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1. apakstema
Ka ar savu raZojumu izcelties konkurentu vidi un nopelnit vairak?
Produkti un inovacijas
Klients —

Ekonomika ar produktu saprot razoSanas vai pakalpojumu rezultatu, kuru razotajs vai
pakalpojumu sniedz€js pardod tirgl par noteiktu cenu. Katram $adam izstradajumam ir
noteiktas, attiecigajai razoSanas vai pakalpojumu nozarei raksturigas 1pasibas. Piem&ram,
ja izstradajums ir apavi, tiem piemit piemé&rotiba noteiktam gadalaikam (ziema, vasara),
lietoSanas meérkis (ielai, sportam), stils, izmérs, krasa.

Produktu iedalijums

Produkts
Preces Pakalpojumi i r_;c
g
¥ ' " \
Patérina Preces Pakalpojumi Pakalpojumi
reces industrijai pircejam biznesam
’ (B2C) (B2B)

Patérina preces ir preces, kuras izmanto patérinam (pieméram, partika, apgerbs, mébeles,
elektronikas preces). Latvija tas razo, pieméram, uznémumi AS "MADARA Cosmetics”,
SIA "Erenpreiss Bicycle Company", AS "GRINDEKS", SIA "Rigas Piensaimnieks",
AS "Dobeles dzirnavnieks".

Preces industrijai ir preces, kuras izmanto talakai raZzoSanai (pieméram, tehnologiskas
iekartas, izejvielas). Uzpe€mumu pieméri— AS "HansaMatrix", AS"VALMIERAS
STIKLA SKIEDRA", AS "SAF TEHNIKA".

cilvéks, kur$
izmanto kadas
iestades
pakalpojumus
vai iegadajas
preci.

Produkts —
veértiba, kas tiek
piedavata tirgd,
lai apmierinatu
klienta
vajadzibas.
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Pakalpojumi, ko uzn€mums sniedz pircgjam (B2C — business to consumer), ir, piem&ram,
friziera pakalpojumi, automasinu remonts, zobarsta pakalpojumi, apdroSinasanas
pakalpojumi, transporta pakalpojumi, €dinaSanas pakalpojumi. Uzn€mumu pieméeri —
VAS "Latvijas Pasts", VAS "Latvijas dzelzcels", SIA "AERODIUM", "Dzunglu parks".

Pakalpojumi, ko uznémums sniedz uzpémé&jam (B2B — business to business), ir,
pieméram, juridiskie pakalpojumi, konsultacijas, gramatvedibas un marketinga
pakalpojumi, biroja uzturgSanas pakalpojumi utt. Uzn@mumu pieméri — SIA "Deep
White", SIA "Digital Marketing Group". Janem véra, ka uznémumi var piedavat gan
preces, gan pakalpojumus (pieméram, galdnieciba, kura razo mébeles (preci) un kas
piedava tas ar piegadat klientam un uzstadit (pakalpojums)).

Precém un pakalpojumiem ir dazas bitiskas atSkiribas: preces ir taustamas, bet
pakalpojumi nav sataustami, tos nevar iegiit ipaSuma, tie tick patéréti procesa (t.i.,
celojums, viesnica, arsta apmeklgjums). Preces saistas ar objektiem, projektiem, lietam,
bet pakalpojumi — ar ricibu, izpildi, sasniegumiem. Cilvéks ir dala no pakalpojuma un
izmanto to bridi, kad attiecigo pakalpojumu iegadajas; pakalpojumu nevar uzglabat ka
sieru ledusskapi.

Precu un pakalpojumu izplatiSanai tick izmantoti dazadi sadales kanali. Prec¢u pircgji
uznémumam var biit anonimi (piem&ram, nop&rkot preci interneta vai no mazumtirgotaja —
veikala). Turprett pakalpojuma sniedzgji var biit anontmi, ja pakalpojuma sanemsana nav
saistita ar klienta fizisku klatbiitni (pieméram, datu uzglabaSana "makoni", elektroniskas
konsultacijas) vai ar tieSu kontaktu, ja pakalpojuma sniegSanas procesa klients tiekas ar
pakalpojuma sniedz&ju (piem&ram, zobarstu, frizieri, sporta trenerti).

