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Šodien plānā | 14:00 – 17:00

KIC atbalsts 

pārdošanā un 

mārketingā

Diskusija
Izaicinājumi 

uzņēmumos

Kā pelna uzņēmumi, 

kad pērējie nepelna
Gatis Ulinskis

KIC, Structogram Wrap-up
VisiKas karsts e-

komercijā?
Sniedzīte Vilmane

KIC, Mēness aptieka

Kafijas pauze

Iemesli, kad neļauj 

uzņēmumam augt 

un attīstīties
Agris Magons

KIC, Bono Group



Kāpēc mēs par šo varam runāt?
38 000 mācību dalībnieki | 3000 vadītāju | 60 biznesa treneri 

Mācības vadītājiem

Biznesa Klase 

Biznesa Meistarklase

Digitālā mārketinga un pārdošanas 

vadīšana

Praktiskā digitālā transformācija

Produktīva Ražošanas vadīšana

Produktīva Pakalpojumu vadīšana

Īsie treniņi

Vadītājs un vadītprasmes

Pārdošana mūsdienās

Komunikācija

Psiholoģija

Labbūtība

Stresa vadība

LEAN

Iekšējie mācību 

projekti komandām

Digitalizācija

Procesu uzlabošana

Vadītprasmes

Efektivitāte

Pārdošana

Procesu sakārtošana

Auditi

Konsultācijas, 

koučings,

supervīzijas

Vadītprasmes + Rezultāts

NPS 75



KIC ATBALSTS

PĀRDOŠANĀ UN 

MĀRKETINGĀ

UZŅĒMUMA sistēmas un stratēģiju veidošana

ATBALSTS VADĪTĀJAM | stratēģija, sistēma | Mācības un konsultācijas

DARBS AR KOMANDU | vadītprasmes

KOMANDAS PRASMJU ATTĪSTĪŠANA & motivācija

PIEREDZES APMAIŅA, prakse & tīklošanās
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Ko risina vadītāju mācības?
Sistēmiskas zināšanas, prakse un rīki pārdošanas vadīšanā

Kā stratēģiski pārdot vairāk?

Kā veidot pārdošanas un mārketinga sistēmu un stratēģiju?

Kā organizēt pārdošanas un mārketinga komandas darbu?

Kā izmantot digitālos rīkus?

Kā veidot klientu attiecību sistēmas?

Kā pārdot starptautiskā vidē?

Kā emocionāli inteliģenti komunicēt ar komandu?

Kā vadīt savas un komandas emocijas?

Kā organizēt pārdošanu, mārketingu?
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Kam?

Pārdošanas 

vadītāji

Mārketinga 

vadītāji

Valde & 

īpašnieki
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MĀCĪBU GRAFIKS | PVM 8 |  23.10.2024. – 28.02.2025.



Starts 23. oktobrī
3 vietas grupā pieejamas
Dalības maksa: 3390 EUR + PVN 
Pieejams ES fondu līdzfinansējums 50-70% apmērā

*Piesaki interesi un noskaidro apjomu linkā vai pie sava konsultanta

Programma un pieteikšanās te

Programma un pieteikšanās te

https://www.kic.lv/macibas/produktiva-pardosanas-vadisana


Īsie kursi = konkrētas 
kompetences taviem 
darbiniekiem
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https://www.kic.lv/macibas/pardosana-musdienas-izmantojot-digitalos-rikus
https://www.kic.lv/macibas/cilvekfaktora-parvaldiba-ka-izprast-savu-un-komandas-speju-potencialu-un-robezas
https://www.kic.lv/macibas/iebildumu-parvaresana-darijumu-sarunas
https://www.kic.lv/macibas/darba-snieguma-vadisana-un-attistisana-ikdiena
https://www.kic.lv/macibas/rakstiska-komunikacija-praktiskie-padomi-un-riki
https://www.kic.lv/macibas/maksliga-intelekta-10-praktiskie-risinajumi-produktivitatei
https://www.kic.lv/macibas/laika-planosanas-pamati-sistema-prioritizacija-motivacija
https://www.kic.lv/macibas/improvizacijas-tehnikas-klientu-apkalposanas-specialistiem


