Kas ir marketinga panakumu veiksmes atslega,
jeb ka izvairities no neveiksméem?

MARKETINGA

REVEIKSMES ATSLEGA!
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Marketings ir speja pieverst uzmani-
bu savam produktam vai pakalpo-
jumam un atvest potencialo klientu
[ldz pardevejam. Abas Sis prasmes ie-
spejams apvienot, ta klustot par ipasi
vertigu darbinieku darba tirgu. Ne velti
lielaja biznesa pasaulé Sadi specialisti
ir vieni no pelnosakajiem — darbinieks,
kurs spé€j gan radit pieprasijumu, gan
noslegt darijumu, ir liela vertiba. Sa-
nemot dalu pelnas no liela darjuma,
vinsg klust par otru pelnosako cilveku,
uzreiz aiz biznesa pasnieka.

Pasaules biznesa vésture ir brugéta
ar uznémeju kludam un neveiksmem.
Ta ir pieredze, kuru ikviens var apgut
pats, bet ir iespéjams izlaist So posmu,
legustot atbilstosas zinaSanas marke-
tinga joma.



Apskatisim dazadas situacijas, kuras zinaSanas marketin-
ga var izradities veiksmes atslega, lai palidzetu izvairities
No neveiksmem.

I Marketings nodrosSina biznesa asinsriti

Marketings nodrosina ikviena biznesa asinsriti ar skabekli — konkréti — ar naudu. Tatad ikviena biznesa
nepiecieSams $is jomas specialists, bet liela uznemuma — marketinga komanda. Ja més raugamies uz
mazo un vidgjo biznesu, tad tiesi Saja segmenta marketinga ieroi var izskirt, kurs izdzivos. Biznesa
un marketinga specifika nosaka, ka neeksiste tadas universalas receptes, kas var deret
ikvienam. Marketings ir biznesa iero¢u arsenals. Jo vairak tev tadu un, jo prasmigak proti ar tiem
rikoties, jo lielakas ir izredzes veiksmei.

Marketingam ir divas sejas — viena skatas uz prieksu, otra — vero aizmuguri. Ta, kas skatas atpakal,
nodarbojas ar datu analizi. Ta ir vesela zinatne — ka iegut datus par kadu specifisku tirgus nozari, un ka
pec tam uz dedukcijas pamata saprast, kas ir vienojosas lietas visiem veiksmigajiem tirgus spélétajiem,
lai pec tam tas varétu atkartot. Visvienkarsakais, ka definet marketingu — paskaties uz tiem, kam ir sa-
nacis tas, ko tu gribi darit, dari to pasu, un visiem potencialajiem klientiem izstasti, kapec viniem tas ir
vajadzigs. Ar to nodarbojas ta seja, kas lukojas nakotnée.



Ceriba ir slikts biznesa padom-
devejs

Viens no sliktakajiem biznesa padomdevejiem ir
ceriba. lespgjams, ka man izdosies. Ja nu péeksni
biznesins aiziet un es klustu turigs? Galu gala, ci-

tiem tacu ir izdevies. Ceriba, kas nav pamatota r -
ar tirgus izpeti un konkurentu analizi, node-

dzinajusi loti daudz naudas un pat izpostijusi

dzives. Nereti ceribu papildina ar “neceréeta iespe-

ja”. Pieméram, jums ir nedaudz brivu lidzeklu, un

kads piedava iesp€gju uzsakt atvert savu veikalu — izdevigu telpu Tri, labus nosacijumus precu piegadei
un citus labumus. Sadu iespéju nevar laist garam — ir ceriba, ka izdosies. Tiesi $aja bridT jTs, iesp&jams,
pielaujat lielako kltdu sava dzive. Kapéec telpam ir zema cena? lesp€jams, ka tas atrodas biznesam
nepiemeérota vieta? Vai preces, ko jums piedava par izdevigam cenam, ir tik Ietas, jo peéc tam nav pie-
prasijuma? Spilgts piemérs §adam situacijam ir Caka iela. Tas skatlogus nereti rota uzraksts — iznoma.
Tad to nomaina balonu virtene, kas liecina, ka atvéries kartgjais veikals ar “apgérbiem un apaviem no
ltalijas”, un vél pec laicina skatlogs atkal piedava telpas nakamajam “upurim”.
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Kapéec viniem neizdodas?

