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ANOTACIJA

Magistra darba Wi-Fi marketinga koncepcijas izveide Latvija autors apkopo teoriju par
marketingu un ta koncepcijas izveidi, analiz€ tehnisko literatiru par Wi-Fi, Wi-Fi vésturi,
izveidoSanos Latvija un apkopo datus par Wi-Fi tirgus attistibu Latvija, ka arT Lattelecom Wi-Fi
pakalpojumu.

Petijuma meérkis ir analizét un vertét Lattelecom Wi-Fi pakalpojuma pieejamibu Latvija un
izstradat ta marketinga koncepciju. Analiz€jot Wi-Fi pakalpojuma tirgu Latvija, petijjuma dala
autors izveido Wi-Fi pakalpojumam marketinga koncepciju

Galvenie instrumenti un pasakumi, kas javeic Lattelecom Wi-Fi pakalpojuma attistiSanai
ir papildu ienakumu piesaiste, reklamesana, pakalpojuma uzturéSana un uzlaboSana ka ar1 jaunu
Wi-Fi parklajuma telpu izveidoSana. Loti svarigi ir arl procesi, kas vérsti uz klientiem -
sabiedribas iepazistinasana ar pakalpojumu, sadarbibas akcijas ar partneriem un jaunu partneru
piesaiste.

Darba atslegvardi ir Wi-Fi pakalpojums, marketings, bezvadu internets un koncepcija.



ANNOTATION

At the masters thesis Wi-Fi marketing conceptions development in Latvia author
summarizes marketing theory and conception, analyses technical literature about Wi-Fi, it’s
history, development in Latvia, market research and Lattelecom Wi-Fi service.

The aim of the research is to analyze Wi-Fi service access and make Wi-Fi service
marketing conception. In part of Wi-Fi service market analysis author creates Lattelecom Wi-Fi
service marketing conception.

Main instruments and events which are recommended for Lattelecom Wi-Fi service
development are extra money conjunction, advertising, service maintaining and developing and
new Wi-Fi hotspot development. Important processes which oriented to client are Wi-Fi service
presentation, collaboration activities and new client conjunction.

Keywords: Wi-Fi service, marketing, wireless internet, marketing conception.



IEVADS

Pedgjo divdesmit gadu laika ekonomisko un sabiedrisko procesu ietekmé ir notikuSas
izmainas pasSos tirgus pamatos- pardev&ju tirgu nomainijis precu tirgus. Agrak uzpémuma
veiksmi parsvara noteica inzenieri (izgudrotaji), vélak uznémuma panakumus noteica finansisti
un uznémuma vaditaji, bet miisdienas katras organizacijas vai uznpémuma efektivitates virzitajs ir
marketinga un ta pardoSanas iesp&jam, bet apzinati pielagojas klientiem un vigu v€lmém, lai
vaditajs. Uznémumi sava darbiba vairs nekoncentr&jas uz konkrétu produktu veiksmigi realizétu
savas preces vai pakalpojumus. Tatad uzp@mumi pienem tirgus prasibam atbilstosus [émumus.

Marketinga galvenais uzdevums ir tirgus situdcijai atbilstoSu pasakumu planoSana.
Turklat praksé marketinga jédzienam nereti ir daZzadas nozimes. Viena situacija to skaidro ka
pardoSanas jeb realizacijas sagatavoSanas posmu, cita- ka uznpémuma vadibas koncepciju, kas
orient€ta uz tirgu, vél cita- ka uznémuma nodalu, kas ripgjas par klientu vajadzibam. Marketings
ir meérktieciga darbiba, kas veérsta uz pircéju un patérétaju vajadzibu noteikSanu un to
apmierinasanu. [8, 1 lpp] Miusdienas marketinga darbiba ir svariga tie$i jauno tehnologiju
ievie$ana. Viena no $im tehnologijam ir Wi-Fi jeb bezvadu internets, uz kuru interneta
tehnologiju nozares specialisti raugas ar lielu nakotnes potencialu.

Wi-Fi jeb bezvadu internets ir misdienigs un droSs risinajums cilvékiem, kuri nav
pieradusi ierobezot sevi ar vada garumu! Ta ir tehnologija, kura ikvienam portativa un
plaukstdatora lietotajam ,,bez vadiem” lauj pieslégties atrgaitas internetam bezvadu interneta
parklajuma vieta. Tehnologija gan pasaules, gan Latvijas tirgh ir ienakusi saméra nesen, un tai vél
ir liels potencials attistities. Wi-Fi tehnologiju §Ts zinatnes specialisti saista ar interneta un balss
telefonijas nakotni, jo uz $is tehnologijas bazes augs un attistisies daudz jauni pakalpojumi ar
visdazadakajam iesp&jam. PaSlaik vienigais uzpémums Latvija, kas nodarbojas ar Wi-Fi
tehnologijas ka atseviska pakalpojuma nodrosinasanu ir SIA Lattelecom. Lai ari Lattelecom ir
lideris $is tehnologijas piedavasana Latvija, tam vél ir zinams cel$ ejams, lai pakalpojums
kvalitativi darbotos, tam biitu sava noteikta auditorija, kura pastavigi augtu, un tas nestu
pietieckami lielu pelnu, ar kuru varétu nosegt visas investicijas Wi-Fi pakalpojuma nakotnes
attistibai.

S iemesla dél autors par sava magistra darba tému ir izvélgjies Wi-Fi marketinga
koncepcijas izveidi Latvija, kurd izpétis nepiecieSamas darbibas un instrumentus, lai So
pakalpojumu attistitu tada liment, lai Wi-Fi mérka grupa ietilpstoSie klienti biitu pilniba informéti

par pakalpojumu, ta lietoSanu un servisa iespgjam.



Darba meérkis ir izanalizét Wi-Fi pakalpojuma pieejamibu Latvija un izstradat ta marketinga
koncepciju. Lai realiz€tu So mérki, tika izvirziti sekojosi uzdevumi:

1. Analizét marketinga biitibu zinatniskaja literatiira;

2. Izpetit Wi-Fi tehnologijas attistibu Latvija;

3. Izveidot marketinga koncepciju Wi-Fi pakalpojumam Latvija.

Pétijuma objekts: Lattelecom marketinga koncepcija.
Pétijuma priekSmets: Wi-Fi tehnologija.
P&tijuma metodes:

1. Tehniskas un zinatniskas literatiiras analize.

2. Dokumentu analize

3. Datu apkopoSana un vizualizé€Sana

4. Intervijas ar telekomunikaciju nozares ekspertiem.

5. Datu apkoposana, vizualiz€$ana un analize.

Kvalitativa pétijuma dala tika izmantoti informacijas validitates kriteriji:

e Ticamiba (stabilitate un apstiprinataj sp&ja)

o Ieksgja validitate (precizitate un patiesigums)

e Argja validitate (uzticamiba un noderigums).

Magistra darba pirmaja nodala autors apraksta un analiz€ marketinga teorijas biitibu-
marketinga jédzienu, marketinga vadibas funkcijas, ka arT analiz€ marketinga planoSanu.
Nakamaja nodala autors teorétiski izstude iesp&jamos marketinga koncepcijas veidus un apraksta
marketinga pamatprincipus, kas jaizpéta, lai izveidotu nepiecieSamo marketinga koncepciju
p&tamajam pakalpojumam. Darba tresaja nodala ir izp&tita Wi-Fi tehnologijas izveidoSanas
pasaul€ un Latvija, tehniskie parametri ka arT prieksrocibas un trikumi. Ceturtaja nodala tiek
analizets SIA Lattelecom uznémuma piedavatais Wi-Fi pakalpojums- pakalpojuma tirgus, biitiba,
tiek analizeti klienti un piekluves vietas, ka arf tiek analizeti Lattelecom Wi-Fi pakalpojuma cetri
marketinga ,,P”’- produkts, cena, vieta un izplatiSana/reklama. Piektaja nodala autors ir izveidojis
Sim pakalpojumam marketinga koncepciju, ar kuras palidzibu tas varétu veiksmigi attistities

Latvija.

Autors darba izmantojis dazadus literattiras avotus par marketingu, bezvadu internetu un
prognozéSanas metodém. Pamata tika izmantotas tadu autoru ka V. Praude, J. Bel¢ikovs, P.
Kotlers, J. Niedritis, R. Kalka un A. M&sene, Z. Caurkubule, D. Aakers, H. Assaels, I. Forands

un D. Skiltere, atzinas. Izmantoti tika arT interneta resursi. Svarigakie no tiem:



e en.wikipedia.org/wiki/Wi-Fi,

e http://www lattelecom.lv/majai/internets/bezvadu/WiFi/WiFi.com,
e http://www.wi-fi.org/about_overview.php,

e wifi.lattelecom.lv/home.

Magistra darba apjoms ir 96 lapaspuses, taja ir 38 attéli un 13 tabulas.


http://www.lattelecom.lv/majai/internets/bezvadu/WiFi/WiFi.com

1. MARKETINGA BUTIBAS SKAIDROJUMS ZINATNISKAJA

LITERATURA
1.1. Marketinga biuititba

Parasti So terminu definé tikai ar pardosSanu, tirdzniecibu, reklamu. PardoSana,
tirdznieciba, reklama protams, ir svariga, bet tas nav vienigas marketinga funkcijas. Pirms pastav
virkne pasakumu: jaizpéta cilveéka vajadzibas un pieprasijums, jaizstrada jauno produktu projekts
un janosaka cena, un tad var organiz€t produktu pardoSanu atbilstoSi pieprasijumam, izvéleties
optimalo sadales kanalu un pardoSanas izvietojumu, un tikai tad ar dazadiem reklamas
panemieniem var sakt virzit preci uz konkrétu meérka tirgu.

Marketings — socials un organizatorisks process, kur ar ideju radisanas, produktu piedavasanas un
apmainas palidzibu iegiist vélamo produkta attistibas rezultatu. [6, p. 9.]
Marketinga jédziena attistibu nosaciti var iedalit vairakos etapos:

e uzrazoSanu orient€ts marketings;

e uz produktu pardoSanu orient€ts marketings;

e uz klientu vajadzibam orient&ts marketings;

e attiecibu veidosanas marketings. [10, 15-16. Ipp.]

Uz razosanu orienteta marketinga posma pieprasijums p&c produkta bija lielaks neka
piedavajums tirgi. Kompaniju galvenas riipes bija sarazot pec iespgjas vairak produkcijas. Sis
posms ilga aptuveni l[idz 1930. gadam ASV un lidz 1950. gadam Eiropa. Uz produktu pardosanu
orientéts marketings lidz pagajusa gadsimta 60. gadiem noteica to, ka gan pardoSanas, gan
marketinga cilvéki veidoja kampanas, lai pieraditu, kap&c miisu produkts ir vislabakais un kapéc
jaizvélas tas, nevis konkurentu produkti. Saja laika attistijas aktivas reklamas kampanas un
agresivs pardosanas stils - panakt klienta lémumu pirkt. [10, 15. lpp.]

Uz klientu vajadzibam orientéts marketings ietver tadu bitisku sastavdalu ka klientu
segmentacija un mérka grupu vajadzibu izzinaSana. Atbilsto$i klientu grupu vajadzibam tiek
modificeti vai raditi produkti, un veiktas dazadas marketinga aktivitates. No pardoSanas viedokla
tas nozimé orientaciju uz klienta vajadzibam, to izpratni un atbilstoSa risinajuma piedavasanu.
Tiesi $ada veida marketings pec autora uzskatiem ir visatbilstosakais tirgum. Un vaditaja
uzdevums ir izprast ta butibu un spét prasmigi manipulét ar tam piederoSiem procesiem - tirgus
segmentacija, pakalpojumu pozicionésana u.t.t.

Misdienas par vadoso tendenci varam uzskatit attiecibu veidosanas marketingu, kur biitiska

ir globala tirgus ierobezotibas apzinaSanas un ilgtermina sadarbibas veidoSana ar klientiem.



Runajot par paterétadjiem privatpersonam, ka piemérs var kalpot iespja uzkrat datu bazes
pirkumu vesturi un piedavat produkciju, kas atbilst pirc€ja lidzSingjam v€lmém un stilam,
piemerot atlaizu programmas pastavigajiem klientiem. Korporativo klientu tirgd plasas
sadarbibas un attiecibu veidoSanas iesp&jas paveras, ja piegadatajs sp€j savu produkciju un
sadarbibas modeli piemérot klienta biznesa stratégiskajiem mérkiem. Viena no pirmajam
kompanijam, kura ieviesa attiecibu veidoSanas marketingu, bija IBM 20.gs. 90. gados. Zaudgjusi
datoru razotaja liderpoziciju pasaules tirgos, kompanija parorientéja savu stratégiju uz kompleksu
biznesa risinajumu piegadi, ietverot gan programmatiiru, gan apkalpoSanu un konsultacijas. Jauna
pieeja marketingam izglaba kompaniju no krizes un sniedza IBM biznesam jaunu kvalitati.

Viens no jaunako laiku marketinga guru Sets Godins uzskata, ka ritdienas marketings ir
"atlaujas marketings", proti, klientiem veltitas masu marketinga aktivitates ir ka troksnis tirgus
laukuma, kas veidojas, visiem pardev&jiem vienlaicigi izkliedzot savu piedavajumu. Sada
situacija prieksroku tirgli giis tas kompanijas, kuras spes sanemt klienta atlauju izmantot vina
laiku un uzmanibu, lai izteiktu savu piedavajumu vai risindgjumu. Sada atlauja iegiistama ilgstosa
un riipiga sadarbibas veidoSanas gaita.

Lai labak izprastu marketinga biitibu, vispirms jaiepazistas ar tds pamatelementiem:

e vélmes;

e vajadzibas;

e pieprasijums;

e produkti;

e vertgjums;

® maina;

e darfjumi;

o tirgus. [12, 8 Ipp.]

No vienas puses starp miné€tajiem elementiem pastav noteikta seciba, tas nozimé, ka vajadziba
rodas pec velmém, pieprasijums péc vajadzibas u.t.t. un no otras puses - katrs no elementiem ar
atgriezenisko saikni ietekm@ ar1 paréjos. Marketinga pamata ir cilvéku vélmes. Interesants ir tas
fakts, ka ar1 viens no efektiva procesa pamatnosacijumiem ir vélme péc ta. Un jo vairak mes
ieskatamies Sajos pamatelementos, jo vairak me@s varam secinat, ka marketings ir loti tuvs
telekomunikaciju tirgum, tatad tie ir savstarp&ji integréjami procesi ar tendenci uz attistibu.

Vélmes un vajadzibas.

Velmes ir cilveka ieksgja tieksme péc kaut ka. Cilvéka vélmes ir dazadas:



e fiziologiskas - izsalkums, slapes;

e socialas - péc drosibas, darba;

e paSapliecinasanas - p&c atziSanas, cienas.
Ja més apskatam So ve€lmju piramidu tuvak mes viennozimigi varam secinat, ka tas augstakais
punkts it paSapliecinaSanas. Tatad ja runa par marketingu ir svarigi zinat to, ka §1 procesa pamata
ir pasapliecinasanas vélme. Tatad ST procesa 100% efekta nodroSinasanai ir janodro$ina hierarhija
zemak esoso vélmju apmierinadjuma esamibu.
Velmes izpauzas ka cilvéku vajadzibas.
Vajadziba - prasiba pec kaut ka. Ta ir atkariga no sabiedribas socialas kultiiras Itmena un cilveku
personigajam Tpatnibam.
Pieprasijums.

Pieprasijums ir naudas izteiksmé izteikta vajadziba. Nemot veéra vajadzibu un cenas,
pircgjs var izveleties un pirkt tadu produktu, kas nodroSina vinam vislabako 1paSibu kopumu, lai
apmierinatu vajadzibu. Pieprasijums ir produkta vai resursu daudzums, kuru patérétaji ir gatavi
un spé&jigi pirkt par noteiktu cenu, noteikta laika un vieta, pastavot noteiktai marketinga videi un
pasakumiem. [2, 6 lpp.] Atte€la Nr. 1.1. paraditas tris vajadzibu apmierinatibas pakapes.

Produkts.

Produkts ir viss, kas ir radits darba rezultata, var apmierinat paterétaju vajadzibas un tiek
piedavats tirgii. Parasti produktu saista ar kadu materialu labumu. Ta¢u marketinga izpratné
produkts nav ierobezots tikai ar materialo izteiksmi. Ir dazadi produktu veidi, kurus apvieno spg&ja
apmierinat cilvéku vajadzibas. Attieksmes stabilitate ir varbiitiba starp produkta marku ar tas

svarigakajam Tpasibam un pirc€ju ricibu tirgi. [9, 246 Ipp.] Produkts:

1. Izejviela - nafta, koksne, kokvilna, vilna...

2. Gatavie izstradajumi - partika, apgerbs...

3. Pakalpojumi -izglitiba, apdro$inasana, bankas...

4. Nekustamais Ipasums - savrupmaja, ekas, veikals...
5. Organizacijas - SIA, AS...

6. Idejas - zinatniskie petijumi, konsultacijas.



Attels Nr. 1.1. parada trTs apmierinatibas pakapes ar kuram var apmierinat vajadzibu péc

produktiem.
Vajadziba neapmierinata Dalgji apmierinata Vajadziba apmierinata

1.1. att.- Paterétaju apmierinatibas pakapes.

Produkts A nevar apmierinat vajadzibu X, produkts B var to apmierinat dal&ji, bet produkts C -
pilnigi. Saja gadijuma produktu C var uzskafit par idealu. Jebkura gadijuma vajadzibu
apmierinasanas pakapi var novertet tikai pats patérétajs. [10, 9. Ipp.]

Paterétaja vertejums.

Patérétaja vertgjums - ir atzinums par produkta vertibu atbilstosi konkrétas vajadzibas
apmierinasanas pakapei.
Piemérs. Saldéjumam ir divas 1pasibas: saldums un tauku saturs. Pec §tm 1pasibam ir 3 saldéjuma
Skirnes (A; B; C) tiek izvietotas atbilstoSi noteiktiem kvantitativiem raditajiem, kas paraditas

attéla Nr. 1.2.

Attels Nr. 1.2. parada tris preces, kuras grafiski izvietotas atkariba no tauku satura un saldumu %

tajas.

Taulku
saturs

@
©

Saldumu %o

.
-

1.2. att.- Preces, kuras grafiski izvietotas atkariba no tauku satura un saldumu % tajas.

Ar pétijumu palidzibu nosaka idealo. Pieméram, tuvak ir B. Kur$ razos tuvak idealam, tam bis
plasaks noieta tirgus. Tatad pirms razoSanas razotajiem vispirms janoskaidro un jaizpé€ta pirc€ju
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vajadzibas un tikai p&c tam var sakt razot produktu ar noliku apmierinat pircgja vajadzibas. Tas
ir marketinga pamatprincips. Tikai tauku un saldumu vieta stradas citas 1pasibas, Wi-Fi atrums un
cena, u.t.t. Un arT §1s TpaSibas tiks noteiktas p&c potencialo pirc€ju vajadzibam.

Izveloties potenciali labako pakalpojumu patérétajs vadas péc kaut kadiem konkrétiem
faktoriem, kuru kopums nosaka atbilstibu patérétaja vajadzibam. Sos faktorus marketinga zinatné
sauc par Patérétaja Pamat Vertibam (PPV). Ja pateérétajs ir saskaries ar piedavajumu, kura
neeksisté nepiecieSamais daudzums So pamatvertibu, paterétajs atsakas no §1 piedavajuma un
mekl€ sev atbilstoSakas alternativas. PPV apzinasanas ir fundamentala nepiecieSamiba mérka
paterétaju ve€lmju apmierinasanas un konkurentu uzbrukuma atvairiSanas. Jo vairak pirms
piedavajuma izveidoSanas vaditajam ir jabiit skaidri zinamam $Tm pat€rétaja pamat vertibam. Lai
So informaciju iegiitu ir javeic petijuma par paterétaju izveles noteicosajiem faktoriem.

Sada tipa marketinga pétfjumus vélams ir izstradat pirms piedavajumu izveido$anas, un lai
situacija tiktu veiksmigi kontroléta §im pasakumam ir jabut ikgad€jam (dinamiska vid€ velams
pat veikt vairakas reizes gada laika).

Tirgus.

Tirgus ir esoSo un potencialo pardevéju un pirc€ju kopums, kas noteikta vieta piedava

(pardod) un pieprasa (pérk) preces.
Jebkurs tirgus ietver Sadus elementus:

e pardevéji;

® pircgji;

e preces;

e tirdzniecibas vieta.
Lai izprastu jeédzienu tirgus, pienemsim, ka dzivo un strada Cetri kaimini - zvejnieks, mednieks,
zemnieks un podnieks. Attelosim tris dazadus vinu vajadzibu apmierinasanas veidus 1.3 attela:
[10, 12. Ipp.]

Attels Nr. 1.3. parada trTs vajadzibu apmierinasanas veidus.

Zvejnieks Mednieks Zvejnieks—Mednieks Zvejnieks Mednieks
tirgu

Podnieks Zemnieks Podnieks —Zemnieks Podnieks Zemnieks

Pasnodrosinasanas Decentralizéta Centralizeta

1.3. att.- Vajadzibu apmierinasanas veidi.
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Pasnodrosinasanas paredz, ka katrs patstavigi sagatavo sev visus nepiecieSamos produktus.

Decentralizéta maina ir solis virziena uz tirgus veidoSanu un Iidz ar to arT darba efektivitates
paaugstinaSanu. Katrs no viniem veic produktu mainu ar citiem. Zvejnieks iet pie mednieka un
maina zivi pret galu, podnieks iet pie zemnieka un maina traukus pret kartupeliem.

Centraliz&td maina jau paredz Sauru specializaciju, mainu noteikta vieta organizg€ tirgotaji.
Viduslaikos ta parasti notika pilsétas tirgus laukuma. Saja gadfjuma katrs no vipiem var savu
produktu pardot, bet nepiecieSamo nopirkt. Katrs no Cetriem dalibniekiem sasistas tikai ar vienu
pardevéju -tirgotaju. Sada tirgotaju un tirgus veido$anas paaugstina ekonomikas efektivitati. [10,
13. Ipp.]

Marketinga vide.

Marketinga vide ir uznémumu darbibu ietekmgjoso labvéligo un nelabvéligo faktoru
kopums, kuri izraisa nepiecieSamibu tos izmantot vai parvarét, lai 1stenotu marketinga merkus.
[10, 39. Ipp.]

Pastav arT §ada definicija. Jebkur$s uznémums funkciong, ja tam ir iek$€jie un ar€jie sakari. Aktivo
subjektu un speku kopumu, kuri ietekm€ uznémumu vai uznémuma iesp&jas veikt sekmigu
darbibu sauc par marketinga vidi. [13, 32 Ipp.]

Marketingu ietekméjosie iekS§ejie vides faktori ir:

e institucionalais menedzments;
e finanses;

e zinatne un pétnieciba;

e piegade;

e razoSana;

e gramatvediba.

Institucionalais menedZments - ta ir administracijas grupa, kas kontrole organizacijas darbibu. Sie

menedzeri pienem I€mumus par jaunu objektu celtniecibu, jaunu tirgu apgiiSanu, jaunu produktu
veidu razoSanu.

Finansu dienests ir atbildigs par dazado biznesa darbibu rentabilitates vertejumu. Tapec ta

darbinieki nelabprat piekrit marketinga izmaksu palielinaSanai, jo nesaskata So darbibu
nozimigumu. Protams, kad marketinga dienests prasa pieskirt lidzeklus reklamai, precu virziSanai
tirgil, samazinot tos citam darbibam, tas nevar garantet atbilstoSu realizacijas apjomu pieaugumu.
Tas izskaidro finansu dienesta neapmierinatibu, jo vini uzskata, ka lidzeklu pieSkirSana

marketingam nav efektiva.
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Zinatniski pétnieciskaja dala parasti strada zinatnieki un specialisti. Izstrada jauno produktu

tehnisko pilnveidoSanu un uztur sameéra augstas izmaksas. Parasti §1s dalas censas izstradat pilnigi
jaunus produktus.

Sagades dala parasti atbildiga par organizacijas apgadi ar razoSanas Iidzekliem -izejvielam,
materialiem un iekartam utt., kas iegadati par iespgjami zemakam cenam vajadzigaja daudzuma
un kvalitate.

RazoSanas dala ir atbildiga par noteikta produkta daudzuma razoSanu noteikta laika ar planotam

izmaksam, tas darbiba ir saistita ar iekartas uzstadiSanu un remontu.
Gramatvediba ir ieinteres€ta, lai darbibas izmaksas biitu p&c iespgjas zemakas. Marketings ne
vienmer ir saistits ar zemam izmaksam.

Marketinga ar¢jas vides faktorus atkariba no to ietekmes var iedalit divas grupas. Pirma grupa
apvienoti faktori, kuri tiesi ietekm& uznémuma darbibu. Marketinga tieSas ietekmes argjas vides
faktori ir:

e piegadataji;

e starpnieki;

e pircéji;

e konkurenti;

e sabiedriskas organizacijas, prese;

e likumdosana.

Otra grupa apvienoti marketinga ar€jas vides faktori, kas netiesi

ietekm@ uznémuma darbibu. Ar Siem faktoriem uzne€muma marketings nesaskaras sava kartgja
darbiba, tomér tie ir janem vera, veicot stratégisko planosanu.

Marketinga neties$as ietekmes argjas vides faktori ir:

e valsts demografiskais stavoklis;

e valsts ekonomiskais stavoklis;

e starptautiskas attiecibas;

e zinatne, tehnologija, tehnika;

e valsts politika;

e socialkulturas elementi.

13



Marketingu tiesi ietekméjosa aréja vide.