2. apakstema
Vai savu biznesa ideju var nosapnot?
Biznesa ideju radiSana

Ideja (no sengrieku valodas — 10¢a) ir specifiska doma vai koncepcija, kas rodas cilvéka
prata domasanas rezultata.

Uzsakot biznesu, ir butiski, lai ir ideja (ko grib&tos radit vai kadu pakalpojumu sniegt) un
informacija par to, vai kadam vél bez pasa idejas autora $ads produkts biitu nepiecieSams
(vai bus pieprasijums). Lai noteiktu, vai produktam bis pieprasijums, tiek veikta tirgus
izpete, noskaidrojot potencialo meérkauditoriju (kas biis produkta pirc€ji) un veicot
konkurentu analizi (kadas ir konkurentu priekSrocibas, trikumi, ar ko raditais produkts
atSkirsies un kada biis produkta pievienota veértiba).

Visbiezak uzneéméji darbojas sev tuva joma atbilstos$i savam zinasanam, prasmém un
intereseém. Pieméram, SIA "Snores" ipasnieki 1idz biznesa idejai nonaca, savam délam
izgatavojot Stupuliti. PaSlaik §1 ideja izversusies Iidz eksport€joSam uzp€mumam.
SIA "Snores", iedvesmojoties no Montesori pedagogijas principiem, razo transform&jamas
mébeles Ette Tete, kas lauj bérnam piedzivot kustibu brivibu un iepazit pasauli paSam.

Uznémegjs var saskarties arT ar kadu problému, atrast tai labu risinajumu, ko p&c tam par
samaksu var piedavat citiem, kuri ar saskaras ar $o problému. Pieméram, BioKid — sejas
krasas bez kimijas, ko izmanto sejas apgleznoSanai. Tas pasarga un saudze sejas adu, lai
kimisko vielu ietekm@ nerastos alergiskas reakcijas. Biznesa ideja radas, sastopoties ar
problému — kimisko vielu izmantoSanu sejas krasu pagatavoSana. Veicot tirgus izp&ti un
parliecinoties, ka ar tadu paSu problému saskaras daudz vecaku (galvena mérkauditorija,
jo iegadajas sejas krasas saviem b&rniem, piem&ram, b&rnu ballitém), idejas autori parveérta
ideju par biznesu. Ari DIAMOND food — kiikas bez gluténa — tika raditas, lai cilveki,
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kuriem ir alergija pret gluténu, nepaliktu bez svétkiem, jo kukas svétkos ir ierasta tradicija
liela dala sabiedribas. Uznémeéja saskatija problému, parliecinajas par savas idejas
pieprastjumu mérkpircgju (cilvéku, kuriem ir gluténa nepanesamiba) vidd, guva atsaucibu
un uzsaka razoSanu.

Sada uznémé&jdarbibas prakse, kad tick saskatita briva niSa tirgli, pieméram, trikst
kafejnicas, izklaides vietas, fitnesa aktivitates u.tml., plasi sastopama regionos, kur nav ar
uznémumiem piesatinats tirgus. Uznémé&jam jasp€j saskatit iesp€ju, novertét risku,
aprékinat aptuveno pieprasijumu, virzit savu produktu tirgti, reklamgjot to potencialajiem
pircgjiem, un apmierinat pieprasijumu, piedavajot kvalitativu un cenai atbilstosu produktu.

Ir uznemeji, kuriem ir vizija par produktu — kaut ko jaunu, vél nebijusu. Visbiezak tas nav
jau eksist€josas problémas risinajums un pirmas nepiecieSamibas prece, bet péc tas
radiSanas pat€rétajs to nereti pienem ka ikdienas un/vai svétku neatnemamu sastavdalu, jo
tiek atvieglota ikdiena un uzlaboti dzives apstakli. Tas ir jaunas un inovativas preces, kas
ienak tirgl un iekaro pircgju uzticibu.

Ja tomér gribas nodarboties ar uznémejdarbibu, bet ideja vel nav radusies, to var stimulét,
izmantojot dazadas metodes. Idejas radiSanu sauc par idejas generéSanu (ideju generé$anas
veidus sk. digitalaja resursa "Mana ekonomika").

