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Misdienu ekonomiskaja situacija, kad mazumtirdzniecibas apgrozijums un iedzivotaju pirktsp&ja
samazinas, ikvienam tirdzniecibas uznémumam ir jasp€j noturties tirgii. Uznémums var izcelties
ar elastibu un teicamu pielagosanos ekonomiskajiem apstakliem valsti un situacijai nozare. Lai
uzvarétu konkurences cina, uzpémumiem nepartraukti ir jaattistas. UzpE@muma veiksme un
darbibas efektivitate ir loti atkariga no uznémuma darbibas organizacijas.

Tirdzniecibas uzn€mumu attistibas veicinasanai ir svarigi noteikt mérktirgu, pastavigi analizet,
novertet konkurentus, precu piegadatajus, analizét, mainit vai atjaunot sortimentu, sekot lidzi vidé
un nozaré notieko$ajam izmainam utt. Uzn€mumam jazina savas stipras puses, jasp&j noteikt un
apzinaties vajas puses, noteikt SkérSlus, kas kavé uzp€muma attistibu, un savlaicigi meklét
problému risinajumus. Ja uzne€mgjs spgj efektivi organizet uznémuma darbibu, veicot nozares un
vides izpéti, uzn€mumam biis nodroSinata ilgstosa dzivotspéja.

Zinatniska raksta pétijuma objekts ir nevis visi tirdzniecibas uzn€mumi Latvija, bet loti Sauras un
specifiskas nozares uznémumi - sunu apgerbu un aksesuaru mazumtirdzniecibas uzgémumi.

Runajot par perspektivam sunu apgérbu un aksesuaru mazumtirdzniecibas nozaré pasaules
meéroga, Var secinat, ka pieprasijums péc Sim prec€m palielinas, jo majdzivnieku skaits un to
1pasnieku izmaksas majdzivnieku kopSanai un uzturé€Sanai pieaug, tapec §1s nozares uznémumiem
tas ir labs stimuls razot preces, papildinat precu sortimentu, paplasinat pakalpojumu klastu.
Latvijas méroga ir vérojamas negativas §Is nozares attistibas tendences. 2009.gada sunu apgerbu
un aksesuaru mazumtirdzniecibas nozar€ bija vérojams strauj$ un liels apgrozijuma kritums, t.i.,
neto apgrozijums samazinajas 2,53 reizes jeb par 17 461 latu.

Specializéto supgu apgérbu un aksesuaru mazumtirdzniecibas uzp€mumu attistibu apdraud
Latvijas slikta ekonomiska situacija, iedzivotaju emigracija un zema pirktsp&ja. Uzpémumiem, lai
izdzivotu musdienu ekonomiskaja situacija, ir nopietni japardoma sava darbibas strat€gija un
jaizstrada tads attistibas modelis, kas balstits ne tikai uz finanSu raditaju novertéSanu un analizi,
bet arl uz tiem uzpémuma darbibas pamatprocesiem, kuri ietekm& uzpe@muma darbibas
organizacijas kvalitati, pieméram, sadales kanalu izv€les process un esoSo kanalu izveértéSana,
produktu portfela veidoSanas process, konkurentu darbibas noveértésana utt.
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Tirdzniecibas uzpémumu attistibas stratégijas noteik§anas w2modelis

Tirdzniecibas uzn@émumu attistibas modelis satur svarigakos aspektus, kas ietekmé tirdzniecibas
attistibu (sk.1.1.att.).

NOZARES ANALIZE
v
PEST matrica
. 2

Produktu portfelis

Sadarbibas partneri

Tirdzniecibas
uznémums

SVID matrica
v
Viziias, misiias formuléiums
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Attistibas stratégiias noteik§ana

Pircéii Uznémuma darbiba e-vidé

1.1.att. Tirdzniecibas uznémumu attisttbas modelis (autoru izstrade)

Sadarbibas partneru novértéSana ir svarigs posms uzpémuma attistibas stratégijas noteikSanai,
esoSo partneru novertésanai un atlasei, efektivu sadales kanalu izveidosanai un planosanai, jo dazi
sadarbibas partneri var kavét uzp€muma attistibu, piedavajot neizdevigus sadarbibas nosacijumus
(pieméram, lielu minimalu pastitijuma apjomu), ilgstoSi apstradajot pasiitijumus, aizkavejot
komunikaciju (piem&ram, neatbildot uz e-v&stulém un zvaniem) utt. No tadiem partneriem
uznémumam jaatsakas, jamekl€ celi partneribas attiecibu uzlaboSanai vai jameklé jauni
sadarbibas partneri, kas atbilst uzn@muma izvirzitajiem kriterijiem.