Atskiriba no iekS€jas vides faktoriem, ar&jie faktori atrodas arpus uzp€muma un
menedZzments nevar tos nedz kontrolét, nedz mainit péc savas véleéSanas. letekmgjosie faktori
paraditi tabula Nr. 1.1. Jebkur§ uzn€mums, risinot pirc€ju pieprasijuma un pelnas ieguves
uzdevumus konkreta tirgl, izmanto piegadataju, starpnieku pakalpojumus. K&dite " piegadataji -
uznémums - starpnieki - pirc€ji" veido marketinga sist€émas kodolu. Turklat darbibas sekmes liela
mera atkarigas no tuvakas tirgus vides konkurentiem un sabiedribas. Miuisdienas konkurence ir ne
tikai asa, bet ar katru gadu arvien pieaugoSa. Analiz&jot konkurenci Maikls Porters ir noteicis
piecus faktorus vai tirgus segmentam raksturigo ilgtermina pievilcigumu:

e Konkurenti nozaré (sacensibas segmenta);

e Aizvietotaji;

e Pircgji;

o Piegadataji;

e [esp&jamie jaunpienaceji. [7, 279 Ipp.]

1.1. tabula.- Marketingu tiesi ietekméjosas ar&jas vides tabula.

Konkurence
Piegadataji Uzpémums Starpnieki Pircéji
Uzpéméjsabiedribas | Vadibas struktira | Agenti Pat@rina tirgus
Vairumtirdznieciba Biznesa tirgus
Valsts uzp€mumi funkcijas, Mazumtirdznieciba Starpnieku tirgus
Individualie metodes, principi
uznémumi Birzas Starptautiskais tirgus
Transporta un BudZeta, tirgus
noliktavu
Asociacijas organizacijas
Bankas
ApdrosinaSanas
Kompanijas
Reklamas agenti
Sabiedriba

Piegadataji ir organizacijas vai individualie uznéméji, kuri precu un pakalpojumu razoSanu vai

citas darbibas veidus apgada ar resursiem - izejvielam, iekartu, elektroenergiju, kurinamo utt.

Piegades efektivitate liela méra atkariga no ta, cik sekmigi uznémums lieto marketinga principus,
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dibinot attiecibas ar piegadatajiem. Janodarbojas ar savu piegadataju darbibas prognozesanu,
analiz€jot to maksatsp&ju, cenas, streiku iesp&ju un citus jautajumus. Lai nenokliitu atkariba no
piegadataja ka monopolista, jabiit sabiedribai ar daudziem piegadatajiem.

Starpnieki ir organizacijas vai atseviSskas personas, kas nodroSina precu virziSanu, sadali un
pardoSanu tirgli. Viena no starpnieku funkcijam ir palidzet uzpémumiem atrast pircgjus to
razotajiem produktiem. So funkciju veic agenti, kuri sanem noteiktu komisijas naudu par katru
izdevigi noslégtu precu piegades ligumu (pasi agenti preces nepérk), tacu ir ari tadi starpnieki,
kas pasi ieperk preces, lai tas realiz&tu talak.

Kapéc uznémumi vispar izmanto starpnieku pakalpojumus? Tapéc, ka starpnieki daudzus
pakalpojumus pirc€jiem nodroSina daudz Ietak, neka to izdaritu pats uznémums. Razotaja mérkis
ir razot iesp&ami vairdk produktu, nodroSinat tiem labaku kvalitati un realizét tos arpus
uznémuma. Savukart pircgjus interesé pirkt preci sev izdeviga vieta, turklat plasa sortimenta. Vel
viena funkcija ir produkta fiziska virziSana no razotajiem pie paterétajiem: produktu izvietoSana
noliktavas, to uzglabaSana, transportéSana. Tresa funkcija ir nodroSinat pirc€jus ar nepiecieSamo
informaciju. [10, 46. Ipp.] Daudzi starpnieki specializ€jas finansu pakalpojumu sniegSana. Tatad
ir bankas , kredita un apdroSinaSanas sabiedribas utt., kas finansé produktu pirkSanu un
pardosanu, uznemas $o darfjjumu apdrosinasanu.

Pircgji ir produktu galigie lietotaji, kuru vajadzibas un v€lmes organizacija censas apmierinat,

izmantojot marketinga darbibas. Pastav pieci pirc€ja tirgus tipi:

1. Patrina tirgus dalibnieki ir atseviSkas personas vai gimenes,
kuras pérk produktus un pakalpojumus personisko vajadzibu apmierinasanai.
2. Biznesa tirgus dalibnieki ir organizacijas, kas produktus un

pakalpojumus pérk citu produktu razoSanai.

3. Starpnieku tirgus dalibnieki ir organizacijas, kas produktus un pakalpojumus pérk, lai tos
pardotu talak.
4. Budzeta organizaciju tirgi produktus un pakalpojumus pérk

valsts institiicijas, lai realizétu produktus, vai patérétu tos.
5. Starptautiskaja tirgli pirc€ji atrodas arpus valsts robezam, tie ir
gan individuali pirc€ji, gan razotaji un starpnieki, gan ar1 arvalstu institiicijas.

Tirgi jamekle paSam uzp@mumam. Konkurenti - tie ietekm& uzp@mumu tirgus izvele,
marketinga starpnieku un piegadataju izraudziSana, preCu sortimenta veidoSana un visa
marketinga darbibas komplekss. Sabiedriskas organizacijas, prese ir nakamais pastavigais

uznémuma argjas vides elements. Sos vides elementus var nosaukt par saskarsmes auditoriju.
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Saskarsmes auditorija ir jebkura cilveéka grupa, kura izrada realu vai potencialu interesi par
uznémuma darbibu un var to ietekmét.

To var iedalit tr1s grupas:

l. Labveliga auditorija - cilvéka grupa, kuru attiecksme pret uzneémumu ir labveliga.

2. Neitrala auditorija - cilvéku grupa, ar kuru uzp€mums ir ieintereséts dibinat labas
attiecibas, bet tas ne vienmér izdodas.

3. Nelabveliga auditorija - cilvéku grupa, ar kuru uznémumam jarékinas, tacu nav ipasas

intereses sadarboties.

Marketinga sabiedriba pastav vismaz piecu veidu sabiedriskie veidojumi:

1. Finansu institiicijas ietekme iesp&ju sanemt naudas lidzeklus.

2. Prese ir masu informacijas un t.sk. komercinformacijas

lidzeklis, kas lietiskajos ka avizes, zurnali, televizija u.c.

3. Valdibas un paSvaldibas institiicijas ietekm& ar1 marketinga programmu galvenas
sastavdalas: precu, iesainojuma, cenas, reklamas lidzeklu raksturlielumus.

4. Likumdosanas institticijas izstrada un pienem likumus.

5. Pilsonu sabiedriskas organizacijas apmierina cilveku grupas, kuras vieno kopgjas

paterétaju intereses.

Marketingu netiesi ietekméjos$a aréja vide.

pastav vismaz 6 argjas vides faktori, kuri pozitivi vai negativi ietekm& marketinga vadiSanu.
1. Demokratiska zina svarigi ir $adi raditaji:
e iedzivotaju skaits un $aja zina noverotas tendences (picaugums vai samazinajums);
e vecuma sadalfjums vecuma grupas;
e iedzivotaju sadalijums péc dzimuma;
e iedzivotaju teritorialais sadalijums;
e gimenu skaits, t. sk. ar un bez bérniem.
2. Ekonomiskais stavoklis. Tas dod ieskatu ne tikai cilvéku
e pastavéSana, bet ar1 vinu pirktsp&ju, kas atkariga no:
e darba algas picauguma,;
e cenu mainas;

e kredita sanemsSanas noteikumiem;
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e iedzivotaju ietaupijumiem;
e investicijas.
3. Starptautiskas attiecibas. Uznémumi, kuri nodarbojas ar
importu un eksportu.
4. Zinatnes un tehnikas attistibas Itmenis ietekme raZoSanas
tehnologiju, pamatfondus, izejvielas, jaunu precu vai pakalpojumu veidu veidosanu tirg.
5. Valsts politika. Valsts regulétaj darbibai Sauri ekonomiska zina ir tris pamat méri:
e aizsargat organizaciju, pret konkurentu nelikumigu darbibu:
e aizsargat paterétajus pret uzn€meju patvalu;
e aizsargat sabiedribas intereses pret uznémejdarbibas bezatbildibas iesp&jamam sekam.
6. Socialais faktors.
e Nodarbinatiba un bezdarba stavoklis;
e Kultira;

e Celtnieciba. [10, 52-62 lpp.]

1.2. Marketings ka vadibas funkcija.

Marketingu ka vadibas funkciju var vertét galvenokart no diviem viedokliem:
e ka koncepciju, kas ietekmé visa uznémuma darbibu kopuma;
e ka vadibas funkciju.
Koncepcija nozim& vienotu pieeju. Tadejadi uzpémuma marketinga koncepciju mes varam
uzskatit par vienotu nakotnes redz&€jumu, péc kura vadoties, uznp€mums censas apmierinat un
virzit pircgju vajadzibas ar saskanotu darbibu kopumu, vienlaikus censoties sasniegt savus

mérkus. Marketinga koncepcijas galvenie elementi ir:

e orientacija uz klientu;

e visu uznémuma departamentu, nodalu saskanota darbiba;

e ilgtermina planu, uznémuma stratégijas realizacija. Marketinga vadibas uzdevumi.
Marketinga vadibas atbildibas joma ietilpst kop€ja tirdzniecibas markas attistiba un vadiba, t.sk.
kopgjas tirdzniecibas rentabilitates nodroSinasana. Praktiski, ka jau minéts, ta ir marketinga
kompleksa vadiba. Marketings ir vadiSanas process, kura izzina, paredz un apmierina klienta

vajadzibas ta, lai Sis process nestu pelnu. [5, 12 Ipp.]
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Marketinga vadibas galvenie uzdevumi ir sekojoSsi:

e marketinga petijumi un analize;

e produkta attistibas vajadzibu izpéte;

e veicinasanas, virziSanas pasakumi;

e noieta iesp&ju priekSnosacijumu radiSana;
e pirkSanas un pardoSanas nosacijumi tirgi;
e procesu savstarpgjo saiknu nodroSinasana;

e administré$ana.

Marketinga vadiSana ietver $adas funkcijas, kuras ari shematiski paraditas 1.4. attéla:

e Analize;

e Planosana;
e Darbibas;
e Kontrole.

Attels 1.4. parada marketinga vadiSanas funkciju sheému.

Analize
A 4 \ 4
Planosana Darbiba
Strategiska Plana
planosana istenoSana
Marketinga
plans

A 4

Kontrole

Rezultata
mérisana

Rezultata
vertejums

Korigésana

1.4. att.- Marketinga vadiSanas funkcijas
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1.3. Marketinga planoSana.

Marketinga planoSana ir viens no svarigakajiem uznémuma vadiSanas elementiem. Visi
marketinga pasakumi uznémuma tiek veikti ar nolilku veicinat attistibu, paaugstinat darba
razigumu un uzp@muma darbibas efektivitati. Planosana ir organizacijas mérku noteikSana,
ripiga situacijas izpSte un mérku sasniegSanas stratégiskas, taktiskas un operativas darbibas
izstrade. [11, 185 Ipp.]

Marketinga plans parada:
e Kadas marketinga darbibas uznémumam ir javeic;
e Kapéc §is darbibas ir nepiecieSamas;
e Kas atbild par So darbibu stenosanu;

e Kur §1s darbibas tiks Tstenotas. [13, 145 Ipp.]

Marketinga planoSanas process ir sekojoss:
e Pé&tiSana;
e Situacijas analize;
e Stratégijas attistiSana;
e Marketinga programmas attistiSana;

e Izpilde. [1,p. 9.]

Merki.

Uzpémums bez konkréti noteikta mérka - tas nav uzn€mums, bet avantira. Jebkurai
organizacijai, ar1 telekomunikaciju uzn@émumiem, ir jabut kristali skaidriem tas merkiem.

Merku noteikSana paredz ne tikai perspektivo aprékinu, bet arT objektivu vides un apstaklu
vertg§jumu, kura funkcion€s §1s uzp€mums. Var teikt, ka labi nostadits mérkis - ta ir puse no
organizacijas panakumiem.

Telekomunikaciju uznémumiem uznémuma mérku apzinaSana un to konkréta noteikSana
ir sarezgits un atbildigs uznémgjdarbibas moments. Te nepietiek ar intuiciju un pat talantu,
vajadzigas zinaSanas un informacija, vajadziga sika analize, racionals aprékins. Katrs uzneémgjs
pats izvélas savu darbibas kartibu, savu pastavosas problémas risinaSanas algoritmu, bet tas
neizslédz iepaziSanos ar jau pastavoSo praksi uzn€émuma meérku noteikSana. Katru gadu tiek

parverteti uzpémuma mérki - atlasiti izpilditie merki un pievienoti jaunie, lai tiktu nodroSinata
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nepartraukta tiekSanas uz attistibu. Uzn€muma darbibas mérku apzinasana sakas no tekosa (vai
reala) stavokla analizes. Ta ir ta saucama situacijas analize, kuras gaita tiek ievakta un izstudéta
informacija par apstakliem, kados uznémumam bis jastrada - par nozari un regionu, tirgus vidi,
konkurentiem un patérétajiem. Jo vairak informacijas par izejas situaciju, sikaka tas analize, jo
labak prieks planotas darbibas.

Uzpémuma argja vide ir daudzveidiga, mainiga un neviennozimiga. Daudz dazadi faktori
iedarbojas vai nakotné var iedarboties uz uzp€mumu: kopé&jie ekonomiskie apstakli un
saimnieciska konjuktiira, politiska situacija un valstiskas reguléSanas noteikumi, tiesiska baze un
demografiskie raditaji. Ir tadi faktori, kas tiesi ietekm& uzn€mumu, un ir faktori, kas ietekmé
netiesi. Ar&ja vide rada labvéligas iesp&jas un tapat ari slépj sevi briesmas.

Telekomunikaciju uznémumiem attiecibas ar argjo vidi nekad nav stabilas. Mainas vide, mainas
ar1 iestades ieks€jais stavoklis. Paradas jaunas tehnologijas, mainas klientu prasibas, paradas
konkurenti, mainas cenas u.tt.

Tekosa stavokla analize un noveértéjums lauj sastadit prognozi, t.i., noteikt un noveértét uznpémuma
darbibas apstak]us.

Tekosa stavokla analizes etaps ieklauj sevi vispusigu uzn€muma potenciala, ta iesp&ju un robezu,
€s0S0 un neesoSo resursu izpéti. Vislabak ir sastadit uznémuma stipro un vajo pusu katalogu,
nemot vera paredzamas argjas vides izmainas. Ar Sada kataloga palidzibu jis ieraudzisiet, kadus
mérkus uznémums var sasniegt un kadus nevar. Uznémums nevar darit visu, ko vien iedomajas.
Tam jadara tas, kas atbilst ta resursiem, tehniskajam iesp&jam, uzkratai pieredzei un kaut kada
méra uznémumu "laimigajai zvaigznei".

P&c tam, kad ir savakta un izanalizéta informacija par argjo vidi, tekoso stavokli un uzn€muma
visparg€jam iesp€jam, var pariet pie uznémuma darbibas mérku noteikSanas.

Kads ir katra uznémuma galvenais merkis? Atbildi més skaidri zinam. Ta ir pelpa. Pelna, jeb
citiem vardiem sakot ienakumu palielina§ana par izdevumiem. Saja vieta autors vélgtos pievérst
loti lielu uzmanibu tam, ka arT uzp€mumu galvenais mérkis ir pelna! Un nekada gadijuma tas
nenozim& humanisma principa parkapumus un jebkadu cita veida regresiju, vienkarsi uznémums
bez pelnas ir eksisté€t nespgjoss. Pelpa ir standarta Iidzeklis uznémuma darbiba. Mes katrs
saprotam, kas ir pelna, bet tikai retais no mums zina, ka to iegit. Lai iegiitu pelnu, ar izteli vien
nepietiek, ta ir liela sistematiska darbiba un gruta racionala riciba. Pats uzkritoSakais pelnas
izstrade ir tas, ka ta nerodas paSa uznémuma ietvaros. Ta paradas tikai uzn€émuma ar€jas vides
mijiedarbibas procesa -ar pirc€jiem un citiem saimnieciskiem darbiniekiem. Ne viss, bet loti

daudz kas ir atkarigs no paSas iestades un tas darbibas. Lielu lomu biznesa spélé ari dazadi
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gadijumi ar un ap $o uzp€mumu. ArT daudzas sakritibas un atgadijumi var palidz&t uznémejam, ja
vin$ pareizi organiz€s savus darfjumus, izvirzis pareizos meérkus un vienmer biis gatavs rikoties
dazadas negaiditas situacijas. Pelna nav vienkarsi mérkis uznémuma darbiba. Tas ir lidzeklis, ka
sasniegt un realiz€t citus uznémuma merkus. TieSi pelpa lauj paplasinat darbibu, ta stiprina
uznémuma kolektivu, palielina ienakumus. Palielinoties ienakumiem, arl uzn@méjs paplasina
savas iesp&jas. Palielinas darbibas apjoms, paplaSinas un nostiprinas pats uzpémums, bizness
veiksmigi turpinas un iet uz priekSu. Uznémumam, kura tikko ka ir sakusi veidoties un darboties,
galvenais merkis ir izdzivot un saglabaties. Neviens uzpémums, ar1 plaukstoss vai tads, kurs jau ir
plasi pazistams un atzits, nedrikst par to aizmirst. Uzn€muma nakotne vienmér ir bistama un
neprognoz€jama. Ari tirgus vide ir neprognoz€jama; visparéja ekonomiska lejupslide jeb
negaidita riciba no konkurentu puses var uz ilgu laiku izjaukt pasus grandiozakos uznp€muma
planus. Tapéc vienmér uznémeja apzina ir jabiit domai vai viedoklim par uznémuma izdzivoSanu
un saglabasanos. Uzp€muma uzdevumos ietilpst pastaviga un maksimala pielagosanas
ieprieks€jiem apgalvojumiem par ekonomisko krizi vai konkurenta ricibu. Vajag radit rezerves
un censties mazinat risku, ja gadijuma nakas atkapties no saviem mérkiem. IzdzivoSana un
saglabasanas - ta nav "sédésana cietoksni". Ta ir obligata uzn€muma augsana, pilnveidoSanas un
atjaunoSanas. Tikai ta rikojoties var cerét uz eksistenci konkurgjosaja tirgus vide.

Pelpa un darbibas meéroga paplasinasana, ka ari pilnveidoSana, ir kop€jais uznémeéjdarbibas
meérkis. Nedrikst vienmér izvairities no riska, daudzreiz ir svarigs pats risks. Tam ir jabut
prasmigam un aprékinatam. Vispargjais uznéméjdarbibas mérkis konkretiz€jas ar palig merkiem.
Uznémgji, kuri sasniedz Sos palig merkus, nodroSina uznéméjdarbibas uzdevumu atrisinasanu.
Runa iet par mérkiem, kuri att€lo ekonomisko un tehnisko specifiku uznémuma, pasreizgjo
finansialo stavokli, reali notiekoSo situaciju tirgl, pieejamas tehnikas stavokli uznémuma, darba
kolektiva stavokli un noskanojumu, ka ari citus faktorus. Viegli ir teikt: "Palieliniet pelpu un
pardoSanas apjomu, samaziniet izdevumus!", bet ka to izdarit? Vajag kartigi iepazities ar raduSos
situdciju, ripigi izpétit un izanaliz€t to, skaidri noformulét mérkus un izstradat ricibas
programmu vai planus.

Produkta un tirgus apraksts.

Produkts ir viss, ko tirgu piedava iegadei, izmantoSanai un patérinam, lai apmierinatu
pirc€ju vajadzibas.
Pasa visparigakaja veida visi produkti iedalami:
e patrina preces;
e razosanas Iidzekli;
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e pakalpojumi. Produkta raksturlielumi ir:

e kvalitate;

® noZimigas iezimes;

e izskats;

e produkta marka;

e iesainojums.

Saja marketinga plana sadala ir nepiecieS§ams péc iespéjas precizak raksturot piedavajamos
pakalpojumus péc augstak minétajiem raksturlielumiem. Visas §is tendences ir nepiecieSams
apzinat un piefiksét Saja marketinga plana punkta.

Produkta kvalitate ir produkta sp&ja veikt savas funkcijas.
Kvalitati raksturo:

e ilgmuziba;

e droSums;

e precizitate;

e lietoSanas atrums;

e atrums.

Produkta kvalitates Iimenis var but: zems, vidgjs, augsts vai augstakais.
Lemjot par pakalpojumu piedavajumu, minétie Cetri precu sortimenta raksturlielumi ik viena
uznémuma vaditajam ir obligati janem vera. Proti, uzn€mums savu biznesu var attistit Cetros

virzienos. Pirc€jus var piesaistit:

1. Paplasinot pakalpojumu sortimentu ar jauniem pakalpojumu veidiem.
2. Var pagarinat pakalpojumu pamat veidu sortimentu;
3. Var katru atseviSku pakalpojuma veidu papildinat ar kadu atSkirigu 1patnibu, tadejadi

padzilinot sortimentu.

4. Sortimenta blivumu var paaugstinat vai pazeminat atkariba no ta, vai uznémums vélas
nostiprinaties $aja tirgii vai atklat sev jaunu tirgus segmentu.

Tirgus.

Tirgus ir otrs lielakais jédziens $aja marketinga plana punkta, kur§ ir pec iespgjas precizak
jaiztirza un janoformul€, lai turpmakas operacijas ar Siem faktiem var€tu attiecigo uznémumu
novest pie tas attistibas.

Tirgus sastav no pirc€jiem, bet pirc€ji atSkiras viens no otra péc visdazadakajiem parametriem.

Var bt dazadas vajadzibas, resursi, geografiskais stavoklis, iepirk§anas paradumi. Katrs no Siem
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mainigajiem var tikt izmantots, lai segment&tu tirgu. Segment€Sanas piem&ru apskatisim attéla
Nr. 1.5. [9, 141 Ipp.]

Attels Nr. 1.5. parada dazus no iesp&jamajiem segmentacijas veidiem.

1.5. att.- Pieci segment€Sanas veidi.

1. Nav pielietota segmentacija.

2. Pilniga segmentacija.

3. Segmentacija pec ienakumu lItmena ((J, N\, vt )-

4. Segmentacija péc vecuma grupam () ,?\ )

5. Segmentacija vienlaicigi péc ienakumu ITmena un vecuma.

Ta ka par pakalpojumu maksa klients, tad vinu l@mumam par pakalpojuma izvéli ir ,,ped&jais
vards”.

Tirgus segmentacijas pamatprincipi.

Neeksisté viena vienota tirgus segmentéSanas metode. Pardevéjam nepiecieSams izm&ginat
segmentéSanu par pamatu nemot dazadus mainigos parametrus, vienu vai vairakus kopa, lai

atrastu piemérotako pieeju tirgus struktiiras izpétei.
Turpmakaja pieméra, attels Nr. 1.6. aplikosim segmentéSanu péc trim demografiskajiem

mainigajiem- dzimuma, vecuma un ienakuma Itmena. Sis ir loti elementars piemérs, kas atvieglo

tirgus segmentaciju un nosaka potenciala klienta atrasanas segmentu.
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Attels Nr. 1.6. parada segment&Sanu pec trim demografiskajiem mainigajiem.

Sievietes \l .

: T Dzimums

\ Veci cilveld

\ Pieaugusie v Vecums
=i L : et |

Beémi

J

e L ==

Zems Videjs Augsts
Ienakumu limenis
1.6. att.- Trisdimensiju segmentesanas piemers.

Tirgus segmenteSanas metodes.

V. Praudes un J. Bel¢ikova gramata "Marketings" ka izplatitakas tirgus segmentéSanas metodes
tiek minétas:

e grup&jumu metode p&c vienam un tam pasam pazimém

e daudz dimensiju statistiskas analizes metode [10, 280. Ipp.]
Grupgjumu metodes pamata ir objekta kopuma seciga daliSana péc vairakam nozimigam
pazimém. Kada pazime tiek izdalita ka sistému veidojosais kritérijs, péc tam veido apaksgrupas,
kuras kritérija nozimigums ir daudz augstaks neka kopuma So preCu potencialie paterétaji.
Kritériju noteikSanas piemeérs paradits att€ls Nr. 1.7.:

Attels Nr. 1.7. parada ka péc kritériju nozimiguma var atlasit vajadzigo auditoriju.

Ienakums
/ ..Lsuz 1
Regulari patérétaju
produkta
/ patéréta;ji \
Lauku Ienakums
ledzivotaji virs ... Ls uz
Sievietes Produkta 1 paterétaju
/ gadijuma
ateretaji
Pircgju Pilsstu pateretd)
kopums ledzivotaji
\ Viriesi

1.7. att.- Kritériju noteikSana p&c nozimiguma
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Izmantotie veidi segmenta noteikSanai.
1. Aptauja.

Tiek veikta potencialo pirc€ju aptauja un preces apsprieSana fokusa grupa, ar mérki saprast
vinu motivaciju, attieksmi pret preci un izpétit pircgja izturéSanos. Pamatojoties uz iegiitajiem
datiem tiek sastadita anketa, lai iegiitu sekojosu informaciju:

e Respondentu raksturojumu un to kadas pazimes ir kopigas, tatad svarigas.

e Cik daudz respondentu zina par nozimigakajam tirgus precu zimé€m un to reitingu.

e Preces izmantoSanas veidu

e Attieksmi pret preces kategorijam

e Demografisko, psihografisko un uzvedibas raksturojumu, ka arT dzivesvietas regionu. [10,
106. Ipp.]
2. Analize
Talak tiek veikta savaktas informacijas faktoru analize, lai izslégtu korelacijas iespgjas,

bet pec tam tiek analiz@tas atseviskas grupas, lai noteiktu konkréto segmentu skaitu.

