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Macibu meérki/rezultati

Péec veiksmigas nodalas apguves bus iespéjams:
e Izprast, ka veidot veiksmigu produktu veicinasanu;
¢ Identificet mérka auditorijas;
¢ Noteikt komunikacijas mérkus un definét uznémuma véstijumu;
e Izvéléeties komunikacijas kanalus;

e Definét kompleksu produkta virzisanas tirga (promotional mix).

Paredzamais laiks

Nodalas apguvei nepiecieSamas 90 minutes.

-
P

Kopsavilkums

Lai pardotu produktu, palielinatu pelnu un apmierinato klientu skaitu, nepiecieSams
attistit veiksmigu produktu veicinasanu, defingjot kompleksu produktu virzisanai
tirgd, identificéjot meérka auditoriju un izveidojot komunikaciju izvélétajos
komunikacijas kanalos.

Komplekss produktu virzisanai tirgu ir specifiska kombinacija, kura izmanto
veicinasanas metodes vienam produktam vai produktu saimei. Kompleksa elementi
produktu virzisanai tirgu var ietvert drukatu vai elektroniskajos medijos ievietotu
reklamu, tieSo marketingu, personigo pardosanu, produktu izvietosanu pie kases
vai tuvu tai un/ vai mércendaizingu.

Marketinga un reklamésana mérka auditorija ir specifiska cilvéku grupa mérka tirga,
kura ir marketinga véstijuma vai produkta mérkis. Pieméram, ja uznémums pardod
jaunas diétas programmas virieSiem ar sirds slimibam (meérka tirgus), tad
komunikacijas mérkis varétu but uzrunat sievas (mérka auditorija), kuras rapéjas par
dzivesbiedra un bérnu édienkarti.

Komunikacijas kanals ir lidzeklis véstijuma nodosanai mérka auditorijai; ta var bat,
pieméram, drukata prese, ari elektroniskie mediji.

Macibu materiali

Marketinga strategija ir daudzdimensionala, apsverot IEmumus plana pienemsana.
Ta nepartraukti mainas, attistoties un pielagojoties uznémuma vajadzibam un
patérétaju prasibam.

Katra uznémuma marketinga plana ir atskiribas fokusa punktos, ka ari dazadu
perspektivu uzsvara sabiedribai, nemot véra prieksrocibas konkurentu vida.
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Veicinasana

sasniegtu mérka auditoriju ar konkrétu véstijumu uznémuma mérku sasniegsanai.
Gandriz visam organizacijam- gan pelnas, gan bezpelnas- jaiesaistas kada
veicinadanas veida. Sadas pules var noritét sakot no starptautisku uznémumu
lieliem tériniem slavenibu piesaistilana uznémuma parstaviba lidz pat viena
ipasnieka uznemumam, kurs izdala vizitkartes vietéja uznémeju sanaksme [1].

Veicinasana ir korporativas komunikacijas veids, kas izmanto dazadas metodes, lai @

Efektiva un veiksmiga veicinasanas stratégija lidzigi ka lielaka dala marketinga
[emumu prasa, lai tirgotajs izprastu ka veicinasana iederas kopa ar citam
tirdzniecibas sastavdalam (pieméram, produktu, izplatis3anu, cenu veidoSanu, mérka
tirgu). Lidz ar to |lémumi par pardoSanas veicinasanu japienem, novertéjot, ka tie
ietekmés citas uznémuma jomas.

Uznémuma komunikacija tirgl neaprobezojas tikai ar mérka tirgus sasniegsanu, jo
var buat ari citas auditorijas. Marketinga véstijumi parsvara sasniedz kadu no
sekojosam kategorijam:

e Uznemuma mérka tirgus dalibniekus: Kategorija ietver eso3os, bijusos un
potencialos klientus.

e Uznéemuma mérka tirgus ietekmeétajus: Pastav plasa cilvéku grupa un
uznémumi, kas var ietekmét, ka uznémuma produkti tiek atspoguloti un
uztverti mérka tirga.

e Izplatisanas procesa dalibniekus: IzplatiSanas kanali nodroSina
pakalpojumus, kuri palidz piek|at gala patérétajiem, ka ari tie ari ir mérka tirgus,
jo izplatitajiem jaatzist produkta ieguvumi un japiekrit apieties ar produktu
tapat ka gala patérétajiem.