Konkurentu analize un darbibas novéroSana un novért€Sana var bit loti sp&cigs stimuls
uznémuma attistibas planosanai. Nosakot konkurentu darbibas triikumus un priekSrocibas, var
izveleties labakus risinagjumus uzpémuma darbibas pilnveidosanai. Sunu apgérbu un aksesuaru
mazumtirdzniecibas nozare Latvija ir loti Saura, tap€c nav griiti izpétit un izvertet konkurentus un
vinu darbibu tirgi, tapéc So posmu jauzskata par obligatu faktoru, kas ietekmé uzn€muma
darbibas organizacijas planoSanu.

Produktu portfelis ir viens no primarajiem elementiem, kas ietekm€ tirdzniecibas uznémuma
attistibu, jo tirdzniecibas pamata ir prece, kura tiek piedavata potencialajam pirc€jam.
Specializéto sunpu apgérbu un aksesuaru mazumtirdznieciba precém jabut kvalitativam,
atbilstosam noteiktam modes un stila tendencém, kuras ir visa sunu modes pasaulé pazistamiem
un uzticamiem zimoliem. Produktu portfela analize javeic pastavigi, lai noveértétu pieprasijuma
esamibu vai neesamibu p&c noteiktiem precu veidiem un zimoliem un tadgjadi korigétu produktu
portfeli.

Cenu veidoSanas process ir nozimigs posms uznémuma darbiba. Specializéto sunu apgérbu un
aksesuaru veikalos pardod prestiza preces, tapéc t0 cenas ir augstas. Augstas cenas ir precu
kvalitates, roku darba, unikala dizaina d&l, un pirc€jam ar to ir jarékinas.
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Visi specializéto sunu apgérbu un aksesuaru mazumtirdzniecibas uznémumi pardod preces ar
interneta starpniecibu. Interneta popularitate iedzivotaju vidai palielinas, ka ar1 pieaug interneta un
interneta veikalu popularitate, tapéc So uznémumu darbibas efektivitates novértéSana
elektroniskaja vidé ir loti svarigs posms uzpnémuma darbibas novértéSanai un trukumu
noteikSanai, kas laus atrast iesp&jamos risinajumus un virzienus uznémuma sekmigai attistibai.

Balstoties uz visu iepriekSminéto informaciju, ka ari SVID analizi, uznpémuma vizijas, misijas
formul&jumu, vertibu noteikSanu, uznémums var izvél&ties pareizu attistibas stratégiju, kas laus
izdzivot krizes situacija un nodroSinat specializéto sunu apgérbu un aksesuaru
mazumtirdzniecibas uznémumam stabilu poziciju tirg.

Sadarbibas partneru novértéSanas modelis

Pastav vairaki batiski kritériji, kuri ietekmé& specializ€to sunu apg€rbu un aksesuaru
mazumtirgotaju sadarbibas partneru (piegadataju) izveli un novertejumu:

1) nozarg precu piegadatajam jabut sunu apgerbu vai aksesuaru razotajam vai ta pilnvarotajam
parstavim noteikta teritorija;

2) attiecigajam zimolam nav ieteicams but ari konkurentu sortimenta;
3) precu iegades cenu izdevigums;

4) partnera atrasanas vieta ar labi attistitu infrastrukttru;

5) pienemamas un samérigas precu piegades izmaksas;

6) samérigi piegades nosacijumi un ilgums;

7) pasitito precu izgatavosanas un pasitijumu apstradasanas ilgums;

8) augsta precu kvalitate;

9) zimols ar teicamu reputaciju pasaules sunu modes tirgi;

10) noteiktam modes vai stila tendencém atbilstoss preces argjais izskats;
11) partnera sp&ja atbildét par preces defektiem, tehnisko apkalposanu;

12) partnera sp&ja sniegt konsultacijas par precém, to ipasibam, atlaidém, specialajiem
piedavajumiem utt.;

13) partnera komunikabilitate un atsauciba.

Katra kritérija svariguma novertéSanai ir pielietojama krit€riju paru salidzinajuma metode, kas
péc savas biitibas ir pielietojama ka ekspertu metode. Tiek izveidota matrica, kura horizontali un
vertikali ir izvietoti sadarbibas partneru noverteSanas kriteriji. Katrs kritérijs tiek secigi
salidzinats ar par€jiem. Atbilstosa ritina horizontala rinda atzimé ta kriterija kartas numuru, kurs
ir svarigaks par otru. Rindas gala parada dota kritérija prieksSrocibu skaitu. Summejot So vertikalo
aili, jaaprékina kopgjo prieksrocibu skaitu pa visiem kritérijiem. So summu pienem ka 1.

Katra kritérija priekSrocibu skaita Tpatsvars parada dota krit€rija ietekmes relativo svarigumu
diapazona no 0 lidz 1. Citiem vardiem sakot, ir novertéts katra krit€rija svarigums esosSo
sadarbibas partneru noveért€Sanai vai jaunu partneru atlasei.

