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PRIEKSVARDS

2021./2022. studiju gada atziméjam Rigas Tehniskas universitates Inze-
nierekonomikas un vadibas fakultates (RTU IEVF) 55 gadadienu. Raugo-
ties uz fakultates sasniegumiem un panakumiem uznémeéjdarbibas stu-
dentu izglitosana, var uzskatit, ka 55 gadi ir pietiekami ilgs laiks, nemot
véra misdienu pasaules informacijas aprites atrumu un dzives dinamis-
kumu. Sajos gados sagatavoti desmitiem tiiksto$u studentu, kas darbojas
uznémeéjdarbiba un ar to saistitas jomas Latvija un pasaulé. Misu fakul-
tates absolventu vidi ir ministri, politiki, veiksmigi uznéméji, uznémumu
ipasnieki un vaditdji, ka ar1 augsta limena specialisti un profesionali.

Fakultate turpina attistities, pilnveidoties, veidot kvalitativu starptautis-
ko partneru tiklu, piedavajot miisdienigas, Latvija un pasaulé pieprasitas
studiju programmas, taja skaita - uznémeéjdarbibas joma.

Gadu gaita IEVF kluvusi par labi atpazistamu zimolu Latvija, Eiropa un
pasaulg, kas apliecina kvalitati, nepartrauktu attistibu un sadarbibu.

Uznémeéjdarbiba intereséjusi cilvéci jau loti sen, sakotnéji izpauZzoties
precu apmaina.

Ka zinams, RTU darbu saka 1862. gada ka Rigas Politehnikums (RP) - pri-
vata augstakas izglitibas iestade ar vacu macibu valodu. RP projekta bija
paredzeéta ari Tirdzniecibas nodala, un tada bija nebiit ne visos politehni-
kumos Rietumeiropa. Tas ieklausanu RP noteica vietéjie apstakli — tagadé-
ja Latvijas teritorija izsenis saistita ar tirdzniecibu, un bija nepiecieSami
specialisti ar augstako izglitibu arf tirgzinibas un komercija. Ta¢u jauna
augstskola attistijas pamazam, un visas nodalas darbu nesaka vienlaikus.

RP Tirdzniecibas nodalas projekts realizéjas 1868. gada, un ta bija viena
no pédéjam RP nodalam, kas darbu saka 19. gadsimta. Tirdzniecibas no-
dalas macibspéki bija gan nodalas profesori, docenti un asistenti, gan citu
nodalu pedagogi. Nodalas izveidotajs bija ievérojamais ekonomists Etjéns
Laspeiress. Aprekinot inflaciju, arl miisdienas izmantojam vina formulu.
Tirdzniecibas (no 1896. gada, kad RP kluva par Rigas Politehnisko insti-
tatu (RPI), - Komercijas) nodala «vecaja» politehnikuma pastaveéja lidz
1918. gadam, So 50 gadu laika nodalu beidza 1036 absolventi.



* «Augstakas tehniskas izglitibas
vésture Latvija». 1. un 3. dala. -
RTU, 2002 un 2011.

1919. gada uz RPI tehnisko fakultasu bazes un ta telpas darbu saka Latvi-
jas Augstskola, tagad€ja Latvijas Universitate (LU), un specialistus taut-
saimnieciba sagatavoja LU Tautsaimniecibas un tiesibu zinatnu fakultate,
kura stradaja ari dazi «politehniki». 1958. gada tika atjaunots RPI, tacu
ekonomistus joprojam gatavoja LU (tolaik - Latvijas Valsts universitate).”

Tikai 1966. gada RPI tika izveidota InZenierekonomikas fakultate (no
2008. gada - IEVF).

S1 gramata ir veltijums manai fakultatei dzimsanas diena, un es ceru, ka ta
palidzes sagatavot vel daudzus veiksmigus uznémeéjus!

Novelot panakumus un daudz laimes dzimsanas dien3,
asociétais profesors Dr. oec. Deniss SCeulovs
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Biznesa modela kanva (Business Model Canvas) - biznesa modela
Sablons vai skice.

Osterwalder, Alexander. Business model generation : a handbook for visionaries, game changers,
and challengers / written by Alexander Osterwalder and Yves Pigneur; design, Alan Smith; editor
and contributing co-author, Tim Clark; production, Patrick van der Pijl; co-created by an amazing
crowd of 470 practitioners from 45 countries. Hoboken, NJ : Wiley, [2010] 1 tieSsaistes resurss
(278, [3] lapas : ilustracijas). ISBN 9780470901038 (PDF).

Uzdevumi (tasks) vai darbi - tas, ko patérétajs vélas paveikt sava profe-
sionalaja vai privataja dzive. Uzdevumus iedala funkcionalos, socialos un
emocionalos.

Vairak par uzdevumiem: «Value proposition design : how to create products and services custom-
ers want. Get started with...» / written by Alexander Osterwalder, Yves Pigneur, Greg Bernarda,
Alan Smith ; designed by Trish Papadakos. Hoboken, New Jersey : Wiley, 2014. 1 tieSsaistes resurss
(290 Ipp.). ISBN 9781118968079 (PDF). 48. Ipp.

Sapes (Pains) - viss, kas patérétaju «kaitina»; rada neapmierinatibu,
papildu izdevumus, neértibas u. c., lietojot produktu. Ir tris sapju grupas:
nevélamie rezultati un problémas, skérsli un riski.

Vairak par sapém: «Value proposition design : how to create products and services customers want.
Get started with...» / written by Alexander Osterwalder, Yves Pigneur, Greg Bernarda, Alan Smith;
designed by Trish Papadakos. Hoboken, New Jersey : Wiley, 2014. 1 tieSsaistes resurss (290 lpp.).
ISBN 9781118968079 (PDF). 51. Ipp.

Labumi (Gains) - rezultati un prieksrocibas, ko velas giit patérétajs ar
produkta palidzibu. Labumus iedala nepiecieSamos, sagaidamos, vélamos
un negaiditos.

Vairak par labumiem: «Value proposition design : how to create products and services customers
want. Get started with...» / written by Alexander Osterwalder, Yves Pigneur, Greg Bernarda, Alan
Smith ; designed by Trish Papadakos. Hoboken, New Jersey : Wiley, 2014. 1 tieSsaistes resurss
(290 lpp.). ISBN 9781118968079 (PDF). 54. Ipp.

Minimalas dzivildzes produkts; MDP (Minimum Viable Product;
MVP) - produkta agrinas attistibas posms, kas ir pietiekams, lai patére-
tajs to varétu notestét vai parbaudit ta funkcijas, ka ari validét, pieméram,
MDP atbilstiba mérka klientu interesém, tirgus (vai ta segmenta) piepra-
sljumam, vai problémas risinajuma pakapei u. tml.

Minimalas dzivildzes [piesaistes] kanals; MDK (Minimum Viable
Channel; MVC - [piesaistes] kanals, kas varétu bt piemérots MDP.
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BIZNESA MODELA
KANVAS (BUSINESS
MODEL CANVAS)

Avots: https://www.strategyzer.com/
canvas/business-model-canvas

VERTIBAS
PIEDAVAJUMU
KANVAS(VALUE
PROPOSITION
CANVAS)

Avots: https://www.strategyzer.com/canvas/
value-proposition-canvas

* Informacijas labakai uztverei gramatas autori
izmantojusi ari citus vizualus simbolus.
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CIENIJAMO LASITAJ!

Lai 1stenotu mérki, nepiecieSams atspériens - ideja, vélme mainit savu
dzivi vai pat pasauli. Lai sapnis klatu par meérki, tas «jauzliek uz papira».

Ja jusu mérkis ir kliit par veiksmigu uznémeéju un vélaties to istenot, $1
gramata ir domata jums!

Gramata ir Rigas Tehniskas universitates (Latvija) asociéta profesora
Denisa S¢eulova un Roterdamas Biznesa skolas (Niderlande) zinatniska
lektora Nika Plegmana kopdarbs, kas balstits pieredzé, docéjot uznémej-
darbibu studentiem un stradajot ar jaunuznémumu dibinatajiem.

«Atspériena punkts veiksmigai uznémeéjdarbibai» laus jums ieskatities
jaunuznémumu aizkulisés un palidzés izveidot prieksstatu par tiem.
Gramata izmantoti pasaules un Latvijas piemeéri. Taja stastits par to, ka
izveidot jaunuznémuma miusdienigu un dzivotspéjigu biznesa modeli,
izmantojot «atspériena punkta» metodiku. Gramata palidzés pilnveidot
arl jisu uznémuma eso$o biznesa modeli.

Tris galvenie izaicinajumi, ar kuriem sastopas katrs jaunuznémuma dibi-

natajs, ir:

1) atrast atbilstibu «probléma-risinajums» - atbilstiba ir atrasta, ja ir
zinami konkréti uzdevumi (tasks), problémas (sapes; pains) un labumi
(gains), kas ir aktuali patéretajiem, un esat izveidojusi izdevigu risina-
jumu, kas aptver $adus uzdevumus, problémas un labumus;

2) atrast atbilstibu «prece-tirgus» - atbilstiba ir izveidota, kad jiisu rici-
ba esosie dati liecina par to, ka risindjums sniedz labumu patérétajiem
un ir piesaistita attieciga tirgus dala;

3) sasniegt biznesa modela atbilstibu - Sis mérkis tiks sasniegts, kad
jums ir konkréti pieradijumi par to, ka esat izveidojusi paplasinamu
un izdevigu biznesa modeli.

Sos izaicindjumus var parvérst par iespéjam, izmantojot divus pané-
mienus: atra vienkarSa prototipa izstrade un atra patérétaju atgrie-
zeniska saite. Vai izdosies atri giit veiksmi? Diez vai. Bet, kd minéts
ieprieks, stradajot ar simtiem studentu un uznémeéju, esam liecinieki



1

Lewin, K. (1943). Psychology and
the process of group living. Journal
of Social Psychology, 17,113-131.
Reprinted in The complete social

scientist: A Kurt Lewin reader, (Gold,

Martin, Ed) (1999) (pp. 333-345).
Reprinted (in part) in Cartwright,
1951, Chapter 7.

2

https://www.youtube.com/
watch?v=hNkF7I1K800&
feature=youtu.be

3

https://www.strategyzer.com/

4

https://www.youtube.com/
watch?v=iNrQzxQLZHY

5
http://themakers.io/tools/

6

https://www.youtube.com/
watch?v=ZljdKzgONBA&
feature=youtu.be&list=
PLulh8i2Dteh3uhhddPtpEF
ZhaoFBKjDnk

vinu panakumiem, kas giti, pateicoties $ai rokasgramatai. Cerams, ari
jums, ja stradasiet mérktiecigi un neatlaidigi, izdosies sasniegt labus
rezultatus.

