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DARBA VISPAREJS RAKSTUROJUMS

Strauja ekonomiska izaugsme Latvija bija vérojama laika perioda Iidz 2007.
gadam.Atro attistibas tempu nodroindja galvenokart iek$€jais pieprasijums, un biitiski
pieauga privatais patérinS. ZinaSanas par patérétaju vajadzibam, ricibu ietekmé&joSiem
faktoriem un motiviem ir viens no veidiem, ka nodroSinat uznpémeéjdarbibas konkurétsp&ju.
AtbilstoSa un savlaicigi iegiita informacija par patérétaju lauj uzpéméejam veiksmigak planot
savu darbibu tirgt. Pasliktinoties ekonomiskajai situacijai, kas Latvija notika, sakot ar 2008.
gadu, liela ietekme bija ka ieksgjiem (iekS$€ja pieprasijuma stimulu pavajinasanas), ta argjiem
(globalas izaugsmes tempu samazina$ands) procesiem. Sada situacija lietderigas ir zina$anas
par patérétaju ricibu, kas palidz noteikt turpmako uzgp€muma attistibas un ricibas scenariju.

Pirmie apskati par patérétaju ka pé€tijuma objektu bija ietverti jau antikaja
ekonomiskaja doma, kur Demokrits uzskatija, ka cilvéka patérina vajadzibam ir noteiktas
robezas. Savukart Aristotelis saskatija divus Itmenus: ekonomiku un hrematistiku. Laika gaita
teorijas par patérétaja vietu un lomu ekonomika pilnveidoja tadi zinatnieki ka Adams Smits,
Karlis Markss, Karlis Mengers, Leons Valrass, Vilfredo Pareto, Alfréds Marsals u.c.

Konkrétaki patérétaja uzvedibas petijumi paradijas 20.gs. sakuma Ziemelamerika, kas
bija saistiti ar uzn€muma orienté€Sanos uz produktu (produkta razoSanu), ka arT marketinga un
psihologijas zinatnes attistibu. Laika gaita patérétaja ricibu ir pétfjusi daudzi pazistami
zinatnieki, jo ta skar ne tikai ekonomiku, tautsaimniecibu un uznéméjdarbibu, bet aptver ari
vairakas citas zinatgu nozares, sakot no mikrolimena, un beidzot ar patérétaja uzvedibas
makrolimeni. Tomér §1 daudzpusgja zinatnu mijiedarbiba padara patérétaju ricibas petijumus
par sarezgitu un resursietilpigu procesu.

Miisdienu pétijumus par patérétaju uzvedibu tirgl galvenokart ir veikusi ASV, Vacijas
un Lielbritanijas zinatnieki. DomingjoSais zinatnisko un praktisko izdevumu skaits par So
tematiku ir publicéts ASV, lidz ar to Sajos darbos atspogulojas tieSi amerikanu kultiiras
Ipatnibas un ir vérojams S1s disciplinas attistibas amerikaniskais cel$. Jaatzimé, ka liela dala
veikto p&tijumu ir balstiti uz psihologisko un socialo aspektu izp&ti patérétaju riciba, bet
mazak uz pat€rétaju ricibas modelé€Sanu un prognozesanu.

Paterétaju ricibas pétijumi ir bitiska uzpemeéjdarbibas 1€mumu piepemSanas
sastavdala. Izzinot un prognozgjot patérétaju ricibu uznémumu vaditaji var planot pardosanas
apjomus, uznémuma attistibas iesp€jas, veikt pamatotas investicijas. Pasaulé plasak
pazistamie patérétaju ricibas modeli, kurus var izmantot uzpeméjdarbibas lémumu
pienemsana, galvenokart ir pielietojami lielos un vid€jos uzg€mumos. Savukart Latvijas tirgd,
atbilstosi statistikas datiem, vairak neka 95% no uzpnémumiem pieder mazo un mikro
uznémumu kategorijai ar dominanti pakalpojumu sektora. Lai izmantotu esoSos pateérétaju
ricibas modelus Latvija, tos ir nepiecieSams piemé&rot Latvijas uzpéméjdarbibas, kultiiras,
socialajai un uznémeéjdarbibas videi.

Nemot véra plaso patérétaju ricibas modelu izstrades pieredzi pasaulg, ir iesp&jams
izstradat Latvijas uznémé&jdarbibas vides vajadzibam piemérotu patérétaja ricibas modeli (vai
modelu kopumu), ko var€tu izmantot mazumtirdzniecibas attistibas tendencu novértéSanai,
ievérojot Latvijas patérétaja 1patnibas, ka ari to varétu izmantot atseviSku produktu grupu
pieprasijuma prognozésanai.

Tapec promocijas darba meérkis ir izp&tit un novertét patérétaja ricibas teorétiskos
aspektus un izstradat patérétaja ricibas modelus Latvijas uznéméjdarbibas vides vajadzibam,
kas biitu izmantojami dazada lIimena vadibas lémumu pienemsanai.

Lai sasniegtu izvirzito promocijas darba mérki, ir izvirziti $adi uzdevumi:

e Padzilinati veikt patérétaju ricibas teor€tisko aspektu analizi un patérétaju
ricibas modelu analizi, klasifikaciju;
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e Noteikt un klasific€t pat€rétaju ricibu ietekmejosos motivus un faktorus;

e Analizét patérétaja ricibu ietekmé&josas komponentes un faktorus paaudzu
skatijuma;

e Izstradat risinajumus paterétaju ricibas model€Sanai uznémeéjdarbibas lemumu
pienemsana;

e AtbilstoSu secinagjumu izstradasana par pétfjuma gaita apzinatajam un
atklatajam tendenc€m un likumsakaribam, ka ari izstradat risindjumus un
priekslikumus patérétaju ricibas modela praktiskai pielietoSanai Latvija.

Pétijuma objekts un priekSmets

P&tijuma objekts ir patérétaju riciba Latvija.

Petijuma priekSmets ir patérétaja riciba tirgli, un to ietekm&josSo komponensu
savstarpgja saistiba, ka ar1 pirc€ja ricibas modela izmanto$anas problémas uznéméjdarbiba
vadibas [émumu pienemsana.

AizstaveSanai izvirzitas tezes

e Pateérétaja ricibu ietekmé& dazadi faktori un motivi, kas ir viens no svarigakajiem
patérétaja ricibas stiirakmeniem. Faktoriem un motiviem ir atSkiriga ietekmes pakape
uz pirkSanas procesu. Grupgjot un klasificgjot paterétaja ricibu ietekméejosos faktorus,
ir iesp€jams efektivak parvaldit resursus uznémejdarbiba.

e Ir iespgjams izstradat uz paterétaja ricibas analizi balstitu l€mumu pienemsSanas
modeli uznéméjdarbiba Latvija, lai to izmatotu stratégisku un parvaldniecisku 1émumu
pienemsSanai un uzgpémuma ilgtsp€jigas attistibas nodroSinasanai.

e Zinot patérétaja ricibu ietekmé&joSos mainigos un nemainigos faktorus, ir iesp&jams
prognozéet atsevisku precu un precu grupu patérina dinamiku.

Pétijuma metodes

Promocijas darba izstad€ izmantotas visparpienemtas ekonomikas zinatnes un
vadibzinatnes kvantitativas un kvalitativas datu analizes metodes, to skaita, matematiska
modeléSana, statistiskas datu apstrades, datu grup&Sanas, induktivi — deduktivas datu analizes
metodes. Zinatniskaja pétijjuma ir izmantota anketéSana, novéroSana, fokusgrupas pétijjuma
metode, ka ar1 salidzinosas, analitiskds un grafiskas metodes, kuras izmantojot autore
salidzina un analizé faktus, ka arT veérte konkr€tu jautdgjumu risinagjumus. Pe€tijjuma
uzskatamibai promocijas darba autore izmanto tabulas un att€lus.

Darba teorétiskais un metodologiskais pamats

Darba teorétisko un metodologisko pamatu veido arvalstu autoru M. Solomona (M.
Solomon), F. Kotlera(Ph.Kotler), E. Berkovica (E. Berkowitz), R. Kerinas (R.Kerin), F. R.
Kardes (F. R. Kardes), V. O. Berdena (W. O. Bearden), T. N. Ingrama (7. N. Ingram), R.
Laforza (R. W. Laforge), O. Omara (O. Omar), T. Kinera (7. C. Kinnear), K. Bernharda (K. L.
Bernhardt), K. Krentleres (K. A. Krentler), V. Vilkija (W. L. Wilkie), T. Fosta (T.Foscht), B.
Svobodas (B.Swoboda), D. Topscota (D. Topscott), C. Raisa (C. Rice) un Latvijas autoru
E.Gailes-Sarkanes, V. Praudes, J. Bel¢ikova, J.E. Niedrisa, R. Garlejas, L. Frolovas u.c.
teorétiskas un praktiskas atzinas ekonomikas un vadibzinatnes jomas.

Darba informativa baze veidojas no zinatniskas literatiiras, starptautisko publikaciju,
metodiskas literattras, Latvijas un arvalstu iestazu pétijjumu zigojumiem un publikacijam.
Darba empiriskais pamats ir LR Centralas statistikas parvaldes publicéta informacija un
statistisko datu apkopojums, publikacijas presé un elektroniskajos medijos pieejama
informacija par problémam, kas skar pétijuma t€ému.

Pétijuma ierobeZojumi

Patérétaja riciba aptver plasu pétamo jautajumu un problému loku un visus jautajumus
Saja konteksta viena pétijuma pietiekami dzili un kvalitativi aptvert nav iesp&jams, tade]l darba
ir noteikti $adi ierobezojumi:



e promocijas darba patérétaju riciba tiek analiz€ta mazumtirdzniecibas nozares
konteksta;

e darba ir apskatita tikai individualo patér€taju riciba un netiek apskatita industriala
organizaciju tirgus dalibnieku uzvediba;

e macibu un zinatniskaja literatiira ir sastopami divi jédzieni — patérétaja riciba un
pircéja riciba. Daudzviet ir vérojama So jédzienu nekonsekventa izmantosSana, tos
lietojot ka sinontmus. Autores promocijas darba galvenokart tiek apskatita patérétaja,
nevis pircgju riciba.

Promocijas darba zinatniskas novitates ir:

e Dbalstoties uz pat€rétaju ricibas vispusigu teorétisko analizi ir piedavata jauna paterétaja
ricibas definicija, kas kalpo par pamatu turpmakajam promocijas darba izstradném,;

e noteikti un grupéti paterétaja ricibu ietekmejosie motivi, kas palidz noteikt patérétaju
vajadzibas un to veidojosas komponentes;

e izstradata VSP modela (Vajadzibas — Socialas grupas — Produkti) komponentu
klasifikacija, kas balstita uz A.Maslova vajadzibu hierarhijas saistibu ar precu
klasifikaciju un socialo grupu piederibas ietekmi uz produkta un zimolu izvéli;

e noteikti un klasificeti paterétaja ricibu ietekméjosie faktori péc to ietekmes pakapes uz
patérétaju ricibu tirgi;

e izstradata inovativa patérétaju gaidu teorija un paradita tas praktiska izmantoSana
mazumtirdznieciba. Ir apstiprinata izstradatas teorijas praktiska nozime uznémuma
darbibas planoSana;

e izstradats patérétaja ricibas ekonomiski matematiskais modelis, kuru var izmantot, lai
analiz€tu uznémuma investiciju atdevi, noteiktu perspektivas un mazak perspektivas
investiciju jomas, pienemtu pamatotus vadibas l€mumus.

e izstradats I€émumu pienemsSanas modelis uznéméjdarbiba, kas balstits uz autores
izstradato pat€rétaja ricibas modelu praktisko izmantoSanu.

