétos vardos.

» Laba vizijas formuléjuma atsléga ir lietu redzéjums ilgtermina un plasaka
nozime, reizé neskanot parak visparéji.

» Parak specifisks formuléjums ierobezo viziju un nelaus to izmantot ari péc
desmit gadiem- pasreizéjais mérkis parvakties uz lielaku éku ir nakotnes
vizija, bet ta nav piemérojama visas uznéméjdarbibas nakotnes iespé&jam.
Ta ir parak Sauri fokuséta.

» No otras puses, tikai sakot, ka ir vélme glt sasniegumus, netiek nekas
konkréts pateikts, jo jebkur$ uznémums to vélas. Sada vizija ir parak
vispariga. Labakais formuléjums paudis skaidrus apgalvojumus par
uznémuma buatibu un vélamo stavokli nakotné.

Izpratne un spéja definét mérkus neparprotami ir pirmais solis to istenosana. Q

Misijas formuléjums var bat tikpat butisks vadibas instruments ka biznesa plans.
Tas dazos kodoligos teikumos ietver uznémuma mérku un idealu butibu. Misijas
formuléjums un taja iek|auta informacija par uznémumu ir nozimiga ta klientiem,
darbiniekiem, piegadatajiem un sabiedribai[4].

Misijas formuléjums atspogulo tadus uznéméjdarbibas aspektus ka piedavato
produktu klastu un raksturigas ipasibas, cenu, kvalitati, pakalpojumus, vietu tirga,
izaugsmes potencialu, tehnologiju pielietosanu un attiecibas ar klientiem,
darbiniekiem, piegadatajiem, konkurentiem un sabiedribu. @

»Misijas formuléjums palidz precizét uznémuma batibu, mérkus un uzdevumus” [5].

Aréja un iekséja vide

Viens no svarigakajiem jebkura uznémuma dokumentiem ir ta biznesa plans.
Konsultanti, kreditori, potencialie biznesa partneri, ka ari citas ar uznémejdarbibu
saistitas personas parasti pieprasa biznesa planu, lai pienemtu argumentétaku
[emumu par sadarbibu ar konkréto uznémumul6].
Dazas no visbiezak lietotajam biznesa plana
sastavdalam ir SVID, Portera analize un tirgus
izpéte.
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SVID analize- sistematisks parskats par uznémuma stiprajam un vajajam pusém,
iespéjam un draudiem. To pielieto, lai pievérstu uzmanibu tam, ko uznémums dara
labi un ko varétu darit, lai izmantotu radusas tirgus iespéjas. SVID analizes
izveidoSana ir biznesa plana pamats. Javeic Cetras atseviskas SVID analizes,
ieklaujot sekojosas darbibas funkcionalas jomas: marketingu, razosanas un
darbibas organizésanu, finanses un personala vadisanu.

Aplukojot stipras puses, jaatzimé sekojosas prieksrocibas:
Stipras puses

» Organizatoriska struktara: Uznémuma darba organizacija ir
nepiecieSsama, lai raditu pamatu pienacigai un efektivai darbibai. Izveidojot
integrétu planu, iespéjams istenot visas biznesa funkcijas, diferenciét lomas
un atskirigas funkcijas, paradit labu sniegumu, ka ari izvairities no
konfliktiem un pretrunam dazadu strukttrvienibu darbiba.

» Vertikala integracija razosana: Jebkuras uzneméjdarbibas uzdevumam
batu jabut atkaribas minimalizé$anai no piegadatajiem un klientiem. Sada
veida var sasniegt labaku uznémuma organizaciju un maksimalu
efektivitati, ka ari uzlabot ekonomiskos raditajus. Prasmigs saimnieks gust
papildus ienakumus un pievienoto vértibu produktiem, tos parstradajot, ko
nevar sasniegt tikai razojot izejvielas.

» Inovativa darbiba (jauni produkti, inovativs iesainojums u.c..):
Inovacijas ir btisks faktors, kas rada pievienoto vértibu. Inovacijas var bat
produkta razoSanas uzlabosana, klasiska produkta parmainas, jauna
iepakojuma vai markéjuma ievieSana. Jebkas jauns, vienkarsi lietojams,
efektivaks vai pievilcigaks produkta ir inovacija, ko prasmigam saimniekam
ir japrot identificet un istenot vienam vai kopa ar citiem, lai panaktu
ievérojamus ietaupijumus.

» Vides aizsardziba (biologiska lauksaimnieciba, biologiska partika u.c.):
Gan uznémumiem, gan patérétajiem ekologiska apzina (zala domasana) ir
batisks faktors [emumu pienems3sana. Prasmigam saimniekam jasaskaras ar
parstradajama iepakojuma, vides aizsardzibas standartu pieméro3anas,
atkritumu SkiroSanas, materialu atkartotas izmanto3anas un videi draudzigu
razoSanas metozu izmantosanas izaicinajumiem.

