‘VADIBAS KOLEDZA

5 SOLI,

KA VIRZIT TIRGU UN
PARDOT PRODUKTU




Neskaitami cilveki ir teikusi, ka
viniem prata ir iesavusies lieliska
biznesa ideja, tacu saskana
Harvardas Biznesa skolas profesoru
Kleitonu Kristensenu ap 95 % no
Jaunajiem produktiem ir lemti
neveiksmei dél ta, ka nav skaidribas,
kam isti ir paredzéets Sis produkts.
Lai Tava ideja noklutu tajos 5 %
procentos, kuri nonak pie saviem
patéretajiem un gust panakumus, ta
iIr meéerktiecigi un pardomati javada
tirgd. Seko musu nosauktajiem 5
soliem un blvé pamatus saviem
panakumiem!
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Saproti pats savu produktu! Lai to
izdaritu, ir jaatrod atbildes uz sSadiem
jautajumiem:

S 4 Kas ir produkts?
Kadas problemas tas risina?
Kadas prieksrocibas tas piedava?

Vai konkurenti piedava alternativas
Sim produktam?

Kadas bis razosanas izmaksas?

Cik tas maksas patéeretajam?

- 4 Y.

Svarigakais, aprakstot produktu, ir koncentréties
uz produkta pielietojumu, nevis tehnisko
specifikaciju. Piemeéram, viedtalruni svarigaka ir
ta spéja nodroSinat sazinu, interneta un
multimediju lietoSsanu esot kustiba, nevis precizs
ta ekrana pikselu skaits. Vél jo vairak — saprotot,
kadam vajadzibam attiecigais produkts tiks
lietots, ir iespéjams pielagot produkta ipasibas.
Lidziga pieeja ir nepiecieSsama analizéjot
produkta konkurentus - klients izvélésies to
produktu, kurs labak atbilst vina vajadzibam,
nevis teoréetiski buds labaks kada no specifikacijam.
Tava produkta pielietojamiba noteiks ta veéertibu
klienta acis, kura uznémumam ir jaizsaka naudas
izteiksme, nosakot ta cenu.

Uzzini vairak par produktu definésanu video
UYTO Takoe npoayKr? EneHa KysHeuoBa, AHOEKC
(krievu valoda) un How to Define a Product
(anglu valoda).

Lai precizak varetu noteikt produkta vertibu, vietu
tirga, ka art ta konkurentus, ir jaspé€j skaidri
noteikt produkta unikalais pardosanas
piedavajums (turpmak UPP). Ar UPP tiek
saprastas unikalas prieksrocibas, kuras piemit
kadam produktam, zimolam vai kompanijai,
kuras padara to unikalu konkurentu vidu, lidz ar to
UPP spélé centralu lomu produkta/pakalpojuma
pardosana. TV reklamu pionieris Rosers Rivzs
defingji 3 kritérijus veiksmigai UPP pielietosanai
marketinga kampanas - reklamam ir skaidri
Japasaka potencialajam klientam iemesls, kadel ir
jalegadajas noteikto produktu, produkta
unikalajam piedavajumam ir jabut tadam, kurus
konkurenti nepiedava vai nevar piedavat, ka arl
UPP ir japiemit pietiekoSam pievilksanas spekam,
lai piesaistitu jaunus klientus.

Vairak par UPP vari uzzinat noskatoties Braiena
Treisija video “The Competitive Advantage:
evelop a Unique Selling Proposition” (anglu
valoda) vai Dmitrija KleSc¢eva video “YTI ans
nwbéoro 6GusHeca! Kak Hautm cBoe YTN?
MpumMepbl adpPpekTUBHLIX YTN!” (krievu valoda).



https://hbswk.hbs.edu/item/clay-christensens-milkshake-marketing
https://www.youtube.com/watch?v=Ot0FFCO2D9g
https://www.youtube.com/watch?v=Ot0FFCO2D9g
https://www.youtube.com/watch?v=rmsdk0vNHH8
https://www.youtube.com/watch?v=rmsdk0vNHH8
https://www.youtube.com/watch?v=fE3BNCzMonU
https://www.youtube.com/watch?v=fE3BNCzMonU
https://www.youtube.com/watch?v=fE3BNCzMonU
https://www.youtube.com/watch?v=n-dkZNJVUA8
https://www.youtube.com/watch?v=n-dkZNJVUA8
https://www.youtube.com/watch?v=n-dkZNJVUA8
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Saprast sava produkta merkauditoriju, jo
tieSi ta Tev bus jauzruna, lai sekmigi
virzitu produktu tirgu. Uzdod sev sadus
jautajumus:

e Kas bus attieciga produkta idealais
pateretajs?