3. Segmenta profila noteikSana

TreSaja etapa tiek izstradats izveleta segmenta kop€jais raksturojums, kura ietilpst ar1 profils,
pirc€ju uzvedibas Tpatnibas, demografiskais un psihografiskais raksturojums. Katram segmentam
var pieskirt nosaukumu vadoties péc ta galvenajam atSkirigajam ipasibam. Piemé&ram, pétot
pakalpojumu tirgii ka tiek pavadits brivais laiks, iezZimgjas seSi galvenie segmenti un katram no
tiem var izveidot raksturojumu:

e Pasivie majas sédetaji

e Egocentriskie intraverti

e Cilveki, kurus aizrauj maksla

e Aktivie majas seédetaji

e Sociali aktivie cilveki

Uznéméji, kas darbojas izklaides biznesa vartu pardot visvairak bileSu, darbojoties ar sociali
aktivajiem cilvékiem, kas aizraujas ar makslu. Marketinga segment&Sana ir stratégija, kas sadala
tirgu klientu grupas ar vienadam vajadzibam un S§is vajadzibas savieno ar marketinga

instrumentiem. [3, 2.2 §]
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Attela Nr. 1.8. paradits segmentgSanas process.

Segmentésana
* IzvEleties atSkirigus mainigos, kas ir atSkirigi no tiem, kas izmantoti lidz Sim
» Aplukot jauno un esoSo segmentu profilu
» Parbaudit segmentu pamatotibu l

Meérka izvirziSana
» Izveléties piemérotu mérka izvirzisanas strat€giju
e Uz cik un kuriem segmentiem biitu jaorientgjas
* Kuri ir galvenie mérki? l

Pozicionésana
* Izprast katra segmenta pircgju attieksmi pret galvenajiem brendiem
* Panakt, lai izvel&ta segmenta pirc€ji un starpnieku pamana jiisu produktu
Izveidot piem&rotu marketinga kompleksu, kas atbilst vélamajai pozicijai tirgl

1.8. att.- SegmenteSanas process.

SVID analize.

SVID analize (SVID- kompanijas stipras, vajas puses, iesp&jas, draudi, SWOT-strengths,
weaknesses, opportunities, threats) ir viena no popularakam marketinga analizes metodem.
Efektiva SVID analize sniedz 1su, informacijas bagatu kopumu par kompaniju un tas
ietekm@joSiem faktoriem konkrétaja tirgus videé. SVID analizes lietotajam to izlasot nav jabut
nekadam Saubam par iestades orientaciju un tas lietu virzibu tirgii. Lai SVID analize p&c iesp€jas
efektivak varetu darboties ir nepiecieSams ieverot sekojosas lietas:

e SVID analizei péc iesp&jas precizak ir jabut fokusétai uz konkrétas marketinga stratégijas
gala mérki (Dazkart ta var biit loti detalizéta lieta - kada konkr&ta mérka tirgus
piesaistiSana, konkréta produkta virziSana tirgt). Globala rakstura SVID analize ir
bezjedziga, tas informacija nerada risinajumus

e Stipram un vajam pusém ir jaatspogulo iestddes poziciju attieciba pret tirgus
konkurentiem. Stipras puses ir akcept€jamas tikai tad, ja tas piedavajuma akcepta parspej
savus konkurentus.

e Informacijai jabiit péc iesp€jas precizakai un kodoligakai, interpretacija parasti ir atkariga
no ta, kurs§ izvert€ attiecigo analize. Divi vaditaji lasot vienadas SVID analizes var izdarit
pilnigi atskirigus secindjumus, tapec Sai informacijai ir jabiit pec iesp&jas precizakai un

lakoniskakai.
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Parasti SVID analizi parada SVID matrica, kura arT att€lota ka tabula Nr. 1.2.:
1.2. tab.- SVID matrica.

Stipras puses Vajas puses

Hopje) 3l sy

lespéjas Draudi

Hopje} alfry

Ieksgjas vides analize: Stipras un vajas puses.
SVID analize var uzskaitit par véra nemamiem jebkurus aspektus, kurus pirc€ji un uzpémumu
vaditaji uzskata par svarigiem, kad tiek sastaditas stipras un vajas puses parasti tiek izskatitas
sekojosas sferas:

e Marketings

e Cenu veidoSanas

e Virziba

e Marketinga informacija/pétijumi

e Resursi

e Serviss

e Tirgus zimes un pozicionéSana

e Operativa darbiba

e Jaunu pakalpojumu radiSana

e Noiets

e Pasiitijumu apstrade
Argjie faktori ir loti stingri saistiti ar tirgus vidi, kas lielaka méra tika izskatita iepriek$jos plana
punktos. Vissvarigakie no tiem, kas biitu jaizskata Saja sektora ir:

e Socialie un kultiiras aspekti

e Regulgjosie/Likuma/Politiskie speki
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e Tehnologiskie speki
e Ekonomiska situacija
e Konkurence:
- Globala tirgus dalibnieki
- Konkurences intensitate
- Jaunu konkurentu paradisanas iesp&jamie draudi
- Spiediens no aizstaj&j pakalpojumu puses

- Pircg€ju vajadzibas tirgi

Pamat analize.

Pamat analize ir marketinga plana, visas planoSanas ,,sirds". ST analize sevi ietver visu
pieejamo informaciju. Ja §1 analize biis nepilniga, jeb parliekus subjektiva, visi izvirzitie mérki un
rekomendacijas uznémuma vadibai biis balstitas uz nepareizu priekSstatu par tirgu un potencialo
uzpémumu. ST nodala sniedz nepiecie$samo informacijas augsni marketinga programmu
izveidoSanai un to pielagoSanai potencialai videi.

S1 dala sevi ietver:
e analizes rezumé par tirgus tendencém un ta vidi
e statistiska analize par pircgjiem
e konkurentu pozicijas un vinu stratégijam.
Pamat analiz€ bitu nepiecieSams ieklaut visus pieejamos petijumus par tirgu un ta dalibniekiem,

visu statistisko informaciju.

Marketinga stratégijas.

Stratégijas definicija- uznémuma ilgtermina programma, kuru izstrada, nosakot misiju,

galvenos meérkus, izvert€jot iesp&jamos ietekmes faktorus, apzinot resursus un metodes. [4, 37

Ipp.]
Marketinga strat€gija vienmér ir konkréta uznémuma iesp&ju sakartosana ar situaciju tirgt. Izskir
Sadus stratégijas veidus:
e Uzbrukuma stratégija. Tai raksturiga ricibas aktivitate:
1. Ieklisana jaunos tirgos;
2. Jaunas preces ievieSana vecaja tirgi;

3. Jaunu klientu segmentu apgiiSana.
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e Aizstavésanas strategija. To lieto uznémumi, kas ir apmierinati ar savu situaciju. Tiem ir
raksturiga ricibas aktivitates mazinasanas:
1. Novecojusu precu iznemsana;
2. AizieSana no mazak izdevigiem tirgiem;
3. Nerentablas preces razoSanas samazinaSana.

e Abu variantu kombinacija. [13, 22-23 Ipp.]

Veicot segmentu analizi un vért€Sanu, uznémumam ir jaizlemj, kadu tirgus aizpildiSanas
stratégiju izveleties, proti, cik tirgus segmentus tas ir sp&jigs apkalpot. Pastav tris $adas stratégijas

veidi, kuri arT shematiski paraditi atteéla Nr. 1.9.:

1. Nediferencétais marketings;
2. Diferencétais marketings;
3. Koncentrétais marketings.

Nediferencétais marketings, tas ir virzits uz patérétaju vispargjam vajadzibam un v€lmém. Tad
marketinga pasakumi biis versti uz pircgju skaita palielinasanu, masu reklamu, realizacijas
masveida lidzekliem, lai pakalpojumam piedévétu tadas lietoSanas 1pasibas, kas to daritu
pievilcigaku visiem paterétajiem.

Diferencétais marketings. Saja gadfjuma uznémuma vaditajs izlemj darboties noteiktos tirgus
segmentos un pakalpojumus piedavat speciali tiem.

Koncentrétais marketings - ir vienots pasakumu komplekss virzits uz daudziem segmentiem. Ta
vieta, lai ar saméra nelielu pakalpojumu daudzumu piedavat lielos tirgos (ES savieniba) daudzi
vaditaji priekSroku dod saméra lielai realizacijas dalai maza skaita tirgu (Pasreiz $1 situacija ir

raksturigaka Latvijas Republikai). [10, 298. Ipp.]

Koncentrétais marketings ir saistits ar risku. Segments var mainities - mode, pirc€ju ieradumi,
konkurenti.
Izv&loties vienu no trim tirgus stratégijas variantiem, jaievéro $adi kriteriji:
e resursu esamiba, ja tie ir ierobezoti, tad labak izvéleties koncentréto marketingu;
e pakalpojumu viendabigums.
e preces dzives cikls, kad uzp€mums iziet tirgli ar jaunu preci, pieméerotakais ir
nediferencé@tais vai koncentrétais marketings, turpreti preces realizacijas brieduma stadija

lietderigi lietot diferencéto marketingu;
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e tirgus viendabigums, ja pirc€jam ir izsmalcinata gaume un vélme un noteiktos periodos tie
perk vienadu daudzumu precu, ka arT reagé uz vienadiem marketinga stimuliem, tad,

jaorientgjas uz nediferencéto marketingu.

Ja uznémums nolémis k]t par lideri tikai viena tirgus segmenta, tad tadu stratégiju sauc par vien
segmenta koncentraciju. Ja uzpémums savu darbibu virza uz vairakiem tirgus segmentiem, tad
tadu sauc par daudz segmenta koncentraciju. [10, 301. Ipp.]

Attels Nr. 1.9. parada segmentu analizes marketinga stratégijas veidus.

A. Nediferencéts marketings

Marketinga Tirgus
Kopgjie  —

pasakumi

B. Diferencéts marketings

Marketinga 1paSie — 1. Segments
pasakumi

Marketinga 1pasie 2. Segments
pasakumi ' ——

Marketinga 1pasie 3. Segments
pasakumi ' ——

C. Koncentréts marketings

1. Segments
Marketinga
Kopgjie 2. Segments
pasakumi

3. Segments

1.9. att.- Segmentu analizes marketinga stratégijas veidi.

Marketinga pasakumu komplekss.

Marketinga komplekss ir vadiSanas pasakumu komplekss, kur§ biitu javeic uznémumam,

lai panaktu vélamo pirc€ju attieksmi pret piedavatajiem pakalpojumiem.
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Klasiskais marketinga komplekss ietver Cetrus galvenos faktorus, kuru vadibai japievers 1pasa
uzmaniba. Tie ir sekojoSi: produkts, cena, sadale un virzibas veicinaSana tirgii, un pazistami ka
"4P": product, price, place, promotion.

Pilnveidojot So koncepciju, ped€jos gados ir pievienoti vél tris pamat faktori -cilveki, procesi un
proaktivs klientu serviss (people, processes, proactive customer service), tapéc varam runat arl
par "7P" principu. Uznémuma galveno mérku sasniegSana ir iesp&jama vienigi tad, ja paterétajs ir
apmierinats ar sagemto. Svarigi noskaidrot, ko ievérojot un kada veida iespg€jams nodroSinat, lai
patéretajs vai klients biitu apmierinats, un attiecigi rikoties. Galveno informaciju nepiecieSamo
lémumu pienemsSanai var git, sistematiski p&tot, analiz§ot un vadot septinus marketinga
kompleksa faktorus -uznpémuma konkurences lidzeklus tirgii:

1. Produkti.

Produktiem - precém vai miisu gadijuma - pakalpojumiem, kurus iestade piedava tirgd,
jaatbilst klientu vai paterétaju veélmém. Dazadiem lietotajiem nozimigi dazadi preces vai
pakalpojuma veértejuma kritériji :

e kvalitate;

e dizains un piedavasanas veids;

e izmers;

e dazadas lietojuma iespgjas;

e izvéle;

e sortiments;

e garantijas;

e apkalposana;

e lietoSanas értums;

e konsultacija;

e preCu Zime;

e uc.

Lai pastavigi piedavatu tirgii adekvatas preces, ar klientiem un patérétajiem laikus javeido
atgriezeniska saite, lai biitu zinadmas vinu vélmes un apmierinatiba ar pakalpojumiem. Biezi vien,
pamatojoties uz dazadiem klientu iesp&jamajiem kriterijiem, pakalpojumu sortiments tiek sadalits
noteiktas kategorijas.

Piemers: mobilos telefonus var iedalit biznesa, modes, prestiza u.c. kategorijas.
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Tapat jums jazina, ko piedavajusu konkurenti. Vai jiisu izstradata pakalpojuma prieksrocibas ir
pietickami nozimigas, lai noteiktas grupas klienti pienemtu [€émumu par pirkumu? Pardomata un
saskanota informacijas ieguves sist€ma jums palidzes laikus planot, izstradat un uzlabot tiesi tos
pakalpojumus, péc kuriem tirgli rodas pieprasijums. Bitiski ir veikt tirgus izpéti regulari un
salidzinat klientu vert€jumu un krit€riju izmainas laika gaita.

Svarigi ir zinat, kura produkta priekSrocibu joma jiis varat bt labakais, ko jus varat izdarit
vislabak un izdarit to pirmajam, apsteidzot konkurentus - pardevéjs savu piedavajumu padara
konkurétspé&jigaku, piedavajot klientam konsultaciju un labaku apkalpoSanu.

2. Cena.

Jautajums par cenu pirc€ja apzina vienmeér ienem svarigu vietu: klients vai paterétajs
parasti to min ka vienu no trim galvenajiem krit€rijiem, pienemot [€émumu par pirkumu. Tapéc
nepiecieSami saskanoti principi, lai izstradatu cenu politiku, planotu ilgtermina strategiskas
darbibas un veidotu realo cenu politiku uznémuma.

Cenu veidosana ir process, kas sastav no dazadiem posmiem:
e cenu politikas mérku noteikSana ( piem., izmaksu segSana, pelna, aktiva konkurence);
e mérka tirgus un ta segmentu novertgjums;
e pat@rétaju pieprasijuma un vélmju izzinasana (noskaidrosana);
e pieprasijuma, cenas un planotas pelnas analize;
e analogisku prec¢u un pakalpojumu ietekme;
e konkurentu piedavato cenu un to ietekmes noskaidroSana;
e sava uznémuma cenu politikas principu noteikSana (piem., me&s esam cenu un
kvalitates Iideri);
e piemerotas cenu veidoSanas metodes izv€le (orient€tas uz izdevumiem, paterétaju vai
konkurentiem);
e konkrétu cenu noteikSana;
e atgriezeniska saite: pétit, ka klienti un paterétaji pienem (uztver) jusu piedavato pre¢u un
pakalpojumu cenas.
Tas, ka klienti un patérétaji pienem un uztver cenas, ir atkarigs no ta, kadas ir jisu preces
vai pakalpojuma prieksrocibas un papildu vertibas un ko par to doma klients vai patérétajs- vai
§ts priekSrocibas un vértibas patiesam ir tas, par kuram klients vai paterétajs ir gatavs maksat

vairak.Vai jis varat sava pakalpojuma priekSrocibas paradit ta, lai klients uztvertu papildus
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vertibu esamibu un pienemtu [émumu pirkt tiesi jisu produktu vai pakalpojumu? Uz $o jautajumu
vienmer ir jabiit gatavam atbildet.

No pardoSanas viedokla tas liela mera ir atkarigs no tirdzniecibas parstavja prasmém un pasa
uznémuma piepemtajiem [émumiem par to, kadas priekSrocibas un papildu veértibas nepiecieSams
piedavat, kadi argumenti pamato miisu produkta prieksrocibas.

Tatad - cenai jabuit pamatotai. Cenu klientam més varam pamatot tikai ar ta realajiem
ieguvumiem un misu produkta priek§rocibam, kuras ir svarigas tie$i §im klientam. Sadu
pamatojumu var sniegt tikai pardev€js. Cena var biit loti riipigi pardomata, bet, ja ta netiks
parliecinoSi pasniegta un pamatota personai, kura pienem I€mumu par pirkumu, pardoSanas
process var palikt bez rezultata. Tatad - mums nepiecieSamas pamatotas cenas, un vel svarigak ir
prast tas parliecinosi pasniegt un pamatot klientam. Respektivi, ir jabiit precizi izklastitiem cenu
pamatojumiem, ko? un par cik? var iegadaties klients.

3. Veicinasana.

Produktu realizacijas veicinaSana ir Tslaicigs marketinga komunikaciju veids ar noliiku
motivét produktu pirkSanu un pardoSanu ar dazadiem marketinga paneémieniem. [9, 29 lpp.]
VeicinaSanas jeb virziSanas meérkis ir v€lamas informacijas form&Sana un adresé€Sana
vajadzigajam mérka grupam, izmantojot dazadus Iidzeklus un kanalus, ka arT paterétaja vai
klienta izpratnes veidoSana par So informaciju un - kas ir vissvarigakais -lémumu un ricibas
ietekme. Biezi par virzisSanu uzskata tikai reklamu. Patiesiba reklama ir tikai viena no marketinga
komunikacijas sastavdalam. Te pieskaitama ar1 personiska saskarsme (tiesa pardoSana, ko veic
tirdzniecibas parstavji, tirdzniecibas prezentacijas un demonstracijas), sakari ar sabiedribu ar
masu sazinas ltdzeklu starpniecibu, tirdzniecibas markas brenda populariz€Sana, ka ari tiesa
marketinga siitjumi - veéstules, e-pasts.

Mums jaatrod atbildes uz jautagjumiem: kadu, kam, kad un ka nepiecieSams virzit informaciju
tirgli, lai nodroSinatu klientu informétibu, nostiprinatu vinpu apzina tirgus marku, motivétu
izméginajuma pirkumus, uzturétu lojalitati un veidotu lietotaju un patérétaju pozitivu atticksmi.
Ja budzets ir ierobezots, bet spekus nakas sadalit starp vairakiem produktiem, diezin vai tikai
skala reklama vien sp€s uzturét galveno tirdzniecibas marku tada Iiment, lai ta saglabatu spécigas
pozicijas tirgl vai augSupejoSu tendenci. Jebkuru tirgus marku var ievainot konkurg&joSas
reklamas uzbrukumi. Tadel ir svarigi, lai reklamas sttita zina tirgii tiktu atbalstita ar citam
uzturosam darbibam, kas vairo lojalitati pret tirgus marku. Svarigi klienta vai lietotaja apzinu
sasniegt ar tadu pan€mienu, kas iesp&jami vismazak spétu izzust uz konkurentu darbibas fona: ar

lénu cieSas parliecibas veidoSanu un turpmaku ilgstoSu tas nostiprinasanu. Piemérs: ta var but
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tadu sadarbibas tradiciju veidoSana, kas lauj klientam justies cienljamam un nozimigam;
uzmanibu piesaistosas publikacijas masu informacijas lidzeklos, reportazas televizija, radio un
avizes, sponsorésana, klubu pasakumi utt.

Tatad ar virziSanu més varam saprast informacijas, komunikacijas, ietekmes un l€mumu
virzisanu, ietekmi. Daudzu klientu pirkSanas 1@mumu nosaka pardevéju kompanijas imidzs.
Kompanijas imidza vai t€la veidoSanai, protams, var investét lidzeklus specialos pasakumos, tacu
vislielako ietekmi uz klientu atstaj pakalpojuma piedavatajs, td imidzs un prieksstats, kuru tas
rada par uzpémumu.

4. Vieta, izplatiSana.

Domajot par to, ka uznémums vélas pardot savus produktus, janoskaidro esosas tirgus
iesp&jas (socialie, politiskie, ekonomiskie, tehnologiskie apstakli) un to potencialas izmainas, lai
pienemtu strat€giskus l[émumus savu tirgus poziciju saglabasanai un attistibai. Kadas izmainas
notiek tirgii - paterétaju dala (skaitlisks picaugums vai samazinajums, ienakumi, dzives cikli,
demografiskais sastavs) un tirdzniecibas kanalu dala (tendences, daudzums, atraSanas vieta)?
Vadoties péc pirc€ju uzvedibas, klientu/patérétaju krit€rijiem un prioritatém, tiem pienemot
lémumus par pirkumu, tiek noteiktas mérku grupas, izvertéti marketinga komunikacijas kanali un
sadales, noieta kanali. Svariga ir koordinacija, visa ieprieks uzskaitita kontrole un attistiba, ka art
pardosanu atbalstosas darbibas. Kadas ir jiisu pozicijas salidzinajuma ar konkurentiem, salidzinot
noietu, lojalitati pret tirgus marku, patérétaja prioritates, tirgus dalu, pardoSanas atbalstiSanu,
izdevumus? Ka tiek uztverti jisu produkti? Regulara visu galveno jautajumu parskatiSana sniedz
jums iespéju pienemt l@mumus, kuri palidzés nogadat produktus lidz paterétajam tada veida, ka
vins to sagaida.

5. Cilveki.

Pedgja desmitgade Sim marketinga faktoram tiek pieveérsta Ipasa uzmaniba. Ta iemesls,
protams, ir tas, ka jebkuru darbibu un metozu realiz€Sanai ir vajadzigi cilveki. Kompanijas
darbinieks ir izskiro$s konkurétsp&jas faktors; konkur@tsp&ja, tas nozimé bit atSkirigiem un
labakiem neka konkurenti. Klienti ir daudz gandaritaki, sadarbojoties ar motivetiem,
pieredzgjusSiem darbiniekiem. Tapat neapmierinati, neapmaciti darbinieki rada neapmierinatus
klientus. Galvenie risinamie jautajumi $ai joma ir:

e adekvata personala darba apmaksa, apmacibas, iemanu attistiSana un motivacijas

jautajumi;

e korporativa kultura, t€la veidoSana, uz klientu orientetas darba kultiiras uzturéSana un

attistiSana;
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e klientu apkalpoSana, personiska pieeja klientam, attiecibu ar klientiem attistiSana dazados
organizacijas [imenos;

e tehniskas zinasanas un apmacibas par pakalpojumu,

e icksgjais marketings - kompanijas vertibu, ideju pardoSana darbiniekiem
Uzpémuma izaugsmi nosaka tas strat€gijas mugurkauls, tapat ka organisma augSanu nosaka géni,
kurus sakotngji satur §1 organisma S$tnas. lestades stratégija un iek$§ja kultiira ir vai nu
stimul&joss vai bremzgjosSs faktors jebkuras kompanijas augSanai un parmainu ievieSanai. Ja
uznémuma darbinieki ir orient€ti uz pakalpojuma prieksrocibu pardosanu, tad uz klientu
risindjumu piedavasanu parorientéties ir griiti.
6. Procesi.

Kada veida informacija par jusu pakalpojumu noklast pie klienta? Ideala gadijuma
uznémumam jabit veidotam ka procesu videi, virzitam uz maksimalu klientu/paterétaju
vajadzibu apmierinaSanu, lai sasniegtu ieplanotos rezultatus.

No mérka panakt sava uzpémuma iestadé optimalu procesu vidi izriet stratégiska planoSana,
razoSanas tehnologijas un informacijas tehnologijas, jauni pétijumi un izstrades, dokumentu
aprites organizéSana, dazadu limenu vadiSana, procediiru pilnveidoSana.

7. Klientu serviss.

Ta ka klientu prasibas pieaug, un pieaug ari vajadziba veidot ciesaku sadarbibu, kas
nodroSinatu klientu gaidito apkalpoSanas Iimeni, klientu apkalpoSanas serviss kluvis par
marketinga kompleksa sastavdalu, kas nosaka kompanijas piedavajuma konkurétsp€ju tirgi.
Klientu servisam jarada kompanijas atSkiriba no konkurentiem, jarada papildu vértiba klientam.
Klientu servisam janodroSina klientu apmierinatiba un atkartoti pirkumi, tapec, lai nodroSinatu
pastavigu apkalposanas kvalitati, svarigi uznp@muma ieviest un vadit klientu apkalpoSanas
kvalitates sisttmu. Ka rada tirgus petijumi, videji 98% no klientiem, kuri nav apmierinati ar
apkalposSanas kvalitati, nestidzas, tomér 90% no Siem klientiem neatgrieZas atkartotai sadarbibai.
Izvertgjot sava uzn€muma apkalposanas servisa konkurétsp&ju, janoverté sekojosus faktorus:

e uzticamiba - sp&ja paveikt apsolito pakalpojumu precizi un norunataja laika;

e atsauciba - tiilitgja reakcija un vélme palidzet klientam (svarigs ir atrums un elastigums);
e garantija - darbinieku kompetence, pieklajiba, vinu sp&ja iegiit uzticibu,

e empatija - ripes un individuala uzmaniba klientam;

e aprikojums - telpas, iekartas un darba riki, darbinieku ar&jais izskats.
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So jautajumu loku aptver marketinga komplekss. Péc tam svarigi sistematiski nodarboties ar
minétajiem jautajumiem un sekot darba rezultativitatei, tadéjadi izveidojot realas stratégijas, pec

kuram ar1 turpmaka laika var€tu vadities visa uznémums.

Finanses un budzets.

Daudzi marketinga plani dazkart realitate ta ar1 paliek nepiepilditi ta iemesla dél, ka tajos
nav atrunati te€rini/marketinga budzets. Loti biezi daudzi uzdevumi netiek sadaliti pa konkrétam
vaditdjam, un tiem nav atvéléti konkréti, ierobeZoti resursi. Saja plana punkta izglitibas iestades
vaditajam ir jaizveido pienemto stratégiju un uzdevumu izpildisanai nepieciesamo budZetu. Sim
budzetam ir jabit precizi strukturizétam péc uzdevumiem un to izpilditajiem. Rekomendacijas no
marketinga kompleksa neizb&gami prasis zinama budzeta piesaisti Siem pasakumiem. Lai Sie

izdevumi biitu adekvati parraugami ir nepiecieSams izveidot marketinga budzeta planu.
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2. MARKETINGA KONCEPCIJAS IZVEIDES INSTRUMENTI

Moderna marketinga attistibu ietekmé daudzi sabiedribas attistibas faktori.
Uzp€mumi arvien vairak un vairak darbojas dazados tirgos dazados regionos. Tas nozimé, ka
nepieciesams pielagoties viet§jo pircgju kultiirai, tradicijam un citiem ricibas faktoriem, ka ar1
jarekinas ar viet€jo likumdoSanu, jaunu politiku un socialo vidi. Citiem vardiem, uzsakot biznesu
- jabiit globalai domasanai, bet biznesa aktivitatem - atbilstosi tirgus apstakliem. Marketinga
darbiba ir process, kas virzits uz to, lai sasniegtu vélamo rezultatu, pardodot produktu tirgdi. Saja
sakariba rodas jautajums par uzn@muma marketinga koncepciju, nemot véra biznesa, pircgja un

sabiedribas intereses.