Promocijas darba pétijjumu rezultatu praktiska aprobacija
Promocijas darba pétijumu rezultati ir izmantoti $ados zinatniskos pétijumos, autorei
piedaloties ka izpilditajai:
- R7215 grants ,,Dinamiskas uznémgéjdarbibas vides analizes iesp&jas: petijumu
sistemas attisttba”( 2008);
LZP grants Nr.08.2126 ,Pircéju ricibas izmaigas Latvija: informacijas
tehnologiju ietekmes novértésana” (2008);
RTU iekSejais zinatniski pétnieciskais projekts ,,E-biznesa attistibas
perspektivas Baltijas tirgii: pétijumu — metodologiju izstrade” (2008);
RTU Fundamentalo un lietiSko pétijumu projekts ,,SVID analizes
izmantoSanas metodologija mazo un vidéjo uznémumu ilgtsp&jigas attistibas
stratégijas izstradasana” (2008).
Dala no promocijas darba materialiem izmantoti RTU IEVF studiju kursos
Tirgzinibas, Tirgzinibu planosana un Jaunas produkcijas tirgzinibas.
Zinatniskas publikacijas
Promocijas darba rezultati ir atspoguloti 21 publikacija, to skaitd 19 rakstos
visparatzitos recenz&€jamos zinatniskajos izdevumos:
1. Gaile-Sarkane E., On factors what alter the consumer behaviour/ E.Gaile-
Sarkane, I.Andersone // 6-ii MexnyHapoaHas HayYHO-TEXHHYECKAs

KoH(pepeHus ,,Hayka — oOpazoBaHMIO, MPOU3BOACTBY, 3KOHOMHKE MUHCK
2008, 42.46.c.



10.

11

12.

13.

14.

15.

16.

Andersone 1. On influence of factors on consumer behavior/ I.Andersone,
E.Gaile-Sarkane// Business and management 2008, Vilnius, 16—17.may, 2008,
331.-337. Ipp.

Andersone I. On influence of factors on consumer behavior /I.Andersone,
E.Gaile-Sarkane// Business and management 2008, Selected Papers, Vilnius,
16—17.may, 2008, 246.-252. Ipp.

Gaile-Sarkane E., Andersone I. Consumer behavior changing: methods of
evaluation // TRENDS Economics and Management, Volume III, Number 04,
2009, Brno, 63.-71.Ipp

Andersone 1. Changes of demographical profile: case of Latvia/ E.Gaile-
Sarkane, I.Andersone // Economics and management 2008, Kaunas 10-11.
April, 213.-219. pp

Gaile-Sarkane E., Magidenko A., Andersone I. Dynamics of Capital Market:
Changes in Latvian Consumer Behavior // The 12h World Multi-Conference
on Systemics, Cybernetics and Informatics: WMSCI 2008, June 29th-July 2nd,
2008 — Orlando, Florida, USA, 30. -34.p

Andersone 1. Changes in decision making process under impact of information
technologies: theoretical approach./ . Andersone, E.Gaile-Sarkane. — RTU 49.
starptautiska zinatniska konference, 9. —13.oktobris, 2008—4 Ipp.

Andersone 1. Digital Consumer Behavior and Motivation Theories/ Andersone
I., Gaile-Sarkane E. -Management, Economics and business development in
European conditions, VII. International Scientific Conference , Brno, 28 -
29™ May 2009, I11. / 1.-11. Ipp. (ISBN 978-80-214-3893-4).

Andersone 1. Behavioral diferences in consumer purchasing behavior between
online and traditional schoping: case of Latvia /E.Gaile-Sarkane, I. Andersone
/l Economics and Management 2009, Kaunas 23-24.April, 345.-352. pp
Andersone 1., Gaile-Sarkane E. Development of demand and consumption by
generations // 5.International scientific conference ,,Social sciences in global
world: possibilities, challenges and perspectives”, Klaipeda University, 2009,
Nr.39, BRIDGES. Supplementary issue: scientific volume, 165. —170. Pp.

. Andersone 1., Gaile-Sarkane E. Paterétaju gaidu modelis: teorija un prakse//

RTU zinatnisko rakstu zurnals, 3.s€rija Ekonomika un uzpéméjdarbiba, RTU,
2009, 9.-17.1pp.

Andersone 1., Gaile-Sarkane E. On social behavior as a fundamental of
consumption // Economics&Management — 2010 (ICEM-2010), Nr.15, Kaunas
university of technology, 2010, 359.- 365.pp. (ISSN 1822-6515)

Andersone 1., Gaile-Sarkane E. Consumer expectancy theory for business //
Business and management 2010, Vilna, 13-14.maijs, 2010, 321. -327.1pp
Andersone 1., Gaile-Sarkane E. Information Technologies as a tool for changes
in consumer behavior // Management and sustainable development, Yundola,
Bulgaria, 2010. — 80. —87. pp.

Andersone 1., Gaile-Sarkane E. Socially responsible marketing for sustainable
development // 6.International scientific conference ,, The application of
sustainable development: critical assessment”, Klaipeda University, 2010,
Nr.3, Human resources — the main factor of regional development: Journal of
Social Sciences, 197. =205.pp.

Andersone 1., Gaile-Sarkane E. Aramina D. Sociali atbildigs marketings:
teorija un prakse // RTU zinatnisko rakstu Zurnals, 3. s€rija, 20.s€jums,
Ekonomika un uzpéméjdarbiba, RTU, 2010, 10. —18. Ipp



17.

18.

19.

Gaile-Sarkane E., Andersone I. Modeling of Consumer Behavior for Business
Sophistication //The 15"World Multi-Conference on Systemics, Cybernetics
and Informatics, 19.-22.July, 2011, Orlando, Florida, USA, 82.-87.p
Andersone 1., Gaile-Sarkane E. Changes in consumer behavior in global
context // 7.International conference Urban and Regional Development in
Global Context, Klaipeda University, Lithuania, 2011, ,13.-26p.

Gaile-Sarkane E., Andersone I. Modeling of Consumer Behavior: Consumer
Expectancy Theory for Retail // International Conference on Social Sciences
and Society (ICSSS 2011), Oktober 14-15, Shanghai, China, 2011, 135.-140.p.

Citas zinatniskas publikacijas:

20.

21.

Andersone ., Gaile-Sarkane E. Changes in consumer behaviour in global
context // 7.International conference Urban and Regional Development in
Global Context, Klaipeda, Lithuania, 2011, 13.-26.p.

Gaile-Sarkane E., Magidenko A. Andersone I. Patérétaju ricibas izmainas
Latvija: informacijas tehnologiju ietekmes novértéSana //LZP Ekonomikas,
juridiskas un veéstures zinatnes galvenie pétijumu virzieni 2008. gada, Nr. 14,
2009, Latvija, Riga — Latvijas Zinatnes Padomes Humanitaro un socialo
zinatnu ekspertu komisija, 2009, 61. —66.1pp.

Promocijas darba rezultati ir prezentéti Sadas starptautiskajas zinatniskajas

konferenceés:
[ ]

Andersone 1. On influence of factors on consumer behaviour /I.Andersone,
E.Gaile-Sarkane// Business and management 2008., Vilnius, 16-17.may.
Andersone 1. Changes in decision making process under impact of information
technologies: theoretical approach. /I.Andersone, E.Gaile-Sarkane. — RTU 49.
starptautiska zinatniska konference, 2008., 13.-15.oktobris.

Andersone 1. Behavioral differences in consumer purchasing behaviour
between online and traditional shopping: case of Latvia /E.Gaile-Sarkane,
I.Andersone // Economics and management 2009., Kaunas 23-24 of April.
Andersone 1. Aspects of interaction between changing consumer behaviour and
business development in Latvia/ E.Gaile-Sarkane, I.Andersone // Current
Issues in Management of Business and Society Development — 2009.,
University of Latvia 7-9.May.

Andersone 1., Gaile-Sarkane E. Development of demand and consumption by
generations // 5.International scientific conference ,,Social sciences in global
world: possibilities, challenges and perspectives”, Klaipeda University, 2009,
Andersone 1., Gaile-Sarkane E. Patérétaju gaidu teorija // 50. RTU
Starptautiska zinatniska konference, Latvija, Riga, 15. —16.0ktobris, 2009.
Andersone I., Gaile-Sarkane E. On sociall behaviour as a fundamental of
consumption // Economics&Management — 2010 (ICEM-2010), Riga
Technical university, 22. —23.April, 2010.

Andersone 1., Gaile-Sarkane E. Consumer expectancy theory for business //
Business and management 2010, Vilnius, 13-14.may.

Andersone 1., Gaile-Sarkane E. Social responsible marketing theory and
practice//51%International Riga Technical University Scientific Conference
,»Scientific Conference on Economics and Entrepreneurship”15.10.2010.
Andersone 1., Gaile-Sarkane E. Socially responsible marketing for sustainable
development//6.International conference The application of sustainable
development: critical assessment, 30.09-1.10.2010.
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e Andersone I., Gaile-Sarkane E. Changes in consumer behaviour in global
context // 7.International conference Urban and Regional Development in
Global Context, Klaipeda, Lithuania, 29.-30.09.2011
Darba apjoms un saturs
Promocijas darbs ir izstradats latvieSu valoda un sastav no ievada, satura izklasta,
secinagjumiem un priekSlikumiem, bibliografiska saraksta un pielikumiem, kopa ir 171
lapaspuses, neskaitot pielikumus. Darba ir ieklauti 43 att€li, 35 tabulas un 10 pielikumi, kas
paskaidro un ilustré pétijuma saturu. Promocijas darba izstrades gaita ir izmantoti 127 dazadi
informacijas avoti latvieSu, anglu, vacu un krievu valoda, kas ieklauti bibliografiskaja
saraksta.
Satura izklasts sastav no ¢etram dalam:
1. PATERETAJU RICIBAS TEORETISKAS PAMATNOSTADNES
1.1.Patéretaju ricibas jédziens un definicijas
1.2.Patéretaju ricibas teorétiskie aspekti
1.2.1. Patérétaju ricibas modelu klasifikacija
1.2.2. Biheiviorisma teorijas ka pat€rétaja ricibas pamatmode]a vésturiska
attistiba
1.2.3. Modeli, kas veltiti patérétaju ricibas pétijumiem
1.3.Lémuma pienemsanas process ka patérétaju ricibas pamats
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Pirmaja promocijas darba dala ir analizéts patérétaja ricibas jédziens un definicijas,
apskatiti patérétaju ricibas modeli to vesturiska attistiba un veikta to kritiska analize. Apskatits
lemuma pienemsSanas process ka patérétaja ricibas pamats un pirkSanas lémuma pienemsSana
gimenes dzives cikla un paaudZu ietekmé&. Veikta apjomiga patérétaju ricibas modelu analize
ar mérki atklat to raksturigas pazimes.

Otraja dala ir noteiktas izmainas patérétaja riciba sociali ekonomisko faktoru ietekme, ka
rezultata ir izstradats Latvijas patérétaja portrets, ir noteiktas un klasific€tas patérétaja ricibu
ietekmé&josas komponentes, sagrupéti paterétaju ricibas motivi un noteikti paterétaju
vajadzibu, socialo grupu un precu klasifikacijas savstarp€jas mijiedarbibas aspekti. Darba ir
noteikti un klasificéti patérétaja ricibu ietekmégjoSie faktori péc to ietekmes pakapes uz
patérétaja ricibu. Atbilstosi Latvijas apstakliem ir izstradats patérétaja gaidu modelis, ar kura
palidzibu var noteikt, ka cilvéks rikojas, lai pienemtu l@mumu par pirkuma izdariSanu un,
kada veida paterétaju var ietekmet.

