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PETIJUMS

Sanda Apsite

Patérétaju uzmanibu

var piesaistit skietami
vienkarsa, tomeér
vienlaikus zimoliem
izaicinosa veida -
uzrundjot paterétaju
vajadzibas caur vinu
vertibu prizmu. Tadair
isa atbilde uz so jebkuram
pardevejam svarigo
jautajumu - ka piesaistit
patérétiju uzmanibu -, ko
mums sniedz pétijumu un
konsultaciju kompanijas
Kantar TNS patérétaju
uzvedibas izpétes
cksperti.

PIESAISTIT
PATERETAJU
UZMANIBU.

ICANTAR TNS-

Dazreiz ir grati izprast, kapéc vienu zimolu mil un pérk, bet kadu citu — nepar-
ko. Tiek pétita Zimola konkurétspéja un attistibas iesp&jas nozares konteksta
— meklgjot zZimola priekSrocibas, nepilnibas téla vai komunikacija, tiek anal-
izéts un skatits nozares konteksts un konkurentu pozicijas. Tikmér nereti tiek
aizmirsts uz situaciju paskatities no cilvéka jeb patérétaja skatpunkta. Vina
noskanojumu, attieksmi un zimola izvéli ietekmé ne tikai nozares parstavju
intensiva komunikacija, bet arT sabiedribas vésturiskais un kultdras fons, ka
art notikumi nacionalaja un globalaja konteksta.

o "...DE' LA Kug T&-ﬂ*q

JHLSTS KULTG,
S KONTE,
P i TE""SPE

ZIMOLS

Katrai sabiedribai ir sava, no citas sabiedribas at8kiriga kultdras pieredze —
vésture, tradicijas, parazas. Tas viss veido unikalu kodu kopu, kas nosaka to,
kas Saja sabiedriba ir svarigi un kadas ir dazadu vajadzibu izpausmes, art
nozares konteksta. BieZi vien més paSi nemaz nepamanam misu sabiedribai
raksturigos kultdras kodus, jo Sie kodi mums ir ierasta norma un ikdiena.

Lai arT Latvijas sabiedriba veérojamas kopigas iezimes aktualo vértibu kontek-
sta, kas ietekmé sabiedribas noskanojumu, uzvedibu, reakciju uz notikumi-
em, ikdienas dzivi, tomér 2016. gada nogalé Kantar TNS veiktais iedzivotaju
veértibu pétijums atklaj, cik dazadi médz izpausties §is reakcijas uz aktualajiem notikumi-
em un cik dazadi tiek realizétas vértibas atkariba no personibas tipa un dzives
uzstadijumiem jeb arhetipa.
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Pardod vairak

PETIJUMS

Lai atklatu cilvéku vertibas zemapzinas limenr,
veicam Latvijas iedzivotdju  segmentaciju,

izmantojot universalu psihologisku modeli, kas
atklaj cilveku zemapzina valdoSas sajutas un
vajadzibas.
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Vertibu segmentacija atklaj, ka Latvijas
sabiedriba vérojama duala pieeja tam, ka tiek
Istenotas vajadzibas péc labklajibas, droSibas
un individualo spé&ju apzinasanas. No vienas
puses, 43% iedzivotaju (Oranza un Dzeltena
segmenta parstavji) tas realizé, saliedéjoties ar
citiem un noveértéjot ikdienas sniegtas iespéjas.
Vienlaikus, no otras puses, 33% iedzivotaju
(Zila un Violeta segmenta parstavjos) globalo
un nacionalo notikumu intensitate veicinajusi
lielaku koncentréSanos uz personigo izaugsmi
un labklajibas kapinasanu. Turklat vérojams,
ka visa Latvijas sabiedriba pieaug vajadziba
péc notikumiem, kas veicina labklajtbou un
izaugsmi, vérojama savas individualas atbildibas
apzinasanas, tomeér taja pasa laika samazinas
palau$anas uz citu cilvéku, sabiedribas atbalstu.
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Ko sada situacija darit zimoliem?
Ka piesaistit patérétaju uzmanibu un
veicinat klientu piekerSanos?

Atbilde ir skaidra: saskanot kopé&jas tendences
iedzivotaju noskanojuma ar vajadzibam jusu nozares
konteksta. Tas, ka kopuma sabiedriba vérojama
tendence ‘tvert dzivi vieglak” (bat ikdienas mirklu
baudttajiem, sabiedriskiem un dzivespriecigiem),
nenozimé, ka $a&du zimola komunikaciju iedzivotaji
sagaida no zimola kada konkréta nozares konteksta.

Aplakosim patérétaju vajadzibu segmentacijas pieméru
kada konkréta nozaré Latvija un ka ta médz atskirties
no kop€&jam socialajam vertibam.

Més redzam, ka 3Saja konkrétas nozares konteksta
batiski samazinas patérétaju visparéja vajadziba péc
bezripigas, dzivespriecigas zimola komunikacijas
(Dzeltenais segments), taja pasa laikd pieaugot
vajadzibai péc vertibdm, kas simbolizé gadigumu,
stabilitati un harmoniju (Brinais segments). Tatad, lai
8is nozares zimols varétu sekmigi uzrunat savus esosos
un potencialos patérétajus, tam sava komunikacija ir
javeido caur gadiguma, zindmas drosibas sajdtas un
harmonijas vajadzibu prizmu, vienlaikus nezaudéjot
savu TpasSo zimola stastu, kas to padara atSkirigu no
citiem nozares zimoliem (kas arT var méginat runat
Saja vajadzibu stila).




VADITAJI

personibas
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kas noder
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tajam un
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Agris Grava
Komercizglitibas centra
biznesa treneris,
biznesa psihoterapeits
+371 67240562
www.Kic.lv

1 Interese par jebkuru situaciju un vélme mekléet
risinajumus, nevis ierobezojumus un nevarésanas.
Tai jabat ka dzives pozicijai, nevis uzspiestai lomai.

2 Palausanas uz sevi, savu pieredzi, zinaSanam,

talantiem un savu spéju rastrisinajumus artnezinamas
situacijas. Ticiba sev, ka vienmér atradiSu risingjumu.

3 Aizrautiga interese par cilvékiem un veidiem, ka

vini vélas nodroSinat savas vajadzibas. Jo vajadzibas
nemainas, mainas vajadzibu nodroSinaSanas veidi.
Interese par to, ka cilvéki vélas savas vajadzibas
nodrosinat var palidzét ikdienas procesos.

4 Aizrautiga interese par klientu atteikumiem

un vélme tos izprast. ST ir viena no svarigakajam
personibas iezimém, kam japiemit gan pardo$anas
vaditajiem, gan pardeveéjiem, jo cilvéki smagi pardzivo
atteikumus.

5 Velme izzinat realitati, nevis to tulkot. Beigsim

nepareizi interpretét to, kas patiesiba notiek.

Veélme un interese izstradat savas metodes darba
ar klientiem, darbiniekiem. Sis sasaucas ar iepriek$&jo
iezimi, jo, ja izzini realitati, saproti, kas notiek un, tad
vari radit atbilstoS8aku metodi konkrétajai situacijai.
Metodes, kas der visiem, neder nevienam. Un
vienotas metodes jau nav, ir principi, kas |auj adekvati
rikoties konkrétas situacijas.

Man rekomendacija:

Aizmirst, ka pastav pardosanas triki, kas
noteikti dos pozitivu rezultatu.

Nav nekadu triku, tas viss ir mulkibas. Ir adekvata
realitate, realitates izpratne un riciba atbilstosi realitatei.
Tie, kas taisa trikus, lai ta art doma. Un tad ar1 rezultata
sanak triki. Uztaisa triku, un ir prettriks no klienta, bet
tas klasiski nav vélams un neatbilst vélamam rezultatam.
Ka pieméram, viens no klientu prettrikiem ir atbilde:
“Ja, tas ir svarigi, bet més vél padomasim, vai mums
nepiecieSams S$is produkts”, un tad doma seSpadsmit
gadsimtus.

Otrkart, pardoSanas procesu un darbu ar klientiem vajag

uztvert ka piedzivojumu, ka “izklaidi”, nevis ka smagu
darbu.

lespéja satikt treneri darbiba iesp&jams macibu un konsultaciju risinajumos un vaditaju attistibas programmas
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TELEMARKETINGS

telemarketings

Pavels Hafizovs

TRIVIUMS apmaciba
Tel. 67439732
www.triviums.lv

Es ka macibu
uznémuma TRIVIUMS
pardosanas

yraktikis, treneris un
onsultants uzskatu,

ka telemarketings,
tads, ka tas ir sobrid,
neapmierina nevienu.

Ne tos, kas pardod, ne
tos, kas zvanus sanem.

triviums apmaciba

mirst?

Agrak pardeveji meéginaja verbali manipulét ar potencialajiem
klientiem — tas bija iesp&jams, jo cilvéki nebija tik izglttoti. Sobrid
lielaka dala cilvéku saprot atSkiribu starp atvérto un slégto
jautajumu, saprot, kur ved t3 saucama vajadzibu izzindSana un
citi pardeveju jautajumi. Loti biezi cilvéki jit, ka vinam pardod,
tapéc vai nu verbali uzbrik pardevéjam vai “bég prom” sarunu
partraucot.

Cilvekiem nepatik, ka viniem

pardod, viniem patik iepirkties!

