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MaciSanas mérki/rezultati

Sis nodalas merkis ir, palidzet izprast Laterborna 4C modeli un salidzinat to ar
tradiocionalo 4P modela pieeju. pA

Péc veiksmigas nodalas apguves bus iespéjams:

+ Saprast 4C modela uzbavi;

+ Aprakstit ¢etrus elementus, kas ietilpst 4C models;

¢ Saprast galveno atskiribu starp 4P un 4C modeli;

¢ lzmantot 4C modela elementus sava biznesa un marketinga plana;

¢ Attistit jaunus uzskatus par sava uznémuma produkcijas razoSanu un
piedavajumu tirgQ;

¢ Lietot 4C modeli sava uznémejdarbiba.

Paredzamais laiks

Nodalas apguvei un uzdevumu izpildisanai nepiecieSamas aptuveni 90 minutes.

P <l

Kopsavilkums

Makartija 4P modelis ir tradicionalais marketinga komplekss, kuru izmanto jau
desmitiem gadu marketinga specialisti visa pasaulé. Pamatojoties uz vairakiem
pétijumiem, Sis modelis nereti tiek kritizéts, jo tas vairak fokuséjas uz produkta
orientélanu tirgu, nevis patérétaju. Ari nemot vera trukumus, 4P koncepcija
pamatoti ir viens no marketinga kompleksa pamatelementiem.

Nemot véra kritiku, Lauterborna 4C modelis ir vieglak saprotams un orientéts uz
patérétaju, lai labak atbilstu parejai no masu marketinga uz nisas marketingu.
Faktiski Sis modelis ir lidzvértigs tradicionalajam 4P modelim, bet tas galvenokart
pievers uzmanibu patérétaju perspektivai. 4C modelis sastav no patérétaju
vajadzibam un vélméem, ka ari no patérétaju izmaksam vélmju apmierinasanai,
iepirkSanas éertibas un divvirzienu komunikacijas.

Macibu materials

4P modelis un kritika

E.J. Makartijs piedavaja marketinga kompleksu, kuru biezi sauc par 4P modeli
(produkts, cena, virzisana tirgu, vieta) [8], ka veidu marketinga planosanas
parvérsanai praksé [1]. Kops ta laika 4P modelis tiek lietots visa pasaulé, uzskatot to
par galveno balstu tradicionalajam marketingam.

Tomeér 4P struktura tiek kritizéta par to, ka ta ir vairak orientéta uz produktu, nevis
patérétaju [10]. Laikam ejot, pétijumu un autoru darbu rezultata (pieméram, B.
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Lauterborna [7], K. Mollera [9], D. Popovica [10]) tika apstridéts tradicionalais
marketinga komplekss mainigaja sabiedriba. Dazi kritiki pat vispar noraida 4P
modeli, ierosinot alternativas sistémas [5]. Mollers [9] noradijis daZzus galvenos
marketinga kompleksa uzbaves trakumus:

¢ Komplekss ir orientéts uz uznémumu un neietver patérétaju uzvedibu;

¢+ Kompleksa patéréetaji ir pasivi; netiek nemta véra patérétaju savstarpéja
mijiedarbiba un attiecibas;

+ Komplekss nepiedava palidzibu marketinga pasakumu personifikacija.

Turklat komplekss nepiemin attiecibu veidosanu ar uznémumu, kas ir kluvis par
batisku marketinga jautajumu, vai patérétaju kopa ar piedavajumu pirkto pieredzi
[4]. Nemot véra trdkumus un ierobeZojumus, ka ari faktu, ka Sis modelis ir
vienkarss, 4P modelis joprojam ir viens no marketinga kompleksa elementiem,
tapéc daudzas marketinga macibu gramatas veidotas, balstoties uz $o modeli [5].

Starp kritiku un izstradatajiem modeliem, Lauterborna formula, kas pazistama ka
4C modelis, tiek uzskatita par vienkarsako, un ta var tikt izmantota, kad tiek lemts
par marketinga jautajumiem. 4Cs modelis ir orientéts uz patéréetajiem, tadél
nodroSina, ka uznémums skatas uz marketinga kompleksu no patérétaju
skatupunkta. Turpmak detalizétak aprakstits 4C modelis.

