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PRIEKSVARDS

Vietéjie partikas razotaji un lauk-
saimnieki Baltijas jiras regiona
(Baltic Sea Region — BSR) lauku
teritorijas galvenokart ir mazi
gimenes uznémumi, kuri savu
produkciju tirgo, komunicéjot ar
klientu klatiené vai pa telefonu.
Parasti produkcija tiek izplatita
tikai tuvakaja apkartné. Tomér
daudzos regionos ir izveidoti vie-
téjie partikas tirdzniecibas tik-
li, lai sadarbotos marketinga un
informacijas apmainas joma un
meklétu jaunas attistibas iespéjas.
Pasreizéja situacija BSR valstis
liecina, ka vietéjie partikas iz-
platiSanas modeli galvenokart ir

veérsti uz patérina tirgu — attie-
cibam starp uznémumiem un ik-
dienas patérétajiem (Business to
Consumers — B2C). Vietéja partikas
produktu tirgt trukst ekonomiski
konkurétspéjigu bizness biznesam
(Business to Business — B2B) mode-
lu. To attistibas veicinasanai 2017.
gada tika uzsakts projekts “B2B
izplatiSanas modelis, lai atbalstitu
vietéjos partikas raZotajus Baltijas
jaras regiona lauku teritorijas*”,
kurs vairak pazistams ar saisinato
nosaukumu “Baltic Sea Food (BSF)”.

Parrobezu sadarbibas projekta BSF
meérkis ir izstradat ilgtspéjigu uzné-
meéjdarbibas modeli B2B, kas pie-

Foto: TMV/Oliver Pahlke



meérots vietéjiem partikas tikliem.
Sadarbojoties 14 projekta partne-
riem no desmit valstim, tika izstra-
dats “Vietéjas partikas izplatiSanas
uznémumu modelis>” (BDM). Ta
pamata ir dalibvalstu labakas prak-
ses pieméri un vietéjo partikas tiklu
un izplatitaju veikto aptauju dati.
Sis izdevums ir ka rokasgramata
B2B izplatiSanas modela attistibas
veicinasanai. Ta mérkis ir iedvesmot
Jus veidot vietéjo partikas izplati-
Sanas tiklu vai uznémumu, veicinat
produktu marketingu un sniegt
idejas sakuma posmam. Dazadus
risinajumus B2B modela ievieSana

un attistiba piedava desmit projekta
dalibvalstu — Danijas, Igaunijas,
Krievijas, Latvijas, Lietuvas, Nor-
végijas, Polijas, Somijas, Vacijas
un Zviedrijas — labaka pieredze.
CelveZameérka grupa ir vietéjie par -
tikas razotaji un piegadataji, ka
ari vietéjas partikas tirdzniecibas
tikli. Projekta uzdevums ir radit
un veicinat jaunu tirdzniecibas
kanalu izveidoSanu un attistibu
uznémumiem bizness biznesam
vidé (B2B), izmantojot maza méro-
ga vietéjos partikas tiklus, attistot
sadarbibu un palielinot produktu
vértibu péc iespéjas isaka piegades
kedeé. Ta meérkis ir arl iedvesmot
eso$os vietéjos partikas raZotajus
un izplatitajus, kas jau pardod sa-
vus produktus patérétajam (B2C),
attistit B2B tirdzniecibas modeli.

Projektu BSF daléji finanseé Interreg
Baltijas jiras regiona programma
2014.-2020. gadam. Taistenosanas
laiks irno 01.10.2017.1idz 01.10.2020.

Projekta Baltic Sea Food
partneri

1 B2B distribution model supporting local
food sector in Baltic Sea region rural areas
— Baltic Sea Food

2Local food business-to-business
distribution model
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Ilgtspejigi vietéjas partikas
izplatiSanas tikli un
uznémeéjdarbibas modeli

Lidz ar pircéju pieprasijuma pie-
augumu Baltijas jlaras regiona
(BSR) ir augusi arl vietéjas parti-
kas produktu razosanas apjomi.
Partikas razoSanas uznémumi,
kuru razoSanas jaudas parasti ir
nelielas, piedava gan tradiciona-
lus, gan inovativus veseligus aug-
stakas kvalitates un biezi vien ar
rokam izgatavotus vietéjos parti-
kas produktus. Sie uznémumi var
attistit savu biznesu un veicinat
sava regiona attistibu, izmantojot
dazadas klientu grupas, tostarp
vietéjos iedzivotajus un taristus.

Vietéjie partikas razotaji un lauk-
saimnieki galvenokart ir mazie
gimenes uznémumi, kas izvélas
pardosanu organizét, sazinoties
ar klientiem klatiené un pa talruni.
Siem uznémumiem bieZi vien nav
iespéjas pardot savu produkciju
lieliem vairumtirdzniecibas uz-
némumiem vai lielveikalu kédem,
jo ir ierobeZoti razosanas apjomi
un augstakas cenas, ja salidzina
ar lielajiem razotajiem. Tadél So
uznémumu piekluve édinasanas,
partikas parstrades un mazum-
tirdzniecibas nozarei ir diezgan
sareZgita, un vairums no vietéjiem

partikas razotajiem realizé savu
produkciju tikai ikdienas patéré-
tajam (B2C).

Lai veicinatu sadarbibu marketin-
gaun informacijas apmainas joma,
vairakos regionos ir izveidoti vie-
téjas partikas tirdzniecibas tikli.
Tie ietver sadarbibu starp partikas
razotajiem, izplatitajiem, poten-
cialajiem mazumtirgotajiem un
pircéjiem, lai palielinatu vietéjas
partikas produktu pieejamibu un
palielinatu razotaja pelnu, ka ari
nodrosinatu ilgtspéjibu. Lielaka
dala vietéjas partikas produktu
tirdzniecibas tikli un izplatitaji
pardod savus produktus uznému-
miem un patérétajiem (B2C).

Ilgtspéjigs partikas produkcijas
realizacijas tikls ir uznémums vai
organizacija, kas aktivi darbojas ar
noteiktu partikas produktu mar-
ketingu, izplatiSanu un logisti-
ku. Sada tikla parasti sadarbojas
vietéjie un regionalie razotaji, lai
stiprinatu savu uznémeéjdarbibu,
nodroSinot klientu vajadzibu un
prasibu apmierinasanu, tai skai-
ta bizness biznesam B2B limeni.
Jaatzimeé, ka B2B galvena mérka
grupa ir HoReCa (Hotel/restaurant/



Café — viesnicas, restorani un sa-
biedriskas édinasanas) uznémumi.

B2B biznesa modelis, kas izstra-
dats BSF projekta, ir piemérots ik-
vienam vietéjas partikas produkci-
jas izplatitaju tiklam. Tas veicina
stabilu un isu piegades kézu izvei-

dosanu vietéja un regionala liment,
tadéjadi nodrosinot izaugsmes ie-
spéjas un uzlabojot uznémeéjdarbi-
bas rezultatus maziem un vidéjiem
uznémumiem (MVU) vietéja parti-
kas nozaré lauku apvidos.

LABAS
PRAKSES

PIEMERS

ligstpejiga B2B
modela attistiba

Bondens Skafferi (Zemnieku pie-
liekamais) Zviedrija savu darbibu
uzsaka 2008. gada ka |oti mazs uz-
nemums. Ta dibinataji ir divi bijusie
Sefpavari, kuri ar savu pakalpojumu
vélejas restoraniem atvieglot vieté-
jo partikas produktu iegadi. Sodien
uznemums ir kluvis par specializetu
vietéjo partikas izplatiSanas uz-
nemumu, kura gada apgrozijums
sasniedz 7 miljonus eiro. Bondens
Skafferi sanem produktus no 150
lauksaimniekiem un raZotajiem un
piegada tos aptuveni 200 restora-
niem Skdne regiona.

Uznemums ir strauji attistijies,
tomeér sakotnéja ideja — Doma

globali, edi lokali! — ir nemai-
niga. 2019. gada Bondens Skafferi
sanema vienu no Embla Partikas
balvas prestizajiem apbalvojumiem
nominacija Ziemelvalstu Partikas
uznéméjs (Nordic Food Entrepreneur).

www.bondensskafferi.se
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Jauna tikla izveide — soli

pa solim (1. nodala)

Ja lidz sim produkcija ir realizéta
tiesi pircéjiem tirgq, veikalos vai
citas tirdzniecibas vietas (B2C),
tad pirms tas pardoSanas organi-
zétam biznesam (B2B) ir jaapsver
vairakas lietas. Uzsakot jaunu biz-
nesu, nepiecieSams izvértét gan
iespéjas, gan riskus, kas saistiti ar
partikas pardosanas tikla veido-
Sanu.

Daudzas problémas var atrisinat
dazada veida sadarbiba jeb koope-
racija. Individualais raZotajs vai
tirgotajs lielu dalu laika un ari fi-
nansu lidzeklu patéré marketinga
aktivitatém un produktu izplatisa-
nai. Kooperéjoties ar citiem razo-
tajiem vai uznémumiem, $im akti-
vitatém patérétais laiks ievérojami
samazinasies. Sadarbiba var mazi-
nat ari dazadus riskus, kas saistiti
ar pardosanas procesa organizé-
Sanu un sadarbibu ar klientiem.
Jaunu tirgu sasniegSanai nepie-
cieSams gan laiks, gan informacija

un zinasanas. Jaatzimé, ka lidz ar
partneru skaita pieaugumu palie-
linasies ari kopéjais zinasanu un
pieredzes limenis, kas atvieglos
jaunu realizacijas kanalu meklésa-
nu, pardosanas procesu organizé-
Sanu un citu partikas tirdzniecibas
tikla attistibai nepiecieSamo akti-
vitasu planosanu.

Nav divu vienadu partikas izpla-
tisanas tiklu vai uznemumu. Kat-
ram ir sava specializacija, tirgus
nisa, klienti un darbibas regions.
Veidojot jaunu uznémumu, Ipa-
§i rapigi ir jaizvérté uznémuma
atrasanas vieta, ka ari potencialo
klientu dislokacija. Janem veéra, ka
dazadam klientu grupam var bt
atSkiriga ekonomiska situacija, ka
arl digitalas kompetences, prasi-
bas un vélmes.