TreSaja promocijas darba dala ir att€loti pétfjuma rezultati par paterétaju ricibu
ietekméjoSajam komponenteém un faktoriem paaudzu skatijuma. Petijjuma gaita ir atklata
patérétaju vajadzibu un sociala statusa mijiedarbiba, mazumtirdzniecibas personala ietekme
uz produktu pardoSanas procesu un patérétaju ricibu ietekmé&joSo faktori paaudzu vert€juma.
Ir izverteti patérina ricibu ietekméjoSie faktori mazumtirdznieciba atbilstoSi autores
izstradatajai paterétaju gaidu teorijai.

Ceturtaja dala ir izstradats un aprob@ts patérétaja ricibas ekonomiski matematiskais
modelis mazumtirdznieciba, kuru var izmantot, lai analiz€tu uzp€muma investiciju atdevi,
noteiktu perspektivas un mazak perspektivas investiciju jomas. Ir apskatitas paterina
prognozesanas iespgjas precu grupas Latvija. Ir izstradats lémumu piepemsSanas modelis
uznémejdarbiba, kas ir balstits uz darba apskatitajiem autores patérétaja ricibas modeliem.

Darba nosléguma autore ir izvirzijusi virkni secinajumu un priekSlikumu t€mas
turpmakajai zinatniskajai un praktiskajai p€tijjuma témas attistibai Latvija.
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DARBA GALVENAS ZINATNISKAS IZSTRADNES

1.PATERETAJU RICIBAS TEORETISKAS PAMATNOSTADNES

Pirma informacija par patérétaju bija ietverti jau antikaja ekonomiskaja doma. Patérétaja
uzvediba tirgi ka atseviSkas nozare ASV izveidojas 1970. gadu pirmaja pusé: 1969. gada tika
nodibinata Patérétaju izpetes asociacija (Association of Consumer Research — ACR), 1974.
gada tapa specials izdevums — Journal of Consumer Research.

Miisdienu macibu gramatas par pat€rétaju uzvedibu tirgii galvenokart ir uzrakstitas un
izdotas ASV, tajas atspogulojas tieSi amerikanu kulttras Tpatnibas un §1s disciplinas attistibas
amerikaniskais cels.

Rietumeiropa paterétaju uzvediba tirgi ka atseviSka marketinga nozare veidojas citadi. Ja
ASV §1 disciplina bija lielakoties marketinga specialistu interesu loka, tad Eiropa ar
patéréSanu saistitus jautajumus pétija art veésturnieki, antropologi, sociologi, kultiiras p&tnieki,
socialie teor&tiki.

Marketinga patérétaju uzvedibas pétijumi ir attistijusies kopS 1950. gada un tos var iedalit
tr1s posmos:

e No 1950. Iidz 1960.—gadu vidum — segment&Sanas €ra, kad lielaka dala pétijumu
bija saistititiar personibas un motivacijas, gimenes dzives cikla un sociala slana
lietoSanu segmentésana;

e Periodu no 1960. gadu vidus 11dz1970.— gadu beigam raksturo tas, ka, galvenie
petijumi ir veltiti paterina lémuma pienemsanai;

e Laika posms no 1980. lidz 1990. gadam tiek saukts par diversifikacijas un
attistibas posmu, kas balstas uz psihologijas izmanto$anu un kognitivu pieeju;

e Kops1990.to gadu beigam un lidz Sim bridim galvenie petfjumi ir saistiti ar
patérétaja uzvedibas parmainam tirgus globalizacijas ietekmg.

P&éc autores domam patérétaja uzvedibas teorijas un prakses pétijumos Latvija neiet viena
solt ar pasauli, kas skaidrojams ar savdabigu tirgus attistibu un pareju no komandekonomikas
uz brivo tirgu nepilnu 18 gadu laika.

Promocijas darba ir apkopotas patérétaju uzvedibas definicijas un autore secina, ka tas
galvenokart raksturo vai nu pirkSanas procesu, vai ari patérétaja psihologisko celu lidz
pirkuma veikSanai. Tai pat laika salidzinoSi maz veribas Sajas definicijas ir pieversts
patérétaja individualitatei un individualajiem raksturlielumiem.

Pamatojoties uz patérétaja uzvedibas definiciju analizi un autores veiktajiem pétjjumiem,
autore piedava patérétaja ricibu definét $adi [autores veidota definicija]:

Pateretaja uzvediba ir daZadu faktoru ietekmé stimuléta atseviska individa riciba,

kas ir tiesi atkariga no individa personigajiem raksturlielumiem, psihoemocionala

stavokla, ieprieksejas pieredzes, vina ricibd esoSajiem resursiem, preces

(pakalpojuma) pasitbam un cenas.

Ar jédzienu individa personigie raksturlielumi autore saprot katras atseviSkas personas
vecumu, dzimumu, izglitibu u.c. individu raksturojoSu informaciju. Jauzver, ka ikvienu
patérétaju ietekmeé virkne aréju faktoru, tostarp:

e personigie (dzives stils, majsaimniecibu lielums u.c.), socialie (gimene, lomas un

statusi u.c.),

ekonomiskie (cenu Itmenis, ienakumi u.c.),

kultiras (subkultiiras, socialais stavoklis u.c.),

situacijas (fiziska apkartne, stimuli veikala, izv€les c€loni, laiks u.c.),
psihologiskie (motivacija, uztvere, attieksme utt.),

marketinga kompleksa pasakumi;
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e citi faktori.

Patérétaja ricibas modeléSanas pirmsakumi ir mekl&jami 20. gadsimta 60. gados un var
uzskatit, ka patérétaja ricibas modeléSana ir pilnveidojusies vienlaikus ar marketinga teoriju.

Lai izskaidrotu patérétaju uzvedibu, eksisté vairakas teorijas, kas péc sava veida, apjoma,
situacijas, lietoSanas nosacTjumiem un sareZgitibas pakapes ir visai atSkirigas, tas izmanto
visas socialas zinatnes — ekonomika, psihologija, sociologija un antropologija.

Paterétaju ekonomikas teorijas viens no pamatlicEjiem ir Alfréds MarSals (Alfred
Marshall). MarSala teorija balstas uz piep€émumu, ka individs ir racionals pirc€js, kuram ir
visa informacija par tirgu, kur§ zina savas vajadzibas un vélmes un pats sp€j noteikt labako
veidu, ka tas apmierinat. AustrieSu neiropatologs, psihiatrs, psihologs Zigmunds Freids
(Sigmund Freud; (1856—1939) izstradaja psihoanalizes modeli, kur§ atklaja jaunas paterétaja
uzvedibas dimensijas, ievieSot pirc€ja Iémuma pienemsana psihologiskus elementus.

Kognitivas disonanses teoriju (1957) izveidoja Leons Festingers (Leon Festinger), kur§
uzskatija, ka cilvékam ir tendence meklet saskanu starp savu attieksmi, parliecibu un darbibu.

Biheivioristiskais modelis balstas tikai uz novérojamiem un izméramiem mainigajiem. ST
modela piekrit§ji apgalvo, ka patérétaja fiziskie procesi nav noveérojami un lidz ar to nav
petami.

Kognitivie modeli (ar izzinu saistitie pirkumi) patérétaja riciba ir saistiti ar atSkirigo
informacijas apstrades procesu. Visi kognitivie modeli p&c biitibas ir lémuma pienemsanas
process, kas tiek atspogulots secigos posmos, noradot dazadus ietekmé&joSos faktorus
(Blekvela/Miniarda/Engela modelis, Hovada/ Seta modelis u.c.).

Aprakstitie modeli ir ietverti pat€rétaja ricibas pétijumos un liela dala miisdienu patérétaja
ricibas teoriju ir balstitas tieSi uz biheivioristisko un neobiheivioristisko teoriju. Tade] autore
uzskata, ka paterétaja ricibas analizes kvantitativie un kvalitativie petijumi ir jabalsta uz So
modelu strukturiz&tu izpéti.

Apkopojot informaciju, jasecina, ka Krievu zinatnieka Ivana Pavlova un ASV psihologu
Dzona Votsona, Edvarda Torndaika un Beresa Frederika-Skinera izstradata biheiviorisma
teorija arm1 musdienas kalpo par pamatu pat€rétaju ricibas petijumiem. Paral€li biheivirosma
teorijai ir attistitas un pilnveidotas art virkne citu teoriju, kas palidz arvien labak pétit un
detalizétak vertet patérétaja ricibu.

Viena no plasi izplatitam patérétaja uzvedibas pétjjumu metodém ir posmu modelu
(IEmuma piepemsanas modelu) izmantoSana. Jaatzimé, ka posmu modeli ir lietderigi. Jauzsver
prieksrociba, ko dod pirkSanas posmu model&Sana. Tas ir vienkarSots iedalijums tris posmos —
pirmspirkuma, pirkuma un p&cpirkuma posms.

Patérétaju uzvedibas pétijumos biezi tiek izmantoti pamatmodeli vai ta sauktie
struktiirmodeli, kuri skaidro domingjoSos kognitivos 1€émumus. Pie pamatmodeliem pieskaita
Blekvela, Miniarda, Engela un Hovada, Seta izstradatos modelus, kas apraksta pirkSanas
lémumus koording&joso psihisko procesu kopsakaribas.

Apskatot svarigakos pétijumus, atklajumus un patérétaja uzvedibu modelus lidz 21. gs.
sakumam, autore uzskata, ka tie parada galvenokart patérétaja Ifmuma pienemsanas procesu
un detaliz€ti vai mazak detaliz€ti apskata visus I@émuma pienemSanas posmus. P&c autores
domam, salidzinoSi maza uzmaniba tiek veltita pat€rétaju ricibu ietekmé&joSo faktoru analizei
un to iedarbibas intensitates noteikSanai. Vairums min€to modelu ilustrativi raksturo
pirkSanas l€émuma pienemsSanas procesu, tapéc autore uzsver, ka pat€rétaju uzvedibas
novértésana ir jaizmanto kompleksa pieeja, kas apvieno ekspertmetodes, marketinga modelus
un ekonomiski matematiskas model€Sanas metodes.

Apkopojot jasecina, ka Latvijas tirgum veidojot paterétaju ricibas modelus, kuri biitu
izmantojami uznpémeéjdarbiba vadibas léemumu pienemsanai, jabalstas uz posmu pieeju.

PirkSanas lIémuma pienemsSana un patérétaja riciba ir sarezgits process, bet, lai atvieglotu
ta uztveri, daudzviet tiek piedavati visparinati (jeb viegli uztverami) modeli. Lai varétu sikak
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analiz€t lémumu piepemsSanas procesu, vispirms janoskaidro, kap€c paterétajs pienem
I[emumus un ko v€las iegiit. Var nosaukt veselu virkni dazadu pateérétaja izvéles cé€lonu,
piemé&ram, zinaSanu un informacijas iegtiSana, produktu patérins, droSiba nakotn€ utt.

Visas [emuma pienemsSanas situacijas autore iesaka iedalit tris grupas:

1) Individuala Iémuma piepemsana;

2) Majsaimniecibu paterins;

3) Korporativais patérins.