Caka iela ir liela cilveku plisma, bet vini visi stei- ﬁ
dzas — uz sabiedrisko transportu, uz biroju Vecriga, 3** ‘u 400
uz tikSanos vai vienalga uz kurieni. Ta nav iepirkSa-
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nas zona, kur cilveki meklé skatlogus, bet gan tran- s o
zita iela, kur tiem nepievers uzmanibu. Lai dotos uz o (] \

So ltalijas labumu veikalu, ir japarvar vairaki sapju

sliekSni — jamekle, kur novietot auto, jamaksa par

stavvietu, jaiet uz So veikalu, brienot pa pelkem...

Kapéec ciest Sis neértibas? Daudz értak ir aizbraukt

uz lielveikalu, kur var érti pieklut un pieejami vairaki

veikali, ir lielaka izvele, atlaides un jaunakas kolekci-

jas. Reizem, ja jums rodas iespe€ja, gudrakais veids ka to izmantot, ir — atteikties no tas. Vai
tas nozimég, ka §i ir biznesam mirusi zona? Noteikti ng, tikai ir jamak piedavat kaut kas, kas nepiecie-
Sams Sai steidzigajai gajéju plusmai.

Cits variants - radit iedavajumu, kas atsvérs neértibas. Sads piemérs ir turpat blakus, Avotu iela.
Ta Sobrid ir kluvusi par galveno kazu salonu lokacijas vietu. Ja tur butu viens kazu salons, tam noteikti
butu mazak pircéju, neka Sobrid ikvienam no tiem, jo cilveki, kas plano kazas, zina — kazu kleitas un uz-
valki jamekle Avotu iela. Statistika pierada, ka tad, ja blakus ir Cetri dzigi veikali, katram no tiem veiksies
labak, neka tad, ja tas butu vienigais. Lielaks piedavajums rada lielaku cilveku plusmu.
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Prasme izmantot iespejas

Ja meés esam vienojusies, ka ne katra iespéja ir jaizmanto, ir jaapluko ari cita situacija — ka pamanit un
izmantot “pareizas” iespejas? Ka pieméru aplukosim nelielu partikas veikalinu, kuram blakus atve-
ras lielveikals. Saprotams, ka mazajam nav nekadu ceribu konkurét ar sortimenta plaSumu vai cenam.
Lielveikalu tikliem ir zemakas produktu iepirkuma cenas, jo tas garante lielaku apjomu, izdevigaka lo-
gistika un, pateicoties pircéju daudzumam, iespéja piedavat plasaku produktu grozu. Tatad nav Saubu,
ka lielais panems lielako dalu pirceju plusmas un bez pulem izkonkures mazo. Izklausas bezcerigi, bet
patiesiba ta ir lieliska iespéja. Pateicoties lielveikalam, palielinas pirceju plisma, kas apgrozas Saja ra-
jona. Tatad uzdevums ir apgut dalu Sis jaunas auditorijas. Lielveikals nevar atlauties neefektivas
piegades keédes, tatad taja nebus unikalu produktu, ko spéj piedavat majrazotaji un mazas saimnieci-
bas. Sadiem produktiem vienmér biis pircéjs, tatad viena no maza tirgotaja iespéjam ir piedavat unikalu
produkciju. lespgjams, ir vérts domat par profila mainu un ta vieta, lai pardotu pienu un maizi, atvertu
nelielo bistro, vienojoties ar lielveikalu, iepirkt no ta par zemakam cenam produktus, kuriem tuvojas de-
riguma termina beigas. Ir tada anekdote — cik psihoterapeitu vajadzigi, lai nomainitu spuldziti? Atbilde —
tikai viens, bet spuldzitei ir jagrib mainities. Ja ir veélme mainities, un zinasanas, kas palidzes to izdarit
pareizi, mazais bizness ne tikai izdzivos, bet art augs, un ari lielais bus ieguvéjs.



Ka izdzivot “milzu” cina?