B2B attistibas planosanai var iz-
mantot ipasu biznesa modelésanas
pieeju - biznesa modela audeklu
(busisness model CANVAS3) (1.att.).
Tas ietver devinus bitiskakos biz-
nesa planosanas elementus, un
ta izstrade ir jaievéro zinama se-
ciba. Vispirms jasak ar svarigako
- klientu segmentu, vértibu pie-
davajumu, klientu sasnieg8anas
un

[f13%9), lai klienta vajadzibas butu
uzmanibas centra. Uznémuma at-



tistibas pamata ir zinasanas par
to, ka nopelnit naudu, planojot g%
FEMUMUPIESHI. Labi pardomata
izmaksu strukttiral ir uznémuma
likviditates un rentabilitates pa-
WA ealveno aktivita-
plénoéanas pamats ir istermi-
na un ilgtermina attistibas mérki.
Stratégisko partneru piesaiste ir
nozimiga ne tikai uznémuma iz-
veides posma, bet ari turpmakajas
aktivitates, tai skaita arpakalpoju-
mu planosana..

il
1.att.: Biznesa planosanas audekls — svarigakie elementi.

Sadarbibas Galvenas Vértibas Attiecibas ar | Klientu
partneri aktivitates piedavajums | klientiem segmenti

a. HoReCa

b. Kulinarijas
tarisms

c. Specializétie
veikali
Mazum-
tirdznieciba

d. Sabiedriska
édinasana
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Heila:
soli pa solim — no
zemnieku tirdzina
lidz B2B modelim

Somijas uznémums Heila savu dar-
bibu saka pirms 11 gadiem ar akti-
vitatém vietéja zemnieku tirgl. Ta
dibinatajiem bija jauna, lidz tam
valsti vel nerealizéta ideja — izveidot
un attistit vietéjo partikas tirdznie-
cibas konceptu Heinola. Sodien Heila
vietéja zemnieku tirgu parstav vairak
neka 250 majrazotajus. Partikas
produkti un amatnieku izstradajumi
ir pieejami veikalos, kafejnicas, res-
toranos, galas tirgu, ka ari alus un
mazas vina daritavas. Lielaka dala

no piegadatajiem un raZotajiem ir
100 km attaluma no produktu rea-
lizacijas vietas.

Sakotnéji restoranu, galas un zivju
veikalus un vina daritavu vadija da-
Zadi nomas uznemumi. 2015. gada
Heila nopirka restoranu biznesu,
2016. gada zivju veikala vieta tika
uzcelta maizes ceptuve, bet 2017.
gada uznémums iegadajas galas
veikalu. Saja gada tika paplasinata
arl vina daritava un uzsakta alus
razosana. Sodien Heila apgrozijums
sasniedz 3 miljonus eiro, un direktoru
padome tiek algoti arStata specialisti.
Nakotneé Heila plano palielinat pas-
reizéjo biznesu, paplasinat un attistit
B2B sektoru. Uznemums mekle
iespéjas piedavat vietejos gardumus
un produktus citiem regiona resto-
raniem, kafejnicam un sabiedriskas
édinasanas pakalpojumu sniedzejiem.

-

https://heilan.fi/



Partikas tikla at-

tistiba — no vieteja
uz starptautisko

Regional Matkultur Skdne (Skdne
Kulinarais mantojums) Zviedrija saka
darboties 1995. gada ka regionals
tikls, lai apvienotu vietéjos parti-
kas razotajus un restoranus. Kops
ta laika ir izveidojusies veiksmiga
sadarbiba starp abam dinamis-
kajam uznemeéju grupam, notiek
aktiva informacijas apmaina, no-
stiprinajusas zinasanas un izpratne
vienai par otru. Saja sadarbibas
tikla iesaistas vairaki simti uzne-

Regional
Matkultur

mumu, nodroSinot restoraniem
vietéjos partiku. Regional Matkultur
Skdne veicina ari vietéjas partikas
un kulinarijas tradiciju popularizé-
Sanu starptautiskaja tikla Culinary
Heritage Europe (Eiropas kulinarais
mantojums), kuras aizsakumi ir
mekléjami Skane.

LABAS

PRAKSES
PIEMERS

www. culmary-hentage com
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Orientacija uz klientu

Lai noturétos tirga un varétu at-
tistit B2B modeli, uznémumam ir
jazina klientu vajadzibas un ja-
izprot to vélmes. Situacija tirg
un klientu pieprasijums nemitigi
mainas, tapéc vietéjam partikas
izplatiSanas tiklam ir nepartraukti
jareagé uz aréjam izmainam. Dar-
bojoties konkurences apstaklos ir
japiesaista pircéji, piedavajot tiem
augstaku vértibu salidzinajuma ar
konkurentiem.

Tirgh pastav dazadas pircéju grupas
ar loti atSkirigam prasibam. Ta ka
visu pircéju vélmes nav iespéjams
apmierinat, ir nepiecieSams veikt
tirgus segmentaciju — noteikt to
potencialo klientu grupu, kam uz-
némuma piedavajums ir nepiecie-
Sams vai Skitls pievilcigs, un radit
ipasi viniem paredzétu piedavaju-
mu. Tie bis nozimigakie klienti, kas
nodrosinas vislielakos ienakumus!
Klientus var segmentét péc dzimu-
ma, vecuma, dzivesvietas, iena-
kumu limena, pirkSanas vai briva
laika pavadiSanas paradumiem un
daudziem citiem faktoriem.

Identificéjot klientu mérka gru-
pas, parzinot to vajadzibas un par-
tikas izplatiSanas tikla iespéjas,
iespéjams fokusét savu darbibu
uz noteiktiem tirgus segmentiem.
Bizness sekmeésies, ja pielagosiet
savu biznesa stratégiju un aktivita-
tes konkrétam klientu mérka gru-
pam. Lai ilglaicigi noturétu klientu
interesi un lojalitati, var nakties
piedavat atskirigus produktus un
pakalpojumus katrai no klientu
meérkgrupam vai segmentam.

Jo detalizétaka bus klientu seg-
mentacija noteiktas grupas péc
dazadam pazimém, jo labak Jas
parzinasiet klientu vértibas. Tas
laus saskanot biznesa iespéjas ar
klientu vélmém un izstradat efek-
tivas marketinga stratégijas, sazi-
nas kanalus un klientu vajadzibam
pielagotas produktu izplatiSanas
sistémas.




Foto: Sgren Villadsen, Gastromad.dk

Merka grupa —
vadosie restorani

Gimenes uznémums Varde Adal

Lam (Danija) ir specializéjies biolo-
gisko produktu razosana. Gimenes
Tpasuma ir saimnieciba, kautuve,

zemnieku partikas veikalins un ar

saldejamo iekartu aprikots auto
produktu parvadasanai. Saimnieciba
sadarbojas ar vietéjiem razotajiem
— biologiskajam saimniecibam un
augstas kvalitates partikas razo-
tajiem.

Biologiskie laiksaimnieki apzinas,
ka vinu produkcijas cenas ir kriet-
ni augstaka par videjo cenu tirgu.
Tapéc par savu produktu merka
grupu ir izveléjusies augsta limena
restoranus, kas ir gatavi papildus
maksat par produktiem ar pievieno-
to vértibu. Siem klientiem ir nepie-
cieSami augstas kvalitates produkti
un savlaicigas piegades garantija.
Nepartraukti ir jagada par jaunu un

LABAS

PRAKSES
PIEMERS

specializeétu produktu piedavajumu,
ka ari par katra produkta stastu.
Pirmsakums bija sadarbiba ar Mi-
chelin restorana Henne Kirkeby Kro
Sefpavaru, kuram savukart ir laba
sadarbiba ar citiem augsta limena
restoraniem Danija. Tika noor-
ganizéets degustacijas pasakums,
kura zemnieki iepazistinaja vai-
raku vadoso restoranu Sefpava-
rus ar saviem produktiem. Péc Sis
aktivitates palielinajas restoranu
pieprasijums pec piedavatas pro-
dukcijas, pardosanas apjomi saka
palielinaties. Varde Adal Lam turpina
attistit sadarbibu ar restoraniem,
veidojot dazadus ést gatavosanas
un degustaciju pasakumus, ku-
ros piedalas sefpavari. Augstakas
klases restoranu labas atsauksmes
liecina par to, ka daudzi produkti
ir pieprasiti, un tas veicina B2B
modela attistibu.

http://vardeaadallam.dk/

Foto: Sgren Villadsen, Gastromad.dk
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Merka grupa —
viesnicas un turisti

Gudbrandsdalsmat SA ir koopera-
tivs Norvégija ar 29 biedriem, kuri
razo vietéjas partikas produktus
Gudbrandsdalena un Lilihamera.
Produkciju kooperativam piegada
Cetras pienotavas, tris alus daritavas
un maizes ceptuve. Kooperativa ir
daudz galas parstradataji, vairaki
darzenu audzétaji un daudzi citu
produktu piegadataji. Kooperativa
merkis ir pardot un izplatit biedru
sarazotos produktus veikaliem,
viesnicam un restoraniem visas
valsts teritorija. Gudbrandsdalsmat
SA sadarbojas ar vietejam viesnicu
organizacijam un ir iesaistijies pro-

LABAS
PRAKSES
PIEMERS

jekta, kura meérkis ir izveidot ipasu
tarisma marsrutu, kura tiks ietverts
interesantu vietu apmekléjums, ka
ari bus iespejams iegadaties vietéjos
produktus un baudit vietéjos édie-
nus labakajos restoranos.

P ‘Vd -
https://www.qudbrandsdalsmat.no/

Foto: Kristoffer Mele Thuestad
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Merka grupa —
pilsetu iedzivotaji

Lauksaimniecibas kooperativs
Lietuvisko tkio kokybé (Lietuvas
zemnieku kvalitate) apvieno vai-
rak neka 400 lauksaimnieku. Ta
misija ir nodroSinat patéréetajiem
lauku labumus un piedavat pilsétu
iedzivotajiem Lietuva audzetu, ra-
Zotu un parstradatu partiku. Ko-
operativs organize mobilos tirgus,
kuri izvietoti netalu no lielakajiem
iepirkSanas centriem un lielvei-
kaliem, ka ari piegada produktus
lielakajam mazumtirdzniecibas
kédes uznémumam valsti Maxima.
Taja ir ipasa produktu linija Sveiciens
no laukiem! — plaukti ar zemnieku
produkciju. Tajos tiek tirgota tikai
to zemnieku produkcija, kuriem ir

http://betd.ﬁbb:lsturgelis.lt/

atbilstoss Nacionala mantojuma
sertifikats un kuri audzé biologisko
vai izcilas kvalitates produkciju.

