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Kads ir zals uznémeéjs un
zalS produkts?



Naturebizz rokasgramata

* Rokasgramata ir pilotmaterials, ko var izmantot gan uznéméeji, gan
pasniedzé€ji, gan studenti. Vienam ta bus iedvesma, citam atgadinajums,
citam atklajums, kadam citam — apstiprinajums, ka Jusu cels ir zals jau
sobrid;

* Rokasgramata struktureta 8 nodalas — modulos: Zala mikrobiznesa
vadiba, Zalais klients, Zala zimola veidosana, llgtspéjigas kvalitates
vadiba, Zalo produktu un pakalpojumu dizains, Piegades kedes zalaja
mikorbiznesa, Komunikacija un «klienta celojums», Zalo uznemeju
internacionalizacija;

* Rokasgramata skaidroti butiskakie jédzieni zala biznesa konteksta;
* Materials Sobrid pieejams anglu valoda;

e Atslegvardi: mikro un mazie uznémumi, ilgtspéja, biznesa audekls (kanva),
digitalizacija, 17 Globalas ilgtspejas mérki.
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GLOBALIE MERKI

2015.gada no 25. lidz 27. septembrim Nujorka, Amerikas Savienotajas Valstis ANO ligtspéjigas attistibas samits apstiprinaja
Dienaskartibu 2030 ilgtspéjigai attistibai, kas ir globala vienoSanas nabadzibas izskausanai un ilgtspéjigas attistibas veicinasanai
lidz 2030. gadam. Dienaskartiba 2030 ir ietverti 17 ilgtspéjigas attistibas mérki (IAM) un 169 saistiti apakSmeérki, kas sabalanséti
integre visas tris ilgtspéjigas attistibas dimensijas - vides, socialo un ekonomiskas attistibas dimensiju.



1.Modulis Zala mikrobiznesa vadiba

» Sodienas pasaulé ne vienmeér pietiek tikai ar labu, produktu.
Konkurétspéjas nosacijums biezak ir biznesa modelis;

Konkuréetspeéjiga prieksrociba= konkurétspéja + pozitiva atskiriba no klienta skatu punkta

* Klientam butiska ir ticamiba, patiesas vertibas;

* Soli: Zala izpratne, uznemuma prioritates, uzneémuma merki, merku
un ilgtspejas integracija, komunikacija.



“Biznesa modela «audekls» (kanvas, Business
model canvas)

* “Biznesa modela «audekls» ir jautajumu kopums, kas sakartota veida
ved cauri planoSanas procesam un attista biznesa modeli;

* Ir Sobrid popularakais biznesa modelésanas riks;
e Autori: Alekss Ostervaders un Ivs Pinjé (2015);

* Uzdevums: biznesa modela audekls.
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2.Modulis Zalais klients

Pateretaju attieksme, vertibas un personiba, uzticesanas un zinasanas par zalajiem
produktiem, cena un pieejamiba, ka ari citu cilveku ietekme ietekme pateretaja nodomus
par zala produkta/pakalpojuma iegadi.

* Pieaug interese un pieprasijums péc dabigas (eko, bio) partikas un citiem
ilgtspéjigiem, dabiskiem produktiem un pakalpojumiem: dabas turisms, uz
dabas balstiti veselibas un labjutes pakalpojumi, dabiga kosmétika un videi
draudzigs apgérbs;

e Laba ekonomiska situacija stiprina zalo patérinu;

* Tirgus segments, meérktirgus;

* LOHAS dzivesveids (Lifestyle of Health and Sustainability) un lidzigas tendences;
* Virtuala uzticésanas.



/alais klients

* Ne vienmer realie |eEmumi ir balstiti tikai parlieciba;

 Komunicéjot zalos produktus jabut ticamiem, skaidriem
pieradijumiem;

e Citas tendences: KonMari pieeja, Zero waste, samazinats noteiktu
produktu patérins u.c. Tendences paradas un zud;

 Tirgus nisa: labi definéta tirgus dala, specializacija nemot véra 1pasas
klientu vélmes;

 Zalais mikrobizness ir nisas bizness;

e Uzdevums: tirgus nisas un galveno tirgus nisu definésana, biznesa
modela audekls.



3.Modulis Zala zimola veidosana

Zimols = identitate + profils + vizualais téls

* Zalie atributi zimola;

* Unikalais pardosanas punkts (Unique selling point): cena, pieejamiba,
zala ideja;

* Pozicionésana: eko produkts, vietéjs podukts, ekologiski sertificéts;
e Konkuréjosie zimoli;
e Zala zimola stratégija un komunikacijas plans.



3.Modulis Zala zimola veidosana

* Uzdevums: esosas situacijas analize, USP noteiksana, konkurentu
analize, zala zimola stratégija, zala zimola komunikacijas plans,
biznesa modela audekls.




4.Modulis llgtspéjigas kvalitates vadiba

“Kvalitate ir aspekts, ko uznémuma piedavajuma nosaka klienti, darbinieki, partneri, tikli un
ieinteresétas puses. Kvalitates jedziens atspogulo ari prieksstatu, ka viss jusu uznémuma
bizness ir saistits - lemumi un darbibas tiek veikti ekonomiski, ekologiski un sociali ilgtspéjigi. ”

e Kvalitate ir nozimiga, tomér janem véra, ka tas ir subjektivs fenomens;
 Kvalitates tehniskie aspekti (kas?), funkcionalie aspekti (ka?);

e Kvalitates vadibas riki, eko kvalitates sertifikati;

* Nozares normas;

* Organizacijas vertibas, kultura, lideriba.