Diskusija
Tavs izaicinājums pārdošanā/mārketingā

• Uzrakstīt savu/uzņēmuma izaicinājumu uz post-it | 2 min

• Tavs uzņēmums + nozare + izaicinājums | 12 min

• Izrunāt grupā izaicinājumus un vienoties par kopīgo/ atšķirīgo

• Ievēlēt runātāju, kas padalīsies ar grupas izaicinājumiem/ secinājumiem | 1 min

• No dažām grupām ar atziņām padalās publiski | 5 min
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Kā pelna uzņēmumi,

kad pārējie nepelna
Pārdošanas vadītāja iespējas

Gatis Ulinskis

KIC treneris & CSO

Structogram pārstāvniecības vadītājs

Servisa audita kompānijas Dorus CEO



Kāds izskatās tirgus,
kad apjomi krīt?
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Krītošs tirgus 

Turpina pirkt

Pērk mazāk

Beidz pirkt

Mainās pirkšanas struktūra

Notiek produktu un zīmolu aizvietošana



Izmaiņas tirgū

Pieprasījums nemainīgs, bet piedāvājums palielinās = cena samazinās.

Pieprasījums nemainīgs, bet piedāvājums samazinās = cena palielinās.

Pieprasījums palielinās, bet piedāvājums ir nemainīgs= cena palielinās.

Pieprasījums samazinās, bet piedāvājums ir statisks = cena samazinās.

KONKURENCES SAASINĀŠANĀS

PEĻŅAS NORMAS SAMAZINĀŠANA 

VAI 

PRODUKTA MODIFICĒŠANA



www.menti.comPaņemiet mobilo 
telefonu

Ievadiet kodu: 3301 2215

Kāds ir Tavs tirgus?
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Izmaiņas tirgū

LIELIE DARĪJUMI

VIDĒJIE DARĪJUMI MAZIE DARĪJUMI

Vajadzību 

struktūras 

izmaiņas

Pērk biežāk, 

mazākos 

apjomos

Pieaug 

pieprasījums 

pēc 

modificētiem 

produktiem

1# 2# 3#



B2B izmaiņu ķēde

Klienta situācija

Vācijas mazumtirdzniecības ķēde 

(mēbeles)

Tirgus: Mazāk būvē (pērk) mājokļus

Pieprasījums: Mazāk pērk pilnu 

iekārtojumu (kolekciju)

Klienti maina (iegādājas) atsevišķas 

vienības

Pasūtījumu izmaiņas 

ražotājam Latvijā

Atliek komplektējošo vienību pasūtījumus

Atsevišķo vienību pasūtījumi turpinās

Veic mazākus pasūtījumus, bet biežāk



Produkts | Pielāgoties risinājumam





Risinājums

Klients

Vācijas 

mazumtirdzniecības 

ķēde (mēbeles)

Tirgus: Mazāk būvē 

(pērk) mājokļus

Pieprasījums: Mazāk 

pērk pilnu iekārtojumu 

(kolekciju)

Klienti maina (iegādājas) 

atsevišķas vienības

Par ko domā Vācijas uzņēmums?

Kas vajadzīgs viņam?

Mūsu tikšanās ar klientu. 

Noskaidrot:

1# TOP 5 preču vienības?

2# Cenu līmeņi?

3# Patērētāju vajadzību projekcija?

5 skices

2 prototipi

Demo pasūtījums



Satiec Gati

Stratēģiskās 

konsultācijas

Pārdošanas 

sistēma

Klientu 

segmentācija

Pārdevēju attīstība

https://www.kic.lv/macibas/produktiva-pardosanas-vadisana
https://www.kic.lv/macibas/pardosana-musdienas-izmantojot-digitalos-rikus
https://www.kic.lv/macibas/cilvekfaktora-parvaldiba-ka-izprast-savu-un-komandas-speju-potencialu-un-robezas
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Iemesli, kas neļauj 

uzņēmumam strauji attīstīties 

un pelnīt miljonus

Agris Magons

KIC treneris

BONO group mārketinga vadītājs



Pirmo datoru radīja amerikāņu

zinātnieki 20. gs 40. gadu vidū

Interneta pirmsākumi meklējami 20.

gs. 60. gados ASV

Pirmais klēpjdators IBM 5100

Izlaists 1975. gada septembrī. 