Jaatzist, ka komunikacija pa talruni [oti grati izveidot tadu vidi,
kas rada iepirkS8anas sajitu. Lai cik profesionals ir pardevéjs,
90% gadijumu cilvéki tomeér jat, ka viniem pardod un, ka
zvanitajs dara to diezgan aktivi.

Sobridéjais telemarketings mirst, jo atdeve “divi darfjumi no
desmit kontaktiem” nav pietiekama, Tpasi, ja pastav risks, ka
ar paréjiem astoniem klientiem tiek sabojatas attiecibas, kas
var sadragat reputaciju vai attieksmi pret produktu un zimolu.
1 darfjums pret 7 neapmierinatiem klientiem ir nevienlidziga
savu télu, jo sabiedriba vinus identificé ar uzbazigu pardosanu.
Sie zZimoli grauj arT citu uznémumu iespé&ju uzrunat klientu ar
telemarketingu.

Verts padomat arT par otru, pardevéja pusi telemarketinga! Ja
zvanitajs no desmit zvaniem sanem astonus atteikumus, tas
emocionali iespaido, tapéc telemarketings ir joma, kura diezgan
biezi mainas personals. Cilvéki izdeg un aiziet stradat cita sféra.

Ne velti pardeveju vide So sauc par “suna darbu”.

Protams, iniciativa ir un vienmer ir bijusi tam uznémumam, kurs
zvana. Un diemzél nakas atzit, ka lielakoties Sie uznémumi ar
diezgan lielu apjomu nekvalitativas komunikacijas panakusi, ka
cilvéku uzticiba saruna pa telefonu biznesa konteksta ir stipri
pazaudéta. Faktiski, uzticibas nav.



http://www.triviums.lv
http://www.triviums.lv

TELEMARKETINGS

PardoSanas cilveku uzdevums ir izdomat un ieviest
jaunu modeli, kas batu krietni pilnveidotaks, gudraks
par to, kas notiek Sobrid. Loti iespéjams, ka pa telefonu
japardod drizak ideja, iesp€ja uzticéties kadai kompanijai
un zimolam, ta¢u darijums notiks caur citiem kanaliem.
Viena no iespéjam ir atglt uzticibu, paradot, ka ne katrs
telefona zvans ir pardosanas zvans.

Tie laiki, kad méginajums pardot

ar vienu telefona zvanu, vienkarsi
“nemot ar masu” ir pagajusi.

Telemarketingam ir jablt dalai no kopéjas marketinga
stratégijas. Telefona zvanam ir japilda izglttojosa loma,
ta lai otra puse sajutas, ka sanem kaut ko vértigu, pat ja
darijumu nenoslédz. Uznémuma uzdevums ir sagatavot
savus darbiniekus, lai vini spétu ne tikai sniegt informaciju,
bet arT dzirdét un saprast.

Telemarketings nav miris, jo vel arvien ir cilveki,
kuriem Sads pardoSanas veids ir erts (iedarbigs) un, ja
pardevejs ar viniem aprundjas, pat pattkams. Tacu
Linda Saulite tam noteikti ir jamainas, jo, piem. jauniesi dod
priekSroku nevis sarunam pa telefonu, bet sarakstei un
sazinai tie§saiste.
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VERTIBAS

Arnolds Briiders

JARDI ™

Pardosana-
vertibas un
sociala

atbildiba.

Katrs pardevéjs grib pardot vairak, nopelnit vairak,
bt tirgus Iideru vidi. Interesanti papétit kompanijas
“Nielsen N.V.” pétijumu, kas saka, ka 66% pateretaju
pasaulé gatavi téréet vairak par plasa patérina precém,
kas razotas, ievérojot ilgtspéjigas biznesa prakses
principus - ruapéjoties par vidi un sabiedribu,
izmantojot ekologiskas izejvielas. Pétijjums parada,
ka arvien vairak patéretaju, un jo 1pasi attistitajos
tirgos — Eiropa un Ziemelamerika, zimolu sociali
atbildigu darbibu uzskata nevis par ipasu pazimi un
pievienoto vertibu, bet par obligatu priekSnoteikumu
dalibai firgu.

“Nielsen.N.V” veiktaja pircéju aptauja par batiskako
faktoru pirkuma lemuma pienem$ana 62% nosauc
uzticamibu zimolam. 59% buitisks ir produkta veseligums,
57% - tas, ka produkts gatavots no svaigam, dabiskam
vai ekologiskam izejvielam. 45% patérétaju svarigi, ka
tas razotajs ir videi draudzigs, 43% - ka razotajs atbalsta
sabiedriskas veértibas. 41% nozimigs ir videi draudzigs
iepakojums, bet 34% iegadajusies produktu, jo redzéjusi
reklamu, kas atspogulo razotaja socialo atbildTbu.

Sociala atbildiba ir uznémuma vadibas pienakumi un
atbildiba pret tas sabiedribas labklajtbu un interesém, kura
ta darbojas. Tatad tieSi uznémuma vadibas atbildiba ir
noteikt, kadas vertibas jeb étiskos un estétiskos principus
uznémums ievéro, kadu atbildibu sabiedribas priek$a
uznemas taja valsti, kur tas darbojas.

Vertibasirparadumi, principi, normas, ideali, ko cilvéks sava
apzina uztver ka sev vai citai personai batiski nozimigus,
vélamus noteikta kultdird un konkréta sabiedriba, ka art kas
sekmé vina personibas veido$anos. Vertibas nosaka misu
ricibuizskiroSasdzivessituacijasunraksturomuasuattieksmi
pret kultiru, valsti, darbu, dabu, cilvekiem un sevi pasu.
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Pardod vairak

VERTIBAS

Ja korporativas vértibas
ir skaidras un patiesam
Sie principi tiek ievéroti,
tad ar1 pardosanas
vaditajs un pardevéjs
saprot un apzinas, kadu
socialo atbildibu vin$
uznemas, veicot savu
darbu. Tas nozimé, ka
pircéjam tiek sniegtas un
top skaidras vina izvéeles
iesp€jas — pirkt no sociali
atbildiga pardeveja vai
izveleties risket ar citu.

Uznémuma vértibam jabat skaidri saprotamam ta darbiniekiem un
skaidri zinamam ta klientiem. Veértibu izpratne un sociala atbildiba
ietver pardosanas étiku, étisku attieksmi pret pateretaju, sabiedribas
vértibu un cilvéciskuma uzturéSanu pardoSanas procesa. Tas
nozimeé ari pircéja godpratigu un godigu informésanu par produkta
(preces) labajam un sliktajam 1pasibam, kvalitati, ietekmi uz vidi un
veselibu utt.

Kadu socialo atbildibu uznemas un kadas vértibas uztur masu
uznémeéji un pardevéji? Cik no masu uznéméjiem PATIESI ir nopietni
piestradajusi pie Siem uznémumam, ta darbiniekiem un klientiem
svarigajiem jautdjumiem? Vai “pardot vairak” bitu guvis parsvaru
par cilvéciskajam vértibam un socialo atbildibu? Latvijas ikdiena ir
daudz pieméru, kas liecina, ka Sie ir Joti aktuali jautajumi.

Pieméram, misu lauku lielsaimnieki plasi pielieto tadu “augu
aizsardzibas I1dzekli” ka raundaps (glifosats). Gan pardevéji, gan
lietotaji stasta, ka tas ir nekaitigs, atri sadalas utt. TaCu zinatnieki
pieradijusi, ka glifosats Latvija gana augstd koncentracija ir
sastopams jau virstdenos, augséjo gruntstdenu slanos, to konstate
maize, melno starku olas, tas negativi ietekmé zivju attistibu, par
86% samazina varzu kurkulu kopéjo biomasu. Cilvéku audiem
8Ts kimikalijas izsauc Sunu struktlras izmainas un genotoksiskas
izmainas.

Edu maizi. Izlasu, ka taja bez miltiem, rauga, cukura ir vél vismaz
3 — 4 E-vielas, ieskaitot guara svekus, kas var izsaukt caureju. Uz
iepakojuma razotajs raksta, ka ta ir “tradicionala Latvijas maize”...

Kad izlasu, kadas E-vielas, biezinatdji, saldinataji, emulgatori,
aromatizétaji, krasvielas, palmu ellas utt. ir Sokolades konfektés, ko
razo itin ka uzticama zimola uznémums, noteikti negribas tas dot
bérniem.

Dazu saldéjumu sastavos Udens ir sakults ar augu taukiem,
aromatizétajiem un neskaitamam e-vielam, pievienojot ar1 Skipsninu
piena pulvera, lai vispar $o produktu varétu saukt par saldéjumu.
Lai izlasttu komponentu sarakstu, jabit Tpasai pacietibai un asai
redzei — tas lielakoties uz krasaina iepakojuma papira uzdrukats ar
mikroskopiskiem burtiniem, kuri $aja raibuma saplust ka migl/a.

Konditorejas izstradajumi vispar liek nopietni padomat par veselo
sapratu un savu pasa vesellbu. Kada muisu zemé populara
lielveikala ktka ar kirSiem saskaitiju 31 E-vielu, neskaitot 5 dazadus
aromatizétajus bez numuriem un paskaidrojumiem.

AKTUALS BIZNESAM
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VERTIBAS

Stjuarts Baterfilds
/Stewart Butterfield/

“Flickr” dibinatajs

Varétu turpinat vél un vél. Par lielakas un mazakas tehnikas un tas
rezerves dalu, par celtniecibas materialu kvalitati un uzticamibu,
par rotallietdm un apgérbiem.