Pirms liguma parakstisanas ar lauk-
saimnieku par tirdzniecibu mo-
bilaja tirgu, kooperativa parstavji
apmeklée saimniecibu un izverte
tas darbibu un iespéjas pievieno-
ties tiklam. Viens no galvenajiem
kooperativa uzdevumiem ir rekinu
un maksajumu kartoSana ar Maxima
lielveikaliem (zemnieki rékinu iz-
raksta kooperativam). 2019. gada
kooperativs koordiné 41 mobilo
tirgu visa valstl un turpina atvert
zemnieku partikas veikalus dazadas
pilsétas, lai pateretajiem piedavatu
kvalitativakus vietejos produktus.
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Produkts atrod
merka grupu

Polijas tradicionala siera fabrika
Capri un veikals savu darbibu saka
2014. gada. Pec vairaku gadu darba
izradijas, ka vieni no labakajiem
klientiem ir restorani, jo tie pa-
stta fiksétu precu daudzumu un,
reiz vienojusies par nosacijumiem,
tos ari ievéro. Augstakas klases
restorani |oti labprat pérk sie-
ru. Jaatzime, ka biznesa verojams
kapums péec ipasiem marketinga
pasakumiem, kuros pavari var de-
gustét un izméginat sierus dazadu
édienu pagatavosana un péc tam
tos pasutit. Lai ari ikdienas pirceji
nelabprat maksa augstaku cenu par
augstvertigaku sieru, Capri veikals
joprojam paplasinas, un pasreizéjais
gada apgrozijums ir ap 20 000 eiro.

PRAKSES
PIEMERS




TOP 5

jautajumi hdz

nakamajam
solim:

Cik liela regiona ir
0 potencialie klienti
un kads ir ST regiona
raksturojums?
Definéjiet regionu
vai darbibas radiusu
no centra; lielakas
pilsetas, apdzivotas
vietas; iedzivotaju
skaits; infrastruktura;
tarisma objekti utt.

Kuras bus galvenas
meérka grupas?
Izveidojiet sakotnejo

potencialo klientu
grupu sarakstu péec
to nozimibas.

Cik daudz potencialo
9 klientu ir katra
meérka grupa?
Prioritizejiet tos
katra merka grupa,
ipasi izdalot HoReCa,
kulinarijas turismu,
pasvaldibu klientus,
specializetos
veikalus,
mazumtirdzniecibu.

Cik lieli ir
potencialie klientu
uznémumi B2B
modeli? ledaliet
kategorijas,
piemeram, pec
lieluma — mazs,
videjs, liels.

Kadas ir katras
meérka grupas
Tpasas vajadzibas
un sadarbibas
nosacijumi?
Nosakiet tas katrai
klientu grupai.
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KLIENTU
VERTIBAS
(3. nodala)

Lai vietéjas partikas izplatiSanas
uznémums butu dzivotspéjigs,
klienti ir ne tikai jaiegiist, bet arl
janotur. To var izdarit, nodrosinot
produktus un pakalpojumus, kas
klientiem dod pievienoto vérti-
bu. Jaievéro, ka veiksmiga biznesa
attistibai ir ne tikai jaapmierina
klientu vajadzibas, bet arl jamak
parsteigt klientus un sniegt mazliet
vairak, neka gaidits.

Ikvienam klientam ir noteiktu
veértibu kopums, kas ir jaizzina un
janem véra pirms tiek slegts dari-
jums vai izteikts piedavajums. Par-
tikas izplatiSanas tikla ipasnieka
uzdevums ir celt produktu un pa-
kalpojumu vértibu klienta acis, kas
ir viena no uznémuma attistibas
veiksmes atslégam. Lai ariklientu
izpratne par vértibam ir dazada,
Kklientu vajadzibu pamatojumu var
iedalit piecas grupas: pakalpojuma
vai produkta vértiba; pakalpojuma
vai produkta kvalitate; serviss jeb
apkalposanas process; uznémuma
riciba (sasniedzamiba un atbalsta
funkcija) un novértéjums tam, ka
Kklients izmanto pakalpojumus vai
produktus.

Vértiba ne vienmér nozime tie-
su pievienoto naudas vértibu. To
var radit ne tikai ar produktu un
pakalpojumu kvalitates uzlabo-
Sanu, bet ari pilnveidojot dazadas
uznémuma darbibas un attistibas



jomas — produktu un pakalpoju-
mu pieejamibas nodrosinasanu,
klientu apkalposanas servisu un
savstarpéjo komunikaciju. Klien-
tiem svarigi ir gan produkti, gan
pakalpojumi, tadél nepiecieSams
nodrosinat to vértibas radiSanu
katra vértibu kédes radiSanas pos-
ma (2. att.), tai skaita logistika,
izplatiSana, markésana, iepako-
Sana un Ipaso stastu radisana, pa-
reizi novértéjot un pat parsniedzot
klientu vajadzibas vai vélmes.

Kad Kklienti izjat vértibu, tas pa-
rasti palielina ienakumus produktu
razotajiem un biznesa ipasniekiem,
ka arl veicina ilgtermina attiecibu
veidoSanos. NepiecieSams rast ri-
sindjumus katras klientu grupas
vai tirgus segmenta vélmju un va-
jadzibu apmierinasanai, lai no-
drosinatu pievienoto vértibu gan
klientiem, gan razotajiem un par-
tikas izplatiSanas tikla ipasniekiem
un veicinatu ilgtermina biznesa
attistibu.

LABAS
PRAKSES

PIEMERS

Edienkarte ka
pievienota vertiba

Restoranam Hycka Poznana (Po-
lija) ir Tpasi izstradata édienkar-
te. Ta balstas uz vietéja regiona
raksturigajiem produktiem. Ik pa
bridim edienkarte tiek papildinata
ar jauniem édieniem, kuru pamata
ir Wielkopolska regiona kulinarijas
tradicijas. Restorana Tpasnieks, lai
ari péc profesijas nav pavars, uzska-
ta, ka vinam japarzina viss édien-
kartes piedavajums un no vietéjiem

produktiem javar pagatavot ikvienu
édienu no édienkartes. Restorans ir
kluvis par regionalas virtuves, kura
Ipasa vieta atvéléta pliskoka ogam,
augliem un ziediem, reklamu.

https://www.hycka.pl/restauracja/
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Kf’ldi_ pro.duk:ci.un Vai ir izveidots
kada apjoma ir provizorisks

pieejami planotaja sadarbibas partneru
darbibas regiona — lauksaimnieku
(lauksaimnieku un un raZotaju —
razotaju iedalijums saraksts?

kategorijas péec to

lieluma; iedalijums Kadas vértibas
produktu grupas, e tiks piedavatas

piemeéram, darzeni, lauksaimniekiem

gala, piens, zivis, un razotajiem
graudaugi, augli, (katrai uznemuma
ogas, bezalkoholiskie lieluma kategorijai
dzerieni, alkohols, vai produktu
garsvielas utt.)? kategorijai)?

Kadas produktu
e grupas un
pakalpojumus ir

nepieciesamas
piedavat klientu
piesaistei?

Kadas vertibas tiks
piedavatas katrai no
mérka grupam?




KLIENTU
SASNIEGSANAS
KANALI

(4. nodala)

Viens no veiksmiga biznesa
attistibas priekSnosacijumiem ir
atbilstosu sazinas un marketin-
ga kanalu izvéle. Katrai klientu
grupai vai segmentam ir jaiz-
vélas vispiemérotakie. Labako
risinajumu rasanai nepiecieSams
izveértét visus iespéjamos kana-
lus, nosakot katra komunikacijas
vai marketinga kanala stipras un
vajas puses. Atbilstosi risinaju-
mi jaizvélas ari komunikacijai ar
lauksaimniekiem, produktu razo-
tajiem, uznémumiem un sadarbi-
bas partneriem. Svarigi ir atrast
pareizos kanalus, lai sasniegtu
meérka grupu un apmierinatu tas
vajadzibas!

Sazinas un marketinga kanalus ie-
dala tradicionalajos un digitala-
jos kanalos. To izmantoSana un
izvéle var atSkirties starp klientu
segmentiem, dazadam kultiiram,
vecuma grupam, apgabaliem (lau-
ki vai pilséta), nodarbinatibas un
izglitibas limeniem. Sodien aiz-
vien vairak praksé ienak digitalais
marketings — e-pasta marketings,
interneta parluku marketings, so-
cialo tiklu marketings un mobilo
(viedtalrunu) marketings. Digi-

talizacija var padarit uznémumu
efektivakuy, reklaméjot uznémumu
un produktu klastu, savukart lau-
ku apvidos - tirgu tuvaku un pie-
ejamaku gan piegadatajiem, gan
klientiem.

Digitalie kanali ir plasi pieejami
un nodroSina piekluvi lielakiem
tirgiem, ka arl atru informacijas
apmainu starp klientiem, razota-
jiem un uznémumiem. Efektivai
partikas izplatiSanas tikla attistibai
specialistiiesaka samazinat tradi-
cionalos kanalus un izmantot vai-
rak digitalos kanalus tadiem risi-
najumiem ka produktu pasatisana,
piegade un rékinu apmaksa. Da-
zadas tehnologiskas platformas
un IT risinajumi nodrosina atru
produktu pasttijumu apstradi un
norékinu sistému, vienlaicigi no-
drosinot izsekojamibu, uzticamibu
un palielinot logistikas efektivi-
tati, tadejadi palielinot ari klienta
vertibas.
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HoReCa plat-
forma kontak-
tu veidosanai

HoReCa (HotelRestoranCatering) plat-
forma Wirt sucht Bauer (Edinatajs
meklé saimnieku) B2B modeli saista
HoReCa édinasanas pakalpojumu
sniedzejus ar lauksaimniekiem un
partikas razotajiem Vacija. Ipasi
izveidota portala klienti un razotaji
var atrast viens otru, informét par
saviem piedavajumiem un vajadzi-
bam, ka ari uzsakt darijumus. Si plat-
forma ir gan tieSsaistes veikals, gan
informacijas un kontaktu datu baze,
kas piedava plasas meklésanas un
prezentacijas iespéjas par regionalas
virtuves sastavdalam. Tas izveides
iniciatori ir Bavarijas Partikas un
lauksaimniecibas ministrija. Viens no

[y a

® i
(I3
Bauer

REGISTRIEREN SIE SICH

BINNEN 2 MINUTEN
- =

apmekletakajiem pasakumiem B2B
ietvaros ir regionalas Gastronomijas
dienas (GastroRegioDay), kuras kopa
pulcé lauksaimniekus, raZzotajus
un HoReCa parstavjus. Pasakuma
laika tiek organizétas atras tikSa-
nas (speed meetings), lai razotajs un
klients varétu uzzinat vairak viens
par otru. Katram raZotajam ir savs
prezentacijas galdins. HoReCa par-
stavji noteiktu laiku pavada sarunas
pie viena raZotaja, péc tam virzoties
pie nakama.