Rokasgramata aprakstita biznesa modela un vértibas piedavajuma iz-
veidoSanas filozofija un ieklauti uzdevumi, kas palidzés jums So teoriju
izmantot prakse - jisu jaunuznémuma darba. Ka zinams, nekas nav prak-
tiskaks par labu teoriju («There is nothing as practical as a good theory»).!

Rokasgramatas uzdevumus nav jauztver ka instrukcijas. Stradajot ar stu-
dentiem, esam izméginajusi arl $adu pieeju, tacu ta nedeva gaidito rezul-
tatu. Stingri noteikta ricibu seciba ierobezo brivibu un aizrautibu, kas ir
bitiska jebkuram jaunuznémumam. Més piedavajam jums ienirt zinaSanu
jura, uzdrikstéties eksperimentét, pétit un pienemt izaicinajumus.

Gramata ir pieejama ari elektroniskaja formata. Atseviski vardi taja iekra-
soti zila krasa?. Tas ir saites uz interneta vietném, kuras atradisiet intere-
santu lasamvielu3, diskusijas®*, rikus® vai uzmundrinajumus® (dazreiz
mazliet smiekligus), lai jums nerastos vélme padoties.

Lai sasniegtu savu mérki - izveidotu un attistitu savu jaunuznémumu,
sadarbojieties ar kolégiem un apspriediet stridigus jautajumus. Kopa
jusu izaugsme bus veiksmigaka!
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Uzklausiet, smaidiet,
piekritiet, bet rikojieties
pec sava prata!

Listen, smile, agree,
and then do whatever
you were gonna do anyway.
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Atspériena punkts. BIZNESA ATSPERIENA SOLI

Biznesa modela atbilstiba

VIZIJA

Problema-risinajums

Produkts-tirgus
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55@ Parveido savu levies biznesa O izveido sava
Tris galvenie jaunuznémumu biznesa modela (BM) izaicinajumi ideju tirgus nisai vidi sava pamata pamata BM
1. «Probléma-risinajums». S atbilstiba javeido, ja jums ir zinami konkréti darbi, par pamata BM. BM, nemot véra prototipus.
problémas (sapes) un ieguvumi, kas pateérétajiem ir aktuali, un piemérots patérétaju velmes.
risinajums Siem darbiem, problemam (sapém) un ieguvumiem.
2. «Produkts-tirgus» atbilstiba. ST atbilstiba javeido, ja esat parliecinats T
par to, ka jusu vértibas piedavajums vértibas piedavajumu (VP) veido realu
vértibu jusu patéretajiem un piesaisti tirgum. [1 [l | Biznesa modela atbilstiba 1 I
3. Biznesa modela atbilstiba. ST atbilstiba javeido, ja esat parliecinats par to, ka Rl\z
jusu VP var izmantot atkartoti un pielagot rentabla biznesa modeli.
Saciet ar areja apla izpeti. Ja atradisiet pietiekamus pieradijumus tam, ka jums ir
izdevigs biznesa modelis, pilnveidojiet to, sakot no apla centra. Tl Sall Parbaudi galvenas Izveido prototipu
prototipu stresa prototipu hipotézes finansu raditaju
testus. realitate. realitates testus.
T
\\ TH? THE THE
1. Business Model Generation (A. Osterwalder) L J J L J

2. Value Proposition Design (A. Osterwalder)

3. Traction (G. Weinberg)

4. The Four Steps To The Epiphany (Steve Blank)
5. trendwatching.com

6. strategyzer.com

7. tractionstack.com
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BIZNESA MODELIS VERTIBAS PIEDAVAJUMS
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Sadali savus VP un
piesaistes kanalus
darbos, sapés un
ieguvumos no
patéeréta profila.

MODELIS

Izveido minimalas
dzivildzes produktus
sapes un (MDP) un minimalas
ieguvumus kopa dzivildzess kanalus (MDK).

ar paterétajiem. E!‘
O @ Produkts-tirgus
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g

Padzilini izpratni par Parbaudi darbus,
patérétaja profilu un
darbiem, sapém un
ieguvumiem,
neaprobezojies ar

funkcionaliem darbiem.

Probléma-risinajums

Veic visu savu
VP un piesaistes
kanalu stresa
testus.

Izdoma vairakus VP un
kanalus, izmantojot
vértibu un piesaistes
kanalu kartes.

Parveido darbus, sapes un

ieguvumus vertibas un kanala
kartes, skarienpunktos, sapju

remdetajos un ieguvumu
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veidotajos.

Parbaudi pamatvértibas
piedavajumu un
piesaistes pamatkanalu,
izmantojot pardosanu.

Izveido pamatvertibas
piedavajuma koncepciju un
piesaistes pamatkanala
koncepciju, izmantojot
parbauditus MDP un MDK.
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MDK ar saviem
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Biznesa modela atbilstiba

Problema-risinajums

Produkts-tirgus

Atspériena punkts. TESTESANAS KARTE

Tris atbilstibas, kuram nepiecieSama sistematiska

un rapiga parbaude

-

Dienasgramata (piezimes)

Paludziet potencialajiem patéretajiem izveidot vinu
iespaidu, situaciju un aktivitasu, kas saistitas ar
jusu vértibas piedavajumu, rakstisku vai vizualu
dienasgramatu. Viedoklu un uzvedibas modelu
oteikSana.

\

Karsu kartoSana
lerakstiet darbus, sapes un ieguvumus atseviskas
kartés un paltdziet cilvékiem sakartot tas tada
kartiba, kas viniem skiet logiska. Sis jaunais karsu
izvietojums atklas pateretaju gaidas un prioritates.

-

@

Kamer neesat parbaudijusi savus pienemumus realitate
(darbojoties ar paterétajiem), tie ir tikai vardi.
Ka saka Stivs Banka: «Biivé, un vini naks, - ta nav stratégija, bet lig$ana.»

%

/

Kolaza

Palldziet dalibniekiem izveidot kolazu, izmantojot
izsniegtos attelus, un izskaidrot izvéléto attélu un to
kartibas nozimi. Palidziet patérétajiem mutiski
aprakstit sareZgitas vai neiedomajamas asociacijas.

/

-

Piecas reizes «kapéec?»

P&c katras athildes piecas reizes uzdodiet jautajumu
«kapéc?». Tas liek cilvekiem apdomat un paskaidrot
savas uzvedibas un attieksmes pamatojumu.

-

\

%

Pieredzes uzzimésana

Dalibnieki vizualizé pieredzi ar zim&jumiem un dia-
grammam. Tas lauj viegli identificét klidainos piene-
mumus un saprast, ka cilveki uztver un sakarto savu
pieredzi vai darbibas.

N

Kultiiras zondes
Sagatavojiet videozurnala komplektus un izdaliet tos
jusu tirgus niSas parstavjiem. Apkopojiet un izverte-
jiet patérétaju uztveri un uzvedibu jiisu izveletaja
tirgus nisa.

@

%

N

Kognitivas kartes

Dalibnieki skicé vinu socialo mediju un interneta karti
un atzimg, ka vini taja parvietojas. Tas lauj atklat
nozimigus elementus un celus, kas saistiti ar virtua-
lo vidi, ka ari uzvedibas paradumus.

%
~

\_
/
Asociacija «vards-koncepcija»
Paliidziet dalibniekiem sasaistit aprakstosus vardus ar
dazadam koncepcijam vai iezimém, lai saprastu, ka
vini uztver un novérté konkrétas problémas. Lietotaju

uztveres klasifikacija palidz izvertet un noteikt
prioritati konkrétam iezimem un koncepcijam.

AN

\

%

Lai mazinatu riskus un nenoteiktibu, kas saistiti ar ideju, parbaudiet savus
pienémumus un prototipus, izmantojot TESTESANAS KARTI. Veidojot
TESTESANAS KARTI, esam iedvesmojusies no IDEO.com, ka ari némusi véra
praktisko pieredzi ar simtiem uzneméjdarbibas studentu un uznemeju.

¢

IDEO.com

-

Aptaujas un anketas

Uzdodiet dalibniekiem virkni precizu jautajumu, lai
apstiprinatu konkrétas Tpasibas un uztveri. Atrs
veids, ka ieguit daudzu cilveku athildes.

-

Stasts
Kamer dalibnieki veic kadu procesu vai konkrétu
uzdevumu, palidziet viniem mutiski aprakstit, ko
vini doma. Tas |auj atklat cilvéku motivaciju, bazas,
uztveri un pamatojumu.

-

@

/
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Sajauciet grupu

ledaliet dalibniekus jauktas grupas, lai izmantotu
dazadus materialus un iegitu rezultatus, kas saistiti
ar jusu VP. Tas veicinas radoSu un atskirigu pieredzi,
ka arf laus dalibniekiem justies brivak un paskatities
uz lietam citadi.

%

/

Atklata intervija

Izmantojiet A. Ostervaldera piedavatos veicino$os
jautajumus atklatajas intervijas ar potencialajiem
patérétajiem. Tas ir atrs veids, ka iegit daudzu cil-
véku atbildes.

\

~
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Diena dzive

Sagrupgjiet visas aktivitates un situacijas, ko ir
pieredzgjusi dalibnieki visas dienas garuma. Ta jis
varésiet atpazit neparedzétas problemas, kas rak-
sturigas ikdienai un apstakliem, ar kuriem dalibnieki
sastopas katru dienu.

~

%

Musa uz sienas
VErojiet un registréjiet dalibnieku uzvedibu konteksta
bez jebkadas iejauk§anas. Jums ir svarigi redzét, ko
cilveki dara realaja dzivé, nevis dzirdét to no viniem.

-

%

~

Uzvedibas arheologija

Meklgjiet pieradijumus aktivitatém, kas saistitas ar
izvietojumu, nodiluma modeliem, ka ari ar vietas un
priek§metu organizé$anu. Tas palidz atklat, ka
priekSmeti un vide ietekmé cilveku dzivi, izcelot
ieradumus, prioritates un vertibas.

~

N

Uzvedibas kartesana

Dokumentegjiet to, ka dalibnieki maina savu atrasanas
vietu un parvietojas telpa eksperimenta laika. Sekojiet
dalibnieku kustibai telpa, ka ari vinu galamerkiem -
tas palidz identificét dazadus cilvéku uzvedibas
tipus.

~

/




Atziméjiet vairakus dalibnieku socialo attiecibu veidus
konkrétaja grupa un izveidojiet vinu savstarpéjas
iedarbibas tiklu. Ta jus varésiet vieglak izprast
strukturalas attiecibu 1patnibas dazadas socialajas
grupas.

Biezak esiet kopa ar patérétajiem, lai vérotu un
saprastu vinu ieradumus, savstarpéjos kontaktus un
kontekstus. Tas atklas papildu projektésanas
iespéjas un paradis, ka produkts vai kanals var
ietekmét vai uzlabot patérétaja uzvedibu.