“Ir jabut kaut kam svarigakam par naudul

Jums jadoma, ko jas darat un kapéc. Biznesa ir jaizvirza meérkis.
Tam nav jabat talam no naudas pelniSanas, bet, ja mérkis ir tikai gat
pelnu, lieta parasti beidzas bez lieliem panakumiem. Jo jums tacu ir
vajadzigi uzticami darbinieki, laimigi klienti un droS$i piegadataji, un
tas nav mazak svarigi ka pelna. Un viniem vajag, lai jisu biznesa
ideja vinus iedvesmo.”

Savukart gan pardot, gan pirkt iedvesmo skaidra un saprotama
uznémuma misija, kas balstita visiem darbiniekiem pienemamas
un izprastas uznémuma veértibas. ledvesmo, ja uznémums ir sociali
atbildigs pret savu klientu. Tad arT mérkis ir skaidrs un uzdevumi
paveicami.

JARDI” vaditajas “véertibu darbnicas” uznémeéji, uznémumu
vaditaji un darbinieki gust izpratni masu tikstoSgade batiskajam
un aktualajam vertibd&m un to nozimi biznesa, apgust metodiku
ka definét uznémuma veértibas. Vértibas balstita vadiba ir bitiska
nematerialas motivacijas sastavdala, tapéc darbnica tiek noteiktas,
apspriestas un akceptétas gan personiskas, gan uznémuma
vértibas, noteikta to saderiba un riciba vértibu realai iedzivinaSanai
un uzturéSanai uznémuma. “Vértibu darbnica” izveido pamatu
iespéjamam talakam uznémuma vadibas un darbinieku kopdarbam
— uznémuma misijas un vizijas noteik8anai vai atjaunosanai, ka art
stratégijas izstradei vai parskatisanai.

Tadejadi, sakot no uznémuma ipasnieka lidz jebkuram darbiniekam,
bls skaidra gan uznémuma veértibu sistéma, gan sociala atbildiba,
kas izriet no visa iepriek§ minéta. Vairak informacijas varat gat
www.jardi.lv

Kad Jiasu uznémuma notika “vértibu darbnica”, kura skaidri
definéjat un iztirzajat sava uznémuma vértibas un socialo
atbildibu?
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Viktors Mihailovs

Pardot vairak

var pirceja uztvere
vertigus produktus
un pakalpojumus.
Patiesais organizacijas
darbibas rezultats

un vértiba ir arpus
organizacijas. Lai

to noskaidrotu ir
jabat pardomatai
komunikacijai ar
organizacijas raditas
vertibas sanéméjiem.

@(cell'ence

IZPRAST
KLIENTU

apmierindtibu un
PARDOT
VAIRAK

Nozimiga pieredze ar organizacijas raditiem produktiem un
pakalpojumiemirtasklientiem. Aripotencialoklientuorganizacijas
piedavajuma uztvere ir butiska talakai produkta un pakalpojuma
attistiSanai. Jasaprot, par ko klients ir gatavs maksat un jaattista
spé€jas radit attiecigas kvalitates produktus un pakalpojumus
pareizaja laika un par piemérotu cenu. Sekmigam biznesam
klienta uztveré vajadziga produkta un pakalpojuma vértibai
jabat lielakai neka ta cenai. Pie kam klienta pieredze veidojas
gan no klienta apzina, gan zemapzina uztvertas mijiedarbibas
ar organizaciju, kuru |oti ietekmé emocijas. Attiecigi So pieredzi
raksturo gan organizacijas racionala snieguma, gan izraisito
sajitu un radito emociju kopums attieciba pret klienta gaidam.

“Nepietiek darit pasu labako vai

smagi stradat. Ir jazina, ko darit”

Dr. Edvarda Deminga labas parvaldibas atzina

Stingra apnems$anas iegit, apstradat un mérktiecigi izplatit
informaciju par klienta apmierinatibu ir |oti nozimiga, lai zinatu,
ko darit. legitai informacijai ir jauzlabo lemumu kvalitate
nepiecieSamai talakai ricibai. Jabat skaidrai ar produktu un
pakalpojumu attistibu saistitai atbildei uz jautajumu “Kapéc
organizacija vélas iegat informaciju par klienta apmierinatibu?”

O Ko klienta pieredze vélamies uzlabot?

O Ko darisim ar iegato informaciju?

[0 Kads noteiktajiem mérkiem ir labakais klienta apmierinatibu
raksturojosas informacijas iegu$anas kanals?
Un klienta apmierinatibu raksturo gan vardi, gan riciba.
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Klientu apmierinatibas noskaidrosanai ir
dazadas metodes, pieméram, dazas no tam:

O Garakais vai 1sakas klientu aptaujas, kuram
dazadi pieejamie digitalie risinajumi
uzlabo to efektivitati.

[0 E-pasti vai kontaktformas web majas lapa

O Socialie mediji

[ Pielietojamibas testi

O Klientu intervijas

O PirkSanas analize

Darbibai, skaidrojot klienta apmierinatibu, jabat
sistematiskai, ar skaidru atbildibu par klientu
attiecibam, klientu kontaktu, pierakstu un iegito
zinaSanu izplatidanas kontroli. Piemérotako

izvirziti skaidri mérki tas rezultatam. Ambicioziem
meérkiem art dargas un resursu ietilpigas metodes
ir lietderigas un efektivas, ja vien to izvéle ir
pamatota pardomata un robusta biznesa vadibas
sistema. Biznesa vadibas sistémam ir pieejami
kritériji, kas palidz mérktiecigi izvertét un sakartot
esosos vadibas pasakumus un noteikt prioritates
nepiecieSamiem uzlabojumiem. Sie kritériji ir
ietverti dazados parvaldibas standartos un
modelos. Unikala novertéSanas un pilnveidoSanas
sistema, kas nodroSina jebkurai organizacijai
celvedi izcila snieguma sasniegSanai ir Investors
in Excellence (liE) standarts. Sis standarts
apvieno labakas pieejas izcilibai, dodot iespéju
organizacijam izcelties jomas, kas ir vissvarigakas
pasai organizacijai, tas klientiem, darbiniekiem un
citam tas darbiba ieinteresétajam pusem.

metodi organizacijas sp€j izvéléties tad, kad ir

Banku augstskola (BA) ieviesta, darbojas un
ir sertificeta ieksSeja kvalitates vadibas sistema
atbilstosi Lielbritanijas kvalitates standartam
JInvestors in Excellence”, kas veidots ka izciltbas
modelis, lai sniegtu elastigu pieeju nepdartrauktai
organizdcijas pilnveidosSanai.

Santa Bondare

Kvalitates vadiba sistemas uzturéSana ir
uzlabojusi persondla un iesaistito pusSu sadarbibu,
ka art izpratni par to lomu BA sniegto izglitibas
pakalpojuma istenoSanas procesos. Kvalitates
vadiba palidzsaglabataugstus darbibas rezultatus,
ko apliecina studentu sasniegumi, absolventu
novertéjums un darba deveju uzticeSanas BA
diplomamka  art  augstskolas  starptautiski
novertéjumi no sadarbtbas partneriem, pieméeéram
SQA (Scotish Qualifications Authoruty) Skotijas
kvalifikaciju centra un NIBS (Newtork of
International Business Schools) Starptautiska
biznesa skolu tikla akreditacijas u.c.
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SAZINA

lize Krastina

PardosSanas vaditgja
SIA “Sales.lv”
ilze@sales.lv

talr.: 29844799

SALES

Iszina ir viens no
vispersoniskakajiem
komunikacijas kanaliem,

ko gudri pielietojot, var gut
bltisku ieguvumu ka lojalitates
stiprinasana ta pardosanas
veicinasana.

Laikd kad mobilajas iericés tiek pavadits vairak laika
ka jebkad ieprieks, Tszina ka& komunikacijas kanals
savu ietekmi tikai nostiprina. Neskatoties uz digitala

marketinga nepartraukto attistibu, SMS joprojam ienem
centralu lomu daudzu uznémuma digitalaja stratégija.

Kop€jais SMS atvérSanas raditajs ir 98%, kas ir
krietni vairak ka E-pastu marketinga vai jebkura cita
digitala kanala gadijuma. Pie tam vairak ka 90% zinas
tiek izlasitas pirmajas 3 minGtés péc sanems$anas.

Pirmais un svarigékais nosacijums, kam japievéers
uzmaniba veiksmigas mobilas komunikacijas uzsaksanai
ir uznémuma klientu datu baze. Sanemtajai zinai ir jabat
gaiditai un pamatotai, kas nozimé€, ka klientam ir jadod
sava priekriSana pirms zinu sanemsanas. Ar datu regulas
stasanos spéka, Sis punkts ir 1pasi svarigs, uznémuma
ricibd esoSo datu izvértéSanai un sakartoSanai.

Noteikti vérts ir pieminét, ka lielu vértibu un
priekSrocibu sniedz datu segmentéSana, nosutot
klientam personalizétas zinas - sakot ar uzrunu varda,
apsveikumu vai Tpasu piedavajumu dzim$anas diena,
pielagotu sms tekstu sanémeéja valodai, beidzot ar klienta
pirkS§anasparadumiematbilsto$apiedavajumanosatisanu.
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Ofrkart, tikai vértigas informacijas sdtiSana. Kad runa iet par
izpardoSanam vai akcijam, neapSaubami lielu lomu spélé tiesi
atlaides apmeérs. Tas savukart butiski ietekmés to kada bis klientu
atsauciba. Tadu janem véra, ka veértiga informacija ir ne tikai
ta, kas mudina uz pirkumu tieSa veida - ar atlaidi. Svarigu lomu
uznémuma téla un lojalu attiecibu ilgtermina veidoSana biezi rada
tieSi ikdienas pieredze, pieméram, atgadinajumu nosatisana par
pierakstu pie friziera, arsta vai uz pasakumu, uz kuru klients ir
registréjies, par pakalpojumaterminabeigam, parkartéjo maksajumu
vai pasuitijuma, piegades statusa pazinojumi. Tie var bat art 1pasi
sagatavoti piedavajumi tieSi uznémuma svarigakajiem klientiem.