P&c katra kritérija svariguma Ipatsvara aprékinaSanas sastada v&l vienu matricu, kur horizontali
izvieto sadarbibas partnerus, bet vertikali to vertéSanas kritérijus, noradot aprékinatos svariguma
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koeficientus. Katru sadarbibas partneri novérté atseviski péc katra kritérija, izmantojot 5 ballu
sistemu, kur:

,0”” — partnera pilniga neatbilstiba nosacijumam (krit€rijam);
,,J” — partnera pilniga atbilstiba nosactijumam.
Lidz ar to tiek piedavats $ads sadarbibas partneru novértéSanas un atlases modelis:

K K K
T R D%y max, (1.1)

SPNM = f[
1b Kap nb
kur SPNM — sadarbibas partnera novértésanas modelis;
Ki + K, — novertésanas kritériji,
Kip =~ Knp— novertésanas kriterija lielumi, kas pienemti par salidzinajuma bazi;

a;j =~ an — kritérija svarigums, kas aprékinats péc iepriekSmingtas metodikas.

Uzpémums ,,Birma” sadarbibas partneru novértéSanas modela aprobacijai sastadita kritériju
matrica un, izmantojot ekspertu metodi, veikta kritériju paru salidzinasana, izmantojot sunu
apgerbu un aksesuaru mazumtirdzniecibas nozarg reali stradajo$u uznémumu (sk.1.1.tab.).

1.1.tabula

Uznémuma ,,Birma” sadarbibas partneru noveérteé$anas kriteriju salidzinajumu matrica

Falctora
- —— — || = e || e | |22 22| prelE |Sarguma
Novérigjuma keritériji bl g R B E | R | ochu [oveficients
shaiis

1 Partreris = raZotjs (K1) - Kl |El |E4 |El | K6 Kl | ES (Kl Kl |El|EK]|EK] a 0,123
21K B partneris = kondrentu | gy | g (g |k | K6 K2 (K8 K2 R2 K2 R2|K2| 8 0,110
partnens (K2)
3. Partnera atraganas vieta (K3 El | K3 | - E4 | E5 | Eo | KT | E8 | E? (K10 (K1l (Kll (K12 1 0,014
4, Varumtirdzroecibas ce-nas (K4) E4 | K2 | E4 | - E4d | Kb | E4 | K8 | E4 | E4 | E4 | Ed | Ed 2 0,110
5. Preéu transportedanas immaksas (KS) [ K1 | K5 | ES | E4 | - Eo | E5 | ES | E9 [KEI0| E5 | E5 | E5 5 0,068
6. Precu Ioalitate (K6) Eo | Ko | K6 | K6 | Ko | - Eo | Kb | K6 | K6 | K6 | K6 | Kb 11 0,151
7. Zmmola reputacija (KT) Kl | KT | KT | E4 | E5 | Kb | - K | K9 |[EI0| ET | K7 | KT 4 0,055
2. Preces arejais izskats, plevileTmms,

EB |ES | E8 | K8 | KB | Ké | K8 - ES | EB | K | K8 | K8 10 0,137
athilstha modei (FZ&) ’
Q. Spejaveikt tebmdsko apkalpogann un Bl w ol gl ool . (ol oo p 0082
rernontu (K%)
L%II“{;“SM”“ velksans, atsauclka | gy ey k0 | K4 (K10 | K6 [K10| K8 | RO | - |KM0|K1L|KI2| 4 0,055
12. PasiifTjurnn apstrades dgums (K11) | K1 (K10 K11 | E4 | K5 | Ko (K11 | Ef | K2 |Kl11 |K12| - (Kll 4 0,055
13, Piegades dgmms (K12} Kl |KEl1l1 | K12 | E4 | E5 | Ko |K12| E8 | E§ (K12 (K13 (El11| - 3 0,041
Kopa: - - - - - - - - - - - - - T3 1,000

Tabulas rezultati parada, ka uzp@mumam ,,Birma” ir svarigi, lai:
1) sadarbibas partneris (precu piegadatajs) blitu sunu apgerbu un aksesuaru razotajs;

2) uznémuma ”Birma” partneris (preCu piegadatajs) nebutu konkurentu partneris, iznemot
gadijumus, kad preces ir pieprasitas Latvijas iedzivotaju vidi;
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3) partneris piedavatu izdevigas cenas;
4) precu kvalitate biitu |oti augsta;
5) preces biitu skaistas, modernas, atbilstu modes un stila tendencém.

Veicot sadarbibas partneru atlasi nozarg, ir japieverS uzmaniba tam, kads ir partnera statuss —
razotajs, importétajs, vairumtirgotajs, mazumtirgotajs u.c. Specializ€to sunu apgerbu un
aksesuaru joma ir jaizvairas no starpniekiem piegades k&de, veidojot p&c iespgjas 1sakus sadales
kanalus.

1.2. tabula ir ieklauta uznémuma ,,Birma” sadarbibas partneru noveért€Sana piecu ballu sist€éma
pec ieprieks izveletiem kriterijiem.