Atspériena punkts. TESTESANAS KARTE

Dokumentegjiet visu, kas ir svarigs dalibniekiem,
nemot véra vinu teikto. Tas palidz atklat dazadu
cilvéku uzvedibas, uztveres un vértibu pazimes, ka
ari noskaidrot faktorus, kas to ietekme.

Uzstadiet videokameru, lai ierakstitu daltbnieku
parvieto$anos telpa ilgstosa laika posma. Tas sniegs
objektivu un ilgstosa novérosana balstitu prieksstatu
par dalibnieku ricibu konteksta.

-

Atrs un vienkarss prototips

Izmantojiet jebkurus pieejamos materialus, lai atri
izveidotu iespéjamas taustama produkta formas vai ta
lietoSanas veidus novértésanai. Tas lauj labak
izskaidrot koncepciju komandai un uzlabot produkta
dizainu.

~

J

Papira prototips
Atri uzskicgjiet, izkartojiet un izvertéjiet mijiedarbibas
dizaina koncepcijas vienkarsai lietosanai. Tas palidz
atri organizét, formulét un vizualizét mijiedarbibas
dizaina koncepcijas.

J

Scenariju veida parbaude
Paradiet dalibniekiem kartes ar iesp&jamiem nakotnes
scenarijiem un uzziniet vinu viedokli. Tas palidz

noteikt pazimes konkrétaja vertibas lietoSanas
konteksta un labak informét par to patérétajus.

-

\

J
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Nakama gada virsrakstu prognoze

Palldziet patérétajus aprakstit, ka vini vélas, lai jus
attistitu un uzturétu attiecibas ar viniem. Balstoties

uz patérétaju pétijumiem, $1 prognoze palidzés
noskaidrot, kadas pieejas ir vérts izmantot

piesaistes kanalu veidosana.

Uzskaitiet un apkopojiet visas sensoras ievades
(sensory inputs), |lemumu pienems$anas punktus un
aktivitates. Tas palidz izprast lietotaju uztveri,
uzmanibu un vajadzibu péc informacijas, ka ari
noskaidrot vajas vietas, kuras var rasties kludas.

Sagrupégjiet dizaina elementus péc intuitivam
paziméem, pieméram, [1dziba, aizsardziba, tuvums utt.
§1 metode palidz noteikt atbilstibas starp dazadam
problemam un atrast inovacijas iespéjas.

Attélojiet informacijas vai aktivitasu plismu visos
procesa posmos. Tas lauj identificét funkcionalo
alternativu iespéjas un vajas vietas.

Izveidojiet sarakstu vai detalizéti aprakstiet visus
procesa iesaistitos uzdevumus, darbibas, objektus,
izpilditajus un to mijiedarbibu. Tas palidz identific&t
un noteikt prioritati ieinteresétu personu iesaiste vai
problému risinasana.

f

Scenariji

llustréjiet sizetu ar vairakiem téliem jisu produkta
iegades vai lietosanas konteksta. Sis process palidzés
jums izklastit un parbaudit savas idejas bitibu tas
varbutéja konteksta.

-
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Klustiet par pateretaju

Paliidziet dalibniekam iztéloties savu tipiska
patérétaja pieredzi. Tas palidzeés labak saprast
patérétaja uztveri un nodroSinas informativu
kontrastu ar faktisko vinu pieredzi.

J

\

Produkta izteloSana

Izveidojiet scenariju un izspélgjiet to ar vai bez
rekvizitiem - pievérsiet uzmanibu spontanam rep-
likam, ko izraisa produkta fiziskas klatbitnes
izt€loSanas. Tas palidz atri radit un parbaudit daudzas
konteksta un uzvediba balstitas koncepcijas. /

Mérogota modelésana

Izmantojiet mérogotus, vienkarSus modela komponen-
tus, lai kopa ar patérétaju modelétu vina celojumu. Sis
telpiskais riks palidz izzinat paterétaju problemas un
reagét uz konkrétam vajadzibam.

\_

\
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Parskatiet publicétos rakstus, dokumentus un citus
athilstosus dokumentus, lai veidotu kompetentu vie-
dokli efektivai ideju un viedoklu pamatoSanai.

Novérojot dalibniekus, izstradajiet vinu profilus, lai
atspogulotu patérétaju arhetipus un vinu dzivesveida
Tpatnibas. Tas palidz atdzivinat tipiska paterétaja telu

un darit zinamu jusu vértibu dazadam mérka grupam.

Izmantojiet cilvéku populacijas mérijumu datus, lai
parbauditu risinajuma parklajumu un piemérotibu
patérétaju mérka grupai. Tas palidz identificét
reprezentativu cilvéku grupu, lai parbauditu un
izvertetu jusu risinajumus.

Piedavajiet patérétajiem vismaz divas alternativas
(pieméram, jusu galvenajai vietnei) - katru ar nedaudz
atskirigu saturu. Tas lauj salidzinat alternativu
efektivitati.

Uzskaitiet visas iespéjamas problémas, kas saistitas
ar produkta lietosanu, un noskaidrojiet vairakus iespé-
jamos célonus. Labs veids, ka saprast problemas
(sapes) un ieguvumus.

Apkopoijiet, salidziniet un izvertgjiet datus par jisu
produkta konkurentiem. Tas palidz noteikt
funkcionalas prasibas, efektivitates standartus un
citus kritérijus.

lzmantojiet personiskas vai publicétas atsauksmes, lai

atklatu uzvedibas un artefaktu atskiribas starp
dazadam patérétaju grupam. Izprotiet dazadus
socialos un kulturas faktorus.

15
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Biznesa modela atbilstiba

Problema-risinajums

Produkts-tirgus

Vizualas sakaribas

Atspériena punkts. RADOSA KARTE

Kas ir radoSums?

Iztélojieties attélus ka vizualu
reizinasanas tabulu. Jusu
uzdevums ir aplikot attélus katra
rinda un izdomat, ka tie varétu bat
saistiti. Savu ideju uzziméjiet
tuksaja laukuma. Ziméjuma
kvalitatei nav nozimes. Vienkarsi
domajiet un ziméjiet.

S
@R
@O0
@0

Atbhilstibas realizacijai ir nepiecieSams radosums.

s

Stivam DZobsam ir athilde uz So jautajumu: «RadoSums ir spgja saskatit
sakaribas. Kad jus jautajat radoSai personai, ka vins kaut ko ir izdarijis,

vins jutas mazliet vainigs, jo vinam Skiet, ka neko nav darijis, bet vienkarsi -
kaut ko saskatijis.» Radosi cilveki loti labi redz sakaribas. Veicinot speju
saskatit sakaribas, jiis veicinasiet ari savu radosumu.

Veidojot radoso karti, esam iedvesmojusies no Dortes Nilsenas darbiem
un musu praktiskas pieredzes, stradajot ar simtiem studentu un uznemeju.

&

\

.

Creative Thinkers
(Dorte Nielsen &
Katrine Granholm)

lesakam iegadaties
So gramatu.

Filmas reklama

Jis esat uzrakstijusi scenariju
filmai un vélaties, lai cilveki to
noskatas. Izlasiet desmit vardus
labaja puse. Izvélieties piecus.
Izveidojiet sakaribu starp tiem un
uzrakstiet aizraujoSu reklamu jisu
filmai.

Nemsim par pieméru filmu
«Matrikss»: «Cina par nakotni
sakas, hakerim uzzinot, ka misu
pasaule eksisté sarezgita
alternativas realitates datorpro-

gramma ar nosaukumu «Matrikss».

BUN bald scerets

t|gPQr pesticides
INNACLE | g

evil ISLAND

escape

Idejas skaidroSana
Vingrinajums attista rado$as 4 , V4 N/ I
skaidro$anas prasmes. Tas
balstits vizualas sakaribas @
noteik§anas principa, bet ta viet, NG VAN AN J
lai meklétu asociacijas, teiksim,
lampai ar vairakiem priekSmetiem, /@ N N N
jaatrod vairakas kopgéjas pazimes
lampai ar citu objektu (pieméram,
vali). Uzskicégjiet ideju, kas apvieno \ AN VAN J
lampu un vali, katra lodzina. Ve N /7 N ~
. AN AN g /
Stasts

Seit ir devini attéli. Uzrakstiet
stastu, izmantojot piecus no tiem.
Ka varétu savienot dazadus
atteélus? Kads stasts tos apvienos?
(Stasts mainas atkariba no
izveletajiem attéliem.)

Izvéloties attélus, atrodiet sakaribu
starp tiem un uzrakstiet stastu.

@%\

/
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Stastijums

Atspériena punkts. RADOSA KARTE

Vingrinajums ir saistits ar stasta veido$anu. Uzrakstit stastu
acumirklT nav viegli. Attéli palidzés atrast atbilstosas sakaribas
un izveidot stastu.

Seit ir pieci attéli. Padomajiet, kada veida tie var&tu biit saistiti.
Uzdevuma galvenais mérkis joprojam ir sakaribu veido$ana.
Tapéc, pirms sakat rakstit, apsveriet, ka var savienot attélus.
Padomaijiet par saikném starp tiem; kadas idejas rodas, tos
savienojot.

P>
ARKING

A4

LietoSanas alternativas

Meklgjot alternativas priekSmetu izmantoSanas
iespéjas, jus iemacisieties atrak saskatit jaunas
sakaribas. Tas veicinas jus neaprobezoties ar
acimredzamajiem priek§metu lietoSanas veidiem, bet
pétit objektus arpus to ierasta konteksta.

Meginiet izdomat neparastas lietosanas alternativas.

Katram objektam atvéliet tieSi tris minutes. Pierakstiet
péc iespéjas vairak alternativu $adiem objektiem:

(4 Katla vaks

4 ritepariepa

(¥ tuksa kedupa pudele

& svece

Atcerieties: humors ir radosuma veicinatajs. Jo vairak jiis trenésiet spgju mekl&t objektu

lietoSanas alternativas, jo labak jums tas izdosies.

/

Produkta radisana

Jusu uzdevums ir izveidot jaunu produktu,
izvéloties vienu vardu no katras kategorijas.
(% Pozicionésana: augstas klases, roku darbs,
sportisks, atlaide, izglitojoSs, videi draudzigs. Create

RADOSALS APSKATS

(% Produktu kategorijas: kurpes, iidens pudele, A B

rotallieta, auto, Sokolade, T krekls. for thatis

c D
(% Merkauditorija: sievietes, viriesi, bérni,
pusaudzi, 60+, LGBT.
(4 Balss stils / tonis: humoristisks, ekskluzivs,
draudzigs, rotaligs, nopietns, maksliniecisks.
lerakstiet ¢etrus izvéletos vardus radosaja
Isstasta. Padomajiet par iespéjamiem jauniem
produktiem, kas apvienos $os vardus.

