Sis marketinga plans attiecas uz jauna produkta laidanu
jauna tirgd, kas strauji attistas. Produkts ir ipasa abolu
skirne, kas Tpasi radita patérétajiem no planétas Marss,
kuriem ir pastiprinata interese par svaigiem
produktiem, kas pieejami uz Zemes. Sis tirgus tagad ir
pieejams, pateicoties starpplanétu lidojumiem, bet
pasreiz eksportétie produkti ir vienkarsi Zemes planétas
produkti. Ta vieta un ipasa Marketinga plana ietvaros ir
iespéjams precizak nodrosinat Marsa patérétaju
vajadzibas.

Saja nodala jums ir Tsi
jaraksturo savs projekts, lai
rosinatu lasitaja interesi

2) Situacijas analize un PEST analize

Pieprasijuma tendences, socialie faktori, psihografika

a) Kadasir jlsu produkta vai pakalpojuma pieprasijuma
tendences? Vai ta pieprasijums ir sezonals? Kur tas tiek
galvenokart iegadats? Ka tiek veikta apmaksa par So
produktu vai pakalpojumu (ar karti, skaidra nauda, veicot
parskaitijumu)? Vai jUs varat paredzét pieprasijuma
izmainas, kas jums var sniegt Tpasas iesp€&jas?

b) Kasiegadasies jiisu produktus? Vai jis pardodat, izmantojot
B2B modeli (uznémums uznémumam) vai B2C (uznémums
patérétajam), vai abéjadi? Kas katra gadijuma izlemj, kadu
produktu iegadaties (piem.: majsaimniece, |oti aiznemta
stradajosa mate, moderns izplatitajs, vairumtirdzniecibas
uznémuma vaditajs...)

c) Kadasir jiisu produkta pircéjuipasas pazimes? Vecums?
Dzimums? Religija? Rase? Izglitiba? Sociali ekonomiskais
stavoklis? Saimniecibas veids? lecienita tirdzniecibas vieta
(internets vai atseviskas tirdzniecibas vietas, tirdzniecibas
centrs vai pilsétas centrs)? lecienitais medijs? Galvenais
informacijas avots un partikas kvalitates garantija?

d) Kaar juasu produkta pievilcibu? Vai tas ir paredzéts esoso
produktu aizstadanai vai ka jauns problémas / vajadzibas
risinajums? Kapéc pirmaja gadijuma jasu produkts bltu
jaiegadajas citu vieta vai papildus citiem produktiem?

e) Vaijls méginat palielinat noteiktas socialas vai kultaras
grupas interesi? Kapéc, jlsuprat, viniem patiks jusu
produkts?

f)  Vai pastav jebkads risks saistiba ar jusu produkta patérinu?
= Serslierae ous analize (piem. nesenas satraucosas zinas, bet ari ipasi augsta cena,
ezult3 atit attiecigo noda kas saistita ar nepastavigo kvalitati, ta, lai risks gat sliktu
oti svarigi ir but godigam, gan tada patérina pieredzi tiktu uzskatits par augstu, ja tas tiek
gad 3, ja do e paredzéts iek$gja attiecinats uz produkta augsto cenu)




Situacijas analize un PEST analize

T analize: politiska, ekonomiska, sociala un tehnologiska vide

a) Neatkarigi no t3, vai jus planojat pardot turpat, kur razojat,
vai esat izlémis paplasinat savu ietekmes zonu, ir svarigi
pardomat sava izvéléta regiona visparigos ekonomiskos un
uznéméjdarbibas apstaklus. Vienas kédes lielveikali maina
savu precu klastu atbilstosi savai atrasanas vietai: studentu
apmeklétas zonas porcijas ir mazakas; regionos ar zemaku
sociali ekonomisko stavokli augstas kvalitates produktiem ir
minimala ietekme, u.c.

b)  Unvaijums ir informacija, lai novértétu pasreizéjos
apstakjus un tendences Saja geografiskaja regiona, ciktal
tas attiecas uz jusu nozari / produktu? Novértésanas
elements varétu bat $is nozares pasreizéjie apstak|i un
tendences attieciba uz jasu produkta parstavéto industriju.

c) lzmainasienakumos: vai cilvéki zaudé darbu, vai bezdarbs
tomér samazinas? Vai cilvékiem tiek maksats vairak vai
mazak? Sie dati ir pieejami jisu valsts Statistikas biroja.

d) Vaiir mainijusies patérétaju uzvediba? Vai cilvéki vairak
brauc ar autobusu neka ar automasinu? $ada gadijuma vini
varétu atzinigi novértét piegadi uz majam. Vai vini iegadajas
produktus bieZak vai retak? Vai ir konkrétas tendences
(piem. produkti bez gluténa un laktozes, organiskie
produkti, vietéjie produkti, u.c.)

e) Vaijasu produktu cilvéki iegadajas, kad vini ir partikusi, vai
tad, kad viniem jataupa nauda? Uzskatams piemérs ir
liellopu gala un olas. Abi produkti ir olbaltumvielu avots, un
ierobeZota budZeta gadijuma tos var aizvietot.