Idejas novérteSana

Ideju novértéSanu veic péc tam, kad tas rapigi izanalizétas un apkopotas. Idejas var
novertét pats autors vai iesaistit $aja procesa ari draugus, pazinas, radus, skolotajus,
attiecigas jomas ekspertus, banku parstavjus, viet€jos uznémeéjus, LIAA u.c.

Izveloties apspriest ideju, jaizverte, vai pieaicinatais cilvéks ir kompetents attiecigaja
joma, vai kadreiz pats dibinajis savu uzn€mumu, t.i., vai vin$ ir praktikis vai teorétikis.
Vienmer loti ripigi jaizvélas, kam tiek uztic€ta idejas izverté$ana, lai sniegtais viedoklis
biitu objektivs un vérsts uz konstruktivu atgriezenisko saiti. Lielaka dala miljonaru savas
komercdarbibas sakuma stadija tiku$i noraiditi un izsmieti par savam idejam, bet ticiba
tam un mérktiecigs darbs attaisnojies.

Kad radita ideja, ir biitiski atbildét uz §adiem jautajumiem.

Vai tev jau
Vai tev ir Vai tev ir kada
e s pasam daja no
=  motovacija, > at.tleclglaja -> b_lZﬂtES:a
lai izveletos Jomair idejai
tiegi 20 ideiu? Zinasanas vai nepieciesa-
Ju: iemanas? majiem

D

resursiem? a

o

Ja tiek radita ideja, kas paSam patik, padodas un aizrauj, bus lielaka motivacija censties un
ieguldit laiku tas 1stenoSana. Daudzu veiksmigu uzne€megju veiksmes pamata bijusi sp€ja
saprast, ka noteiktas preces vai pakalpojumi kada konkréta regiona nav pietieckami un,
uzsakot biznesu, tiks aizpildita kada tirgus niSa. Biznesa idejai jabiit konkurétsp&jigai,
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tapec vispirms biitu jaizpéta, cik daudzi no apkartgjiem cilvékiem veletos un biitu sp&jigi
maksat par $o preci vai pakalpojumu.

3. apakstéma
Ka klit par uznémumu "vienradzi", un ko tas nozime?
Produktu virziSana tirgt

Kad uznémg;js atradis ideju, ko v€las istenot, vinam par to japastasta apkartéjiem — ne tikai
draugiem un gimenei, bet plasam cilvéku lokam — potencialajiem pircgjiem. Reti kurs
produkts ir unikals, un reti kuram produktam nav konkurentu, tapec uznémejam jarikojas,
lai vina piedavato produktu biitu viegli pamantit, &rti un izdevigi nopirkt, viegli aizgadat uz
majam un lietot.

Marketings jeb tirgzinibas péta tirgu. Atkariba no ta, kada veida produktu uznémgjs vélas
pardot un kur un kam vélas to pardot, vinam jazina, ka rikoties, lai sasniegtu savu mérki.
Pasaul@ ir gandriz astoni miljardi iedzivotaju un ap 200 miljoniem uznémumu. Tirgus var
biit Joti dazads atkariba no valsts, nozares un uzn€mumu lieluma, tapec nepiecieSams to
segmentét — sadalit grupas, lai noteiktu, kas ir merktirgus (cilveki, kuri bitu ieintereséti,
sp&tu un grib&tu nopirkt piedavato produktu).

Atkariba no meérktirgus mainas marketinga aktivitates. Pieméram, ja produkts ir bernu
rotallieta, mérktirgus ir bérni, kuri veido pieprasijumu, un vecaki, kuri ir ar mieru to
pirkt. Bérnu rotallietas nav efektivi pardot vietas, kur bérni vai to vecaki nemedz
uzturéties. Ja produkts ir sievieSu skaistumkopsSanas produkts, mérktirgus ir sievietes, un
atkariba no produkta cenas vai konkrétam produkta Tpasibam So merktirgu var iedalit
vecumgrupas vai atkariba no ienakumu Iimena.

Lai gan produktam var bt ar "izn€muma kartas" pircgji, kuri to iegadasies vienu reizi vai
loti reti, tie netiek pieskaititi mérktirgum, jo neradis uzpémumam lielako ien€émumu
Ipatsvaru.