LABAS
PRAKSES
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Bauer

x |8 Huhl
www.wirt-sucht-bauer.de

Photo: KErn/Wirt-sucht-Bauer.de




TOP 5

jautajumi lidz

nakamajam
solim:

Kadus tradicionalos
a komunikacijas un

marketinga kanalus

iespéjams izmantot

sazinai ar katru
meérka grupu?

Kuri digitalie
komunikacijas un
marketinga kanali ir
piemeérotakie katrai
mérka grupai?

Kadas ir katra kanala
prieksrocibas un
trukumi katrai mérka
grupai?

Vai identificeti visi
kanali, kas varetu
tikt izmantoti katra
merka grupa vai
sadarbiba ar klientu?

© © O

Kadi komunikacijas
un informacijas
apmainas kanali
izmantojami
sadarbibai ar
lauksaimniekiem,
produktu
razotajiem un
sadarbibas
partneriem?
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ATTIECIBAS AR
KLIENTIEM
(5. nodala)

Miusdienas pieaug to klientu skaits,
kas labu apkalposSanu nereti vér-
té augstak par produkta kvalitati.
Teicams klientu serviss ir pozitiva
emocionala pieredze, kas motiveée
klientus atgriezties atkartoti un
nodros$ina veiksmi uznémumam.
Orientésanas uz klientu palidz uz-
némumiem ieglt un noturét klien-
tus konkuréjosa vide.

Jaunu klientu piesaistiSana ir
daudz dargaka, neka esoso klientu
noturésana. B2B modela ilgtspéjas
un panakumu atsléga ir uz uzticibu
un lojalitati balstitas klientu attie-

cibas. Lojalitate ir klientu uzticiba
konkrétam uznémumam, produk-
tam vai zimolam, kas izpauZzas ka
atkartoti pirkumi. Tas pamata ir
klienta apmierinatiba ar ieprieks
iegadatajiem produktiem vai iz-
mantotajiem pakalpojumiem un
ticiba, ka nopirktais produkts vai
izmantotais pakalpojums ir labaks,
salidzinajuma ar konkurentu pie-
davato.

Zimols jeb brends ir produkta
vai uznémuma vizualas identita-
tes un atpazistamibas elements.
Mausdienas zimols ir viens no sva-



rigakajiem jebkuras marketinga
stratégijas pamatelementiem. Tas
ir nepiecieSsams ikvienam uzné-
mumam, lai nodrosinatu pro-
duktu atpazistamibu un tie tiktu
pamaniti tirgQ, piesaistitu klien-
tus un nodrosinatu ienakumus.
Atmina paliekoss, pozitivs, gau-
migs, originals un biznesam at-
bilsto$s uznémuma vizualais téls
ir nozimigs marketinga stratégijas
instruments. Tiesi vizualais no-
formé&jums tiek pamanits pirmais
un saglabajas atmina visspilgtak.
Tomeér visveiksmigakais bus tas
zimols, kuram bas labakais stasts.

Stastu stastiSana (storytelling)
Sodien ir viens no marketinga
stirakmeniem, Ipasi B2B modela
attistiba. Stasts ir saikne starp ra-

zotajiem, produktiem, klientiem
un galapatéréetajiem. Klientiem
patik stasti, kas izraisa emocijas.
Stasta pamata jabut notikumam,
kas notur cilvéku uzmanibu. Lai
stasti batu atmina paliekosi, tiem
jabit interesantiem, aizraujoSiem,
amizantiem. Klientiem patik stasti,
kurus var viegli attiecinat uz sevi.
Stasti rada uzticésanos! Stasticelo
gan tradicionalajos, gan digitala-
jos informacijas kanalos. Sodien ir
pieejamas neierobeZotas iespéjas
darit zinamu savu stastu. Atliek
tikai to radit!

Uznemums ar savu stastu veido
pozitivu identitati. Stastam un zi-
molam ir jasasniedz dazadas mér-
ka grupas, jarada interese un javei-
do attiecibas ar jauniem klientiem.
Katram raZotajam, piegadatajam
vai lauksaimniekam ir savs uni-
kalais stasts, un partikas izplati-
Sanas tikla uzdevums ir nogadat to
patérétajam kopa ar savu zimolu.
Klientiem un gala patérétajiem ja-
zina, cik katrs produkts ir ipass,
kas to audzéjis vai radijis, ka ra-
péjies par ta audzésanu, parstradi
vai nonaksanu tirgd. Informaciju
var nodot dazadi, pieméram, iz-
mantojot lauksaimnieku un ra-
zotaju fotografijas, audzésanas
vai raZzoSanas metodes aprakstus,
izveidojot brosuras vai videoma-
terialus vai publicéjot informaciju
socialajos tiklos.
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Precu zimes un
marketings

Sarema ir Igaunijas lielaka sala, un
tai ir savas kulinarijas tradicijas un
kultura. Partikas un nepartikas ra-
Zotaji, édinasanas uznéemumi un
amatnieki no Sarema un Muhu sa-
las kopS 2012. gada izmanto ipa-
Su preCu zimi - Saaremaa ehtne
toode. Ta ir regionala precu zime
un palidz viegli atrast un atpazit
autentiskus produktus, kas izga-
tavoti Sarema. Produktus ar sadu
markéjumu var atrast veikalos visa

LABAS
PRAKSES

PIEMERS

valsti, un tos var viegli atpazit ka
vietéjas izcelsmes produktus.
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Foto: Florian Bolk

Zimols —

izdzivoSana un at-
pazistamiba maza-
jiem uznemumiem

Moderna un rupnieciska silku zveja
apdraudeja vietéjo zvejnieku eksis-
tenci Hidencas sala Vacija. Lai cinitos
pret dempinga cenam, zvejnieki no-
dibinaja savu apvienibu Hiddenseer
Kutterfisch. Kooperacija deva iespéju
tirgot zivis par augtakam cenam un
vienlaikus veicinaja arl regionalo
attistibu. Apvienibas aktivtiates
palidzeja saglabat ari tradicionalo
un videi draudzigo zveju ar tikliem.
Hiddenseer Kutterfisch ir kluvis par

veiksmigu zimolu, ko atpazist pec
zvejnieku atteliem uz iepakojuma.
Hiddenseer Kutterfisch produkti ir
ieklauti pat vairaku valstu gardézu
veikalu katalogos.

Viens no apvienibas Hiddenseer
Kutterfisch izveidoSanas iniciatoriem
ir zemnieks un vietéja restorana
ipasnieks, kuram bija vairakas no-
vatoriskas un no masu produkci-
jas tirga atskirigas idejas. Vins no
zvejniekiem iepirka, parstradaja un
pardeva savos restoranos, sava re-
giona veikalos, ka ari arpus regiona
gan svaigas, gan konserveétas zivis.
Zvejnieki sanema vairak naudas
par savu smago darbu, un dala no
pelnas tika izmantota apvienibas
vajadzibam un attistibai.

www.hiddenseer-kutterfisch.de
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Precu zime
kulinarijas
regionam

Rerosmat SA ir kooperativs ar dau-
dziem aktiviem partikas raZotajiem
Norvégija, un tam pieder precu zime
ROROS partika no Rgros apgabala. Tas
ir Norvegijas atpazistamakais zimols
vietéja partikas tirgl un nodrosina
vértibu radisanu saviem biedriem.
Darbojas viens kontaktpunkts, kurs$
nodrosina Norvégijas partikas precu
un majturibas tirgu ar visdazadako
kooperativa biedru saraZzoto precu

https://rorosmat.no/

om-oss/profilmateriale/

klastu. Rgrosmat SA apgrozijums
2018. gada bija aptuveni 4 miljoni
eiro.

Kooperativs darbojas razotaju varda,
nodrosSinot produktu realizaciju,
pardosanu un izplatisanu. Cilveki,
kas strada Rgrosmat SA, ir lepni par
to, ko dara, un ka var sadarboties ar
tik daudz prasmigiem un uznemi-
giem raZotajiem. Pozitiva sadarbiba
nodrosinaja to, ka razotaji spéja
glt panakumus un Rgros regions ir
kluvis par kulinarijas regionu, kura
lepojas, ka tiek raZota, parstradata,
tirgota un baudita unikala partika.
Kooperativs radijis musdienigu
édienu piedzivojumu un piedava
labu edienu ar kalnu, mezZa un
juras garsu.

Okologisk
| Tjukkmjolk

med blabar
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jautajumi lidz

nakamajam
solim:

Vai stasts, kas tiks
o piedavats klientiem,

lauksaimniekiem,
raZotajiem un vietéjai
sabiedribai, ir balstits
uz vinu vértibam?

Kadi ir labakie
o veidi, ka pasniegt
So stastu klientiem,
lauksaimniekiem,
raZotajiem, vietéjai
sabiedribai?

Vai ir izveidots
9 uznemuma logotips,
zimols vai precu
zime un ka tas tiks
komunicets kopa ar
lauksaimnieku un

raZotaju zimoliem?

(4

Ka rupeséties par
saviem klientiem,
lauksaimniekiem
un razotajiem
papildus ikdienas
rutinas darbam un
kadas aktivitates
(pasakumus)
planots istenot
katrai merka
grupai?

Ka tiks noteikta
un verteta klientu,
lauksaimnieku

un razotaju
apmierinatiba un
ka atsauksmes
tiks izmantotas
uznémuma
darbibas procesa
pilnveidosanai?
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NAUDAS PLUSMA
(6. nodala)

Domajot par produkta vai pakal-
pojuma veértibas radisanu, ir ja-
saprot, kadus resursus tas prasa
un kadi bus ienakumi. Izmaksas
ir batisks uznémuma darbibas ra-
ditajs. Planojot izmaksu samazi-
nasanu, vispirms nepiecieSams
sakt ar dargako resursu un akti-
vitasu izvértéSanu. Izmaksas var
samazinat, pieméram, piemeérojot
priekSapmaksu.

Naudas plismu uznémuma no-
dros$ina klienti. Jo piedavajums
bis atbilstosaks klientu vélmém,
jo lielaki bus ienémumi no par-
dotas produkcijas vai sniegtajiem
pakalpojumiem. Naudas plismas
planosana nodrosina iespéju prog-
nozét aptuveno situaciju ar naudas
lidzekliem uznémuma, prognozét
maksajumus un to terminus, po-
tencialos attistibas scenarijus, ka
arlizvértét dazadus riska faktorus.

Ligumi palidz samazinat risku, kas
saistiti ar ienémumu plasmas no-
drosinasanu. Jo lielaks ir paredza-
mais risks, jo detalizétakam jabut
ligumam. Planojot jaunus tirgus un
partnerus, ir jaapsver arl finansu
risks. B2C parstavjiem, kas ienak
B2B tirgQ, jaatceras, ka gan iene-
mumu plisma, gan maksajumi, to
termini un citi nosacijumikatra no
biznesa modeliem var atskirties.