Lai gan mobilie telefoni parasti ir ieslégti un pie rokas gandriz
ikvienam nepartarukti neblt nenozimé&, ka klienti ir gatavi sanemt
zinas nepiemérota laika.vTatad kads ir piemérotakais laiks zinu
nosatiSanai? Atbilde ir atkariga no mérka auditorijas, zinas satura
un vélama rezultata.

Izvéloties piemérotako laiku tiek panakts, ka zina tiek sadzirdéta un
tiek veicinata klienta iesaiste.

Savukart stot zinas nepiemérota laika tas ne tikai tiks ignorétas, bet
palielinats bls art klientu skaits, kuri atteiksies no turpmakas zinas
sanems$anas. Piemé&ram, atgadinajumu par pierakstu vispiemérotak
bltu nosatit dienu iepriek§ un stundu iepriekS. ArT maksajumu
atgadinajumus botu ieteicams planot péc lidzigas shémas.

Labaka laika atraSana reklamas zinam var prastit nedaudz vairak
laika un uzmanibas, salidzinot rezultatus starp SMS kampanam,
kuras veiktas Iidzigos laikos, véert€jot klientu iesasiti, klientu skaitu,
kuri atrakstijusies, piegades raditajus. Klientu atsaucibu var analizét
art péc aktivas saites ievietoSanas teksta, proti, kads ir bijis saites
atvérSanas procents. Par veiksmigako SMS kampanu izsGtiSanu
laiku tiek uzskatita tieSi rita puse laika I1dz pusdienlaikam, tacu
Seit noteikti batu vérts iet soli talak, katram uznémumam individuali
testejot, vertejot, iepazistot savus klientus un to pirkSanas
paradumus, lai atrastu laiku, kura JUsu sutitas zinas tiek sadzirdétas
vislabak!

“SMS izsatiSanu jas varat izmantot, apsveicot savus
klientus svétku dienas, ka arf reiz€s, kad nepiecieSams
operativi izsatit aktualo informaciju.”

Direktore
Vingruma klubs



DIGITALAIS
MARKETINGS

Artars Mednis
digitala marketinga specialists;
Adentiras New Black vaditajs;
Komecizglitibas centra treneris

www.kic.lv
+371 67240562

Tu esi marketinga vai
pardosanas vaditajs vidéja
uznémuma, un tavs uzdevums
ir izdomat, ka butiski palielinat
sava produkta vai pakalpojuma
pardosanu. Tavieta, lai
vienkarsi palielinatu reklamas
budzetu, tu vari to izZtérét
efektivak, izmantojot digitalos
kanalus.

Efektivs

digitalais

marketings
ardosanas
onteksta

Saksu ar piemeéru. Pirms ménesa pie mums
vérsas klients, kurs, izmantojot digitala
marketinga iespéjas, velejas pardot 50
dzivoklus jaunaja projekta. Klienta meérkis bija
skaidrs - iegut pec iespéjas vairak kvalitativos
katriem 10 interesentiem iegadajas dzivokli,
kas liecina par pardosanas komandas
profesionalo darbu un to, ka piedavums ir |oti
vilino$s. Tacu ir nepiecieSami atbilstosi cilveku
idi: vinu vardi, e-pasta adreses, telefona
numuri un aizpilditas pieteikuma anketas.

Darbs pie jaunads kampanas izstrades ilga
aptuveni meénesi, kura laikd radas irpirkums.
lv - viens no labakajiem (ja ne labakais)
piedavajumiem jauna dzivokla iegadei Riga. Tacu
ka ar 5o piedavajumu uzrunat péec iespéjas lielaku
atbilstoSas mérka auditorijas dalu un panakt, lai
jaunajam piedavajumam 1sa laika ir art ievérojami
lielaka atpazistamiba, iztéréjot péc iespéjas
mazak Iidzeklus? Un, pats galvenais, tiek savakti
atbilstoSu cilvéku pieteikumi ar vinu vardiem,
e-pasta adresém, telefona numuriem, utml..

Nedélu péc kampanas sakuma klients atsutija
e-pastu ar ligumu kampanu partraukt. Tris
ménesu vietd kampana ilga tikai nedélu, jo tas
laika tika sanemti vairak k& 1000 pieteikumi. Tas
nozime, ka mérkis ir sasniegts, iztéréjot vien 10%
no planota budzeta. Ko no §Is kampanas varam
macitties?



http://www.kic.lv

Pardod vairak

DIGITALAIS
MARKETINGS

Preciza mérkauditorijas definésana un
targetésana

Ta vieta, lai vienkarsi paraditu jauna produkta vai
pakalpojuma reklamu visiem cilvékiem digitalaja
Vidé&, ir nepiecieSams saprast, kas ir jusu galvena
meérkauditorija. lesp&jams, jums ir vairak ka viena
meérka auditorija. Kur vini atrodas un ko vini dara
katra no diennakts stundam? Ka vini lieto mobilo
ierici, internetu, socialos tiklus?

Visdrizak, jums nepietiks naudas, lai pastavigi
raditu savu reklamu visai Latvijai, tadu jls
varat virzit vienu vai vairakus zinojumus kadai
konkrétai auditorijai, kuru identificejat ka
savu mérkauditoriju. Socialie tikli ir viens no
efektivakajiem kanaliem, lai precizi targetétu ldz
pat 1000 jasu specifikai piemérotakos potencialos
klientus.

A/B testings un zinojumu pielagosana

Irpirkums.lv kampana meés ne tikai izvéléjamies
vairakas meérkauditorojas, bet arT veicam to
monitoringu. Sekojam Iidzi, kura no auditorijam ir
atsaucigaka un izrada lielaku interesi, lai varétu
efektivak iztérét klienta reklamas budzetu. Vel
jo vairak, més testéjam vismaz 25 atSkirigus
reklamas véstijumus un risinajumus: dazadas
bildes, krasu salikumus, sauklus un argumentus
(ka racionalos, ta emocionalos un socialos),
kapéc Trpirkums.lv ir vispiemérotakais tiesi viniem.
Jau kampanas pirmajas dienas sapratam, kas no
ta visa strada vislabak, atteicamies no ta, kas
nedeva vélamos rezultatus, palielinajam budzetu
uz atsaucigako auditorijas dalu un tiem reklamas
zinojumiem, kas izradijas visefektivakie.

Mérki, dati un analitika

Svarigi ir ne tikai sekot Iidzi rezultatiem, bet art
uzstadit pareizos mérkus, tapéc ir jazina kas ir
méramais lielums un ka to izmeérit. Jums nav
nepiecieSams uzstadit 38 dazadus merijumus,
kuriem sekot I1dzi, jo noteikti bis parametri, péc
kuriem SKkitls, ka viss ir labi un bas tadi, kuru dée|
viss ir galigi garam.

Protams, jusu galvenais mérkis ir veicinat produkta
vail pakalpojuma pardoSanu ne tikai istermina, bet

arfilgtermina, un digitalais marketings var palidzét
ka viena, ta otra gadijuma.

IzstastiSu sitkdk par katru no Cetriem
svarigakajiem un biezak uztaditajiem mérkiem
digitdla marketinga komunikacija, tacu batiski ir
atceréties, ka jums nav jaizvirza visi Cetri mérki.
Pietiks, ja tiks izvéléts viens primarais un viens
sekundarais meérkis, kas ar1 tie§a vai netiesa
veida varétu veicinat pardosanu.

Brand Awareness (zimola atpazistamiba)

So mérki ka primaro izvélas lielaka dala zimolu ne
tikai Latvija, bet art visa pasaulé, un, neskatoties
uz to, ka tas ir Tpasi piemérots zimoliem, kuru
produktus un preces var iegadaties lielveikalos,
kam ir mazaka tieSa ikdienas saskare ar pasu
klientu, tas joprojam ir svarigs mérkis teju jebkura
nozaré. Tas pircéjam palidz neapjukt un starp
daudzajiem piedavajumiem izvéléties tieSi jusé€jo.
Pieméram, bankai ir salidzino$i bieza saskarsme
ar saviem Kklientiem gan caur interneta banku,
gan filiales, taCu atpazistamiba joprojam ir viens
no vinu svarigakajiem mérkiem. To paSu varétu
teikt par telekomunikaciju nozari un B2B sektora
uznémumiem.

Generate Leads (potencialo klientu
kontaktinformacijas vaksana)

Sis ir viens no visbiezak izvirzitajiem mérkiem
B2B sektora uznémumiem un ne tikai, jo, ka jau
mingju pieméra, Sadu mérki bija izvirzijusi ari
Jauna Teika. legustot potencialo klientu pasu
nodoto kontaktinformaciju, uznémums rod iespé&ju
uzrunat un turpinat dialogu ar pircéju, radit interesi
un novest darijumu lidz liguma parakstiSanas
bridim.