Koncepcija ir sistematiz€ti un apkopoti uzskati, kuri balstas uz noteiktas teorijas pamata
atzinam. Pastav piecas alternativas koncepcijas, uz kuru pamata uzp€mumi veic savu marketinga
darbibu:

e produkcijas koncepcija;

e produkta koncepcija;

e pardoSanas koncepcija;

e pircgja koncepcija;

e sociala marketinga koncepcija. [10, 23. Ipp.]

Produkcijas koncepcija paredz to, ka pirc€js priekSroku dod izplatitai un pieejamai

produkcijai par zemam un mérenam cenam. Uz produkciju orientéti uznémumi darbibu virza uz
razoSanas efektivitates un produktu sadales metozu pilnveidosanu.
Tads pienémums, ka pircgjs priekSroku dos plasi izplatitai produkcijai par zemu cenu, pamatojas
vismaz uz diviem nosacijumiem:
e pirmkart, kad pieprasijums péc attiecigas produkcijas parsniedz piedavajumu, lidz ar to
pircgjs ir ieintereséts to pirkt (tad raZotaji mekl€ iesp&jas palielinat produkcijas izlaidi);
e otrkart, kad produkcijas vienibas izmaksas ir augstas un tas var pazeminat, celot darba
razigumu un p&c tam paplasinot piedavajumu tirg.
Produkcijas koncepcijas biitiba att€lota 2.1. att€la un ta ir viena no senakajam, ko lietojusi
pardeveji. Tacu ar So nedrikst aizrauties, jo kadreiz uznpémums var nolemt, ka iek$€jas razoSanas

problémas ir svarigakas neka patérétaju vajadzibas apmierinasanas problémas.
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Attels Nr. 2.1. paradita produkcijas koncepcijas shéma.

Razo$anas un Produkcijas
sadales iesp&ju »| razoSana un
izpéte sadale

A 4
PardosSana tirg Produkcijas
par zemam un < virziSana tirgii

meérenam cenam

2.1. att.- Produkcijas koncepcija.

Citi uzn€mumi izraugas produkta koncepciju. Produkta koncepcija paredz to, ka pircgjs

priekSroku dos produkta augstakai kvalitatei, ar to saprotot lietoSanas ipaSibas, dizainu,
iesainojumu utt. Uz produktu orientéti uznémumi darbibu virza uz augstas kvalitates produkta
sasniegSanu. Produkta koncepcija paradita 2.2. att€la. PievérSot uzmanibu pirmam kartam
produkta kvalitatei, uzn€mumi vadas péc ta, ka pircgji ir ieintereseti produkta iegadg, ka vini zina
par analogu izstradajumu un to izv€las, pamatojoties uz produktu kvalitates un cenu
salidzinajumu, ka arT ir ar mieru maksat vairak par augsto produkta un apkalpoSanas kvalitati.

Attels Nr. 2.2. paradita produkta koncepcijas shéma.

Produkcijas Produkcijas
kvalitates » razoSana un
paaugstinaSanas sadale
izpete

Y
Pardosana tirgii Produkcijas
par augstam < virziSana tirgll
cenam

2.2. att.- Produkta koncepcija.

Uzpémumu, kas saméra sekmigi izveérS savu darbibu, vadoties péc produkta koncepcijas
principiem, var rast jebkura darbibas joma, tacu gribetos bridinat no parliekas aizrausanas ar $adu

pieeju.
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Produktu kvalitates uzlabojumiem ir savas objektivas robezas, jo, Iidz ar $a2 mérka sasniegSanas
izmaksu paaugstinaSanos, pieaug ari cena. Pirc€js, salidzinajis preces lietoSanas vértibu ar
izmaksam, var nepienemt tadu cenu. Ir zinams ar1 gadijums, kad kads uznémums saka razot
lazera tipa pelu slazdus, kuru cena bija 1500 dolaru un ... bankrot&ja - maz bija tadu, kas sp&ja

maksat par pelu slazdu pusi.

Popularitati guvusi ari pardoSanas koncepcija - V&l viens no iesp&jamiem tirgus

iekaroSanas veidiem.

Attela Nr. 2.3. paradita pardosanas koncepcijas shéma.

Tirgus izp&te un Produkcijas
analize »| razoSana un
sadale
A 4
Realizacijas Pardosanas
apjoma < stimulésana
palielinaSana tirgii

2.3. att.- PardoSanas koncepcija.

PardoSanas koncepcija paredz, ka pircéji pirks produktus pietickama apjoma tikai tad, ja

nemitigi tiks veikta darbiba to virziSanai tirgl, ka tas shematiski paradits 2.3. attéla. Uz
pardosanu orient€ti uznémumi darbibu virza uz produkta realizacijas stimuléSanu tirgii un to
plasu izplatiSanu.

Sada gadijuma uznémuma galvenais uzdevums ir sasniegt noteiktu produktu realizacijas apjomu.
Turklat tiek piepemts, ka pircgji tas nepirks bez zinamas iedarbosanas. Tatad, lai potencialie
pircgji iepirktos, ir jaliek lieta dazadas realizacijas stimul€Sanas metodes. Uznémums, kas
darbojas péc pardosanas koncepcijas, parasti vadas pec atzinas, ka pirc€jiem nav spilgti izteiktas
vélesanas iegadaties vinu produktus, tapéc vini ir aktivi jaietekmé izdarit pirkumus. Saja sakara
plasi tiek izmantota reklama: televizija, aviz€s, zurnalos, Internet u.c. Plasi tiek lietota piegade

majas, izpardoSana, cenu atlaides, ka arT citas metodes, kas veicina pardoSanu.
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Daudzi uznémumi izmantoja pardosanas koncepciju, kad piedzivoja grutibas ar savas produkcijas
realizaciju, sakara ar parprodukciju. Tadu uzpémumu meérkis ir sarazoto produktu pardosSana,
nevis tirgum nepiecieSamo produktu razoSana.

Masdienu apstaklos, kad notiek atklata cina par katru pirc&ju (klientu) ar dazadiem likumigiem
un nelikumigiem panémieniem, rodas parlieciba, ka marketings ir tikai precu atziSanas tirgl
panémienu komplekss. So sabiedribas viedokli pastiprina reklama televizija, avizes, zurnalos,
Internet, tie$a pardoSana u.tml. Tap&c nav nejausi, ka studenti un citas auditorijas pat brinijas, kad
uzzinaja, ka pardosana nav pati galvena marketinga sastavdala. Piem&ram, viens no vadoSiem
marketinga specialistiem P. Draikers (P. Drvkers): "Marketinga mérkis ir sasniegt tadu paterétaju
zinasanas un saprasanas Itmeni par savam vajadzibam, kad jusu produkts biitu viniem Joti vertigs
un pardodams pats par sevi, lai apmierinatu to vajadzibas. Lidz ar to marketinga darbibas
rezultats ir pircgjs, kas ir gatavs izdarit pirkumu".

Pardosanas koncepcijas piekritgji doma, ka neapmierinats ar pirkumu, pircgjs ne parak biezi dalas
savos iespaidos ar citiem. Bet Sis viedoklis ir kliidains. Ped€jie petijumi rada, ka neapmierinats
pirc€js, rundjot ar saviem pazinam, neslépj negativus veért€§jumus par pirkumu, un, ka zinams,
sliktas zinas tiek izplatitas atrak neka labas zinas.

Tomeér, ja §1 koncepcija nedarbojas, tad, darbibu turpinot, razotajs var zaudget tirgu. Tap&c pirms
produkta virziSanas tirgii ir lietderigi veikt marketinga pétijjumus un nodarboties ar cenu
veidoSanu. Dazreiz lietderigi kombinét produkta un pardosanas koncepciju Apguvusas apliikoto
koncepciju pozitivos elementus, soli uz prieksu patérétaju vajadzibu apmierinasanas virziena sper
uznémumi, kuri sava darbiba parnem pirc€ja koncepciju. Precizésim, ka arT pargjas koncepcijas

tapat ir saistitas ar marketingu, tacu $1 vislielaka méra atbilst ta principiem un metodém.

Pircéja koncepcijas merkis ir pétit pircéju vajadzibas, v€lmes, verte¢jumus un pielagot
produktu razoSanu un realizaciju §m vajadzibam un veértejumiem. Uz pirc€ju orient€ti uznémumi
darbibu virza uz mérki -tirgus noteikSanu un pirc€ju vajadzibu apmierinasanu. Tas ir paradits 2.4.
attela. Pirc€ja koncepcija no citam koncepcijam atSkiras ar to, ka uzp€mumi par savu mérki
izvirza noteiktas patérétaju grupas vajadzibu apmierinasanu un, istenojot So mérki, veic nemitigus
marketinga pétijjumus, analizi un kontroli. Uznémums ir parliecinats, ka ta darbibas rezultati
pieprasijuma apmierinaSana radis atkartotus produktu pirkumus un nodroSinas labvéligu
sabiedrisko domu. Tadgjadi pircgja koncepcija ir orientéta uz pircgju. Dazas §is pieejas piekrit&ju
tipiskas atzinas ir §adas:

e atklaj pirc€ju vajadzibas un apmierini tas;

e izgatavo to, ko vari pardot, nevis centies pardot to, ko vari izgatavot;

40



mili pirc€ju, nevis produktu;
darisim visu iesp&amo, lai pircgja naudu piepilditu ar kvalitati, sortimentu un

gandarfjumu.

Attels Nr. 2.4. paradita pirc€ja koncepcijas shéma.

Vajadzibu un
pieprasijuma
izpete
Uzpémuma
l resursi
Merktirgus Produktu
noteikSana virzisana
. tirgl
Merktirgus 8
darbibas T
Pircgju
vajadzibu
apmierinasana

2.4. att.- Pircgja koncepcija.

Tatad Iidz ar pirc€ja koncepcijas mainu mainas arT uzp€muma devize, ar kadu tas ienak tirgii un

uzruna pircgju.

Marketinga specialisti atSkir marketingu, kas ir orient€ts uz patérétaju vajadzibu apmierinasanu,

no marketinga, kas veido vajadzibas. Rados$s marketings piedava pirc€jiem tadus produktus un

apkalposanas veidus, par kuriem vini nemaz nedomaja lidz §im, bet labprat to lieto un izmanto.

Kapéc lietderigi tomer orientéties uz pirc€ja komerciju? Kompanija Forum aprékinaja, ka katra

jauna pircgja piesaistiSanai jaiztere piecas reizes vairak naudas lidzeklu neka to prasa jau esoSie

pircgji. Lidz ar to lojala pircgja saglabasana ir daudz svarigaka neka jauna pirc€ja piesaistiSana, jo

vins:
[}

ilgi saglabas lojalitati noteiktai produkta markai;

pirks ne tikai jau esoSos tirgus produktus, bet ar1 jaunus uznémuma produktus;
labi atsaucas gan par uzp€mumu, gan par ta produktiem;

nepievers uzmanibu konkurentu produktiem un reklamai;

mazak jiitigs pret cenam.
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Kad uzp@mums apzina lojala pirc€ja nosacijumus, tas saprot, ka ir mulkigi riskét ar pirc&ju
zaudesanu de] stridiem par nelielam naudas summam. Pieméram, kompanija IBM prasa, lai katrs
uznémums sagatavotu atskaiti par zaudetiem klientiem, ar priekslikumiem par to atgrieSanos. Tas
ir izskaidrojams ar to, ka klienta atgrieSana prasa krietni mazakas naudas summas neka klienta
piesaistiSana.

Noskaidrojas, ka pircgju koncepcija visvairak atbilst marketinga mérkiem, bet tomer ta nav bez
trukumiem.

Diemzel loti biezi, apmierinot paterétaju vajadzibas, tiek piesarnota apkartgja vide, negativi
ietekméta cilvéku veseliba, iznicinati dabas resursi. Daudziem uzp€mumiem parmet, ka tie
nesaskata konfliktu starp individualo vajadzibu apmierinaSanu un sabiedribas ilglaicigajam
interesém.

Lai peéc produkta patérina noverstu kaitigas sekas, izstradata ari tadda jauna koncepcija, kuru

varétu devet par socialo marketingu.

Sociala marketinga koncepcijas paredz, ka uzn€mums cenSas noteikt un apmierinat
pirc€ju vajadzibas un vélmes, nemot véra sabiedribas attistibas intereses, ka tas paradits 2.5.

attela.

Attels Nr. 2.5. paradita sociala marketinga koncepcijas shéma.

Sabiedribas Pircgju
vajadzibu un vajadzibu
velmju izpéete apmierinasana
Uznémuma
l resursi T
Tirgus Produktu
iespeju virziSana
analize . tirgi
Merktirgus 8
darbibas 1
Sabiedribas
vajadzibu
apmierinasana

2.5. att.- Sociala marketinga koncepcija.
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Uzneémumi, kuri izraudzijjuSies socialo marketinga koncepciju, sava darbiba risina tris

pamatuzdevumus:

e jevero sabiedribas intereses;

e apmierina pircgju vajadzibas;

e iegust pelnu.
Tas meérkis - nodrosinat gan atseviska patérétaja, gan ar1 visas sabiedribas ilglaicigu labklajibu.
Sadu koncepciju isteno kompanija Giant Foods, Inc., kura, vadot lielveikalus, ne tikai pardod
partikas produktus, bet ari darbojas ka konsultaciju centrs €dienu gatavoSanas un gimenes
budzeta taupigas izlietoSanas joma. Sociala marketinga koncepcija biitiba atbilst jebkuras
sabiedribas mérkiem, tacu, protams, neistenojas automatiski. Dazreiz saasinas pretrunas starp
paterétaju interesém, kuri grib apmierinat savas konkrétas vajadzibas, un sabiedribas interesém,
kura ieintereséta personibas attistiba un ekologiski tira apkartgja vidé. Ka pareizi uztvert
koncepciju biitibu, atskirtbu un attistibas perspektivas? Kadus faktorus janem vera, piegpemot
lemumu par noteikto koncepciju uznémuma? Saja joma starp marketinga specialistiem pastav
domstarpibas.
Ir viedoklis, ka visas koncepcijas sadala péc $adiem periodiem:
1860.g.-1920.g. - produkcijas koncepcijas &ra;
1920.2.-1960.g. - produkta un pardosanas koncepcijas &ra;
1960.g.-1990.g. - pirc€ja koncepcijas €ra;
Kops 1990.gada - sociala marketinga &ra. [10, 32. Ipp.]
Jebkuru koncepciju uzp€mums var izvéleties, nemot veéra savus resursus, tirgus situaciju, pircgju
ricibu u.c. (nakamajas nodalas lasitajs atradis atbildes uz Siem jautajumiem). Pasreiz tirgus
ekonomika tiek izmantotas visas koncepcijas, kaut gan taisniba ir tiem, kas apgalvo par
koncepcijas prioritati katra noteikta perioda.
Nereti uzn€mumi nelabprat pienem pircgja vai sociala marketinga koncepciju, iekams apstakli
nespiez pienemt $adu lémumu, ko nosaka realizacijas apjoma samazinaSanas, patérétaju
vert€§juma mainisanas, konkurences palielinasanas, tirgus izp&tei nepiecieSamo naudas lidzeklu
rasanas. Tiem, kuri ir nolémusi pariet uz misdienu marketinga principiem, nakas parvarét
atseviSku darbinieku pretestibu, kuri jiit, ka jaunajos apstaklos zaud€s ietekmi. Turklat
nepiecieSama riipiga personala sagatavoSana darbam jaunajos marketinga apstaklos, t.sk.

kvalifikacijas celSana, konkursu organizésana.
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Marketinga koncepcijas nemitigi jaattista un japilnveido. Nedrikst Jauties "panakumu reibonim",
jo péc daziem pravakiem panakumiem var likties, ka darbs padarits, lai gan lidz pilnvértigam
marketingam vél talu. Citu klidu pielauj tie, kas loti burtiski uztver koncepcijas lietojuma
principus uznémuma. Pieméram, domajot, ka pardoSanas koncepcijas istenoSanai nav obligati
izmantot produktu virziSanas metodes. Protams, ka produkcijas koncepcijas lietotajiem jadoma
ar1 par produkta kvalitati, bet produkcijas koncepcijas lietotajiem - par izmaksu samazinasanas
iespgjam utt. Piepemot vienu vai otru koncepciju, runa ir par prioritatém; par marketinga
stratégiju, jo vienlaikus nevar sasniegt visus mérkus, un jaizvélas starp minétam koncepcijam.
Turklat izvéle nav muziga. Uzp€mums ar laiku var mainit marketinga koncepciju atbilstosi
saviem jauniem mérkiem, resursiem un tirgus situaciju.

Izveidojot uzpe@muma marketinga koncepciju, vispirms jaizv€las uznémuma noieta
politikai atbilsto$§i marketinga instrumenti. Jums janosaka, kadi biis piemérotakie Iidzekli, kas
nodrosinas jisu produktu vai pakalpojumu veiksmigu noietu.

Marketinga koncepcijas izveide balstas uz pieciem pamatprincipiem.
1. Jasak ar argjas vides analizi, kas ietver
e Klientus,
e konkurentus,
o realizacijas starpniekus jeb talakpardevgjus,
e citas argjas institiicijas, piem&ram, valsts ietekme.
2. Nakamais solis ir uzn@muma ieksgjas situacijas analize, tatad uzn€muma politika, uzn@muma
pasa resursi.
3. P&c tam jaformulé marketinga méerki.
4. Veidojot marketinga stratégisko planu, janosaka stratégijas pamatstruktira un uzpémuma
ilgtermina attistibas virziens, kas balstits uz tirgus prognozem.
5. Nosléguma jaizstrada marketinga taktika, kas nosaka, kadi marketinga instrumenti tiks

izmantoti konkrétos pasakumos. [8, 13 Ipp]
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3. WI-FI TEHNOLOGIJAS TEORETISKAIS APRAKSTS UN TEHNISKIE RADITAJI

3.1. Wi-Fi biitiba?

Paslaik viens no nozimigakajiem uzdevumiem, tiecoties nodroSinat un paaugstinat
konkuretsp&ju, ir atrast veidus, ka uzlabot produktivitati un servisa kvalitati, vienlaikus
nepaaugstinot izmaksas. Komunikacijas efektivitate, operativitate un izmaksu samazinajums ir
bitisks faktors, kas daudziem uzpnémumiem lauj labak apkalpot klientus un uzlabot biznesa
rezultatus.

,Kadas vajadzibas, tads risinajums”, teicis Gatis Pabérzs, EET Riga valdes priekSsedétajs.

Viens no veidiem, ka uzlabot komunikacijas efektivitati un Iidz ar to darbibas raditajus, ir
padarit to maksimali mobilu. Saskapa ar jaunakajam tehnologijam uzpémumu vaditaji par
darbinieku komunikacijas mobilitates modernizéSanu un nodroSinaSanu vairs nedoma tadas
kategorijas, ka vai, bet kad. Wi-Fi bezvadu tehnologija, kas tradicionalo tikla kabelu vieta
piedava neliela darbibas diapazona radio savienojumu. Datoru, kura izmantojams standarts Wi-
Fi, ar bazes staciju palidzibu var pievienot internetam.

Modernas tehnologijas lauj efektivak organizet gan personigo, gan uznémuma vai organizacijas
parvaldi, vadibu, ka arT operativak veikt administrativas funkcijas.

Sodien atrums ir viss. Uznémumiem jabit atriem, zibenigi uz visu jareagg, jo citadi vini zaudgs
konkurences cina! Atrums padara attiecibas virspuséjas- uznémumiem vairs neatliek laika nekam,
kas kustas cilvéciga, nevis elektroniska atruma. Wi-Fi ir miisdienu risinajums, kuru izmantojot,
uzpeémumi saglaba cilvécisko, pat ja mums Skiet, ka ta nav.

Wi-Fi internets — tas ir interneta savienojums, kas dod iesp&ju pieklut vispasaules tikla resursiem,
bez vadu palidzibas. Lietotajiem tas nozimé, ka atrodoties vieta, kas ir aprikota ar Wi-Fi un ir
pieejams portativais dators, tad interneta savienojums var notikt bez vadu palidzibas un lidz ar to
datoru var brivi parvietot attiecigas €kas robezas, nepazaudgjot interneta savienojumu. Ar Wi-Fi
apzimé vispasaules tehnologiju, kura dod iesp&ju tas lietotajiem ar portativa, plaukstas datora, vai
arT mobila telefona (komunikatori, kuri atbalsta So tehnologiju) palidzibu pieklit vispasaules
interneta resursiem. Wi-Fi izmanto portativajos datoros, plaukstdatoros un mobilajos telefonos
izmantotas radio tehnologijas, kas ir izveidotas uz standarta IEEE 802.11, lai nostititu un sanemtu
datus visa bazes stacijas robezas. [14] Wi-Fi izmantoSanai nepiecieSams portativais dators Wi-Fi
atbalstu. Jaunakajos portativo datoru un plaukstdatoru modelos Wi-Fi atbalsts jau ir iebiivéts pasa
iericé. Gadijuma, ja portativais dators neatbalsta Wi-Fi, jaiegadajas speciala paplaSinajuma karte
(PCMCIA), un ir jauzstada papildu programmnodroSinajums, kas ir komplektacija ar Wi-Fi
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paplasinajuma karti. Pateicoties liclajai Wi-Fi tehnologijas popularitatei, tirg tiek piedavats plass
Sadu paplaSinajuma karsu klasts.

Savienoties ar internetu iesp&jams tikai pieejas punkta (access point) apgabala. Apgabalu, kur ir
viens vai dazi pieejas punkti sauc par karsto punktu (Hotspot).

Wi-Fi ir noderiga tehnologija, ar zemam uzstadiSanas izmaksam, loti noderiga maziem
uznémumiem ar nelielu budZetu ka ari lietoSanai majas apstaklos. Wi-Fi tehnologija parveido
biznesa razigumu, palielinot, pilnveidojot darbinieka efektivitati, komunikaciju un sadarbibu.
Jebkura piekluves vieta ir iesp&jams uzturét kontaktu ar darba vietu un klientiem, atrodoties ofisa,
majas vai hokeja spele. Wi-Fi biznesa sauklis ir: ”Stradajiet kad un kur jums ir vajadzigs”. Wi-Fi
miusdienas mérktiecigi lieto ta sabiedribas dala, kuri dinamiski maina darba vidi (arzemes,
darfjumi, komand&umi, uznémumu paplaSinaSana arzonas u.c.), kuri rado$i strada ar1 brivaja
laika “razojot” idejas, kuri pusdienas apvieno ar lietiSku tikSanos, kuri apguvusi un respekté
komunikaciju ka vadoSo vadibas funkciju organizacijas operativai darbibai, ieglistot mobilitati,

prestizu, €rtu lietojumu, zemas izmaksas.

3.2. Wi-Fi tehniskie raditaji.
Minimalas prasibas Wi-Fi izmantoSanai:
e Portativais dators, plaukstas dators, komunikators
e Pastavigais interneta pieslégums
e Portativajam datoram jabut aprikotam ar WLAN Wi-Fi 802.11 standarta bezvadu tikla
karti. (parasti jaunakajos portativo datoru modelos ta jau ir iebiivéta, tacu ja ta tur nav, tad
ta japiepérk atseviski)
e Datora jabut instalétai un atbilsto$i nokonfigurétai interneta parlukprogrammai (piem.,
MS Internet Explorer).
NepiecieSamas lerices:
e Jaiegadajas bazes stacija (AP), ta jauzstada un janokonfiguré
e Ja dators nav aprikots ar Wi-Fi tehnologiju, tad janopérk Wi-Fi IEEE 802.11b/g
standartam atbilstoSa tikla karte (PCMCIA karte, kuru parasti ievieto PCMCIA ligzda),
vai ar1 janopérk ar¢jais adapters un jaievieto tas USB porta
e Jaieinstal€ karte
e Jaieinstal€ kartes programmatiira

e Jaatrod Wi-Fi hotspots
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e Jalieto Wi-Fi[17]

Pastav iesp&ja pieklut Wi-Fi tehnologijai ar portativo datoru gan ja tas atbalsta, gan ja
neatbalsta $o tehnologiju. Ja portativais dators nav aprikots ar Wi-Fi tehnologijas tikla karti, tad
to ir iesp&jams ievietot portativa datora attiecigajas ligzdas. Shematiski Sie abi varianti ir att€loti
3.1. attela.

Attels Nr. 3.1. paradita shéma ka ir iesp&jams piekliit internetam izmantojot Wi-Fi tehnologiju (ja

portativais dators atbalsta, un ja neatbalsta Wi-Fi tehnologiju).

Bezvadu Riteris

(« gl T [mternet

Bezvadu fikla karte

vai

USB bezvadu adapteriz i
y Ja dators neathalsta Wi-Fi tehnologiju

3.1. att.-Tehniska pieklisanas shéma bezvadu internetam.

Pasaules tirgi ir pieejami vairaki Wi-Fi standarti (technologijas). Katrai no tam ir savas personigas
iezimes un ar1 vajas vietas. Lietotajam jaizvelas Istais Wi-Fi standarts atkariba no ta, kadam
vajadzibam vins Wi-Fi lietos.
Standartu biitiskakas atSkiribas ir:

e Atrums

e Frekvence, kada tas darbojas

e Pickluves radiuss

e Izmaksas
Lielaka dala Iidz Sim pasaul€ izvietoto Wi-Fi iekartu ir balstitas uz 802.11b standartu. Salidzinosi
nesen tika ieviesti produkti, kas darbojas, balstoties uz 802.11g standartu, un tie jau ir atzinigi
noverteti, pateicoties augstam datu parraides atrumam pa gaisu (54 megabiti sekund€) un iespéjai
savietot §1s iekartas ar sistéma jau esoSajiem 802.11b produktiem. Tabula Nr. 3.1. paradita Wi-Fi
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tehnologijas standartu iesp&jamie teorétiskie maksimalie un praktiskie bezvadu interneta datu

parraides atrumi, pie nosacijuma, ka tikla nav citu trauc€jumu.