Svars 55 mārciņas. 

Piecu collu CRT (katodstaru lampas) displejs. 

Lentes diskdzinis, 1,9 MHz PALM procesors un 

64 KB RAM. 

Attēls no IBM 5100 reklāmas “Scientific American “ 

1975. gada novembra numurā.



‘’
"Uzņēmējdarbība arvien vairāk kļūst 

"atkarīga" no interneta un digitālā 

mārketinga”.

“Arvien svarīgāk saskaņot mārketinga 

un pārdošanas stratēģiju, kas atbilst 

uzņēmuma mērķiem un iespējām."

A g r i s



Iemesli, kas neļauj Jūsu uzņēmumam straujāk  
attīstīties & bremzē?



Sales

Marketings



PĀRDOŠANAS UN MĀRKETINGA STRATĒĢIJA =

PIELĀGOJAMA BIZNESA MĒRĶIEM UN IESPĒJĀM! 

VAI DIGITĀLAIS MĀRKETINGS = 
UZŅĒMUMA IZAUGSMES ”BRĪNUMLĪDZEKLIS”?



ATŠĶIRĪBA? UZŅĒMUMA LIELUMS? MĒRĶOS? 
BUDŽETĀ? STRATĒĢIJĀ?



Digitālajam mārketingam un pārdošanai
var būt atšķirīgi mērķi un stratēģijas.

To sinerģija nosaka biznesa panākumus. Jums nav izstrādāta
pārskatāma šo procesu vadība, tad jums trūkst stratēģijas vai
mērķu!
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Mārketings ģenerē potenciālos klientus Pārdošana tos konvertē;

Mārketings veicina attiecības Pārdošana noslēdz darījumus;

Koplietotie dati un ieskati: mārketinga un pārdošanas komandas sadarbība pārdotu vairāk;

Atsauksmju cikls: Pārdošana informē mārketingu par iebildumiem un sāpju punktiem 

Mārketinga + pārdošanas saskaņošana nav vienkārša, bet ir finanšu rezultātus.

Ir svarīgi arī indentificēt  Papildpārdošanas & savstarpējās pārdošanas iespējas 



Kur mēs esam pašlaik? 

Kur mēs vēlamies būt? 

Kā mēs tur nokļūsim? 

Kas tieši mums ir jāizdara?

Kad, ar ko un par cik to izdarīsim? 

Kā mēs zināsim, ka virzamies uz priekšu?



Pircēja ceļojums!  Vai zinām ko domā un kā pieņem lēmumus?

Uzņēmuma 

pārdošanas 

un mārketinga 

budžets



KO UZRUNĀT?         KĀ PĀRDOT?

KĀ NOTURĒT?         KĀ KONKURĒT?

KĀ UZRUNĀT?         KUR UZRUNĀT?

KONKURENTU UN 

MĒRĶAUDITORIJAS IZPĒTE
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Vai Jūsu tīmekļa vietne strādā kā pārdošanas instruments?











Kanālu, Risinājumu, Satura nozīme veidojot 

mārketinga stratēģiju.



I PĀRSKATĀMU, IZMĒRĀMU UZŅĒMUMA PĀRDOŠANAS SISTĒMU



“PERFORMANCE”MĀRKETINGA PIEEJA



META ADS

GOOGLE Search

Expanded, Responsive, Dynamic

GOOGLE GDN

Responsive, Dynamic, Smart

FB ADS

SEO

ORGANIC

REFERAL

DIRECT

Goal 

Configuration

Retargeting 

RĪKU, DARBĪBU UN SCENĀRIJU KARTE, ATBILSTOŠI BUDŽETAM.