SegmenteSanu var veikt, izmantojot §adus kriterijus, pieméram, socialais tips (ienakumu
limenis, dzivestils), uzvediba (preces lietoSanas biezums, izv€les iemesli), demografija
(vecums, dzimums, profesija).

Klientus segmenté ar1 pec ienakumu limena, dzivesvietas, tautibas, politiskajiem
uzskatiem, mediju patérina, briva laika pavadiSanas paradumiem un daudziem citiem
faktoriem, kas marketinga kampanu planotajiem palidz atrast labakos veidus klientu
sasniegSanai un uzrunasanai.

Metodes produktu virziSanai tirgi

1. Reklama — pamatmeérkis ir parliecinat vai rosinat pirc€ju iegadaties noteiktu preci vai
pakalpojumu vai popularizét kadu ideju (pieméram, zalu dzivesveidu, nepiecieSamibu
Skirot atkritumus, piespradzeties, braucot automasina) vai cilvéku (piemé&ram, politiskas
reklamas pirms vélésanam). Reklamas tiek atainotas produkta labas 1pasibas, unikalitate.

Misdienas reklamas biznesa nozimigs ir internets. Ari televizija, laikraksti un radio
parcelas uz interneta vidi, un tas jadara ar1 reklamam, lai uzrunatu patérétaju. Interneta tiek
izmantoti dazadi reklamas veidi, piem&ram, reklamkarogi, uznirstosie logi.

Reklamas pamatprincipi:
1) tai jaspgj saistit paté€rétaja uzmanibu;
2) tai jaspgj radit un notur€t paterétaja interesi par produktu;

Marketings —
uznémuma,
kurs§ razo
produktus vai
sniedz
pakalpojumus,
mérktieciga
darbiba tirgii ar
noliiku veicinat
pardosanu.

SegmentéSana —
tirgus
sadaliSana
pateretaju
grupas, lai
noteiktu
galveno
merktirgu.

Merktirgus — to
pircgju grupa,
uz kuriem
uzn€meéjs
orientgjas,
gatavojot
produktu
tirgum.
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3) tai jabut vienkarsi uztveramai un saprotamai;
4) tai jaizcelas uz konkurentu fona — jabuit vizuali pievilcigai un gaumigai, ar skaidru
zinojumu.

Tomeér, veidojot reklamas, pastav arT ierobezojumi. Latvijas likumi paredz, ka reklamas
nav pielaujama kara vai vardarbibas propaganda, diskriminacijas pauSana, cilvéku
nezinalanas izmantoSana utt. Ipasi nosacTjumi saistiti ar reklamam, kuru mérkauditorija ir
bérni. Eiropas Parlaments un Padome 2003. gada pienéma direktivu, kas aizliedz tabakas
reklamésanu drukatajos plaSsazinas Iidzeklos, radio un interneta, ka ari tabakas
uznémumiem — sponsorét parrobezu pasakumus un aktivitates. Eiropas Savienibas
dalibvalstim ar Siem noteikumiem saistitie tiesibu akti bija jaievie$ lidz 2005. gada
31. julijam.

2. Sabiedriskas attiecibas — ta ir komunikacija (sazina) starp individu vai uznémumu un
pargjo sabiedribu. Sabiedrisko attiecibu mérkis ir izveidot uznémuma vai organizacijas
telu, visbiezak — pozitivu telu, kas patérétajiem rada labvéligas, uzticamas asociacijas.
Pieméram, sabiedrisko attiecibu aktivitate butu raksts zurnala, nevis zurnala ievietota
konkréta produkta reklama.

Sabiedrisko attiecibu piemérs ir zinu siZets, raksts avizg vai intervija radio par pasakumu,
kura ka sponsori piedalijuSies konkréti uzn€mumi. Tas var but videomaterials, kura
apmierinats klients stasta, ka nobaudijis konkrétaja restorana gardako maltiti, vai ieraksts
kada socialaja tikla, kur patérétajs stidzas par nesalabotajiem celiem. Zina, kas tiek nodota,
ne vienmér ir pozitiva, jo patérétajs pauz savu personisko viedokli un tas var nesaskanét
ar uznémumam vé&lamo. Tapec sabiedrisko attiecibu specialisti ripigi seko Iidzi
komunikacijai ar plassazinas lidzekliem, patérétajiem un sabiedribu kopuma.