Solution:

~

/

Sizets

-

Izdomajiet stastu, izmantojot noraditos objektus.
Kadas jusu idejas palidz savienot Sos attélus?

Péc tam uzrakstiet stastu, savienojot attélus
péc kartas, pakapeniski pievienojot stastam
katru objektu. Stastam nav jabit pabeigtam -
uzskatiet to par uzmetumu vai sizeta ideju.
Saciet ar teikumu:

«Reiz bija...»

Kopéjas pazimes

Kas ir kopigs sléposanas kiirortiem un zekubiksém?
Kas ir kopigs luminiscences lampam un skolotajiem?
Kas ir kopigs Sortiem un eksameniem?

Kas ir kopigs kempingiem un filmam?

Kas ir kopigs mazuliem un futbolistiem?

Kas ir kopigs vasaras raibumiem un sliktiem rajoniem?

RARAEA

[¥ Kas ir kopigs baloniem un jaunavam?
¥ Kas ir kopigs limlentei un gravitacijai?
& Kas ir kopigs Drakulam un ledenei?
¥ Kas ir kopigs Aleksandram Lielajam,
Napoleonam un Vinnijam Pikam?

Tagad uzrakstiet daZus savus jautajumus.
Kas ir kopigs ... un ... ?

~

Nejausi zimejumi

Uzrakstiet tris skaitlus no 1 lidz 12.
Paskatieties uz attéliem labaja puse.
Izvelieties tris no tiem, kas atbilst jisu
uzrakstitajiem cipariem. Jisu 4
uzdevums ir izveidot zimé&jumu, kas
apvieno $os attélus.

Jis varat maintt izmérus, elementus vai
pievienot citus objektus. Galvenais -
atrast saikni starp trim izvéletajiem
attéliem un izmantot tos par jusu idejas
iedvesmas avotu.

-

Objekta transformacija

Attéla redzami satiksmes norazu konusi.

Ilzdomajiet So konusu izmanto$anas alternativas arpus tradicionala lietojuma.
Meklgjiet idejas arpus ierasta konteksta.

Paplasiniet savu iztéli.

Pievienojiet jaunus konusu izmantoSanas veidus.

RRAER
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31ZNESA
MODELA
DAMAT

Parmainas nav draudi,
ta ir iespeja.
Change is not a threat, it's an

opportunity.
Seth Godin, EU-Startups

1.1.

Jusu pirma biznesa modela izveide

1.2.

Biznesa modela prezentacija

IEVADS

Panakumus’ var git, ejot dazadus celus. Vispirms izveidojiet
vienkar$u (pamata) jaunuznémuma biznesa modeli. Sis uz-
devums papildinas un attistis jlisu iemanas, veicinas tieksmi
uz panakumiem un tadéjadi palidzés git maksimalu atdevi
nakotneé.

Saja nodala jiis uzzinasiet par «atspériena punkta» metodi-
kas posmiem, kas jums nodereés $i kursa gaita. Visu posmu
apraksts pieejams pielikumos, kas balstiti Aleksandra Oster-
valdera (Alexander Osterwalder) darbos. Savas gramatas «Biz-
nesa modela izveidoSana» («Business Model Generation») un
«Vertibas piedavajumu izstrade» («Value Proposition Design»)
A. Ostervalders piedava divas vienkarsas jaunuznémuma
izveidoSanas metodes: (1) biznesa modela kanva (Business
Model Canvas); (2) vertibas piedavajumu kanva (Value Propo-
sition Canvas). Pirmajam uzdevumam jums biis nepiecieSama
informacija, kas publicéta gramatas pirmaja nodala «Biznesa
mode]a pamati».

Sadarbojoties ar studentiem un uznémejiem, pielagojam

A. Ostervaldera metodes misu mérkiem. Runajot par
pielagosanu, aicinam ar1 jus ieviest ko savu, lai Sis studiju
kurss Kkliist par juisu kursu. A. Ostervaldera biznesa kanva ir
devini savstarpéji saistiti elementi, un no to mijiedarbibas ir
atkariga biznesa modela kvalitate, ilgtspéja, un tas rezultata -
ienesigums un pelna. Variéjiet tos, lI1dz atradisiet tadu
kombinaciju, kas vislabak atbilst jisu ambicijam un stilam.
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https://www.youtube.com/
watch?v=jjimwtPQ10A&
feature=youtu.be

8

https://www.youtube.com/
watch?v=aaNi7IQbdMA&
feature=youtu.be

9

https://www.youtube.com/
watch?v=kSayxFdzkC4

1.1.

JUSU PIRMA BIZNESA
MODELA [ZVEIDE

Jaunuznémumu darbibas var saprast tikai darba gaita, tapéc drosi saciet
veidot savu pirmo biznesa modeli. Praktiska pieredze biis stabils pamats
talakajiem sasniegumiem - jiis klusiet labak sagatavoti un parliecinati par
sevi.

Pirma biznesa modela izstradasana var bit negativa pieredze®. Tada
pieredze ir bijusi arl mums, tapéc drosi varam teikt — uztraukumam nav
pamata, jums viss izdosies! legauméjiet, pirmaja reizé visu izdarit perfek-
ti nav iespéjams. Jums ir tikai jauzzimé vienkarsa biznesa modela skice,
un darba gaita jums biis iespéja to uzlabot. Sobrid pievérsiet uzmanibu
Cetriem faktoriem:

1) jaunuznémuma (labakai iztelei varat asociét sevi ar uznémumu, 1idz
ar to daudzviet gramata izmantojam uzrunu «jis», ar to saprotot jasu
uznémumu) vieta tirgus nisa;

2) vertiba, ko sniegsiet patérétajam, tirgus segmentam vai nisai;

3) ka veidot un pasniegt So vértibu patérétajiem;

4) ka gut pelnu jusu izveidotaja jaunuznémuma.

Lai palidzétu veiksmigi izveidot biznesa modeli, par pamatu esam izvéléju-
Sies A. Ostervaldera metodi. Vina biznesa modelu kanvas palidz parskatami
atveidot biznesa modela izstrades un testéSanas ciklus, ka ari veido vienotu
izpratni, kas ir saprotama jums, jiisu kolégiem un padomdeveéjiem. Turklat
piedavatais riku kopums nodrosina sistematizétu un standartizetu pieeju
biznesa dibinasanai. Lai sagatavotu jiis pirmajam uzdevumam, pastastisim
par biznesa modelésanas pamatiem.

Vispirms ierosinam nedaudz izkustéties, lai uzlabotu asinsriti, pagatavot
karstu kafiju?, atslégt visas elektroniskas ierices, tad - aizvért durvis un
kerties pie darba.

Sveicieu biznesa teorétika 19
Aleksandra Ostervaldera
(Alexander Osterwalder)

izstradata uznemejdarbibas
planoSanas pieeja - biznesa
modelesanas kanvas

(Business Model Canvas) -

tiek deveta par 21. gadsimta
uznémeja biznesa planu.
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Kas ir biznesa
modelis?

Biznesa modelis vieno jasu uzneé-
muma ikdienas uzdevumus ar ilg-
termina mérkiem. Citiem vardiem
sakot, biznesa modelis ir uznému-
ma darbibas shéma, kas nepiecie-
$ama sarezgitu uzdevumu vienkar-
SoSanai un skaidra prieksstata par
jisu uznémuma darbibu sniegSanai
patérétéjiem. Biznesa modelis var
bt gan detalizéts jisu uznémuma
principu apraksts, gan arl vispareéjs
ta mérku un formas ziméjums. Més
rosinam veidot detalizétu aprakstu.
Jums ir nepiecieSama koncepcija,
kas ir vienadi saprotama visiem uz-
némuma dalibniekiem, lai to varétu
apspriest, papildinat un pilnveidot.
Ja, sakot darbu, jiis runasiet viena
valod3, cel$ uz panakumiem Kliis
krietni vieglaks.

Kapec ir

nepiecieSams
biznesa modelis?

Biznesa modelis ir stratégiskais
plans, kura ir siki aprakstits, ka
jaunuznémums veido, piegada un
sanem vértibu. Tam ir devini galve-
nie bloki, kas atspogulo svarigakos
biznesa modela elementus?. Katrs
bloks ir saistits ar paréjiem. Jiisu
uzdevums ir izveidot tadu modeli,
kura visi bloki kopa strada efekti-
vak, neka katrs no tiem atseviski.
Vairak informacijas'!.

Kas ir biznesa
modela kanva?

Biznesa modela kanva ir ta vizualais
noformeéjums, tam ir devini galvenie
bloki. Kanva ir viegli lietojams riks,
kas:

e veido vienotu izpratni un atvieglo
sadarbibu komanda;

e palidz jums, jisu komandai, uzné-
muma dibinatajiem un paréjiem
lidzdalibniekiem saprast, ka tieSi
jus radisiet un nogadasiet vértibu
patérétajiem un gusiet pelnu;

e pastavigi attélo vértibas piedava-
jumu efektivitati, lai jis iegttu par-
liecibu, ka sniedzat patérétajiem
realu vértibu mainigajos tirgus
apstaklos.

Vairak informacijas'? Kanvas devi-

ni galvenie bloki aptver tris jasu uz-

némuma pamatjomas: patéréetajs un
piedavajums; infrastruktira; finan-
siala stabilitate. Kanvas labaja pusé
atrodas bloki, kas saistiti ar vertibas
radiSanu, kreisaja puse ir tie, kas
saistiti ar platformu, kas palidz radit
veértibu. Apakséja dala ir vértiba, ko
iegiist uznémums, - pelna.

Ka izmantot

biznesa modela
kanvu?

Pirms més izstastisim, ka veidot
biznesa modeli, parunasim par gala
rezultatu. Visiem biznesa modela
elementiem efektivi jastrada kopa.
Biznesa modela efektivitate ir
atkariga no ta pamatbloku sintézes
jeb mijiedarbibas. Citiem vardiem
sakot, blokiem jasadarbojas ta, lai,
vienkopus stradajot, sniegtu labako
rezultatu. Izstradajiet dzivotspéjigu
biznesa modeli!



1 Kanvas devini galvenie bloki |ekal"0jiet savu

https://www.youtube.com/

watch?v=QoAO0zMTLP5s R . . -4

. 1. Paterétaju segmenti (Customer Segments) t|rgus nisul!

https://www.youtube.com/ Ta ir cilvéku grupa, ko vélas sasniegt un apkalpot jiisu jaunuznémums. - . . ..