» Relativas (salidzinamas) prieksrocibas ( vieta, sertificéti partikas
produkti, produkti ar cilmes vietas aizsardzibu): Uznémuma atrasana
vieta vairaku iemeslu dé| var bat prieksrociba konkurentu vidd. Pieméram,
piekluve transportam vai piemérotas infrastruktiras esamiba, vai létais
darbaspéks. Tapat prieksrociba var but iegut aizsargatas cilmes vietas
nosaukuma vai aizsargatas geografiskas izcelsmes norades iegdsana u.tml.,
kas palielinas prasmiga saimnieka ienakumus.

> Diferenciacija: Uznémuma spéja izmantot diferenciaciju ir nozimigs
faktors sasniegumu gusana. Prasmigam saimniekam ir jabat struktaram, kas
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lauj razot diferenciétus produktus. Tiem jabut daudzveidigiem gan veida
vai forma, gan iepakojuma. Prasmiga saimnieka spéja 1sa perioda mainit
produkciju ir svarigs pielagosanas elements. Lauksaimnieka spéju but
elastigam palielina gan mazu (mazumtirdzniecibas), gan profesionalu
iepakojumu izstrade, kas ir viena no diferenciacijas iesp&jam.

» Zemas razosanas izmaksas: NeapSaubami spéja samazinat razosanas
izmaksas ir jebkura uznémuma un lidz ar to ari prasmiga saimnieka stipra
puse. RaZzosanas izmaksu samazinasana ir instruments, lai uzlabotu cenu
noteik$anas politiku, iegustot prieksrocibas par konkurentiem.

Lidzigi nepiecieSams atzimét visas iesp&jamas, nozimigas vajas puses, konkuréejot
ar citiem uznémumiem.

Vajas puses

» Organizacijas trakums: Neveiksmes darba organizacija var nelaut sasniegt
izvirzitos mérkus, ka ari var novest lidz resursu izniekosanai, neiegustot
atbilstosu atdevi, un neveiksmei biznesa.

» Vertikalas integracijas neizmantosana razosana: Vertikalas integracijas
neizmantoSana palielina uznémumu atkaribu no treSajam pusém
nepiecieSsamo resursu ieguvé un produkcijas pardosana. Tapat pieaug ari
nestabilitates risks, jo gala produkts var tikt razots, izmantojot metodes, kas
ietekmeés kvalitati un var neapmierinat patérétaju vélmes.

» Inovaciju trikums: Jau esosa produkta kopijam vai lidzigam precém ir
grati iekarot tirgus dalu, it Tpasi, ja taja ir uznémumi ar jau ilgstosu klatbatni
un paterétajiem atpazistamu zimolu.

> Konkurences relativas (salidzinamas) prieksrocibas: Prasmiga saimnieka
centienus iekarot tirgus dalu var apturéet vertikali integréta konkurenta
esamiba teritorija, kurai viegli piek|at ar transportu, un kura viegli pieejams
ari léts, labi kvalificéts darbaspéks.

» Produktu diferenciacijas trilkums: Viena veida produktu razo$ana nozarei
neatbilstosa iepakojuma, nepielagojot to tirgus vajadzibam un sezonai, ir
batisks trukums.

» Augstas razosanas izmaksas: Konkurétspéjas saglabasanai svarigi, lai
produkcijas cenas noturétos zemas un lai vienlaicigi uznémums butu
elastigs cenu noteiksanas politika.

» Tirgus lidera esamiba: Spécigs tirgus spélétajs var radit negodigu
konkurenci, kas nelaus prasmigajam saimniekam realizét savu produkciju
vai iegUt nepiecieSamas izejvielas par konkurétspéjigam cenam.

Tapat nepiecieSsams atzimét iespéjas un draudus, kas eksisté ekonomiskaja vidé.

lespéjas
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» Pieaugoss, vél neapmierinats pieprasijums péc tirgus precém: Ja tirgu ir
pieprasijums péc noteiktam precém, kas netiek piedavatas vai pieejamas
limitéti vai sezonali, tad ta ir iespéja prasmigam saimniekam parvarét
minétos $kérslus.

» Finanséjuma pieejamiba: Viegla piekluve finansu instrumentiem tirgQ ir
batisks elements, kas stimulé uznémuma izaugsmi un uzlabo uznémuma
likviditates raditajus.

» Jaunu produktu nepiecieSsamiba: Musdienu patérétaju dzivesveids rada
iespéjas jaunu produktu ienaksanai tirgl. Savukart modernais marketings
spéj patéretajiem radit jaunas velmes, piedavajot izcilas kvalitates
produktus.

» Jaunu tehnologiju pieejamiba: Jaunu tehnologiju meklésana un
ievieSana razoSanas procesa var samazinat razoSanas izmaksas, palielinat
tas apjomu, uzlabot produkcijas kvalitati, padarit razoSanas procesu
draudzigaku videi, ka ari kopuma uzlabot uznémuma vietu tirgu, salidzinot
ar konkurentiem.