3.1. tab.- Wi-Fi tehnologijas standartu atrumi. [14]

Standarts | Maksimalais atrums | Praktiskais atrums

802.11b | 11 Mbps 7 Mbps

802.11g | 54 Mbps 35 Mbps

Paslaik tirgti tiek izplatitas ierices, kuras atbalsta abu popularako standartu apvienojumu
802.11b/g. Bezvadu interneta tikla izvietoSanas risinajuma planoSana datu parraidei ir svarigs ne
tikai parklajums un datu pliismas atrums, bet arT kopgja sist€émas kapacitate.
Wi-Fi tiklos kapacitate galvenokart ir planota, orientgjoties uz datu parraidi, tacu, sist€mas
kapacitatei, kuras uzdevums ir nodroSinat augstas kvalitates datu parraidi tikla, ir citas ar1 §adas
prasibas:

e Izmantotais standarts

e Jaizvélas frekvencu kanals pa kuru tiks raiditi dati

e Jaizvélas kadu no aizsardzibas protokoliem (piem. WEP, WPA).

e Sienu biezums un skaits, no ka tas ir taisitas Wi-Fi neies cauri bieziem metaliem un

sienam
e Kas vél izmanto piekluvi tiklam vai So pasu frekvenci.
e Uzstadit tikla vardu, kuru lietotajs var izvel€ties péc savas patikas, lai kada nev€lama

persona neizmantotu $o tiklu citam vajadzibam.

3.3. Wi-Fi veésture un izveidoSanas Latvija.

Wi-Fi izgudroja 1991. gada uznémums NCR Corporation/AT&T (vélak saukts par Lucent
& Agere Systems) Nuvegeina, Niderlandeé. Viku Haiesu uzskata par Wi-Fi izgudrotaju (“Wi-Fi
tevu”), ar savu komandu Haies izstradaja un projektgja standartus ka pieméram IEEE, 802.11b,
802.11aun 802.11g, u.c. [23]
Pirmie bezvadu izstradajumi tirgl paradijas zem varda WaveLAN. Pasaulé publiska bezvadu
piekluve internetam kluva aktuala, kad tika izveidota starptautiska Wi-Fi alianse (Wi-Fi
Alliance), kuras uzdevums bija popularizet So perspektivo produktu, ka ar1 izstradat kvalitates
standartus un sertificét dazadu razotaju bezvadu lokalo tiklu (wireless LAN) produktu (bazes

staciju un bezvadu interneta karSu) savstarp@jo savietojamibu. Wi-Fi Alianse (pirmsakumos
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saukta par Wireless Ethernet Compatibility Alliance) ir globala, bezpelnas ripniecibas,
tirdzniecibas asociacija, vairak ka ar 400 biedra kompanijam, kuras ir izstradajusas aptuveni 800
Wi-Fi Alianses sertificétus produktus. Wi-Fi Alianses svarigakais uzdevums ir bezvadu lokalo
tiklu (WLAN) attistibas virziSana. JebkurS produkts, kuru sertificgjusi Wi-Fi alianse, spgj
savstarpgji sadarboties ar citiem produktiem, kuri atbalsta 802.11 tipa standartus.

Terminu Wi-Fi, kuru attistija Wi-Fi Alianse lidzas Korporacijai Interbrand, piepéma, lai
aprakstitu WLAN izstradajumus, kuri ir izveidoti uz IEEE 802.11 standartiem.

Wi-Fi Alianses citats: "Wi-Fi un in jan stila firmas zimi izgudroja Interbrand. Més (Wi-Fi
Alianse) 1rgjam Interbrand saukli un logo, lai to var€tu izmantot savam pakalpojumu tirgum.
Mums bija vajadzigs kaut kas, kas bija mazliet pievilcigaks, neka “IEEE 802.11b”, un ta tika
pienemts nosaukums: bezvadu uzticiba (Wireless Fidelity), un logo, kas paradits 3.2. attela.: [14]

Attels Nr. 3.2 parada vispasaules Wi-Fi logo. [23]

3.2. Att..- Vispasaules Wi-Fi logo.

Tomer pats svarigakais, ka bezvadu interneta telpa jau sen parpliidusi pari alianses
robezam, jo aizvien jaunu piekluves punktu raSanos nosaka veiksmiga biznesa likumi, nevis
alianses ramji. Tiesa, daudzi pakalpojumu sniedz&ji izmanto alianses ieviesto terminu Wi-Fi, lai
potencialajiem klientiem biitu vieglak orientéties. JEdzieni Wi-Fi un hotspot driz vien klus tikpat

populari ka GSM, GPRS vai DSL, jo interese par Wi-Fi aug loti strauji.

3.4. Kapéc izveleties Wi-Fi:
e iespgja kliit mobilakam — var€siet brivi izvéleties darba vietu majas vai darba un lietot
portativo datoru kur vélaties;
e Zrts, izdevigs, droSs un vienkarss bezvadu pieslégums Internetam;
e bezvadu datortiklu, kuram nav nepiecieSams vads un rozete katra istaba;
e iespgja bezvadu datortikla lietot vairakus portativos un stacionaros datorus vienlaicigi;
e nav nepiecieSams vilkt agrak neparedz€tus vadus;

e liclu datu parraides atrumu un drosibu;
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elastigu bezvadu datortiklu — jus varat vienkar$i un &rti pieslégt vairakus datorus vienam

pieejas punktam. [17]

bezvadu Internets — tas ir misdienigs un dros$s risinajums cilvékiem, kuri nav pieradusi ierobezot

sevi ar vada garumu!

Wi-Fi priek$rocibas:

Lauj lokalo bezvadu tiklu izveidot bez kabelu likSanas (vadiem), potenciali samazinot
tikla izveidoSanas izmaksu;

Wi-Fi izstradajumi ir plasi pieejami tirgi;

Atskirigas markas pieejas punkta un citas tikla iekartas veiksmigi savienojas, un darbojas
augsta Itment,

Uznémumu savstarp&ja konkurence ievérojami samazinaja bezvadu iekartu cenas;

Wi-Fi tikli atbalsta parvietoSanos, kura lietotajs ar savu portativa datoru var parvietoties
no viena pieejas punkta pie cita;

Tiek atbalstita dazadu pakapju kodéSana, lai aizsargatu datu parkerSanu;

Lietotaja piekliisana Wi-Fi tikliem iesp&jama arf citas valstis.

Wi-Fi trakumi:

Wi-Fi tikliem ir ierobezots piekluiSanas radiuss, telpas 45 metri, arpusé 90 metri.

Signala limenis samazinas attalinoties no bezvadu raiditaja.

Var izraisit veselibas problémas.

Ierobezots Wi-Fi piekluves vietu skaits

802.11b piedava darboties ar nelieliem atrumiem

Darbojas tada pasa frekvencu diapazona ka citas bezvadu ierices, tadejadi tiek raditi

traucgjumi Wi-Fi tikla.

3.5. Wi-Fi veidi:

Publiskais Wi-Fi

Wi-Fi internets ir neaizvietojams gadijumos, kad ir nepiecieSamiba pé€c interneta savienojuma

atrodoties arpus majas vai ofisa, pieméram, kafejnica, restorana, viesnica, tirdzniecibas centra,

degvielas uzpildes stacija, dzelzcela stacija, lidosta vai jebkura cita publiska vieta.
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e Majas / Ofisa Wi-Fi
Ar Wi-Fi esamibu Jis varat savu datoru parvietot ofisa vai dzivokla robezas, nezaudgjot sakarus

ar internetu. [16]

3.6. IzveidoSanas Latvija.

Lattelecom bija pirmais uzpémums Latvija, kas saka piedavat klientiem progresivo Wi-Fi
pakalpojumu. Lattelecom jau kops 2002. gada rudens piedava platjoslas bezvadu interneta
pieslégumu Bezvadu interneta telpa (BIT), kura tiek izmantota Wireless LAN tehnologija un Wi-
Fi standarts. 2003. gada pavasari visi platjoslas bezvadu interneta piesléguma punkti tika iesleégti
vienota BIT tikla, tada veida liekot pamatu jaunai atrgaitas bezvadu datu parraides infrastruktiirai
valstl. Sabiedribai picauga interese par Lattelecom sniegtajiem bezvadu interneta piekluves jeb
Wi-Fi pakalpojumiem, kas nodroSinaja iesp&ju pieklit internetam, atrodoties sabiedriskas vietas —
viesnicas, kafejnicas, iepirkumu centros, degvielas uzpildes stacijas u. c., un lidz ar to Lattelecom
saka attistit So biznesu, jo saskatija taja potencialu nakotnei.

Lattelecom Wi-Fi sadarbibas partneri ir SIA "Lattelecom" un informacijas tehnologiju uzpémumi
"Intel Corporation" un "Cisco Systems Inc." 2003. gada septembr1 parakstija nodomu protokolu,
kura apnemas dot kop&ju ieguldijumu BIT attistiba Latvija. Nodomu protokola uznémumi pauz
apnémibu sadarboties, lai nodrosinatu kvalitativu, moderno tehnologiju un musdienu prasibam
atbilstosu BIT darbibu, veicinatu So vietu skaita palielinasanu Latvija, popularizétu bezvada
interneta tikla piesléguma priekSrocibas ikdienas darba, ka art padaritu vienkarSaku un &rtaku
bezvadu tiklu izmantoSanu.

Lattelecom un Intel ir veiku$i inZeniertehnisko test€Sanu un mobilas tehnologijas parbaudi
Lattelekom BIT tikla, lai nodro$inatu portativo datoru savienojamibu ar Bezvadu interneta telpam
un to pakalpojumiem.

Intel un Cisco ir Wireless LAN tehnologijas lideri Latvija, savukart Lattelecom ir bezvadu
interneta attistibas virzitajs Latvija. [17]

Vietas, kur ir pieejams BIT tikls, par to norada 1pasa preu zime. PreCu zZimé ietvertais un visa
pasaul€ atzitais saisinajums Wi-Fi garant€ atrgaitas bezvadu interneta piesléguma augsto kvalitati
un drosibu.

Lattelecom Wi-Fi logo paradits 3.3. attela.:
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Attels Nr. 3.3. parada Lattelecom Wi-Fi logo. [17]

B Seit!

lafielecom

3.3. Att..- Lattelecom Wi-Fi logo.
Latelecom Wi-Fi vecais zimols, kur$ bija aktuals pirms aptuveni diviem gadiem, 2006. gada
maija, pirms Lattelecom zimola mainas, uzpémumam par Wi-Fi pakalpojuma logo kalpoja 3.4.
attéla paraditais attels.

Attela Nr. 3.4. paradits Lattelecom Wi-Fi veco logo. [24]

=

& Lnihom

3.4. Att.- Lattelecom Wi-Fi vecais logo.
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4. LATTELECOM WI-FI PAKALPOJUMA IZPETE LATVIJA.

4.1. Wi-Fi projekts.

Wi-Fi ir bezvadu internets, kas lauj pieslégties atrgaitas internetam vairak neka 450
piekluves punktos Riga un Latvijas lielakajas pilsétas — baros, kafejnicas un restoranos, viesnicas
un viesu namos, degvielas uzpildes stacijas, automazgatuves, atpiitas un iepirkuma centros,

lidosta Riga, Universitatés un pie Lattelecom taksofoniem. [17]

4.2. Merka tirgus, klientu segmentacija.

Pakalpojumu piedava un ievie§ sadarbiba ar partneriem, kas ir korporativa segmenta
klienti (viesnicas, lidostas, tiesu zales, universitates, konferenu centri, izstazu zales utt.), kas
savukart izplatis talak So pakalpojumu individualiem lietotajiem. Savukart meérka tirgus ir
portativo datoru lietotaji - arvalstu darfjumu partneri, vietgjie vidéja un augsta [imena menedzeri,
juristi, zurnalisti u.c. darfjuma cilvéki. Var minét, ka Seit eksist€ 2 iesp&jamie segmenti — viens no
tiem ir prasigs funkcionala zina, tacu nav tik jiitigs cenas zina (viesnicas, izstazu halles u.c.),
turpreti otram funkcionalitates prasibas ir zemakas Iidz ar to cena ar1 biitisks faktors (kafejnicas,
restorani u.c.). Lattelecom segmentu noteikt ir sarezgiti, jo pakalpojumu izmantos gan privatie

klienti (arzemju darTjuma partneri), korporativie, vidéja biznesa klienti (konferencu dalibnieki).

Kas lieto $o ekskluzivo pakalpojumu (galalietotaji)?

Pamata pakalpojumu lieto biznesa un darfjjumu cilvéki ar augstam prasibam pret pakalpojumiem
un ienakumu Itmeni no 350 LVL un vairak.
Pakalpojuma Wi-Fi lietotaju auditorijas visparejs raksturojums:
Vecums:

e 17-24 gadi: 55%;

e 25-39 gadi — 34%;

e 40-54 gadi — 11%.
lendkumi:

e 350 LVL un vairak: 50%

e 121-170 LVL - 25%

e 81-121 LVL - 20%

e 61-80 LVL —5%
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Izglitiba:
e Augstaka: 41%
e Vidgja-21%
e Pamata - 22%
Nodarbosanas:
e pasnodarbinatie — 35%
e uzpeémumu vaditaji, makleri — 20%
e menedzeri (ar regionalu biznesu) — 15%
e IT kompaniju parstavji — 25%

e studenti, ,,jaunie” lietotaji — 5%

Partneri (uznémumi), kas izvélas So pakalpojumu:

e Kura apmeklétajiem ir nepiecieSamiba pieslégties internetam vai viniem ir interese
pieslégties tiesi atrgaitas publiskajam internetam;
e Biznesa specifika atbilst tam, lai apmeklI&tajs varétu darboties ar portativo datoru;
e Atbalsta jaunas un modernas idejas, vélas bt konkurétsp&jigs;
Piem@ram: viesnicas, viesu nami, atpiitas bazes, restorani, kafejnicas, bari, izstazu, seminaru un
konferencu centri, degvielas uzpildes stacijas, tirdzniecibas centri, auto mazgatavas, autoservisi

un l1dzigi uzn@mumi, kuros apmeklétajiem ir nepiecieSamiba pieslégties internetam.

4.3. Pakalpojuma butiba.

Pakalpojuma veértibu var skatit divos aspektos — sadarbibas partneru un klientu skatijuma.
Partneris (sabiedriskas vietas 1pasnieks) Latvijas teritorija iziré no Lattelecom iekartas un ieriko
bezvadu tiklu sava uzp€muma, lai, savukart, vina klienti vai apmekl&taji (tre$as personas)
plaukstdatoru un kl€pjdatoru lietotaji var€tu izmantot internetu. Visbiezak tas ir &stuves,
viesnicas, degvielas uzpildes stacijas, lidosta, boulinga zales, dazadas atputas/izklaides vietas
utml. uznémumi, kuros var€tu uzturties potencialais Wi-Fi un portativo datoru lietotajs.
Sadarbibas partneriem Sis pakalpojums paaugstina, dotas €kas vai objekta vertibu no vinu klientu
skatijuma.

Klients - plaukstdatora un klépjdatora lietotajs, kurS ir mobils (celo, daudz parvietojas, tiekas ar
klientiem arpus majas/biroja) un vélas izmantot internetu publiskas Lattelecom bezvadu interneta

telpas jeb citiem vardiem - tur, kur kads partneris izmanto pakalpojumu BIT noma. Klientam
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galvenas vertibas ir mobilitate, datu parraides atrums, rta piekluve internetam arpus savas darba

datu savienojumu. Savukart Bezvadu interneta piedavatais datu parraides atrums var sasniegt lidz

pat 6 Mbit/s.

Pakalpojums un stratégija.

Pakalpojuma stratégija ir izzinat un apgtt jaunu tirgu Lattelecom — bezvadu, mobilu
piekluvi internetam. Strat€gija paredz iegiit jaunu tirgus dalu ieglisanu, saistiba ar arvalstu
darfjumu cilvékiem, kas ierodas miisu valstt, ka arT augstaka un vid&ja Itmena menedzerus, kas
izmanto vai izmantos nakotn€ portativos datorus.

Pakalpojums aptver Lattelecom Iidz $im neizzinatu tirgus dalu — cilvékus, kas ikdiena strada ar

portativo datoru, atrodoties arpus ofisiem.

Pakalpojuma biitiba ir- dot klientiem iesp€ju pieslégties internetam pie kada no Lattelecom

sadarbibas partneriem, izmantojot bezvadu datu parraides tehnologiju Wi-Fi.. Tas nozimé, ka pie
partnera telpas tiek uzstaditas iekarta vai iekartas (tehniska shéma att€lota att€los Nr. 4.1. un
Nr.4.2.), kas raida bezvadu interneta signalu aptuveni 30m radiusa (attalums var biit arT nedaudz
savadaks atkariba no traucg€josiem objektiem, kas atrodas tuvuma — biezas sienas, citas bezvadu

ierices).

Attela Nr. 4.1. paradita Wi-Fi ierikoSanas shéma objekta ar vienu raiditaju.

internet

T
oo i
A

DSL Modéms

4.1. att.- Wi-Fi tehniska shéma objekta ar vienu raiditaju.
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Attela Nr. 4.2. paradita Wi-Fi iertkoSanas shéma objekta ar diviem raiditajiem.

Bezvadu Riteris

'“@ \

II:{

Bezvadu Riteris )

e

4.2. att.- Wi-Fi tehniska shéma objekta ar vairakiem raiditajiem.

Lattelecom Wi-Fi pakalpojuma paka ietilpst:

e | bezmaksas Lietotajvards un parole (to var lietot visos Wi-Fi piesléguma punktos
Latvija)

e Zrta piekluve internetam, klientiem neizmantojot vadus;

e interneta pieslégums ar lejupielades atrumu lidz 6 Mbit/s un augSupielades atrumu 512
kbit/s;

e abonéSanas maksa ieklauta pakalpojuma uzturéSana (konfiguracijas maina, bojajumu
novérSana, marketinga materiali, instrukcijas personalam u.c.); iesp&ja piedavat piekluvi
bezvadu internetam saviem klientiem;

e papildu iep@mumi par pardotajam Wi-Fi kodu karteém

e partnera uznpémuma minéSana reklamas kanalos, kur Lattelecom informé& par Wi-Fi; [17]

Ka lietot Lattelecom Wi-Fi pakalpojumu.

So visu Wi-Fi lietodanas procesu var sadalit piecos posmos, kas attéloti 4.3. attela:
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Attela Nr. 4.3. paradits process ka pieslégties Lateelecom Wi-Fi pakalpojumam.

4.3. Att.- Piekluve Wi-Fi pakalpojumam pa soliem.

e Aktiviz€jam sava portativaja datora vai plaukstdatora bezvadu interneta raiditaju,

e Izvélamies operatoru Lattelecom,

e Atveram interneta parlukprogrammu (Internet Explorer),

e Automatiski paradisies Lattelecom Wi-Fi autorizacijas majas lapa, kura ievadam
lietotajvardu un paroli,

e Lietojam Wi-Fi [17]

Tacu, lai gala lietotajs ar portativo datoru, kur§ atbalsta Wi-Fi tehnologiju, piekliitu internetam
Lattelecom Wi-Fi piekluves vietds, ir nepiecieSams lietotajvards un parole, jo piekliiSana
internetam notiek caur TpaSu autorizacijas serveri, kur§ att€lots 4.4 att€la. Autorizacijas majas

lapas, kura jaievada lietotajvards un parole izskatas $adi:
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Attela Nr. 4.4 paradita Lattelecom Wi-Fi autorizacijas lapa.[28]

L« RU - EM

laitielecom

our partners

IT'S EASY EVERYWHERE

draugiem.ly =
apolla ly =
inboxlv -
Lattelzcom v =
cisco systems «

intel =

username;

password: | Ed

= To get your access code by sending SMS... ...see More info

Neierobeiotas Laime W] Fl
biezuadu internels

sarunas portativo datoru

laiielecom

4.4. Att.- Lattelecom Wi-Fi autorizacijas lapa.

Lietotajvardu un paroli var iegtt sekojoSos veidos:

e piezvanot operatoram pa talruni 90004111,

e nosiitot 1szinu ar tekstu ,, WIFI” uz 1188;

e icgadajoties prickSapmaksas kodu karti Wi-Fi piekluves punkta (partnera objekta) pie
apkalpojosa personala. Kartinu dizaini atteloti 4.5. attela. [17]

Attela Nr. 4.5. paraditas Lattelecom Wi-Fi kodu kartinas.

| WiF S
12 N X

4.5. Att.- Lattelecom Wi-Fi kodu kartinas.

e piesakot Wi-Fi bezvadu interneta abonementu Lattelecom veikalos. Abonomenta dizains

att€lots 4.6. attela. [17]
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Attela Nr. 4.6. paradita Lattelecom Wi-Fi abon&Sanas kartina.

4.6. Att.- Lattelecom Wi-Fi abonentu kartinas.

Pakalpojums, ko lieto Wi-Fi projekta partneris.

4.1. tab.- Lattelecom Wi-Fi pakalpojuma cena partnerim.

BIT noma aboné$ana: Ls/ménesi (ar PVN)
AbonéSanas maksa 35.4
Papildu bazes stacijas abon&Sanas maksa 5.9

Pakalpojums, ko lieto Wi-Fi galalietotajs jeb klients.
4.2. tab.- Lattelecom Wi-Fi pakalpojuma cena galalietotajam. [17]

Pakalpojums LietoSanas laiks Tarifi, Ls (ar
PVN)

Operatora talrunis 90004111 1 stunda 0.94

SMS ar tekstu "WIFI” uz 1188 1 stunda 0.94

PriekSapmaksas kodu karte 3 stunda 1.99

PriekSapmaksas kodu karte 6 stunda 3.49

PriekSapmaksas kodu karte 12 stunda 5.99

Wi-Fi abonements 1 ménesis bez laika 10.95

lerobeZojuma

4.4. Pakalpojuma imidZs un komunikacija.

Pakalpojums parada, ka Lattelecom ir inovativa kompanija, kas mekl€é jaunus tirgus.
Pakalpojums tiesi nekonkuré ar nevienu no esosajiem Lattelecom pakalpojumiem. Tas piedava
sekojosas prieksrocibas:

e Atrums;

e Mobilitate;

e Lietosanas vienkarsiba;

e Prestizs.
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Ta ka pakalpojums tiek piedavats biznesa cilvékiem, cenas Iimenis atbilst dotas viesnicas,

konferencu centra utt. par&jo pakalpojumu cenu I[imenim.

Lattelecom Wi-Fi pakalpojuma tirgus komunikacija:
e PR kampanas (raksti pres¢)
o raksti presé
e reklamas baneri interneta
e Preses konferences ar sadarbibas partneriem,;
e Bukleti;
e Plakati pie sadarbibas partneriem.

e Bezvadu interneta piekluves telpas jeb Hotspoti.

4.5. Lattelecom Wi-Fi pakalpojuma piekluves vietas Latvija.

Wi-Fi ir bezvadu internets, kas lauj pieslégties atrgaitas internetam vairak neka 450 piekluves
punktos Riga un Latvijas lielakajas pilsétas. Sis Wi-Fi piekluves vietas tiek izvélétas atkariba no
vairakiem faktoriem:

e Vai §1 vieta ir piemérota Wi-Fi ierikoSanai

e Vai Seit uzturésies Wi-Fi klients

e Vai Seit ir iesp&jams ierikot Wi-Fi pakalpojumu
Parasti Wi-Fi pakalpojums tiek ierikots baros, kafejnicas un restoranos, viesnicas un viesu namos,
degvielas uzpildes stacijas, automazgatuves, atpiitas un iepirkuma centros, ka ari Lattelecom

taksofonos. To piekluves punktu un taksofonu izvietojumu Latvijas karte att€loju 4.7. attela.
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Attels Nr. 4.7. parada Lattelecom Wi-Fi piekluves punktu izvietojumu Latvija.
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4.7. Att.- Lattelecom Wi-Fi parklajuma vietu att€lojums Latvijas kartg.

4.6. Lattelecom Wi-Fi pakalpojuma SVID analize.
Pakalpojuma Bezvadu interneta telpas noma plusus un minusus var redzeét SVID analize,
kuru aprakstiju 4.3. tabula:
4.3. tab..- Lattelecom Wi-Fi pakalpojuma SVID analize.

S

vV

Mobilitate

Liels datu parraides atrums (Iidz 6 Mb);
Viegli lietojams (izmantojams);

Fikséta maksa;

Ekam, kuras pieejams pakalpojums,
paaugstinas pievienota vertiba;

Lattelecom klientu lojalitates pieaugums.

IevieSanas un uzturé$anas izmaksas;
Datu parraides drosiba;
Pieejamiba (izplatiba);

Portativo datoru lietotaju skaits Latvija

I

D

Izpétit un ieiet bezvadu risinajumu tirgi;
Sekme portativo datoru izmantoSanu;
Palielinat interneta piesléguma skaitu;

Ieviest So pakalpojumu kaiminvalstis.

UMTS ienaksana tirgi
Portativo datoru nepopularitate Latvija;
Partneru nekvalitativa pakalpojumu

izplatiSana.
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4.7. Latelecom Wi-Fi pakalpojuma®’4 P>’ pétijums

Produkts.

Ka produkts Sis pakalpojums ir loti labs priek$ attiecigas mérka grupas. Par pakalpojuma

kvalitati liecina ne tikai ta atpazistamibas zime (Wi-Fi - wirless fidelity — bezvadu uzticiba), bet

ar1 81 produkta 1pasibas:

Atrs un kvalitativs interneta pieslégums
Labako razotaju tehnisko iericu uzstadisana klientam
Mazs bojajumu rasanas skaits

diennakts Palidzibas dienesta konsultacijas

Produkta raksturigakas iezimes:

Pakalpojuma izskats ir Joti draudzigs gan Lattelecom partneriem, gan galalietotajiem.