Meés dzivojam milzu pasaule. Absoluts vairums naudas tiek apgrozits tiesi starp lielajam korporacijam. Ir
loti maz tadu biznesa nisu, kuras cina notiktu par jauniem klientiem — visiem cilvékiem ir mobilie telefoni,
visi pérk partiku, brauc ar auto u.tt. Tatad biznesa uzdevums ir parvilinat klientus no konku-
rentiem, un te galveno lomu spéle tieSi marketings. Dazadas atlaizu akcijas, 1pasie piedavajumi,
cenu cinas — tas viss notiek ar vienu mérki — pieverst pircéja uzmanibu tiesi tavam piedavajumam. Ta
ir nepartraukta, nezeliga konkurences cina. Mazajam biznesam taja nav izredzu, tapéc ir tikai viens
cel$ — piedavat unikalus risingjumus un atrast savu nisu Saja baribas kede. Jo turigaka ir sabiedriba, jo
lielaks taja ir pieprasijums péec nestandarta piedavajuma. Ka tadu radit? Vieglakais un gudrakais cels ir
neizdomat velosip&du, bet gan skatities uz veiksmigiem piemériem. Isakais cel$ uz neveiksmigu biznesu
ir “aiznemties” ideju no kada, kuram neizdodas un méginat izdarit labak. Pareizais cel$ ir kopét veiksmes
stastus — ja vienam ir sanacis, izdosies vél kadam. Més atkal atgriezamies uz Caka un Avotu ielam — uz
vienas nepartraukti tiek kopetas neveiksmes, bet uz otras veiksmigs bizness radijis veselu veiksmes
stastu kvartalu.



Zelta rokas nav biznesa instru-
ments

Runajot par mazo biznesu, viens no teliem, ko mes
iedomajamies, ir majrazotaji gadatirgu. Koka izstra-
dajumi, majas gatavoti saldumi, sedzinas, metala
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kalumi u.t.t. No vienas puses — tas ir unikalais pieda-
vajums, par kuru mes runajam. Tie ir izstradajumi,
kurus nevar iegadaties lielveikalos un, kurus izve-
leties ka unikalu davanu. Pirceju plusma gadatirgu

nodrosina nepiecieSamo apriti un visticamak, no-

drosina ari ienakumus. Tomér gadatirgi notiek reti,

un arpus tiem Sim biznesam ir gruti izdzivot. Viens

no modeliem ir pastavigie gadatirgi, pieméram, Kalnciema rajona, vel cits — tlristu plusmas apkalposa-
na. Tomér aizvien biezak més dzirdam stastus par cilvékiem, kas no pilsétam parcelas uz laukiem un
tur uzsak veiksmigu biznesu, kas nav piesaistits tikai gadatirgiem. Tas ir iespéjams tapéec, ka viniem
ir zinasanu baze - vini ir apguvusi marketinga un biznesa zinibas, kuras izmanto un ar to
ar1 uzvar konkurences cina. Morale ir vienkarSa — pat tad, ja tev ir zelta rokas, tas vél nav biznesa
instruments — ir nepiecieSama ari “zelta galva”, jeb zinaSanas, kas palldzés gan gudrak razot, gan arn
pardot sarazoto.

Vislabakais marketings esi tu

pats e P
Socialo tiklu laikmeta reputacijas nozime biznesa ' v
ir kluvusi par iz8kiroSu faktoru. Katrs razotajs, pa- | %
kalpojumu shiedzejs vai tirgotajs ir paklauts nepar- g e ]
trauktam sabiedribas vertejumam. Pirms izveleties - . 01
preci vai pakalpojumu, cilveki iepazistas ar atsauks-
mém par So piedavajumu. Tas nozime, ka katrs '\ (]\
neapmierinats klients var klut par iemeslu kadam

citam neizveléties jusu piedavajumu, bet katrs ap-

mierinatais atvedis vél divus. Tam, ko jus stastat

par sevi, nozZime ir tikai tad, ja tas sakrit ar klientu vertejumu. Interneta ir pieejams bagatigs
klasts visdazadako marketinga instrumentu, kas bez lielam izmaksam palidzés sasniegt jaunus klientus,
bet nav svarigaka instrumenta par jusu reputaciju. Par to ir jasak domat no pasas pirmas dienas. Izliet
udeni ir viegli, sasmelt — gandriz neiespé&jami.



TuksSa gaisa tirdznieciba art ir marketings

Marketinga specialistu var salidzinat ar advokatu. Advokats zina, ka klients ir vainigs, bet tas nenozime,
ka vins nav jaaizstav. Lidzgi ir marketinga — marketinga specialists var zinat, ka tas, uz ko vins angaze
cilvekus, ir tukSs gaiss, bet, vai tapec vin§ nostasies poza un $o gaisu nepardos? Ir jasaprot apstakli, ka
aprité ir liels naudas apjoms, un ta vairs neseko produktiem, bet papiram - lielako naudu pelna tie,
kas raksta projektus, kas spéj piesaistit investicijas, kas spéj startet programmas, kuras ir
nauda, un izpildit §is programmas.