f)  Kaar politisko un tiesisko reguléjumu? Vai jasu izvéléta
geografiska regiona esosa valdiba piekopj veicinosu vai
ierobeZojosu politiku? Vai nodokli palielinas? Vai socialie
izdevumi tiek samazinati? Ja ta ir arvalsts, kada ir tas
valdibas attieksme pret tada veida produktu importu, kadus
jus esat paredzéjis importét pardosanai? Vai pastav augsti
muitas tarifi? Un vai bez tarifiem pastav citas barjeras, ka
batiski ierobeZojosas prasibas importéjamiem produktiem?

g) Vaiirizstradatas jaunas tehnologijas attieciba uz jasu
produktu, kas, pieméram, var padarit noteiktu produkta
veidu par novecojusu? Vai tirgus mainas strauji, ka rezultata
noteiktai produkta versijai atri pienak dzives cikla beigas?
Vai jusu tirgus ir nobriedis, un nav iespé&jami Tpasi

no jaisu produkta kvalitates un jasu jauninajumi? Vai pastav nesen izveidoti patenti?

Sidala palidzés jums saprast, vai neatkarigi

marketinga politikam vide ir labvéliga jasu
tirdzniecibas paplasinasanai. Sis analizes
rezultats palidzés jums novértét realas
tirdzniecibas prognozes




3) Konkurences analize: Portera piecu speéku modela analize

Vai jasu piegadataji konkuré par
klientiem? Vai jas brivi varat
mainTt piegadatajus? Vai tas ir
viegli, vai arT jums ir «jamaksa
par nomainu» (tie$as vai
netie$as izmaksas, kuras jums
rodas, kad jus izlemjat mainit
piegadatajus?). Vai jas viegli
varat nodrosinat cenu
pazeminasanu?

Jasu produkts sniedz klientiem
labumu. Vai zinat kadus citus
produktus, kuri var nodrosinat
tadu pasu labumu un aizstat

juséjo produktu klientu izvélé?

Konkurence

Ja idejaltirgus Skiet ienesigs,
jums ir jaapsver, vai pastav
jaunienacéju risks? Vai pastav
«8kersli ienakSanai tirgh»,
kurus var palielinat (pieméram,
augstas izmaksas, kuras
rastos jaunienacéjiem, kuras
jums jau ir raduas, zZimola
reputacija, ko jus jau esat
izveidojusi, un kura viniem
batu jaizveido no jauna?)

Raksturojiet konkurenci, ar
kuru jums nakas saskarties,
vai, ar kuru naktos saskarties,
ja uzsakat ta produkta
pardosanu, kuram gatavojat
marketinga planu.
Koncentréjieties uz esoSajiem
konkurentiem: ka vini reagétu?

Vai konkurence ir intensiva?
Vai ta balstas uz cenam? Vai
jasu klienti var brivi mainit
savus piegadatajus, vai ar
viniem ir «jamaksa par
nomainuy, vai vini nav
parliecinati par produkta
kvalitati?

Vai jis I1dz Sim esat veiksmigi
nodroSinajis savu klientu
lojalitati?

Raksturojiet savus konkurentus un vinu s

Kas ir jisu galvenie konkurenti? Koncentréta tirgl jums bas dazi lieli
konkurenti. Fragmentétos tirgos jums var bt dazadi konkurentu veidi

(piem. mazakas saimniecibas, lielakas saimniecibas, saimniecibas, kas
atrodas «ievérojama» regiona, Kinas produktu importétaji, u.c.)




urences analize: nalizes diagramma

Produkts:

Konkurenti lpasiba Nr. 1: lpasiba Nr. 2: lpasiba Nr. 3: lpasiba Nr. 4: lpasiba Nr. 5: lpasiba Nr. 6:
un ipasibas

Konkurents Ja Ja Ja Ja Jadl Jadl
Nr. 1: Née [J Ne[J Née [J Née [J Née [J Ne Tl
Konkurents Ja J JalJ JalJ JalJ JalJ JalJ
Nr. 2: Neée [ Neé [ Neé [ Neé [ Neé [ Né )
Konkurents Ja [l Ja [l Ja [l Ja [l Ja [l Ja [l
Nr.3 Née [J Ne [] Ne [] Née [J Ne [] Ne []
Konkurents Ja [l Ja [l Ja [l Ja [l Ja [l Ja [l
Nr. 1: Neée [ Neé [ Neée [ Neé [ Neée [ Né )

Sastadiet i N Sastadiet savu vajo pusu
astadiet savu stipro pusu sarakstu. Ir |oti svarigi tas

lespéjas var rasties no Draudi var rasties no
makroekonomiskam konkurentu reakcijas,
tendencém, tehnologijas, jaunienacéjiem tirgd, bet art no
izmainam tiesiskaja mainigo negativas versijas,
reguléjuma, izmainam kas var radit iespéjas:
patérétaju uzvediba ...:

sarakstu, b_allstotles uz [idz Sim savlaicigi noteikt:
veikto analzi:




