Céesu rajona lauku partneribas
Ieteiktais pielikums “Tirgus analize”
skaidrojums

Lai pretendents izveidotu kvalitativu tirgus analizi un sanemtu maksimalo vértéjumu
(3 punktus), tam obligati jaizmanto Pielikums Nr. 15 “Tirgus analize” un
janodrosina detalizeta, uz faktiem balstita izpé&te.

Dazi vienkarSoti ieteikumi un soli kvalitativas tirgus analizes sastadiSanai:
1. Solis: Produkta un patérétaja definéSana

o Raksturojiet produktu: Sniedziet 1su raksturojumu un noradiet produkta vai
pakalpojuma Tpasibas.

o Identificejiet vajadzibu: Skaidri aprakstiet, kadas tieSi pateretaja vajadzibas
jsu produkts apmierinas.

o Cenu noteikSana: Atspogulojiet cenu noteikSanas principus un to aprékinu.
Atcerieties, ka cenai jabiit konkuretsp&jigai, ko pamatojat talakaja konkurentu
izp&te.

2. Solis: Objektiva tirgus situacijas analize

o Balstieties uz faktiem: Izstradajot analizi, kategoriski aizliegts balstities uz
pienémumiem vai baumam; jaizmanto tikai precizi iegiiti fakti un dati.

e Nozares tendences: Raksturojiet darbibas sféru un tas attistibas tendences
(piemé&ram, pieprasijums p&c biologiskas partikas).

o Tirgus potencials: Novertgjiet tirgus lielumu un savu planoto/esoso tirgus
dalu.

3. Solis: Detalizéts klientu raksturojums un reklama

o Merktirgus noteikSana: Skaidri defingjiet esoSos un potencialos klientus.
Kvalitativs meérkauditorijas apraksts ir bitisks ar projekta mérka kritérija
verteésanai.

o Pardosanas stratégija: Aprakstiet, ka reklamésiet produktu (atlaizu politika,
izstades, socialie tikli u.c.).

o FinanSu sasaiste: Parliecinieties, ka planotas popularizéSanas aktivitates ir
sasaistitas ar projekta finanSu informaciju (budzetu).

4. Solis: Konkurentu novertéjums

o TieSie konkurenti: Uzskaitiet nozimigakos konkurentus un to piedavatos
produktus.

e Salidzinajums (SWOT): Objektivi noradiet savas stipras un vajas puses
salidzinajuma ar konkurentiem.

e Cenu izpéte: Veiciet konkurentu cenu izpéti, lai pamatotu savas produkcijas
vietu tirg.



Unikalitate: Izceliet, ar ko jiisu produkts atSkiras no konkurentiem vai kapéc
tas ir unikals.

5. Solis: Resursu un teritorijas analize

Resursu ieguve: Apziniet visus nepiecieSamos resursus un skaidri noradiet to
ieguves veidus.

Darbibas teritorija: Veiciet analizi par teritoriju, kura planojat darboties,
paskaidrojot, kapéc sis produkts tur ir nepiecieSams.

Ieteikumi maksimalo 3 punktu sanemsanai (8. kriterijs):

1.

2.

NeaprobeZojieties ar visparigu aprakstu: Ja tirgus situacija biis apzinata tikai
visparigi vai netiks noteikti potencialie pircé€ji, vért€jums var but 0 vai 1 punkts.
Obligati pievienojiet Pielikumu “Tirgus analize”: Bez §1 pielikuma (sadala
D5) nav iesp&jams sanem maksimalo punktu skaitu.

Saskanotiba: Parliecinieties, ka tirgus analizé minétie riski (pieméram,
konkurences pieaugums) ir ieklauti arT risku izveértéjuma sadala (9. kriterijs)
un finansu planos.

Atbalsta jautajumi, kas palidzes sastadit
TIRGUS ANALIZI

1. Produkta biitiba un cena

Jautajums: Kas ir mans produkts un kapéc to pirks?