Atcerieties, ka:

~Musdiends paterétaji preci izvélas, balstoties uz tas funkcionalitati un prieksrocibam,
produkta kvalitati, un pozitivu uznémuma télu. Patéretaji izvelas produktus, un
madrketinga kampanas, kuras apZilbina to manas, aizkustina sirdis un uzlabo domas.”

BerndsSmits(Bernd Schmitt)

Avots: http://business-survival-toolkit.co.uk/

Pareja uz 4C modeli

Makartija 4P modelis tika izveidots 1960. gada, kad vienveidigs masveida
marketings vél varéja bt efektivs. Sis modelis bija ipasi noderigs agrinajas
marketinga koncepcijas dienas, kad produkti parstaveja lielu tautsaimniecibas dalu
[5]. Jaunaja, mainigaja sabiedribas modeli, uzsvars tiek likts uz klientu, kurs ir |oti
atjautigs un kuram ir daudz prasibu. Nemot véra Sos apstaklus, Lauterborns
ierosinaja 4C modeli, kas koncentréjas uz klientu perspektivu, nevis uz
lauksaimnieku uznéméjdarbibu un centieniem labak ieklauties pareja no
masveida tirdzniecibas uz tirgus nisu [7].

Tas nenozimé, ka 4P modelis ir mazsvarigs, bet apvienojot abus- 4P un 4C -
modelus viena marketinga stratégija, bas iespéjams efektivi izveidot spécigu
zimolu [11].
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4C komplekss sastav no:

1. Pateretaja velmem un vajadzibam (produkta vieta): Musdienas vairs nav
iespeéjams pardot visu, ko vien var izgatavot. Nevar vairs izstradat produktus un
tad censties tos pardot masu tirgd. Masdienas ir iespéjams pardot tikai to, ko
kads velas nopirkt, tade| ir nepiecieSsams izpétit klienta vajadzibas un vélmes,
izmantojot regularas aptaujas un atsauksmes, lai nodroSinatu vértigu
atgriezenisko saiti. Tirgus izpéte sniegs batiskus ieguvumus, péc kuras vienu pa
vienam varés piesaistit klientus, piedavajot to, ko vin$ vai vina vélétos nopirkt.
“Izveidojiet” produktu patéerétajiem. Ka legendarais menedzmenta guru Piters
Drukers reiz ir teicis: ,Biznesa merkis ir radit un notureét klientu.”

2. Izmaksam (nevis cenas): Jaizprot klientu izmaksas, lai apmierinatu vinu vélmes
un vajadzibas. Cena ir tikai dala no kopé€jas izmaksas, lai apmierinatu vajadzibas
vai vélmes. Strikta palausanas uz cenu, lai konkurétu ar citiem, ilgtermina var
radit varigumu pret konkurentiem. lzmaksas ietver izzinasanu, no ka
patérétajam nakas atteikties, lai nopirktu uznémuma produktu. Kopéjas
izmaksas ietvers, pieméram, laika patérinu produkta iegadei (brauk3anu lidz
produkta atrasanas vietai), sirdsapzinas parmetumus par preces iegadi vai pat
laika patérinu tas meklésanai. Izmaksas ietekmé daudzi faktori, pieméram,
patérétaja izmaksas mainot vai lietojot jauno produktu, ka ari izmaksas,
neizvéloties konkurenta produktu.

