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KĀPĒC NEPĒRK?
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JO NEZINA, KA ESI!
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32 000 EXHIBITIONS WORLD WIDE;

1200+ EXHIBITION LOCATIONS;

4,5 MILLION COMPANIES EXHIBITING; 

300+ MILLION PEOPLE ATTENDING;  



BUYER IS AFRAID TO MAKE 
MISTAKE AND RUIN 
REPUTATION WITH THEIR 
CLIENT



EXPORT STRATEGY 
AND PLAN 
DEVELOPMENT

Strategies towards beginning of export 
and its further development, that set 
goals, define the offer and market 
entry ways, as well as it predicts 
resources for fulfilling the strategy. 

EXPORT 
STRATEGY 

EXPORT 
PLAN

Activities for a certain or several market 
entry defining the terms, activities, 
responsibilities and predicting the 
budget for realizing the plan. 



EXAMPLE EXPORT PLAN

YEAR: 2018

GOAL: to attract export partners in 3 target markets – Finland, Poland, Denmark and to make deals  in value of 300 000 EUR

Activities by month Budget Responsible 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

Preparation and support tasks management

Preparation of the offer

WEB development, catalog development, print 1000

Transportation packaging adjustments 400

Information placement online, elsewhere

Other activities

Export Manager attraction, training management

Export Manager salary, one year 21600

Seminars, conferences, trainings 500

...

FINLAND market entry activities

Market research 2000 consultant

Exhibition visit in Finland 300

....

POLAND market entry activities Export Manager 

Exhibition participation in Poland 10000

- Preparation for the exhibition

....

DENMARK market entry activities 4000 consultant

Partner attraction in Denmark

Trade Mission to Denmark

OTHER export related expenses 



TIRGUS IZMĒRS  KONKURENCE  PIESĀTINĀJUMS 

VIETĒJĀ KONKURENCE  CENAS KONKURENCE

TIRGUS AIZSARDZĪBA  SUBSĪDIJAS 

LIELA VALSTS/KOMPĀNIJA  DAUDZ «GATE KEEPERS»

NAV KONKURENCES  VAI TIEŠĀM VAJAG?

KURA VALSTS BŪTU 
VISS ATVĒRTĀKĀ 
ORGANZĒT
INDIVIDUĀLĀS BIZNESA 
TIKŠANĀS?

VĒLMES  IZAICINĀJUMI  REALITĀTE

KUR?

VAI IR TO PŪĻU VĒRTS?



Kapēc
kāds
investēt?

Kapēc
investē?

Resursi

TirgusInovācijas

Cilvēki

Izejvielas

Loģistika

Know-How, 

tehnoloģiski 

risinājumi, 

pētniecība

Latvija &

Baltijas jūras 

reģions

B2B sektors

B2C sektors

Publiskais

Inovatīva 

piedāvājuma 

izveide

Noieta tirgus

Konkurētspējīgs 

piedāvājums

GatewayBaltic ©



VIENĀ KATLĀ

Konkurenti
EKSPORTA 

STRATĒĢIJA 

UN PLĀNS

PĀRDOŠANA UN 

FINANSES

ZĪMOLS UN 

MĀRKETINGS

PIEDĀVĀJUMS

potentially 

interesting 

markets 

strategic

markets 



PIEŠĶIR SVARU
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ZINI SAVUS 

KONKURENTUS

ZINI SAVU PIEVIENOTO

VĒRTĪBU

POZICIONĒ SEVI STARP 

TIRGUS SPĒLĒTĀJIEM

CENA NAV

IZŠĶIROŠAIS!

TIRGUS INFORMĀCIJA

MARKET 

DEMANDS 

product 

quality 

standards, 

service 

provider 

regulations

PRODUCT 

DEVELOPMENT

packaging, 

certification, 

flavor, color, 

design, etc.