Lai varétu detalizeti apskatit pirkSanas 1émuma pienemsSanas procesu autore iesaka izSkirt
tris Iémuma pienpemsanas situacijas:

1. PatérinS (lai apmierinatu pamatvajadzibas un socialas vajadzibas atbilstoSi Maslova

vajadzibu teorijai (vajadzibu piramida);

2. PaSaktualiz€Sanas (veselibas apriipe, informacijas iegliSana un zinaSanas, ieskaitot
izglitibu). Ta ir vajadziba realiz€t savas iek$€jas potences un savu identitati vienmer
un visur;

3. Drosibas uzkrajumi (investicijas nakotn€ un labklajibas nodrosinasana).

Teorétiki izvirza dazadus pienémumus par gimeni ka institliciju, interpret€jot gimeni ka
varas attiecibu sist€ému, tomer, pienemot l€mumu iegadaties produktus, biezi vien [émums tiek
pienemts atseviski, sadalot lomas gimeng.

Plasi ir izplatits stereotips par to, ka gimené doming€ viena persona (autoritate), pieméram,
virs vai sieva, kas ne vienmér atbilst realitatei. Gimeni drizak raksturo darbu un lomu
sadaltjums, kas ietekme& ar1 lémuma pienemsSanas procesu. H. Deiviss (H. L. Davis) un B.
Rigo (B. Rigaux) ir izstradajusi sievas un vira lomu sadalijuma modeli ar produktu iegadi
saistitos izlemSanas procesos gimeng.

Ja kadreiz Latvijas viens€td zem viena jumta dzivoja un sadarbojas tris paaudzes, tad
tagad sabiedriba un ar1 organizacijas vairak grup€jas vienas paaudzes ietvaros. Ilgtermina
veiksmigakas bis tas organizacijas, kas iemacisies izmantot paaudZu atSkiribas. Mes
dzivojam laika, kad paaudzu atSkiribas ir kluvusSas loti izteiktas. To veicina tehnologiju
attistiba, informacijas aprites atrums, izmainas patérétaju uzvediba, augosa cilvéka mobilitate
un daudzi citi faktori. PaaudZu atSkiribu ilustréSanai parasti tiek izmantots Rietumu pasaulé
izveidots pétnieku skatfjums. Pavisam Saja klasifikacija izSkir piecas paaudzes, visvecaka no
tam ir Sudraba posma paaudze (Silverstreakers— anglu val.) vai vél vinus meédz dévet par
tradicionalistiem jeb kluso paaudzi — veteraniem (Traditionalists or Silent Generation — anglu
val.) (skat. 1.1.tabulu)

1.1.tabula
Paaudzu iedalijums un to Tpatsvars Latvija (%)
Paaudze Dzimsanas gadi Vecums %0
,Net” paaudze 1988-2008 0-19 23
, Y~ paaudze 1978-1988 20-30 17
X paaudze 1964-1978 31-45 (50) 30
,Peckara” paaudze 1946-1964 46(51)-62 14
,»dudraba” posms Pirms 1946 63 un vecaki 22

Analizgjot paaudzes, var konstatét atSkiribas starp vecakajam un jaunakajam paaudzem.
Bijusajas Padomju Savienibas valstis paaudzu raksturojums ir atskirigs no Rietumeiropas
valstim, pateicoties at$kirigam veérttbam un dzives stilam, ekonomiskajam potencialam un
izveles uzvedibai.

Uzpémumiem planojot savu darbibu, ka arT izveloties marketinga pasakumus ir
nepiecieSams péc iesp€jas konkrétak noteikt savu meérkauditoriju. Patérétaju iedalijums
paaudzes var atvieglot $o procesu, jo zinot patérétaju vecumu ir iesp&jams uzzinat precizakus
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raksturlielumus, kas ir raksturigi attiecigajai paaudzei, tas dzivesstilu, vértibas un uzvedibu
tirgdi.

2. PATERETAJU RICIBU IETEKMEJOSIE FAKTORI

Ka zinams, patérétaju ricibu ietekmé virkne dazadu faktoru. Vairaki pasaulé pazistami
autori, lai var€tu precizak analiz€t pat€rétaju ricibu, ir veikuSi pétijumus par faktoru
savstarp&jo mijiedarbibu, tos grup€jusi, analiz&jusi, vertejusi u.tml.

Viens no pamatraditajiem, kas ir nozimigs ikviena patérétaja ricibas petijuma, ir patérétaja
demografiskais profils vai pat€rétaja portrets. Apkopojot zinatniskajos pe€tijumos esoSo
informaciju, autore secina, ka faktori, kas veido pateretaja demografisko profilu ir sadi:
vecums, dzimums, nodarboSanas, izglitiba, gimenes stavoklis, ienakumi, dzives apstakli un
dzives ilgums.

Ta ka promocijas darba tiek pétita Latvijas paterétaju uzvediba, autore, lai varétu izveidot
Latvijas paterétaja portretu, veica attiecigo statistikas datu analizi.

Latvija 2011. gada sakuma bija 2 miljoni 229 tukstosi iedzivotaju. Desmit gadu laika kop$
2000. gada sakuma iedzivotaju skaits ir samazinajies par 152 tiikstoSiem cilvéku.

Pilsétu un lauku iedzivotaju ipatsvars valsts iedzivotaju kopskaita pedgjo piecu gadu laika
nav butiski mainijies — 68% iedzivotaju dzivo pilsétas, bet 32% laukos. Latvija ir vérojama
augsta iedzivotaju koncentracija galvaspilséta — 2011. gada sakuma Riga dzivoja 700 tikstosi
cilveku (31,4% valsts iedzivotaju). Tomér kopS 2000. gada iedzivotaju skaits Riga
samazinajies par 66 tukstoSiem.

Majsaimniecibu vidg&jais lielums 2011. gada ir 2,48 personas. Pilsétas visizplatitakas ir
1-2 personu majsaimniecibas, to Tpatsvars 2010. gada bija 59,4%. Majsaimniecibas lieluma
raditajs ir viens no biitiskiem parametriem pat€rétaju ricibas prognozeSanai. Atbilstosi
majsaimniecibas lielumam parasti tiek prognozets paterina lielums un struktiira, ka art tiek
planots nakotnes potencialais pieprasijums.

Majsaimniecibas patérina izdevumi vid&ji valsti, ré€kinot uz vienu majsaimniecibas
locekli, 2010. gada bija Ls 178,01 ménest, kas ir 91% no 2009. gada izdevumu vidgjiem
raditajiem.

Visas majsaimniecibas galvena pat€rina prioritate ir izdevumi uzturam — 28,3% no
patérina izdevumu kopsummas, un So izdevumu ipatsvars patérina izdevumos, salidzinot ar
ieprieks€jo gadu (26,7%), ir nedaudz palielingjies. Vienlaicigi izdevumi partikai vid€ji uz
majsaimniecibas locekli ménesT ir samazinajusies no Ls 52,04 1idz Ls 50,47.

Kopuma vidgji visas majsaimniecibas tadi primarie izdevumi ka partika, majokla
uzturéSana un komunalie maksajumi, transports, apgerba un apavu iegade un veseliba veidoja
divas tresdalas (66%) no kop€jiem patérina izdevumiem.

Apkopojot pétijuma rezultatus autore ir izveidojusi Latvijas patérétaja portretu.
Latvijas pateretajs caurméra ir 40,9 gadus vecs ar paredzamo muZa ilgumu 68—69 gadi
virieSiem un 78-79 gadi sievietem. Vin$ ir darbaspgjas vecuma un strada algotu darbu ar
vidéjiem ienakumiem Ls 192 meénesi, savus ienakumus teré partikai (26,7%), majokla
uzturéSanai un labiekartoSanai (15,5%), transportam (13,1%), apgérbam un apaviem (5,3%),
atpiitai un kulturai (8%), sakariem (5.1%), restoraniem un kafejnicam (4,3%), veselibai
(5,3%), alkoholam un tabakai (3,6%). Dzivo pilséta daudzdzivoklu nama, vid&jais cilvéku
skaits majsaimnieciba 2,51 cilvéks. 14% ir augstaka izglitiba un 37,2% ir precgjusies.

Paterétaja portretu var izmantot uzpémeéjdarbiba, marketinga planoSanas 1€mumu
pienemsana.

Motivs ir racionals apzinas akts, cilvéka uzvedibas pamatojums, kas darbojas pirms
uzvedibas un nosaka uzvedibas formas, Iidzek]u izv€li, ricibas virzibu, vélmi darboties.
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Jo spécigak darbojas motivacija, jo atrak pat€rétajs pienem pateréSanas (ar1 pirkSanas)
lémumu. Motivaciju ietekmé& dazadi faktori: cilvéka funkcionalas spgjas, energgtika, intereses,
autoritates, socialie standarti un normas, argjie stimuli, situacijas u.c.

Preces iegadi vai pakalpojuma izmantoSanu vienlidz spécigi ietekmé vairaki motivi.
Analizgjot, kadi esoSo un potencialo klientu motivi pasreiz un tuva nakotn€ var€tu but
iz8kirosi, nosakot produkta izmantoSanu, faktiski ir jaatbild uz jautajumu — kads labums
radisies darbibas veicgjam.

NotiekoSie procesi sabiedribas uzvediba ir griiti izskaidrojami, jo prakse loti reti var
novérot ricibu, kas balstita uz pamatvajadzibu apmierinasanu, uzvedibas pamata ir dazadi
motivi, kurus parasti var tikai noteikt, bet nav viegli izmerit.

Sabiedribas locekli pakalpojumus un preces biezi patéré nevis nepiecieSamibas, bet
dazadu citu motivu vaditi, tos nav viegli izmérit, bet tos var identificét un noteikt to mainigos
faktorus.

Promocijas darba merkis ir akcentét tieSi argjos patérétaju ietekmejosos motivus un
faktorus, apzinoties, ka patérétaja psihoemocionalais stavoklis nozimigi ietekmé& pirksSanas
Iéemuma pienemsSanas procesu.

A. Maslova teorija miisdienu menedZmenta tikusi papildinata un piemérota laikmeta
izmainam un dazadi interpretéta.

Apkopojot ar A. Maslova vajadzibu hierarhiju saistitas atzinas patérétaju ricibas
konteksta, autore ir sagrup€jusi dazadus produktus atbilstoSi Maslova vajadzibu limeniem.

Autore apzinas, ka visos tirgos nebis iesp€jams izveidot vienadu klasifikaciju. Autore
velas uzsvert, ka sadu klasifikaciju var veidot, nosakot ierobezojumus p&c geografiskajiem,
ekonomiskajiem, politiskajiem, religiskajiem, nacionalajiem un citiem ierobezojumiem. Pie
tam Sada klasifikacija ir limitéta laika.

A. Maslova teorija ir pamats daudzu patérétaja ricibas teoriju attistibai, tapec izstradajot
patérétaja ricibas modeli Latvija, autore nolémusi integrét plaSak pazistamas teorijas:

e A. Maslova vajadzibu hierarhija (piramida);

e patérina priekSmetu un razoSanas Iidzeklu klasifikacija;

e socialo grupu piederibas ietekme uz produkta un tirdzniecibas markas izvéli;

e lomu gimené sadalijums, iegadajoties dazadus produktus.

Lai minétas teorijas var€tu apvienot un ieklaut patérétaju ricibas modeli, vispirms javeic
precu un pakalpojumu strukturéSana attiecigajos modelos.

Autore promocijas darba pienem, ka viena sociala slanpa ietvaros var precizi noradit uz
precu grupu piederibu vajadzibu apmierinasanas hierarhiju l[imeniem.