¢ Citus uznpemumus: Visticamak uznémums komunicés ar citu uznémumu, kad
centisies noskaidrot, vai batu iespéjams sadarboties, pieméram, izveidojot
vienotu marketinga kampanu un sadalot izdevumus.

o (Citas uznémuma ieinteresétas puses: Uznémumi var komunicét ari ar
uznémuma ieinteresétajam pusém.

Mérka auditorijas
. Marketinga un reklamésana meérka auditorija ir
-.'il flti specifiska cilveku grupa mérka tirgd, kura ir
M g . . marketinga véstijuma vai produkta mérkis [2].
«f% Pieméram, ja uznémums pardod jaunas diétas
. @ 2 programmas virieSiem ar sirds slimibam (mérka
w 4 ili tirgus), tad komunikacijas mérkis varétu but uzrunat
ﬂ sievas (mérka auditorija), kuras rapéjas par

dzivesbiedra un bérnu édienkarti.

Pirmais solis izveloties tirgus ir atdalit pircéjus, kuri
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veido lielus, visparéjus tirgus, mazakas grupas, nemot véra izvélétos parametrus vai
mainigos lielumus, ka tas noradits tabula nakamaja lapaspusé.

Segmentacijas mainigie lielumi
Paterina tirgus
Demografiskie dati
Vecuma grupa (pieméram, pusaudZi,

pensionari, jauniesi), dzimums, izglitibas
limenis, tautiba, ienakumi, nodarbosanas,

socialais statuss, gimenes stavoklis
Geografija

Atrasanas vieta (pieméram, valsts, regions,
pilséta, piepilséta, lauki, vairakas valstis),

klimats

Pasreizéja pirksanas situacija
Izmantotie zimoli, pirkumu biezums,
esoSie piegadataji

Pirkumu gataviba

NepiecieSamais aprikojums, ipasums,
zinasanas un nepiecieSamas prasmes
Vietéja vide

Kultdra, politika, likumdosana

Prieksrocibas

cena, kopéja vertiba, specifiska Tpasiba,
viegla lietosanas értiba u.c.
Produkta lietosana

LietoSanas veids un situacijas, u.c.
PirkSanas apstakli

Dienas/ méenesa/ gada laiks, kredita
nosacijumi, apmainisanas iespéja u.c.
Individuala pircéja raksturojums
lepirkSanas pieredze, ka tiek veikts
pirkums, [emuma pienemsanas

ietekméjosie faktori, pirkuma nozimigums

Segmentacijas mainigie lielumi
Biznesa tirgus

Pamatinformacija
Veids (pieméram, razotajs, mazumtirgotajs,
vairumtirgotajs), uznémuma lielums
(pieméeram, pardosanas apjomi,
mazumtirdzniecibas vietu skaits), pieredze
(pieméram, nesen sakta darbiba, sakusies vai
jau ilgstosa izaugsme, ar ilgstosu pieredzi)
Geografija
Atrasanas vieta (pieméram, valsts, regions,
pilséta, piepilséta, lauki, vairakas valstis),
klimats
Uznémuma situacija
Ipasumtiesibas (pieméram, privats vai
sabiedrisks, neatkarigs vai kédes), finansialais
stavoklis (pieméram, kreditreitings, ienakumu
pieaugums, akciju cena, naudas plusma
Pasreizéja pirksanas situacija
Izmantotie zimoli, pirkumu biezums, esosie
piegadataji
Pirkumu gataviba
NepiecieSamais aprikojums, ipasums,
zinasanas un nepiecieSamas prasmes
Vietéja vide
Kultdra, politika, likumdosana
Biznesa apkalpotie klienti
Biznesa tirgus identificésana
Biznesa téls
Mérka tirgus dalibnieku téls klientu skatijuma
Prieksrocibas
cena, kopéja vertiba, specifiska ipasiba,
pakalpojumi, pelna, atbalsts produkta
veicinasana u.c.
Produkta lietosana
LietoSanas veids (pieméram, jélviela, produkta
sastavdala, batiska prece mazumtirdznieciba)
un situacijas, u.c.
PirkSanas apstakli
Pardosanas cikla garums, uzstaditas produkta
specifikacijas, piedavajuma cenas, kredita
nosacijumi, apmainisanas iespéja, produkta
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Psihologiskais profils uzturésanas apstakli u.c.
Personiba, attieksme, dzives stils Klienta raksturojums
kopa ar demografiskajiem datiem PirkSanas pieredze, dalibnieku skaits, gataviba

uznemties risku, galveno ietekmétaju kopums
Nakamais solis, izveloties mérka tirgu, ietver kritisku izvéléto segmentu izvertésanu.
Lai novertéetu, vai segments ir atbilstos$s kluSanai par meérka tirgu, tirgotajam
jaidentificé un janovérté sekojosie faktori:
e Segmenta izmeérs;
e Konkurence mieriga vai dinamiska sektora;
e Uznémuma prasmes, zinasanas un pieredze segmenta apkalposana;

¢ Segments nedrikstétu but parak talu no uznémuma izvéléta darbibas virziena.

