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No socialas misijas
lidz veiksmigai pardosanai

Socialais merkis ir Tava

uznémuma vertiba.
PardosSana ir instruments, kas |auj
So vertibu nest talak.
Sociala misija ir papildus vértiba,
Qp bet uznémuma attistibas un pardosanas
pamatprincipi ir tie pasi.
Bez stabilas pardoSanas

[]I]l] uznemumam bus gruti ilgtermina pastavet
un istenot savu sakotnéjo socialo misiju.

%ﬁ

Pardomata pardoSanas stratégija,
tostarp eksports, var palidzet
uznemumam augt, but finansiali
llgtspejigam un vienlaikus
nodrosinat ari socialo funkciju
ILGTERMINA.
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Ar ko butu jasak? - v
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Ideja un interese Zimols, produkts RaZoSanas iespéjas, Eksporta
par eksportu. un iepakojums. pielagojot eksportam.  stratégijas izstrade.
Kapéc es to vélos un Kada ir mana veértiba, Vai varu nodrosinat Valstis, konkurenti,
kadas iespéjas tas dos ar ko atskiros un ko kvalitati, apjomus un cenas un skaidrs
manam uznémumam? mans produkts stasta? prasibas dazados tirgos? nakamo solu plans.

Sac ar vienu valsti. Sac ar vienu ideju. Sac ar vienu darba uzdevumu.
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PRAKTISKI SOLI, JAUTAJUMI UN PIEMERI
@
D S Ideja un interese par eksportu @ 9 Zimols, produkts un iepakojums
Q SKAIDRS MERKIS UN VIRZIENS VERTIBA, ATSKIRTBA UN PARLIECINASANA
v  Kapéc es velos eksportét? v Vai mans produkts ir kvalitativs, konkurétspejigs
Lielaks tirgus, jauni klienti, pardo$anas apjoma palielinasana, un saprotams arvalstu klientam?
Zimola atpazistamiba, ilgtspéjigs izaugsmes cels. Gar$a, sastavs, kvalitate, sertifikati, atbilstiba tirgus prasibam.
~  Vai esmu gatava ieguldit laiku un resursus? «~  Arko mans produkts atskiras no konkurentiem?
Reals skatijums uz iespéjam un nepiecieeSamajiem resursiem Unikala vértiba, stasts, izcelsme, sastavdalas, meistariba,
(finanses, laiks, zinasanas, komanda). sociala misija.
v  Kurs butu mans pirmais, reali sasniedzamais tirgus? v Vaiiepakojums un komunikacija ir piemeérota izvélétajam tirgum?
|zvéle péc produkta, konkurences, pieprasijuma Dizains, valoda, markéjums, uztverama vertiba, ilgtspeéjiba,
un pieejamam iespé&jam. KultUras atskiribas.
«  Kadiir potencialie klienti? « Kasociala misija / ilgtspéjiba papildina mana produkta vertibu?
Izplatitaji, mazumtirdzniecibas kédes, e-veikali, Ka tas palidz izcelties starptautiskajos tirgos

HoReCa, korporativie klienti. un piesaistit jaunus klientus.
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eksporta stratégijai - - | .

PRAKTISKI SOLI, JAUTAJUMI UN PIEMERI
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@ 3 Razosanas iesp€jas, l] 4 Eksporta strategijas izstrade
plelangOtekSpOl‘tam DD TIRGI, KLIENTI UN SKAIDRS PLANS

KVALITATE, APJOMI UN ATBILSTIBA

Kuras 1-2 valstis izvelos ka prioritati?
Tirgus potencials, pieprasijums, konkurence,
kultiras un patérina paradumu atskiribas.

v Vaivaru nodrosinat stabilu kvalitati un atkartojamibu? v
Standarti, izejvielas, receptes, kvalitates kontrole.

v Kadiir mani razosanas apjomi un iespéjas tos palielinat? «  Kasir mani konkurenti un kadas ir vinu cenas?
EsosSas iespéjas, investicijas, arpakalpojumi, sadarbibas partneri. Tirgus izpéte, pozicion&jums, cenas Saﬁdz'inéjums'
manas unikalas prieksrocibas.
v Vai produkts atbilst konkréta tirgus prasibam?
Sastavs, markéjums, sertifikacija, alergéeni, v
lga deriguma termina prasibas.