Vienota atpazistamibas zime

Iesp€jas pieslégties internetam arpus biroja, majam
Mobila dzives (Wi-Fi) veida popularitate
Draudzigs bezvadu interneta telpu izvietojums
Interneta pieslégums TOP vietas Latvija
Draudziga cena

Vienkarsa pieslégsanas Wi-Fi un ta lietoSana

Wi-Fi iericu popularitates pieaugums(laptop, palm)

Wi-Fi piesléguma vietas pieejami marketinga materiali un instrukcijas;

Objekta telpas par pakalpojumu liecina vien uzstadita Wi-Fi signalu raidoSa tehniska ierice

saukta par bezvadu raiditaju jeb ruteri (att€la Nr. 4.8.) un arT marketinga materiali par Wi-Fi

(bukleti, plakati).
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Attels Nr. 4.8. parada Wi-Fi signalu raidoSas ierices izskatu.

|

4.8. att.- Bezvadu interneta signalu raidosa iekarta.

Cena.

Wi-Fi pakalpojumu var sadalit 2 dalas. To ko piedava partnerim (att€lots tabula Nr. 4.4.)
un galalietotajam (att€lots tabula Nr. 4.5.).
Cena par pakalpojumu ko piedava partnerim:

4.4. tab.- Lattelecom Wi-Fi pakalpojuma cena partnerim.

Pakalpojuma veids Tarifs, Ls | PVN,Ls | Kopa, Ls
Pakalpojuma BIT noma ierikoSana:

lerikoSanas maksa 50 9 59
lerikoSanas maksa papildus bazes stacijai | 5 0.9 5.9

Pakalpojuma BIT noma abonéSana

Abonésanas maksa 30 5.4 354

Papildu bazes stacijas abonéSanas maksa | 5 0.9 5.9

Klientam So pakalpojumu ir iesp&jams iegadaties vairakos veidos:
e Zvanot uz operatora talruni 90004111 par 0.94 Ls iespgja iegit lietotajvardu un paroli 1
stundai.
e Sitot Tszinu no mobila telefona ar tekstu “wifi” uz 1188 par 0.94 Ls iespgja iegut
lietotajvardu un paroli 1 stundai.

e PriekSapmaksas kodu kartes:

4.5. tab.- Lattelecom Wi-Fi pakalpojuma cena galalietotajam.

Wi-Fi kodu karte ar laika uzskaiti Tarifs, Ls
3 stunda 1.99
6 stunda 3.49
12 stunda 5.99
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Pie Lattelecom parstavjiem un Lattelecom tirdzniecibas vietas iesp&jams iegadaties Wi-Fi
abonementu par 10.95 Ls, kas lauj izmantot Wi-Fi pakalpojumu veselu ménesi bez laika

uzskaites.

IzplatiSanas vieta.

Wi-Fi interneta piesléguma punkti atrodas vairak neka 450 piekluves punktos Riga un
Latvijas lielakajas pilsétas — baros, kafejnicas un restoranos, viesnicas un viesu namos, degvielas
uzpildes stacijas, automazgatuves, atpiitas un iepirkuma centros, lidosta Riga un pie
Lattelecom taksofoniem. Pakalpojums tiek piedavats un ierikots tajas vietas, kur ir paredzams, ka
tieSi Seit uztur€sies potencialais un esoSais Wi-Fi klients. Tapéc Wi-Fi piekluves vietas nav
sastopamas maz apmekl€tas vietas, bet gan vietas kuras uzturas daudz cilvéku. Wi-Fi parklajuma
noluka Lattelecom ierikoja So pakalpojumu arT 100 taksofonos- 60 no tiem Riga, bet pargjie 40
Latvijas lielakajas pilsétas un popularakajas vietas. Parklajumu vietu adreses uzskaititas
pielikuma Nr. 1 un pielikuma Nr. 2 uzskaititi visi Lattelecom taksofoni, kuri aprikoti ar Wi-Fi

tehnologiju.

Reklama.
Atpazistamibas zime- savas mérka grupas loka §1 zime ir populara un atpazistama.
Praktiski ikviens Wi-Fi pakalpojuma Lietotajs zina, ka §1 zime atrodas tur, kur ir

Wi-Fi parklajums.

-Bukleti tris valodas, kuri ietver svarigako informdciju par Wi-Fi (attéld Nr. 4.9.):
e Kasir Wi-Fi
e Kato lietot
e C(Cena

e Informacija jautajumu gadijuma.
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Attels Nr. 4.9. parada Lattelecom Wi-Fi marketinga buklets.

laitielecom Wl Fl

4.9. att.- Lattelecom Wi-Fi pakalpojuma marketinga buklets.
-Wi-Fi kodu kartinas (attéla Nr. 4.10.):

Attels Nr. 4.10. parada Lattelecom Wi-Fi kodu kartigu dizaini.

4.10. att.- Lattelecom Wi-Fi pakalpojuma kodu kartinas.

-Pasu interneta resursi:
e Majas lapa — www.wifl.lv
e autorizacijas lapa — http//:wifi.lattelekom.lv
e Lattelecom majas lapa — www.lattelecom.lv
Sajos interneta médijos tiek izvietota informacija par Wi-Fi pakalpojumu, pickluves vietam,

lietoSanu un akcijam
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-Izvietota reklama tiek ari Sados médijos:
e Presé (zurnala ,,Riga Life”)

e Interneta (tikai Lattelecom interneta médijos).

-Tiek veidotas un organizétas savstarpéjas akcijas ar partneriem (piem. Lattelekom reklamé
partneri atrundtajos médijos, savukart partneris reklameé Wi-Fi pakalpojumu sava objekta).
-Prezentacijas

-Bezmaksas kodu kartinu izdalisana akcijas noliitkos, kuras ari reizem tiek rikotas sadarbibas

nolitkos.
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5. MARKETINGA KONCEPCIJAS IZVEIDE LATTELECOM WI-FI
PAKALPOJUMAM LATVIJA.

Aréjas vides analize.

o Klientu un partneru analize.

Lattelecom Wi-Fi pakalpojuma klientus, kas iegadajas So pakalpojumu var iedalit divas dalas:
Partneri — vairakums juridiskas personas, viesnicu, restoranu, kafejnicu un citu atpiitas un masu
pulcé€sanas vietu 1paSnieki, kuru objekta Sis pakalpojums varétu darboties ka papildus serviss
prieks$ pasa 1paSnieka un vina klientiem. Par partneriem So klientu sektoru sauc tapéc, ka Wi-Fi
lietotaji, kas So pakalpojumu lieto pie partnera objekta ir gan Lattelecom, gan partnera kopigie
klienti. Partneris ir ka Lattelecom Wi-Fi pakalpojuma talakpardevegjs, kura ieguvums no §T ir:

e papildus serviss sava objekta

e iespgja nopelnit par pardotajam kodu kartem

e iespgju uzrunat ekskluzivu un maksatsp&jigu auditoriju

e serviss ka iesp€ja piesaistit jaunus klientus

e reklama Wi-Fi médijos

e Marketinga sadarbiba ar Lattelecom.
Klienti — lielakais vairakums fiziskas personas, portativo datoru lietotaji, kuri strada arpus ofisa,
ieturot pusdienas strada vai ir cita nepiecieSamiba péc §1 pakalpojuma. Sis pakalpojums lauj
klientam biit mobilam, atram, un sasniedzamam, kas ir viena no S§1 laikmeta dzives
nepieciesamibam. So Lattelecom Wi-Fi pakalpojumu klientiem ir iespéja lictot tikai tajas vietas
pie partnera, kuras aprikotas ar Wi-Fi, tadejadi klistot par partnera un Lattelecom klientu. Klienta
ieguvums no §1 pakalpojuma ir:
mobilitate, atrums
Iesp€jas pieslégties internetam arpus biroja, majam

Internets par draudzigu cenu.

o Konkurenti.
Lattelecom Wi-Fi pakalpojumam pagaidam Latvija nav konkurentu, kas nodroSinatu kaut ko
lidzigu. Tafu pakalpojumam ir konkurenti un talak ari apskatisim konkurentu piedavatos
pakalpojumus, to cenas, kas varétu but Iidzigi manis apskatitajam Lattelecom Wi-Fi

pakalpojumam.
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Ka pirmo konkurentu apskatisim telekomunikaciju pakalpojumu sniedzgju LMT (Latvijas
Mobilais Telefons), kur§ ari bija viens no pirmajiem konkurentiem Lattelecom Wi-Fi
pakalpojuma attistibas pirmsakumos.

LMT pakalpojuma nosaukums ir WLAN telpa, kur§ nodroSina atrgaitas pieeju internetam LMT
izveidotajas Wi-Fi zonas. ArT §im pakalpojumam ir izstradata 1pasa atpazistamibas zime, kura
att€lota attéla Nr. 5.1. Wi-Fi tehnologija nodroSina augstu datu parraides atrumu (Iidz pat 11
Mb/s), un pedgja laika ir strauji guvusi popularitati visa pasaulé. Pakalpojums ir pieejams tikai

LMT WLAN zonas, kuras ir noformétas ar atbilstosam identifikacijas Zzimém.

Attels Nr. 5.1. parada LMT WiFi logo. [19]

WLAM telpa

5.1. att.- LMT WLAN pakalpojuma logo.

Paslaik pakalpojumu var izmantot Sajas adresés Riga:
e Ropazuiela 6
e Dzelzavas iela 17
e Vienibas gatve 51
e Brivibas iela 55

Pakalpojuma cena ir 5 santimi (SMS cena) par 30 min. Wi-Fi tikla. [19]

Ar1 telekomunikaciju pakalpojuma sniedz&jam BITE ir izveidots pakalpojums, kas ciesi konkuré
ar Lattelecom Wi-Fi pakalpojumu, tacu tehnologiski Sis pakalpojums ir atSkirigs.
BITE izmantojot vinu pakalpojumu nodrosina:

e sitit un sanemt e-pasta vestules, atrodoties arpus biroja vai majas;

e baudtt izcilu datu parraides atrumu 3G parklajuma zona lidz pat 7,2 Mbit/s;

e izvéleties tarifu planu, kas vislabak apmierina Jisu vajadzibas:
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5.1. tab.- BITE pakalpojumu cenas.[15]

Maksimalais atrums 3G teritorija | Datu parraides limits m&nest Maksa

Tarifu plans ,,Mini”

7,2 Mbit/s 400 MB | 18 Ls/mén.

Tarifu plans ,,Standard”

7,2 Mbit/s Neierobezoti | 27 Ls/mén.

Tarifu plans ,,Pro”

7,2 Mbit/s Neierobezoti | 40 Ls/men.

Par v&l vienu Lattelecom Wi-Fi pakalpojuma var uzskatit TELE 2, kas arl ir
telekomunikaciju uznémums, kas vairak koncentrgjas uz balss pakalpojumu piedavasanu saviem
klientiem.

Sis pakalpojuma sniedzgjs nodrogina iesp&ju pieklat internetam no jebkuras vietas, kur ir TELE 2
operatora parklajums. Pakalpojuma darbibai ir nepiecieSams modéms (att€la Nr. 5.2), kuru
savienojot ar portativa datora USB izeju ir iesp&jams pieklit internetam. Modemu, samaksajot 29
latus ir iesp&ja iegiit sava Ipasuma. Sis tehnologijas datu parraides atrums nodrosina piekluvi
internetam ar atrumu 7,2 MB/sek. [22]

Attels Nr. 5.2. parada Tele 2 pakalpojuma tehnisko izskatu. [19]

5.2. att.- TELE2 bezvadu interneta pakalpojuma tehniskais izskats.
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Tarifi TELE 2 interneta pakalpojumam, kuri att€loti 5.2. tabula:

5.2. tab.- TELE 2 pakalpojumu cenas.

MB meénest par

Maksa ménesT par

Maksa par parsniegto

Datu plans brivu datu planu, Ls MB apjomu Ls
"Minimalais" 50 5,00 0,105
"Ekonomiskais" 400 10,00 0,045
"Klasiskais" Bez limita 19,00 0,000

Tacu priek§ partneriem visradnieciskakais Lattelecom Wi-Fi pakalpojumam ir uzpémumu

»Interneta Pasaule” un pasa ,Lattelecom” piedavatie pakalpojumi, kas bazeti uz Wi-Fi

tehnologijas, ta¢u nekalpo ka pakalpojums, lai no ta veidotu atsevisku biznesu, bet gan drizak

kalpo ka papildpakalpojums jau kadam atseviskam pamata pakalpojumam. Sie pakalpojumi ir

vairak domati izmantoSanai majas vai nelielos ofisos. Sos pat isti nevar nosaukt par

pakalpojumiem, jo tie ir tikai papildus iesp&ja izmantot Wi-Fi tehnologijas iesp&jas bez nekadam

papildus iesp&jam. Sie pakalpojumi nav nez ko 1&taki par Lattelecom Wi-Fi pakalpojumu, jo $eit

maksa sastav no pamata DSL pakalpojuma, kur cena svarstas no 10-70 Ls/mén., atkariba no

piedavata interneta atruma un dazadam papildus iesp&jam un vél papildus pakalpojumu (Wi-Fi

tehnologijas) cenam:

Tabula Nr. 5.3. Interneta pasaule un Lattelecom pakalpojumu cenas. [16]

IerikoSanas _x
. . ) . Abongsanas maksa
Pakalpojuma sniedzgjs | (vienreiz&ja) (maksa katru ménesi)
maksa
Interneta pasaule
10 Ls 3Ls
Lattelecom
10 Ls 295 Ls
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o Starpnieki un talakpardevéji.

Ta ka $is nav tas lielakais projekts, tad arT pakalpojuma darbiba iesaistitas puses arl nav visai
daudz.
Par starpniekiem un talakpardev&jiem var uzskatit visus uznémumus, kuri iesaistiti Lattelecom
Wi-Fi pakalpojuma razoSana, nogadaSana lidz klientam un pardoSana. Tatad pakalpojuma
darbiba iesaistitas kompanijas nodarbojas ar:

e Kodu kartinu razosanu

e Kodu kartinu nogadasanu lidz partnerim

e Partneris, kas pardod kodu kartinas un izmanto miisu pakalpojumu.
Iesaistito pusu darbiba S$aja projekta ir laba. Vienigais vajadz€tu optimizet izmaksas un izveidot
vienkarsaku un letaku procesu kodu kartinu nogadasanai lidz partnerim, jo pagaidam S§is vinu
piedavatais pakalpojums ir parak dargs. So izmaksu optimizésanas procesu izveido$u darba

nosléguma punkta, kur tiks izveidota v€lama Lattelecom Wi-Fi pakalpojuma koncepcija.

Ieksejas vides analize.

e Lattelecom attieksme pret pakalpojumu.

.....

§1 bija jauna tehnologija un vél nevienam nebija skaidriba par pakalpojuma nakotni. Uznémums
Lattelecom sevi tirgi pozicioné ka uzpémums, kas seko 1idz jaunajam tehnologijam tirgh un péc
iespgjas atri ievie$ §is jaunas tehnologijas ari sava pakalpojumu portfeli. Sis ari bija viens no
tadiem gadijumiem. Sis ir nevis kads no Lattelecom pamata pakalpojumiem, bet gan ,,ja, més
piedavajam art $adu pakalpojumu”, jo pakalpojums nav no tiem ienesigajiem. Tap&c art atticksme

no vadibas ir ka pret eksperimentalu projektu.

o Struktirvienibu attiecibas / sadarbiba.

Lattelecom ir liels uznémums, un katra projekta un pakalpojuma vadiSana ir nepiecieSams
iesaistities vairaku nodalu darbiniekiem. Saja sakara liela nozime ir nodalu darbinieku
savstarpgjas attiecibas un sadarboSanas spégjas. Lattelecom Wi-Fi projekta ir iesaistitas $adas
nodalas:

e Piedavajumu vadibas nodala

e Pakalpojumu nodroSinasanas un uzturéSanas nodala

e Pakalpojumu piegades nodala
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e Marketinga nodala

e uc,
kuru savstarpgjas attiecibas Wi-Fi projekta ietvaros autors uzskata par apmierino$am, jo
iesaistitie cilveéki saprot, ka tikai ar komandas darbu var panakt v€lamo rezultatu. Vieniga
probléma, ir ta, ka reiz€m art $aja projekta iesaistitie cilvéki nodarbojas ar citu pakalpojumu un
projektu darbibas nodroSinasanu, kas nelauj, pieméram, Wi-Fi projekta darbus pabeigt noteiktajos
terminos.

o [ekseja informdcijas apmaina
Ieksgja informacijas apmaina ir svariga pakalpojuma efektivitates celSanai.
Izp€tot un analiz€jot Wi-Fi pakalpojuma informacijas apmainu starp nodalam autors secina, ka
informacijas apmaina notiek loti veiksmigi un atri. Pakalpojuma vairaki svarigakie procesi ir
sistematiz€ti (automatizeti) un tiklidz verojamas kadas nobides no normas vai bojajumi
pakalpojuma darbiba, sisttma to nodod attiecigajam specialistam, kur§ jau ir kompetents So
problému novérst vai nodot attiecigajam specialistam. Pieméram, Wi-Fi pakalpojumam mainas
pakalpojuma cena un ari atrums. Pakalpojuma vaditajs So informaciju nodod informacijas
nomaigas uzdevumu Lattelecom darbiniekam, kur§ ir atbildigs par informacijas nomainu
Lattelecom ieks$gja informacijas sistema (ieksgja informacijas majas lapa), kurai pieklut var tikai
Lattelecom darbinieki. Informacija ir nomainita 1sa laika posma un ikviens Lattelecom darbinieks

zina par Wi-Fi pakalpojuma cenas un atruma izmainam.

o  Wi-Fi pakalpojums:

Kvalitate.

Ikvienam pakalpojumam ir nepiecieSsama laba kvalitate, lai klienti to iemil&tu, pirktu un
lietotu. No pakalpojuma puses Sis pakalpojums ir izveidots loti pateicigs klientam gan cenas, gan
atruma zina, bet klienti vert€ ne tikai to, bet arT pakalpojuma stabilitati.

Pakalpojums, manuprat, ir kvalitativs un stabils ja ta darbibai nav trauc€jumi, kas reizém ir
neizb&gami, piemeram:

¢ Citu bezvadu iericu raditie traucgjumi

e Tuvuma atrodas ierices, kas izmanto to pasu frekvenci

e Signala slapetaji, piemeram, biezas sienas objekta

e [FEsosa tikla noslodze
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e Nevélamu interneta resursu lietosana (torenti, DC u.c.).

No klientiem ir dzirdetas labas atsauksmes par Wi-Fi pakalpojumu, kas saistiti vairak ar labo
interneta atrumu un kvalitati, bet ir arT negativi $T pakalpojuma vertejumi.
Autors uzskata, ka Wi-Fi pakalpojuma objektiem kopuma ir saméra mazs bojajumu skaits, jo §1
pakalpojuma nodroSinasanai tiek izmantotas tikai labako razotaju bezvadu ierices, kuru darbiba ir
stabila un bojajumi rodas reti.
Cena.

Ka jau ieprieks rakstiju, tad Wi-Fi pakalpojumu var sadalit divas dalas. To ko piedava
partneriem (tabula Nr. 5.4.) un klientiem (tabula Nr. 5.5.). Ar1 to cenas ir atSkirigas.

Pakalpojums ko piedava partnerim:

Tabula Nr. 5.4. Lattelecom Wi-Fi pakalpojuma cena partnerim . [17]

Lattelecom Wi-Fi pakalpojums: Ls (ar PVN)
lertkoSanas maksa 59
AbongSanas maksa 35.4 / meén.
Papildu bazes stacijas abon€Sanas maksa 5.9 / meén.

Partneriem piedavatais pakalpojums ir saméra 1&ts. Ja salidzina to ar citiem p&c piedavata
interneta atruma, kvalitates un servisa nodroSindjuma pakalpojumiem, tad cenas zipa S$im
pakalpojumam lidzvertigu nav. Par zemu cenu partneris ieglit internetu savam vajadzibam,
lielisku servisu prieks saviem klientiem, ka ar1 iesp&ju piepelnities par komisijas naudu, ko sanem
par pardotajam kodu karteém saviem klientiem.

Pakalpojums ko piedava klientiem:

Wi-Fi pakalpojums p€c savas biitibas ir domats izlasitai un ekskluzivai mérka grupai ar augstiem
ienakumiem. Wi-Fi pakalpojuma pamatlietotaji vairakuma gadijumu ir uzg€émumu menedZeri un
citi augstus amatus stradajosi uzn@mumu darbinieki, kuri strada arT arpus biroja.

Cena par So pakalpojumu ir:
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Tabula Nr. 5.5. Lattelecom Wi-Fi pakalpojuma cena klientam. [17]

Pakalpojums LietoSanas laiks Tarifi, (ar PVN)
Operatora talrunis 90004111 1 stunda 0.94 Ls

SMS ar tekstu "WIFI” uz 1188 1 stunda 0.94 Ls
PriekSapmaksas kodu karte 3 stunda 1.99 Ls
PriekSapmaksas kodu karte 6 stunda 349 Ls
PriekSapmaksas kodu karte 12 stunda 5.99 Ls

Wi-Fi abonements 1 ménesis bez laika 10.95 Ls

IerobeZojuma

Attiecigai mérka grupai Sis pakalpojums nav dargs, tacu studentiem un citiem portativo datoru
lietotajiem, kuriem nav tadas naudas, lai samaksatu par So ekskluzivo pakalpojumu, tas ir par
dargu. Magistra darba p&dgja punkta, kura autors izstrada Wi-Fi pakalpojuma koncepciju, autors
pieverS uzmanibu tam, lai pakalpojums biitu pieejams un apmierinoss lielakai auditorijai.

Lidzigi ka Latvija arf citas valstis §is pakalpojums nav l&ts un domats specialai auditorijai:
Maskava — lespg€ja izmantot Wi-Fi par apméram 5 Ls (10 dolariem) / stunda. [26]

Francija - Iesp€ja izmantot Wi-Fi par apm&ram 0.105 Ls (0.15 eiro) / miniit€, aptuveni 6,32 Ls /
stunda. [27]

Belgija - Iesp&ja izmantot Wi-Fi par apméram 7.03 Ls (10 eiro) / stunda, ja uzskaite notiek ik péc
miniites un par 1.76 Ls (2.5 eiro) / stunda pavadot tikla 2 tekosas stundas. [25]

Reklama.

Sis manuprat ir viens no vajakajiem punktiem visa Wi-Fi projekta, jo tam netiek pieskirta
uzmaniba un netiek pakalpojums attistits ar reklamas palidzibu. Sis projekts tiek reklaméts tikai
paSa uznémuma majas lapa un wifi.lv majas lapa, ka arT kada reta sabiedriska akcija un sadarbiba
ar kadu partneri. Sim punktam lielu uzmanibu autors pievérsis, izveidojot §im projektam
nepiecieSsamo marketinga koncepciju, jo lai Sis pakalpojums attistitos tam ir jabut sp&cigai
reklamai konkré&tai stratégijai.

Ar1 imidZzam ir liela nozime pakalpojuma attistiba. Lattelecom uzn€mums nav §1 projekta
imidZu mainijis kops ta ievieSanas tirgd.

Pakalpojums parada, ka Lattelecom ir inovativa kompanija, kas mekle jaunus tirgus. Tas piedava
sekojosas priekSrocibas:
e Atrums;

e Mobilitate;
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e Lietosanas vienkarsiba;
e Prestizs.

Pakalpojumam ir izstradata atpaziSanas zime:

Tacu tirgus un klientu prasibas tikai aug un lai attistitos ir jaskatas un jakapj tikai uz augSu. Ari

Sim punktam uzmanibu pieversisu, kad izveidoSu pakalpojumam marketinga koncepciju.

Attiecibas.

Jebkuram pakalpojumam un produktam, lai tas ieietu, paliktu un veiksmigi darbotos tirgi
ir nepiecieSama cieSa saskare un labas attiecibas ar klientu. Piekritot Vilfredo Pareto 80/20
principam, kura nosaka, ka 20% no visiem klientiem nes projektam 80% lielu pelnu, bet pargjie
80% nes tikai 20% pelnu. [29] Gluzi nevar€tu piekrist vina apgalvojumam, ka sasniegt vairak var,
darot mazak, ja koncentrgjas tikai uz Siem 20% klientu, kas nes 80% pelnu.
S1 ekskluziva pakalpojuma gadijuma jakoncentréjas uz visiem 100% klientu, jo svariga ir ne tikai
projekta pelna, bet arT laba pakalpojuma slava un atsauksmes.

PardoSanas process.

Sis arf ir viens no svarigakajiem procesiem, lai pakalpojums veiksmigi attistitos. Tam ir
vajadziga neliela, bet profesionala komanda, kas parzinas So pakalpojumu un veiksmigi pardos
to, ka ar1 sadarbibas partneri, pie kuriem var@s iegadaties Lattelecom piedavato Wi-Fi
pakalpojumu.

Pagaidam So pakalpojumu pardod:
e Lattelekom pardosanas komanda, kura pardod art visus pargjos Wi-Fi pakalpojumus
e Lattelecom veikalos
e Partneri

Ar1 §Sim punktam uzmanibu pieversisu, kad izveidoSu pakalpojumam marketinga koncepciju.

Bojajumu noveérSana un klientu apkalpoSanas centri, palidzibas dienests.

Ta ka Wi-Fi pakalpojumam liela nozime ir klientu attiecibam, tad liela nozime ir japievers
ar1 gadijumos, kad klientam ir nepiecieSams novérst kadus radusos bojajumus vai ar1 atbildéet uz
klientam raduSajiem jautdjumiem par Wi-Fi pakalpojumu. Pagaidam Lattelecom uznpémumam ir
kopgjs palidzibas dienesta numurs 177, kurs reizé€m ir loti griiti sazvanams, tapec ar1 So problému

atrisinasim punkta, kur izveidoSu pakalpojumam marketinga koncepciju.
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Pakalpojuma stratégijas izveide.