1.2.tabula
Uzpémuma ,,Birma” sadarbibas partneru novertésana
Umé Uz Uz T Uz Umé Uzl 1dezls
mémums | Uzmmémums | Umémums | Umémums | Umémums | Umémums | Uzmémums
Noverts: kriteriii S\'ariguma "A" "B" e "o "E" "F" "E udarbi‘b.as
-Yovertejuma SUL oeficients pa::tt?ms"
Sadarbibas partneru novértgjums (no 0 lidz 5 ballém) IK Eiu:mzi
zkatfuma
1 Pretu piepaditijs = razotajs| 0,123 5 3 5 3 3 0 3 5
2 K Bima” pegadatds =| 19 5 5 5 0 5 5 0 1
konlouwentu partneris
3. Partnera atrafanas vieta 0.014 4 3 4 3 3 4 3 1
4. Vairumtird=niecibas cenas 0,110 5 3 5 3 3 2 2 4
3. Prefu transport®ianas - - - -
rmakeas 0,063 4 2 1 2 2 4 2 3
6. Pretu kvalitite 0.151 5 3 5 3 3 5 4 5
1. Zimola reputicija 0,033 3 3 5 3 3 3 3 2
8. Preces argjais izskats, 0,137 5 5 5 4 5
plevilcirums
9. 5p&ja veikt tehnizk
P2 ¥ ° 0,082 1 2 1 2 2 0 2 3
aplalpofanu un remontu
10. Konsulticy veikdana, 0.055 5 3 3 5 5 5 4 2
atsauciba
.1 1. Pasiitfumu apstrides 0.055 5 4 5 5 5 5 4 2
lgums
12. Piegades ilgums 0,041 4 3 2 3 1 4 3 2

Lai varétu aprékinat galigo raditaju sadarbibas partneru noveértéSanai, ir jaizvélas bazes
uznémums (pieméeram, visatbilsto$akais nosacijumiem vai uznémumam vissvarigakais sadarbibas
partneris). Ta ka paSreizgjie uzpémuma “Birma” sadarbibas partneri ir vienadi nozimigi
uznémumam, tad to salidzinasanai par bazi kalpos ,,iedomats” uznémums (ideals sadarbibas
partneris), kur§ iepriek$ tika noveértéts péc tadiem paSiem krit€rijiem. Sadarbibas partneri un
bazes uznémums tiek novertéti 5 ballu sistéema. Balles nosaka atkariba no ta, cik liela méra
uznémums ,,Birma” uzskata partnera darbibas politiku un precu IpaSibas par pienemamam un
svarigam (pieméram, viena sadarbibas partnera novertéSana ir svarigs ta zimols, cita noverteéSana
— precu kvalitate), bet bazes uzn€mumam balles nosaka atkariba no visparigas krité€riju nozimes
un svariguma nozare.
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1.3.tabula

Uznémuma ,,Birma” sadarbibas partneru noveért€juma rezultati

Salidzinijums
E-I'ilEriji Umémums | Umémums | Umémums | Umémums | Umémums | Umémums | Umémums

"A" "B" " "o "E" "F" "G
Kl 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 0,00 1,00
K2 123 123 123 0,00 123 123 0,00
E3 400 3,00 400 3,00 300 4.00 300
K4 123 123 123 123 123 030 030
K3 33 0,67 33 0.67 0.67 33 0.67
K6 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 0.80
K7 2.50 2.50 2.50 2.50 2.50 2.50 2.50
K3 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 0,30
KS 133 0,67 1,33 0.67 0.67 0,00 0.67
K10 230 1,50 1,30 2,30 230 2.50 2.00
K1l 230 200 230 230 230 2,50 2.00
K12 2,00 1,50 1,00 1,50 0.50 2.00 1,50
Ko, 1,43 1,22 127 116 126 112 0,97

1.2.tabula ir noradits nevis faktiskais katra krit€rija priekSrocibu skaits, bet tas novertéts péc
sekojoSas skalas: prieksrocibu skaits no 0 1idz 2 — 1 balle, no 3 lidz 4 — 2 balles, no 5 lidz 6 — 3
balles, no 7 Iidz 8 — 4 balles, no 9 Iidz 11 — 5 balles.

1.3. tabula ir atteloti aprékinu rezultati, kas iegiiti, izmantojot sadarbibas partneru novértéSanas
modeli (sk.1.3.tab.).