Biznesa vértésanas modeli, tai
skaita pardosanas budzets, palidz
kontrolét finansu situaciju un labak
planot pardosanas apjomu un ce-
nas noteik$anu. Veidojot produktu
izplatiSanas tiklu un attistot B2B
modeli, jaizvérté dazadas ienaku-
mu gisanas iespéjas — no HoReCa
sektoraklientiem, pasakumiem un
kulinarijas tarisma aktivitatém,
specialajiem veikaliem un tirdz-
niecibas vietam, mazumtirdznie-
cibas kédém un lielveikaliem, ka ar1
sabiedriskas édinasanas sektora.

Foto: TMV/Thomas Ulrich
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solim:
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Kada veida cenu
noteiksanas modelis
tiks izmantots katrai
mérka grupai un par
ko maksas klienti un
produktu piegadataji
(par produktiem,
par izplatiSanas
pakalpojumiem,
uzglabasanu,
faseésanu, iepakojumu
utt.)?

Kurs bus produktu
ipasnieks katra no
produktu piegades
kédes posmiem?

Kada veida ligumi tiks
slegti ar klientiem,
razotajiem un
lauksaimniekiem un
kadi bus galvenie
liguma punkti un
nosacijumi katrai
meérka grupai (mutiski,
rakstiski, ikgadéji,
ilgtermina utt.)?

Kada veida papildus
aktivitates ienakumu
vai pardosanas
veicinasanai tiks
planotas katrai
merka grupai
(kampanas,
prezentacijas,
atlaides utt.)?

Vai ir noverteéti
riski un izstradats
plans riska
samazinasanai?
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RESURSI
(7. nodala)

Partikas izplatisanas tikla resursi
ir ta darbinieki, vinu zinasanas,
prasmes un kvalifikacija, pamat-
lidzekli (ékas, masinas, iekartas),
naudas lidzekli, zimoli un citas
vértibas. Galvenie ieguldijumi
ir resursi, kas tiek izmantoti, lai
izveidotu vértibas piedavajumu,
apkalpotu klientu segmentu un
piegadatu produktu klientiem. Ie-
guldijumu apjoms katra partikas
izplatiSanas tikla var atskirties
atkariba no uznémuma formas,
darbibas limena un biznesa sa-
rezgitibas, ka ari piesaistitajiem
piegadatajiem un partneriem.

Planojot biznesa aktivitates, ir
jaizvérté tam nepiecieSamie un
pieejamie naudas lidzekli un cil-
vékresursi. Lai nodroSinatu veik-
smigu uznémuma sadarbibu ar
mérka klientu grupam, raZotajiem,
partneriem un citu uznémumu
ipasniekiem, loti svarigi ir izvéle-
ties atbilstosu vadibas komandu un
personalu. Mazie vai tikko izveido-
juSies uznémumi ne vienmeér var
nodros$inat visas nepiecieSamas
kompetences uznémuma ieksie-
né, tapéc rodas nepiecieSamiba
piesaistit aréjos resursus jeb ar-
pakalpojumus konkrétu aktivitasu
vai darbibu veiksanai.

Biznesa vadibas platforma ir
programmatira, kura viena sisté-
ma var apvienot vairakus vai visus
biznesa planosanas elementus,
taja skaita pasttijumu sanemsa-
nu, piegazu planosanu un rékinu
izrakstianu. Sodien interneta ti-
mekliir pieejamas dazadas tehno-
logiskas platformas un risinajumi.
IevieSot B2B attistibai piemérotu
IT risinajumu, tiks nodrosinata
atra klientu vajadzibu apmieri-
nasana un ilgtspéjiga uznémuma
darbiba. Dazadi B2B pardosanas
un riska parvaldibas piemeéri ir doti
Vietéjas partikas izplatisanas uzné-
mumu modelis (BDM) apraksta.




TOP 5

jautajumi hdz

nakamajam

solim:

Kadi resursi ir
nepiecieSami
klientu vajadzibu
apmierinasanai un
vertibas piedavajuma
nodrosinasanai
(marketings,
komunikacija,
attiecibas ar
klientiem, produktu
pasdtisana un
izplatisana)?

Kadi resursi ir
nepiecieSami
vertibas piedavasanai
lauksaimniekiem

un razotajiem
(marketings,
komunikacija, klientu
attiecibas, produktu
pasdtisana un
izplatisana)?

Cik daudz
cilvekresursu bus
nepieciesams
(darbinieki,
jieskaitot vadibas
komandu) un

kadi bus katra
darbinieka galvenie
uzdevumi?

Kurus darbus

un aktivitates
veiks uznémuma
personals un
kuru veiksanai
tiks izmantoti
arpakalpojumi?

Vai ir apzinati
atbilstosakie

IT risinajumi

un izvertetas
atbilstosakas
biznesa vadibas
platformas?
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GALVENA_S
AKTIVITATES
(8. nodala)

Vertibu kede

Svarigakas aktivitates uznémuma
ir tirgus piedavajuma izveidoSana,
attiecibas ar klientiem un izpla-
tiSanas kanali, jo tie visi palieli-
na klientu vértibu piedavajumu.
Vertibu kéde (2. att.) ir partikas
izplatiSanas tikla darbibas mode-
lis, kas sniedz parskatu par visu
uznémuma aktivitasu spektru. Tie
kopa veido vértibu kédi, kur katrs
razosanas posms pievieno veérti-
bu galaproduktam. Ta var sniegt
labaku izpratni par uznémuma
galvenajam iespéjam un noteikt
plasmas uzlaboSanas jomas, ka
ari palidzét pienemt lémumus par
uznémuma paplasinasanu vai ar-
pakalpojumu izmantosanu.

Vértibu kédes analize palidz no-
teikt uznémuma pamatkompeten-
ces un izdalit tas kompetences, kas
nodroSina prieksrocibas attieciba
uz konkurentiem. Ta sniedz vis-
paréjas vadlinijas, lai analizétu
gan izmaksu dinamiku, gan dife-
rencétu ta produktus specifiskiem
klientu segmentiem.

Veértibu kéde sastav no divu veidu
darbibam. Primaras aktivitates
aptver sesas galvenas dalas - ra-

ZoSanu, pardosanu un marketingu,
logistiku, izplatiSanu, klientu ap-
kalpoSanu un izglitosanu. Atbalsta
pasakumi vai aktivitates ir cil-
vekresursu parvaldiba, organiza-
cijas infrastruktiiras uzturéSana,
iepirkuma un parvaldibas darbi-
bas, pieméram, stratégiska pla-
nosana, gramatvediba, finanses un
kvalitates kontroles mehanismi.
Dala no atbalsta aktivitatém biezi
tiek veiktas arpakalpojumu veida.

Logistika

Musdienas logistika nav tikai
transportésana, piegade un uz-
glabasana, bet ta ietver praktiski
visas uznémeéjdarbibas sféras, tai
skaita finansu un informacijas
plismas parvaldiSanu. Logistikas
process ir sarezgits. Taja ir daudz




)

Vietéjas partikas izplatisanas tikla véertibu kéde

8. nodala

Pordukcija
un produktu

Produktu klasts: produktu daudzveidiba un vairums — tendences/
0 pieprasijums — apjoms/sezonalitate — kvalitate
inovacijas
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2. att.: Vietéjas partikas izplatisanas tikla vertibu kéde

savstarpéji saistitu darbibu, sakot
ar marketingu un pasatijumu sa-
nemsanu, produktu islaicigu vai
ilglaicigu uzglabasanu un trans-
portéSanu. Katrai darbibai ir sava
vieta unnozime produktu piegades
un uznémuma vértibas kéde.

Transporta logistika nodarbojas
ar optimalo marsrutu izvéli, lai
varétu péc iespéjas atrak un létak
nogadat produktus uz uznémumu

(ja to neveic lauksaimnieks vai
razotajs) un no uznémuma - pa-
térétajiem. Logistikas galvenais
uzdevums ir sameklét un noorga-
nizet visizdevigako, visértako un
vislétako celu, pa kuru produktus
paredzeétaja laika var nogadat pie
patérétajiem. Logistikas risinajumi
ietekmé produkcijas pasSizmaksu
un tas cenu, kura ir loti svariga
klientiem.
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E-auto —

jauna koncepcija
logistiska

Vacijas regionala tirdzniecibas ini-
ciativa MECK-SCHWEIZER ir iz-
stradajusi ilgtspéjigu logistikas
koncepciju partikas izplatisanai
tikla. Partikas piegadé izmanto
ar saldejamo iekartu aprikotus
un saules energiju darbinamus
kravas elektroautomobilus. Ir iz-
stradati Cetri marsruti, kas aptver
visu regionu un krustojas viena
punkta regiona vidd. Taja iespé-
jams apmainities ar produktiem
un uzladét e-automobilus. Energiju
automobiliem razo uz biroja jumta
uzstadita fotoelementu sistéma.

LABAS
PRAKSES

PIEMERS

Ta tiek uzkrata un automobiliem
pieejama no atras uzlades stacijas.
Partikas produkti visu laiku tiek
uzglabati vajadzigaja temperatira
automasinas, un nav nepieciesams
tos parkraut un uzglabat noliktavas.

www.méck—Schweizer.org/projekte/i/ertrieb- und —Iogisfik ‘



|zplatiSana

Pardomats uznémuma logistikas
tikls nodrosina efektivu produktu
izplatiSanas iespéju. Elastigakas
piegades, to biezums un piegazu
uzticamiba nodrosina uznémuma
konkurétspéjas pieaugumu tirga.
Lai palielinatu vertibu klientiem
un nodrosinatu uznémuma ilgt-
Spéjigu attistibu, partikas izpla-
tiSanas tiklam ir jaizvélas piemeé-
roti izplatiSanas veidi. Tos nosaka
piegadajamais produktu klasts un
apjoms, attalums lidz klientam
un pieejamais transports. Piegazu
plana meérkis ir optimizét piegades
kédes transporta tiklu un uzlabot

pakalpojumu limeni.

Produktu izplatiSanas planosanas
uzdevums ir samazinat izmaksas,
izmantojot isakas piegades linijas.
Efektiva marsrutu optimizacija ir
viens no risinajumiem. [zmanto-
jot Google Maps vai lidzvértigus
rikus un zinasanas par regionu,
iespéjams planot piegades ta, lai
klienti laikus sanemtu vissvaigako
partiku. Lai apmierinatu pircéju
vajadzibas, ir janodrosina augstas
kvalitates izplatiSanas pakalpo-
jumi. Dazadu digitalo risinajumu
izmantosana ir viens no veidiem
B2B modela darbibas efektivai at-
tistibai.