COMPETITION

price level, 

competition, 

local 

producers

SALES 

CHANNELS

what are the 

sales 

channels and 

processes to 

reach the end 

consumer

KONKURENTU PRIZMA



Breakdown of Czech Republic largest cosmetics and washing products import partners in 2016 by type of products, EUR

91.2 mln (8%)

Washing and 

cleaning 

preparations

263.5 mln (22%)

Germany – 27%

Poland – 13%

France – 13%

UK – 8%

Austria – 7%

Cosmetic and skin 

care

298.1 mln (25%)

Germany – 29%

France – 16%

Poland – 16%

Italy – 6%

USA – 5%

Perfumes and 

toilet waters

260.4 mln (22%)

France – 49%

Italy – 11%

UK – 11%

USA – 9%

Germany – 4%

Hair preparations

178.5 mln (15%)

Germany – 43%

France – 11%

Slovenia – 7%

Italy – 6%

Spain – 6%

Perfumery, 

cosmetic or toilet 

preparations

Germany – 21%

France – 12%

Poland – 11%

UK – 9%

Italy – 7%

Soap

90.1 mln (8%)

Germany – 29%

Poland – 11%

Turkey – 9%

UK – 8%

France – 8%

TOP IMPORT PARTNERS

Sources: UN Comtrade Database, extracted from https://comtrade.un.org 



KEY SALES PLAYERS

Specialized in beauty/personal and home care retailers

General retailers

Pharmacy chains

Sources: Companie´s websites, Profit.ro, iRozhlas



PRICING: PERFUMES

Sources: Penny store, dm-drogerie store, www.profesionalnikosmetika.cz

Economy:

EUR 2-3 EUR 4-6 EUR 6-10

Mainstream:

EUR 6-10 EUR 10-15 EUR 15-20

Premium:

EUR 20-25 EUR 25-35 EUR 35+

http://www.profesionalnikosmetika.cz/


PLAUKTA INFORMĀCIJA
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IZVĒRTĒJIET SAVAS STIPRĀS UN VĀJĀS PUSES 

PĀRDOŠANA UN 

FINANSES

ZĪMOLS UN 

MĀRKETINGS

PIEDĀVĀJUMS

+

+

+

+

-

-

-

-

EKSPORTA 

STRATĒĢIJA 

UN PLĀNS



VAI ESMU 
GATAVS 
EKSPORTAM?

EKSPORTA 

STRATĒĢIJA 

UN PLĀNS

PĀRDOŠANA UN 

FINANSES

ZĪMOLS UN 

MĀRKETINGS

PIEDĀVĀJUMS

 Vai mans produkts ir piemērots eksportam?

 Kā es varētu pilnveidot produktu, lai tas atbilstu 

mērķa tirgum?

 Kāda būs cena?

 Vai es spēju saražot?

STŪRAKMEŅI: 

NEMAINĪGA KVALITĀTE

NEPIECIEŠAMAIS DAUDZUMS 

KONKURĒTSPĒJĪGA CENA

GLOBĀLS NO PIRMĀS DIENAS



VAI MĒS VARAM 
IEMĀCĪT ĒST?



KOPĒT vai PĀRSTEIGT?



Chocolete tastes

Dark chilli

Dark Sparkling Wine
Dark Rose

Milk Liqourice/Raspberry

White Blueberry/Lingonberry

White Espresso



MĀJAS TIRGUS UN EKSPORTA 

TIRGUS PRODUKTS 

KO PIEPRASA 

EKSPORTA 

TIRGUS?

B2B

EKSPORTA 

PRASA 

PIELĀGOŠANOS



SALES 
CHANELS 

PRODUCER

PURCHASING 

ORGANIZATIONS

WHOLESALERS, 

DISTRIBUTORS

OTHER 

PRODUCERS

IMPORTNERS, 

AGENTS 

SUPERMARKETS

SMALL SHOPS, 

KIOSKS

SPECIALISED 

STORES

HOTEL 

DEVELOPERS, 

ARCHITECTS, 

DESIGNERS

PUBLIC & 

PRIVATE 

SPACES 

END USER



SUBCONTRACTING / PRIVĀTĀ PREČU ZĪME

MĀCAMIES NO KONKURENTIEM AR

VIŅIEM ARĪ SADARBOJOTIES!



VAI ESMU 
GATAVS 
EKSPORTAM?