Galiga novert€juma rezultatu katram sadarbibas partnerim aprékina lidzigi péc formulas (1.1).
Pieméram, sadarbibas partnerim ,,A” to aprékina sekojosi:
Ykioi=(5/5)x 0,115+ (5/5)x 0,115+ (4/5)x 0+ (5/1)x 0,115+ (4/2) x 0,064 + (5/5) x

0,115 + (5/1) x 0,026 + (5/5 ) x 0,141 + ( 4/3) x 0,090 + ( 5/2 ) x 0,051 + ( 5/2 ) x 0,064 + (4/2)
x 0,051 = 1,43,

Noveértgjot uzn€muma ,,Birma” sadarbibas partnerus, var secinat, ka:

1) lai gan katram partnerim ir savas priekSrocibas un trikumi, tomer visi esoSie uzpémuma
,,Birma” sadarbibas partneri to apmierina;

2) uznémumam ,,Birma” rlpigi janoverté jauni sadarbibas partneri péc noteiktiem atlases
kriterijiem;

3) jaunu sadarbibas partneru vidi jaizvélas tikai sunpu apgerbu un aksesuaru razotaji, kuri nav
parstaveti Latvijas tirgi, lai veidotu stabilas sadarbibas attiecibas un kltitu par oficialiem So precu
parstavjiem Latvija;

4) uzpémumam ,,Birma” jacensas izmantot péc iesp&jas Tsaku vertikala sadales kanala sistému
piegades kédes posma no razotaja Iidz uzpémumam ,Birma”, jo tas lauj iepirkt preces par
zemakam cenam un izvairities no liekiem starpniekiem.

173



Konkurentu novértésanas modelis

Jebkuras nozares konkurentu noverteésana jasak ar konkurentu darbibas noveroSanu un izpéti.
Veicot konkurentu priekSrocibu un trikumu konstaté€Sanu, tos var novertét péc kriterijiem, kurus
ka sadarbibas partneru novertésanas modeli jasak ar katra kriterija svariguma koeficienta
noteikSanu ar ekspertu metodi.

Specializ&to sunu apgérbu un aksesuaru mazumtirdznieciba konkurentu noveértésanas kritériji ir
sekojosi:

1)  precu kvalitate;

2)  klientu apkalposanas kvalitate;

3) sortiments;

4)  reala veikala esamiba;

5) interneta veikala esamiba;

6) konkurentu aktivitate produkcijas realizacijas pasakumos (reklama, piedaliSanas

specializ&tajas izstades);
7) konkurentu aktivitate majdzivnieku pasakumu sponsoréSana, organizé$ana un
atbalstiSana.

P&éc katra kritérija svariguma aprékinaSanas ir jasastada tabula, kur jaieraksta konkurentu un
apskatama uzn€muma novert€Sanas rezultati pec attiecigajiem krit€rijiem. Novertésana jaizmanto
kvalitativie kriteriji, kuri nav izteikti latos, gabalos vai citadas mérvienibas, tapec kritériji javerte
5 ballu sistéma.
Katra balle no 0 11dz 5 nozimé sekojoso:
,0” —uznémums neatbilst krit€rijam vai ta darbiba ir pasiva;
»17 — loti zema uzpémuma aktivitate dota krit€rija izpilde vai loti zems noteika kriterija
novertejums;
,2” —zema uzn€muma aktivitate dota kritérija izpild€ vai slikts noteikta krit€rija novertéjums;
3" — videji aktiva uznémuma darbiba dota kriterija izpildg;
47 — aktiva uzn€muma aktivitate dota kriterija izpildg;
> —uznémums pilniba atbilst kritérijam vai uzp€muma riciba dota kritérija izpilde ir loti aktiva.
Lidz ar to tiek piedavats $ads konkurentu noveérteéSanas modelis:

Fa, N F,a, . F.a
I:lb I:1b Fnb

KNM = f[ "] - max, (1.5)

kur KNM — konkurentu novértésanas modelis;

F1 + F,, — konkurentu noveérté€sanas kriteriji;

Fip + Fap— novertésanas kriteriju lielumi, kas pienemti par salidzinajuma bazi;
aj + op — kritérija svarigums, kas aprékinats péc iepriekSminétas metodikas.
Pircéju segmenteSana un merktirgus noteikSana

Uzpémuma mérka tirgus aprékinasanas procesa vislielaka nozime ir cilvéku skaitam, kuri tur
majdzivniekus, un cilvékiem ar ienakumiem lielakiem par 500 latiem meénesi (bruto), ka ari
majdzivnieku Tpasnieku skaitam.

174



Specializ&to sunu apgérbu un aksesuaru mérka tirgus Latvija ir 25 129 cilvéki. Reali specializéto
sunu apgerbu un aksesuaru tirgus apjoms ir lielaks, jo ikvienam nozar€ stradajoSam uzpémumam
ir klienti ne tikai Latvija, bet arT arzemgs.

Pilnigakai klientu analizes veikSanai ir detaliz€tak jaizpeta izve€léta uznémuma esoSie un

potencialie klienti, vinu riciba, ricibas motivi, nemot véra autores izstradato shému, kas paradita
1.2.attela.