Piedavajuma apraksts, SMP, Marketinga uzdevumi un merki

a)  Siki raksturojiet savas idejas. Uzsveriet prieksrocibas, ko tas
nodrosinas klientiem / patérétajiem. Prieksrocibas var bat
gan praktiskas, gan simboliskas. Ar labs vins var bat gan
jauka davana, gan veids ka paradit, ka kads ir vinu pazingjs.
Labs iepakojums var bt gan pievilcigs patérétajiem, gan to
var ari viegli ievietot mazumtirgotaju veikalu plauktos.

b)  Padomajiet par tikko veikto tirgus analizi un atbildiet uz
Siem jautajumiem:

i. Segments: kas ir 8T produkta iesp&jamie pircéji?

ii.  Maerkis: vai segmenta ir ipasa mérkauditorija?
Potenciali visvairak ieintereséta pircéju grupa?
Labaka maksatspéja? Demografiskas, socialas,
psihografiskas Tpasibas? Dzivesveids? Ipaas
vajadzibas? Kapéc jus esat tas
izvélgjies/izvélgjusies? Cik to ir? Cik no tam jas
varétu nodrosinat?

iii. PozicionéSana. Kada ir jasu vélama
pozicionésana? Ka péc jusu domam jis to varétu
sasniegt?

Pastav tris produkta pozicionésanas veidi: Unikals:
vienigais $ada veida produkts; Atskiriba —dazas ta
Tpasibas ir izteiktakas neka jasu konkurentu
produktiem; Lidzibas: lidzigas Tpasibas, bet zemaka
cena.

c) Marketinga uzdevumi un mérki. Seit ir nepiecie$ami skait|i.
Kadi ir jasu marketinga uzdevumi un mérki saistiba ar pardosanas
apjomiem, tirgus daju, pelnu no kapitala ieguldijuma? Cik daudz
laika jums ir nepiecieSams, lai pardosanas raditajs parsniegtu
izmaksas, un lai uzsaktu git pelnu, ka ari atmaksatu investoru
iegulditos lidzekJus? Cik klientu jis nodrosinasiet? Cik produktu
vini varétu iegadaties? Par kadu cenu? Kadas bis jasu fiksétas
izmaksas (personala izmaksas, izdevumi, kuri nav atkarigi no ta,
cik produktu jas pardodat ...) ? Un mainigas izmaksas (izmaksas,
kas ir atkarigas no pardoto produktu daudzuma, pieméram,
iepakojuma, izejvielam, parvadajumiem , u.c.)

7 T == S == R

patérétaju skaits

tiem pardoto produktu apjoms
(V)

vienibas cena (P)
pardosana (PxV)
fiksétas izmaksas
mainigas izmaksas (vieniba) (C)

mainigas izmaksas (CxV)



Bezzaudéjuma punkts: cik vientbu jums ir japardod, lai pardosanas raditajs butu

[idzvertigs izmaksam (fiksétajam + mainigajam?). Formula ir $ada:

Fiksetas izmaksas

Q (daudzums) =

P(cena) — C (izmaksas

Vienibas cena

Vienibas

izmaksas

Marketinga taktika

4 P elementi

a) Produkts: raksturojiet savu
produktu, ta tehnologiju,
glabasanas laiku, ka ari iepakojumu
(primaro un sekundaro).

b) Cena: nosakiet savu cenas
noteikSanas veidu, un lidz ar to ari
izveleto cenu, balstoties uz lidz Sim
veikto analizi. Pamatojiet savu
izveli.

c) Vieta: raksturojiet kanalus, pa
kuriem produkts sasniegs jusu
klientus. Pamatojiet savu izvéli

d) Reklama, virziSana tirgii: aprakstiet,
ka jus gatavojaties reklamét savu
produktu. Sastadiet reklamas
izdevumu tabulu.




Sadaliet savu planu darbibas, jo «mazakas», jo labak. Raksturojiet pat visvienkarsakas darbibas,
pieméram «plastmasas maisinu iegadi». Katrai darbibai nosakiet patéréto laiku (kad to batu
japabeidz) un kurs par to ir atbildigs.

Darbibas

Atbildiga persona | Patérétais laiks
nosaukums




Izpildes kontrole

Ka jus gatavojaties parbaudit, vai viss notiek péc plana? Kadus mainigos lielumus jus ievérosiet?
Klientu skaitu? PardoSanu? Cenas? Un cik bieZi? Vienreiz nedéJa? Vienreiz ménesi?

Mainigais lielums Metode Meérvieniba Laika periods

Cena ierakstiSana burtnica, €/kg, €/uz vienibu, u.c. katru ménesi
personalaja datora

Pardosanas apjomi

Pardosanas vertiba

Klientu skaits

Jusu plans ir gatavs.
Tagad to pievilcigi noforméjiet un paradiet saviem partneriem, darbiniekiem, investoriem.
JUs protams varat izvéléties, kuras dalas katra reizé paradit vai kuras noslépt ...