3. Precu realizacijas veicinaSana — tas merkis ir palielinat (veicinat) produkta pardoSanu.
Tas ir viens no izplatitakajiem marketinga komunikacijas veidiem — dazadas atlaides,
loterijas, viktorinas, kuponi, bezmaksas paraugi, divi produkti par vienu cenu,
momentloterijas, davanas par konkrétu pirkumu u.tml. So metodi izmanto gadijumos, kad
reklama jau radijusi pievilcigu produkta vai zimola t€lu, tomér nav stimul€jusi pateéretajus
to iegadaties planotaja apjoma.

4. Tiesa pardosana — pardevéjs piedava produkciju potencialajam klientam klatien€, un
netiek izmantoti starpnieki produkta reklaméSanai. TieSaja pardoSana pardevejs klientam
var veltit individualu uzmanibu, atbildet uz jautajumiem un detaliz&ti iepazistinat ar preci.
Tiesas pardosanas piemeri ir kosmétikas razotaji SIA "AVON COSMETICS" un
SIA "Oriflame Latvija", lauksaimnieki, kuri savu produkciju piegada klientiem uz majam,
uznéméji, kuri pardod savas preces citiem uzpnémeéjiem, ja nepiecieSams nodibinat
personisku saikni.

5. Influenceri jeb sabiedriba pazistami viedoklu Iideri — vinu pakalpojumi precu
virziSanai tirgl Latvija kluvusi aktuali un pieprasiti nesen. Influenceri ir publiskas
personas, kam seko cilvéki dazadas interneta platformas. Pazistamakas no tam ir YouTube,
Instagram, Facebook, Twitter, blogi. Jo vairak konkr&tajam cilvékam ir sekotaju un
komentgtaju, jo plasak infulenceris var izplatit savu zinojumu un ietekmét savu sekotaju
viedokli. Uzn€mgji par atalgojumu izmanto influenceru pakalpojumus, lai veidotu
uznémuma telu un iepazistinatu potencialos pirc€jus ar savu produkciju.

Sadarbiba ar sabiedriba pazistamiem cilvékiem vésturiski zinama jau no reklamu
pirmsakumiem, kad reklamu veidotaji, piemeram, piesaistija aktierus un miizikus reklamu
ierunaSanai un filméSanai. Tacu paslaik influenceri ir ne tikai aktieri, muziki, politiskas
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personas, bet tikpat labi jebkurs cilvéks, kurs, kaut ko radot un publiskojot to interneta,
ieguvis skatitaju uzmanibu un sekotajus, kuri uzticas, ieklausas un ietekméjas.

SMU var izmantot socialos tiklus ka platformu, kur radit produkta atpazistamibu un
inform&t savus klientus, pieméram, Facebook, Instagram, blogu vietnes. Var izmantot
regionalos laikrakstus, skolas avizi un radio, veidot pasakumus, piedalities skolas,
regionalajos un nacionalajos gadatirgos.

4. apaksteéma
Kapec veikala gandriz vienmeér var nopirkt eksotiskos auglus?
Uznémumu specializacija

Ka patérétajiem mums visiem ir izdevigi, ka notiek tirdznieciba valsts ietvaros un ar citam
valstim. Dazkart patéretajs neapjaus, cik liela ir tirdzniecibas nozime preces pieejamiba,
ka veidojas tas cena un kvalitate. Bez tirdzniecibas valsts ir izoléta un pieejamo produktu
dazadiba — daudz mazaka. Katru reizi ieejot veikala, restorana, teatri vai cita
uznéméjdarbibas vieta, lai kaut ko nopirku, mes tirgojamies — vienalga, vai prece sarazota
tepat ielas pretgja pus€ vai cita pasaules valsti.

Izpratnes par tirgoSanos atslégvards ir tas nepiecieSamiba — kap&c vispar nepiecieSama
tirgoSanas. Iemesls, kapec cilveki tirgojas, ir parlieciba, ka tas uzlabos vinu dzives
kvalitati. Apliikojot alternativu — visu razot pasiem, tirdznieciba Skiet daudz efektivaks un
jégpilnaks process.