[ UZNEMUMA KLIENTI ]

__4_ Janosakaipatsvars B Potencialie
& c T v v
Pircgji, kuri perk preces no Pircgji, kuri vel
konkurentiem nepérk apskatama

uznémuma preces

Abiem klientu veidiem janosaka: iL

- pirkumu skaits;

- pasiitijumu biezums; Janoskaidro §adi butiskakie jautajumi:
- viena pirkuma apjoms; - kas potencialo klientu saista konkurentu darbiba;
- vid&jo pirkumu summu. - aptuvens produkcijas iegades biezums;

- aptuvens viena pirkuma apjoms;

- papildus iespgjas, kuras piesaista klientus konkurentu
darbiba;

- ko atSkirigu p&tamais uznémums var piedavat
klientiem.

1.2.att. Uzné€muma klientu un vinu ricibas analize (autoru izstrade)

Klientu ricibas analizei ir svarigi aprékinat vidéjo pirkuma summu, pasiitijumu bieZumu.

Vidgjo pirkuma summu (S) var noteikt ka attiecibu starp apmaksato pasttijumu summu un to
daudzumu, izmantojot formulu (1.3):

S= —— (1.3)

kur N — pardosanas apjoms (Ls),
Q — pardosanas daudzums (gab.).

Pastitijumu biezumu (OF) var aprékinat ka veikto pasiitijumu daudzuma attiecibu pret klientu
skaitu noteikta perioda, ko aprekina péc formulas (1.4).

OF = o (1.4)

kur O — pasttijumu skaits,
CQ — klientu skaits.
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Produktu portfela novertéSanas modelis

Specializ&to sunu apgerbu un aksesuaru veikalu produktu portfelis ir att€lots 1.4.tabula.

1.4.tabula
Specializ&to sunu apgérbu un aksesuaru mazumtirdzniecibas uznpémumu produktu portfelis
SORTIMENTA PLATUMS
Profesionala
sunu Apgerbi AKksesuari Mébeles Citas preces
kosmetika

< - Sampiini :Jbﬁf(g;ass - kakla - divani - glab3anas

= o | - kondicionieri | - krekli siksnas _gulvietas | VEStes

|_|§J % - lakas - k_Ieltas . - pavadas - spilveni - rotallietas

= EE 51 - ziemas jakas | _ gpradzes - blodas
x| S - apavi utt. S

8 - paderi - plekftrn,n

- krasas - bantites

S _
E XXX XXX XXX XXX XXX

N

Ja uznémums vélas izpétit noteiktu precu zimolu popularitati, tad katru produktu veidu kopumu
var sadalit pé€c razotaju zimoliem. Katra razotaja preces atSkiras ar unikalu dizainu, razoSana
izmantotajiem materialiem un tehnologiju, cenam utt. Tap&c portfela sadalijums péc razotajiem
palidzes izpétit, kadas preces (kategorija un veids) un kada raZotaja preces izvélas uznémuma
klienti.

Produktu portfela analizei ir vérts izmantot vienu no vadibas gramatvedibas parskatiem, ko sauc
par ,, Pardosanas parskatu”. Tas ir visobjektivakais produktu portfela noverteSanas modelis, jo
tas parada realu katra produkcijas veida realizacijas apjomu un daudzumu un citu informaciju,
kas interesé uznéméju. PardoSanas parskatu var sastadit tabulas veida briva forma, kur vertikali
var izvietot precu veidu nosaukumus, bet horizontali — pardoto vienibu skaitu, kop&jo pardoSanas
apjomu un vidgjo ienakumu no katras pardotas preces.

Vidgjo ienakumu (V) katram produkcijas veidam var aprékinat ka attiecibu starp noteiktas grupas
precu pardoSanas apjomu un grupas precu daudzumu, izmantojot formulu (1.5):

V= —— (1.5)

kur A — noteiktas grupas pre¢u pardosanas apjoms (Ls),

q — noteiktas precu grupas pardosanas daudzums (gab.).
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Cenu politikas veidoSana tirdzniecibas uzpemuma

1.5. tabula ir ieklauti iekS$€jie un argjie cenu noteikSanas faktori, kas ietekmé tiesi specializéto
sunu apgerbu un aksesuaru mazumtirgotaju cenu veidoSanas procesu.

1.5.tabula

Specializ&to sunu apgérbu un aksesuaru mazumtirdzniecibas uznémumu cenu veidoSanu
ietekm@josie faktori

Iekséjie faktori Aréjie faktori
1) pasizmaksa 1) konkurentu cenas
2) precu kvalitate 2) pieprasijums
3) razotaja imidzs 3) ekonomiskais dzives ltmenis
4) precu dizains 4) patérétaju pirktsp&ja
5) produkta sadales 5) modes tendences
kanali . . .

6) tirdzniecibas starpnieki

6) pasakumi precu
virziSanai tirgii

Specializéto sunu apgérbu un aksesuaru tirdzniecibas uzpémumi pieder pie oligopolistiskas
konkurences tirgus. Sis ir tirgus, kur ir neliels pardevéju skaits, kuri pardod lidzigas vai at8kirigas
preces. Saja tirgd jauniem konkurentiem ir griti iekldt. Ikviens pardevéjs momentani reagé uz
konkurentu stratégiju un darbibu cenu politikas joma.