Kas jaieklauj: Iss raksturojums, produkta unikalas Tpasibas un skaidrojums,
kadas tie$i patérétaja vajadzibas tas apmierinas.

Cenu noteikSana: Janorada cenu noteikSanas principi un jaatspogulo
iesp€jamais cenas aprekins.

Ieteikums: Ja projekta paredzeti vairaki atSkirigi produkti, analize jasagatavo
katram atseviski.

2. Nozares un tirgus potencials

Jautajums: Cik liels ir tirgus un kadas ir tendences?

Kas jaieklauj: Iss nozares raksturojums un attistibas tendences (pieméram,
pieprasijums péc biologiskiem produktiem).

Tirgus dala: Janoverteé kopgjais tirgus potencials un planota uznémuma tirgus
dala.

Svarigi: Analizi nevar balstit uz piepémumiem vai baumam — tai jabut
pamatotai ar precizi iegiitiem faktiem un datiem.

3. Klients un reklamas stratégija

Jautajums: Kas ir mans klients un ka vin$ par mani uzzinas?




o Kas jaieklauj: Detalizéts esoSo un potencialo klientu (mérktirgus)
raksturojums.

o Popularizesana: Jaapraksta reklama, atlaizu politika un pardoSanas veidi
(izstades, socialie tikli u.c.).

o Sasaiste: Reklamas aktivitatém obligati jabiit sasaistitam ar projekta finanSu
informaciju (budzetu).

4. Konkurentu izpete (SWOT)

e Jautajums: Ar ko es esmu labaks par konkurentiem?

o Kas jaieklauj: Nozimigako konkurentu uzskaitijums un vinu produktu
raksturojums.

e Salidzinajums: Objektivi janorada savas stipras un vajas puses salidzinajuma
ar konkurentiem, ka arT javeic konkurentu cenu izpé&te.

o AtSkirtba: Skaidri jadefiné sava produkta atSkirtba no konkurentu
piedavajuma.

5. Resursi un ieguldijums teritorija

e Jautajums: Kadi resursi man nepiecieSami un kads ir pienesums novadam?

o Kas jaieklauj: Jaapzina nepieciesamie resursi un to ieguves veidi.

o Pamatojums: Japamato produkta vieta tirgl un paredzamais uzlabojums
teritorijas attistibai.

o leteikums: Lai sanemtu augstaku vert§jumu, ieklaujiet atsauces uz aktualo
statistiku vai petijumiem par konkréto lauku teritoriju.

Vienkarsi ieteikumi “Tirgus izpétes” veikSanai ricibas R3 - LAUKU BILETES un
“BUDZETA metodes” pretendentiem (Pielikums Nr. 15)

Kvalitativa tirgus analize ir kritiski svariga maksimalo punktu iegtiSanai (4. kriterijs).
Neskatoties uz to, ka Jiisu projekta pieteikums neveido augstas attiecinamas izmaksas
- lidz 15 000 EUR Tirgus analize ir biitiska pieteikuma sastavdala

e Defingjiet klientu (Sadala: Klientu raksturojums): Precizi noradiet, kas ir
jusu pircgjs — vietgjais iedzivotajs, turists vai konkréta vecuma grupa.

o Analizejiet konkurentus, nevis ignoréjiet tos: Uzskaitiet vismaz 2-3 tieSos
konkurentus. Noradiet vinu cenas un skaidri paskaidrojiet, ar ko jiis biisiet
labaks (cena, kvalitate, pieejamiba).

o Fakti par emocijam: Neizmantojiet frazes "visiem to vajadz€s". [zmantojiet
faktus: "Pagasta ir 500 majsaimniecibas, bet tuvaka maizes ceptuve atrodas 20
km attaluma".

e Sasaiste ar finansém: PardoSanas stratégijai (reklama ) jabiit sasaistitai ar to,
ka jus planojat giit ieneémumus, ko noradisiet C dala.

e Izmantojiet vizualizaciju (Pielikums D13): Pievienojiet skices, attelus vai
produkta vizitkarti, lai vertetaji uzskatami izprastu jusu ideju.