» RazoSanas iespéju izmantosana: Léta zeme, tradicionalo produktu
razosanas diversifikacija, ka ari jaunu razoSanas procesu un produktu
ievieSana globalizacijas procesu ietekmé sniedz jaunas iespéjas katram
drosmigam lauksaimniekam.

» Ekonomikas attistiba: Ekonomiska krize ir galvenais Skérslis ekonomikai
rietumos, tomér vienlaicigi daudzi uznéméji to var izmantot ka ievérojamu
iespéju. Ires cenu samazinasanas, pareja uz tradicionalajam precém,
darbaspéka izmaksu samazinasana, paradijusas reformas un tendence
vairak iegadaties primara sektora preces var but labas iespéjas katram
prasmigam saimniekam.

Draudi

> Importa pieauguma palielinasanas no tresas pasaules valstim: Léto
preCu imports no jaunattistibas valstim var radit nomacoSus apstaklus
uznémejiem, kuri produkcijas razo$ana isteno augstas kvalitates standartus,
neizmanto bérnu darbaspéku, veido infrastruktGru un kopuma isteno
veseligas konkurences politiku.

» Nestabila ekonomiska un politikas vide: Nestabila ekonomiska politika,
nepartraukti mainot nodoklu sistému un neieviedot attistibas politiku,
nelauj uznéméjiem planot savu razoSsanu un sagatavot stratégiskas
attistibas planu.

» Speciga konkurence: Spéciga konkurence var radit cenu, karu, kas
nogurdinas uznémeéjdarbibu.

» Pieredzes trukums: Zinasanu trikums par
razosanas vai tirdzniecibas jautajumiem var novest
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pie klidam un ari paaugstinatam izmaksu aplésém, kas uznéméju un ta
produkciju izstums no tirgus.

Nemot véra SVID analizi, uznémeéjdarbiba var k|t ilgtspéjiga. Péc tas nepieciesams
veikt ari marketinga kompleksa analizi, kura tiek ieklauta:

Portera piecu speku analize: Ari Portera piecu spéku analize ir vienkarss, bet
efektivs instruments, lai izprastu, kur slépjas potenc oSaja uznémuma
situacija. Sis lidzeklis ir noderigs, jo tas palidz saprast gz muma pasreizéjo,
gan nakotné velamo konkurétspéjas stiprumu. GUstot skararu-izpratni par to, kur
atrodas patiesas prieksrocibas, var izmantot lieliskas iespéjas, ka ari uzlabot sliktas
situacijas, izvairoties no aplama sola. Piecu spéku analize ir butiska planosanas
rikkopu dala. Parasti So riku izmanto, lai noteiktu, vai jauniem produktiem,
pakalpojumiem vai uznémumiem ir iespéja gut pelnu. Tomér tas var but loti
noderigs, ari izprotot spéku balansu citas situacijas [8].

Piecu spéku analizé tiek pienemts, ka ir pieci nozimigi spéki, kas nosaka
konkurétspéju uznémuma situacija. Tie ir:

» Piegadataju speks: Prasmigam saimniekam janovérté, cik viegli
piegadatajiem ir palielinat cenas. Janem véra tadi faktori ka galveno
izejvielu piegadataju skaits, vinu piedavato produktu vai pakalpojumu
unikalitate, cik liela ir iesp&jamiba vinus ietekmét, izmaksas mainot
piegadatajus utt. Jo mazak piegadataju un lielaka nepieciesamiba péc viniem,
jo lielaks ir piegadataju speks.

> Pirceju speks: Jaizvérte, cik viegli patérétajiem ir samazinat cenas. Ari 3eit
janem veéra pirceju skaits, katra individuala pircéja nozimigums
uznémumam, vinu izmaksas, aizstajot uznémuma preces un pakalpojumus
ar kada cita piedavajumu utt. Ja pircéju ir maz un vini ir nozimigi, tad bieZi
vinu spekos ir diktét noteikumus.

» Konkurences intensitate: Tiek nemts véera konkurentu skaits un jauda. Ja ir
daudz konkurentu, kuri piedava lidzvertigi saistoSus produktus un
pakalpojumus, tad eso3aja situacija kadam bus grati gat ietekmi par tirgu.
No citas puses skatoties, ja neviens cits nespeéj veikt to, ko dara prasmigs
saimnieks, tad tas biezi var sniegt milzigu ietekmi tirga.

> Aizstajeju draudi: Jaizvérte, cik viegli klientiem ir atrast veidu, ka aizvietot
konkrétas preces un pakalpojumus. Ja aizvietoSana ir érta un dzivotspéjiga,
tad tas vajina uznémuma ilgtspéju.