Komunikacijas mérku noteikSana un véstijuma definésana

Visredzamakais uznémuma produktu veicinasanas pasakumu mérkis ir parliecinat
klientus rikoties par labu tam.

lespéjamie veicinasanas pasakumu mérki: @

¢ lzpratnes veidosana: Jauni produkti un uznémumi biezi tirgl ir nezinami,
tadél sakotnéjiem veicinasanas pasakumiem jacentréjas uz identitates
izveido3anu. Saja situacija uznémumam veicinadanu nepiecie$ams fokusét uz:
1) efektivu klientu sasniegSanu un 2) zinu snieg3anu tirgum par uznémuma
batibu un piedavajumu.

¢ Intereses veidosana: NepiecieSams pienemt izaicinajumu panakt, ka klientam
ir ne tikai zinasanas par produktu, bet ari vélme to iegadaties. Pircéjiem vispirms
jaatzist, ka viniem ir nepiecieSams produkts pirms pardomam par pirkuma
veikSanu. Vestijumu radisana, kas spéj parliecinat pircéjus par produkta
nepiecieSamibu, jau ilgstosi ir bijusi marketingam raksturiga iezime.

¢ Informacijas sniegSana: DaZreiz veicinasana notiek, lai palidzétu pircé&jiem
produktu meklésanas posma. Pieméram, situacijas, kad produkts ir nebijis, rada
jaunu produktu kategoriju un tam ir maz konkurentu, informacija tiek sniegta,
lai izskaidrotu produkta butibu, ka ari var neminét konkurentus.

¢ Pieprasijuma veicinasana: Pareiza produktu veicinasana var novest pircéju lidz
vélmei veikt pirkumu. Ja gadijuma pircéjs nav ieprieks vai sen iegadajies
produktu, tad veicinasanas pasakumi var but versti uz to, lai panaktu pircéju
izméginat produktu.

e Zimola pastiprinasana: ja ir veikts pirkums, uznémums var izmantot
veicinasanu, lai palidzétu izveidot stiprakas attiecibas ar pircéju, kurs varétu kjat
par pastavigo klientu [3].

Komunikacijas kanali
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Komunikacijas kanals ir lidzeklis véstijuma nodosanai mérka auditorijai; ta var bat,
pieméram, drukata prese, ari elektroniskie mediji [4].

Lai noteiktu atbilstoSo komunikacijas kanalu, identificéjiet cilvékus, ar kuriem
vélaties komunicét, izpétiet, ka vini iegUst informaciju, apsveriet nododamas zinas
sarezgitibu un izlemiet, vai vélaties, lai komunikacija butu interaktiva. Kanala izvéele

nav vienkarsa; sarezgita komunikacijas programma var bat nepiecieSsams iesaistit Q
profesionalus, pieméram, sabiedrisko attiecibu vai marketinga konsultantus [5].

Ir vairaki veidi, ka nodot klientiem uznémuma veéstijumu:
Brifings

Brifings ir sanaksme ar valsts un vietéjam amatpersonam, mediju un sabiedribas
parstavjiem, kas palidz pazinot par kada jautajuma attistibu. Brifingu var izmantot,
lai iepazistinatu ar uznémumu, izskaidrotu ta lomu un darba procesu.

Brifings lauj valsts un vieteéjam amatpersonam, medijiem un iedzivotajiem uzdot
tieSus jautajumus uznémumam par pasakumiem pirms par tiem ir sniegta publiska
informacija, sagatavo amatpersonas atbildé3anai uz jautajumiem, kad informacija
bls pieejama sabiedribai, ka arf lauj apmainities ar citu informaciju un rapéem.