Jajlsesatzimols, kas pardod dzerienuslielveikala,
visdrizak Iidu ieguSana nebls jusu prioritarais
meérkis. Tau iesp&€jams, jums ir nepiecieSami
tadi interesenti, kas vélétos pardot jisu dzérienus
savos veikalos. Vai arT lielaki uznémumi saviem
darbiniekiem vélétos iegadaties jlsu produkciju
vairuma. Atceraties, ka jusu uzdevums ir izdomat,
ka palielinat pardo$anas apjomus. lesp&jams, bls
jadoma par jauniem noieta tirgiem vai virzieniem,
par kuriem agrak nebijat domajusi.
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Customer Service (klientu serviss)

Klientu serviss ir nozimigs jebkuram biznesam,
kuram ir klienti. Tas ir nozimigs arT pasvaldibam,
valsts struktirvientbam u.t.t.. TaCu ne visiem
Sis ir ka primarais mérkis un galvenais fokuss.
Pieméram, telekomunikaciju uznémumiem
LMT, Tele2 vai Bite kvalitativs klientu serviss ir
viens no biznesa stirakmeniem. Tapat més to
biezi varam novérot arT finanSu sektora, kamer
daudziem mazumtirdzniecibas zimoliem (precém,
produktiem) ta nebds prioritate.

lesp€jams, jusu pakalpojums ir nedaudz dargaks
neka jasu konkurentu piedavatais, bet jums ir izcils
klientu serviss, jis sekojat l1dzi tam, ko par jums
runa socialajos tiklos, aktivi iesaistaties diskusijas
un palidzat ka eso$ajiem, ta potencialajiem
klientiem.

Drive Traffic (apmekléjuma veicinasana
majaslapai vai citam risinajumam, kas var
bat ari ne digitals. Pieméram, jusu bizness ir
neliels veikals, restorans, viesnica, utml.)
Visbiezak, Sis ka prioritarais mérkis ir gadijumos,
kad apmekléjums tieSa veida ir saistits ar jus
ienakumiem. Pieméram, interneta portals, kas
gust ienémumus no reklamas, palielinds savus
ienémumus, ja palielinasies lapas apmeklétaju
skaits. Lidzigi ir arT ar interneta veikaliem vai
produktiem un pakalpojumiem, kurus iespéjams
iegadaties zimola majaslapa. Sis mérkis bas
svarigs ar1 tiem, kas tieSa veida nepardod online,
bet gan to izmanto ka starpposmu, pieméram,
savas atpazistamibas veicindSanai vai [idu
generésanai.

Labs piedavajums
Visbeidzot, jums ir ari labs, unikals un
konkurétspéjigs  piedavajums, kas  pilnigi

noteikti bija arT irpirkums.lv gadijuma. Kampana
nebltu ne uz pusi tik veiksmiga, ja piedavajums
batu tads pats, ka citiem, vai sliktaks.

Analizejot konkréto kampanu, més varam
secinat, ka tika uzstaditi tris merki sekojosa
seciba:

primarais meérkis ievakt potencialo klientu
kontaktinformaciju un izveidot datu bazi, lai
pardo$anas dalas darbinieki varétu sazinaties
un tikties ar potencialajiem pircéjiem.

1 Generate Leads - tika uzstadits

Brand Awareness - Protams, nekur
nepazud arT vélme, lai par So piedavajumu
uzzina iespé&jami vairak cilvéku. Tadel, ja
piedavajums nav saistoSs tev, iesp&jams,
tas var noderét kadam tavam draugam.

2

Drive Traffic - lai iegltu potencidlo klientu
kontaktinformaciju un raditu péc iespéjas
lielaku piedavajuma publicitati, bija
nepiecieSams atvest cilvékus uz majaslapu,
kas tika veiksmigi izpildits, neskatoties uz to,
ka tas nebija primarais meérkis.

Un katram no Siem mérkiem ir savi mérijumi,
kas parada, vai mérkis ir sasniegts, cik “dzila”
ir auditorijas iesaiste katra mérka stadija, ka
tas ietekmé 1stermina un ilgtermina rezultatus
un, pats galvenais, vai palielinas pardoSanas
apjomi. Par to, ko un ka meérit katrd no Siem
meérkiem, pastastiSu kada citra reizé. Vai
arT apmekléjiet KIC apmacibas pardoSanas
vaditajiem.

lespéja satikt ekspertu darbiba praktiskakaja pardoSanas vaditaju attistibas programma.
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DATU DROSIBA

Dienas
kartiba
klientu datu
drosiba, jeb

kas jazina

par GDPR

Janis Karans

@
BREGARDS

Sodien nav tadu uzpémumu vai
organizaciju, kuros nav savu klientu un
sadarbibas partneru datu bazes vai CRM
(klientu vadibas sistémas) risinajums.
Tas ir viens no startégiski vértigakajiem
uznémuma resursiem, kas nodrosina
informacijas apmailgu, komunikaciju,
darijjumu uzskaiti un marketinga
procesus.

Fizisko personas datu aizsardzibas regula un
tas ievieSana 2018. gada daudziem bis viens no
dienas kartibas uzdevumiem, lai korekti un atbilstosSi
normativajiem aktiem turpinatu savu uznéméjdarbibu.
ArT mums, agentirai BREGARDS jau $obrid datu regula
ir karsts ikdienas temats, jo sanemam jautajumus un
komentarus no klientiem un partneriem. Kopa ar juristiem
un Datu valsts inspekciju, esam sakusi apzinat izmainas
un risinajumus par fizisko personu datu izmanto$anu un
apstradi marketinga.

Ar ko lai sak?

Saksim ar to, ka datu regula nenosaka konkrétu
darbibu kopumu vai sarakstu, kuru izpildot, uznémums
var atviegloti uzelpot un uzskatit, kas viss ir paveikts.
Kapéc? Jo nav divu vienadu organizaciju, kuram varétu
noteikt, ka pareizi parvaldit savus procesus. Datu regula
ir izveidota, lai kontrolétu datu apstrades procesus un
noteiktu ierobezojumus fizisko personas datu apstrade,
pretéja gadijuma Eiropas Savienibas iedzivotaju dati
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DATU DROSIBA

biezi vien tiek brivi izmantoti,
pirkti vai pat zagti.

Katram uznémumam

ir sava unikala pieeja

attieciba uz darbinieku

un klientu datubazém jeb

informacijas sistémam, kas

satur personas datus. Pirma

lieta, ko iesakam paveikt, ir

datu apstrades audits, kas

lautu uznémumam apzinat

sava darbiba izmantojamos

personu datus, ka art

$1 briza procesus. Tiesi

process, kada notiek

datu iegtsana, apstrade,

glabasana un dzésSana ir

Pulss

1pasi batisks datu regulas konteksta.

Saciet ar sava uznémuma izvértéSanu. Veiciet nelielu
iek$éju auditu, lai saprastu, ka un kadus fizisku personu
datus iegistat un apstradajat? Kadi ir Sis apstrades
meérki? Visticamak, $ads vienkar$s noveértéjums sniegs
pirmas atbildes. Ja saprotat, ka jlisu uznémuma vienigie
fizisko personu dati ir jlsu darbinieki, tad darama bus
krietni mazak, ka situacija, ja josu uznémumam ir
lojalitates programma, ar kuras palidzibu tiek ieguts liels
apjoms personu datu.

Kads ir datu apstrades pamatojums? lzvértéjiet konkrétu
personas datu iegliSanas un apstrades pamatojumu.
Dati var but nepiecieSami liguma izpildei, to apstradi var
noteikt kadi Tpasi LR normativie akti vai dati var tikt ievakti
balstoties uz personas piekriSanu un tikt izmantoti tikai
marketinga. Ir batiski saprast vai organizacija neveic
lieku un nepamatotu datu ievakdanu un apstradi.

Izveidojiet datu apstrades procediru un dzives ciklu.
Dokumentgjiet procesu, kada janotiek datu iegtsanai,
kuri darbinieki drikst piek|at datiem, ka rikosieties, ja
klients iesttls pieprasijumu dzést datus. Sadu proceduru
esamiba organizacija palidzés izvairities no nezinas
bridt, kad k|Gs aktuali jautajumi par datiem. Ja uznémuma
nav datu apstrades proceduru un standartu, kas ir radtti
esoSu biznesa procesu pamata, uznémums nevar
garantét, datu droStbu sava organizacija. Pieméram, ja
klientu dati glabajas xIs faila, uz biroja administratores
datora darba virsmas, kas nav aizsargats ar paroli,
tad sada datu glabasana nav uzskatama par drosu.
Sada situacija ir augsts risks, kas badtu janovers ne
tikai dokumentacija, bet, protams, art praksé. Ja notiks
datu noplade, par kuru velak zinos fiziska persona Datu
valsts inspekcija, tad parbaudes laika tiks skatiti gan
uznémuma dokumenti attieciba uz datu apstradi, gan
praktiski ievérotie principi.

Sis 3 darbibas sakuma Jaus Tavam uzpémumam
paskatities uz savam darbibam ar datiem, to
pamatojumam un noteikt, kam un ka ar Siem datiem
organizacija ir janotiek.