Tirdzniecibas pievienota vértiba ir specializacija — koncentréties uz kadu darba jomu un
razo$anu sev izdevigakaja nozar€. Ar specializaciju saprot darbibas koncentrésanu uz kadu
noteiktu nodarboSanos, specialitati. Pieméram, razoSanas specializacija ir darbibas
koncentréSana uz noteikta produkta izgatavosanu. Specializacija rodas, veidojoties
dazadam profesijam. Ja cilvéks izv€las profesiju, kas saistita ar kada darba izpildi, kas
vinam vislabak padodas, vin$ var, ieguldot tadu pasu darba daudzumu ka citi, kuriem §1
profesija nepadodas, sarazot vairak produkcijas. Palielinas attiecigas produkcijas
izgatavosSanas atrums, uzlabojas tas kvalitate, tiek efektivak izmantoti raZoSanas faktori.
Nemitigi tiek uzlabotas iekartas, instrumenti un razoSanas tehnologijas.

Kad cilveks izvelas lauksaimnieka, skolotaja, ekonomista, arsta vai kadu citu profesiju,
vin$ tirgojas ar savu radito preci vai pakalpojumu, preti sanemot citas nepiecieSamas
preces vai pakalpojumus. Tapat valstis specializ€jas to precu un pakalpojumu razoSana,
kuras var sarazot visefektivak, un tirgojas ar citam valstim, lai iegiitu sev nepiecieSamas
preces un pakalpojumus.

Produkcijas raZzoSanas procesa sadaliSanu vienkarSakos darbos, uz ilgu laiku iesaistot to
veikSanai noteiktas razotaju grupas, sauc par darba daliSanu.

Darba daliSanai ir vairakas priekSrocibas:

1) noteikta produkcijas veida daudzuma raZoSanai tiek ekonomiski labak izmantots, ka art
ietaupits darbaspeks, t.i., picaug darba razigums;

2) tiek paaugstinata darba kvalitate, jo cilvéks strada darbu atbilstosi savam spgjam;

3) samazinas darbinieku apmacibas laiks un izmaksas;

4) darba daliSana pieradina cilvéku pie stingras disciplinas, kas nodroSina darba
ritmiskumu;

5) uzn@mumam, izmantojot darba daliSanu, pazeminas izmaksas un pieaug pelna, un
uznémums var veikt arvien jaunas investicijas, kas lauj pazeminat roku darba 1patsvaru
kopgja darba daudzuma. Roku darbs ir seviski raksturigs materialaja razoSana, jo
pakalpojumu sféra biezi vien ir zinamas gritibas aizstat cilvéku darbu ar mehanismiem.

Darba
dalisana —
produkcijas
razoSanas
procesa
sadaliSana
vienkarsakos
darbos, uz ilgu
laiku iesaistot
to veikSanai
noteiktas
razotaju grupas.
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Pieméram, pardevéju vai frizieru darbu praktiski nav iesp&ams aizstat ar analogu
mehanismu darbu.

Kopsavilkums

Produkti iedalas prec€s un pakalpojumos.

Dibinot uzn€mumu, jabit biznesa idejai.

Uznémejam jasaprot, vai vina piedavatais produkts ir unikals, vai arT tam jau ir daudz
konkurentu.

Produkta cena ir ta vertiba, izteikta naudas vienibas.

Biitiski, lai piedavatais produkts cilvékiem sniegtu pec iesp&jas lielaku pievienoto vertibu.
Ta var bt ne tikai fiziologisko vajadzibu apmierinaSana, bet ari emocijas, garigas vertibas,
maksliniecisks baudijums.

Uznémumiem ir dazadas iesp€jas, ka savu produktu pardot. Pirms produkta virziSanas
tirgdl javeic tirgus izpéte.

Specializacija ir nepiecieSama, lai uzn@mumi resursus izmantotu maksimali efektivi.
Darba daliSana veicina darba razigumu. Ta parasti notick komandas vai uzpémuma
ietvaros, tapec ir svariga prasme sadarboties.
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