;Vg?;:gtz/;ivxiﬁzsigb Patérétaji ir jebkura biznesa modela sirds. Neviens uznémums bez patéré- K! u St | Et par | |€I U ZIvil
tajiem ilgi izdzivot nevar. Tomér - ne visi patérétaji ir vienadi. AtSkirigiem - = -

12 patérétajiem ir nepiecieSami atskirigi risinajumi un attiecigi - atSkirigi MmaZa d I kl '

https://www.youtube.com/ biznesa modeli. Patérétajus iedala atseviskos segmentos, ja:

watch?v=wlKP-BaCOjA&

feature=youtu.be e vinu risinamajam problémam, uzdevumiem un/vai potencialajiem

ieguvumiem ir nepiecieSams atskirigs piedavajums;

e vini ir sasniedzami, izmantojot cita veida kanalus;
hitps://wwwyoutube.com/wat e ar viniem ir nepiecieSams veidot cita veida attiecibas;
ch?v=n0Qc6DopiKQ&feature= 7 ] .p _ A o ’
youtu.be e arviniem ir saistits butiski atskirigs rentabilitates faktors;

e un/vaivini ir gatavi maksat par citiem piedavajuma aspektiem.

13

Svarigs ieteikums: méginiet iekarot savu tirgus nisu! Tirgus niSas mono-
polizacija®® (Monopolizing) ir jebkura jaunuznéméja optimala attistibas
stratégija. Tam ir vienkarss iemesls. Nav jégas klut par mazu zivi liela diki -
konkurenti jiis «apédis». Daudz labak Kkltt par lielu zivi maza diki. Izveloties
mazo (nisas) tirgu un koncentréjot visu energiju un ptles taja, jums bis
vieglak nostiprinat savas pozicijas un izveidot pozitivu naudas plismu.
[zspieZot konkurentus no izvelétas nisas, jls varat pariet uz blakus nisam,
lai nakotné dominétu visa tirga.

[zpétiet izvelétas niSas patérétajus, atbildot uz daziem jautajumiem. Ka

jusu topoSie patéretaji censas sasniegt savus mérkus? Kadus no vinu

uzvedibas tipiem var vérot no malas? Atziméjiet péc iespéjas vairak

tadu pieméru. Padomajiet, kadi kanali jaizmanto, lai sasniegtu Sos pa-
térétajus. Labs kanals (vieta) apvieno cilvékus ar tadiem uzvedibas ti-

piem, kas palidz jums jasu problémas risinasana. Pieméram, tie var bt

tirdzniecibas centri, socialie tikli («/nstagram», «Youtube», «Facebook»

u. c.), blogi, forumi, tirdzini u. tml. Jiisu patérétaja profilam (portretam)
jabiut detalizeétam un realistiskam - jo precizak iztélojaties savu patére-

taju, jo labak!



https://www.youtube.com/watch?v=QoAOzMTLP5s
https://www.youtube.com/watch?v=QoAOzMTLP5s
https://www.youtube.com/watch?v=wwShFsSFb-Y&feature=youtu.be
https://www.youtube.com/watch?v=wwShFsSFb-Y&feature=youtu.be
https://www.youtube.com/watch?v=wwShFsSFb-Y&feature=youtu.be
https://www.youtube.com/watch?v=wlKP-BaC0jA&feature=youtu.be
https://www.youtube.com/watch?v=wlKP-BaC0jA&feature=youtu.be
https://www.youtube.com/watch?v=wlKP-BaC0jA&feature=youtu.be
https://www.youtube.com/watch?v=nOQc6DopiKQ&feature=youtu.be
https://www.youtube.com/watch?v=nOQc6DopiKQ&feature=youtu.be
https://www.youtube.com/watch?v=nOQc6DopiKQ&feature=youtu.be
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Vertibas piedavajums
padara jusu uznemumu
un produktu unikalu.

Iztelojieties, kadu celojumu
(customer journey) var
piedzivot pateretajs ar jusu
vertibas piedavajumiem.

2. Veértibas piedavajumi (Value Propositions)

Saja bloka jiis aprakstiet produktus un pakalpojumus, kas veido attieciga
patérétaju segmenta vértibu. Vertibas piedavajumiem jabit tadiem, lai
patérétaji vérsas pie jums nevis pie konkurentiem. Tiem japalidz patéréta-
jiem vinu uzdevumu veikSana vai problému risinaSana un/vai janodroSina
viniem konkréti ieguvumi.

Galvena iesacéju kliida ir parak Sauru vértibas piedavajumu robeZu apzi-
meésana - vini koncentréjas tikai uz funkcionaliem produkta aspektiem.
Atcerieties - miisdienas patérétajs dzivo gaidu ekonomika (expectation eco-
nomy). Pieméram, «Red Bull» ir parasts produkts, bet Red Bull Challenge*
parvers to par unikalu vértibas piedavajumu: tas koncentréjas uz funkcio-
naliem labumiem un aptver emocionala un sociala rakstura uzdevumus, ko
vélas risinat patéretaji. Cits piemers: «Gillette» sava reklama We Believe:
The Best Men Can Be'® aktualizé viriskibas tému, un ir izraisijis plasu
rezonansi pasaules meroga (vairak neka 31 miljons skatijumu «Youtube» ar
vairak neka 430 tukstoSu komentaru) par to, ka jiitas viriesi, un tas ir kriet-
ni plasak neka «Gilette» skiiSanas piederumi un produktu piedavajums.

[zveidojiet vairakus vértibas piedavajumu komplektus, ko jlisu uznémums
biis gatavs piedavat patérétajiem. Ja neko nevarat izdomat, iztélojieties
jusu patéretaja celojumu konkrétaja nisa: kadas varétu biit patérétaja
sapes (pat, ja sakotnéji tas var Skist maznozimigas). Respektivi, jebkurs
pirmaja bridi maznozimigs saskares punkts var sniegt uznémumam
iespéju izstradat kadu papildu labumu.

Dazi véertibas piedavajumu piemeri (iznemot produkta kvalitati):

¢ lidziga veértiba, bet par zemaku cenu (ar to sak vairums studentu, ta¢u
neko nepanak - ta darit neiesakam);

e patérétaja izmaksu vai risku mazinasana, ja patérétajs iegadasies vai
lietos jisu produktus;

o atskirigs dizains;

e tadi darbi, problému risinajumi un ieguvumi, par kuriem patéréetajs
l1dz $S1m nebija iedomajies, jo lidzigu piedavajumu pagaidam nav;

¢ pieejas nodrosinasana tiem produktiem, kas patérétajiem nav
pieejami.
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https://www.youtube.com/
watch?v=Hv_DRJZZ2ql&
feature=youtu.be

15

https://www.youtube.com/
watch?v=koPmuEyP3a0


https://www.youtube.com/watch?v=Hv_DRJZZ2qI&feature=youtu.be
https://www.youtube.com/watch?v=Hv_DRJZZ2qI&feature=youtu.be
https://www.youtube.com/watch?v=Hv_DRJZZ2qI&feature=youtu.be
https://www.youtube.com/watch?v=koPmuEyP3a0
https://www.youtube.com/watch?v=koPmuEyP3a0
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https://www.amazon.com/
gp/product/1591848369/
ref=as_li_tl?ie=UTF8&cam-
p=1789&creative=9325&creativeA-
SIN=1591848369&IlinkCode=as2&-

tag=tracbook-20&linkld=394861f8a-

2a9a9d2f773b2182f09e4fe

3. Piesaistes kanali (Channels)

Saja bloka noradiet, ka jiisu jaunuznémums sazinas ar patérétajiem un in-

formeé vinus par saviem vértibas piedavajumiem. Piesaistes kanalus labak

aprakstit, izmantojot patérétaju pieredzi, lai:

e informétu patéretajus par jisu uznémuma veértibas piedavajumiem;

e palidzetu patérétajiem izvertet un izlemt, kadus produktus vini iegada-
sies un no kada uznémuma;

e sniegtu patérétajiem iesp€ju iegadaties produktus;

e sniegtu patérétajiem atbalstu;

e veicinatu patéerétaju lojalitati.

Veidojot piesaistes kanalus, svarigi rast atbildes uz vairakiem

jautajumiem.

o Kadi piesaistes kanali ir értaki jlisu patérétajiem?

e Kadus kanalus jiis izmantojiet paslaik?

e Kadus piesaistes kanalus izmanto jusu konkurenti?

e Kadi kanali ir efektivaki?

e C(Ciktie izmaksa?

e Ka Sos kanalus integrét paréjos jisu biznesa modela blokos?

Svarigs ieteikums: Gabriels Vainbergs (Gabriel Weinberg), gramatas «Trac-
tion»*¢ autors, mudina 50 % laika veltit vértibas piedavajumu izstradei,
otrus 50 % - tadu piesaistes kanalu dibinasanai, kas palidzés vértibas pie-
davajumiem noturéties tirgu. G. Vainbergs uzskata, ka galvenokart jaunuz-
némumi bankroté nevis slikto vertibas piedavajumu del, bet gan tapéc, ka
tiem nav izveidots kanals, ar kura palidzibu nogadat vertibas piedavajumus
tirgum. Vel viens labs G. Vainberga padoms: nedariet to, kam nav paplasina-
Sanas iespéju. Kamer kanals palidz uznémumam bt tirgg, tas ir jaizmanto.

4. Attiecibas ar patérétajiem (Customer Relations)

Saja bloka jaatzimé attiecibu veidus, ko dibinasiet ar patérétajiem.
Attiecibas var but dazadas - no personalizétam lidz automatizétam,
verstam uz kopienu un/vai izmantojot kopradi (co-creation). Tas vienmer
ietekmeé patérétaju pieredzi, tapéc ir Joti svarigi izveléties tadus attiecibu
veidus, kas sniegs jums maksimalu labumu.

Piesaistes kanalu
veidoSana

50 %

Jusu laiks

Piesaistes kanalu
dibinasana
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https://www.amazon.com/gp/product/1591848369/ref=as_li_tl?ie=UTF8&camp=1789&creative=9325&creativeASIN=1591848369&linkCode=as2&tag=tracbook-20&linkId=394861f8a2a9a9d2f773b2182f09e4fe
https://www.amazon.com/gp/product/1591848369/ref=as_li_tl?ie=UTF8&camp=1789&creative=9325&creativeASIN=1591848369&linkCode=as2&tag=tracbook-20&linkId=394861f8a2a9a9d2f773b2182f09e4fe
https://www.amazon.com/gp/product/1591848369/ref=as_li_tl?ie=UTF8&camp=1789&creative=9325&creativeASIN=1591848369&linkCode=as2&tag=tracbook-20&linkId=394861f8a2a9a9d2f773b2182f09e4fe
https://www.amazon.com/gp/product/1591848369/ref=as_li_tl?ie=UTF8&camp=1789&creative=9325&creativeASIN=1591848369&linkCode=as2&tag=tracbook-20&linkId=394861f8a2a9a9d2f773b2182f09e4fe
https://www.amazon.com/gp/product/1591848369/ref=as_li_tl?ie=UTF8&camp=1789&creative=9325&creativeASIN=1591848369&linkCode=as2&tag=tracbook-20&linkId=394861f8a2a9a9d2f773b2182f09e4fe
https://www.amazon.com/gp/product/1591848369/ref=as_li_tl?ie=UTF8&camp=1789&creative=9325&creativeASIN=1591848369&linkCode=as2&tag=tracbook-20&linkId=394861f8a2a9a9d2f773b2182f09e4fe
https://www.amazon.com/gp/product/1591848369/ref=as_li_tl?ie=UTF8&camp=1789&creative=9325&creativeASIN=1591848369&linkCode=as2&tag=tracbook-20&linkId=394861f8a2a9a9d2f773b2182f09e4fe
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B2B, B2C - vai tomer
«cilveks cilvekam»?