Kas bus mans klients?
Izplatitajs, veikals, HORECA vai gala patéréetajs.
Klienta prasibas un sadarbibas nosacijumi.

v  Kadas ir logistikas un uzglabasanas prasibas? ~  Kadibiis mani pirmie praktiskie so}i?

Temperatura, transporta veids, piegades laiks, Saraksts ar konkrétam darbibam (5-10 soli), laika plans,
izmaksas un ilgtspéjiba. budzets un atbildigie.



ZIMOLS - STRATEGIJA - EKSPORTS - PARDOSANA

Kadeél pardosana
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var but patikama " e
PardoSana biezi tiek saistita ar izaicinajumiem, daudz darba un nezinamo. \
Ipasi eksporta sakuma tas var $kist sarezgiti un var radit pat satraukumu.
o e = v = o v = ' /
Bet patiesiba pardoSana var but iedvesmojosa un patikama!

Ta dod iespéju ne tikai pardot savu produktu, bet ari satikt interesantus ciivekus,
apgut jaunas kulturas, attistit savu biznesu un just gandarijumu par paveikto.

Mana pr()dukta Jaunas iespéjag ‘Pardosana ir iespéja iepazit interesantus
1 @ e 2 [I S , cilvekus, jaunas kulturas un tirgus.

vértiba DD un attistiba Veidojas ilgtermina attiecibas, uzticésanas

un jaunas iespéjas — biezi vien tas atver

Cilvéki novérté un pérk manu produktu — Pardosana atver jaunus tirgus, partneribas durvis uz nakamajiem tirgiem un projektiem.
tas sniedz lielu gandarijjumu un energiju un sadarbibas iespéjas. Es macos, attistos cilvékus, jaunas kultlras un tirgus.
turpinat. Katrs jauns klients ir un redzu, ka mans uznémums aug. Veidojas ilgtermina attiecibas, uzticésanas
apliecingjums, ka mans darbs, ideja | Tas sniedz motivaciju un parliecibu un jaunas iespéjas — biezi vien tas atver
un produkts ir vajadzigi. 1 par nakotni. durvis uz nakamajiem tirgiem un projektiem.

@) ‘ Nav jaizdara viss uzreiz. Ir tikai jasak un jaturpina soli pa solim.
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Mans pirmais
30 dienu ricibas plans M

NO IDEJAS LIDZ PIRMAJAM REALAJAM DARBIBAM o ° °

Sis ir praktisks piemérs, ka soli pa solim sakt virzities uz eksportu.
Katrs uznémums ir atskirigs, tapéc So planu var pielagot savam iespéjam un situacijai.
Ja vél neesat gatavi eksportam, tas pasas darbibas var sakt ar Latvijas tirgu.
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Q Mans meérkis Y Mans tirgus e Mani potencialie klienti % Pirma par(.iosarll.a
un nakamie soli

SKAIDRIBA UN VIRZIENS IZPETE UN IESPEJAS SAGATAVOSANA UN UZRUNAS

F Definéju, ko vélos sasniegt v |zvelos vienu prioritaro tirgu v  Sagatavoju isu un saprotamu
(ar eksportu vai ar LV tirgu). vai klientu segmentu. piedavajumu (1-2 lapas).
v Skaidroju sava produkta v lzpétu 3-5 konkurentus v Atrodu vismaz 10 potencialos >
veértibu un unikalas prieksrocibas. un vinu produktus, cenas klientus (izplatitajus, veikalus
un pozicionéjumu. vai citus).
v Nosaku, kurs ir mans idealais 3 Sagatavoju Tsu kopsavilkumu

v  Sagatavoju individualu uzrunas
veéstuli vai e-pastu.

klients un kadu tirgu vélos izpétit. ar galvenajam atzinam un

iespéjam.