LABAS
PRAKSES

PIEMERS

Savaksanas punkti
- izplatisanas
pakalpojumu dala

Louna-Eesti Toiduvargustik jeb
Dienvidigaunijas Partikas tikls ap-
vieno vietéjos partikas razotajus
un lauksaimniekus un piegada to
produktus vietéjiem restoraniem un
veikaliem, ka arT piedava razotajiem
dazadus tirdzniecibas un logistikas
pakalpojumus. Ir izveidoti savaksa-

nas punkti, uz kuriem lauksaimnieki
piegada savus produktus. Produkti
tiek piegadati divas tris reizes ne-
dela, vadoties péc noteikta grafika.
Izplatitajs tos panem no savakSanas
punkta un nogada pircéjiem.

http://let.veebipood.ee
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LABAS
PRAKSES
PIEMERS

Tirdzniecibas
automati - 24/7
iepirkSanas iespeja

REGIOMAT® ir tirdzniecibas auto-
mati, kas ir Tpasi paredzeti plasa
vietéjo produktu klasta pardosanai.
Produkti tirdzniecibas automatos ir
labi apskatami, tie vienmer ir svaigi
un pieejami 24 stundas 7 dienas ne-
dela. Tehniskais aprikojums ir viegli
pielagojams dazadam vajadzibam.
Automati ir aprikoti ar integrétu
dzesésanas sistému un nodrosina
dazadas maksasanas iespéjas. Sadi
tirdzniecibas automati Vacija klust
arvien popularaki, un tos izmanto
gan lauksaimnieki, gan veikalu un
kafejnicu Tpasnieki, kuri vélas pardot
savu produkciju bez starpniekiem,
ka ari nodrosinat savu produktu
pieejamibu nakts laika un nede-
|as nogalés. REGIOMAT® lietotaji
Meklenburga-PriekSpomeranija
apgalvo, ka vinu klienti atzinigi

noverté 24/7 iepirksanas iespéju un
atzinigi novérté vienkarso piek|uvi
regionalajiem produktiem un to
iegades iespéjas.

www.regiomat.de

Foto: Milchhof Warlin

Foto: Milchhof Warlin



Digitalizacija

Daudzi partikas izplatiSanas tikli
joprojam pienem pasutijumus pa
talruni, kas apgrutina izsekojami-
bu un parskatu par pasutijumiem,
ka ari nesniedz informaciju par
klientu vésturi. Lai arl tiek nora-
dits, ka Sada sistéma ir érta abam
pusém, ta nedod iespéju uzné-
mumam profesionali attistities.
Produktu sortimenta un apjoma,
pardosanas un komunikéacijas di-
gitalizacija laus ietaupit daudz
darba stundu, ka ari nodrosinas
pasitijumu, piegazu un maksaju-
mu kontroli un dokumentu izse-
kojamibu.

Lielaka dala B2B izmanto dazadus
digitalos rikus sava pamatdarbi-
ba — tirdzniecibas organizé$ana,
informacijas aprité, marketinga,
logistika, sadarbiba un klientu at-
tiecibu uzturésana, ka ari vadibas
procesu nodrosinasana. Digitalie
riki palidz efektivak organizét biz-
nesa procesus, samazinot izmak-
sas un palielinot pelnu. Lai efektivi
izmantotu masdienu tehnologijas,
nepiecieSama ne tikai partikas iz-
platiSanas tikla darbinieku, bet ari
lauksaimnieku, razotaju, partneru
un klientu nepartraukta izglitosa-
na un apmacibas.

Eksperti laika un izmaksu taupi-
Sanai iesaka izmantot plasi pie-
ejamo visparéjo programmatiru,
kas tiks atjauninatas ilgtermina,

piedavatos risinajumus. Digita-
lizacijai ir jabut ietvertai biznesa
attistibas ilgtermina stratégija,
bet to var ieviest soli pa solim.
Digitalo tehnologiju integracija
visas darbibas jomas veicinas bi-
tiskas izmainas uznémuma dar-
biba un sniegs pievienoto vértibu
Klientiem. Dazadi digitalizacijas
piemeéri ir izklastiti Vietéjas parti-
kas izplatisanas uznémumu modelis
(BDM) apraksta.

)

8. nodala
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Svaigu produktu
virtualais tirgus
interneta

Virtualais tirgus Svaigi.lv ir tieS-
saistes iepirkSanas platforma. Tas
Latvija darbojas kops 2015. gada un
piedava klientiem iegadaties vietéjo
audzétaju un raZotaju produktus.
Platforma sniedz informaciju par
razotajiem un produktu audzesanu,
ka ari izstasta katras saimniecibas
vai zemnieka stastu. Svaigi.lv ir vieta,
kur lauksaimnieki vai razotaji var
iepazities ar klientu un klienti var
izveleties produktus, pamatojoties
uz savam vajadzibam un vértibam.
Piegadataji vismaz nedé|u ieprieks

SYAIGILLY PRODUKTI KA TAS NOTIEK

SAIMNIECTBAS

pazino par pieejamo sortimentu
un ta apjomu. Kad klients izvelas
produktus virtualaja tirgl un veic
pasutijumu, tas tiek nosutits ra-
Zotajam. Klientu pieprasijums tiek
apkopots trisreiz nedéla. Produkti
tirgus dienas tiek piegadati savak-
Sanas punkta, kur noteiktos laikos
tie ir sanemami. Rigas un tuvakas
apkartnes klienti var izvéléties
piegadi majas. Platforma apmek-
|étajiem sniedz ari citas vertibas,
pieméeram, blogu, receptes un da-
Zadu informaciju.

LABAS
PRAKSES
PIEMERS

DAVANAS AR LOGO

www.svaigi.lv



Meck-Schweizer

Rogionale Lobensmittel
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PRAKSES

TieSsaistes
platforma
B2B tiklam

Regionala marketinga iniciativa Die
MECK-SCHWEIZER ir izveidojusi B2B
tieSsaistes platformu, kas nodrosina
regionalo produktu pasitisanu un
nepiecieSsamo norekinu veiksanu.
Sistéma ir vienkarsa un viegli lie-
tojama. Ta ietver automatizetos
maksajumus, krajumu parvaldibu
un marsrutu planosanu. Regionala
marketinga iniciativa ir platfor-
mas ipasnieks, bet ne produktu
ipasnieks. Izmantojot platformu,
lauksaimnieki un razotaji pardod
savu produkciju tiesi saviem klien-
tiem. Vini nosaka savu piedavato
produktu cenas un veido aprakstus

PIEMERS

par tiem. Platformu var pielagot
jebkuram regionam un izplatitaju
vajadzibam. Platformas merkis ir
izveidot plasu produktu datubazi, ko
butu iespejams savienot ari ar citu
regionu datubazém, lai palielinatu
tirgus iespejas. MECK-SCHWEIZER
platformas lietotajiem piedava ari
savus logistikas pakalpojumus.

https://shop.meck-schweizer.de/

Foto: Norbert Fellechner
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TOP 10
jautajumi hdz
nakamajam
solim:

Vai ir veikta
alternativo
risinajumu analize
katram vertibu kédes
posmam atkariba

no lauksaimnieku,
razotaju un klientu
izvietojuma (lauki,
pilséta)? Kadas ir
katra risinajuma
prieksrocibas un
trukumi izmaksu un
klientu apkalpoSanas
zina?

Ka notiks vietejas
partikas izplatiSanas
ikdienas process visa
veértibu kéde (no
lauka lidz 3kivim)?

®

@
(5

Kadas atbalsta
darbibas un

kura posma ir
nepiecieSamas
(IT, cilvekresursi,
stratégiska
planosana)?

Ka tiks organizetas
atbalstosas
aktivitates?

Kadus digitalos
rikus vai
e-platformas
iespejams izmantot
ikdienas sazinai

ar raZotajiem,
lauksaimniekiem
un klientiem?




Kadas ir digitalo

riku izmanto$anas
priekSrocibas un
trukumi darba ar
lauksaimniekiem,
razotajiem, klientiem?

Kadus digitalie riki
tiek planoti darbibas
uzsaksanai? Kadas ir
turpmakas attistibas
iespéjas?

Kadas ir pirmas
darbibas, kas
nepiecieSamas B2B
vieteja partikas
izplatisanas
pakalpojuma
piedavasanai
(produktu pasatisana,
produktu iegisana,
pardosana un
marketings,
uzglabasana,
iepakosana, apstrades
pasutijumi, produktu
piegade utt.)?

Kads ir izmaksu zina
efektivakais risinajums
darbibas uzsaksanai
B2B tikla?

Vai ir iespéjams
dalit transporta,
uzglabasanas vai
citas izmaksas
ar klientiem,
lauksaimniekiem
vai razotajiem?

41
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Veiksmigai biznesa realizéSanai
nepiecieSams atrast pasus pie-
meérotakos sadarbibas partnerus.
Iespéjamo sadarbibas partneru
spektrs ir visai plass un to nosaka
vietéjas partikas izplatiSanas tikla
attistibas meérki. Sadarbibas part-
neri var bat valsts un nevalstiskas

lespejas klasteri

Ostgotamat ir raZotaju, restoranu un
mazumtirgotaju klasteris Esterjét-
landes regiona, Zviedrija. Klastera
darbiba ir vérsta uz to, lai regionala
partika batu pieejama visa regiona.
Tiek aktivi stradats, lai attistitu sa-
darbibu vairakos virzienos — bizness
biznesam (B2B), bizness klientam
(B2C) un bizness valsts sektoram.
Lai sasniegtu rezultatus, katram
sektoram tiek izmantota atskiriga
pieeja un tirdzniecibas metode. Ka
piemeérus var minét lauksaimnieku
tirgus, kopiga zimola izmantoSanu
tirdzniecibai veikalos un kopi-

organizacijas (NVO), pasvaldibas,
finansésanas iestades, interesu
organizacijas, konsultaciju fir-
mas, ka arl raZzotaji, piegadataji,
citi partikas izplatiSanas tikli un
biznesa parstavji. Abpuséji in-
teresanta un izdeviga sadarbiba
ar partneriem ir viens no sva-
rigakajiem veiksmiga biznesa
stirakmeniem. Biznesa attieci-
bas ar uzticamiem partneriem ir
nozimigas visiem uznémumiem,
ipasi svarigi tas ir jaunizveidotiem
uznémumiem.