 Mājas lapa angliski

 Piestrādāt pie Google ad-words

 Sagatavot veiksmīgu kompānijas 
prezentāciju 

 Īsu digitālu materiālu par kompāniju un tās 
piedāvājumu 

 Produktu katalogu 

 Vizītkartes

 Stends izstādē un citi materiāli

EKSPORTA 

STRATĒĢIJA 

UN PLĀNS

PĀRDOŠANA UN 

FINANSES

ZĪMOLS UN 

MĀRKETINGS

PIEDĀVĀJUMS



ZĪMOLS un MĀRKETINGS

www.nuiapmt.ee/en

www.helen.ee

www.nurmeturvas.ee

www.balticfence.ee

http://www.nuiapmt.ee/en
http://www.nuiapmt.ee/en
http://www.helen.ee/
http://www.helen.ee/
http://www.nurmeturvas.ee/
http://www.nurmeturvas.ee/


COMPANY 
PRESENTATION
CONTENT

1 2 3 4 5 6

Introduction Company’s
story

Team What are we
great at? 

Cooperation
proposal

Next steps? 

Story about
where do we
come from

Who are we? 
What do we
care about? 

People work
with people

The product, 
service that we

offer

How to get in
touch with us

How do we see
our cooperation
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What you do? 

What issues you solve? 

What is the added value?

Question!

30 sec. - 2 min



MARKETING MATERIAL CONTENT



MARKETING MATERIAL CONTENT





KĀ VEIDOJAS CENA? 



PĀRDOŠANAS KANĀLI

Importētājs/ 
aģents

Uzcenojums:

- Parasti 10-40%

Vairumtirgotājs

Uzcenojums:

- Parasti 30-40%

Veikalu ķēde

Uzcenojums:

- Parasti 40-60%

Gala patērētājs

Vairumtirgotājam var būt
savi aģenti, kas izplata uz

veikaliem. Parasti komisija ir
10%



CENAS MAĢISKĀ FORMULA?

• Pašizmaks
a

• Konkurenti

• Klients

• Vērtība 

• Partneri

• Iepakojums

• Sertifikāti

• Loģistika

• Pārdošanas 
izmaksas

• Patenti, testi,...



TIRDZNIECĪBAS ĶĒDE -
SAĪSINĀS



DIGITĀLIE PĀRDOŠANAS RĪKI



DIGITĀLIE MĀRKETINGA RĪKI



DIGITĀLIE MĀRKETINGA RĪKI

LIETOTĀJU SKAITS: 2,8 MILJARDI

LIETOTĀJI LV: 1,3 MILJ. 68 % 

MĒRĶIS: SOCIALIZĒŠANĀS, 

INFORMĀCIJAS APRITE, REKLĀMA, 

KLIENTU PIESAISTE, PĀRDOŠANA

LIETOTĀJU SKAITS PASAULĒ: 700 MILJ. 

LIETOTĀJI LV: 375 100 TŪKST. 20.1%

MĒRĶIS: PROFESIONĀLS SOCIĀLAIS

TĪKLS, MĒRĶĒTS UZ PROFESIONĀLO UN

KARJERAS IZGLĪTĪBU, DARBA

SLUDINĀJUMIEM, PROFESIONĀLAS

INFORMĀCIJAS APRITI, UZŅĒMUMU

SERVISU REKLĀMU

LIETOTĀJU SKAITS: 1,2 MILJARDI

LIETOTĀJI LV: 706 400 TŪKST. 37,9 % 

MĒRĶIS: FOTO, DAŽĀDU FILTRU

LIETOŠANA, INFLUENCERU MĀRKETINGS, 

PRODUKTU IZVIETOŠANA UN REKLĀMA



DIGITĀLIE MĀRKETINGA RĪKI

K
A

P
Ē

C Mērķis: 
Pārdot, 
popularizēt 
zīmolu 

K
A

M Mērķauditorija

C
R

E
A

T
IV

E Saturs: 
Raksts, 
Video, Saite 
uz citu rakstu, 
Foto, 
Infografika



DIGITĀLIE MĀRKETINGA RĪKI

VISU PAKĀRTO MOBĪLAJĀM IERĪCĒM

BEZ SKAŅAS – AR TITRIEM



MUMS NEVAJAG 
GRĀMATVEDĪBU, 
RAŽOŠANU, DIREKTORU 
VAI MĀRKETINGU, JA NAV 
PĀRDOŠANAS

PĀRDOŠANA IR BIZNESA ASINSRITE



MARKET 

ENTRY 
HOW TO GET A NEW 

CLIENT

LEADS (30)

PROSPECTS 
(5)

CLIENTS 
(2)

GENERATE / ASSIGN

QUALIFY / CONVERT

CUSTOMER

We have the sales skills, but we lack a systematic sales process management. 