4 Kadi demografiskie dati /
informacija butu nepiecieSama, lai
definéetu so klientu?

S 4 Kadus informacijas kanalus vins
lieto? Cik biezi? Kuriem kanaliem
uzticas vairak?

Lai veiksmigi varétu atrast un uzrunat savu
jasaprot, kadas ir vina intereses, hobiji, kur vins
dzivo, kadus medijus vins lasa, kadas ir biezak
lietotas aplikacijas vina telefona, kads ir Si
cilveka gimenes stavoklis, kada veida vinam ir
értak iepirkties utml. Kad varési sniegt
atbildes uz Siem visiem jautajumiem, tad taps
skaidraks, kadas marketinga un pardosanas
metodes ir jaizvélas. Panakumi nedz
marketinga, nedz pardosana nebus iesp&jami
bez eksperimentiem un neveiksméem, tacu
klienta portreta radisana noteikti bus pirmais
nopietnais solis pareizaja virziena. Marketinga
izdomata ideal3, realistiska klienta aprakstu
sauc par klienta avataru. Savus secinajumus
par savu idealo klientu nedrikst paturet sava
galva, bet tos vajag sistematiski apkopot un
pierakstit.

Vairak par klienta avatara izveidi var lasit
Digital marketer bloga (anglu valoda), vai
noskatoties video “Bu3Hec HaumHaeTcsH... C
aBaTapa knueHTta” (krievu valoda).

Uznémumam ir jabut redzamam tajos
kanalos, kuros visbiezak uzturas vina klienti. Ja
ir jaizvelas, kur ievietot reklamu, ir janem véra
katra kanala idealais pielietojums:
Digitala vide - pateicoties viediericem
musu dzives, cilvéeki tieSsaisté pavada
daudz laika, tadel sava klatbutne
digitalaja vidé buatu jaizvéerté visiem
uznemumiem. Piemeéram, vidéji viens
ASV iedzivotajs jaunumus sava mobilaja
telefona parbauda lidz pat 79 reizém
diena* Piedevam, digitala vidé més savas
reklamas un materialus varam paradit
tiesi tiem cilvekiem, kuri atbilst musu
ideala klienta avataram, pateicoties
lielajam informacijas daudzumam, kuru
cilveki par sevi atstaj interneta. Nopérkot
reklamas stabu meés varam tikai minéet,
kurs musu reklamu ieraudzis, jo
agentUras spéj piedavat tikai aptuveno
lietotaju skaitu, kuri diena paies garam
attiecigajai vides reklamai. Digitalas
aktivitates savukart ir loti viegli méramas,
jo var redzet precizu informaciju par
katras reklamas skatijjumiem, klikSkiem,
no kurienes ir atnakusi musu potencialie
klienti. Un visbeidzot - palaist kampanu,
piemeéram, Facebook un Instagram bus
stipri letak, ka pirkt reklamas stabus vai
raidlaiku TV, radio. Lidz ar to musdienas
progresivs uznémejs vienmer skatisies uz
digitalo vidi ka vienu no pirmajiem
risinajumiem.
TV, radio, prese - par spiti ieprieks
teiktajam Siem kanaliem joprojam ir
pielietojums uznémuma marketinga
aktivitatés veicinot zimolu atpazistamibu.
Ja izvelésies pareizo raidijjumu vai
zurnalu, noteikti spési uzrunat savu
merkauditoriju  un radosas, unikalas
reklamas kampanas noteikti paliks
skatitaju un lasitaju atminas, tacu ir
jarekinas, ka TV reklama vai avizes
atvéerums var izmaksat virs 1000 EUR,
kamer reklamas kampanu Facebook vai
Instagram varam palaist pat ar nieka 5
EUR budzetu.