JVertiba vairs nav lielakais burgers par letako cenu. Tas ir sarezgits vienadojums,
kuram ir tikpat daudz pareizu atrisinajumu, cik klientu grupu.” [7]

3. Ertas pirksanas (nevis vietas): Tresa ,C” mérkis ir padarit produktu
pirkS8anu klientam, cik vien értu iespéjams. Interneta, e-komercijas,
katalogu, kreditkarsu un telefona laikmeta, patérétajiem nav nepiecieSsams
kaut kur doties, lai apmierinatu vélmes vai vajadzibas, nedz ari pircéji ir
ierobezoti konkrétu iepirk$anas vietu apmeklésana. Erta pirk$ana sastav no
produkta iegades viegluma, produkta atrasanas, informacijas atrasanas par
produktu utt. Uzmaniba batu japievers tam, cik viegli klientam ir pirkt/
iegadaties produktu, nevis, cik viegli lauksaimniekam ir izplatit produktu.

gaita ir jaizmanto. Zini, ka katrs tirgus apakssegments vélas pirkt preci, un esi

,Doma talak par tiem jaukajiem, gaumigajiem izplatisanas kanaliem, kas gadu Q
visuresoss.” [7] =

4. Komunikacijas (nevis produktu virziSanas). Produktu virzisana ir pardevéja
veikta ,manipulacija”, bet komunikacija rosina ideju apmainu starp pircéju un
pardevéju- ta ir ,kooperativa.” Komunikacija ir uz mijiedarbibu un attiecibam
balstits divvirzienu process, kura merkis ir radit dialogu ar potencialajiem @
patérétajiem, nemot véra vinu vajadzibas un dzivesveidu. Ta ir ,klausisanas un
macidanas”, ,doSana un nemsana”, nevis vienvirziena sazina, kas ietver
,stastisanu un pardosanu” (pardosanas veicinasanu). Dazadas komunikacijas
metodes ietver reklamésanu, sabiedriskas attiecibas, personigo pardosanu,
socialo mediju izmantosanu un jebkadas citas sazinas formas lietosanu starp
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pardevéju un patérétaju. Visi 4C modela elementi attéloti ziméjuma nakamaja

lapaspusé:
- - -H-.-""\- :
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F. /' - -
 Klienti Izmaksas
Paterét3ja velmju un vajadzibu Visu klienta velmju zmaksu
f izzinasana. Atbi]sl_o_sa_?mdlkla- izvertesana, ieskaitot tas,
[ pakalpojuma vai risindjuma luras nepieciefamas pasu |
[ izveide vElmu apmierinaianai "I
| |
i |
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Komunikacija Erta pirk¥ana

Visa iespgjama komunikacija K3 un kur patéretaj velas
starp un klientiem iepirkties? |

Avots: Kar (2011) [6].

Kopsavilkums un dazi padomi:

+ Péti patérétaja vélmés un vajadzibas, nevis produktu; Q

¢+ Cenas noteikSanas vieta izproti patérétaja izmaksas vélmju un vajadzibu
apmierinasanai;

+ Doma par patérétaja értibu pirkt produktus, nevis par to atrasanas vietu;

¢ Koncentréjies uz divvirzienu komunikaciju ar patérétajiem, nevis produktu
veicinasanu.

Tomer:

+ Ir svarigi saprast, ka kodols ir nemainigs, jo 4C péc butibas ir 4P modela
atkartojums, tikai tas ir vairak orientéts uz pasu klientu.

Visbeidzot:
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Muasdienu ekonomiskaja situacija patérétajiem ir |oti viegli izvéléties konkurentu
preces. Ja spéj izprast savu klientu vajadzibas un vélmes, izmantojot regularas
aptaujas un atsauksmes, tad spési sniegt daudz vértiga klientiem [3].

Gadijumu izpéte

Tradiciju saglabasana

Lauksaimniecibas uznéméjdarbibas kompanija SIA ,Niki Agathocleou”, kuru
1989. gada dibinajusi Niki Agatokleus (Agathocleous), izveidota maza kalnu
ciemata Agrosa, Kipra.

Kipra ir tradicija, ka majsaimnieces saviem viesiem piedava pastaisitus ievarijjumus.
Ar vélmi turpinat 3o tradiciju un ar kaisli gatavot, Niki saka taisit ievarijjumus un
dzemus draugiem un radiem.

1986. gada Niki atvera savu pirmo darbnicu. 1989.gada pieprasijuma palielinasanas
péc produktiem radija apstakjus oficialai SIA ,Niki Agathocleous” izveido3anai.
1992. gada uznémums atvéra savu otro darbnicu, vienmér saglabajot uzticibu
tradicionalam receptém un augstas kvalitates produkcijai, ka ari ieverojot visus
striktos édiena un veselibas standartus.