TRAFFIC 

W
E
B

L
A
P
A

WEB

Dinamiskais 

remarketings

Product Feed

Similar

Audiences:

Pirkumi, grozs

Audience lists:
Lapas apmeklētāji, 

konkrētu sadaļu 
apmeklētāji, grozs, 

pirkums, 
salīdzinšana/Wish 

list, video views

Remarketing

+

Similar



Mārketinga un pārdošanas sistēmas izveide. Piemērs



No 1 Eur mārketingā līdz darījumam, pilnīga kontrole



PRASEME, INTERPRETĒT IEGŪTOS DATUS. TĀ IR ESPĒJU EFEKTIVIZĒT PĀRDOŠANU 

GAN E-KOMERCIJĀ, GAN B2B; B2C U.C BIZNESA MODEĻOS







http://www.youtube.com/watch?v=axhjLLi0wLg

http://www.youtube.com/watch?v=axhjLLi0wLg


Satiec Agri

Stratēģiskās 

konsultācijas

Digitālais 

mārketings

Īsais kurss par 

digitālo 

mārketingu

Jautājiet un jums 

taps dots

https://www.kic.lv/macibas/produktiva-pardosanas-vadisana
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Kas karsts e-komercijā
Digitālais mārketings & pārdošana: 

mainīgais un aktuālais

Sniedzīte Vilmane

KIC trenere

E-komercijas vadītāja, Mēness Aptieka
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BANNERI
tērē naudu 
nevar saprast

Mājas lapa

reklāma

CTR
AOV

PPC

Visitors

Google

Sembrush

Nekas nav

E-pasti
HTML

ātri

dārgi

lēni



Vai e-komercija ir tikai 
haips/trends?



‘’
E-komercija būtiski maina mārketinga 

stratēģijas, pieprasot autentiskumu, daudz 

kanālu pieeju, ilgtspējīgu, uz nākotni vērstu 

attīstības stratēģiju un pielāgošanos gudriem 

pircējiem. Uzņēmumiem ir jābūt elastīgiem un 

inovatīviem, lai veiksmīgi konkurētu šajā 

dinamiskajā tirgū, nodrošinot augstas 

kvalitātes klientu pieredzi un uzticību 

konkrētam zīmolam. 

E d g a r s  K e b b e ,  e C o m S t r i v e



Iepirkšanās tendences digitālajā vidē LV

85% 70%

Izmanto arī mobilās 

iekārtas

44%

Piegādes ātrums

ir problēma

Ir iepirkušies tiešsaistē 

pēdējo 6 mēnešu laikā

Avots: E-Komercijas zvaigzne 2024, Gemius pētījuma dati 



Kas motivē klientu pirkt tiešsaistē?

77%

Online veikali ir

vienmēr atvērti

70%

Labākas cenas, kā 

fiziskajos veikalos

62%

Iespēja iegādāties preces, 

kas nav pieejamas manā 

dzīves vietā

65
Avots: E-Komercijas zvaigzne 2024, Gemius pētījuma dati 



Kas demotivē klientu pirkt tiešsaistē?

40%

Preces neatbilstība 

gaidītajam

33%

Informācijas trūkums par 

produktu un servisu

20%

Neērta iepirkšanās

mobilajā vidē

66
Avots: E-Komercijas zvaigzne 2024, Gemius pētījuma dati 



‘’
Augam lēnāk nekā pārējie:
Latvijas e-komercijas tirgus prognozētā gada 

izaugsme no 2024. līdz 2028. gadam ir 3,4%, 

savukārt globālā izaugsme ir ievērojami 

augstāka. 

Pasaules e-komercijas tirgus izaugsme 2024. 

gadā tiek prognozēta 10,4% apmērā .

E d g a r s  K e b b e ,  e C o m S t r i v e



KAS IR 
NEPIECIEŠAMS 
VEIKSMĪGA PIRCĒJA 
CEĻA RADĪŠANAI?



Digitālās pārdošanas biznesa komponentes

TEHNOLOĢIJAS = PAMATS

1
KOMERCIJA

2
SATURS

3
VEIKALS

4
MĀRKETINGS

5
SERVISS



Saistīto trauku princips

70

TEHNOLOĢIJAS = PAMATS

KOMERCIJA:

- sortiments

- cena

- bonusi

SATURS

- attēli

- apraksti

- vērtējums

VEIKALS

- lietojamība

- SEO 

- iesaiste

MĀRKETINGS

- kanāli (mix)

- valoda

- tehnoloģijas

SERVISS

- pakošana

- piegāde

- klientu   

apkalpošana



‘’
E-biznesu tāpat, kā augu valsti 

ietekmē: optimuma likums- vislabāk 

augu attīstība notiek optimālos 

apstākļos, kad visi faktori ir

vislabākajā daudzumā un attiecībā!