Ta ir gaisa virpulojosa nauda, kuru japrot notvert. Kapitalisma pamatprincips nosaka, ka agri vai vélu
visa nauda aizies pie lielajam korporacijam, kas ir efektivakas, produktivakas un ar lielakiem resursiem.
Tapéc, kameér tas vél nav noticis, tava veiksme atkariga no ta, cik spéjigs ir tavs marketings, lai paspétu
nokert gaisa virpulojo$as naudas zimes, lidz tas neizbégami nonaks pie lielajiem valiem.



Stasts bez sliktam beigam

Interesanta situacija ir IT jaunuznémumu, jeb star-
tapu biznesa, kura cilveki biezi vien bez jebkadas
sakuma izpetes Isteno savas idejas, un vairums no
tam ir neveiksmigas. Saja gadijuma marketings kal-
PO, lai Sis idejas pardotu potencialajiem investoriem.
Tas, ka 95% no startapiem bankrote, ir labi, jo
tas atbrivo arkartigi daudz finan8u lidzek|u. Daudzi
Sie projekti tiek veidoti, lai iegutu lielus ldzek|us ar
spilgtiem marketinga saukliem, bet pec tam ban-
krotetu, atstajot Tpasnieku kabatas pravu summu.
Savukart tiem 5%, kas izradas veiksmigi, nodrosina

investoru pelnu. Ta rezultata rodas ekosistéma, kura apgrozas liela nauda, nav nepiecieSamas lielas
razosanas izmaksas, galvenais resurss ir cilveka smadzenes, attiecigi ir zemi riski, un ieguveéji ir pat tie,

kam neizdodas.

Saprotams, ka Sads modelis nav iespéjams visas nozares, tomer tas spilgti izgaismo tendenci — jo lie-
laks svars tava biznesa ir zinaSanam, jo mazak tu riské ar savu naudu.

Ka atskirt graudus no pelavam?

Ka ikviena joma, arl marketinga ir svarigi prast at-
dalit graudus no pelavam - internets ir pilns ar da-
zadam marketinga gramatam, video padomiem,
veiksmes stastiem u.tt., bet ir svarigi zinat, vai Sis
konkrétais autors ar Sim “zinlbam” pelna naudu, jo
citadi nemak, vai ar vins ir tik veiksmigs, lai varée-
tu dalities ar savam zinasanam. Macoties no ne-
veiksminiekiem, mes atkartosim neveiksmes,
tapec jamacas ir no tiem, kam izdodas. Pas-
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macibas cela filtret informaciju ir sarezditi, tapéc labak uzticeties ekspertiem, kas to jau izdarjusi un
izanalizéjusi gan kludas, gan veiksmes stastus, lai varétu ar to visu dalities. TieSi Sadu iespéju piedava

Biznesa Vadibas koledza.
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Svarigi zinat!

Biznesa Vadibas koledzas pasniedzgji ir eksperti un praktiki, kuri gan pasi veiksmigi darbojas biznesa,
gan ari citiem spéj piedavat véertigas zinaSanas. Zinasanas, kas laus izvairities no savam kludam un
pienemt lemumus, kuri veicinas biznesa atfistibu. Studijas notiek attalinati un divarpus gadu laika jus
iegustat augstakas izglitibas diplomu, bet kas vél svarigak — nopietnas prieksrocibas ikviena joma, kura
stradasiet — gan veidojot savu biznesu, gan ka algotam darbiniekam.

Izmégini studiju

materialu bez maksas

Materials tapis sadarbiba ar Martinu Zviguli, marketinga konsultantu un ari veiksmigu uznemeju ar vairak neka
20 gadu pieredzi biznesa. Biznesa Vadibas koledza vins dazadu vecumu un profesiju studentiem talmacibas
formata palidz apgut marketinga zinasanas, kas vélak viniem laus veiksmigi attistit savu biznesu vai atrast labi
apmaksatu darbu. Saruna ar Martinu aplukojam dazadas situacijas, kuras marketinga zinaSanas var izradities
veiksmes atslega, vai vismaz palidzetu izvairities no neveiksmem.

Materiala autors Guntars Meluskans.
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