» Jaunu konkurentu draudi: Janovérte, cik viegli citiem ir iek|at tirgd. Ja
ieklG3ana tirgu un efektiva konkurence aiznem maz laika vai naudas un, ja
konkrétaja tirgh ir vieta izaugsmei, ka ari netiek aizsargatas galvenas

tehnologijas, tad konkurenti var viegli ieklat tirga
un vajinat eso$o uznémumu pozicijas. Ja ir stipras
un izturigas ieejas barjeras, tad ir vieglak noturet un
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-
S tirgus ibas programmas ietvaros atbalsta Eiropas Komisija. S publikacija
.. n Komisija neuznemas atbildibu par jebkadu ietvertas informacijas
Vieta Vizitana m piemérotas atverta principa autortiesibas (CQ):

[ tirgii 1s/by-nc/4.0/ (iznemot ar autortiesibam aizsargatus materialus, kuri darba


http://creativecommons.org/licenses/by-nc/4.0/

- Muzizglitibas
programma

Marketinga komplekss un 4P modelis

lerasti marketinga kompleksu un 4P modeli lieto ka sinonimus, tomér tie ne
vienmér ir viens un tas pats. Marketinga komplekss ir visparigs jédziens, kuru
izmanto, lai aprakstitu uznémuma dazado veidu izvéles produkta vai pakalpojuma
virzisana tirgd. Savukart, 4P modelis ir vislabak zinamais veids ka noteikt
marketinga kompleksu.

Prece: Galvenas lauksaimniecibas produktu ipasibas nosaka Skirnes un tam
raksturigais- izmeérs, krasa, uzglabasanas termins un citi faktori, kurus nosaka
manas. PreCu kvalitate (gan primari razoto, gan gala produktu) ir batisks
marketinga elements. Izmérs (gan auglu, darzenu, gan iepakojums) ir nozimigs
klientu piesaistisana, jo pastav lielaka iespéjamiba, ka pircéjam vairak patiks liels
auglis. Taja pasa laika pastav ari liela varbutiba, ka pircéjs, nemot véra izméru,
izvertés produkta kvalitati. Lidziga situacija ir ari ar iepakojumu- sadzivé nav
nepieciesams tik liels izmérs ka profesionalajam vajadzibam. Garantijas (ligumi,
sertifikati) var izveidot spécigu saiti starp patérétajiem un produktu, ka ari ta
razotaju. Produkcijas sniegums veido tirdzniecibas politiku, kas atbalsta
nosaukumu (zimolu). Visi minétie aspekti veido produkta identitati.

Cena: Produkta cena attiecas ne tikai uz gala patéréetaju, bet ari uz labi strukturéta
cenraza izveidi. Cenradi jabat cenam (nemot véra konkurenci, pieprasijumu un
razoSanas izmaksas), kas paredz atlaizu politiku, atmaksasanas periodu un
noteikumus, kas uz to attiecas.

VirziSana tirgu: Produktu virzisana tirgh ir komplicéts uzdevums, kas ietver
neatlaidigu darbu pardosanas veicina3ana konferencés, pasakumos,
elektroniskajos medijos, laikrakstos un citos drukatajos informacijas avotos, ka ari
socialo pasakumu atbalstisana un interneta reklamu izmantosana.

Vieta (izplatiSanas kanali): Produkta pardosanas vietas izvéli nosaka produkta
izplatiSanas kanalu izvéle, nemot veéra izplatisanas sistému, lielako iespéjamo
geografisko parklajumu, vietu daudzveidibu un transportésanu. Precizak, pirma
uznémuma izvéle ir virzit produktu mazumtirdznieciba vai vairumtirdznieciba, péc
ka seko tadu izplatis3anas kanalu izvéle ka lielveikali, nelieli tirdzini, tirgus laukumi,
elektronikas veikali u.c. Izplatidanas kanalu izveles meérkis ir ari geografiska
parklajuma palielinasana, lai mazinatu tirgus risku. Papildus vietu izvéle var tikt
veikta pilsétu (vietéja) vai starptautiska limeni, izvéloties tirgus ar dazadiem
raksturojumiem.
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,Ista produkta piedavasana istaja vieta, istaja laika ar izdevigu cenu.” [8] Q
Prece Cena
Klasts Pietiekams Atbilsto3a cena Nemot vEra konkurentus
Kvalitate Augstika ua pleprasfjumu .
Raksturigais * Ekstra kvalitates Atlaides Piedavajumi un bonusi
olivella regularajiem klientiem
* Melnas olivas

Apmaksas termins PEc vienoianas
(maksimums t11s ménesi)