Pardomajiet par ienémumu
daudzveidibu, jo tieSi to
dazadiba un kombinacija
var nodrosinat stabilu
ienémumu plusmu.

Tradicionali uznémumi nodala divu veidu attiecibas - «bizness
biznesam» (B2B) un «bizness patéretajiem» (B2C). Daniele de Jonge'”
mudina aizmirst $1s vecas paradigmas. Jaunajos ekonomikas apstak]os
ir nepiecieSams jauns attiecibu veids - «cilveks cilvékam». Tas veicina
draudzigas, iedvesmojosas, sirsnigas attiecibas un parvers uznémuma
patérétajus par uznémuma «vestniekiemn.

Aizpildot So bloku, atbildiet uz vairakiem svarigiem jautajumiem.

o Kada veida attiecibas patérétaji veletos?

¢ Par kadiem attiecibu veidiem patérétaji nekad nav dzirdéjusi vai
iedomajusies?

¢ Cik izmaksa $ada veida attiecibas?

e Kajus Sada veida attiecibas varat integrét jisu biznesa modeli?

5. lenémumu plasmas (Revenue Streams)

[enémumu pliismas bloks attiecas uz naudas lidzekliem, ko uznémums
sanem katra patérétaju segmenta, un - vél svarigak - uz to, ka tiesi jiisu
uznémums plano generét Sos lidzeklus (jeb pelnit). Ja patérétaji ir biznesa

modela sirds, tad ienémumu pliismas ir ta artérijas, savukart nauda - asinis.

Var izvéléties vienu no diviem ienémumu plismas pamatveidiem:

e transakcijas jeb vienreiz€ji ienakumi, t. i., vienreiz€ji patérétaju mak-
sajumi; Saja varianta uznémumam nepartraukti jastimulé pardosanas
apjomi, kas varétu bt finansiali neizdevigi;

e atkartoti ien€émumi - regulari patérétaju maksajumi, ko uznémums
nodrosina, pastavigi piedavajot atbilstoSu vértibu (citiem vardiem,
patérétaji pasi nodrosina jisu pardosanas apjomus).

Veidojot ienémumu plismas bloku, svarigi atbildét uz vairakiem

jautajumiem.

e Par kadam veértibam patéretaji ir gatavi maksat?

¢ (Cik daudz vini ir gatavi maksat?

¢ Ka vini velas maksat?

¢ Kadi cenu noteikSanas mehanismi viniem atbilst vislabak?

o Kaveéljus varat generét ienakumus?

¢ Kaveidojas ienémumu pliismas struktiira un kads ir proporcionalais
ienémumu sadalijums?
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https://www.youtube.com/
watch?v=800nwMXbRuA


https://www.youtube.com/watch?v=80OnwMXbRuA
https://www.youtube.com/watch?v=80OnwMXbRuA

18

https://www.effectuation.org/
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https://www.letonika.lv/groups/de-
fault.aspx?q=nekas&n=15&s=210&w
=0&sp=1&nw=08&Ing=1062&g=2

6. Galvenie resursi (Key Resources)

Saja bloka iek]auti aktivi, bez kuriem uznémuma biznesa modelis nevar
iztikt. Katram biznesa modelim ir savi neaizvietojami resursi, ar kuru
palidzibu uznémums izstrada un izplata savus vértibas piedavajumus,
apgust jaunus tirgus, uztur attiecibas un gist ienakumus. Par galvenajiem
resursiem var uzskatit fiziskus, finansu, intelektualus un cilvékresursus.

Parasti jaunuznémuma dibinatajam nav pietiekamu lidzekl]u visiem galve-
najiem resursiem. Tapéc taupiba ir jebkura jaunuznémuma stiirakmens.
Var rasties jautajums: vai tas ir labi? Misu atbilde ir: ja. Pieredze rada: jo
vairak naudas uznémums téré, jo mazaka ir jaunuznémuma (komandas)
darba efektivitate. Parlieka téréSana mazina radoSumu, savukart resursu
deficits to veicina, un radoSums ir jebkura izcila jaunuznémuma atribiits.
Spéja panakt vairak no mazuma ir trumpis resursu izmantosana. Tac¢u
atcerieties - taupiba nav skopums. Taupiba ir sp&ja giit maksimalu atdevi
no iegulditajiem resursiem (naudas, laika, uzmanibas u. c.), t. i., sasniegt
vairak, iztéréjot mazak naudas, laika, izejvielu u. tml. lespéjams, jiis esat
dzirdéjusi frazi «neizdodas atri, neizdodas léti» («fail fast, fail cheap»). Tas
ir jebkura jaunuznémuma taupibas princips.

Lidzigi, ka ieprieks, veidojot blokus, ir svarigi atbildet uz vairakiem

jautajumiem.

e Kadi galvenie resursi ir nepiecieSami jusu vértibas piedavajumiem?

e Detalizéti pardomajiet, kadi kanali ir nepiecieSami jisu ienaksanai
tirgl; cik tie izmaksa?

o Kadas «ziles»'8 (autoru piezime: no sakamvarda «Labak zile roka
neka mednis koka»!?) ir jiisu rokas?

e Kur meklét papildu resursus?

7. Galvenas aktivitates (Key Activities)

Saja bloka jaatspogulo aktivitates uznémuma efektivas darbibas nodrosina-
Sanai, noradot visas aktivitates, kas ir biitiskas jaunuznémuma veiksmigam
darbam. Galvenas aktivitates, l1dzigi galvenajiem resursiem, nodrosina
jaunuznémuma vértibas piedavajumu izveidi un izplatiSanu, jaunu tirgu
iekaro$anu, attiecibu ar patérétajiem uzturéSanu un ienémumu giisanu.

Bez resursiem nevar 25
iztikt neviens uznemums.
Jaunuznemumam

jamegina panakt vairak no
mazuma - taupiba ir spé€ja

gut maksimalu atdevi no
iegulditajiem resursiem.



https://www.effectuation.org/
https://www.letonika.lv/groups/default.aspx?q=nekas&n=15&s=210&w=0&sp=1&nw=0&lng=1062&g=2
https://www.letonika.lv/groups/default.aspx?q=nekas&n=15&s=210&w=0&sp=1&nw=0&lng=1062&g=2
https://www.letonika.lv/groups/default.aspx?q=nekas&n=15&s=210&w=0&sp=1&nw=0&lng=1062&g=2
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Jums jaizvelas tikai
svarigakas aktivitates,

jo tas ir tiesi saistitas

ar resursiem, kas ir
ierobezoti! Orientgjieties uz

SPRADZIENVEIDA IZAUGSMI

veicinosam aktivitatem!

Veidojiet labas

partnerattiecibas, jo grutajos

brizos labi partneri var
atbalstit, palidzet, ka ari
piedot!

Attiecibas ar partneriem
un patéretajiem neveidojas
viena mirkli, tam ir
vajadzigs laiks.

Esam parliecinati, ka
«lojalitate» biznesa ir tas
pats, kas «draudziba»
privataja dzive.

Parasti galvenas uznémuma aktivitates péc vértibas piedavajumu izstra-
dasanas ir marketings un pardosana. Atcerieties: ienakt tirgii ar jaunu
preci vai pakalpojumu ir loti griiti; tradicionalais marketings jaunuzne-
mumiem neder. Tiem ir nepiecieSams cita veida marketings, ko sauc par
spradzienveida izaugsmi (growthhacking)?°. Sim marketinga veidam

ir viens vienigs meérkis: nepartraukti veicinat jaunuznémuma izaugsmi.
Jums ir iespéja veidot tadus vértibas piedavajumus, kas patérétajus «ai-
zaké» (hooked), pieradina (habit forming value propositions)?*! un pasi
«rip€jas» par savu marketingu un pardo$anu. Misdienu digitalaja ekono-
mika tas ir kluvis par realitati. Apsveriet to!

Méginiet atbildét uz vairakiem svarigiem un sameéra sarezgitiem

jautajumiem.

¢ Kadas galvenas aktivitates ir nepiecieSamas jisu véertibas
piedavajumiem?

¢ Kaizveidot tadu aktivitaSu mehanismu, lai nenodarbotos ar biznesu,
ko nevar paplasinat?

o Ka sakartot aktivitates t3, lai tas veicinatu tikai un vienigi izaugsmi?

o Kaizstradat tadus vertibas piedavajumus, kas patérétajus «aizaké» un
pieradina?

¢ (Cik izmaksas jusu aktivitates?

e Ka var samazinat $1s izmaksas?

8. Galvenie partneri (Key Partners)

Jaunuznémuma veido$anas stadija parasti nav pieejami visi galvenie
resursi, ka ari iespéjas realizét visas uznémuma galvenas aktivitates. Saja
situacija var palidzét partneri. Ar partneriem var veidot alianses?? ap-
jomraditu ietaupijumu (economy of scale) optimizéSanai (autoru piezime:
apjomradits ietaupijums ir razoSanas izmaksu ietaupijums, kas saistits
ar masveida razosanu??®), mazinatu risku vai nenoteiktibas ipatsvaru, vai
nodrosSinatu sevi ar konkrétiem resursiem un/vai aktivitatém.