Lidzigi var sagrupét produktus péc socialo grupu piederibas ietekmes uz produktu un
zimolu izveli. Visus produktus var iedalit Cetros veidos:

e publiskie prestiza produkti;

e personigie prestiZza produkti;

e nepiecieSamie publiskie produkti;

e nepiecieSamie personigie produkti.
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kazZokiu ¢

Majoklis (pé&c lieluma un
vietas), automobi| Golfs,
slépes, rokas pulksteni, bizutérijz,
aksesudri, biznesa ap§érbs, mébeles

Alkohols, mébeles, foto, TV, tapetes, radio,
avizes, davanas, internets, darba apgérbs,
krasnis, ledusskapis u ¢

Banku pakalpojumi, dzivibas un mantas drosiba, veseliba,

datu aizsardziba u ¢

Partika, dzérieni, apgérbs, medikamenti, majoklis, higiénas preces, sekss, baudvielas u ¢

2.1.att. Produktu un pakalpojumu iedalijums Iimenos atbilstosi Maslova vajadzibu
hierarhijas teorijai [autores veidots att€ls, novitate]

Saja teorija mingtais produktu dalfjums ir attiecinams uz A. Maslova vajadzibu hierarhiju,
nepiecieSamie personigie produkti atbilst fiziologiskajam vajadzibam, bet par&jie produkti

tiek iedaltti vairakas

grupas.

Apkopojot visas iepriek$ apskatitas teorijas un autores piedavatas novitates, var secinat, ka
daudzu teoriju pamata ir A. Maslova vajadzibu hierarhija. Savstarp&jas sakaribas autore ir
apkopojusi 2.2.attela.

Publiskie
prestiza
produkti:
golfa klubs, jahta,
slaloma slépes
u.c.

—

Personigie

oV g i 2
produkti: rtiron,

miuzikas centrs,
mikrovilnu krasns

/0 kagokive

/ Wajokli péc lieluma un
vieta: automab] Golt:

>(v / aksesuar biznesa apgérbt mébele: \

NepiecieSamie
publiskie
produkti:

auto, apgerbs,

apavi, rokas

pulkstenis u.c.

Ledusskapis,
mikstas mébeles,
lustra u.c.

'/ Aikohols mbeles foto TV tapeter radic

avizes davanas intermete darba apgiérbs
Banku pakalpojumi dzivibas un mantas drosib: veseliba
dal

Krasnit ledusskapis U ¢
u aizsardziba u ¢

N

Partika dzérieni apgérbs medikamen! majokli: higiénas preces sekss baudvielast ¢

\

Pasiva pieprasijuma
preces  (apdroSinasana,
izglitiba, kapakmens,
enciklopédijas)

Ipasa pieprasijuma
preces (automasina,

fototehnika, slépes, jahta,
apdroSinasana, dzivoklis,
majas)

Ar nodomu pérkamas
preces (apgerbs, apavi,
meébeles, apdrosinasana
utt.)

Ikdienas
preces
Pamatpreces (maize,
cigaretes, ziepes, higiénas
preces)

Impulspreces  (avizes,
koslajamas gumijas, zobu
diegs)

Neparedzétas preces
(lietussargi, zekbikses,
zabaki, medicinas preces)

pieprasijuma

2.2.att. A. Maslova vajadzibu piramidas saistiba ar precu klasifikaciju un socialo grupu
piederibas ietekme uz produktu un zimolu izvéli jeb precu klasifikacija atbilstosi patérétaju
vajadzibam (PKAPV)[autores veidots attéls]
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Autore secina, ka klasificét preces atbilstoSi patérétaju vajadzibam ir pietickami liels
izaicinajums, tomér $adas klasifikacijas izstradasanu attaisno pieprasijuma un piedavajuma
mériSanas vajadziba noteikta tirgl. Autore iesaka Sim nolukam atseviskam precu grupam
izstradat pieprasijuma novertéSanas matematiskos modelus, kurus varétu model€t ar vienu,
diviem vai vairakiem mainigajiem lielumiem.

Izstradatais modelis ir lietderigs prognozéSanai un Iémumu pienemsanai dazados Itmenos
no nacionala [idz uzgémumu un individualajam Iimenim.

Lai praksé aprob&tu autores izstradato precu klasifikaciju atbilstoSi patérétaju
vajadzibam (turpmak teksta PKAPYV), tika izveidota fokusgrupa, kuras sastava tika ieklauti
dazada vecuma, abu dzimumu pat€rétaji, kuriem ir gan patérina pieredze, gan teorétiskas un
praktiskas zinaSanas marketinga joma.

Fokusgrupas darba rezultata tika izdariti $adi secinajumi par PKAPV:

1) Produktu un pakalpojumu sadalijums pa Iimeniem katram patérétajam ir atskirigs,

2) Autores izstradato PKAPV var izmantot ka papildus metodi, lai varétu segmentét
patérétajus;

3) Autores izstradato PKAPV var izmantot jebkur§ razotajs, lai pozicionétu savus
sortimenta produktus atbilstoSi patérétaja vajadzibam. Promocijas darba ir sniegts
piemérs par PKAPV izmantosSanu;

4) Katra vecuma posma A. Maslova vajadzibu piramida dominé€ citas vajadzibas, 11dz ar
to PKAPV modeli var izmantot dazadas vecuma grupas, kad atsevisku vajadzibu
izpratne kliist plasaka.

Precu klasifikacija nav attiecinama uz konkr&tu Iimeni, ta attiecas uz visiem Iimeniem, jo,

pieméram, ar nodomu pérkamas preces var atbilst vairakiem ITmeniem vienlaicigi.

Autore promocijas darba ir apkopojusi dazados literatiiras avotos esoSo informaciju par
patérétaju ricibu un to ietekméjoSiem faktoriem.

Nemot vera iepriekS veikto pétjjumu atzinas, autore secina, ka visu patér€taju ricibu
ietekmé Sadi faktori: socialie, personigie, ekonomiskie, kultdiras, situacijas, psihologiskie,
kulttras, ka arm makrovides un individualie faktori. Detalizets faktoru atSifréjums ir paradits
2.1. tabula .

2.1.tabula
Patérétaju uzvedibu ietekmgjosie faktori [autores veidota tabula]

Faktors Piemers
Individualie Psihologiskie, personiskie
faktori
Makrovides Ekonomiskie, politiski — tiesiskie, zinatnes un tehnologijas,
faktori kultairas un socialas vides, ekologijas, geografiskas
Makrovides TieSas ietekmes Marketinga miks
faktori Netiesas ietekmes | Ekonomiskie, kultiiras, socialie,

Situacijas faktori | Cilveks un dazadas situacijas

So faktoru ietekme uz patérétdju nav viendabiga, tapec autore iesaka Sos faktorus grupét
pec to ietekmes intensitates uz pirkSanas 1émuma pienemsSanas procesu un to izmantoSanas
uznémejdarbiba. Mikrofaktorus var iedalit tris grupas — tieSas ietekmes, netieSas ietekmes un
situacijas faktori (skat. 2.2. tab.). Pie tieSas ietekmes faktoriem pieskaita marketinga miks un
visa veida komunikaciju. Netiesas ietekmes faktori ir ekonomiskie, kultiiras un socialie (dala
socialo faktoru var piederét ari tiesas ietekmes faktoriem). Savukart situaciju veidojoSie
faktori ir psihologiskie, personigie un situacijas (ar situacijas faktoriem saprotot konkr&tus
apkartgjas vides apstaklus vai izvéles kriterijus).
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2.2.tabula
Patéretaju uzvedibu ietekméjoSo faktoru klasifikacija [autores veidota tabula, novitate]

Pazime Raksturlielums Kriterijs
TieSas ietekmes faktori — ar Marketinga miks Marketinga pasakumi
kuriem pat€rétaju ricibu Talak teikSana
ietekmeta organizacijas Komunikacija
(manipulacijas)
NetieSas ietekmes faktori — Ekonomiskie Cenas
raksturigi katram individam, Ienakumi
pec tiem var grupét pat Brivie Iidzekli
segmentet tirgu Naudas vertiba

Aktualie izdevumi u.c.

Kulttiras Nacionala piederiba
Kultara
Subkultiira
Tradicijas, parazas utt
Socialie Darba nodroSinajums
Referentas grupas
Gimene
Gimenes stavoklis
Statuss sabiedriba
Sociala klase
Piederiba formalai vai neformalai

grupai
Situacijas faktori — stipri Cilveks un Veikala stimuli
ietekmé 1€émuma pienemsanas | dazadas situacijas Fiziska vide
procesu, kas ir ped€jais posms Izveles kriteriji
pirc&ju riciba (saistiti ar Laiks

konkréto preci)

Pie tieSas ietekmes faktoriem pieskaita faktorus, ar kuriem dazadas organizacijas ietekmé
patérétaju ricibu, parasti tie ir dazadi marketinga instrumenti, organizacijas mégina ietekmét
patérétaju uzvedibu ar dazadam manipulacijam, veiksmigi lietojot marketinga miks elementus,
izmantojot efektivas komunikaciju metodes u.c.

Pie netiesas ietekmes faktoriem pieskaita faktorus, kas raksturigi katram individam. Ar So
faktoru palidzibu ir iesp&jams segmentét tirgu, Sie faktori ir: ekonomiskie, kultiiras un socialie
faktori.

Atseviski var izdalit situacijas faktorus, kas stipri ietekm€& I€muma pienemsanas procesu,
kas ir pircgja ricibas ped€jais posms. Ar situacijas faktoriem saprot dazadas situacijas, kadas
noklist cilveks, un to, ka tas sp€j ietekméet vina uzvedibu.

Par motivaciju zinatniskaja un praktiskaja literatiira var atrast daudzas teorijas un lietiSkus
padomus. BieZi vien motivacija tiek uzskatita par manipuléSanu, tadéjadi jédziens motivacija
ne vienmér tiek uztverts pozitivi. Tai pat laika zinatniskaja literatira plaSi aprakstita ta
saucama gaidu teorija, kuru precizi varétu tulkot ka motivacijas rezultatu gaidu teoriju.
Promocijas darba autore izstrada gaidu modeli ko var izmantot, lai analiz€tu un vertetu
patérétaja ricibu tirga.
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2.3.att. Paterétaja gaidu modelis [autores veidots attéls, novitate]

Gaidu modela pamata ir piepémums, ka cilvéku vajadzibas nav vienigais cilvéka
iesp&jamas motivésanas (stimul€Sanas uz noteiktu ricibu) c€lonis. Gaidu teorija apskata, ka
cilveki ir motiveti rikoties vai ka vinus motivét veikt noteiktas darbibas, lai rezultata raditu
vertibas. Sakotngjas devinas galvenas Gaidu modela dalas autore sadala Cetros posmos
(skat.2.3.att).

Pirmaja posma tiek ieklauta sagaidama pat€rina veértiba, kas parasti ietver funkcionalos,
ekonomiskos un socialos ieguvumus, ka art tiek novertéta pirkuma iespg€jama sociala vertiba
atbilstosi noteiktajam socidlajam slanim un iepriek$jai pieredzei. So posmu var nosaukt par
sagaidama rezultata posmu.

Otraja posma tiek novertets preces iegiiSanas process, nosakot, cik daudz informacijas ir
jameklg, ka ir japienem léemums par preces iegadi, kadas lomas ietekmé 1€émuma pienemsSanas
procesu. Sis posms atbilst plasi izplatitajai un dazados literatiiras avotos aprakstitajai pirkuma
Iéemuma pienemsSanas teorijai (modelim).