Eksports klust vienkarsaks, ja sac ar vienu — sev interesantako — valsti.

DARBIBAS UN REZULTATI

Uzrunaju klientus un sekoju
lidzi atbildém.

Apkopoju rezultatus un secinu,
kas stradaja un ko pielabot.

Izveidoju nakamo 1-3 ménesu
planu un nosaku nakamaos sojus.
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Pardosana Latvija W W

STIPRS PAMATS UN LIELS IZAUGSMES POTENCIALS # = M

PardoSana Latvija biezi tiek uzsverta ka mazaks tirgus, tacu ar pareizu = 2 I’W
pozicionéjumu, mérktiecigu komunikaciju un atbilstosiem kanaliem »
tai ir loti liels izaugsmes potencials. /

Vietéjais tirgus lauj atrak testét produktu, sanemt klientu atsauksmes,
veidot zimola atpazistamibu un radit stabilus ienakumus.

1 Y3 Ekomercija 2 @ Mazumtirdznieciba 3 m Korporativie klienti
2 PLASAKS SASNIEGUMS REDZAMIBA UN UZTICIBA STABILI PASUTIJUMI
< Savs e-veikals — pi|niga kontrole par v Veikali un konceptveikali - zimola v UZDémumU dévanaS: sezonas davanas
zimolu, produktu un klientu datiem. redzamiba un tiess kontakts ar klientu. un personalizeti risinajumi.
v Meérktieciga digitala komunikacija (socialie v Svarigi izvéeléeties veikalus, kas atbilst v Liels potencials Ziemassvetku un citu
tikli, e-pasta marketings, reklamas). produkta pozicionéjumam. svetku periodos.
Regularas akcijas, sezonas un jaunu v Piemeéroti var but ari muzeju veikali, v Sadarbiba ar Latvijas uznémumiem,
% produktu ievieéar'ma delikatesu veikali, davanu veikali u.c. valsts iestadém un organizacijam.
o lespaja pardot visa Latvija un attistit v, Mazu[ntnrdznlecﬂaa stiprina zn.mola v Yar gp.vuenot.ar eksportt{ = lpvestejot
lojalu klientu bazi. atpazistamibu un palidz sasniegt viena iepakojuma dizaina vai
jaunus klientus. razosanas partija.

Pareiza zimola stratégija, konsekventa un autentiska komunikacija palidz piesaistit isto auditoriju, LW
izcelt produkta vertibu un but pamaamam gan Latvija, gan starptautiskajos tirgos. /

3/_ Zimola un komunikacijas nozime p
N\
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Ka veidojas eksporta klientu struktura?

TRIS PARDOSANAS KANALI — ATSKIRIGI IEGUVUMI UN IZMAKSAS

“  Vairumtirgotajs / 2  Mazumtirgotajs tiesi Savs interneta veikals
izplatitajs
+ Lielakas piegades; partneris organize + lespéjama augstaka cena neka pardodot + TieSa pardoSana gala klientam par
talako pardoSanu un izplatiSanu. izplatitajam. mazumtirdzniecibas cenu.
- Zemaka pardoSanas cena razotajam. — Mazaki pasutijumi; vairak darba ar katru — Reklamas un klientu piesaistes
klientu un piegadi. izmaksas; pardoSana nav garantéta.

OrientejoSs uzcenojums: izplatitajs +50-60%; mazumtirgotajs +100-150% (atsevisSkos gadijumos lidz +200%). Atkarigs no produkta un tirgus.

Ka veidojas eksporta
cena?

Vélies izveidot savu eksporta pardosanas planu? Sazinies individualai Instagram: Laura Sebre
—~ 0o _.c laura.sebre@gmail.com
konsultacijai ¢
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