LEADS (30)

PROSPECTS 
(5)

CLIENTS 
(2)

Sistemātisks pārdošanas process



CRM system

CRM system is:

 collective memory of the company

 sales process management system

 marketing campaign platform

Salesforce.com
Salesforce.com


ATZIŅAS

 Esi kritisks par pieejamiem finanšu un cilvēku 

resursiem, izvēloties eksporta tirgus

 Izvēlētā tirgus pamatojums - vieglāk ieiet mazos 

tirgos vai lielos tirgos, bet specifiskās nišās

 Fokuss. Zini savus konkurentus un zini savu nišu un 

pievienoto vērtību

 Pārdevējs ietver dažādas kompetences un amatus. 

Saproti, kas vajadzīgs tavam uzņēmumam

 Lai virzītos efektīvi uz priekšu eksportā, uzstādi reāli 

izpildāmus mērķus; paredzi tiem atbilstošus resursus. 

Nav resursa, nav rezultāta
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EKSPORTS UZ KRIEVIJU



KRIEVIJA IR VIENS NO LIELĀKAJIEM PREČU

TIRGOTĀJIEM PASAULĒ

51

13,1

13,7

16,1

4,5

1,6

Eksports, %

Citas valstis

Ķīna

ES

Amerikas Savienotās
Valstis

Japāna

Krievija (10.lielākā
pasaulē)



KRIEVIJA IR VIENS NO LIELĀKAJIEM PREČU

TIRGOTĀJIEM PASAULĒ

50,6

16,1

15,4

10,6

4,6

2,7

Imports,%

Citas valstis

Ķīna

ES

Amerikas Savienotās
Valstis

Japāna

Krievija (15.lielākā
pasaulē)



KRIEVIJĀ PREČU UN PAKALPOJUMU

IMPORTS IR AUDZIS PĒDĒJOS GADOS

0

50 000

100 000

150 000

200 000

250 000

300 000

2015 2016 2017 2018 2019

Krievijas preču un pakalpojumu imports 2015-
2019, miljoni ASV dolāru

Preču imports

Pakalpojumu imports



GALVENĀS EKSPORTA PREČU GRUPAS

KRIEVIJĀ

2019. gadā no Krievijas tika eksportētas 426.7 miljardu ASV dollāru vērtas

preces

Naftas eļļas produkti 44.3 %

Ogles, briketes 3.7%

Naftas gāze un citi gāzveida ogļūdeņraži 2.2%

Kvieši un kviešu maisījumi 1.5%

Dzelzs vai neleģētā tērauda pusfabrikāti 1.4%

Zelts 1.4%

Platīns 1.2%

Neapstrādāts alumīnijs 1.1%

Zāģēts koks 1.1%



GALVENĀS IMPORTA PREČU GRUPAS

KRIEVIJĀ

2019. gadā Krievijā tika importētas 247.2 miljardu ASV dollāru vērtas

preces

Medikamenti 4.1%

Elektriskie aparāti līnijas telefonijai vai telegrāfijai 3.6%

Traktoru, mehānisko transportlīdzekļu daļas un piederumi 3.5%

Automobiļi un citi pasažieru automobiļi 3.2%

Automātiskās datu apstrādes mašīnas un detaļas 2.3%

Ar dzinēju darbināmi lidaparāti 2.1%

Cilvēku asinis un dzīvnieku asinis, kas sagatavotas

terapeitiskai, profilaktiskai un diagnostiskai lietošanai

1.2%

Krāni,vārsti un tamlīdzīgas detaļas 0.9%



LATVIJAS EKSPORTS UZ KRIEVIJU

* 2020. gadā Latvija eksportēja uz Krieviju preces 1,1 miljardu

EUR vērtībā

33

28

8

6

0,5

20

Latvijas galvenās eksporta preču grupas uz 
Krieviju 2020. gadā, %

Pārtikas rūpn. produkti
(ieskaitot dzērienus un
tabaku)
Mašīnas,mehānismi,
elektriskās iekārtas