Ikviena procesa, ar §1 pakalpojuma, attistiSanai un uzlaboSanai ir nepiecieSams nospraust
mérkus un noteikt nepiecieSamos uzdevumus. Wi-Fi pakalpojuma attistiSanai un uzlaboSanai
noteikSu un aprakstiSu nepiecieSamos mérkus un uzdevumus ,kurus nepiecieSams uzlabot, tacu
pie §T punkta neapskatisu marketinga mérkus, jo tiem attistibas koncepciju izveidosu darba
turpinajuma.

NepiecieSamie uzlabojumi Lattelecom Wi-Fi pakalpojumam :

e Stradat ar idejam, kuras “nes” naudu
- viens no svarigakajiem pakalpojuma vadibas uzdevumiem bitu stradat tikai ar tam idejam,
kuras no §1 pakalpojuma darbibas nes kadu materialu labumu. Nav jéga attistit Sim pakalpojumam
kadas inovacijas, kuras jaiegulda nauda un citi resursi, un kuras nenes vélamo rezultatu- pelnu.

e Pardosanas kanalu attistiSana
- §im pakalpojumam ir nepiecieSami kvalitativi un zinoSi pardoSanas kanali. No Lattelecom
iekSejiem darbiniekiem vajadz€tu aptuveni divus zinoSus un elastigus darbiniekus, kuri biitu Wi-
Fi pakalpojuma lietpratgji, un varétu konsultét un pardot So pakalpojumu ikvienam, ka art paraléli
pardot arT citus Lattelecom pakalpojumus. Ka arT apmactt Lattelecom darbiniekus, kas pardod
Wi-Fi pakalpojumus veikala, ka ari katra regiona pa vienam darbiniekam, lai tas ir zino$s pardot
Wi-Fi pakalpojumus, pieméram, Ventspili vai Daugavpili. Kompetentakus japadara ari
sadarbibas partnerus, kuri pardod Lattelecom Wi-Fi pakalpojumu un par to giist arT pelpu. Tas ir
gan partneru, gan Lattelecom intereses.

e Jeviest maksajumus ar bankas kartem
- Loti populari ir miisdienas izmantot un naudu uzkrat bankas kreditkartes. Tapec ka vienu no
norekinu veidiem obligati jaievie§s maksa par Wi-Fi ar kreditkarti.

e Kbvalitativas Wi-Fi aparatiiras uzstadiSana partnerim
- Augstaku kvalitati més varam nodroSinat, izv€loties un pie partnera uzstadit dargakas un
kvalitativakas bezvadu iekartas. Sakuma tas noteikti biis dargak, bet domajot par biznesu
ilgtermina, §T ideja noteikti atmaksasies un optimiz€s kopgjas izmaksas par bojajumu novérsanu,

un kopuma uzlabos kvalitati.
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Marketinga mérku noteikS$ana.

Marketinga galvenais uzdevums ir tirgus situacijai atbilstoSu pasakumu planoSana.
Pakalpojuma attistiSanai izv€lgjamies attistit marketinga instrumentus no visam cetram
galvenajam noieta politikas jomam:

e Produktu politika- ka pakalpojumu piedavat tirgi;

e Realizacijas politika- kur pakalpojumu pardot, ka to pardot / piedavat, kam to pardot;

e Cenu politika- par kadu cenu pardot produktu;

e Komunikacijas politika jeb virziba tirgli- kadus pasakumus javeic, lai pardotu

pakalpojumu.
Sie, turpinajuma, noteiktie mérki Wi-Fi pakalpojumam palidzés nodroinat pakalpojuma
veiksmigu noietu:

e lepazistinat sabiedribu ar Wi-Fi lietoSanu

e Pakalpojuma uzlaboSana

e Pakalpojuma reklama Wi-Fi auditorijai Latvijas médijos

e Sadarbibas akcijas ar partneriem jaunu klientu piesaistei

e Wi-Fi majas lapas un autorizacijas lapas uzturé$ana un uzlabosana

e Jaunu Wi-Fi piekluves punktu (HotSpotu) izveidoSana

e, Wi-Fi lictoSanas izm&ginajuma laiks”

e Jauni sadarbibas partneri, kuri izplatis Wi-Fi kodu kartinas

e Marketinga materialu un kodu kartinu piegade pie klienta

e Papildus ienakumi

Marketinga koncepcijas izveide.

Koncepcijas izveidoSanai autors izmantoja produkta koncepciju. Produkta koncepcija
paredz to, ka pirc€js prieksroku dos produkta augstakai kvalitatei, ar to saprotot lietoSanas
ipasibas, dizainu, iesainojumu utt. Uz produktu orient€ti uznémumi darbibu virza uz augstas
kvalitates produkta sasniegSanu.

Uzpémumu, kas saméra sekmigi izverS savu darbibu, vadoties p&c produkta koncepcijas
principiem, var rast jebkura darbibas joma, tacu gribetos bridinat no parliekas aizrausanas ar sadu
pieeju. Produktu kvalitates uzlabojumiem ir savas objektivas robezas, jo, [idz ar $a mérka

sasniegSanas izmaksu paaugstinaSanos, pieaug ari cena. Pircgjs, salidzinajis preces lietoSanas

77



vertibu ar izmaksam, var nepienemt tadu cenu. Lattelecom Wi-Fi pakalpojuma biitiba ir piegadat
klientiem ekskluzivu un kvalitativu servisu par sapratigu cenu.

Autors izveidoja tabulu Nr. 5.6., kadu So Wi-Fi pakalpojumu / servisu gribétu redzet klients:

Tabula Nr. 5.6. Lattelecom Wi-Fi pakalpojuma ipasibas.

Produkts Apkalposana | Darbinieki | IzplatiSana Uzgervnuma tels
(imidzs)
L1§to§anas Ertibas Kompetence | VadiSanas metodes | Logotips
priekSrocibas
Papildu iespjas | Atrums Laipniba Profesionalisms Gaisotne
Ilgizturiba UzstadiSana Uzticiba Efektivitate Sabiedriskas
saskares
DroSums Apmaciba Drosiba Akcijas
Labc3§anas Konsultésana | Atsauciba
iespgjas
Stils un dizains Garantijas un Saskares
remonts iemanas
Papildu
pakalpojumi

Turpinajuma autors aprakstis katrai noieta politikas jomai sekojoSus instrumentus, kuri uzlabos §1

pakalpojuma darbibu un kvalitati — izveidoSu Wi-Fi pakalpojumam marketinga koncepciju.

Uzlabojot produktu politiku uzlabosim sekojosus procesus:

e Pakalpojuma kvalitates uzlaboSana.

Wi-Fi tehnologiju més nevaram mainit, bet varam mainit iekartu kvalitati, ko izmantojam Wi-Fi
pakalpojuma tikla izbiivé. Ekskluzivam un tirgii jaunam pakalpojumam ir nepiecieSama ar1
atbilstosa kvalitate. Pagaidam Lattelecom Wi-Fi pakalpojuma izbtivé tiek izmantotas sekojosas
bezvadu interneta signala raidosas iekartas (bezvadu riteri), kuri paraditi att€los Nr. 5.2, 5.3.,

54.
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Cisco Aironet AIR-AP1120B-E-K9 — aptuveni 250 Ls
Attels Nr. 5.2. Cisco Wi-Fi bezvadu riteris.

-

Linksys WAP54G — aptuveni 40 Ls
Attels Nr. 5.3. Linksys Wi-Fi bezvadu riteris.

Thomson SpeedTouch 585 — aptuveni 40 Ls
Attels Nr. 5.4. Thomson Wi-Fi bezvadu riteris.

Redzams, ka Cisco riteris ir stipri dargaks par pargjiem, kurus izmanto Wi-Fi pakalpojuma
iertkoSanas procesa, tacu Cisco riiteris ir daudz kvalitativaks. Domaju, ka Saja gadijjuma pirms
uzstada pie partnera pakalpojumu, ar partneri jaizruna v€lamais variants, kuras iekartas tiks
uzstaditas pakalpojuma ietvaros, jo Sis ir ka ieguldijums nakotng. Pargjie divi raiditaji (Linksys
un Thomson) tomer ir daudz sliktakas kvalitates, un tas prasa ari zinamus Lattelecom un partnera
ieguldijumus par pakalpojuma uzturéSanu un bojajuma novérSanas maksam. Domaju, ka svarigi
ir izve€leties uzstadit tiesi Cisco aparatiiru, kaut arT ta ir dargaka, tadgjadi uzlabojot gan Wi-Fi
pakalpojuma tikla darbibu, gan ari samazinat Lattelecom izmaksas par tikla apkalpoSanu un

bojajumu novérSanu. Aparatiiras izmaksas partneris ar Lattelecom varétu dalit uz pusém, tadejadi
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iegiis ne tikai partneris, bet arT Lattelecom, veidojot sevi ka uzn€mumu, kas sniedz kvalitativus un
stabilus telekomunikaciju pakalpojumus.

e lepazistinat sabiedribu ar Wi-Fi lietoSanu.

Lattelecom Wi-Fi pakalpojums ir atpazistams savas mérka grupas ietvaros, kura ir neliela-
cilveéki ar augstiem ienakumiem, menedzZeri un augstaka [tmena vaditaji, kuri uzturas un strada
arpus biroja, ka ar1 arzemnieki. Tacu Wi-Fi pakalpojuma attistibas nolikos $o mérka grupu
vajadzetu palielinat. To, manuprat, varétu izdart tikai palénam pieradinot pargjos potencialos
Wi-Fi klientus pie Wi-Fi pakalpojuma lietoSanas. LietoSanas un lietotaju attisttbu Wi-Fi
piesléguma punktos varétu nodros$inat sekojosi:
visiem portativa datora lietotajiem, kuriem ir vélme lietot Wi-Fi pakalpojumu, biitu jarada iesp&ja
sanemt Wi-F1i lietotajvardu un paroli, ar kuru tas vargtu piekliit Lattelecom Wi-Fi tiklam 1 ménesi
bezmaksas un bez laika ierobezojuma;
katra portativa datora pirc€jam biitu iesp&ja lietot So pakalpojumu bezmaksas 3 méneSus, ja tas
uzraditu portativa datora pirkuma ceku.

Lattelecom 80 kodu sageneréSana un izdaliSana raditu loti niecigas izmaksa, tacu atdeve no
lietotajiem varétu bt diezgan ievérojama. Sis process varétu attistit §im pakalpojumam klientu

un lietotaju skaitu.

e Jaunu Wi-Fi piekluves punktu (HotSpotu) izveidoSana.

Viens no svarigakajiem priekSnoteikumiem Wi-Fi pakalpojuma attistiba ir jaunu Wi-Fi
piekluves vietu attistiba. Principi p&c kuriem ir javadas ierikojot jaunas Wi-Fi parklajuma vietas
saglabajas- Wi-Fi pakalpojumu ieriko tajos objektos, kur var€tu uzturéties potencialais Wi-Fi
klients vai ari publiska, sabiedribai plasi pieejama vieta. Sis ir vél viens process uz kuru
Lattelecom pardoSanas kanaliem japieverS liela uzmaniba. Pagaidam pakalpojums ir pieejams
aptuveni 450 vietas Latvija. Merkis, kompetentu pardoSanas kanalu gadijuma, butu janosprauz
lidz 1000 piekluves punktiem turpmako divu gadu laika. Pie §1 paSa procesa svarigu lomu spélétu
ar reklama Latvijas meédijos, kur Wi-Fi ka pakalpojumu piedavatu Lattelecom Wi-Fi
pakalpojuma partneru mérku grupai, kuri rezultata pasi pieteiktos Sim pakalpojumam, atvieglojot

Lattelecom darbinieku ikdienas darbu un noslodzi.
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e Marketinga materialu un kodu kartinu piegade pie klienta.

Tiklidz ir noslégts ligums ar partneri un ierikots pats Wi-Fi pakalpojums, Lattelecom
pakalpojumu vaditajs dod elektronisku apstiprinajumu vienam no sadarbibas partneriem, kas ir
iesaistits pakalpojuma marketinga materialu un kodu kartinu piegades procesa, nogadat lidz
partneris materialus. Sads pats process notiek partnerim ir beigusies marketinga materiali un kodu
kartinas. TaCu probléma ir taja, ka partneris ne vienm@r pasiita pietickamu daudzumu So
materialu, tadejadi radot lielakas Marketinga materialu un kodu kartinas izmaksas uz vienu
vienibu, jo Lattelecom maksa naudu par piegadi nevis par piegadato marketinga materialu un
kodu kartigu skaitu. Optimiz€t §is izmaksas varétu un vajadzetu sadarbibas liguma ar partneri
ieklaut punktu par minimalo liguma marketinga materialu un kodu kartinu pasiitijuma skaitu.

Paslaik §1s izmaksas sastada ievérojumu dalu no kop&jam pakalpojuma piegades izmaksam.
Uzlabojot realizacijas politiku uzlabosim sekojosus procesus:

e Jauni sadarbibas partneri pie kuriem varétu iegadaties priekSapmaksas kodu kartinas.

Siem sadarbibas partneriem vajadzétu bt pladi izplatitiem lielakajas Latvijas pilsétas.
Sadarbibas ligumu vajadz&tu noslégt ar sekojoSiem sadarbibas partneriem, kuri palidz€s tirgot
kodu kartinas par to sanemot liguma atrunatu komisijas naudu par katru pardotu vienibu:

e Narvesen

e Pluspunkts

e Rimi

e Maxima
e Sky

e Statoil

e Lukoil.

Sadarbibas partneri par katru pardoto vienibu varétu pelnit aptuveni 10-20 % no kartinas cenas.

Uzlabojot cenu politiku uzlabosim sekojosus procesus:

e Papildus ienakumi no projekta.

Ta ka iep€émumus par pardotu Wi-Fi pakalpojumu mes nevaram palielinat pacelot Wi-Fi

pakalpojuma cenu un nevaram ar1 atlauties samazinat Wi-Fi pakalpojuma cenu, jo uzskatu, ka
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pakalpojuma cenu politika ir izveidota atbilstosi tirgus situacijai, un ta ir pat stipri zemaka neka
daudzviet Eiropas valstis. Ta ka papildus ienakumus mes varam gt no kadu citu ideju ievieSanas
projekta, pieméram:

Reklamas banera un bezmaksas interneta saites ievietoSana Wi-Fi autorizacijas lapa, kas paradita
attéla Nr. 5.5.

Spilgti zalaja kvadrata biitu redzami sadarbibas partneru logo, uz kura uzliekot peles taustinu un
noklikskinot, automatiski atveras attieciga sadarbibas partnera majas lapa. Sis process notiek bez
lietotajvarda un paroles ievadiSanas autorizacijas loga. Lattelecom sanem konstantu ménesa
naudu par 30 piedavajumu no sadarbibas partnera. Sis piedavajums varétu nest Lattelecom

uznémumam aptuveni 1000 Ls katru ménesi un no katra sadarbibas partnera.

Attela Nr. 5.5. paradita Lattelecom Wi-Fi autorizacijas lapa.

laitielecom

LW« 'RLL = EN

our partners

&) draugiem.lv

INMBoOx
Google
USErnanie: | W*N ET
password: | i
DLCLFI
= To get your access code by sending SMS... ... sae More info

Neierobeintas L aime W] FI

& : hrewadi irttefael
sarunas portative gatoru

laitielecom

5.5. att.- Lattelecom Wi-Fi autorizacijas lapa.
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Sadarbibas partneru logo izvietoSana uz kodu kartinam un marketinga materialiem (attéla Nr.
5.6).

Spilgti zalaja kvadrata biitu redzami sadarbibas partneru logo, kur§ atradisies uz katras kodu
kartinas un marketinga materialiem. Sis piedavajums varétu nest Lattelecom uzpémumam

aptuveni 500-1000 Ls katru m&nesi un no katra sadarbibas partnera.

Attels Nr. 5.6. parada Lattelecom Wi-Fi kodu kartinu.
WiFi £t
S |
3 o 4
| f -y

laifielecom I | I 2 draugiem.

5.6. att.- Lattelecom Wi-Fi kodu kartina.

Noslegt sadarbibas akciju ar kadu portativo datoru razotajfirmu par iesp&ju pardot Lattelecom
partnerim portativo datoru ar ievérojamu akcijas cenu, ka partneris noslédz ilgtermina Iigumu par
Wi-Fi pakalpojumu. Lattelecom no §1 projekta iegiis jaunus klientus un partnerus, partneris iegts
18tu portativo datoru, kuru var€s izmantot savam un savu klientu vajadzibam un portativo datoru
razotajfirma iegis iesp&ju reklaméties Lattelecom Wi-Fi projekta reklamas materialos, uz kodu
kartinam, autorizacijas lapa un visas akcijas portativo datoru razotdjfirmu tiks reklamé&ta no
Lattelecom puses ka kvalitativa produkta sniedz&js tirgii. Sie sadarbibas partneri varétu biit:

1. HP
2. DELL
3. IBM
4. Toshiba

Uzlabojot komunikacijas politiku uzlabosim sekojosus procesus:

e Pakalpojuma reklama Wi-Fi auditorijai Latvijas médijos.

Reklamai jau izsens ir liela nozime uzn€mumu un to pakalpojumu attistiSana. Uznémumi
taupot lidzeklus uz reklamu zaud€ savu piedavato produktu vai pakalpojumu pozicijas tirgi. Bez

reklamas un jauna produkta iepazistinaSanas nevar sasniegt maksimalo produkta noietu tirgii. Arl
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Lattelecom Wi-Fi pakalpojumam, izejot no ta mérka grupas, noteiksim tos reklamas m&dijus un
to reklamas izvietoSanas cenas, kuros vajadzeétu reklamét Wi-Fi pakalpojumu. Uzskatu, ka jau
pastavosaja Wi-Fi pakalpojuma mérka grupa Wi-Fi ir zinams pakalpojums, tas ir pietickami
atpazistams, tacu ir vél pietickami daudz nesasniegtu un neinformétu Wi-Fi pakalpojuma
potencialo klientu. Tap&c reklamas izvietoSana Latvijas medijos vairak koncentrésimies uz Wi-Fi
jaunajiem un potencialajiem klientiem. Sts mérka grupas klienti varétu bit:

e Partikusi studenti

e Uzp€mumu darbinieki ar vid€jiem ienakumiem, kuri reiz€m strada arpus biroja

e Radosi cilveki, kuri uzturas sabiedribai popularas vietas

e Cilveki, kuriem cauru diennakti ir nepiecieSama piekluve savai elektroniskai pastkastitei.
Reklama, kuru izvietosim ir jabut ietvertai svarigakajai informacijai par Wi-Fi pakalpojumu-
ekskluzivs, atrs un I&ts internets, domats tieSi tev. ArT ar noradi, kur var vairak iepazities ar
pakalpojumu, ta tehniskajiem parametriem un piekluves vietam.
Latvija pieci popularaki mediji, kuros tiek izvietotas reklamas ir:

o Televizija

e Radio

e Prese (avizes un zurnali)

e Internets

e Reklamas stendi (outdoor)
No Siem iesp&jamajiem reklamesanas veidiem mums der tikai reklama Zurnalos un interneta.
Zurnalos, jo reklamu var ievietot kvalitativi nodrukatu un Zurnali vairak specializéti uz
konkrétam auditorijam.
Internets- Iidzigi ka zurnalos, arT interneta saiti ir specializétu uz konkrétam auditorijam.
Televizija, radio, reklamas stendi, avizes vairak vai mazak ir tend€tas uz visu sabiedribu kopuma,
tacu reklameét Wi-Fi pakalpojumu mums ir nepiecieSams konkrétai mérka grupai, un izmantojot
Sos mé&dijus tas nenestu gaidito atdevi no reklamas kampanas.

Kur reklamét Wi-Fi pakalpojumu:
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Zurnalos:

SIA Lilita izdevums- FHM. [18]

"-(em[ IR

5.7. att.- FHM zurnala izskats un nepiecieSama reklamas laukuma izvietojums taja.

Tiraza — 25 000 (aprilis)

Kopgjais lasitaju skaits — 118 000

Laukums un cena. Ka jau ieprieks rakstiju, tad lielu laukumu reklamai nevajadzetu, jo ta saturétu
tikai svarigako informaciju. IevietoSanas laukums biitu 19.5 x 13.8 (cm) un nauda par vienu
ievietoSanu ir 814 Ls (ar PVN).

SIA Izdevnieciba Santa zurnals- KLUBS. [20]

" [l | Kas maksa, tas pasita mitziku

T
\ i
| 1/3

5.8. att.- KLUBS Zurnala izskats un nepiecieSama reklamas laukuma izvietojums taja.
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Tiraza - 24 500 (aprilis)
Kopgjais lasitaju skaits - 62 000
Laukums un cena. levieto$anas laukums biitu 21.0 x 9.5 (cm) un nauda par vienu ievietoSanu ir

602 Ls (ar PVN).

SK Latvia Publishing House izdevums- NEXT. [21]

1/3
210 x 102 mm

5.9. att.- NEXT zurnala izskats un nepieciesama reklamas laukuma izvietojums taja.
Tiraza - 14 000 (aprilis)
Laukums un cena. IevietoSanas laukums biitu 21.0 x 10.2 (cm) un nauda par vienu ievietoSanu ir
648 Ls (ar PVN).
Kopuma par reklamas laukuma ievietoSanu katra no trim iepriek§ pieminétajiem zurnaliem biitu
jamaksa 2064 Ls (ar PVN). ST ir salidzinosi nieciga nauda svarigas auditorijas sasnieg$anai
Interneta:
Sakara ar to, ka internets ir dargs bet kvalitativs médijs, ar popularakajam interneta majas lapam
varétu noslégt sadarbibas ligumu, kur$ batu ka barters. Sie partneri savas majas lapas izvietotu
informaciju (baneri) ar Wi-Fi pakalpojuma informaciju, savukart Lattelecom nodrosinatu Wi-Fi
lietotajiem bezmaksas piekluvi attiecigajiem interneta resursiem, kas paraditi 6.10. att€la, bez

maksas. Sie interneta sadarbibas partneri varétu bit:

e

éﬂ“/ draugiem.lv
TVIENET

5.10. att.- Draugiem.lv un Tvnet.lv interneta portalu logo.
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Internets ir attistits reklamas pakalpojumu sniedzg€js. Piem&ram, no draugiem.lv mums nav
vajadzigs sasniegt visu auditoriju. Draugiem.lv administracija ir sadalijusi tas lietotajus péc
vairakiem faktoriem (dzimums, vecums, intereses, utt.), un izvietojot reklamas baneri $aja majas
lapa, més varam izvéléties kadu auditoriju gribam sasniegt. Reklama biis redzama tikai miisu
izveletajai merka grupai un attiecigi maksa ari bus tikai par izvéleto auditoriju nevis par visiem
lietotajiem. Ar1 interneta lapa TVNET.lv m&s varam reklamu izvietot ta, ka ta paradisies tikai tad,
kad lietotajs noklikskinas, lai iepazitos ar sadalu - Tehnologijas un zinatne, un §is mums palidzes

sasniegt tikai sev vélamo auditoriju.

e Svarigs process jaunu klientu piesaistei ir sadarbibas akcijas ar partneriem.

Sadarbibas akcijam ar partneriem ir liela nozime, jo ta dod iesp&ju ar krietni mazak
lidzekliem sasniegt v€lamo rezultatu un gut lielaku atdevi no iegulditajiem lidzekliem, neka
akcijas veidot neiesaistot citus uznémumus. Parasti ieguldijumi akcijas tiek daliti uz pusém, jo
labumu giist abas iesaistitas puses.

Sadarbibas akcijas piemérs:

Picérijas, kafejnicas vai citas sabiedribai popularas un pieejamas vietas varétu uztaisit Wi-Fi
dienas, kuras partneris savai pardotajai produkcijai piemérotu atlaidi, savukart Lattelecom katram
partnera klientam, kas nopérk partnera produkciju Iidzi iedot Wi-Fi kodu kartinu ar 15 mintsu
nominalu, ar noradi, ka $is kods ir derigs tikai $aja objekta. Tas pieradinatu Wi-Fi klientus pie
pakalpojuma lietoSanas. Objekta vajadzetu izvietot Wi-Fi pakalpojuma marketinga materialus,

kuri kvalitativak informétu katru apmekl&taju par pakalpojumu.

e Wi-Fi autorizacijas lapas uzturéSana un uzlabo$ana.

Wi-Fi autorizacijas lapa ir viens no priek$noteikumiem, kas rada iespaidu par Wi-Fi
pakalpojumu. Sim interneta majas lapas logam jabiit piemérotam Wi-Fi mérka grupai, tam jabiit
stiligam, bet nevar ar1 parspilét. Autorizacijas lapas dizainu ik péc gada vajadz€tu nomainit, ta
lieckot Wi-Fi saprast, ka pakalpojums attistas. ArT kodu kartinas dizainu ik pa laikam vajadzetu
pamainit. Tacu mainot dizainu nevajadzetu mainit Wi-Fi pakalpojuma atpazistamibas zimi, kas

Sim pakalpojumam ir unikala un atskir to no pargjiem produktiem.
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SECINAJUML.

1. Ikvienam uznémumam jarékinas ar klientu prasibam. Intensiva konkurentu iepaziSana
un novértéSana, jaunu attistibas virzienu mekl&jumi, prasme izvertét savas darbibas stipras un
vajas puses, uzrunat atbilstosu klientu grupu un ienemt jaunas tirgus niSas aizvien vairak liek
nodarbinat uzpémumu vaditajus. [zp&tot un analiz€jot zinatnisko literatiiru par marketinga biitibu
autors secina, ka marketings piedava dazadas metodes, kas palidz pienemt tirgus un klientu
prasibam atbilstoSus [@mumu. Ar marketinga palidzibu var veikt dazadus pasakumus- sakot ar
produktu politikas izveidi un efektivam reklamas kampanam, lidz pat sapratigai cenu politikas
izstradei.