Izmeri * Marumtirdzniecibai
* Vairumtirdzniecibai Apmaksas Labv&ligi klientam,
Garantijas * Parakstitie lizgumi noteilkumi nemot vérd uzticamibu
{mazumtirdznieciba)
* Starptautisku
otganizicijo sertifikati
A fariacama Piasiama
Virzitana tirgii Vieta
PardoZanas * Daliba konferencés Izplatifanas : Lie}_'"ﬂ-lfﬁ o
veicindiana * Reklamas profesionalos | kanali Delikat#Zu raZosanas
Zurnalos un majaslapas :‘Zﬂﬂm“f“-'
* Paskumu sponsorésana R&#oram o
* Tarisma biroji
* Vietgjie raZotdji
Sabiedriskas * Sabiedrisko attiecibu L
attiecibas nodalas darbibas attisttba | Parklijums 1 L_lelas pilsétas:
* Daliba pasakumos . Riga _
{(sporta n.c.) Valmiera
*uc
2. Arvalstis
Tiezais “VeicinaZanas pasakumu” o B
marketings organizéiana lielveikalos Daudzveidiba P’-‘"FEJ“ ""’J!1':_11-‘“:'5'-‘:':l
atbilstogas vietas
Transportéiana = UZzofmuma atbildiba
vietsja tirg
* Eksports
vairomtirgotdjiem

Marketinga pétijumi ir process vai to kopumes, kas saista pircéjus, klientus un gala
patérétajus ar tirgotaju, izmantojot informaciju, kas tiek lietota marketinga iespéju
un problému definésana, marketinga pasakumu radisana, izveidosana un
izvertéSana, marketinga darbibas uzraudzisana un izpratnes uzlabo3ana par
marketingu ka procesu. Marketinga pétijums norada iepriek$ minéto jautajumu
risinasanas iespéjas, izveido metodes informacijas vak3anai, parvalda un isteno
datu vaksanas procesu, analizé rezultatus un sniedz atzinumus un noradijumus [9].

-

klientu vajadzibas. Tirgus identificedana un stratégijas izveido3ana palidzés

Uznémuma veiksmi vai neveiksmi méra péc ta, cik liela méra tiek apmierinatas Q
sasniegt labus rezultatus. [10].
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Biznesa plana veidosana

Ka minéts ieprieks, viens no svarigakajiem

jebkura uznémuma dokumentiem ir
biznesa plans. Zemak tiks piedavata
vienkarsa biznesa plana struktira.

1. Biznesa plana titullapa [11]

» Uznémuma logotips: Pievienojot logotipu, tiek veidots labaks
profesionalais téls.

> Plana veids un parskats: Tas ir biznesa plans, marketinga plans vai arkartas
situaciju un atveseloSanas plans?

» Vards, uzvards: Jaieraksta uznémuma ipasnieka vai vairaku ipasnieku (ja
tadi ir) vards, uzvards.

» Amats: Uznémuma ipasnieku amats, pieméram- ipasnieks/ parvaldnieks.
» Uznémuma nosaukums: Jaieklauj registrétais uznémuma nosaukums.

> Galvena uznémuma adreses: Titullapa jaieklauj galvena uznémuma
adrese. Ta var but majas adrese, ja uznémums ir majrazotajs, vai biroja
adrese, ja ir vairak neka viena vieta.

> Datums: Plana izgatavoSanas beigu datums. Tas var bat svarigs, kad tiks
veiktas izmainas plana.

> lzmainu véstures tabula: Pierakstit plana izmainu detalas (versijas numurs,
atbildiga persona, izmainisanas datums)

» Komunikacijas stratégijas tabula: Apraksta, kurs un cik biezi apspriedisies
par planu (vaditajs/ darbinieki, komunikacijas veids, atbildiga persona un
biezums).

> Saturs.
2. Teritorijas apraksts - demografiskie dati - uznemeéjdarbibas vide

» Visu iespéjamo prieksrocibu un trikumu analize uznémuma apvidu. Visu
apvidus infrastruktdru, citu aprikojumu, tirgus, darbaspéka esamibas un
finansiala stavok|a apraksts.

» Apvidus demografisko datu atrasana un analize.
» Esosas uznémejdarbibas vides caurskatidana.
3. Produkta apraksts

» Detalizéts planoto uznemuma produktu un pakalpojumu apraksts.
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» Loti rpiga gala produktu analize- ta palidzés izvéléties razoSanas metodém
nepiecieSsamas tehnikas. Pieméram, ja lauksaimnieciba audzé mellenes un
vélas pardot svaigas, zavétas ogas un marmeladi, tad nepiecieSams
izvéléties razoSanas metodes, produktu izméru, etiketes, uzglabasanas
vietu u.c. Ja lauksaimniecibas uznémums razo marmeladi un ievarijjumu
200gr. burcinas, tad katram no produktiem jabut atsevisSkiem aprakstiem.

1.tabula: Produktu atskirSanas metodes

Objekts Pasakumu veids
Veids Pakalpojums vai produkts
Stavoklis Svaigs, Zavéts, parstradats
Izmérs Svars, tilpums, liels vai mazs izmérs
Traus Mazumtirdznieciba, vairumtirdznieciba,
HO.RE.CA'.
Tirdznieciba Vietéjais tirgus, eksports

4. Finansu dati
Kritisks veiksmes faktors ir analitisks uznémuma finansiala stavokla apraksts.

> Investiciju izlietojums: leklauj investicijas visa nepiecieSamaja aprikojuma,
tostarp ékas, infrastruktara, vidé un iekartas.