Pasakumi, prezentacijas, vebinari - jo
sarezgitaks produkts, jo svarigak ir
parliecinat  klientu par uznémuma
kompetenci un spéju sniegt klientam
vina vajadzibam atbilstosu risinajumu.
Seit talka var nakt vebinari, prezentacijas
un pasakumi, jo tiesa komunikacija ar
klientu ir neaizstajama. Sadi pasakumiun
dala no digitalajam aktivitatem ir
pieskaitami pie ta saucama inbound
marketinga, kad ta vieta, lai vienkarsi

raiditu savu reklamu noteikta
merkauditorija ceriba, ka klienti
‘sadzirdés”, meés  piesaistam  vina

uzmanibu ar interesantu vai izklaidejosu
informaciju, kurai atskiriba no outbound
(tradicionalas) reklamam ir pievienota
vertiba. Marketinga sakamvards “dots
devéjam atdodas” ir vieta - sniedzot
klientam vertigu informaciju vai pozitivas
emocijas, tam radisies pozitivs iespaids
par uznémumu un radisies velme pateikt
paldies legadajoties uznémuma
produkciju.

Vairak par to pareizo marketinga
kanalu izveidi var lasit CoSchedule
bloga “How to Select Marketing
Channels That Drive the Best Results”
(anglu valoda) wvai ari noskatities
YandeX Zen video “5 6ecnnaTHbIX
MapKeTUHIroBbIX KaHa/N0B, KOTOPbIM Bbl
OOMXHbI yaenntb BHUMaHue B 2020
roay” (krievu valoda).

*Péc Statista datiem par viedtalrunu izmantoSanas
paradumiem Z-paaudzes lietotaju vida.

Saite: https://www.statista.com/statistics/1050339/
average-unlocks-per-day-us-smartphone-users/



https://www.digitalmarketer.com/blog/create-customer-avatar-youtube/
https://www.youtube.com/watch?v=XzB_EgIfDoM
https://www.youtube.com/watch?v=XzB_EgIfDoM
https://coschedule.com/marketing-strategy/marketing-channels/
https://coschedule.com/marketing-strategy/marketing-channels/
https://zen.yandex.ru/media/id/5d091d4e296c0200afc10949/5-besplatnyh-marketingovyh-kanalov-kotorym-vy-doljny-udelit-vnimanie-v-2020-godu-5e28265abc251400afc52d61
https://zen.yandex.ru/media/id/5d091d4e296c0200afc10949/5-besplatnyh-marketingovyh-kanalov-kotorym-vy-doljny-udelit-vnimanie-v-2020-godu-5e28265abc251400afc52d61
https://zen.yandex.ru/media/id/5d091d4e296c0200afc10949/5-besplatnyh-marketingovyh-kanalov-kotorym-vy-doljny-udelit-vnimanie-v-2020-godu-5e28265abc251400afc52d61
https://zen.yandex.ru/media/id/5d091d4e296c0200afc10949/5-besplatnyh-marketingovyh-kanalov-kotorym-vy-doljny-udelit-vnimanie-v-2020-godu-5e28265abc251400afc52d61
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Saprast, kada veida misu idealais klients
grib So produktu iegadaties. Atbildi uz
Siem jautajumiem:

Cik daudz klientam ir jazina par
produktu, lai izdaritu pirkumu?

-

Kadus kanalus izmantosim, lai
pardotu savus produktus?

Kads pardosanas personals bus
nepiecieSsams?

Vai produktu pardosi izmantojot
Savus resursus vai izmantosi
starpniekus?