1996. gada uznémums izveidoja tadus jaunus produktus ka auglu kompotu,
tomatu biezeni, vinogulaju lapas, ka ari ievarijumus un dZemus diabétikiem.
Kompanija atdzivinaja loti vecu roza rozes salda édiena recepti. So recepti zinaja
tikai Agrosas ciemata iedzivotaji, kas ari ir vieniga vieta visa Kipra, kur iesp&jams
atrast roza rozi.

2003. gada, piedzivojot nepartrauktus produkcijas pieprasijumus, uznémums
uzbuvéja ta pirmo lielo razotni ar mazumtirdzniecibas veikalu un sanéma
HACCAP veselibas sistémas sertificéjumu, ka ari vélak ieguva ISO 22000, kas ir
starptautisks standarts, kur$ norada partikas drosibas vadibas sistémas prasibas.

Kops 2004.gada uznémums eksporte produkciju uz vairak neka sesam valstim, tai
skaita Angliju, Australiju, ASV, Franciju, Japanu un Egipti.

2005.gada uznémums saka razot vienu no vislabak zinamajiem Kipras produktiem-
Sudzukos (Soutzioukos), kas strauji kluva par vienu no klientu iecienitakajiem
produktiem. Tirgu tika ieviesti tadi jauni produkti ka ceratoniju sirups, vinogu
sirups, kiofteria (saulé Zavétu vinogu maisijums) un saulé zavétas viges.

Sobrid uznémums piedava vairdak neka tradiciondlos produktus un ir kluvis par
vienu no vadosajiem nozares uznémumiem Kipra.

EsoSajiem, ka ari potencialajiem klientiem un tdristiem ir iesp&ja apciemot
uznémuma mazumtirdzniecibas veikalu un razotni Agrosa, lai redzétu, ka razo
tradicionalos kiprieSu saldumus, ievarijumus, Sudzukos un citus produktus.
lespéjams ari nogarsot un nopirkt produktus, kuri ir pieejami ari daudzos citos
mazumtirdzniecibas veikalos, Kipra.
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Uznémumam ir sava majaslapa, kura ir pieejama detalizéta informacija par katru
produktu. Taja klienti var atstat atsauksmes un sniegt ieteikumus ipasniekiem
produkcijas uzlabosanai. Visbeidzot uznémumam ir Facebook profils, kura mérkis
ir padarit sazinu ar klientiem efektivaku un savstarpéji iedarbigaku.

SIA ,Niki Agathocleous” ir labs 4C model|a isteno3anas paraugs, jo centréjas uz:
+ Patéréetaja velmém iegut tradicionalus un veseligas kvalitates produktus;

¢ Patéréetaja izmaksam, lai apmierinatu vinu vélmes un vajadzibas;

+ Patérétaja pirksanas értibam;

¢ Uz divvirzienu komunikaciju ar klientiem

Avots: http://nikisweets.com.cy/index.php?op=page&id=69

Uzdevumi

Izmantojot nodala apgutas zinasanas, sniedziet isas atbildes uz katru no ’
sekojosajiem jautajumiem: g
1. Kadas ir pamata atskiriba starp 4P un 4C modeliem?

2. Kad bija pedeja reize, kad JUs pétijat savu klientu vajadzibas? Kadus lidzeklus
JUs izmantojat Sim mérkim?

3. Domajiet ka patéréetajs: nosauciet tris iemeslus, kapéc patérétajs vélesies pirkt
JUsu, nevis kada cita produkciju?

Cik erta pateréetajiem ir Jasu produktu sanemsana?
Nosauciet tris iemeslus, kadé] uznémumam butu nepiecieSama majaslapa?

Kapéc divvirzienu sazina tiek uzskatita par piemérotaku, neka vienvirziena?

X Syt e

Nosauciet tris sazinas kanalus, kas nodroSina mijiedarbibu ar patérétajiem.
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