> Saimnieciskas darbibas izdevumi: leklauj visa veida izdevumus, kas
nepieciesami uznémuma darbibai. Tie katru gadu atkartojas un ietver
zemes Tri, papildmaterialus, energijas resursu izmaksas, atpazistamibas un
produktu veicinasanas izmaksas, personala izmaksas, procenti, amortizacija,
prémijas u.c.

v" Personala izmaksas: Visas personala izmaksas japieskaita ikgadéjiem
izdevumiem. Pieméram, algas razosanas vaditajam, pardosanas
vaditajam, profesionalam personalam, stradniekiem u.c.

Piederumi un materiali: lepakojumi, etiketes, jélvielas u.c.
Apdrosinasana, garantijas, procentu likme.

Energija, degviela.

Ire: letver automasinu, éku, zemes, tehnikas iri un nomu.

Rezerves dalas.

N N NN

Naudas atmaksa.

! Viesnica, restorans, kafejnica.
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» Paredzamais produkcijas apjoms: To aprékina, lai noteiktu paredzamos
katra gada ienakumus. Savukart ienakumu aprékinos nepieciesams
apvienot cenradi un definéto atlaizu politiku.

» Finansu rezultati: Péc visu datu registréSanas iespéjams aprékinat finan3u
rezultatus, kuri noradis, vai uznémuma darbiba ir dzivotspéjiga, un kuram
nozarém uznémejam japievers uzmaniba.

5. Uznémuma organizacijas shema
6. Darbiba
7. Darba grafiks

Marketinga stratégija un marketinga plans

Marketinga plans var bat orientéts uz kadu specifisku produktu, tirgu vai pat uz
visu uznémumu, aprakstot konkrétus pasakumus izvirzito mérku sasniegsana
noteiktaja laika posma. Marketinga stratégija ir uznémuma stratédija, kas
apvieno visus marketinga mérkus viena, visaptverosa plana. Laba marketinga
stratégija javeido balstoties uz tirgus izpéti un isto produktu salikumu, tadéjadi
censoties sasniegt maksimalo pelnas potencialu un stiprinot uznémeéjdarbibu.
Marketinga stratégija ir marketinga plana pamats [12].

Marketinga plans sakas ar specifisku patérétaju vajadzibu (izmantojot tirgus
izpeti) identificesanu un uznémuma ideju, ka uznémums plano tas apmierinat,
vienlaicigi radot pietiekamu pelnu. Marketinga plans parasti ietver pasreizéjas
tirgus situacijas analizi (iespéjas un tendences), detalizétas ricibas programmas,
budZetus, pardosanas prognozes, stratégijas un planoto finansu rezultatu
novértéjumu.

Turpmak iespéjams izlasit, ka atri un efektivi izveidot marketinga stratégiju un
marketinga planu [13].

1. Kopsavilkums: Péc marketinga plana izveides jauzraksta kopsavilkums, isi
apkopojot visu iepriek§ minéto, kas palidzés sniegt plana parskatu
darbiniekiem, padomdevéjiem u.c.

2. Mérka grupa: Sadala apraksta mérka grupai raksturigo- demografisko
(pieméram, vecumu, dzimumu), psihologisko profilu, precizas vélmes un
vajadzibas, kuras attiecas uz piedavatajiem produktiem un pakalpojumiem.
Precizaka mérka grupas identificé$ana palidzés gan veidot mérktiecigu reklamu
(sanemot lielaku investiciju atdevi), gan runat potencialo klientu ,valoda”.

3. Unikalais pardosanas piedavajums (USP): Spécigs unikalais pardo3anas
piedavajums (USP) ir batiski nepiecieSams, jo tas jebkuru uznémumu atskir no
konkurentiem. USP ir daudzu lielu uznémumu nozimiga pazime.

4, Cenu noteiksanas un produkta pozicionésanas stratégija: Abas stratégijas ir
jasaskano- pieméram, ja uznémums vélas but vadosais zimols nozaré, tad parak
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zema cena var atrunat pircéjus iegadaties kaut ko no piedavajuma. Attiecigi 3aja
marketinga plana sadala jaapraksta vélama uznémuma pozicija un tas produktu
atbilstosa cena.

5. Izplatisanas plans: Tas detalizé, ka pircéji varés iegadaties preces. Pieméram,
vai vini varés iegadaties preces tiedi no razotajiem vai no citiem tirgotajiem.
Rapigi japardoma veidi, ka var sasniegt klientus, un tie japieraksta 3aja Q
marketinga plana sadala. =

6. Piedavajums: Jaieklauj Tpasi piedavajumi, kuri raditi, lai nodrosinatu vairak
jaunu klientu un lai atgUtu kadreizéjos klientus. Piedavajumi var ietver
bezmaksas paraugus, naudas atdoSanas garantijas, komplektus (pieméram,
dazadu produktu un pakalpojumu kombinacijas) un atlaizu piedavajumus.