Pasta sutijumi

Pasta sOtljumus var izmantot, lai nosatitu informaciju pa pastu galvenajam
kontaktpersonam un iesaistitajiem sabiedribas parstavjiem. Ta atri un érti iespé&jams
rakstita veida izplatit informaciju, kad kopienai jasniedz jaunumi. Ja jaunumi ir
vienkarsi un nav pretrunigi, tad nav nepiecieSami papildus paskaidrojumi, bet, ja tie
ir sarezgitaki un pieprasa diskusijas vai plasakus skaidrojumus, tad papildus pasta
sutijumam nepiecieSamas tiksanas plasakas vai mazakas grupas.

Informacijas stendi

Informacijas stendi var paradit kartes, diagrammas, tabulas, fotografijas. Efektivi
stendi var padarit tehnisku informaciju pieejamu un saprotamu, ka ari tos var
izmantot jebkura darba vieta vai fazé.

Informacijas stendi nesniedz iespéju sanemt atgriezenisko saiti, jo tie komunicé
tikai viena virziena.
Faktu lapas

Faktu lapa ir iss zinojums par pasreizéjiem vai paredzétajiem pasakumiem. Tas ir
piemérotas jebkura bridi, kad vien ir pieejama jauna informacija un kad ta var bat
noderiga, lai iepazistinatu sabiedribu ar uznémumu un ta lomu.

Apkartraksts

Apkartraksts informé uznémumu pasakumu dalibniekus, ka ari lauj sniegt rakstitu
dokumentu, kuru patérétaji var paturét un apskatit ari vélak.

Atvertas durvju dienas/ Reklamas pasakumi
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Atverto durvju dienas sniedz neformalas tikSanas iespéju, laujot iedzivotajiem
sarunaties ar uznémuma personalu. Vispiemérotak Sadas dienas rikot, kad ir
sasniegti galvenie atskaites punkti vai pienemti nozimigi lémumi.

Atvertas durvju dienas palidz noteikt sabiedribas interesi par uznémumu.

Prezentacijas

Prezentacija var bat runa kada kluba, sabiedriska vai religiska organizacija, skola vai
kada cita auditorija. Prezentacijas ir efektivakas, ja pievérsas pétijjumiem un to
rezultatiem.

Publiskas sanaksmes

Publiskas sanaksmes ir atvértas sabiedribai, ka ari tajas var piedalities daudz
dalibnieku. Parasti $adas sanaksmés eksperti sniedz informaciju un atbild uz
jautajumiem, bet sabiedribas parstavji komenté un uzdod jautajumus.

Nelielu grupu (vai fokusa grupu) tiksanas

Nelielu grupu tiksanas reizés uznémuma dalibnieki dalas informacija ar
ieinteresétajiem sabiedribas parstavjiem, valsts un vietéjam amatpersonam. Sadas
tikSanas reizes ir ipasi noderigas, lai informétu par jaunumiem un uzzinatu
sabiedribas bazas, atbildétu uz jautajumiem, ka ari atrisinatu jebkadus parpratumus
un nesaskanas.

Sazina pa telefonu

Sazina pa telefonu ar valsts un vietéjam amatpersonam, ka ari sabiedribas
parstavjiem lauj informét par uznémuma pasakumiem, noskaidrojot iesaistitas
personas un papildinat informaciju, ka ari uzzinat un sekot lidzi sabiedribas bazam.

Sazina pa telefonu ir batiska, lai izprastu sabiedribas bazas un iegatu informaciju.

Veicinasana un komplekss produktu virzisanai tirgu

Komplekss produktu virzisanai tirgh ir specifiska
kombinacija, kura izmanto veicinasanas metodes vienam
produktam vai produktu saimei. Darbibas, kuras tiek
identificetas ka kompleksa elementi atskiras, bet vairuma
Pardotanas gadijumu tas ir sekojosas:

Personiga pardosana ir tiea (personiska) komunikacija
starp pardevéju un potencialo pircéju. Tas ir viens no
dargakajiem veicinaSanas veidiem. Pieméram, personigas
tiksanas, telemarketings, e-pasti un korespondence.

Reklama ir netieSas veicinasanas veids. Uznémumi maksa par ideju, produktu vai
pakalpojumu veicinasanu dazados medijos. Ar reklamésanu uznémums iesaistas
vienvirziena komunikacija ar klienti vai potencialo pircéju. Reklamas var atrast teju
visur, pieméram, zurnalos, avizes, televizija, interneta, vides reklamas u.c.
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TieSais marketings ir reklamas veids, kas uzruna nelielu potencialo pircéju un
klientu mérka grupu nevis plasu auditoriju. Tiesa marketinga mérkis ir pardosanas
veicinasana. Tities vienvirziena komunikacijas lauj uznémumam iesaistities
vienvirziena komunikacija ar klientiem par jauniem pazinojumiem, ipasiem
piedavajumiem, klientu pieprasijumiem un pasatijumu apstiprinajumiem.
Pieméram, tieSais pasts, e-pasts.