Sakuma jau minéju, ka katram uznémumam bds savi
individuali risinamie jautajumi datu regulas konteksta un
pati regula nesniedz konkrétas atbildes. Ja esat sava
uznémuma veikusi auditu, radijusi proceddras un no-
teikumus datu apstradei, papildinajusi darba Iigumus ar
saviem darbiniekiem, iesaku Sada situacija pieaicinat
juristu vai datu aizsardzibas specialistu, kur§ novéertétu
jusu paveikto.
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Aldis Maldups

Lai arijau Sobrid ar direktivu
95/46/EK un likumu ir noteiktas
prasibas fizisko personu datu
aizsardzibai, Visparigas datu
aizsardzibas regula paplasina datu
subjektu tiesibas un pastiprina to
aizsardzibu. Jarekinas ar plasakiem
pienakumiem tiem, kas veic

datu apstradi un nepieciesamibu
turpmak aktivi kontrolét datu
apstrades procesus, ka ari parskatit
lidzsingjo datu ievaksanas un
apstrades kartibu. Takajauna Datu
regulaizlidzinas datu aizsardzibas
prasibu atskiribas starp Firopas
Savienibas valstim, uznéméjiem bis
skaidraki nosacijumi paplasinot
savu darbibu citas Firopas
Savienibas valstis.

Kapec
ir vajadziga
Datu regula?

Kas ir datu apstrades audits?

Risku novértéjuma par ietekmi uz datu aizsardzibu jeb datu
audita veikS8ana palidz identificét esoSos datu apstrades
riskus, ka art nodro$inat atbilstibu Datu regulas prasibam.
Prakse apstiprina, ka saméra biezi tiek uzkrati lieki un dazkart
pat neapzinati dati, kuri nav nepiecieSami. Gadijumos, kad
iepriek$ nav bijusi izveidota uznémuma datu aizsardzibas
sisttma, Datu audits var palidzét noteikt prioritates un
augstakos riskus, lai sagatavotu parskatamu ricibas planu
Datu regulas ievieSanai.

Vai ir kadas nozares, kuram butu japievers 1pasa uz-
maniba Datu regulai?

Mainot attieksmi pret datu aizsardzibas noteikumiem,
janem véra, ka datu aizsardzibas prasibas bus jaievéro art
tiem uznémeéjiem, kas galvenokart darbojas ta saucamaja
B2B segmenta, kuru lielaka sadarbibas partneru dala ir
juridiskas personas. ArT Siem uznémumiem jabat gataviem
Datu regulas izaicinajumiem. Tomér Tpasa uzmaniba batu
japievers tiem uznémeéjiem, kuru parzina ir lielaks personu
datu apjoms (pieméram, klientu lojalitates programmas,
marketinga nolukiem izveidota kontaktinformacijas datu
baze, laika gaitd uzkrats ievérojams vésturisko datu skaits
u.c.), ka arT tiem, kuru pamatdarbiba saistas ar datu apstradi
vai personu profilésanu (pieméram, dazadu IT pakalpojumu
shiedz€jiem).

Vai Jusu prakseé var noverot, ka uznémumi nepievers
uzmanibu kadiem noteiktiem jautajumiem, kas saistiti
ar datu apstradi?

Batiski nemt véra, ka datu aizsardziba nav sastindzis
process, bet gan uznémuma darbiba ieviests un mainigs
uzdevums pastavigi nodrosinat sapratigu datu aizsardzibu
un personu pietiekamu informétibu par savam tiesibam.
Uznémumam ari péc iekS€jo procediru ievieSanas
jaseko I1dzi iesp€jamam izmainam. Tapat batisks aspekts
no datu aizsardzibas viedokla ir darbinieku zinasanas.
Lai nodroSinatu pareizu un pienacigu datu aizsardzibu,
darbiniekiem regulari japapildina savas zinaSanas, turklat s1
nepiecieSamiba attiecas ne tikai uz uznémuma vadibu, bet
visiem darbiniekiem, kuru darbs var bt saistits ar personu
datiem.
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FRANSIZE

FRANSIZE-RISINAJUMS
LATVIJAS UZNEMEJAM
PIESAISTIT JAUNUS
KLIENTUS

Artirs Beiers

Francorp was:

Tia Frametimry Lossry

Palielinot klientu skaitu,

Palielinot pirkumu skaitu (biezumu),
Palielinot vidéja pirkuma summu,
Palielinot uzcenojumu.

Paplasinot biznesu jaunajos tirgos, t.i. atverot jaunas
tirdzniecibas vietas, paradas jauni klienti. Pardodot
produktus/pakalpojumus jauniem klientiem, aug pirkumu
skaits. Nereti tiek palielinata art vidéja pirkuma summa.
Zemak redzams ilustrativs piemérs, ka, palielinot klientu
skaitu, pirkumu skaitu un vidéjo pirkuma summu par 5%,
pelna var pieaugt par 75%.

Bazes gads | 5% uzlab.
Klientu skaits 800 840
Pirkumu skaits 6 6.3
Vidéja pirkuma summa €500 €525
Apgrozijums € 2,400,000 |€ 2,778,300
Uzcenojums 50% 52.5%
Bruto pelna € 1,200,000 |€ 1,458,608
Virsizdevumi (overheads) € 800,000 € 760,000
Neto pelna € 400,000 € 698,608
Pelnas pieaugums 75% € 298,608

Latvijas uznéméjiem, kuri izvélgjuSies veidot savu
tirdzniecibas tiklu ar franSizes palidzibu, ir krietni vieglak
un atrak paplasinat savu biznesu jaunos tirgos, nemot
Vvera, ka:

lielako dalu finandu resursu jaunaja tirgl
nodroSina fransizes néme;js;

lielako dalu laika resursu jaunaja tirgd nodrosSina
franSizes némé;js;

lielako dalu cilvékresursu (darbiniekus) jaunaja
tirgd nodroSina fran§izes némeéjs.
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TIESIBAS \
/MAKSMUMI

TIESiBAS—/.
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Vai mans bizness ir gatavs frasizei?

Més vienmér iesakam sakt ar franSizes testa
(franchisability test) aizpildiSanu. Tas ir atrs
veids, ka izmerit Jlsu biznesa gatavibu

attistibai ar franSizes biznesa metodi. FranSizes
testa aizpildiSana ir bezmaksas. Péc franSizes
testa aizpildiSanas bis redzams, cik liela méra
Jasu uznémums ir gatavs attistibai ar franSizes
biznesa metodi (skala no 0 Iidz 100).

FRANSIZE

FRANSIZE ir biznesa metode, kur fransizes
néméjs iegust tiesibas piedalities fransizes
devéja biznesa (piedavat, pardot vai izplatit
preces vai pakalpojumus),izmantojot fransizes
devéjaizstradato sistemuunmarketingaplanu,
ka ari pre¢u zimi, vardu, logo un reklamu. Par
So tiesibu izmantosanu fransizes némeéjs
maksa fransizes devéjam noteiktu maksu

FRANSIZE PASTAV, JA ATBILST SIE 3 ELEMENTI:

Precu zime ir apziméjums, kuru lieto, lai franSizes
devéja uznémuma preces vai pakalpojumus
atSkirtu no citu uznémumu precém un
pakalpojumiem.

Biznesa sistéma ir sistéma, ko franSizes devéjs
ir radijis un praksé notestéjis, savukart “know-
how” ir franSizes devéja uzkrata pieredze un
zinasanas.

Ja testa rezultati noradis uz Jisu uznémuma
gatavibu, tad nakamais solis bls detalizéti
iepazities ar fransizes dokumentacijas izstradi -
fransizes stratégiju, fransizes ligumu, fransizes
rokasgramatu, franSizes marketingu, u.t.t.
Ja izradisies, ka Jlsu uzpnémums Vel nav
gatavs, tad kopigi izskatisim un sagatvosim
ricibas planu, ko uzlabot JUsu biznesa.
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FRANSIZE

FranSizes bizness, neapsaubami, ir viens no labakajiem
veidiem, ka uzsakt savu uznémeéjdarbibu. Ja 95% no
jaunajiem uznémumiem neizdzivo Iidz piektajam dar-
bibas gadam, tad fran$1zu néméju izveidotie uznémumi
meédz bat krietni veiksmigaki un tikai 5% neizdzivo Iidz
piektajam darbibas gadam.

Sevi ka potencialo franSizes nemeéju:

biznesa vadibas prasmes,
zinaSanas par attiecigo biznesa jomu,
spéju uznemties riskus,
veélmi stradat pilnu slodzi vai pusslodzi,
JO |ﬂbﬁk nové”ésiet vélmi vadtt vienu struktlrvientbu vai vairakas,
spéju sekot fran8izes devéja noradijumiem, iespéjas

SeVi un fm ngizes sanemt finanséjumu fransizes iegadei.

deve|U, IO I|e|ﬂkﬂ Potencialo sadarbibas partneri (fransizes deveéju):

Iespe|(lmlb(l, k(l interneta pieejama informacija par fransizes devéju,
esoso fransizes némeéju sacttais par fransizes devéju,
investiciju apjoms un iesp&jama investiciju atdeve,

Jusu fransizes
bizness bﬁs apmacibu apjoms no fran8izes devéja puses.

atbalsta apjoms no franSizes devéja puses,
komunikacijas kvalitate no fransizes devéja puses.

veiksmigs.

Papildus iepriek§ minétajam, ir ieteicams veikt tirgus
izpéti, konkurentu izpéti, atbilstoSas tirdzniecibas vietas
izpéti. Tapat, pirms franSizes liguma parakstisanas ir
ieteicams sanemt juridiskas konsultacijas.