A u g u  r e g u l ā c i j a  - t e o r i j a .  B i o l o ģ i j a  ( S k o l a 2 0 3 0 ) ,  9 .  k l a s e .
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PIEMĒRS: prof.lv digitālais un fiziskais

Avots: Sembrush, Augusts 2024.



PIEMĒRS: prof.lv kā lasīt digitālos rādītājus?

Avots: Sembrush, Augusts 2024.



PIEMĒRS: tet.lv

Avots: salidzini.lv



PIEMĒRS:

reklāma un rezultāti
tirdzniecība

Avots: Sembrush, Ad Real, 09.2022-09.2024.

0

10,000,000

20,000,000

30,000,000

40,000,000

50,000,000

60,000,000

70,000,000

Adreal Impressions

Rd Electronics Tet Veikals Euronics 1A.LV

0

500000

1000000

1500000

2000000

2500000

3000000

SemRush raffic

rdveikals.lv tet.lv euronics.lv 1a.lv

0

20000

40000

60000

80000

100000

120000

Google Search Trends

1a euronics rd electronics rd veikals tet veikals



PIEMĒRS: reklāma un rezultāti tirdzniecība

Avots: Similarweb



DIGITĀLAIS 
MĀRKETINGS IR…



…
uzņēmuma tekstuālā un 
audiovizuālā valoda, kas 
izteikta izmantojot digitālo 
tehnoloģiju iespējas!





Nereti ignorēti, populāri DM instrumenti 

Google redzamība:

✓ Vai mani redz?

✓ Atbilstība Google 

nosacījumiem;

✓ Organiskā un maksas daļas 

efektivitāte;

! Parasti galvenais auditorijas 

avots!

Avots: E-Komercijas zvaigzne 2024, Gemius pētījuma dati 

Tik Tok:

✓ Jauns reklamēšanās 

kanāls;

✓ Salīdzinoši zema 

konkurence;

✓ Piemērots noteiktām 

auditorijas grupām.

E-pastu mārketings:

✓ Automatizēts un 

personīgs;

✓ Bieži visaugstākās 

konvertācijas kanāls;

✓ Atsevišķās nozarēs ir 

galvenais pārdošanas 

kanāls.
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0

1,000,000

2,000,000

3,000,000

4,000,000

5,000,000

AD Impressions

If Apdrošināšana Balcia Balta

0

50000

100000

150000

200000

250000

SemRush Traffic

if.lv balcia.lv balta.lv

PIEMĒRS:

reklāma un rezultāti
apdrošināšanas industrija

Avots: Sembrush, Ad Real, 09.2022-09.2024.

0

2000

4000

6000

8000

10000

12000

14000

16000

Google Search Trends

balcia balta balta apdrošināšana if if apdrošināšana



PIEMĒRS: apdrošināšanas industrijā auditorijas plūsmas analīze

Avots: Sembrush, Augusts 2024.
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22.08-30.09

1383 FOLLOWER

2M+ IMPRESSIONS 

1000 EUR MEDIA COST

PIEMĒRS: jaunie reklāmas kanāli
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PIEMĒRS: jaunie reklāmas kanāli



PIEMĒRS: e-pasti



PIEMĒRS: e-pasti



Digitālākais mārketings un 
pārdošana ir daļa no visa 
uzņēmuma VIENOTĀS 
stratēģijas!



Satiec Sniedzīti

Stratēģiskās 

konsultācijas

Digitālais 

mārketings

E-komercija

https://www.kic.lv/macibas/produktiva-pardosanas-vadisana
https://www.kic.lv/macibas/praktiska-digitala-transformacija


Atgriezeniskā saite = zelts
Novērtē pasākumu

ej.uz/pardosanasevents

https://ej.uz/pardosanasevents
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