2. Marketingu ietekmé gan iek$gjas, gan argjas vides faktori. Marketingu ietekméjoSie
ieks€jie vides faktori ir: finanses, zinatne un pé&tnieciba, piegade, razoSana, gramatvediba.
Marketinga tieSas ietekmes ar&jas vides faktori ir: piegadataji, starpnieki, pirc€ji, konkurenti,
sabiedriskas organizacijas, prese un likumdoSana. Marketinga netiesas ietekmes ar€jas vides
faktori ir: valsts demografiskais un ekonomiskais stavoklis, starptautiskas attiecibas, zinatne,
tehnologija, tehnika un valsts politika. Autors secina, ka marketingu ietekmé gan labvéligi, gan
nelabveligi faktoru, kuri izraisa nepiecieSamibu tos izmantot vai parvaréet, lai Tstenotu nospraustos
marketinga mérkus.

3. Izp&tot Wi-Fi tehnologiju autors secina, ka Wi-Fi tehnologija ir loti perspektiva. Tai ir
vérojama strauja piekluves punktu un lietotaju attistiba, kas nodro$inas $is tehnologijas vél
lielaku popularitati. Petijuma darba autors secina, ka §1 tehnologija tiesam ir efektivas veids ka
sadzivi savienot ar darbu.

4. Autors, analiz€jot marketinga koncepcijas secina, ka vispiemérotaka koncepcija
Lattelecom Wi-Fi pakalpojuma attistiSanai ir produkta koncepcijas izvéle, jo produkta koncepcija
paredz to, ka pirc€js priekSroku dos produkta augstakai kvalitatei, vertgjot preces lietoSanas
1pasibas, dizainu, iesainojumu utt. Uz produktu orient€ti uznémumi piever§ uzmanibu pirmam
kartam produkta kvalitatei. Uzpémumi vadas péc ta, ka pirc€ji ir ieinteres€ti produkta iegadg, ka
vini zina par analogu izstradajumu un to izvélas, pamatojoties uz produktu kvalitates un cenu
salidzinajumu, ka ar7 ir ar mieru maksat vairak par augstu produkta un apkalpoSanas kvalitati.

5. Wi-Fi Pakalpojuma kvalitates [imenis ir augsts, tapéc nekadus tehniskus uzlabojumus,
ka pieméram, datu parraides atrumu, pakalpojuma bojajumu novérSanas kartibu un autorizacijas

koda nonemsSanu Lattelecom Wi-Fi pakalpojumam pagaidam nav javeic.
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6. SVID analize ir sistematiska, vispariga metode pasreiz€jas situacijas un attistibas

iesp&ju noverteésanai. Autors magistra darba ir izmantojis $o analizi gan Wi-Fi tehnologijas, gan

pakalpojuma analizei un novertéSanai. Autors secina, ka S§1 analize ir efektiva un parskatama

analizes metode.

7

. Wi-Fi SVID analize atklaja Wi-Fi pakalpojuma lietoSanas stipras puses ir:

Tas atvieglo darbu komanda

Tas nodrosina informacijas apmainu organizacija, uznp€muma un personigaja dzive
Tas palidz dz&st robezu starp profesionalo un privato, darbu un izklaidi

Cilveka radosas spgjas atvert tiesi proporcionalas personibas brivibas pakapei
Komunikacija starp cilvékiem kltist ka vertiba, ja respekté atbildibu un pienakumus

Tam ir zemas lietoSanas izmaksas

. Wi-Fi vajas puses ir:

Tas ir izmantojams tikai parklajuma vietas

Nepietiekams parklajumu vietu skaits

Tam nav pietickama reklama

Tam ir neefektiva pardosana

Tam ir mazaki parraides atrumi ka kabelu tikliem

Neprognozgjamiba, ja darbojas brivas izvéles princips, tad jarékinas ar nedrosibu
Nepietiekami resursi efektivai tirgus darbibai

Augstas portativo datoru izmaksas musu valsti.

. Wi-Fi iespgjas ir:

Vairak popularizet sabiedriba informaciju par Wi-Fi pakalpojumu
Izpetit Wi-Fi priekSrocibas un vajas puses salidzinajuma ar citam informacijas
tehnologijam, un uzlabot tehnologiju

L&ts un efekttvs parmainu procesa realiz€tajs uznp€muma un organizacija.

10. Wi-Fi lietoSanas draudi:

Portativo datoru nepopularitate Latvija

Uzstaditas iekartas nedaudz ietekme cilvéka veselibu.

11. P&tot Lattelecom Wi-Fi pakalpojuma konkurentus autors secina, ka pakalpojumam

salidzinot ar konkurentu pakalpojumiem uz Wi-Fi tehnologijas bazes nav nozimigu konkurentu.

Lattelecom pakalpojums gan cenas, gan kvalitates zina ir labaks par pargjiem §is tehnologijas

pakalpojumiem Latvija. Lattelecom pakalpojumam konkurence rodas no telekomunikaciju
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pakalpojumu sniedzgjiem BITE un TELE 2, kuri sniedz uz citas tehnologijas bazes pieejamaku,

tacu ieveérojami dargaku pakalpojumu.

PRIEKSLIKUMI.

1. Teoré&tiski un praktiski izzinot Wi-Fi tehnologijas un pakalpojuma bitibu, autors ka
priekslikumu izvirza sekojoSus uzdevumus, kas biitu javeic Lattelecom Wi-Fi pakalpojuma
strategiskai attistibai: stradat ar idejam, kuras Tstermina perioda “nes” naudu (inovacijas, jauni
piedavajumi), attistit pardosanas kanalus, kuri sp€s kvalitativi pardot Lattelecom Wi-Fi
pakalpojumu partneriem, ieviest maksajumus ar bankas kartem un uzstadit kvalitativaku Wi-Fi

aparattru pie sadarbibas partnerim.

2. Lattelecom Wi-Fi pakalpojumam ir mazattistits marketings. Izveidojot marketinga
koncepciju Wi-Fi pakalpojumam Latvija autors nosaka marketinga instrumentus ar kuru
palidzibu iesp€jams uzlabot Wi-Fi pakalpojumu Latvija, nodroSinot pakalpojuma veiksmigu
noietu:

e Iepazistinat sabiedribu ar Wi-Fi lietoSanu

e Pakalpojuma reklama Wi-Fi auditorijai Latvijas masu sazinas lidzeklos

e Sadarbibas akcijas ar partneriem jaunu klientu piesaistei

e Wi-Fi majas lapas un autorizacijas lapas uzturéSana un uzlabosana

e Jaunu Wi-Fi piekluves punktu (hotspotu) izveidosana

e, Wi-Fi lietoSanas izm&ginajuma laiks”

e Jauni sadarbibas partneri, kuri izplatis Wi-Fi kodu kartinas

e Marketinga materialu un kodu kartinu piegade klientiem

e Papildus ienakumu no projekta iesp&ju attistiSana (piedavat iesp&ju klientiem reklaméties

iespeja).
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28.

29

. Lattelecom Wi-Fi. [atsauce: 5.04.2008].
Pieejams: http://www.lattelecom.lv/majai/internets/bezvadu/WiFi/.

FHM Latvija reklamas laukumu cenas. [atsauce: 23.04.2008 ].

Pieejams: http://www.lilita.lv/i.php?z=50#.
WLAN telpa. [atsauce: 14.04.2008].
Pieejams: http://www.Ilmt.lv/lv/index.php?pageid=3005004005.

Izdevniecibas Santa reklamas laukumu cenas. [atsauce: 23.04.2008].

Pieejams: http://www.santa.lv/lv/reklamdevejiem.

Zurndla Next reklamas laukumu cenas. [atsauce: 23.04.2008].

Pieejams: http://www.sk.lv/reklamd.php.

Atrgaitas mobilais internets. [atsauce: 14.04.2008].
Pieejams: http://www.tele2.lv/pakalpojumi/nogarso_bez_maksas.html

Wi-Fi Alliance. [atsauce: 9.04.2008].

Pieejams: http://www.wi-fi.org/about_overview.php.

Biezak uzdotie jautajumi par Wi-Fi. [atsauce: 18.04. 2008].

Pieejams: www.lattelekom.lv/ltk/doc/wifi/faq la.htm.

Belgacom. Wi-Fi pakalpojuma cena Belgija.. [atsauce: 15.04.2008].
Pieejams: www.topsporthal.be/EN/start/hotspot.asp.

Wi-Fi pakalpojuma cena Maskava.. [atsauce: 15.04.2008].

Pieejams: www.waytorussia.net/Moscow/Internet.html.

Wi-Fi pakalpojuma cena Londona.. [atsauce: 15.04.2008].

Pieejams: www.wifismartpack.com/en/faq.shtml.

Wi-Fi autorizacijas lapa. [atsauce: 3.04.2008].

Pieejams: wifi.lattelecom.lv/home.

. Pareto princips. [atsauce: 26.04.2008]. Pieejams: www.20t080.1v.
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PIELIKUMI

Pielikums Nr. 1.

Wi-Fi piekluves vietu saraksts

l |Figa Elizabietes 104 61 |Iarmala Talsu Eoseja 31 121 [Figa Audiju ld

2 |Figa Ealla 12714 62 [Balaspils Maskawas iela 94 122 |Figa Baznicas 27/29

3 |Figa launiela 16 63 |Figa Pilz 12 123 [Figa Dzitnavu 107

4 |Figa Skaanu 3 64 |SIGULDA WValdemara iela 1 124 [Figa Dzelzavas 17

5 |Figa Blaumana 5a A5 |Figa Skarnu 125 [Figa lerilas 3

6 |Figa ErBarona 28 66 |Figas rajons | Turaids, Krimoldas pag. |[ 126 [Figa Bifivibas gatve 235
7 |Figa A Caka 126 67 |Figa CrEciniel 4 127 |Figa Iaza Mometa 30
% |Figa Dizitnava 62 6% |Figa Tauridela 15 128 |Figa & Saharova 21

9 |Figa Pemnavas iela 41 62 |Figa Flizabetes 31 120 |Figa Kronvalda bulvatis 3
10 [Figa Falticietna 186 70 |Figa Et Valdemara 7 130 |Figa Elijas 7

11 [Figa E Valdemara 23 71 |Figa Torna 3 131 |[Figa Akmenn 23/25

12 [Figa CrEcinieku 26 72 |Figa Ealgu 14416 132 |Saldus Jelzavas 2

13 [Figa Eleistu iela 268 73 |Figa Tornaielad 133 |Pavilosta Kalna 11

14 [Figa PErtavas iela 36 74 |Figa Merkela 11 134 |3aldus Figas iela 10a

15 [Figa Drzitniav 107 75 |Figa Tanaf 135 |Liep&ja Dzérves 9

16 |Figa Crcinieku dela 1 76 |Liepaja Stenderaielad 136 [Sigulda Petersalas iela "Livkabm"
17 |Figa Maskawas iela 256 77 |Aldksne Liela Fzeraiela 8 137 [Walmiera Bedtes 2

18 |Figa Dawgavgivas 31A T3 |Bmiltene BiiEa 2 132 [Bmiltene Bazricas laukums 16
19 [Figa Metkela 3 T2 |Bigulda Fzeri Kalnabeites 139 |Gulbene 0 Kalpaka 60

20 |Figa Waltia 45 20 [Bmiltene Erdzotajuiela 2 140 | Valka Setnitiira £

21 |Figa BElaumana @ 21 |Walmiera Figaziela 10 141 |Sigulda Ausgelda Sa

22 |Figa & Ggharova 13a 32 |Walmiera Jumaras 195 142 |Cesiz Lenéu s

23 |Figa Dizitniav 59 33 |lecava Figas 31 143 |CEsiz FIGAS IELA 25
24 |Olaine Efdras 1 34 |Jelzava Uzvaras 12 144 |V alivdera Lacplegad

25 |Figa ErBarona 12 85 |lelgava Diiksas 7 145 |CEsis Figas iela 4

26 |Figa Flizahetes 61 26 |Irmala Tirgonu 29 146 |Davgavpils | Jatmdeks 79a

27 |Figa Anninmuizas 34 87 |Foja Selzasiela la 147 |Davgavpils  |Stacijas 69

28 |Figa Ml atisa 43 88 |IGrmala Dubultu prospekts 42 148 [Daugavpils  [18.novembra 113
249 |Figa Maza pils iela 89 |Iarmala Tomas iela 63567 149 [Eraslava Figas 28

30 |Figa Audejuiela 16 o0 |Ruojas pag. Vejlkalni, Faltene 150 [3loka Ventspils foseja 30
31 |Dobele Viegsturaielaf 91 |Tukumaraj.  |Niedras, 3mirde 151 [Madona Figas 4b

32 |Figa M atijas iela 16 02 |Rezekne Athfivoianas aleja 121 152 |Rezekne Athfvofanas aleja 100
33 |Figa E+. Barona 30 03 |Ventspils SatkanmiiZas dambis 26 || 153 [Rezekne Upes iela 34B

34 |Figa Flizabetes 55 4 |Ventspils Mlazd Pulos 46 154 | Tukums Pilz 9

35 |Figa Nometoa 21 25 |Euldiga WVirkas 13 1535 |Ventspils Kuldigas 15417

36 |Figa AudEuiela 16 96 |Euldiga Liepdjas iela 28 1536 |Kuldiga Pastaiela 5

37 |Figa Blaumana 38/40 97 | Tukuns Seseles iela 1 137 |Euldiza Liepajas 36

3% |Figa Stabuield 35 92 |Ventspils Graridba iela 14 138 |Figa Zolittdes 34

392 |Figa Marstaluiela 6 99 |Wentspils Fobhefu 1 139 |EKuldiza Liepaas 9

40 |Figa Ealgju 52 100 |Figza Kufi 24 160 | Ventspils Talsu 35

41 |Figa K Barona 14 101 [Jelgawa Diiksas 4 161 [Figa Pullovefa Briefa 2
42 |Figa Terbatas 46 102 [Jelgawa Pasta 51, k1 162 [Figa & Deglava 82

43 |Figa K Barona 17 103 [Bauska Figas Ta 163 [Figa Bifivibas 169

44 |Figa 11. novembra 9 104 [Talsi Biivibasdela 11 164 [Figa Tirgomu 4

45 |Figa Dizitniava 8441 105 | Tukuns Pastaé 165 |Figa Kt Waldemara 21
46 |Figa E. Barona 46 106 |IGtmala Tomas 47/49 166 |Figa Pulk BrieZa 7

47 |Figa E. Batona 70 107 |IGtmala Viendhas pr. 6 167 |Figa Bifivihas gatve 372
4% |Figa Efivibas 126 108 |[kEkile Figaz 17 16% |[Figa 13, jativara 8

42 |Figa Matijas 13, K-3 102 |Figza Stabuaiela 71 169 |Figa Raita blv.23

30 |Figa Ext. barona 30 110|Figza Mazd Pils 11 170 |Figa Krasta 46

51 |Figa Bazricas 27/29 111 |Figzas raj. Liveemes 2, Salaspils 171 |Figa Biivihas 40

52 |Figa Antomijas 13 112 |Figa K Barona3 172 |Figa Valra 11

53 |Fga Antondjas 12 113 [Figa E Barona 44 173 [Figa Kt Barona 52

54 |Figa Ernesfines 33 114 |Figa Biiwibas 90 174 |Figa Terhatas 5

55 |Figa Er Valdemara 75 115 [Figa M atisa 35 175 [Figa Biivibas 85

56 |Figa Ripniecibas iela 11 116 [Figa Dizitnava 45/47 176 [Figa Terbatas 28

57 |Figa Eipgalag iela 20 117 |Figa Matijas 12 177 |Figa GirErindeks 11

5% |Figa E Ulmana gatve 199 | 1112 [Figa Stacijas laukuma tunel 178 |Figa Sktnu 15

59 |Figa Lemesu 20 112 |Figa Bruniniekn 45 -2 172 |Figa Stabu 15

A0 |Figa MNicgalez 2 120 |Figa A Pumpura 120 |Figa Bifivihas gatve 372
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Pielikuma Nr. 1

turpinajums
121 |Figa Er Valdemara 25 24l |Figa Krasta 101 301 |Valmiera |Stacijas 29
182 |Figa Streltiekn 1 242 |Figa Lubanas 7da 302 |Bergi Biivibasz 203
183 |Figa Balasta dambis 70 243 |Figa Metkela 1 303 [Ventspils |ROpniecibas 4
184 |Figa Dzithavu 35 244 |Figa Elizahetes 55 304 [Figa WVietitbas gatve 105
183 |CEsurajons [E. Veidenbauma 2 245 |Figa TEthatas 63 305 |Figa Ziepriekkalna @
186 |[Figa Fatfinas 12 246 [Daugavpils|Ladplesa 10 306 [Figa Lielithes 20
187 |[Figa Biivihas bulv. 26 247 |Figa Uzvaras bulv. 244 307 [Figa Smildu b
128 |Figa Basteja bulv.18 248 |Figa Biivibas 372 308 |[Figa Azenes 5
189 |Figa Meistara 10£2 249 [Figa Deglava iela 164 309 [Figa Lielithes 20
190 |Saldus Figas-Liepdjas Soseja s 250 [Baldus Apvedeelf 11 310 [Figa Stirn 3da,
121 |Figa F_ Barona 31 251 |Pavilosta |Ostinalagiela 8 311 |Figa FKalheietna 207
192 |Liep&ja Zivjul 252 |CEsis Piebalgas iela 91 312 [Figa Kengaraga
193 |[Figa Tethatas 41543 253 |Ogre Figasz 19 313 [Figa Mletkela 13
124 |Figa Meistara 25 254 |Bigulda Valdemaraielala 314 |Ventapils |Vasarrdeon 56
195 |Figa Dzirnavu Al-1 255 |Figa K Ulmana g 110 315 [Figa Bruniniel &
196 |[Figa AndEu g 256 | Figa Frastaiela 70 316 |Dobele  |Uzvaras 2
197 |Figa Lotmonosova 4 257 | Figa Lubanagielall9a 317 |Figa Dotta lavlauns |
198 | Valmiera WVaidavas 15 258 | Jelgava  |Satiksmes iela 29 318 [Jelgava |Lielad
199 |Figa Skanstes 21 259 | Figa Biivibas iela 176a 319 |Liepaa  |Lielall
200 |Figa Antenas 2 260 |Figa Bfivibas iela 265 320 |Figa Agpazijas bulv. 36538
201 [Figa K Ulthatia gatve 94, 261 |Figa Dzelzavas iela 14 341 [Figa Marstalu 153
202 |Figa Dzirnayy 72 262 | Figa Muitas iela d 3232 |Bigulda |Pils 6
203 [Figa Blaumata 5 263 | Marpe  |Klmana gatve 127 343 [Ventspils |Karerwju 16
204 [Figa Bauskas 86 264 | Figa Miakusalas iela 75 334 |Valtmiera |Ausekla 3l
205 |Figa Maskavas 440 265 | Figa Drzircietma iela 40 325 |Ventepils |Talsu 5
206 [Figa Matisa 25 266 | Figa Thrmalas gatve Sa 326 |Valmiera |Terbatas loa
207 [Figa Biivibas ield 76 267 |Figa Bikernieku 121a 337 [Ventspils |Ganihu 26
208 |Figa Faitia by, 15 268 | Liepdja  |Gardbu 171 328 |[Figa Elizabetes iela 83/85
209 [Figa it 26 260 | Liepaja  |Cukuraiela3 320 |[Rezekne |Athiivofanas aleja 52
210 |Figas raj.  |Graubicas, Stoping nov. [ 270 | Valmiera |Auselkds iela 26 330 [Figa Slokas 1
211 |Madona Cegvaines iela 10 271 |Aldksne  |Figaszielall
212 [Figa Frasta 60 272 [Balacgiva |Vilka 4
213 [Figa Biivihas 201 273 |Telgava AleadEmijas iela 20
214 |Figa Faitia bulw.15 274 |Preilu ra. | Jaunsaittdeld Vega
215 [Figa Stirr 50 275 | Tuloams | DMeEaiela 30
216 |Figa Biivibas gatve 409 276 | Euldiga  |Ganfbuiela 32
217 |Liep&ia Lieldiela? 277 |Dohkele J Cakstes iela 1
218 | Valtmiera Figas 10 278 |Bergi Siguldas Sosejal
219 |JEkabpils  [Vierdbas 7 279 |Figa Erasta 47
220 |Talst Efivibas iela 2 280 | Daugavpils| Ventspils 28
231 [Ogre Biivibas 1 28] [Daugavpils|Stacijas 97a
222 |Figa Eipsalas 8 282 |Figa Duntes 15
243 |Cesis WVieribas laukoms 1 283 |Figa Ekspottale
234 [Figa Frasta 76 284 |Figa Annintiifas bulv.25a
225 |Marpes paglidosta "Riga" 285 |JEkabpils |Figas d18g
2326 [Figa Elizabetes 83085 286 |Telgawva Biivibas bulv.l
237 [Figa Smildu 153 287 |Figa Biivihas gatve 434a
228 |Figa Pilsoru 13 288 |Irmala Dbaltu prospekts 42
229 | Valmiera G.hpina 10a 280 |Figa Frasta 101
230 |Liep&ja Flaipgdas 62 200 |Figa Furhada 8
231 |Liepdja Elrmajas pr2/10 291 |Figa Maskavas 349
232 |Liep&ja Taund Ostmala 345, 202 |Liepdja Esperanto 4%
2433 |Liep&ja Liela 13 203 |Figa Petnavas 7
234 |Liepdja Liela 13 294 |Figa Lubanas 7da
235 [Telgava Figas 11A 205 |Figa G.Astras 17
2436 [Jelgava Driksas 4 206 [REzekne  |AthiTvofanas alsja 143k
237 |Oare Eifivibas 32 207 |Figa Twvaikal
238 [Figa Teatra iela 12-602 208 | Talsu rajon|Jaunratniek
239 [Figa ErBarona 4 208 [Figa K lmata gatve 117
240 |Figa Stabu 10 300 | Figa it Waldemara 104
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Pielikums Nr. 2
Ar Wi-Fi tehnologiju aprikotie taksofoni:

Pilséta Adrese Pils&ta Adrese
Figa KrValdemara |, ple 2. vdsk Figa KrBarona - Biivibas 196
Figza Falku 1, pie RTU Figza Biivibas gatve 428a
Fiza Livu laukams - Meistan Figza Zetnitana laakums 2
Fiza Elizabetes - Biivibas bulvns 25, patkd Fiza BifvThas 1ela 72
Higa TEthatas - Elizabetes, pie patka Figa Biivibas iela 78
Fiza Eksporta3A Figza Biivibas bulv. 34
Fiza Ml erkela, pie "VerniziZas" Fiza Bifvihas 40
Figa Brivibas bulvins 23 Figa Biivibas iela 60
IGrmala Jomas 47 - Tedtra Figza Biivibas iela 100
Fiza Biivibas bulvars 26 - Aspazijas Figza Stabu 15
Irmala Jomas 68 Figa Biivibas 105
IGtmala Tirgoms - JTomas 35 Figa Biivibas 197 a
IGrmala Jomasg 65 Figza Biivihas gatve 238
Fiza 13 janvita - Radio Fiza Bifvihas gatve 234
Figa Kr Valdemara 77 Figa Biivibasg 152
Fiza Flalpaka bulvaris 2 - Elizabetes Fiza Biivibas gatve 308
Fiza Raina bulvaris 17 Fiza Bifvibas gatve 336 - Dzftbenes
Figa KrValdemara 2, pie 17, vidusskolas Figa Biivibas gatve 336
Figa Torma - Tekaba 20022 Figa Brivibas 211
Fiza Klalpaka bulvaris 4 - Biivibas bulvaris 21 Dangavpils |Figas 46
Fiza Flalpaka bulvaris ¥ Daugavpils |Viestura 60
Higa Petethazmiicas - kit Figa Brivibas gatve 231
Fiza Raina bulvaris 25 Daugavpils |Figas 26
Fiza Elizabetes - Br Valdemara 10a partka Dangavpils |Saules - Gitrnazijas
Figa Kr Valdemara - Kalpaka, pie Makslas Akadémijas Dawgavpils |Ladplega 45
Figza Biivibas bulvarns 23 Figza Biivibasz 239
Fiza Eronvalda bulvatis 1b Daugavpils |Figas 34
Fiza Pils laukaams 4 Fiza Bifvihas gatve 310
Higa Kungu - Grécinieln 18 Figa Biivibas gatwe 352
Fiza Skarmu ? Figza Cretridas - Biivibas 66
Fiza Raitia bulvars - K Valdemira, pie parka Fiza Biivibas 83 - Mieta
Figa KrBarona - Aspasijas bulvars 5 Ventspils  |Talaul7
Figza ExBatona - Elizahetes (pie Vermanes parka) Ventspils  |JGras @

Fiza Elizahetes - Ex Barona (pie Vermanes parka) Ventspils  |Laukn 2

Figa Strelnieln | - Pullor Briefa, pie veikala Ventspils  |Mednud0

Higa BAmildu 20, pie Pulvertorna Ventspils  |Kuldigas - Platd 4

Fiza Kalpaka - J.Alunana 1 Ventspils  |Lidotdju 2é - Ozolu
Idrmala Lienes iela, dzelzeela stacyja "Iajon" CEsiz Rofu laukums - Figas 24
Higa Kalpaka - Reimersa, pie Raina pieminekla CEsis Lendu 20

IGrmala Atrkraukles - Turaidas 9 CEsis Uzwaras Bulvins 1a

Fiza Lielvardes 68, Dzelzcela slimnica "Bikerndeld" CEsiz Dizelzeela stacija,, Cesis
Figa KrBarona ¥ CEsis Raita - Raunas |

IGrmala Turaidas iela |, Liepdja Peldu 1/5

Fiza Biivibas gatve 357 Liepdja Pasta - Graudu 43

Fiza Bifvibas gatve 409 Licpaja Peldu 66

Higa Brivibas gatve 384k Liepdja Hadio 16

Fiza Biivibas gatve 41242 Liepdja Lield - Avotu

Fiza Biivibas gatve 409a Ventspils  |Vasarricas 56, Piejlras kempings
Figa Brivibas gatve 432 - Juglas CEsis Valmieras 2
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