Ķīmiskās rūpniecības un
saskarnozaru produkcija

Tekstilmateriāli un
tekstilizstrādājumi

Plastmasas un izstr. no
tām, kaučuks un gumijas
izstr.
Citas preces



PRASĪBAS PĀRTIKAS PREČU EKSPORTAM

UZ KRIEVIJAS FEDERĀCIJU

* Uzņēmumam jābūt Pārtikas un veterinārā dienesta atzītam, ar 

tiesībām pārtiku izvietot Eiropas Savienības dalībvalstu tirgos

* Jāievēro importētājvalsts prasības attiecībā uz uzņēmumu higiēnu, 

produktu atbilstību un to kontroli;

* Piena pārstrādes uzņēmumiem jāievēro Krievijas Federācijas 

Federālā likuma „Tehniskais reglaments pienam un piena 

produktiem”.



PRASĪBAS PĀRTIKAS PREČU EKSPORTAM

UZ KRIEVIJAS FEDERĀCIJU

* Ja, uzņēmums atbilst iepriekš minētajam, tad:

1. Pārtikas un veterinārajā dienestā jāiesniedz iesniegums par 

vēlēšanos eksportēt produktus uz šo valsti.

2. Pēc iesnieguma saņemšanas, Pārtikas un veterinārais dienests 

izvērtēs uzņēmuma atbilstību iepriekš minēto prasību ievērošanā 

un rakstiski rekomendēs to Krievijas Federācijas Veterinārās un 

fitosanitārās uzraudzības dienestam inspekcijas veikšanai.

3. Pēc tam Krievijas Federācijas dienests informēs Pārtikas un 

veterināro dienestu par uzņēmumu pārbaudes laikiem.

Periods no iesnieguma iesniegšanas brīža līdz atļaujas 

eksportēšanai saņemšanai ir pietiekami garš - gads un ilgāk.



PRE-EKSPORTA SERTIFIKĀTI

* Lai ražotu produkciju, kas paredzēta tālākam eksportam uz 

Krievijas Federāciju un Muitas ūniju, atzītajiem uzņēmumiem, 

iepērkot dzīvnieku izcelsmes izejvielu no citām Eiropas Savienības 

dalībvalstīm ir nepieciešams oficiāls pre-eksporta sertifikāts.

* Pre-eksporta sertifikātus izsniedz nosūtītājas dalībvalsts valsts 

kompetentā iestāde.

* Pre-eksporta sertifikātus izejvielai izsniedz 

sekojošiem uzņēmumiem – saskaņā ar Krievijas Federācijas un 

Muitas ūnijas prasībām atzītiem dalībvalstu uzņēmumiem.



PAR EKSPORTU ATBILDĪGĀS INSTITŪCIJAS

* Krievijas Rūpniecības un tirdzniecības ministrija (Ministry of Industry 

and Trade) (www.minpromtorg.gov.ru);

* Krievijas Federācijas Federālās Muitas dienests (Federal Customes

Service of the Russian Federation) (www.customs.gov.ru/)

* Krievijas Federācijas Tehniskās regulēšanas un metroloģijas 

Federālā aģentūra (Federal Agency for Technical Regulation and 

Metrology) (www.rst.gov.ru/portal/gost) 

* Krievijas valsts akreditācijas dienests (Rosaccreditation State 

Service) (www.fsa.gov.ru/) 

http://www.minpromtorg.gov.ru/
https://customs.gov.ru/
http://www.rst.gov.ru/portal/gost


IEVEDMUITAS TARIFU NOSACĪJUMI

* Eksportēto preču ievedmuitas tarifu var pārbaudīt Eiropas Komisijas

mājās lapā (https://trade.ec.europa.eu/access-to-markets/en/home

* )  ierakstot preču nosaukumu vai HS kodu, izcelsmes valsti un 

galamērķa valsti. 