a -

Nekad pardosana un marketinga nav bijis
lielaks fokuss uz klienta vajadzibam un
prieksrocibam ka Sobrid. Klienti vairak nav
pasivi patéeretaji — vini aktivi mekle sev ertako
un izdevigako veidu, ka iegadaties sev
nepieciesamo. Vini var to darit apmeklejot
veikalu, kura produktu bus iespéjams
aptaustit ar savam rokam un nopirkt to uzreiz,
vai izdarot pirkumu interneta un pasutot
piegadi uz majam vai pakomatu. Klienti var
legadaties produktus no fiziskiem katalogiem,
e-pastiem, socialajiem tikliem vai interneta
veikaliem. Svarigakais ir saprast, ka klientu celi
lidz Tavam produktam var but |oti dazadi, un
Tev ka uznémejam janodrosSina tas, lai klienti
var izdarit pirkumu tiem értakaja veida, esot
pietiekosi informétiem, lai pienemtu lemumu,
ar kuru vini bus apmierinati. lepirkSanas
pieredze pati par sevi ir kluvis par dalu no
produktam pievienotas vértibas un, ja ta
parsniedz vai atbilst klienta gaiditajam, ta var
but par pamatu ilgam, uzticibas pilnam
attiecibam.

Uznémumam, izvéloties pardosanas kanalus
un planojot pardosanas modeli, noteikti ir
janem vera tas, vai zimola produkts tiks
realizéts B2B vai B2C vidée. B2B un B2C noieta
tirgi atskiras daudzos aspektos, piemeéeram,
kopéja klientu skaita (salidziniet visu klientu
skaitu, kuri perk maizi un restoranu skaitu, kuri
lepérk maizi vairuma), pardosanai
nepiecieSamaja informacijas daudzuma (B2B
klienti nereti veic iepirkumus balstoties uz
konkréetam specifikacijam, risinajumus var
nakties piemeérot pasutitaju vajadzibam), B2B
pardosana klienta pusé var but ieverojami
lielaks atbildigo personu skaits, kuri pienem
lemumu, pats lemumu pienemsanas process
var but ieveérojami atskirigs, nemot véra
uznémumu iepirkumu proceduras, ka ari
ievérojami var atskirties pardevéju un pirceju
attiecibu ilgums un intensitate - B2C
segmenta klienti daudz brivak var izvéléties,
kur un ka iegadaties savas preces, savukart
uznémumi daudz biezak censas nostiprinat
ilgtermina sadarbibu ar partneriem, lai butu
parliecinati par sanemto produktu kvalitati un
pasutijumu sanemsanas terminiem.

Vairak par B2B un B2C pardosanu
atskiribam vari uzzinat lasot Tenfold blogu
“6 Major Differences between B2C vs B2B
Sales Strategies” (anglu valoda) vai Salers.ru
blogu “ Yto Takoe npopaxxu B2B un B2C?”
(krievu valoda) .



https://www.tenfold.com/6-major-differences-between-b2c-vs-b2b-sales-strategies
https://www.tenfold.com/6-major-differences-between-b2c-vs-b2b-sales-strategies
https://www.tenfold.com/6-major-differences-between-b2c-vs-b2b-sales-strategies
https://salers.ru/otlichayutsya-li-b2b-prodazhi-ot-b2c-prodazh/
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“Maza princa” autors Antuans de Sent-
Eksupeérija ir teicis: “Meérkis bez plana ir tikai
vélédanas”. Sie vardi marketinga un pardosana
ir loti patiesi - bez marketinga un pardosanas
stratégijas panakumus gdt bds grati. Gan
pardosanas, gan marketinga istenosana viens
no svarigakajiem instrumentiem ir
marketinga un pardoSanas piltuves. Varda
piltuve lietojums atspogulo to, ka katra no
marketinga un pardosanas posmiem dala no
potencialajiem klientiem atbirst un Soreiz
neklds par uznémuma realajiem klientiem.
Marketinga un pardoSanas piltuves ir
aktivitasu planosanas instruments, kurs palidz
raksturot klienta celu sakot no pirmas reizes,
kad vins ir uzzina par Tavu uznémumu lidz
tam, kad vins kldst par Tava zimola vestnieku —
brivpratigi iepazistina savus draugus, radus un
kolégus ar Tavu produktu.

Uzzini vairak par pardoSanas tuneliem
Rasela Brunsona video - “Sales Funnel
Explained - Sales Funnel Tutorial For
Beginners” (anglu valoda) vai Marijas
Solodaras “5 WAIOB, 4TO6bl NOCTPOUTb
BOPOHKY Npoaax 3a 4 yaca” (krievu valoda).
NB! Macoties vairak par marketinga un
pardosanas piltuvém noteikti saskarsieties
ar vairakiem marketinga un pardosanas
piltuvju veidiem, kuri atskirsies peéc
posmiem, uzbuves un pielietojuma.
Apgustiet tos modelus, kuri vislabak atbildis
Jusu produktiem un merkauditorijam.