7. Marketinga Materiali: Marketinga materiali ir nepiecieSamais nodrosinajums
eso$0 un potencialo klientu piesaistei uznémumam. Tie ietver majaslapu,
drukatas brosuras, vizitkartes, katalogus u.c.

8. Reklamas stratégija: Ta ir viena no batiskakajam marketinga plana
sastavdalam, detalizéti aprakstot, ka sasniegt jaunus potencialos klientus. Ir
vairakas reklamas iespéjas- televizijas reklamas, tirdzniecibas izstades, preses
relizes, interneta reklamas, pasakumu atbalstisana u.c.

9. Interneta marketinga stratégija: Musdienas lielaka dala pircéju izmanto
internetu, lai atrastu vai apskatitu jaunus produktus un pakalpojumus. Lidz ar to
piemérota interneta marketinga stratégija var palidzét piesaistit jaunus klientus
un iegat prieksrocibas par konkurentiem.

10. Parveides stratégija: Ta attiecas uz metodém, ko uznémums pielieto, lai
potencialos pircejus parvéerstu klientos. Pieméram, parveidi var veicinat
pardosanas tradiciju uzlabo3ana. Lidzigi citu pircéju pieredze (pieméram,
pozitivas uznémuma klientu atsauksmes) gandriz vienmeér palidzés veicinat
parveidi un pardosanu.

11. Kopuznémums un partneriba: Tas ir vieno3anas ar citam organizacijam, lai
sasniegtu vairak jaunus klientus vai sanemtu lielaku pieprasijumu no esosajiem
klientiem.

12. leteikumu stratégija: Stipra klientu ieteikumu programma var izveidot lielus
panakumus. Pieméram, ja ikviens klients iesaka vienu jaunu klientu, tad pircéju
loks nemitigi augtu.

13. Darijumu cenu paaugstinasanas stratégija: Lai gan biezi primarais mérkis
sarunas ar potencialajiem klientiem ir pardoSanas nodrosinasana, ir svarigi
pievérst uzmanibu ari darijumu cenai.

14

Klientu saglabasanas stratégija: Daudzas organizacijas téré parak daudz laika
un energijas, censoties pievilinat jaunus klientus, kameér ta vieta varétu veicinat
esoso klientu biezaku iepirksanos. Izmantojot klientu saglabasanas stratégiju-
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ikménesa apkartrakstu, klientu lojalitates programmu-, var motivét esosos
klientus iegadaties preces biezak, tadejadi palielinot ienémumus un pelnu.

15. FinanSu prognozes: Marketinga plana noslédzo3aja dala jaieklauj finansialas
prognozes, kuras jaietver visa plana minéta informacija.

Lai gan finanSu prognozes nekad nebis 100% precizas, tas jaizmanto, lai noteiktu,
kuri reklamas izdevumi un citas stratégijas sniegs lielako investiciju atdevi. Tapat,
(pieméram,

izveidojot finansu prognozes,

tiks noteikti

programmas meérki), uz kuriem uznémumam jatiecas.

Piedavajuma
noteikiana

2y

Auditorijas
izp€te un
izpratne

-

mérki

ieteikumu

Ka &ie jautajumi sader kopa?

Kidu produlkta vai
pakalpojumn nzpemums velas
virzit tirgn?

Kas produkin vai pakalpojumn
padara par unikilu vai
atslriza?

Kapec klients iegadatos Jiasn
nevis konkurenta preci?

Kas ir nzpémuma produkiu
un pakalpojumu mérka
anditorija?

Kidas ir mérka auditorijas
vajadzibas vai vElmes; ko vipi
uzskata par iegnvumiem?

Eur Jisn anditorija wzturas?

Kadi ir efektivikie veidi/
kanili méyka anditorijas
sasniegianai?

Skaidri
defingti
produkti,
spéja
konkuret,
TSP

Izpratne
par méerka
auditoriju,

tis
rajadzibam

Skaidriba

Mijiedarbiba

K& mérka aunditorija : pﬁf‘

ar miejiedarbosies ar uzgémumn? izplatisanas
kaniliem,

to darbibu un

auditoriju
K3 uzpémums velas, lai rikojas

s Klientu
paterétiji?

piesaisti

Avots: www.entrepreneur.com/article/43018

Gadijuma izpéte
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»~Efkarpon”- Griekijas augstvértigas ogas

,Efkarpon” ir jaunas paaudzes kooperativs, kurs ietver 115 lauksaimniecibas ar
vismaz 0,5 ha platibu augstvértigu ogu audzésanai (godzi ogas, mellenes, divus
aroniju veidus- melanocarpa vai hippophae).

Visi partneri ieguldijusi aptuveni 7000 eiro no katra hektara, lai uzbavétu ogu
parstrades rupnicu, kas laus iegut produktiem pievienoto vértibu.