Sunu apgérbu un aksesuaru tirgli cenu aprékinasanai izmanto cenu noteikSanas metodi péc
izmaksam, kur vispirms aprékina visas izmaksas, kas saistitas ar precu un pakalpojumu razoSanu
un izplatiSanu (precu un izejvielu izmaksas, ire, algas un citas saimnieciskas izmaksas) un
pievieno vélamo pelpu. Precém, kuras ir konkurentu sortimenta, sunu apgeérbu un aksesuaru
tirdzniecibas uznémumi nosaka cenas, izp&tot konkurentu cenas, lai pé&tama uznémuma cenas
nebiitu parak augstas vai zemakas par konkurentu cenam, t.i., janosaka proporcionalas cenas.

Dazi sunu apgérbu un aksesuaru razotaji, kuru preces atSkiras ar loti augstu prec¢u kvalitati un
kuru zimoliem ir nevainojama reputacija tirgli, nosaka rekomend&jamas mazumtirdzniecibas
cenas.

Marketinga specialisti izdala vairakas cenu veidoSanas stratégijas, tacu specializéto sunu apgerbu
un aksesuaru mazumtirdzniecibas uznémumi izmanto divas cenu veidosanas stratégijas [1; 2].

1. Prestiza cenu stratégija, kuras pamata ir augsta cena, kas parasti liecina par preces
augsto kvalitati. Saja gadijuma tirgotajam nav jaaizmirst par cenu, kuru tam iesaka razotajs, jo,
nosakot cenu, kas biis daudz augstaka neka pargjiem tirgotajiem, uznémums riskés pazaudét
klientus.

2. Cenu atlaides veidoSana, kad cenas tiek samazinatas ar noliiku piesaistit pirc&jus. Biezi
vien specializéto sunu apgerbu un aksesuaru mazumtirgotaji riko sezonas atlaides, kas izpauzas
ka atlaides pieskirSana precé€m, ja tuvojas kadas sezonas beigas vai paliek arpussezonas precu
parpalikumi. Loti popularas ir arT cenu atlaides pastavigajiem klientiem.

Pielietojot atlaides precém un aprékinot cenas, cenai jablt ne mazakai par Iimeni, kas sedz
izmaksas, un ne augstakai par Iimeni, virs kura vairs nav pieprasijuma péc piedavatas preces.
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Posma starp abam galgjibam var noteikt dazadas cenas — tas liela méra atkarigas no izvéletas
metodes.

SVID matricas izmanto$ana uzpémuma attistibas stratégijas noteikSanai

Uzkrajot visus nepiecie$amos novérojumus un veicot aprékinus, specializéto sunu apgérbu un
aksesuaru mazumtirdzniecibas uzpnémumu attistibas strat€gijas noteikSanai var izmantot
stratégijas izveles algoritmu, kas ieklauts 1.3.attgla.

[ 1. SVID ANALIZE VIDES ANALIZE

2. VIZIJAS FORMULEJUMS A 4
Galvenais uznpémuma GALAMERKIS

Kads paslaik ir uznémuma stavoklis?

Kads uzpémums vélas k]at?

A 4
3. MISIJAS FORMULEJUMS Uzpémuma MERKI

Ko uznémums var dot sabiedribai?

v

4. STRATEGIJAS IZVELE DARBIBAS PLANS

1.3. att. SVID matricas izmantoSana uznémuma attistibas stratégijas noteikSanai

Izpétot uznémuma darbibu un ekonomisko literatiiru, autori konstat&ja, ka specializéto sunu
apgerbu un aksesuaru mazumtirdzniecibas uznémumi par savas darbibas attistibu var izvéléties
vienu no sekojo$am attistibas strat€gijam [1 =+ 5] :

1) ekstensiva stratégija; 2) intensiva strategija; 3) integréta strategija; 4) diversifikacija.

Ekstensiva attistibas stratégija nozime, ka uznémums neizce] nekadus konkrétus tirgus segmentus
ka meérka segmentus, bet orientgjas uz visu tirgu kopuma. Uzp€muma darbiba visas tirgus jomas
ir vienada, uznémums izmanto vienu un to paSu marketinga kompleksu: preces, cena, reklama,
sadales kanali un to stimuléSana. Uzp@mums neizmaina iepriek§ izveélétos meérkus. Tadam
attistibas virzienam atbilst marketinga stratégija — nostiprinaties tirg.

Kad ekstensivais attistibas cel$ nelauj attistities talak un kad nepiecieSams meklét jaunu tirgu vai
izstradat eso$o produktu modifikacijas, ir jaizmanto intensiva stratégija. Sim attistibas virzienam
atbilst tirgus segmentu paplasinasanas strat€gija, kas pieprasa papildus izmaksas jaunu tirgu
izpétei, reklamai, piegades organizeSanai.