Marketinga un pardosanas teorija var atrast
vairakus marketinga un pardosanas piltuvju
veidus, tacu viens no veéertigakajiem piltuves
modeliem ir ta saucamais bow-tie modelis,
kurs palidz planot ne tikai pirmo pardoSanu
klientam, bet art uznémuma ilgtermina
izaugsmi pateicoties klientu parvesanai lojalos
Tava uznémuma un zimola fanos.
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Pirmais solis uznémuma izaugsmei ir
piesaistit potencialo klientu uzmanibu - to
var panak ar reklamam, veiksmigu biznesa
atrasanas vietu vai labam atsauksmém no
uznémuma klientiem.

Kad ir izdevies iegut klientu uzmanibu,
tad klients jasilda - jaiepazistina ar
uznémuma produkciju, japiemekle
piemerotakais risinajums klienta vajadzibam,
ir japarliecina klients, ka Tavs uznemums ir
llderis sava nozaré, ka arl ir japierada, ka klienti
izvéloties Tavu produktu iegus vairak, ka ir
gaidijusi.

Nakosais solis ir pirma pardosana - saja
posma uznemumam klientam ir janodrosina
lespéjami értakais iegades process, ka arl
klientu var motivet ar personalizétiem
piedavajumiem vai palielinot piedavajuma
veértibu - piedavajot atlaides aksesuariem,
saderigiem produktiem, noradot uz
uznémuma socialo atbildibu.

NB! Saja bridi dala uznémumu - pielauj
nopietnu kladu uzskatot, ka lidz ar pirmo
pardosanu attiecibas ar klientu ir beigusas.
Ar 8adu pieeju nav iespéjams radit
ilgtermina izaugsmi. Pirmkart, ir jaatceras,
ka jaunu klientu piesaistiSana vienmeér bus
dargaka, ka esoSo noturésana. Otrkart,
katram klientam piemit potenciala muaza
vertiba, kura sastav no visiem pirkumiem,
kurus klients var izdarit sava muza laika -
pirma pardosana ir tikai pirmais solis tava
uznémuma cela kopa ar katru klientu.

Kad pirmais pirkums ir veikts, tad klients
noteikti ir jauzruna pasakot paldies par
izdarito pirkumu, aizsutot lietoSanas
instrukciju elektroniska formata, sniedzot
klientam informaciju, kur vérsties jautajumu
un problemu gadijuma, ka ari apmacot
klientu, ka gut maksimalu labumu no sava
pirkuma. Péc pirkuma izdarisanas meés nereti
cieSam no ta saucamas klienta nozelas, jo
sakam apsaubit savu izdarito lémumu -
lespéjams mums produktu nemaz
nevajadzeéja, varbut varéjam to iegadaties
izdevigak. Lai nelautu pirmajai pieredzei klut
negativai, SI ir uznémuma iesp€ja atkartoti
parliecinat savu klientu, ka vina izvéle bija
pareiza.

Esam nonakusi otra piltuves puse —tagad
mums ir jacinas par klienta lojalitati. Pirmais
solis cela uz klienta uzticibu ir palidzéet
cilvekam adaptet muasu produktu - mes
klientam varam pazvanit, lai apvaicatos, vai
vinam nav kadi jautajumi, aizsutit padomus
produkta izmantosanai e-pasta, varam aicinat
klientu klut par dalu no kopienas, kura ir
izdarijusi tadu pasu izvéeli iegadajoties So
produktu. Sadi uznémums parada savas rlpes
par klientu un spé] proaktivi novérst
problémas, neapmierinatibu un, to darot, ari
uzlabot savu pakalpojumu kvalitati.