TreSais posms ir pirkSanas process, kura liela loma ir pardevéjam, fiziskajam kontaktam
un citiem pirkSanas procesu ietekmé&joSiem faktoriem. Par faktoriem, kas ietekmé pirkSanas
procesu, ir rakstijuSi daudzi pasaulé pazistami marketinga specialisti. Min&tie faktori ir
sagrupéti atbilstosi to ietekmes jomai. Autore arl ir sagrup&jusi Sos faktorus un iesaka tos
iedalit tris grupas: tiesas ietekmes, netiesas ietekmes un situacijas faktori. Jasecina, ka So
posmu var nosaciti saukt ari par pirkuma posmu.

Pedgja, ceturtaja posma rodas pat€rétaja apmierinajums. Apmierinajums var rasties tad, ja
patérétajs ir piedzivojis visus iepriek§ nosauktos posmus. Saja posma, ja patérétajs ir
apmierinats ar pirkumu, veidojas uzticiba zimolam, produktam vai uznémumam. Ipasi svarigi
tas ir pakalpojuma gadijuma. Apkopojot iepriekSmin&to informaciju, autore secina, ka ceturto
posmu var nosaukt par vélmju piepildijuma posmu.

Izmantojot izstradato patérétaja gaidu modeli, var analizet, ka cilveks rikojas, lai pienemtu
lémumu par v€lamo rezultatu, un kada veida vinu var ietekmét. Izstradatais Gaidu modelis
tiek aprobéts 3.darba dala. Ka galveno secinajumu var minét, ka izstradatais gaidu modelis
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darbojas tikai mazumtirdznieciba un, mainoties tirdzniecibas struktiirai, TpaSi attistoties
elektroniskajai tirdzniecibai, pirc€ju iesaistiSanas pakape var samazinaties, tadel uz e-
komerciju So modeli nevar attiecinat tiesi.

3. PATERETAJU RICIBU IETEKMEJOSO KOMPONENSU UN
FAKTORU ANALIZE PAAUDZU SKATIJUMA

Lai aprobétu 2.dala izstradatas zinatniskas novitates un noskaidrotu paterétaju
uzvedibu ietekm€josas komponentes un faktorus, tika veikta anketéSana. 2009. gada novembr1
un decembri aptauja piedalfjas 250 respondenti, vecuma no 18-65 gadiem, ar dazadu
ienakumu ITmeni majsaimnieciba uz vienu cilvéku ménesi.

Peétijuma anketa tika sastadita, lai noskaidrotu:

e vajadzibu un sociala statusa mijiedarbibu. Pamatuzdevums bija noskaidrot, vai,

apmierinot savas vajadzibas, pat€rétajs apliecina ar1 savu statusu sabiedriba,

e cik liela nozime veikala ir pardev€jam un ko pardevéjs dara pareizi vai nepareizi,

e paterétaja ricibu ietekmé&joSo faktoru ietekmes pakapi uz l€émuma pienemSanas

procesu.

Pétijuma rezultatus ir iesp&jams analiz€t un interpretét dazados griezumos, bet pétijuma
mérka sasniegSanai anketas rezultati tika apkopoti, sadalot visus respondentus paaudz€s
atbilstosi promocijas darba 1.5. punkta aprakstitajam iedalijumam. Tadgjadi autore noteica,
vai Latvija ir izteiktas uzvedibas atSkiribas starp paaudzem.

Salidzinot visu paaudZu uzskatus, nav konstat€tas lielas viedoklu atSkiribas, tomer ir
izteiktaka viedoklu atSkiriba starp cilvékiem ar dazadiem ienakumu Iimeniem. Jo lielaki
ienakumi, jo vairak respondentu uzskata, ka cilvéki iepérkas ne tikai lai apmierinatu
vajadzibas, bet ar1 apliecinatu statusu sabiedriba. Tas apstiprina autores izteikto pien€émumu,
ka viens no patérina galvenajiem virzitajspekiem ir cilvéku ienakumu Iimenis vai v€lme
piederét noteiktai socialai grupai.

Analizgjot apkopotos pétijjuma rezultatus, autore secina, ka Latvijas pat€rétaji pievers
uzmanibu pardevéju darbam, analizé un veéro to. Atbilstosi pardevéja ricibai pirc€jam veidojas
viedoklis par uznémumu, veikalu, tirdzniecibas vietu, tadgjadi veidojot kop€jo uznémuma
telu. Padzilinatas intervijas cilveki noradija, ka ieglito negativo pieredzi mainit ir griiti un loti
biezi, izmantojot ieteikSanu (word of the mouth — anglu val.), §T negativa pieredze tiek
izplatita pircgja socialaja slani.

Apkopojot Saja petijumu dala izskatitos jautajumus, autore secina, ka pardevéja darbam ir
bitiska ietekme uz izprasto taisnigo apbalvojumu un netieSo apbalvojumu. Tas apstiprina
autores izvirzitos piep€mumus par gaidu modela praktisko izmantosanu.

Vajadzibas vienmeér ir bijuSas cieSi saistitas ar socialo statusu, ko apstiprina gan
arvalstu zinatnieku, gan autores veiktie pétijumi. P&tjjuma gaita autore noskaidroja, vai
cilveki iepérkoties apmierina savas vajadzibas neapliecinot savu statusu sabiedriba, vai
apmierina savas vajadzibas un apliecina savu statusu sabiedriba.

Lai pienemtu parvaldnieciskus lémumus uzpéméjdarbiba un, jo 1paSi
mazumtirdznieciba, ir svarigi noskaidrot, kadas ir pirc€ju uztveres un ricibas atskiribas
Iémuma piepemsSanas posma un pirkSanas posma. Ar mérki noskaidrot, ka mainas preces
vertiba (patérétaju uztvere par preces sagaidamo vertibu) pirms pirkuma un pirkuma posmos
un apstiprinatu izstradato gaidu modeli, tika veikts papildus pétjjums. Petijums tika veikts
divas pre¢u kategorijas — sadzives tehnika, un apavi un apgérbi. Sadas precu kategorijas tika
izveletas atbilstoSi precu klasifikacijai, precu atbilstibai klientu vajadzibu apmierinaSana,
sievietes un virieSa lomu sadalijumam ar produktu iegadi saistito l@muma pienemsana un,
patérétaju portretam atbilstoSo patérina strukttru Latvija.
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Lai varétu veikt pétijumu, tika izv€l€ta pirms pirkuma posmu un pirkuma posmu
ietekméjoSo faktoru kopums abam precu grupam tika piedavati vienadi kriteriji, péc kuriem
respondentiem ir janoverteé minéto faktoru ietekme uz preces patérina vertibu pirms pirkuma
un pirkuma procesa (veikala), un Sie kritériji ir: reklama (marketinga pasakumi), cena, zimols,
personas ienakumi, personas brivie lidzekli, nacionala piederiba, kultiira, darba
nodro$inajums, gimene un gimenes stavoklis, statuss sabiedriba, piederiba kadai socialajai
grupai un apkartéjas vides stimuli. Respondenti tika aicinati novertét krit€riju ietekmi uz
pirkSanas procesa posmiem.

Petijums tika veikts 2011.gada oktobri, aptauja piedalijas 185 respondenti. No tiem
42,70% bija viriesi un 57,30% sievietes. Péc ienakumu Itmena 40,54% bija ar ienakumiem
Iidz 300 Ls, 44,86% ar ienakumiem no 300-500 Ls un 14,59% ar ienakumiem virs 500 Ls.

Iegtito datu statistiska apstrade tika veikta SPSS vide, izmantojot statistikas datu
apstrades programmu SPSS 19.0.

Péc apkopotajiem rezultatiem autore secina, ka sadzives tehnikas patérina vértibas
veidoSana nozimiga loma ir cenai, zimolam, personas ienakumiem, personas brivajiem
lidzekliem, darba nodros§inajumam, gimenei un gimenes stavoklim. Savukart izvéli vismazak
ietekmé nacionala piederiba. Analiz&jot apavu un apgerbu patérina vértibu, jasecina, ka to
veido marketinga pasakumi, cena, zimols, ienakumi, personas brivie Iidzekli, statuss
sabiedriba, piederiba kadai socialajai grupai un apkartgjas vides stimuli. To parada kopgjais
atbilZu skaits procentos.

Analizgjot iegiitos raditajus, jasecina, ka iegadajoties apavus un apg€rbus
pate€rina vertibu ietekmé& vairak kriteriju, neka iegadajoties sadzives tehniku (sadzives
tehniskas gadijuma svarigs kliist arT statuss sabiedriba un piederiba kadai socialai grupai).

Apkopotie pétijuma rezultati vecuma grupas liecina, ka preces patérina vertiba butiski
atSkiras pirms pirkuma un p&cpirkuma posma. Visam paaudzém vidgjie raditaji pirkSanas
procesa ir palielinajusies un vislielaka starpiba starp vidéjam veértitbam (1,16) ir novérojama
vecuma grupai no 31-45 gadiem un vecuma grupai no 46-60 gadiem (0,9). Tas var€tu but
izskaidrojams ar to, ka paterétaji Sajos vecuma posmos aktivak iegadajas sadzives tehniku un
citas preces majas labiekartoSanai un, ja patérétajam pirms pirkuma posma ir izveidojies
prieksSstats par preci no dazadam marketinga aktivitatém, tad nonakot veikala uz $o auditoriju
reklama un pargjie marketinga pasakumi iedarbojas spécigak, neka arpus veikala. Tas nozime,
ka mazumtirgotajiem ir vairak japiever§ uzmaniba tirdzniecibas vietu iekartoSanai, precu
izvietoSanai, reklamu izvietoSanai tirdzniecibas vietas, pardoSanas veicinasanas pasakumu
pielietosanai veikala un pardev&ju apmacibai (treninam).

Apkopojot abu pétijumu rezultatus, autore secina, pirkSanas procesa liela ietekme ir
veikala iekartojumam, reklamai preces tirdzniecibas vieta un pardevéja ricibai (darba
klasificeti ka situacijas faktori). Jaatzimé, ka pardevéja riciba atseviskas patrétaju vecuma
grupas var bt izskiroSa I€émuma par pirkumu izdariSanai. Zinot So faktoru ietekmi var
model€t patérétaju ricibu mazumtirdznieciba iegadajoties dazadas preces un pakalpojumus.

Veiktais pétijums praktiski apstiprinaja izstradato Gaidu modeli un veikto faktoru
klasifikaciju.

4.PATERETAJU RiCiBVA UZNEMEJDARBIBAS LEMUMU
PIENEMSANAS KONTEKSTA

Vispasaules ekonomiska krize ir apliecindjusi, ka finansialas situacijas izmainas pasaulé
tiesi ietekme patérinu. Statistikas dati liecina, ka 98% nozaru un tajas stradajosos uzn€émumus
ietekméja ekonomiska krize. Rezultata daudzi uznémumi bankrot&ja, daudzi paaugstinaja
darbibas efektivitati vai parstrukturgja darbibu. Tatad apstiprinas pienémums, ka ikvienam
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uznéméejam ir potenciala interese noteikt, kadas preces patérétajs ir gatavs pirkt, kadam
precém paterétajs ir gatavi terét sava riciba esosos naudas lidzeklus.

Autore uzskata, ka ir iesp&jams veikt noteiktas iestrades pat€rétaju ricibas model€sana un,
ka attistoties informacijas un telekomunikaciju tehnologijam, patérétaju ricibu bus iesp&jams
modelét un prognozeét arvien precizak. Promocijas darba autore ir izstradajusi patérétaju
ricibas noveértéSanas matematisko modeli.