Sustainable
Quality and Value
Creation

Culture (Values, Work Methods, Tools)

Customers

Leadership for Sustainable Quality and Value Creation

e Uzdevums: Kvalitates ilgtspéjas pasvertéjums



5.Modulis Zalo produktu un pakalpojumu
dizains

Termini “zals” vai “ilgtspéjigs” attiecas uz produktiem, pakalpojumiem, praksi, ka
ar1 uz produktu pakalpojumu sistemu, kas lauj attistities ekonomikai, vienlaikus
saglabajot resursus nakotnes paaudzem.

 Jedziens zalais pakalpojums (videi draudziga prece un servisa sistéma) ietver meérki
samazinat ietekmi uz vidi , samazinot resursu un energijas daudzumu kas
nepiecieSami razosanas, piegades un patéerina laika, ka ari samazinot produktus, kas
péc lietoSanas tiek izmesti;

* Vai produkts vispar var but 100% zals?;
* Dizaina domasana, pakalpojumu dizains un Zalais dizains;
* «Persona» riks.



/alo produktu Tpasibas
Kategora ____|Apraksts

Zalais process Produkta razoSana nav bistama darbiniekiem, efektiva
energoresursu izmantoSana, otrreizéjo materialu izmantosana,
razoSanas atkritumu parstrade,

Uzlabota ilgtspéja Atjaunojamo resursu izmantoSana, ilgtspéjigs dizains, veseligi un
lietotajam draudzigi materiali, cena, funkcionalitate, estétika

Parstradajami resursi Produkta iepakojuma izmanto parstradajamus/otrreiz lietojamus
resursus

Parstradajams produkts Produktu var parstradat vai lietot atkartoti
Nav kaitigs, toksisks Produkts ir mazak toksisks ka citi dzigi

Biodegradéjams Produkts ir biodgradejams

* Uzdevums: Plana izstrade: cik zals ir esosais produkts, ka tam pievienot
zalas vértibas. Biznesa modela audekls.



6.Modulis Zalas plegades kedes

Piegades kéde ir visu individu un organizaciju tikls, kas kopigi strada, lai resursi, darbibas un
tehnologijas, kas saistitas ar produkta izveidi un pardosanu, sakot no izejmaterialu piegades
razotajam lidz piegadei gala lietotajam. Ta ir pakalpojumu un precu plusmas no izcelsmes
vietas lidz patérina vietai;

Klients, izmaksas, pelna, sociala loma;

Taustamo precu, pakalpojumu un informacijas plusmas;

Riski: parprodukcija, transportéSana un parvietoSana, gaidisanas laiks, resursi, izejmaterialu;
rezerves, defekti un zinasanas un talanti.



Zalo piegades kezu pamatelementi

Piegadataja vértibx L Veiktspéjas un materialu
IT risinajumi Izprattle_ p.:f\r za!_o |_n|C|at|v.u novértésana
Socializacija Org_am%au_jas ver_tlbu maina lepakojuma materialu
Transporta izvéle | ’ Za_!as EnegaQes.I,«fdes *} parstrade un atkartota
Krajumu vadiba planosa_na, |eV|esana,v izmantosana

Planosanas uzraudziba un uzlabosana Resursu parvaldibas
precizitate efektivitate
Energoefektivitate

 Uzdevums: esosas piegades kedes identifikacija (vizualizacija, apraksts), analize un zalo vértibu
integrésana, biznesa modela audekla parskatisana.



7.Modulis Komunikacija un «klienta celojums»

Customer Journey

Awareness Interest Evaluation Decision Retention
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«Klienta celojums» palidz izprast klienta vajadzibas un ricibas, uzlabot komunikaciju;
Zalie klienti: rekomendaciju un virtualas uzticésanas nozime;

Klientu iesaiste: klientam patik macities no laba uznémeéja un produkta;

Zalais marketinga mikss, komunikaciju plans.



PRODUCT
- brings benefit for consumer and natural environment

. : - evaluate & remove cap compared to traditional products
Green marketing mix !
- green packaging

Green marketing P°5|T|0NIN(_5 .
strate brand positioning
gy functional or emotional

PRICE DIFFERENTIATION SEGMENTATION PLACE
- willingness to pay green as competitive consumer greenness - closed-loop
premium price for advantage

- purchase perception consumption cycle

a green product reduces costs & improves
TARGETING service
green product for green consumer
- broadening/including green features

to conventional products

PROMOTION

- clear communication of green products’ and brand characteristics
- ecolabels & packaging as key identifiers of green products
- avoid generic and misleading messages that generate greenwashing

* Uzdevums: izveidot «klienta celojuma» modeli savam produktam,
izstradat produkta Marketinga miksu. Biznesa modela audekls.



8. Modulis Zalo uznémeéju internacionalizacija

* |zvéles: palikt lokalam (regionalam, nacionalam) vai
klut starptautiskam;

* leguvumi no internacionalizacijas;
* Internacionalizacijas izaicinajumi;
* Eksports un imports;

* Valsts un segments;

. Prpdgkta_gielégogng un konkurétspéjigas
prieksrocibas noteiksana;

* |leieSana starptautiska tirgu: stratégija un tas ieviesana;

* Uzdevums: eksporta stratégijas plans, biznesa modela
audekls.
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