
Neviens nav  
NEAIZVIETOJAMS.  
 
Toties ikviens var kļūt  
NEATKĀRTOJAMS 

Biznesa modeļa “audekls” 

No idejas līdz reālai peļņai. KĀ? 



Mans “dzīvais” biznesa plāns mūžam mainīgajos apstākļos 
jeb kā A.Ostervalders mainīja tradicionālos pieņēmumus  
par biznesa attīstības plānošanas procesiem 



Biznesa plāns vs biznesa modelis 

BP raksta pats sev, grantu programmai, investoram 

Cik % no BP sarakstītā reāli tiek īstenoti?  
“Man BP nav kopš biznesa uzsākšanas. Jau 20 gadus” 
Biznesa inkubators: “mēs BP neprasām” 
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Biznesa modeļa “audekls”  
(Business Model Canvas) 

Avots: Alexander Osterwalder, Yves Pigneur Business Model Generation, 2010 
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Kas ir biznesa modelis? 

Apraksta un vizualizē ieņēmumu gūšanas pamatprincipus.  
No idejas līdz reālai peļņai – KĀ?  

 

 

Kā ilgstoši piedāvāt saviem klientiem vērtību, lai gūtu ieņēmumus? 

Līdzīgiem (vienas nozares) uzņēmumiem var būt dažādas stratēģijas! 
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Avots: austrianstartups.com  

KO ar to visu darīt? 
  
savā uzņēmumā 
pie sava mentora 
ar partneriem 
draugu lokā 



** un klienta sūdzības ir labākais resurss jaunām idejām  

# ZINI savu SEGMENTU un viņa VAJADZĪBAS** 



Ildzes Magazeinas pieredze 







# ko darīt ar tiem, kas NEmaksā? 









** un KLIENTS nosaka produkta vērtību, nevis uzņēmējs  

# Nav klienta & produkta vērtības** – nav biznesa 



# VĒRTĪBAS PIEDĀVĀJUMS 
Kas būs klienta IEGUVUMS?  

Veiktspēja 

Cena 

Personalizēšana 

Pielietojums 

Statuss/ zīmols 

Ērtums 

Drošība 

Pieejamība 

Jaunums / jauna pieredze 



Dziedošā gide Latvijā  
Irēna Kjarkuža 

 
arī viesu nama “Magones” 

saimniece (Preiļi) 



Dziedošie 

oficianti  

korporatīvos 

pasākumos un 

kāzās 



# AKTIVITĀTES (mans “Magic”) 

Kurās darbībās mani grūti “nokopēt”? 

Ja aizvieto ar citu, tad “tas vairs nav tas’’ 
 

Pārdomām: kā panākt, lai mani nevar “nokopēt”? 

Kura mana darbošanās ir īstenā vērtība klientam? 

Kā es to spēju formulēt VIENĀ teikumā? 

Kurā jomā esmu NEATKĀRTOJAMS? 

Pārdošana un mārketings  
Ražošana / dizains 

Problēmu risināšana 

Platforma/ Tīklošanās 



KAS ir mana bura un KĀ es to turu? 

Raimonds 
Vanagkalna saimnieks  



Patiesība par darbu ar cilvēkiem  
mūsu gadsimtā 

 

.. vislabāk atceras nevis to, KO viņam 
stāsti,  
bet gan to, KĀ liec viņam justies 

“They May Forget What You Said,  
But They Will Never Forget How You Made Them Feel” 

Carl W. Buehner, 1971 
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# ATTIECĪBAS AR KLIENTIEM 
Kā veidošu attiecības ar klientiem? 

Personalizēts atbalsts  
Pašapkalpošanās  
Kopienas veidošana 

Koprade 

Varbūt noder: 
- iestājies par kaut ko! 
- esi sociāli atbildīgs! 
- uzrunā klienta ego! 
- lieto viņa leksiku! 
- stiprini lojalitāti (atlaides) 
- esi personisks! 

- ātrums vs kvalitāte 



Barry White Jr (The Handshake Teacher)  





# PARTNERĪBA 
KĀDI partneri un KĀDAM mērķim vajadzīgi? 

... sasniegt ātrāk savus klientus 

... stiprināt savu pievilcību klientu acīs 

... samazināt izmaksas 

... novērst riskus 

... radīt “garšīgāku” piedāvājumu 

... izveidot pastāvīgas attiecības ar klientiem 



# RESURSI 
Bez kuriem resursiem nevar tas viss notikt? 

Materiālie 

Intelektuālie 

Cilvēkresursi 
Finanšu 



 

 

 

 

 

 

# KANĀLI 
Kādā veidā komunicēšu ar klientiem  

un tos sasniegšu, lai nogādātu vērtību? 

(1) kā uzzinās par piedāvājumu? 

(2) ‘try me before you buy me’ 
(3)  iegāde/ piegāde klientam ērtā veidā 

(4) pēcpārdošanas atbalsts 

Pašu kanāli 
Partneru kanāli 



# IEŅĒMUMU PLŪSMA 
CIK naudas, KĀDĀ veidā un KAD ienes klients? 

Ieņēmumu dažādošanas iespējas: 
Produkta pārdošana 

Kompetenču pārdošana 

Abonēšanas maksa 

Īre/ noma/ licencēšana 

Starpniecības maksa 

Ieņēmumi no reklāmas 

Varbūt noder: 
Fiksēta cena 

Dinamiskā cena 

Atkarīga no vērtības 



# IZDEVUMI 
Svarīgākie izmaksu veidošanās principi,  
lai nodrošinātu modeļa darbību 

Value driven (uz vērtību orientēta, Autine Tools) 

Cost driven (zemo izmaksu stratēģijas gadījumā, Supernetto) 



Osterwalder explaining the Business Model Canvas 

(Youtube, 42:29) 



Ko es paņemšu sev līdzi? 