Esiet piesardzigi! Gramatas «Koprades spéks»?* («The Power of
Co-Creation») autori Venkats Ramasvami (Venkat Ramaswamy) un
Fransiss Gojars (Francis Gouillart) raksta: «Uznémumu aktivitasu ke-
des, kas kluva par pamatu vairakam biznesa skolu studentu paaudzém,
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https://www.youtube.com/
watch?v=nCP4hXgE-Nk&
feature=youtu.be&list=PLYvNveExzu-
JLULLtBIekObSv-dG9hgAnQ
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https://www.youtube.com/
watch?v=iw1x0zos8Jo&feature=you-
tu.be&list=PLYvNveExzuJLULLt-
BlekObSv-dG9hgAnQ
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https://www.youtube.com/wat-
ch?v=3aEvjuPbgQo&feature=youtu.
be
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https://www-letonika-Iv.re-
sursi.rtu.lv/groups/default.as-
px?r=10331062&g=economy%20
of%20scale&cid=3391678&&g=2
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https://www.amazon.
com/Power-Co-Creat-
ion-Growth-Productivity-Profits/
dp/1439181047
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vairs netiek saistitas tikai ar vértibu veidoSanu, ka ari jiisu vértibas
piedavajumi vairs nav atkarigi tikai no jisu jaunuznpémuma.» Aktivi-
tasu kédém joprojam ir biitiska nozime precu vai pakalpojumu masu
razoSana, tomér piegadataji un patérétaji vairs neaprobezojas tikai ar
aktivitasu kédes piedavato labumu gtsanu, bet aizvien vairak iesaistas
Saja kede. Tadeéjadi patéeretaji atri klust par labiem jiisu partneriem
veértibas veido$ana: vini vélas no jums pirkt un ari iesaistities jiisu vér-
tibas piedavajumu veidoSana, t. i., kllist par protérétajiem (prosumers;
production + consumer = procumer) nevis patérétajiem, pilnveidojot
uznémuma izaugsmes koprades mehanismu. Un vélreiz - esiet piesar-
dzigi: koprade ir saistita ar pilnigu vertibas veidoSanas demokratizaciju
un decentralizaciju: uznémums vairs nepienem lémumus pats, bet gan
dara to kopa ar patérétajiem, patérétaju segmentiem un piegadatajiem.
Jums naksies atteikties no kontroles sava uznémuma un attistit jaunas
sp€jas. Vai esat tam gatavi?

Atbildiet uz vairakiem svarigiem jautajumiem.

e Kadi galvenie partneri jums ir nepiecieSami, lai nodrosinatu resursus
un aktivitates?

e Kuri partneri vélas iesaistities jlisu vértibas piedavajumu procesos?

e Kajis veidosiet attiecibas ar protérétajiem un patéréetaju segmentiem?

e Kajus attistisiet jaunas koprades sp€jas?

e Cik jums tas izmaksas?

9. Izmaksu struktira (Cost Structure)

Tiklidz jums biis saprotama biznesa modela infrastruktiira, izveidosies
prieksstats arl par to izmaksu strukttru. NeapSaubami, katra biznesa
modela izmaksam jabut péc iespéjas zemakam. No otras puses, zemas
izmaksas neietekmeé tos uznéméjus, kuri, izstradajot biznesa modeli,
nedoma par izmaksu apjomu, bet koncentréjas uz vértibas radisanu. Jums
japienem lémums - kas ir svarigaks. Atcerieties, ka, analizéjot izmaksas,
jaieklauj mainigas un pastavigas izmaksas, gan apjomraditu ietaupijumu
(economies of scale), gan diversifikacijas raditu ietaupijumu (economies of
scope) izmaksas.

Partneri var bat arn 27
pateretaji!

Pardomajiet rupigi: kas ir

jusu galvenie partneri, ka un
kadas attiecibas ar viniem
veidosiet.




28

lzmaksu strukttrai jabut
labi pardomatai. Izmaksu
struktdra ir atkariga no
biznesa modela veida.
Novertéjiet svarigakas un
resursietilpigakas izmaksu
pozicijas.

Atcerieties - izcila

mutiska komunikacija ir
veiksmigu biznesa attiecibu
uzturesanas atsléga.
(https://www.cleverism.
com/skills-and-tools/verbal-
communication/)

Veidojot izmaksu struktiiru, atbildiet uz vairakiem svarigiem jautdjumiem.
¢ Kuras izmaksas jusu biznesa modell ir vissvarigakas?

¢ Kadi no galvenajiem resursiem ir visdargakie?

¢ Kadas no galvenajam aktivitatém ir visdargakas?

¢ Ka samazinat izmaksas?

¢ Kasirjiusu biznesa modela prioritate: izmaksas vai vértiba?

Praktiskais uzdevums

«Pamata biznesa modela dizains» (1. pielikums)

Tagad esat gatavi izstradat savu pirmo biznesa modeli. Lai palidzétu jums
neapmaldities un sasniegt labakus rezultatus, esam sagatavojusi 1. pie-
likumu. Taja ir apvienotas A. Ostervaldera idejas, kas publicétas gramata
«Business Model Generation», un miisu pieredze biznesa modelésana,
kas iegiita simtos eksperimentu, stradajot ar Roterdamas Biznesa skolas
studentiem un jaunuznémeéjiem. Informacija pielikuma nav detalizéta
instrukcija ar stingri noteiktu kartibu, bet gan aicinajums biznesa mo-
delésana izmantot jaunas pieejas, kas sekmeés ta attistibu un nodroSinas
celu uz panakumiem. Pirms keraties pie praktiska darba, ripigi izlasiet
1. pielikumu. Ja jiis neapmierina modela rezultati vai kas nav saprotams,
atgriezieties sakuma. Pielikuma vadlinijas noradis pareizo virzienu un
palidzes izveidot veiksmigu biznesa modela kanvu.

Lik, ka jastrada ar biznesa modela kanvu

¢ Pirmais solis. Iepazistieties ar biznesa modela kanvas pamatnostad-
ném, izlasiet gramatas «Business Model Generation» pirmo nodalu.
[zmantojot kanvu, aprakstiet, ka strada katra jiisu biznesa komponen-
te. Ta jus viegli pamanisiet iesp€jamas sava biznesa vajas un stipras
puses.

¢ Otrais solis. [zdrukajiet vai lejupladéjiet modela kanvu. Aizpildiet to,
izmantojot limlapinas (vai veiciet izmainas digitali lietotné?®), nebai-
dieties eksperimentét. Stradajiet ar kanvu ta, ka jums patik. Ziméjiet uz
tas, apvienojiet dazadus biznesa modela blokus un izméginiet vairakas
alternativas, lai saprastu, kas dod labakus rezultatus. Atcerieties: pir-
mais biznesa modelis nekad nebiis ideals.

¢ TreSais solis. Saciet biznesa modelésanu. lesakam ligt padomu ci-
tiem, jo sadarbiba nodroSina radoSumu un inovacijas.
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https://www.youtube.com/
watch?v=SshgIHDKQCc&
feature=youtu.be
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https://www.rasmussenconsulting.

dk/

1.2.

BIZNESA MODELA PREZENTACIJA

Ar biznesa modela izstradi vien nepietiek, tam ir jastrada realitate.
Noteikta bridi biznesa modelim biis nepiecieSams, pieméram, investoru
atbalsts. Tapéc ipasi svariga ir ari spéja parliecinosi prezentét savu
biznesa modelj, lai jusu redz€jums atstatu labu iespaidu un klatu
pamanams.

Jaunus un inovativus biznesa modelus ir griiti izskaidrot un saprast: tie
grauj standartus neparastos veidos un liek klausitajiem auditorija atvert
sevi jaunam iespéjam. Pirma reakcija, ieraugot inovativu un neparastu
modelj, ir pretestiba. Tapéc prasme prezentét jaunus biznesa modelus ir
loti bitiska. Vairak informacijas?e,

Biznesa modela kanva dod iespéju veidot un analizét biznesa modelus,
savukart prasme veidot stastu palidz efektivi pasniegt modela ideju
auditorijai. Aizraujoss stasts iesaista klausitajus, tapéc tas ir labs veids,
ka izskaidrot biznesa modeli un ta logiku, mazinot Saubas par jauno un
neierasto jusu modeli?’.

Biznesa modela vizualizéSanai un modelésanai var izmantot arli LEGO®
SERIOUS PLAY® metodi, ko viens no gramatas autoriem un $is metodes
sertificétais koordinators (certified facilitator) asociétais profesors Deniss
S¢eulovs docé ari studentiem.

Dalities ar savam idejam nav viegli, bet satraukumam nav pamata - jis
esat eksperts un parzinat visas sava biznesa modela nianses. Svarigs ir
pasniegSanas veids. lesacéji bieZi savu biznesa modeli prezenté viena
liela attéela (luk, ko es izdomaju!) - ta ir klida. Atklat visu modela
kanvu uzreiz nav ieteicams, jo attéla biis parak daudz informacijas.
Sagatavojiet auditoriju jaunam un neierastam, pakapeniski izklastot
sava modela logiku aizraujosa stasta veida.

Jaunus un inovativus
biznesa modelus ir gruti
izskaidrot un saprast:
tie neparastos veidos
grauj standartus.
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Neatkarigi no ta, ko kads
jums saka, vardi un idejas
var mainit pasauli.

No matter what anybody
tells you, words and ideas
can change the world.

John Keating

Padomi prezentésanai

Atkariba no auditorijas, kurai prezentésiet savu biznesa modeli, izvélie-
ties stasta galveno varoni, pieméram, investors, patérétajs vai uznémejs.
Saciet stastu no jiisu varona skatpunkta. Izmantojiet verbalo un never-
balo komunikaciju?®, Paradiet lielo biznesa modela $ablonu un stasta
gaita ievietojiet ta blokos limlapinas ar tekstu, tas vienlaikus skaidrojot.
Saciet ar to patéretaju segmentu, kas jis interesé. Izmantojot piemerus,
veidojiet stastu t3, lai tas biitu iespé&jami tuvaks realajai dzivei, un vien-
mer atvéliet pietiekami daudz laika galvenajam jautajumam: kapéec??,
BieZi vien uznémeji apskata tikai jautajumus «kas?» un «ka?», lai gan
auditoriju parliecina tiesi - «kapéc?»: klausitajiem ir jajut, kapéc jisu
projekts viniem ir vajadzigs.

Turpiniet ar saviem vértibas piedavajumiem. Izklastiet,

kadas patérétaju problémas risinasiet, ka to darisiet un kapéc

esat izveléjusies tiesi $o risinajumu un tiesi Sadus vértibas
piedavajumus? Izmantojiet dazadus piemeérus, lai jisu stasts

biitu pietuvinats realitatei. Ja darba gaita jau ir veikts sakotnéjais
pétijums un testéSana, paspilgtiniet stastu ar iegiitajiem rezultatiem.
Tie apliecinas jisu modela dzivotspéju, ka ari noradis, ka spéjat ne
tikai radit labas idejas, bet esat atvérti ari paréjo ierosinajumiem,

un to, ka jums piemit spéja veidot tadu vidi, kura var sasniegt labus
rezultatus. Kurs gan nevélétos stradat tada vidé! Ja biznesa modelis
nav parbaudits, jums pietiks laika to izdarit vélak.

Tresais punkts ir piesaistes kanali. Ka jis nogadasiet savu vértibu
patérétajiem? Daudzi jaunuznémumi cie$ neveiksmi nevis sliktu verti-
bas piedavajumu dél, bet gan tapéc, ka neizveido piesaistes un vértibas
piedavajumu piegades kanalus. Stastot par izplatiSanas kanaliem, no-
sauciet atbilstoSus skait]us. Pieméram, cik patérétaju jau ir piekritusi
iegadaties jusu produktus, izmantojot pirmspardosanas kanalus? DroSi
vien, jlisu pirmajam biznesa modelim nebiis daudz statistisko datu,
tacCu arf neliela tirgus izpéte dos jitamus rezultatus.