Integréta attistiba nozimé paaugstinatu iep@mumu nodro$inaSanu, pamatojoties uz apvieno$anos
ar citiem uznp€mumiem, lai izmantotu vinu pieredzi un resursus (pieméram, asociacijas, konsorciji
u.c.).

Diversifikacijas stratégija nozimé, ka uznémums paplasina pre¢u nomenklatiiru un iziet ar
jaunajam prec€m jaunos tirgos.
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Romanenko Z., Magidenko A.Tirdzniecibas uznémumu attistibas stratégija latvija

Misdienu ekonomiskaja situacija, kad mazumtirdzniecibas apgrozijums un iedzivotaju pirktspéja Latvija samazinas,
ikvienam tirdzniecibas uzpemumam ir jaspej notureties tirgii. Tirdzniecibas uzpémumu attistibas veicinasanai ir
svarigi noteikt mérktirgu, pastavigi analizét, noveértet konkurentus un vinu ricibu, precu piegadatajus, analizet,
mainit vai atjaunot sortimentu, sekot lidzi vidé un nozaré notiekosajam izmainam utt. Ja uznéméjs spéj efektivi
organizet uznemuma darbibu, veicot nozares un vides izpéti, uznémumam biis nodrosinata uzpémuma ilgstosa
dzivotspéja. Autoru izstradatais tirdzniecibas uzpemumu attistibas stratégijas noteikSanas modelis lauj ne tikai
noteikt uznemuma attistibas stratégiju, bet ari noteikt uzpemuma vajas un stiprdas puses, iespéjas un draudus, un
novértéet uzpemuma organizatorisko procesu efektivitati. Autori secindjusi, ka attistibas strategijas noteikSanas
modela izmantoSanas rezultata uzpnémums noteikti giis ekonomisko efektu, ko pierdda modela aprobdcija sunu
apgerbu un aksesuaru mazumtirdzniecibas uznémuma.

Romanenko Z., Magidenko A. Strategy for development for trading companies in Latvia

In modern economic situation when the turnover of retail trading and purchase power of population is decreasing in
Latvia, it is necessary for each company to hold out in the market. It is very important to determine target audience,
constantly analyse and evaluate competitors and their actions, analyse suppliers, assortment, follow changes in the
economy and specific branch to promote the development of trading company. If entrepreneur is able to organize the
operation of the company effectively, the company will be ensured with long-term viability. The authors concluded
that developed strategy determination model for retail companies helps to determine the best development way for
the company as well as its weaknesses, strengths, threats, opportunities and evaluate the effectiveness of trade and
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work organization in the company. The authors concluded that choosing the development strategy based on
developed model, the company in the specific branch will definitely receive economical effect that was proved and
demonstrated in the approbation of the model.

Pomanenko 7K., Maruaenko A. CTpaTerusi paxBuTHsI TOPrOBBIX NpeanpusTUii B JlarBun

B coepemennoil sxonomuueckoi cumyayuu, ko20a 060pom posHUUHOU MOP2O8IU U NOKYNAMETbCKAA CHOCOOHOCHb
Hacenenus 6 Jlameuu CHUNCAIOMCA, KAXCOOMY NPEONpUsmut0 Heobxooumo yoepacamocs Ha puiike. OueHb 8adCHO
onpedenums yenegyro ayoumopuio, NOCMOSAHHO AHATUSUPOBATbL U OYEHUBAMb KOHKYDEHMOS8 u ux Oelicmeus,
ananu3uposams NOCMASWUKO8, AcCOPMUMENM, CIeOUmyb 3a USMEHEHUAMU 8 IKOHOMUKE U KOHKPEMHOU OMmpaciu Ol
mozo, 4mobvl CcOOelcmBo8ams paseumuio mop2oeozo npeonpusmus. Ecau npeonpunumamens 6 cocmosHuu
0peaHu306ams pabomy npednpusimust SQP@OeKmueHo, Mo 00120CPOUHASL HCUZHECNOCOOHOCMb emy bydem obecnedena.
Asmopul  cOenanu  6b1600, UMO paspaboOmMannas Mooenb onpeoeieHus Cmpameuu paseumus POHUYHbIX
npeonpuamuii nomozaem Onpeoenums VYU NYyMb pa3eumusa, a makdxce cuabvie U CUlbHble CHMOPOHbL
npeonpuamusi, yepo3vl, €20 603MOHCHOCIU, OYeHUMb 3PDEKMUBHOCIb MOP2OSIU U OpeanHusayuu mpyoa. Aemopul
npuwWIY K 661800y, YUMo npu evloope cmpamezuil pa3gumus Ha OCHO8e paspabomaHHoOl MOOenu 6 KOHKPEmHOU
ompacau, npeonpusmue, 6e3yCi08HO, MOX*CEm NOAYYUMb IKOHOMUYECKUL dhdexm, umo 6bL10 OOKA3AHO U NOKA3AHO
Ha KOHKPEMHOM npumepe.
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