LABAS
PRAKSES
PIEMERS

gas iniciativas sadarbibai ar valsts
sektoru. Jau klastera attistibas
pirmsakumos ir bijusi |oti skaidra
stratégija — piedavat regionalo
produkciju visur, kur vien iespéjams,
un padarit to pieejamu visa regiona!

www.ostgotamat.se



Amatnieku kopiena

Izborskas Amatnieku kopiena vieteja
organizacija neliela lauku apvidu
Krievija. Tas uzdevums ir popula-
rizét dabisko un biologisko partiku
ka dalu no veseliga dzivesveida un
labklajibas. Kopiena iesaistijusies
galvenokart gimenes uznemu-
mi, kas razo sieru, ellas, maizi,
piparkukas, vinu, alu, sidru, kva-
su, kaltetus tomatus, darzenus,
garsaugus, zalu téjas, ellas séeklu
miltus un melno sali. Partikas pro-
duktu klastu papildina amatnieku
izstradajumi — koka un keramikas
trauki, virtuves piederumi, audumi
un koka izstradajumi. Piedavajuma
klasts ir visai plass, un 1pasi stasti
par produktiem un izstradajumiem
ir dala no marketinga. Kopiena
sevi pozicioné ari ka kulinarijas un
gastronomijas tlrisma galamerki,
organizé dazadas tradicionalas
virtuves popularizeSanas aktivitates
un meistarklases.

Lai popularizétu savu zimolu, regio-
nalas un vietéjas pasvaldibu iestades
tiek iesaistitas ka produktu un pre-
¢u vestnieki. Regiona gubernators,
labako vietejo restoranu pavari un
dazadi kulindrijas entuziasti izman-
to Izborskas amatnieku kopienas
produktus un palidz tos popula-
rizét socialajos medijos. Ari valsts

PRAKSES
PIEMERS

atbalsta mazapjoma uznémumu
aktivitates, un Izborskas amatnieku
kopiena tiek parstavéta dazados
regiona kulinarijas pasakumos un
piedalas ari tirdzniecibas darijumu
misijas arvalstis.

https://www.instagram.com/
izborskiemastera/

43



bk

Mazapjoma
razotaji — valsts
meroga tirgu

Horkram ir veidojies, apvienojot
divu gimenu uznémumus, un kops
200¢4. gada kluvis par nozimigu
partikas piegadataju Danijas tir-
gu. Uznemums veicina ari vietejo
razotaju partikas izplatiSanu un
piedava dazadus pakalpojumus,
tai skaita transporta pakalpoju-
mus produkcijas savaksanai no
lauksaimniekiem vai razotajiem.
Lauksaimnieku piegadata produkcija
tiek safaséta mazakas partijas, un
ta var tikt pardota vai nu ar raZotaja

LABAS
PRAKSES
PIEMERS

zimolu, vai ari Hgrkram etiketem.
Tas ir veids ka mazie razotaji var
piedalities kopéja valsts meroga
tirgQ. Ir daZzadu kategoriju uznemu-
ma etiketes, pieméram, Sefpavdra
labakais partneris (Chef ‘s Best Partner)
vai augstaka kvalitates sérija. Preces
tiek rapigi atlasitas un bieZi vien tiek
razotas ar originalam metodem. Ir
ari tadas kategorijas ka Chef ‘s Best
Nature — klientiem, kuriem svariga
ir ekologija un dzivnieku labturiba.

https://abcatering.dk/blus/
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Kadam aktivitatem Ka uznemums
ir nepiecieSami var but noderigs

sadarbibas partneri? sadarbibas

partneriem?
Kas ir uznemuma
galvenie sadarbibas

partneri un ka tie
var veicinat biznesa
attistibu?

Ar kadam
organizacijam
jasadarbojas, lai

piedavatu vertibu
saviem klientiem,
lauksaimniekiem,
razotajiem un
piegadatajiem?

Kadas aktivitates
e vai darbibas bus
sadarbibas pamata

un pie kadiem
nosacijumiem?
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Photo: TMV/Thomas Ulrich

IZMAKSU
STRUKTURA
(10. nodala)

Uznémumam, lai zinatu, kur rodas
vislielakie izdevumi, ir jaklasifi-
cé visas izmaksas. Ir dazads iz-
maksu iedalijums veids — fiksétas
un mainigas, tieSas un netiesas,
reguléjamas un nereguléjamas,
razosanas un perioda izmaksas.
Detalizétas zinasanas par izmaksu
strukt@ru nepiecieSamas léemumu
pienemsanai, efektivai planosanai
un darbibas kontrolei, ka ari pa-
Sizmaksas kalkulacijai, lai varétu
izvertéet stipras un vajas vietas
partikas izplatiSanas tikla attistiba.

Pelnas vai zaudéjumu aprékins un
bilance ir uznémuma galvenie par-
skati, kuri sniedz informaciju par
uznémuma finansu rezultatiem
konkréta parskata perioda. Uzné-
muma darbibas nodrosinasana nav
iedomajama bez dazada veida bu-
dZetu planosanas un izstrades. Ka

galvenie atziméjami saimnieciskas
darbibas jeb funkcionalie budzeti
un finansu budZeti uznémuma
vajadzibam. Tas nozimé labi par-
zinat kopéja budzeta sastavdalas
—naudas plasmas parskata planu,
pelnas un zaudéjuma aprékina
planu, ka ari planoto bilanci.

Izmaksu struktiiras parskata pie-
mérs, informacija par dazadu bu-
dzetu un naudas plismas plano-
Sanu, ka ari izmaksu kontroles
iespéjam ir ieklauta Vietejas parti-
kas izplatisanas uznémumu modelis
(BDM) apraksta. Projekta ietvaros
ir izstradati ari citi riki dazadu ap-
rékinu veiksanai.

Foto: TMV/pocha.de



TOP 5
jautajumi lidz
nakamajam
solim:

Vai ir zinamas

° fiksétas izmaksas
katra vertibu kedes
posma?

Vai ir zinamas
mainigas izmaksas
katra vertibu kedes
posma?

Vai ir zinama
katra produkta un
pakalpojuma cena?

Vai ir aprekinata
provizoriska pelna
dazadiem laika
periodiem?

Vai ir izstradats
nepiecieSamo
investiciju plans?
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ORGAN_IZACI]A UN
STRATEGIJA
(11. nodala)

Ir dazadi organizacijas modeli,
kas atbilst maza méroga vietéjas
partikas izplatiSanas tikla vajadzi-
bam. Atbilstosakas uznéméjdarbi-
bas formas un veida izvéli nosa-
ka biznesa un stratégiskie mérki,
dislokacijas vieta, finanses, riska
limenis, tirgus situacija, poten-
cialo Kklientu raksturojums un citi
faktori. Nereti uznémumi, papla-
Sinot savu darbibu, pariet no B2C
uz B2B darbibas modeli. Planojot
uznémuma izveidoSanu vai attisti-
Sanu, sev piemérotako risinajumu
var izvéléties ar SVID analizes* pa-
lidzibu. Tas piemérs vietéjas parti-
kas izplatiSanas tiklam redzams 3.
attéla. Vietéjas pdrtikas izplatisanas
uznémumu modelis (BDM) apraksta
ir pieejami SVID analizes pieméri
ari NVO, kooperativiem un citam
organizacijam.

Stratégija ir ilgtermina plans, kura
definéts uznémuma meérkis, ta sa-
sniegSanas posmi un mehanismi.
Taja ietilpst ari So mérku un uzde-
vumu sasniegSanai nepiecieSamo
darbibu virziena nosprausana un
resursu paredzésana. Stratégijas
izstrade ir nozimigs process. Ta
palidz izprast tirgu un plano veidu

ka risinat mérka grupas vajadzibas
un attistit biznesu, ka ari palidz
kontrolét finansu instrumentus.
Stratégiju parasti izstrada tris lidz
piecu gadu periodam. Pamatojo-
ties uz stratégiju, ieteicams izstra-
dat uznémuma ikgadéjo istermina
planu. Vietéjas pdrtikas izplatisanas
uznémumu modelis (BDM) apraksta
ir ietverti dazadi stratégiskas pla-
nosanas piemeéri.

Marketinga stratégija ir dala no
visparéjas stratégijas. Pieaugot
konkurencei, marketinga straté-
gija klast arvien nozimigaka. Tas
izstrades pamata ir tirgus analize,
tieSo un netieSo konkurentu no-
teikSana un to stipro un vajo pusu
izvértéjums. Marketinga stratégija
dod iespéju noteikt uznémuma
vajas un stipras puses, ka ari palidz
saskatit iespéjas un aréjas vides
draudus.

+https://en.wikipedia.org/wiki/SWOT__analysis



3. att.: SVID analizes piemérs vietéjas partikas izplatisanas tiklam.

STIPRAS PUSES

IEKSEJIE FAKTORI

SVID
ANALIZE

ARE]JIE FAKTORI

IESPEJAS DRAUDI
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Pateretaju
sabiedriba ar
senam saknem

Pleskavas (Krievija) regionala pa-
téretaju sabiedriba tika nodibinata
1866. gada. Kops ta laika ta jop-
rojam ir lielakais paterétaju tikls
regiona ar nemainigu stratégisko
meérki — nodroSinat partikas preces
visiem regiona iedzivotajiem, tai
skaita periférija, izmantojot regu-
laras partikas produktu piegades
un autoveikalus. Sodien sabiedriba
apvieno vairak neka 850 regiona
mazos uznemumus un ir viens no
galvenajiem mazumtirdzniecibas
uznemumu konkurentiem.

Lai izturétu mazumtirdzniecibas tir-
gus spiedienu, sabiedriba izstradaja

marketinga stratégiju un nepar-
traukti to pilnveido. Arvien tiek iz-
stradati jauni produkti, jauni zimoli
un jaunas koncepcijas lauku veika-
liem. So aktivitaSu mérkis ir padarit
vietejos produktus un patéréetaju
sabiedribas veikalus pievilcigakus
ne tikai ar cenu. Tiek popularizeéti
vietéjie raZotaji un vietéjas produktu
sastavdalas, ka ari nodroSinats at-
balsts jaunam darba vietam regiona.
Vél viens stratégisks uzsvars tiek likts
uz sabiedribas specialistu speju un
prasmju attistibu un izglitoSanu
ne tikai sabiedribas iekSéjam va-
jadzibam, bet darbam arf regionala
[imeni. Attiecibu veidosana un uz-
turésana ar katru klientu segmentu
ilgtermina rada uzticibu un veido
efektivu sadarbibu.

http://pskovcoop.ru/



Marketinga
strategija —
regionalais
produktu plaukts

Tas, kas pazistams ka Regional-Re-
gal (regionalais plaukts), ir |oti
populara aktivitate viena no Vacijas
regionalajam marketinga inicia-
tivam. Katra iniciativa veido savu
regionalo plauktu, kas markéts
atbilstosi iniciativas logotipa dizai-
nam. Plaukti tiek novietoti taristu
un vietéjo iedzivotaju biezi apmek-
letas vietas un piepilditi ar vietejo
razotaju produktiem. Pie plauktiem
izvietoti interaktivie ekrani, kas var
tikt izmantoti jaunumu vai reklamas
(pieméram, informacija vai stasts
par kadu produktu), padomu, no-
tikumu demonstrésanai.