Patérétaju ricibas noverteSanas matematiskais modelis ir balstits uz pienémumu, ka
eksisté divas grupas — cilvéki un preces. Katru grupu raksturo virkne parametru. Pie tam, ja
Sie parametri tiek fikséti 1sa laika posma, tos var mérit. Pieméram, invest&jot Iidzeklus preces
reklama (turpmak modelt parametrs b;), var noteikt, ka Sadas investicijas ietekmés noteiktas
preces vai precu grupas patérinu.

Patérétaju ricibas novertéSanas matematiskais modelis parada, ka paterétajs, iegadajoties
kadu preci oy, ar attiecigo preci raksturojoSo parametru kopumu (visiem vai dalu no
parametriem) apmierina savas vajadzibas. Citiem vardiem sakot, pirkSanas procesu var
aprakstit ka funkciju no cilvéku un preci raksturojoSiem parametriem, t.i. f(a; p).

Tatad ikvienai precei var aprékinat raksturlielumu, kas parada tas veértibu vai cenu, ko
patérétajs ir gatavs maksat vai samaksa par preci (skat. 4.1. formulu).

P=f(a.p), (4.1

kur: P — preces cena (preces cena, jeb noteiktas preces x vertiba noteiktaja segmenta);
o — pirc€ja vektors ar tiem raksturigajiem parametriem;
B — preces vektors ar tai raksturigajiem parametriem.

Zinot Sos raditajus, var modelét dazadu mainigo faktoru ietekmi uz pat€rina apjomu un
pienemt Iémumu par to, vai, pieméram, ir japalielina reklamas izmaksas vai né. Sada veida
modeléSana lauj vaditajiem piepemt pamatotus un pardomatus l@mumus.

Lai varétu izteikt kddu no mainigajiem lielumiem, funkcija ir jaatvasina péc parametra.
Atvasinasanas mainigie parametri ir cilvéku un preci raksturojoSie parametri, kas var tikt
model&ti ka nepartraukti parametri.

Lai atvieglotu modeléSanas procesu, var pienemt, ka iepriek§ minéta funkcija ir lineara.
Tadgjadi var sastadit matricu ar preci vai produktu raksturojoSiem parametriem un apzimét
Sadu matricu ar M (skat. 4.2.) formulu.

aMf = Z}Z;a,.qu ; (4.2.)
==
kur: M — produkta parametrus raksturojo$a matrica atbilstoSi pirc€jam o
o — pirc€js ar vinam raksturigajiem parametriem;
B — prece ar tai raksturigajiem parametriem,;
1 — pirc€ju skaits;
j — precu skaits;
C;; — pirc€ju un preci raksturojoSo parametru savstarp€jas ietekmes parametri;
1-n - cilvéku raksturojoSie parametri, kuru skaits ir no 1 Iidz n;
1-m - preci raksturojoSie parametri, kuru skaits ir no 1 Iidz m.

Veicot patérétaju ricibas modeléSanu japienem, ka uzpémuma investicijas preces
parametru vertibas palielinaSana (pieméram, reklama) palielina preces kada parametra x
vertibu pirc€ja acis par x+1. Lai aprékinatu $adas investicijas izdevigumu (ko uzpémums var
sanemt no ieguldijumiem konkré€taja parametra) ir javeic atvasinaSana, nemot véra tiesi So
parametru (skat. 4.3. formulu).
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1=iz > aCb,=>aC,, (4.3)
ob, S =T 4

kur: I - konkrétas investicijas kada preces parametra izdevigums uznémumam,;
by — analiz€jamais preces parametrs;
i — pirc€ju skaits;
J — precu skaits;
Cyi — pirc€ju un preci raksturojosa parametra k savstarp€jas ietekmes raditajs.

Autores sastadito patérétaju ricibas novertéSanas matematisko modeli var izmantot art lai
veiktu padzilinatus patérétaju ieradumu vai pirkSanas paradumu pé€tjjumus, pieméram,
uznémums var vakt informaciju par patérétaju ienakumiem, kultiiras ITmeni utt. Izmantojot
savakto informaciju, var sastadit parametru savstarp&jas mijiedarbibas matricu, t.i. secinat, ka
uz cilvékiem ar maziem ienakumiem iedarbojas konkréta uzp€muma noteikta produkta
reklama vai zimols. Veicot atvasinajumus p&c noteikta parametru kopuma, var secinat, cik
izdevigi uzpémumam ir investét reklama, pardevéju darba uzlaboSana, uznémuma atraSanas
vietas izvele u.c. parametros.

Ta ka modeleSanai nepiecieSams liels izejas datu apjoms, tad ikvienam uznémumam, kas
plano veikt model&Sanu, javar nodroSinat visa nepiecieSama informacija par saviem klientiem
un to patérina ieradumiem. Tas savukart nozimé&, ka uznémumam javeic regulari tirgus un
patérétaju viedokla petijumi.

Apkopojot iepriek§ min€to informaciju, jasecina, ka autores izstradato modeli ir lietderigi
izmantot uznémeéjdarbiba, lai analiz€tu uzn€émuma investiciju atdevi, noteiktu perspektivas un
mazak perspektivas investiciju jomas, planotu reklamas komunikaciju u.c.

Visus promocijas darba izstradatos modelus var izmantot katru atseviski, tadgjadi
palielinot uzpémuma darbibas efektivitati tirdznieciba. Tomér autore uzskata, ka vislielako
kopgjo efektivitati var iegiit, ja uznémumi mazumtirdznieciba izmantotu visu izstradato
modelu piedavatas prieksrocibas.

Lai paraditu, ka var efektivi izmantot izstradatos modelus, autore iesaka izv€l&ties Sadu
pieeju (skat. 4.1. att.):

e Veikt nozares analizi, izmantojot autores izstradato paterétaja ricibu ietekmégjoso
parametru vért€Sanas modeli Izmantojot So modeli, var noteikt, kuri no faktoriem ir
domingjosi I@émuma pienemsSana un ka, mainoties investicijam, mainisies pat€rétaja
riciba (t.i. palielinasies pardoSanas apjoms).

e Péc tam autore iesaka veikt uzpémuma sortimenta analizi, izmantojot PKAPV.
AtbilstoSi PKAPV var noteikt katram segmentam, vecuma grupai un preu grupai
atbilstosas vajadzibas, un S§Is zinaSanas var izmantot, poziciongjot preci vai
pakalpojumu patérina tirgl vai veicot citas darbibas, kas verstas uz pieprasijuma
nostiprinasanu vai palielinasanu.

e Ka treSo soli autore iesaka izmantot paterétaja gaidu teorijas modeli un, balsoties uz
patérétaja gaidam, izprasto taisnigo apbalvojumu un nebiitiskajiem apbalvojumiem,
attistit tieSas ietekmes faktorus, tostarp pilnveidojot pardevéju darbu veikala un
pieverSot pastiprinatu véribu komerctelpas iekartojumam.

Atbilstosi autores piedavatajai pieejai peéc model€Sanas informacijas iegiiSanas un
apkoposanas jadefin€ uzp€émuma marketinga strat€gija un japlano marketinga pasakumi.

Péc marketinga pasakumiem ir ieteicams noteikt pasakumu efektivitati un Iidz ar to ari
modelu izmantoSanas efektivitati.

Ta ka viena no nozimigam komponentém ikvienas marketinga kampanas realiz€Sanai ir
klientu apkalpoSana tirdzniecibas vieta, tad Sim posmam autore iesaka pieveérst pastiprinatu
uzmanibu.
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P&tijuma problémas Uzp€muma mérku un misijas
- definéSana > definéSana
A 4
Petfjuma planoSana, v

informacijas vakSana

Nozimigako patérétaja ricibu ietekméjoso
faktoru identific€Sana / investiciju
planoSana — 2.2. nodala

A 4

Pateretaja ricibas
matematiska modeléSana—
4.1. nodala

A 4

\ 4

A 4

Paterétaju segmentu identificéSana,

Pieprasijuma poziciongSanas stratégijas izveidoSana

prognozesana izmantojot
PKAPYV - 2.2.2. nodala

A 4

A 4 A 4
Paterétaju gaidu teorijas PardoSanu ietekméjoso tieSo faktoru
izmantoSana — »| identificéSana / pardoSanas stratégijas
2.4. nodala noteikSana
A 4 A 4

Marketinga stratégijas izstrade (ietverot reklamas un pardoSanas strateégiju)

A 4

Marketinga planosana ( istermina un operativie plani)

A 4

Marketinga pasakumu efektivitates novertéSana un rezultatu kontrole

T T e e e T e e e

4.1. att. LEmumu pienemsSanas modelis uznémejdarbiba, kas ir balstits uz autores
izstradato pat€rétaja ricibas modelu praktisko izmantoSanu [autores veidots att€ls, novitate]

Autores izstradato modelu izmantoSana tirdznieciba, uzpémé&jdarbiba un citas
tautsaimniecibas nozarés dod iesp€ju pamatoti planot investicijas atbilstoSajam laika
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periodam, izvairities no kluidam un paaugstinat kop€jo uznémuma darbibas ekonomisko
efektivitati un resursu izmantoSanas lietderigumu.

Modelu izmantoSana vienlaicigi nodroSina tirdzniecibas apjoma palielinasanos un
uznémuma izmaksu minimizéSanu.
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SECINAJUMI UN PRIEKSLIKUMI

Promocijas darba izstrades gaita ir izdariti secinajumi:

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7

Patérétaja ricibas pétijumi ir bijusi aktuali visos gadsimtos, un misdienas tie ir
kluvusi daudz sarezgitaki, bet nepiecieSamiba péc tiem lielaka. Nosaciti
patérétaja ricibas peétijumus var iedalit divas dalas — patérétaju ricibas pétijumi
realaja tirgd un virtualaja tirgd. Jaatzime, ka, palielinoties informacijas
tehnologiju iesp&jam, pétijumu klist arvien vairak, un tie ir detalizétaki, kas,
savukart, sniedz plasaku informaciju par petamo objektu. Tapec uznémumiem ir
pieejama precizaka informacija, ko var izmantot ilgtsp€jigas un ekonomiski
pamatotas attistibas nodroSinasanai;

Patérétaju uzvedibas pétijumi vari€ starp diviem Ilimeniem - makrolimeni
(sabiedriba) un mikrolimeni (individs). Sie Itmeni ir attiecinami uz dazadam
zinatnes jomam, lidz ar to var uzskatit, ka pé€tijumiem patérétaju uzvedibas joma
ir daudzdimensionals raksturs un nevar viennozimigi nodalit vienu ricibas jomu
no citam. Lai nodro$inatu pamatotu I€mumu pienemsSanu uznéméjdarbiba,
patérétaju ricibas petijumus ir javeic gan mikro, gan makro Iimeni.