Kad esam parliecinajusSies, ka pirma
klienta pieredze ir pozitiva, més varam cilveku
uzrunat ar citiem muasu produktiem un
pakalpojumiem, vai ar veikt papildus
pardosanu piedavajot ar pirkumu saistitus
risinajumus. Taja bridi, kad lietotajs izdara
atkartotu pirkumu, mées varam vinu saukt par
musu pastavigo klientu — un uznémumam
pret vinu ka tadu ari ir jaizturas. Seit lomu
spélé lojalitates programmas, izklaides un
izglitojosie pasakumi pastavigajiem klientiem,
ka ari citas prieksrocibas, kuras liks Tavam
klientam justies 1pasam un novertétam.
Domajot piedavajumus saviem pastavigajiem
klientiem vienmeér ir jacensas saglabat to
saikne ar klienta vajadzibam un uznémuma
piedavatajiem produktiem.

Kad klients ir iepircies atkartoti un vina
pieredze ir bijusi pozitiva, uznémums var lugt
klientiem atstat atsauksmi, kuras ievietosana
socialajos tiklos, reklamas materialos vai
majaslapa var but iespé€ja piesaistit jaunus
klientus! Saja bridi més vinu varam saukt par
mUsu zimola advokatu. Seit ir jauzsver — strada
patiesas un autentiskas atsauces, kuras
objektivi atspogulo produktu vertibu. Par
atsauksmeéem, tapat ka par visu paréjo, mums
klientam ir jamak pateikt paldies — cilveks
jebkuras attiecibas velas justies novertéts.

Esam nonakusi pie pédéja posma piltuve.
Atceries kadu produktu, ar kuru biji tik
apmierinats, ka nevaréji sagaidit iespéju
pastastit savu pieredzi saviem draugiem un
gimenei. Bridi, kad uznémuma klienti sak
reklamét tavu produkciju no pasu brivas
gribas, vini ir kluvusi par zimola vestniekiem,
kuri atvedis uznémumam jaunus klientus to
pasiem lidz galam neapzinoties.

Lai bow-tie piltuve nestu karoto rezultatu un
kalpotu uznémuma ilgtermina izaugsmei,
tam katra no piltuves posmiem ir jaizdoma
konkréetas aktivitates, kuras motives klientus
izdarit uznémumam vélamas darbibas. Pirms
SI modela tika pieminétas marketinga un
pardosanas piltuves - abi termini apzime
vienu un to pasu konceptu un katra
uznemuma parzina ir nodalit, kuri no piltuves
posmiem bus marketinga un kuri pardosanas
strukturvienibu parzina. Ir jaatceras, ka
marketinga galvenais uzdevums ir piegadat
uznémumam ieinteresetus klientus, savukart
pardoSanai — noskaidrot klienta individualas
vajadzibas un uz to pamata piemeklét un
pardot viniem piemérotako produktu.



https://www.youtube.com/watch?v=8WutIx1NCNA
https://www.youtube.com/watch?v=8WutIx1NCNA
https://www.youtube.com/watch?v=8WutIx1NCNA
https://www.youtube.com/watch?v=3n7jesjPcmA
https://www.youtube.com/watch?v=3n7jesjPcmA
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Macities no pieredzes un nepartraukti testet
jaunus risinajumus. Lai arl cik daudz laika
nebutu leguldits planosana, katram
uznémejam ir jarekinas ar to, ka gan
marketinga, gan pardosana tiks pielautas
kludas. Var gadities izvéléties nepareizos
marketinga kanalus, kada no marketinga
kampanam var nenest karotos rezultatus,
izdomatie scenariji pardosanas sarunam var
neparliecinat uznémuma klientus. Kludas
pasas par sevi nav uzskatamas par
neveiksmeéem, ja No tam ir iesp€ja macities, lai
ieviestu sistematiskus uzlabojumus.

Lai tas buUtu iespéjams, pats svarigakais ir
saglabat visus datus par Istenotajam
marketinga un pardosSanas aktivitatem.
Lielakas dala no digitala marketinga
platformam datus saglaba automatiski, tacu
tradicionala marketinga buds jaanalizé pasu
spekiem. Lai butu iespéjamas sekot lidz gan
marketinga un pardoSanas procesiem, ir
vélams izmantot CRM (Customer relationship
management) un ERP (enterprise resource
planning) sistémas, kuras palidzées sekot
klientu apkalpoSsanas procesam, ka arl
uznemuma resursu vadibai.