: S 2 me—— = i _
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Laura Sebre
Direktore un lidzipasniece

Fransize ir veiksmigs un
saprotams veids, ka attistit
biznesu, piesaistot fransizes
partnerus ar zinasanam

un kapitalu sava zimola
attistisanai noteiktas
teritorijas. Uznémé&jam

ir jasadala resursi starp
fokusa jeb prioritarajiem
tirgiem un regionalajam
teritorijam un tirgiem, kas
dotaja bridi nav prioritari,
un kurus kapitala
piecjamibas dél nevar
attistiti vienlaicigi.

Fransizes devéju pieredze

NELLE[JLLA

CHOCDOLATE FROM
THE FORLEST

SIA “Premium Chocolate” pieder zimols NELLEULLA
chocolate, kas tika izveidots 2014.gada. NELLEULLA (www.
nelleulla.com) chocolate razo augstvértigus 3$okolades
izstradajumus, visa produkcija ir roku darbs, kas radits,
izmantojot augstdkas kvalitates izejvielas. NELLEULLA
zimols ir at8kirigs no konkurentiem Eiropa ar produktu vizualo
izskatu, zieme|u ogu izmanto$anu produktos un inovativam
garSu kombinacijam.

2017.gada NELLEULLA chocolate pardeva savu produkciju
uz 15 eksporta valstim, sasniedzot 85% eksporta apjomu
no kopéja. Produkcija tika eksportéta uz: Igauniju, Lietuvu,
Somiju, Zviedriju, Daniju, Norvégiju, Niderlandi, Islandi,
Vaciju, Franciju, Lielbritaniju, Japanu, Saldda Arabiju,
Dubaiju, Honkongu.

Lidz 2017.gadam uznémums pardeva savu produkciju tikai
ar izplatitajiem vai gala veikaliem, bet 2017.gada atvéra savu
pirmo fran8izes veikalu Riga, T/C Spice. Tas bija nozimigs
solis uznémuma attistiba, un ir iespéja salidzinat plusus un
minusus izplatitaja un fransizes pardoSanas modeliem.

Stabili, paredzami un regulari pardoSanas apjomi.
Stabili pasatijumi visam produktu grupam.

Darbs ar tieSo Klientu, nevis caur Izplatitaju.
Zimola atpazistamiba.

Marketinga aktivitates.

Patiesiba minuss ir tikai viens -
ir gratak un IEnak pardot fransizes modeli
neka produktu lzplatitajam.

Izvértéjot plusus un minusus mazumtirdznieciba, Sis model-
is Razotajam ir labs, jo Razotajs koncentréjas uz razoSanu,
produktiem un marketingu, savukart FranSizes némeéjs kon-
centréjas uz mazumtirdzniecibas apgrozijumu un pelnas
raditajiem. Tapéc likumsakarigi, ka franSizes néméja veikala
mazumtirdzniecibas apgrozijuma pieaugums var bat pat [idz
50% lielaks, salidzinot ar paSiem piederosu veikalu.
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Mikus Narvils
Eiropas tirgus franSizes vaditajs
SIA “Stenders”

Fransizes devéju pieredze

STENDERS

Gardener®Feclings

FransSize ir veiksmigs un saprotams veids, ka attistit biznesu,
piesaistot franSizes partnerus ar zinaSsanam un kapitalu sava
zimola attistiSanai noteiktas teritorijas. Uznémeéjam ir jasadala
resursi starp fokusa jeb prioritarajiem tirgiem un regionalajam
teritorijam un tirgiem, kas dotaja bridi nav prioritari, un kurus
kapitala pieejamibas dél nevar attistiti vienlaicigi.

Realizéjot uznémuma stratégiju, var vadities péc vairakiem
faktoriem, ka izvéléties fokusa tirgu. Nemot véra industrijas
specifiku, kritériji var bat atSkirigi, tacu svarigi ir definét mérkus un
attistibas virzienus. Viens no veiksmigakajiem fransizes partneru
piesaistiSanas mehanismiem ir konkréta biznesa dzivotspéjas un
rentabilitates demonstréSana konkrétaja tirgh vai blakus teritorija,
kura vélaties piesaistit franSizes partnerus. Vietéjais jeb majas
tirgus var but |oti lokalizéts, un uzradit spécigus rezultatus dé|
vietéjas specifikas vai klientu paradumiem, Iidz ar to profesionali
franSizes partneri, kas specializ€juSies noteikta industrija, noteikti
vélésies redzét citu tirgu biznesa raditajus, lai novertétu sadarbibas
potencialu.

FranSizes modela priekSrociba ir iesp€ja izveléties franSizes

partneri, tacu, no otras puses, tas ir ari risks, kas biezi vien ir viens
no galvenajiem céloniem neveiksmigam fransizes biznesam.

Pareiza fran8izes partnera izvéle ir kritisks punkts, lai 81 sadarbiba
jau sakotnéji netiktu attistita uz nestabilas un nenoteiktas biznesa
bazes. Skaidri defingjiet sava potenciala partnera profilu, un
pieturieties pie ta, lai atrastu pareizo sadarbibas partneri ar
vislielako potencialo. Noteikti ir japievér§ uzmaniba potenciala
partnera zinaSanam un iepriek3&jai pieredzei industrija. Faktiski
tas ir tapat, ka izvéloties darbiniekus - neviens nepienems darba
darbinieku bez pieredzes un zinaSanam. Turklat, Sis princips
darbojas ar1 apgriezta seciba,- potencialajam franSizes némé&jam
izveloties franSizes deveju. Profesionals sadarbibas partneris veiks
padzilinatu due diligence (uzticamibas parbaude jeb padzilinata
izpéte) pirms pienems Iémumu par sadarbibu. lepriek$€ja pieredze
dod milzigas priekSrocibas, ta pieméram, tirdznieciba tie ir kontakti
ar tirdzniecibas centriem un telpu pasniekiem, jo viena no veiksmes
atslegam ir tieSi pareizas vietas izvéle sekmigam biznesam, ta pat
tas atteicas uz vietéjas komandas veidoSanu, tirgus zinaSanam
un lokala pircéja/klienta izpratni, kas ir arkartigi svarigi marketinga
stratégijas realizéSanai jauna tirgd. Visiem globali zinamiem
zimoliem, kam ir franSizes, ir |oti skaidras un striktas prasibas pret
potencialajiem fran8izes partneriem, jo batiba, uzticot savu zimolu
un biznesa kompetences, vini riské ar sava zimola reputaciju un
klientu gaidam.
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“Reputacijas
izveidosanai
nepieciesami

20 gadi, bet
sagrausanai tikai
5 minttes”

W. Buffet

Pulss

AKTUALS BIZNESAM

Globali skatoties, ekonomiski attistitakajas un
lielakajas valstis zimoli strada ar savu kapitalu,
stratégiju realizéjot ar savam parstavniecibam,
jo tas var labak vadit stratégiski, ka arT no
kontroles viedokla daudz efektivak kontrolét un
uzraudzit. Kontrole ir franSizes modela viens no
stirakmeniem, jo franSizes batiba ir:

‘Ja darisiet tieSi ta,
ka aprakstits
un noradits

biznesa modeli,
jis pelnisiet
naudu”.

Svariga ir atra datu apmainai par rezultatiem
ar partneri, tapat regularas vizites un tikSanas,
lai apskatitu un novértétu biznesu klatieng, un
identificétu originala koncepta neatbilstibas.
Tapat regulara marketinga plana, tirgus
apgus$anas stratégijas un rezultatu izvértéSana
ir svariga, lai identificétu vajos punktus, un, ja
nepiecieSams, laicigi varétu veikt nepiecieSamas
korekcijas. Tapat obligati ir japiemin skaidri
izstradats apmacibu modelis, jo tieSi apmacibas
ir sakums realajai sadarbibai. Visas ieliktas
zinaSanas un energija apmacibas atgriezisies
naudas veida. TieSi sakotngéja apmaciba liek
pamatu nadkamajam darbibam, nosakot to cik
precizi partnera personals darbosies péc zimola
uzstadijumiem un ievéros biznesa konceptu.

Frandize ir |[oti labs instruments balansétai
izaugsmei, jo izaugsmes finansé$ana ar savu
kapitalu un zinaSanam piedalas partneris, kas
pasam zimolam |auj fokuséties uz sev svarigiem
tirgiem un produktu/pakalpojuma attistibu.
Ja Jums ir zimols, kur§ strada ne tikai majas
valstl, bet arT cita teritorija, tas ir Joti labs pamats
veiksmigai globalai franSizes tikla attistiSanai
un apgrozijuma palielindSanai ar stabiliem
partneriem. Savukart ar labiem rezultatiem
lokalaja tirgd var izskatit attistibu valsts regionos.
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Signija Eglite

[ Zoterijas b

Ka veidot
produkta
atpazistamibu
ar loteriju
palidzibu?

Marketinga celS, pa kuru produkts nonak [idz patéeréta-
jam, muasdienas klUst arvien neparedzamaks, turklat
celmalas paradas dazadas celazimes, kas novéers
uzmanibu: vilinoSi konkurentu piedavajumi, krasainas
reklamas, interaktivas socialo mediju zinas u.c.

Tirgus un auditorijas pétijumu veikS8ana, marketinga
kampanu un mediju planoSana, reklamas materialu
gatavoSana, konkurentu aktivitaSu uzmaniSana, in-
fluenceru jeb sabiedribd pazistamu viedok|u lideru
iesaistiSana, reklamas tekstu veidoSana, socialo tiklu
satura aktualizédana, marketinga rezultatu analize$a-
na — ta ir tikai dala no marketinga specialistu ikdien-
as pienakumiem. Lasiet un uzziniet, ka loterijas var
palidzet marketinga mérku sasnieg$ana!