Pardosanas veicinasana butiba ietver visus marketinga pasakumus, kuri neietilpst
personigaja pardosana, reklama un sabiedriskajas attiecibas. PardoSanas
veicinasanu izmanto, lai stimulétu produktu pardosanu, bet tas mérki ir palielinat
produktu pardoto apjomu, informét pircéjus par jauniem produktiem, ka ari radit
pozitivu uznémuma télu. PardoSanas vecinasanas pieméri: kuponi, produktu
paraugi, produktu novietosana pie kases.

Sabiedrisko attiecibu pasakumi |auj uznémumam ietekmét mérka auditoriju.
Lielako dalu laika sabiedrisko attiecibu kampanas mégina radit labu uznémuma télu
vai labu priek3statu par ta produktiem vai politiku. Uznémumi sniedz preses relizes,
lai pazinotu par attistibu un uzlabojumiem uznémuma produktos, pakalpojumos,
izplatisanas kanalos, ékas, darbibas, sadarbiba ar partneriem, ienakumos, pelna,
darba apstaklos un sniedz zinas par pasakumiem. Publicitate, sniedzot vertigu
informaciju, ir viena no sabiedrisko attiecibu specialistu taktikam. Sabiedrisko
attiecibu pasakumu pieméri: zurnalu un avizu raksti, TV un radio prezentacijas,
labdaribas pasakumi, runas, seminari [6].

Veicinasanas metozu izvéle atkariga no tabula attélotajiem faktoriem:

Pieméram, reklama ir batiska posma, kad produkts tiek
ieviests tirgu.
Cik daudz informacijas pircéjam ir nepieciesama pirms

Dzives cikla posms

AR AETEEE produkta iegades.

Konkurence Ko dara konkurenti?

Marketinga budzets Cik daudz uznémums var atlauties térét?
Marketinga stratégija Citi kompleksa elementi (cena, produkts, vieta u.c.).
Mérka tirgus Piemérotie veidi, ka sasniegt mérka tirgu.

Gadijumu izpéte

,Efkarpon” - Griekijas augstvertigo ogu kooperativs Eiropai piedava inovativus
produktus ar pievienoto vértibu to produktu vieta, kurus importé no attistibas
valstim, kuras ir Eiropai neatbilstosi kvalitates standarti un kritériji agrokimijas
lietosana. ,Efkarpon” ir biologisko lauksaimniecibu kooperativs, kur$ piedava tikai
biologiskus produktus, cenloties sniegt droSibas sajltu pircéjiem par vertigu
produktu iegisanu laba cena. ,Efkarpon” mérkis ir pozicionét Sos produktus ari
starptautiskaja tirgu.

Citi Griekijas prasmigie saimnieki, kuri razo aloe vera, noléma savus produktus
veicinat, izmantojot tadas modernas marketinga metodes ka socialos medijus, kuri
sniedz iespéju léti, efektivi un masveida sasniegt pircéjus vinu ikdienas gaitas.
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- Muzizglitibas
programma

Krokusu audzétaji un bisu turéetaji Ciosa un Kozani uzticéjas spécigam zimolvardam
un produktu unikalitatei. Prasmigie saimnieki radija produktu sériju ar specifiskam
ipasibam, kas izcéla uznémuma identitati un produktu unikalitati. Batisks bija ari
laiks, jo prasmigie saimnieki véléjas izstradat un iepazistinat ar zimolvardu un
piedavajumu (Medus spa, Medus veikals, krokusa produkti u.c.) ne tikai Griekijas,
bet ari pasaules tirgus.

Nosléguma, socialais kooperativs ,Nea Gi” noléma veicinat pircéju informésanu un
izglito3anu, izsatot iknedélas informativos zinojumus. ST metode ir sareZgita un
laikietilpiga, bet sniedz lojalos klientus un spécigas saites ar uznémumu pastavigas
sazinasanas rezultata.

Uzdevumi

1. lzveidojiet kompleksu produktu virzisanai tirgl, izmantojot, cik vien daudz j‘
veidus iespéjams, lai nodotu savu véstijumu. -
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