Nesen ar Eiropas Savienibas LE-
ADER projekta atbalstu Meklen-
burgas-Vorpomernas biosferas
rezervata, kas atrodas pie Elbas
upes, teritorija lauksaimniecibas
veikalos, tdrisma informacijas bi-
rojos un kafejnicas tika novietoti
12 $adi produktu plaukti. Regionala
marketinga iniciativa ir tikai plauk-
tu saimnieki un nodrosSina iespéju
ierikot jaunas plauktu izvietoSanas
vietas. Razotaji regulari veic savu

LABAS
PRAKSES
PIEMERS

plauktu krajumu atjaunoSanu un
maksa komisijas maksu par plauktu
izmantoSanu.

www.elbetal-mv.de/
regionalentwicklung.html|

Foto: Forderverein Biosphdre Elbe MV e.V.
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Kooperativs ar
attistibas strategiju

Kooperativa sabiedriba Kuldigas
labumi dibinata 2014. gada, un
taja ir 29 biedri. Ar pasvaldibas
atbalstu tika atverts veikals Kuldiga
zemnieku produkcijas tirgosanai.
Sabiedribas galvenais merkis ir
veicinat Kuldigas novada majrazo-
tajus un amatniekus razot un radit
preci ne tikai savam priekam, bet
ari biznesam. Vietéjie raZotaji tiek
atbalstiti dazados veidos - pardo-
dot to produkciju veikala, dazadas
tirdzniecibas vietas un tirdzinos. Lai
reklamétu kooparativa biedru pro-
dukciju, Kuldigas labumi piedalas ari
dazadas vietéjas un starptautiskas
izstades.

LABAS
PRAKSES
PIEMERS

Kuldigas labumi sadarbojas un pie-
dalas pieredzes apmainas pasa-
kumos ar citiem kooperativiem
un uznémumiem. Sabiedribai tiek
izstradata attistibas stratégija, lai
paplasinatu tas darbibu un varétu
piedavat biedru produkciju ari Riga
un Kurzeme. Tiek apsverti jauni
sadarbibas partneri un digitali ri-
sinajumi, lai tuvaka nakotneé varetu
attistit ari B2B modeli.

www.kuldigaslabumi.lv
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Kads ir
vispiemerotakais

organizacijas
darbibas modelis?

Kas ir galvenie

konkurenti?
Vai ir veikta SVID
analize uznemuma
izveléetajam
biznesa modelim
un izverteétas
konkurentu stipras
un vajas puses?

Vai ir identificéti
ilgtermina

stratégiskie mérki?

Vai ir izstradata
marketinga
stratégija Tslaicigam
un ilglaicigam
periodam (klientu
skaits katra
klientu grupa

vai segmenta,
planotie darbibas
apjomi, detalizetas
aktivitates meérku
sasniegSanai)?
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Pecvards

d

Sis celvedis ir ka rokasgramata
esosa uznéméjdarbibas modela
pilnveidei un B2B modela attis-
tibai vai izveidei. Jebkura biznesa
attistibas posma planosanai var
noderét biznesa modela audekls
(Business model CANVAS), kas ir
pasaulé atzita metode ienémumu
gisanas planosanai un vizualizé-
Sanai. Metode palidz uznéméjiem
izprast galvenos biznesa elemen-
tus, izstradat uznémuma un pro-
dukta vai pakalpojuma vértibas
piedavajumu, planot infrastruk-
taru, klientu servisu un finanses.

Lai izveidotu veiksmigu vietajas
partikas izplatiSanas tiklu, véra

ir janem vairaki faktori. Viens no
svarigakajiem ir mérka grupas
izvéle un izveélétas grupas vaja-
dzibu izpéte, lai raditu tai vertibu.
Meérka grupas sasniegSanai ir ja-
atrod piemérotakie marketinga un
informacijas kanali. Ja to izvéle bs
pareiza, tad tiks radita vertiba gan
klientiem un biznesa ipasniekiem,
gan razotajiem un piegadatajiem.
Turklat ne tikai Istermina, bet arl
ilgtermina.

Neliela méroga vietéjas partikas
izplatiSanas tikli attistisies strau-
jak, ja macés noturét gan esoso
Kklientu interesi, gan tiks piesaistiti
jauniklienti. Lojalo klientu apkal -

Foto: TMV/Daniel Schmidthaler



posanai ir japieveérs ipasa vériba
un jaizvélas pareizie stasti, kas ne
tikai noturés vinu interesi, bet arl
veicinas identificéSanos ar pasu
uznémumu.

Ilgtermina attiecibas un uzticami
klienti nav iegiistami viena diena.
Tas ir javeido pakapeniski, no-
dros$inot aizvien labaku servisu un
veidojot uzticéSanos gan ar atbil-
stosam komunikacijas metodém,
gan ar ilgtspéjigam piegadém un
servisa kvalitati. Parzinot verti-
bu kédi, uznémums savu darbibu
var koncentrét uz to aktivitasu
attistibu, kas nodrosina klientiem
vislielako vértibu. Logistikas un

piegazu attistiba un optimizacija
palielinas biznesa dzivotspéju,
ipasi lauku apvidos.

Vairums uznémumu savas dar-
bibas sakuma meégina ieklauties
vietéja aprité un piemeroties tirgus
situacijai. Lai noturétos tirgh un
veicinatu B2B modela attistibu,
ir jadoma par parmainam un ja-
skatas uz nakotnes tirgiem un to
prasibam. Lepnumam par kvalitati
un izciliem produktiem ir jaatspo-
gulojas arl cena, tomer cenas pie-
lidzinasana partikas rpniecibas
produktiem nav pareizais risina-
jums. Komunikacija, izmantojot
stastu stastiSanu, ir loti svariga un
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uzskatami parada vietéjas parti-
kas izplatiSanas tikla atskiribu no
citiem uznémeéjiem, masveida vai
ripnieciskas produkcijas razota-
jiem. Klienti klGst ne tikai aizvien
prasigaki, bet arl izglitotaki un
zina, ka Ipasiem produktiem vien-
meér bus augstaka cena, un ir gatavi
maksat par pievienoto vertibu.

Ja uznémums ir jauns vai neliels,
lotinozimigs ir sadarbibas partne-
ru atbalsts un efektiva uznémuma
galveno resursu izmanto$ana. Bie-
Zivien uznémuma vadibai sakuma
pietrikst zinasanas, pieredzes un
aricilvékresursi visa ieplanota pa-
veiksSanai. Pareizi izvéléti partneri
parasti ir lieliska resursu baze uz-
némuma attistibai un sadarbibas
attistiSanai. Izstradajot stratégiju
un nosakot galvenos attistibas
virzienus, iespéjams noteikt prio-
ritaros katra perioda veicamos
darbus un aktivitates. Sada pieeja
palidz uzraudzit galvenas jomas,
tai skaita darbinieku noslogojumu,
saistitos budzetus un likviditati,
tadéjadi nodrosinot arl uznémuma
darbibas kontroles instrumentu.

Vissvarigakais cel$ uz panaku-
miem vietéjas partikas izplati-
Sanas tiklam ir sadarbiba ar
lauksaimniekiem, razotajiem,
Kklientiem un citiem vietéjiem par-
tikas piegadatajiem. Apvienojot
savus spékus un planojot kopigas
aktivitates vai darbibas, ietekme

uz tirgu biis daudz lielaka. Efektiva
sadarbiba samazinas ari izmaksas
un nodrosinas labaku rezultatu
sasniegSanu. Izmaksas var sama-
zinat ari kopigu tieSsaistes plat-
formu izmantoSana pasatijumu
veiksanai, informacijas apritei un
norékiniem. Jaatceras, ka efektivu
sadarbibu nevar izveidot viena
diena. Ta jaattista soli pa solim.
Uznémuma vadibai jadoma ari par
biznesa riskiem un ligumu slégsa-
nu ar sadarbibas partneriem.

Lai panaktu ilgtspéjigus panaku-
mus regionala limeni un attistitu
B2B modeli, vietéjas partikas iz-
platiSanas tiklam janem véra pieci
galvenie nosacijumi:

- Ipasniekam un vadibai jatiecas uz

nepartrauktu turpmako attistibu;

- bizness jabalsta uz ripigu pla-

nosanu,

- aizvien vairak jaizmanto mas-

dienigas digitalas tehnologijas
un instrumenti;

- japilnveido logistika un izpla-

tiSana;

- jaattista sadarbiba visas iespé-

jamajas darbibas jomas un vir-
zienos.

Hardanger Business Garden
komanda, Novégija






Projekta partneri

|
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Igaunijas lauku lietu
ministrija
www.agri.ee

Latvijas lauku tirisma
asociacija “Lauku Celotajs”
www.celotajs.lv

Meklenburgas -
PriekSpomeranijas regiona
tarisma birojs
www.auf-nach-mv.de
www.tmv.de

Istades municipalitate
www.culinary-heritage.com

Lauksaimnieku organizaciju
sadarbibas padome
www.losp.lv

Esbjergas Biznesa regions
www.businessregionesbjerg.dk

Norvégijas lauku tiirisma un
vietéjo partikas produktu
asociacija HANEN
www.hanen.no

I |

NVO Igaunijas lauku
tiirisma organizacija
www.maaturism.ee

Igaunijas Lauksaimniecibas
un tirdzniecibas kamera
www.epkk.ee

Pleskavas Agrotehniska
koledza
www.psksht.ru

Pleskavas regiona
ekonomiskas attistibas un
investiciju valsts komiteja
http://economics.pskov.ru/

Lahti LietiSko zinatnu
universitate
www.lamk fi

Lietuvas lauku tirisma
asociacija
www.atostogoskaime.lt
Nodibinajums

“Polijas Daba”
www.naturapolska.com

www.balticseaculinary.com/baltic-sea-food-project

* X %

* 5k

Baltic Sea Region

EUROPEAN UNION

EUROPEAN
REGIONAL
DEVELOPMENT

FUND

Vaka foto: Birgit Piive