Lai gutu plasaku prieksSstatu par to, ka
izmantot CRM sistemas sava uznémuma
vajadzibam, noskaties Six Figure
Mastermind viogu “How To Use CRM
Software” (anglu valoda), ka ari vari
iepazities ar BusHec KoHcTpyKTOp Vvliogu par
to ka uznémumam ir javada savas attiecibas
ar klientiem “KJ/IMEHTbl B 6u3Hece! TOMN
Jyywmnx BusHec-UHcanToB 06 ynpaBnaeHuUu
B3aUMMOOTHOLUEHUAMU C KaneHTamum (krievu

valoda).

Lai secinajumi par pardosanas un marketinga
aktivitatem butu objektivi un datos balstiti,
katrai no uznemuma aktivitatém ir janosprauz
skaidri KPI (key performance indicators) —
raditaji, pec kuriem skaudri varésim spriest par
to efektivitati. E-pasta marketinga kampanam
mes, piemeéeram, varam merit e-pastu
atverSanas raditajus, kliksku skaitus e-pasta,
Facebook reklamam - sasniegto lietotaju
skaitu, pozitivu mijiedarbibu skaitu (/ikes,
komentari), pardosSanas procesam - vidéjo
klienta groza izméru, visiem kanaliem kopuma
— pardosanas katra no tiem. Vienmeér galvenais
akcents ir jaliek uz tam aktivitatem, kuras nes
talitéju rezultatu - mazak taustami ir tadi KPI
ka, piemeéram, zimola atpazistamiba, lidz ar to
uz gan marketinga, gan pardosana ir
janosprauz skaidras prioritates — nav akmeni
iekalts, ka ir japaiet méenesiem vai pat gadiem,
lai uznemums saktu pelnit. Lielu nozimi Seit
spélé testéSana - testéet varam gan sikas

nianses, piemeéeram, kadu fotografiju
izmantosim banneri, vai arl pat dazadas
pieejas pardosanas un marketinga

organizacijai, dazadus produktu piegades
kanalus. Galvenais - neaizmirstam par datu
ievaksanu, apstradi un analizi —
uzneémejdarbiba nav vietas ziléSanai kafijas
biezumos.

Lai gutu ieskatu marketinga risinajumu
testésana, noskaties AppsFlyer viogu
“Everything You Need To Know About
Marketing Testing” (anglu valoda) vai izlasi
Aljana Svobodnika blogu “TecTtnpoBaHue
npoaykKTra B MapKEeTUHIroBbIX
uccnepoBaHuax” (krievu valoda).

Uzzini vairak par svarigakajiem marketinga
un digitala marketinga KPI Alexa bloga
“What Is a KPI in Marketing? Plus 17 KPIs
You Should Track” (anglu valoda) un Owox
bloga “18 m™Metpuk wu KPl UWHTEepHeT-
MapKeTUHra, KOTopbleé Bbl AO/MHKHbI 3HaTb”
(krievu valoda).

Sie pieci soli raksturo Tavu celu, lai sekmigi
ieviestu  tirgu "savus  produktus un
risinajumus. Daudzus no Sie aspektiem ir
iespéjams apgut pasmaciba, tacu nozaré
pieredzéjusu specialistu atbalsts so procesu
var ievérojami atvieglot. Biznesa vadibas
koledzas studiju programma “Mikro, mazo un
vidéjo uznémumu vadiba” apgusi Visu
saimnieciskas darbibas uzsaksanai
nepieciesamo, varésim Kkonsulteties pie
nozaru vadosajiem lideriem un piedalities
“Biznesa siltumnica”, savukart studiju
programma “Marketings un pardosana”
palidzes panakt savus merkus marketinga un
pardoSanas  joma. lzstradajot studiju
programmas un izveéloties akadéemisko
personalu Biznesa vadibas koledza vienmeér
liek akcentu uz praktiskam zinasanam un
prasmem, kuras lieta vareési liktu nekavejoties
un busi soli prieksa saviem konkurentiem.

Uzzini vairak par
biznesa studijam

Piesakies Atverto
durvju dienai
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