Apkopotas paterétaju ricibas definicijas liecina, ka tas visas ir vérstas uz
pirkSanas procesu vai ari raksturo patérétaja psihologisko celu lidz pirkuma
veikSanai. Definicijas salidzinoSi maz veribas ir pieversts paterétaja
individualitatei un individualajiem raksturlielumiem. Katram individam ir
atSkiriga pat€rina pieredze, pieejamie resursi un to izmantosanas veidi. Mainoties
uznéméjdarbibas videi paredzams, ka nakotné arvien vairak petjjumu tiks veltiti
patérétaju individualo ipaSibu un psihoemocionala stavokla p€tjjumiem, kas
nozimigi var sarezgit patérétaju ricibas model€Sanas iesp&jas uznémejdarbibas
léemumu pienemsanas vajadzibam;

Vairaki pasaul€ pazistami autori, lai varétu precizak analizétu patérétaja ricibu, ir
veikuS$i pétijumus par patérétaju uzvedibu ietekmé&josu faktoru mijiedarbibu, tos
grupé&jusi, analiz€jusi, vert€jusi u.tml. Viens no pamatraditajiem, kas ir nozimigs
ikviena patérétaja ricibas pétijuma, ir vina demografiskais profils jeb portrets.
Petljuma rezultati apstiprina, ka ikvienam uzpémé&jam, lai pienemtu
parvaldnieciskus l1émumus darbibai izv€letaja teritorija, ir svarigi parzinat Sadus
patérétaju raditajus: vecumu, dzimumu, nodarboSanos, izglitibu, gimenes
stavokli, ienakumus, dzives apstaklus un dzives ilgumu. Autore ir izstradajusi
Latvijas patér€taja portretu, ko var izmantot patérétaju rictbas modeleSana;

Abi dzimumi ir parp€musi viens otra pat€rina tradicijas, vairs nav v€rojams
izteikts sievietes un virieSa lomu sadalijums, kas bija raksturigs 20. gs. 60.- 70.
gados. Paaudzu patérina un pirkSanas atskiribas ir kluvusas loti izteiktas, ko
veicina tehnologiju attistiba, informacijas aprites atrums, izmainas pat€rétaju
uzvediba, augosa cilvéku mobilitate un daudzi citi faktori. Tad&jadi javeido un
jaattista jaunas pieejas patérétaju ricibas analizei un model&Sanai;

Kops 1991. gada Latvijas iedzivotaju dabiskais pieaugums ir negativs, kas
nakotné radis nopietnas sekas visas tautsaimniecibas jomas. Modelgjot nakotnes
patérétaja ricibu un, planojot pardoSanas procesu, Sie aspekti noteikti janem vera.
Liela iedzivotaju koncentréSanas pils€tas veicina specifiska patérina un
pieprasijuma veidoSanos;

Autores veikta petijjuma rezultati apstiprina, ka patérétajiem raksturiga izteiktaka
individualitate, vairak pievérSot uzmanibu lietu originalitatei un autentiskumam,
Iidz ar to patérétaji pieskir lielaku nozimi zimoliem, vairak iesaistoties precu un
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8)

9)

pakalpojumu radiSana, vini sp&j skaidri formulét savas gaidas un iesp&jamos
ierobezZojumus, un biezi doma ,,arpus ramjiem” jeb netradicionali;

Patérétaja ricibas modeléSana izmanto, galvenokart, logiskos, modelus, kas tiek
sastaditi, izmantojot informaciju par tirgu un norisém taja. Visbiezak par
informacijas avotiem kalpo pétijumi un dazadi statistikas dati par tirgu (field
reserch). Ta ka paterétaja ricibu ietekmé virkne dazadu faktoru, tad biezZi tiek
izmantotas korelaciju sakaribas, tad€jadi modeléSanas procesu padarot loti
matematiski resursietilpigu, tapeéc ieteicams identificét butiskakos faktorus un
veikt matematisku model€Sanu, balstoties uz dazu faktoru savstarp&jo korelaciju;
A. Maslova vajadzibu hierarhija misdienu menedZmenta ir papildinata,
piemérota laikmeta izmainam un tiek dazadi interpretéta. Petijumi liecina, ka
visas patérina preces var ievietot A. Maslova vajadzibu piramida un So teoriju
izmantot pat€rétaja ricibas analizei un prognozésanai. Veikt precu klasifikaciju
atbilstoSi patérétaju vajadzibam ir pietiekami liels izaicindjums, tomér $adas
klasifikacijas izstradasana ir pamatojama ar pieprasijuma un piedavajuma
mérisanas vajadzibu noteikta tirgd. Sim nolikam var izstradat pieprasijuma
novertésanas matematiskos modelus, lai varétu modelét ar vienu, diviem vai
vairak mainigajiem lielumiem;

10) Paterétaju ricibu ietekmé Sadi faktori: socialie, personigie, ekonomiskie,

kultiiras, situacijas, psihologiskie, ka arT makrovides un individualie faktori. So
faktoru ietekme uz patérétaju nav viendabiga, un Sos faktorus var grupét péc to
ietekmes intensitates uz pirkSanas l€émuma piepemSanas procesu un to
izmantoSanu uznémgéjdarbiba. Mikrovides faktorus var iedalit tris grupas — tiesas
ietekmes, netieSas ietekmes un situacijas faktori. Bez miné&tajiem faktoriem
eksisté vl individualie raksturlielumi, kas ietekmé pirc€ja ricibas motivaciju, un
tie ir personigie un psihologiskie faktori, kas ikviena situacija ir galvenie
lémuma pienemsanas procesa. P&tijuma rezultati, izstradatie modeli un veiktas
aptaujas apliecina, ka faktoriem un motiviem ir atSkiriga ietekmes pakape uz
pirkSanas procesu. Grup€jot un Kklasificgjot paterétaja ricibu ietekmégjoSos
faktorus ir iesp&jams modelét patérétaju ricibu un efektivak parvaldit resursus
uznéméjdarbiba, ka ar1 prognozet atsevisku precu un precu grupu patérinu.

11) Patérétaju riciba ir tieSi atkariga no vinu motivacijas rikoties. Par motivaciju

zinatniskaja un praktiskaja literatira var atrast daudzas teorijas un lietiSkus
padomus. Zinatniskaja literatiira plasi ir aprakstita ta saucama gaidu teorija, kuru
precizi varétu tulkot ka motivacijas rezultatu gaidu teoriju. ST teorija galvenokart
tiek izmantota organizaciju psihologija un lielakoties ta attiecas uz darbaspéka
motiveéSanu. Petijumu rezultati liecina, ka gaidu teorijas modeli var attiecinat ar1
uz pat€rétajiem un to var izmantot mazumtirdzniecibas uznémumu darbibas
planoSana. Balstoties uz teorétiskiem un praktiskiem pé€tjjumiem autore ir
izstradajusi patérétaju gaidu modeli un ar petijumiem apliecinajusi ta praktisko
lietderibu uznémejdarbiba parvaldniecisku lémumu pienemsana;

12) Paterétaja ricibas analize un modeléSana ir nozimigs mazumtirdzniecibas

uznémumu instruments, kas palidz pienemt pamatotus [émumus un ekonomiski
lidzsvaroti attistities. Izstradatie patérétaju ricibas modeli: patérétaju ricibas
matematiskais modelis, paterétaju gaidu teorija un mazumtirdzniecibas
uznémuma l€émuma pienemsanas modelis un to praktiska aprobacija apliecina, ka
patérétaju ricibas modeléSana nodroSina pamatotu I€mumu pienemSanu
uznémejdarbiba.

13) Promocijas darba ir izstradats mazumtirdzniecibas uznémuma marketinga

planosanas modelis, kas palidz apvienojot kvalitativas un kvantitativas patérétaju
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ricibas analizes metodes piepemt pamatotus lémumus uznéméjdarbiba, kas
saistiti ar investiciju planoSanu un to atdeves noteikSanu.

Pamatojoties uz promocijas darba veikta petijuma rezultatiem un secinajumiem, autore
izvirza Sadus priekSlikumus:

1y

2)

3)

4)

5)

6)

Pamatojoties uz promocijas darba veikto definiciju analizi un autores p&tijjumiem,
kas ir aprakstiti darba 2. un 3. dala, autore piedava patérétaja ricibu definét sadi:
Pateretaju uzvediba ir daZadu faktoru ietekmé stimuléta atseviSku individu
riciba, kas ir tieSi atkariga no individa personigajiem raksturlielumiem
psihoemocionala stavokla, ieprieksSéjas pieredzes un vipa riciba esoSajiem
resursiem, preces (pakalpojuma) ipasibam un cenu;

Uzpéméjiem, kas nodarbojas ar precu vai pakalpojumu realizaciju Latvijas tirgi,
ieteicams patérétaja lémuma piepemSanas procesu iedalit apakSgrupas péc
patérétaja izvéles (Iémuma piepemsSanas): ieraduma Ilémumu pienemsSana
(impulsiva lémumu pienemsana, rutinas lémumu pienemsana), ierobezota lemumu
pienemsana, paplasinata Iémumu pienemsana. Balstoties uz $adu lémumu procesa
dalijumu, uzp@mumi var pamatoti izvél&ties attistibas un ricibas stratégijas;
Latvijas un arvalstu zinatniekiem pastiprinati ir japieveérSas patérétaja ricibas
model€Sanai un prognoze&S$anai mainigos tirgus apstaklos, jo péc promocijas darba
veiktajiem pétijumiem ir redzams, ka esoSas pat€rétaju ricibas teorijas var
papildinat ar jaunam teorijam un modeliem. Uzpeémumi, kas izmantos patérétaju
gaidu modeli, varés precizak iedarboties uz patérétaju emocionala Itmeni, kas
misdienu dinamiskaja ekonomiskaja vidé patérétajiem Skiet TpaSa vertiba,
vienlaicigi saglabajot racionalu pieeju biznesa attistibai;

Patérétdju gaidu modeli Latvijas apstaklos komersantiem vajadzE€tu izmantot
vairak neka klasiskas teorijas. Izmantojot Patérétdju gaidu modeli, izejot cauri
visiem modela posmiem, pozitiva vai negativa rezultata gadijuma paterétajs
salidzina ieguvumus ar iepriekS defin€to sagaidamo rezultatu. P&c tam notiek
rezultata un gaidu salidzinasana, kas apstiprina autores izvirzito t€zi par iespg&ju
gaidu modeli attiecinat uz pirkSanas lémuma pienemsSanu. Izmantojot paterétaja
gaidu modeli, var analizet, ka cilvéks rikojas. Uznémgji var planot kada veida, un
izmantojot kurus ietekmes faktorus un kada apjoma, var ietekm@t paterétaja
lémumu par pirkuma veikSanu.

Uznémgjiem, kas darbojas mazumtirdznieciba, lai veiktu padzilinatus patérétaju
ieradumu vai pirkSanas paradumu pétijumus un pienemtu ekonomiski pamatotus
lemumus, ieteicams izmantot paterétaju ricibas matematisko modeleSanu. Sastadot
parametru savstarp€jas mijiedarbibas matricu, t.i. nosakot, ka uz cilvékiem ar
dazadiem ienakumiem iedarbojas konkréta uzpémuma noteikta produkta reklama
vai zimols, var noteikt, cik izdevigi uzp€émumam ir veikt investicijas reklama,
pardevéju darba uzlaboSana, uznémuma atraSanas vietas izveéleé u.c. parametros.
Izstradato modeli autore iesaka izmantot uznémeéjdarbiba, lai analizétu uznémuma
investiciju atdevi, noteiktu perspektivas un mazak perspektivas investiciju jomas;
Mazumtirdzniecibas uzpémuma lémumu pienemsanai un ilgtermina stratégiskas
attistibas planoSanai autore iesaka izmantot visu promocijas darba aprakstito un
izstradato modeJu kopumu, kas nodroSinatu logisku un pamatotu I€mumu
pienemSanu noteiktd teritorija. Izstradato modelu savlaiciga un pamatota
izmantoSana nodroSinatu Latvijas uznémumu ilgtsp€jigu attistibu.

Apkopojot darba rezultatus, jasecina, ka darba ievada aizstavéSanai izvirzitas t€zes ir

pamatotas.
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