PuISS D ABONET

AKTUALS BIZNESAM O S

Eresam Tawd e-pasta
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Pardod vairak

MARKETINGS

Loterija péc bdtibas ir spéle, kas generé cil-
vékos emocijas un rada azartu, tadé| marketin-
ga specialistu uzdevums ir atrast panémienus
pozitivas emocionalas saiknes izveidoSanai ar
klientiem. Loterijas, kd marketinga instruments,
piesaista uzmanibu produktam, veicina emo-
cionalu pirkumu veikS8anu, aicina klientus uz
talitéju ricibu - iegadaties preci. Ar saistoSas
un kvalitativi noorganizétas loterijas palidzibu
pircéjs ar vienu Savienu sanem divus ieguvumus
- vertigu produktu, ka arT bonusa iespéju sava
Tpasuma iegut patikamu balvu.

Balstoties uz savu ilggadéjo pieredzi, organ-
izéjot dazada meroga loterijas, esam atklajusi
veiksmigas loterijas formulu.

Neatsverams izdoSanas priekSnoteikums ir sap-
rotami, neparprotami loterijas noteikumi, korekti
ievérota likumdoSana, ka art izdomas baga-
ta pieeja un radosu elementu izmanto$ana. Ja
vElaties, lai jisu rikota loterija uzruna pircéjus un
sasniedz savus mérkus, iesakam organizéSanas
procesa izmantot Sadas aktivitates:

savlaiciga loterijas plano$ana un
mérkauditorijas definéSana;

loterijas budzeta saskano$ana;

loterijas noteikumu un dokumentacijas
izveidoSana;

atlaujas sanems$ana no Izlozu un
Azartspélu Uzraudzibas Inspekcijas;

pardomata loterijas kampanas un
komunikacijas plana izveide;

loterijas preces reklamésana tirga;
loterijas aktivitadu analizeéSana;

interesanta un saistoSa balvu fonda
piesaistisana;

caurspidiga un godiga izloZzu veikSana
un balvu sadale.

Baiba Kaulina —
Pakalne

A/S “Latvijas Maiznieks” ir viens no
uznémumiem, kas regulari ik gadu organize
produktu loterijas, tdapeéc esam liagusi
uznémuma marketinga projektu planotaju
Baibu Kaulinu — Pakalni dalities ar savu
personigo pieredzi loteriju planosana.

Uzsakot darbu pie loterijas projekta,

, svarigi, lai jau ieprieks biitu

skaidrtba par produkta vai zimola
merkauditoriju.

, riapigi  japiestrada  pie
meérkauditorijai atbilstoSu un pietiekami
vertigu balvu izveles. Janem vera, ka,
pieaugot loteriju rrtkoSanas bieZumam,
pircéji klist izveligaki.

, jaripejas, ka loterijas zina
nonak lidz izveletajai merkauditorijai un
par to tiek regulari atgadinats, pieméeéram,
izmantojot reklamu masu medijos, izvietojot
reklamas materidalus tirdzniecibas vietas.

, svarigi nodrosindat értu
daltbu loterija, peéec iespéjas skaidrak
un vienkar§ak nodot zinu par loterijas
nosacijumiem un iepazities ar likumdoSanas
aktiem, kas nosaka loteriju rtkosanu, bet
Saubu gadijuma labak izmantot loteriju
organizetdju pakalpojumus.
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Pastastiet, kapéc mums
batu nepieciesams Jasu

pakalpojums?

Ta kadanotikSanam pajautaja potencialais
klients. Vai jus esat gatavi atbildét uz Sadu
jautajumu atri, 1si un “garsigi”?

Uznemumu un klientu vaditaji piekritis, ka lielaka
vértiba biznesa ir un bus klienti, tapéc rupes par
klientu noturédanu ir ikviena uznémuma ikdienas
uzdevums.

PardoSanas vaditajiem biezi nakas organizét
tikS8anas ar eso8ajiem un potencialajiem
klientiem, lai novaditu pardo$anas prezentaciju un

parliecinatu par sava piedavajuma priekSrocibam.
Parasti prezentacijas atspogulo informaciju par
uznémumu, produktiem, sadarbibas partneriem,
ldzigi ka to dara arT citi, kuri grib iekarot klienta
uzmanitbu.

Ka veidot savu piedavajumu interesantu un
“garsSigu”?

ArT organizéjot un vadot klatienes biznesa
kontaktu sadaribas platformu uzpémumiem
B2B Kontakttirgos, katra dalibnieka mérkis
Sajos pasakumos ir paSsaprotams - piesaistit
jaunus klientus, tapéc viens no katra dalibnieka
uzdevumiem vispirms ir iepazistinat ar savu
sadarbibas piedavajumu, kuram jabat Tpasi
“‘gars§igam”, jo atmina paliek tieSi $ada iepaziSanas.

Kas ir janem véra veidojot savu prezentaciju vai

Tsu biznesa stastu (B2B Pitch) par savu produktu:

Akis. Izmanto aki, lai rosinatu auditorijas interesi
jau pasa sakuma! Akis var bat interesants fakts,
statistika, 1ss atgadijums vai jautdjums. Tam jabat
aizraujoSam un interesantam

Merkis. Formulé galveno véstijumu! Piem.,
letaupit laiku, nopelnit vairak, darboties efektivak,
apsteigt konkurentus u.c.

Problema. Kada ir specifiska probléema un
kapéc? llustré problému ar piemériem, faktiem
un datiem! PardoSanas apjomi, produktivitate,
samazinas tirgus dala, personala mainiba u.c.

Risinajums. lepazistini ar problémas risinajumu,
kuru tikko aprakstiji! Ka tas palidzés risinat
konkréto problemu. Papildini piedavato risinajumu
ar konkrétu piemeéru, stastu vai statistiku

Produkts. Prezenté produktu un nosauc 3
galvenos ieguvumus! lzstasti stastu par kadu
“X” klientu, kuram esi palidzejis. Tas atraisis
klausitajos uzticéSanos un idvesmos rikoties

Kapéc mées? Formulé konkurences
priekSrocibas! Akcenté ne vairak ka 3 savas/
komandas priekSrocibas (tehnologijas, talanti,
reakcijas laiks utt.)

Aicinajums ricibai. Pabeidz stastu ar aicinajumu
uz rictbu! Atceries, ja nebis aicinajuma rikoties,
nebis sadarbibas!
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1 CRM (izmantoju Pipedrive un Salesforce)

Rezultativa pardosSana ir sistematisks, atkartojams
process. Sada procesa parvaldibai un uzlabosanai CRM
sistéma ir nepiecieSamiba, jo ta ir ne vien uzskaites
sistéma, bet ari procesa vadibas sistéma. Nemot véra
dazadurisinajumu pieejamibu, iesaku jebkurai, art nelielai,
pardoSanas organizacijai sakt izmantot CRM péc iespéjas
atrak. Vesturiskie dati un informacija, ko JUs uzkrasiet,
péc laika bus arkartigi noderigi jebkadiem stratégiskiem
un taktiskiem Iémumiem. Médzu bieZi dzirdét, ka CRM
izmantoSana ir lieka laika téréSana - uzskatu, ka Sads
apgalvojums ir absurds, jo pareiziizmantota CRM sistema
palidz pardot vairak gan vaditajam, gan ar1 pardevéjam.

2 Analitika (izmantoju Pipedrive,

Insightsquared, Excel)

Dati un datu analitika, kd zinams, Sobrid ir aktudlas un
daudz aprunéatas témas. Manuprat, ir bezjédzigi analizet
datus, ja Sie dati nav sistematiski ievakti. Attiecigi, lai to
darttu, pirmkart, ir nepiecieSsams sakartots process un
CRM sistéma, kura visi dati tiek apkopoti. Médz teikt, ka
pardoSana ir maksla. Manuprat, ta ir matematika.

Jautajumi, uz kuriem atbildes es mekléju datos, ir
dazadi, bet, galvenokart, protams, saistiti ar to, ka varam
uzlabot rezultatus - palielinat vidéjo darijumu, saisinat
pardoSanas ciklu utt.. Tapat ar1 tie palidz identificet katra
pardevéja stipras un vajas puses, to mainit un izlabot, ka
art ir pamats pardoSanas sadarbibai ar marketingu.

3 Tiessaistes tikSanas un zvanisanas riki
(izmantoju Zoom, Aircall)

Ta k& misu komandas Riga un Budapesta strada ar
klientiem no visas pasaules, tad attdlinatas tikSanas ir
muasu ikdiena. Protams, lai to nodroSinatu, nepiecieSami
ne tikai kvalitativi riki, bet art Tpasi kvalitativs interneta
pieslegums. TieSsaistes zvanu risindjums savukart ir
loti erts un automatiski visas aktivitates pieregistré CRM
sisttma, kas gan ietaupa laiku, gan nodroSina datu
uzskaiti.

4 Kontaktu informacija (Linkedin, Zoominfo)

Manuprat, pardevéjs nedrikt runat ar klientu, par ko
vin$ nezina, k& minimums, pamata informaciju - amatu,
piendkumus, komandu, ta atradanos uznémuma
hierarhija utt.. Vélams krietni vairak. Ir daudz veidi, ka
§adu informaciju iegdt arm bez specializétiem rikiem,
pieméram, LinkedIln un internets.
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