VIETA

a)  Kur jusu produkts tiks pardots (ko pardosiet jis, ka arT jlsu
B2B klienti, ja tadi ir)? Vai jums ir iespéjama jebkada
kontrole vieta, kur jasu produktu pardos jusu B2B klienti?

b)  Cik % no jasu produktiem gala lietotajiem pardosiet tiesi
jas?

c) Vaiiriesp&jams / vai bltu izdevigi pardot produktu
tiesSsaisté (e-komercija)? Ja ja, tad kapéc? Un vai to labak ir
pardot B2B vai B2C klientiem? Kapéc?

d) Vaikanalu kopums ir saistits ar jasu izvéléto poziciju un
reputaciju? Vai tas ir saistits ar mérka klientiem, kurus jas
esat izvélgjies/izvél&jusies, izstradajot produktu un ta
iepakojumu?

e) Kadu politiku jas ievérosiet, lai nodrosinatu produkta
atrasanos istaja vieta istaja bridi?

f) K& jus kontrolésiet sava produkta poziciju un kvalitati katra
kanala? Vai jus esat paredzéjis/paredzéjusi klienta
apmierinatibas analizi, veikalu parbaudes, noslépumaino
iepirkSsanos?