* Latvija un Krievija lieto Harmonizēto sistēmu muitas kodu 

noteikšanai. Tātad preces kods, kas piešķirts Latvijā atbildīs arī tāds 

pats preces kods Krievijā.

https://trade.ec.europa.eu/access-to-markets/en/home


ACCESS2MARKETS

* Ņemsim par piemēru, informāciju par medu. Ievada informāciju

angliski, jo latviski mājaslapa nestrādā:

No izvēlnes lejā izvēlas vispiemērotāko preču kategoriju un spiežam

“select product” pa labi:



ACCESS2MARKETS

* Mājaslapa parāda izvēlni pa kreisi, kur var apskatīties šīs preču

grupas ( mūsu gadījumā medus) ievedmuitas tarifu, PVN un muitas

nodevu atkarībā no preču vērtības. Ievedot medu Krievijā ir jāmaksā

15% ievedmuitas tarifu, 20% PVN un muitas nodevu atkarībā no 

preču vērtības. 



ACCESS2MARKETS

* Muitas nodeva ir atkarīga no preču vērtības un medum ir sekojoša

aprēķina tabula:



KRIEVIJAS AIZLIEGUMS UZ

SPECIFISKU PRODUKTU GRUPU IMPORTU

* 2014. gadā Krievija ieviesa aizliegumu importēt

sekojošas produktu grupas no ES:

– Liellopa gaļa;

– Cūkgaļa;

– Mājputni;

– Zivs un zivju produkti;

– Piens un piena produkti;

– Dārzeņi (izņemot specifiskas kategorijas);

– Augļi un rieksti;

– Sāls. 



PLESKAVAS REĢIONS

* 2021. gadā - 620 249 iedzīvotāju, pašā Pleskavā - 209 426 iedzīvotāju;

* Pleskavas reģiona algu mediāna ir 244 EUR mēnesī (22 000 rubļu), bet 

Krievijā tā ir 355 EUR (32 000 rubļu mēnesī), bet 2019. gadā algas

Pleskavā ir pieagušas par 9.3%, tādēļ pirkstspēja aug;

* Dažādu mājražotāju tirdziņu datumus publisko Pleskavas apgabala

lauksaimniecības un valsts tehniskās uzraudzības komiteja

(https://cx.pskov.ru/), tirdziņi tiek publicēti dažus mēnešus pirms

norises. 

* Ir publiskots dažādu pasākumu kalendārs Pleskavas rajonā 2021. gadā

(https://visit.pskov.ru/files/PDF%20files/Pskov-events20215.pdf) –

Pleskavas pilsētas svētki šogad notiks 23.-25. jūlijā

https://cx.pskov.ru/
https://visit.pskov.ru/files/PDF files/Pskov-events20215.pdf


KRIEVIJAS BIZNESA KULTŪRA

* Sākotnēji satiekoties, krievi var likties ļoti nopietni un stingri, jo viņu

formālā uzvedība parāda to kā cieņu, īpaši satiekoties ar

svešiniekiem, vecākiem cilvēkiem vai tiem ar augstāku sociālo

statusu. 

* Iepazīstoties, krievi kļūst brīvāki, viņi ir bieži ļoti atklāti un tieši un viņi

ciena biznesa partneros arī tiešumu un atklātumu. 

* Krievijas sabiedrība ir ļoti hierarhiska – arī biznesā, kompānijās

darba pozīcijas ir dažādu līmeņu un tās ir jāievēro. Darbinieku

pienākumi un atbildība ir strikti atdalīti un ir jāciena. 



KRIEVIJAS BIZNESA KULTŪRA

* Lai gan Krievijas sabiedrība ir hierarhiska un ir jāseko noteikumiem

– krievi novērtē socializāciju un arī bieži iet pret noteikumiem, 

izmanto pazīstamo loku, lai izveidotu biznesu. Tāpat, ģimenei un 

tuviem draugiem ir svarīga loma krievu dzīvē. To atspoguļo fakts, ka 

Krievijas sabiedrība ir kolektīvistiska (saistīta ar izteiktāku aktualitāti 

uz sadarbošanos, ar stingrām ģimenes saitēm un stingrākām 

sociālajām normām, arī ar pakļaušanos autoritātei un pakļaušanos 

grupas vajadzībām). 

* Vērts arī pieminēt, ka parasti līgumus Krievijā slēdz tajā pašā dienā, 

kad tie tiek piedāvāti. Ir svarīgi uzturēt regulāru dialogu ārpus

sanāksmēm un pēc tikšanās, jo pretējā gadījumā - biznesa

attiecības var ātri beigties.