Prasmigie Griekijas saimnieki noléma veikt tirgus izpéti, izveidot biznesa planu,
marketinga kompleksu un noléma- kur investét naudu, cik darbinieku viniem
nepiecieSams un ka pardot savus produktus.

Sekojot ,Efkarpon” pieméram, Griekijas ekonomiskas krizes laika tika izveidoti vél
seSi kooperativi, paradot, ka lauksaimnieciba ir nepiecieSama tehnizacija, lai gutu
panakumus globalaja ekonomika.

Uzdevumi

1. Atbildiet uz sekojoSiem jautajumiem: 7

i. Kadé| jus darbojaties uznémejdarbiba? Ko Jus vélaties sev, savai gimenei un
klientiem? Atcerieties iemeslus, kadé| uzsakat uznemeéjdarbibu. Kas palidzétu
tiem bt dzivotspéjigiem?

ii. Kas ir Jasu klienti? Ko Jasu uznémums var darit, lai tagadné un nakotné
uzlabotu savu klientu dzivi un veicinatu vinu panakumus?

iii. Kadu uznémuma telu vélaties veidot? Klientiem, piegadatajiem, darbiniekiem
un sabiedribai radisies prieksstats par Jusu uznémumu. Ka Jas veidosiet vélamo
télu?

iv. Kadi ir Jasu produkti un pakalpojumi? Kadi faktori ietekmé cenas un kvalitati?
Aplukojiet, ka tie mijiedarbojas ar Jasu uznémuma eksistences iemesliem?
Kadas ir iespéjamas parmainas nakotné?

v. Cik kvalitativi ir Jasu pakalpojumi? Vairums uznémumu uzskata, ka piedava
“vislabakos pakalpojumus, bet vai tam piekrit klienti?

vi. Kadiir Jusu un uzpnémuma darbinieku lomas?
vii. Kadas ir uznémuma attiecibas ar piegadatajiem?

viii. Ar ko Jusu uznémums atskiras no konkurentiem? Daudzi uzneéméji aizmirst, ka
tiecas iegUt to pasu klientu naudu, ko konkurenti. Ko Jas darisiet labak, letak,
atrak neka konkurenti? Ka Jus varat izmantot konkurentu vajibas sev par labu?

ix. K@ uznémums izmantos tehnologijas, kapitalu, norises, produktus un
pakalpojumus, lai sasniegtu izvirzitos mérkus?

X. Kada uzpémuma filozofija un pamatveértibas palidzeja atbildét uz iepriekséjiem
jautdjumiem? Dazi uznémumi izvélas tas noskirt atseviski.
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2, Izveidojiet savu piecu speku analizi, par paraugu izmantojot attélu nakamaja

lapaspuseé.
Jaunu konkurentn draundi Konkurences intensitate
-lekliana industrijd nav parak darga; -Daudz konkurentu;
“Lai gan nepieciesama pieredze, Jaunu _Patrina preces;
apmicibas nav sare¥gitas; konkurentu -Zemas parorientcijas izmaksas;
-Tirgil ir vieta izangsmei; draudi -Zema klientu lojalitate;
-Tikai nelielas priekSrocibas tirgn : -Dargas tirgns pamesanas
esoiajiem uznémumiem; izmaksas;
-Tehnologijas netiek aizsargitas; --VisaptveroZa.

-Vijas ieejas barjeras;
--Jauniem konlurentiem viegli ieklit tirgn.

Piegadataju Pircéju

Konkurences

speks intensitate Speks

Piegadataju speks Pircéju speks
-Neliels piegadatajn skaits: Da.-zu;] mﬁ lielveikali;
Lk presycaiag. _Tr kooperativi?
-Lidzigi produlkti; Lieli pasiits P
IespEjas aizvietot; Vi s
Tespéja mainit; -anfabiga prece;
—Neitrdls piegadataju speks. Tl S
s : -lesp&ja aizvietot;
Aizstijéju drandi _ Link pircsju spal
-AdzstaSana ar citim preceém;
-lespBja importét partikas preces;
--Dal&ja aizstaSana.

3. Izveidojiet marketinga planu, sekojot tabula noraditajiem soliem.

Defingjiet piedavajumu Izprotiet mérka auditoriju Sasniedziet mérka
auditoriju

Kadi ir Jasu specifiskie
produkti un pakalpojumi?

Kadi ir efektivakie veidi mérka

Kas ir Jisu mérka auditorija? o Co
auditorijas sasniegsanai?

Kas Jasu piedavajumu Ko mérka auditorija uzskata par
padara unikalu? ieguvumiem? Kas viniem ir
nepiecieSams?

Ka mérka auditorija
mijiedarbosies ar uznémumu?

Kadé| pircéjs iegadatos
JUsu preci?

Ka uznémums vélas, lai rikojas

Kur Jasu auditorija uzturas? o
auditorija?
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