Kad auditorija ir iepazistinata ar tris galvenajiem biznesa modela
elementiem - patérétajiem, vértibas piedavajumiem un piesaistes
kanaliem, pakapeniski atklajiet paréjas modela detalas. Ja modelis
ieprieks ir aprobéts, demonstréjiet rezultatus. Modela efektivitates
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https://www.youtube.com/
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https://www.youtube.com/wat-
ch?v=u4ZoJKF_VuA&feature=youtu.
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parbaude dos iespéju labak saprast gan tirgus potencialu un justies Visu ko préts var izte | oties 31
)

parliecinatam par sevi, gan konkurétspéju plasaka méeroga. .- -

Pédéjais padoms. Ja jiis prezentéjat savu biznesa modeli investoriem un kam tlcet; pratS var

vai potencialajiem lidzipasniekiem, skaidri atbildiet uz vienu svarigu sasn i egt )

jautajumu: ka tiks raditi biznesa ienémumi. leteicams izvairities no

skaliem apgalvojumiem, ka nakotneé klusiet par nakamo «Google» vai .

«Dropbox» - tas neizklausisies ticami. Investoriem ir nepiecieSams Whatever the mlnd can

zinat, ka jus giisiet ienémumus, nogadajot savas vértibas patéréta- concelve and belleve, the

jiem - tas biis lielisks jisu stasta pamats un sakums, ka ari ideals veids, . .

ka pastastit par savu jaunuznémumu un biznesa modeli. mlnd can aChIeve'

Napoleon Hill
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Aizrautiba, radosums un
elastiba ir svarigakas
prasmes biznesa
celojuma iesaksanai.
Passion, creativity, and resilience
are the most crucial skills in

business, If you've ready to
embark on the journey.

Jo Malone, EU-Startups

2.1.

Biznesa vide vs. biznesa modelis

2.2.
Dazadu biznesa mode|u prototipu izveidoSana

2.3.

Biznesa modela testesana

2.4.

Biznesa mode|u stresa testéSana

IEVADS

Iepriekséja nodala esat izveidojusi vienkarsu (pamata)
biznesa modeli. Saja nodala uzzinasiet, ka paplasinat bizne-
sa modeli, nemot véra ta vidi, izveidojot dazadas variacijas,
testgjot aréjos apstaklos un veicot modela efektivitates stresa
testu. Tam ir viens mérkis: atrast biznesa modela nisu -
skat. gramatas pielikumus.

Sim noliikam izmantojam A. Ostervaldera metodi - obligati
jaizlasa vina gramata «Business Model Generation». Uzska-
tam, ka vina biznesa modela kanvas klis par «véju», kas
pacels sparnos jiisu jaunuznémumu. Par to esam parliecina-
jusies neskaitamos seminaros un praktiskajas nodarbibas.
Lai veiksmigi tiktu gala ar Sis nodalas uzdevumiem, biis ne-
piecieSamas gramatas «Business Model Generation» (2., 3. un
5. nodala) un «Value Proposition Design» (3. nodala).

Protams, stradajot ar uznémeéjdarbibas studentiem, més
modeli pielagojam. Pieméram, sakotnéja stadija piedavajam
A. Ostervaldera biznesa modela kanva integrét Gabriela Vain-
berga idejas par piesaistes kanaliem, un tie ir:

meérkauditorijas atlases blogi (Targeting blogs);
publicitate;

netradicionalas sabiedriskas attiecibas (Unconventional
PR);

meklésanas robotu marketings (Search Engine Marketing);
socialas un ekrana reklamas (Social and Display Ads);
bezsaistes reklamas (Off-line Marketing);

meklésanas robotu optimizacija (Search Engine
Optimization);

satura marketings (Content Marketing);

e-pasta marketings;

virusu marketings (Viral Marketing);

inZenierzinatne ka marketings (Engineering as Marketing);
biznesa attistiba;

pardosana;
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https://medium.com/@yegg/
the-19-channels-you-can-use-to-get-
traction-93c762d19339

31

https://www.youtube.com/
watch?v=7036YBn9x_4&
feature=youtu.be

e partneru marketings (Affiliate Marketing);
e esosas platformas;

e izstades un gadatirgi;

e bezsaistes pasakumij;

e infuenceri;

e Kkopienas veidoSana;

e padomu sniegsana3’.

Tam ir vienkarss iemesls. Stradajot ar biznesa studentiem, tika atklats,
ka viniem ir vairak grutibu ar savu véertibas piedavajumu nogadi tirg
neka ar to izstradi. Kanalu izveides problému var risinat, pievérsot Sim
jautajumam padzilinatu uzmanibu. Ari jis esat aicinati pielagot kan-
vas savam vajadzibam, lai A. Ostervaldera metode palidzétu tieSi jums.
Parveidojiet to, laujiet tas elementiem sapliist un transformeéties, lai
maksimali atbilstu jasu stilam un ambicijam.

Saja nodala apspriestas ¢etras témas:
1. biznesa modela vide;

2. biznesa modelu izstradasana;

3. biznesa mode]u testésana;

4. biznesa modelu stresa testésana.

Katra téma izmantotas A. Ostervaldera, citu autoru un miisu pieredzé
balstitas atzinas. Katrai témai ir pievienoti praktiskie uzdevumi, kas
iedvesmos biznesa modelu izstrades izméginat praksg, jo tikai ta var ap-
git uznémeéjdarbibas modeléSanas makslu.

2.1.

BIZNESA VIDE VS. BIZNESA MODELIS

Pirmais jiisu biznesa modelis ir izstradats - apsveicam!

Ir pienacis laiks jusu modeli padzilinat, pilnveidot un nostiprinat. Viens
no pilnveidoSanas panémieniem ir lidzsvara saglabasana starp jisu
modela galveno bloku pielagoSanas un rekonfiguracijas procesiem, ka ari
nepartrauktam izmainam biznesa modela vidé. Vairak informacijas3?.
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Biznesa modelis «dzivo» Biznesa modela vides nozime 32
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parm ainam. jadzibu apmierinasanas pieeja, tas ietekmeés ari jiisu biznesa modeli. Sa- business-model-generation
1

vukart izmainas tehnologijas un likumdo$ana var gan paplasinat, gan arl
ierobezot eso$a biznesa modela iespéjas. Un, visbeidzot, biznesa modeli
var ietekmeét ar1 kopéja ekonomiska situacija, ka ari kvalificétu darbinieku
un kapitala pieejamiba. Tas nozimég, ka biznesa modela izstradasana un
realizacija ir tieSi saistita ar jaunuznémuma biznesa vidi. Laba biznesa
vides izpratne palidzés izstradat spécigakus un uz panakumiem verstus
biznesa modelus, tapéc nepartraukta vides izpéte ir ipasi svariga spécigu
tirgus satricinajumu un nestabilas ekonomikas apstaklos.

Biznesa vides bhutiba

A. Ostervaldera biznesa modela kanvas devini pamatbloki ir tie elementi,
ko var kontrolét. Jaunuznémums var izlemt, ar kadam patérétaju gru-
pam stradat, kadas vértibas piedavat, kadus piesaistes kanalus veidot, ka
ari kadas aktivitates un resursi biis nepiecie$ami. Sie Iémumi ir biznesa
modelésanas procesa sastavdala, un tas ir jaunuznémuma dibinataja (ko-
mandas) parzina.

Biznesa modelis pastav apstaklos, ko var deveét par biznesa modela pro-
jektésanas vidi. So vidi ietekmé &etri bitiski spéki:

1) noteicosas tendences;

2) tirgus spéki;

3) nozares spéki;

4) makroekonomiskie spéki33.

leteicams apzinat Sos spékus, lai saprastu, kadu labumu no tiem var git
biznesa modelis.

Aréjo vidi varat uzskatit par iedvesmas avotu. Citiem vardiem, tas ir kon-
teksts, kura jiisu biznesa modelim jaiederas. S vide neierobezo jiisu iztéli,
un ta nedrikst veidot jisu modela pamatu. Tacu tai jaietekme jiisu izvéle
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projektésanas procesa un japalidz pienemt lemumus saistiba ar iegiito
informaciju.
1) Noteicosas tendences

Tehnologiskas tendences, ka ar1 likumdosanas, sabiedribas, kultiiras

un ekonomikas tendences biitiski ietekmé biznesa modela iespéjas un
potencialu. Parasti tiek uzskatits, ka uznémumiem javadas vispirms

no tehnologiju tendencém. Tacu $is uzskats ir maldinoss. Tehnologijas
aizvien straujak Klust par parastu preci pasaules tirgt. Lidz ar to produk-
ta izpéte, izstradé un razoSana var izmantot arpakalpojumus, izvéloties
partnerus, kas piedava zemaku cenu un/vai nosacijumus. Jaunas tehnolo-
gijas par zemam cenam Klust aizvien pieejamakas jebkuram uznémumam.
Turklat, pateicoties tehnologiju attistibai, pieméram, elastigam razosa-
nas sistémam (Flexible Manufacturing Systems), ir iespéjams izgatavot
prototipus, produktu elementus, ka ari pasus produktus neliela apjoma.
Plasas iespéjas prototipésanai piedava aril RTU Dizaina fabrika3*, kas ir
Aalto Universitates (Somija) izveidota Pasaules Dizaina fabriku tikla3s,
Latvijas tehnologiskas platformas biznesa veiksmes piemeérs ir uznémums
«Printful», kas piedava plasas iespéjas produktu veidosana3e.

NeapS$aubami, ir jaorientéjas tehnologiskajos jaunumos, tie jaizmanto
konkurences cina, tacu tehnologijas nav vienigais jiisu veiksmes prieksno-
sacijums. Niradzs Davars (Niraj Dawar), gramatas «Tilt»37 autors, uzska-
ta, ka konkurétspéjas prieksSrociba ir uz patérétajiem vérstas aktivitates
(downstream activities). TieSi tas lauj, pieméram, «Nespresso» likt 600 %
uzcenojumu vienai kafijas tasei.

Sis aktivitates paklaujas sabiedribas un kultiiras tendencém. Pieméram,
jisu patérétajs ir ta sauktas gaidu (ekspektaciju; expectations) sabied-
ribas dala. Saja sabiedriba patérétaji visas savas strauji augo$as gaidas
attiecina uz katru savu pirkumu, lémumu, pieredzi vai uzmanibas ob-
jektu. Tas dod patérétdjiem jitamu varu un Kontroli, savukart uznému-
mi censas apsteigt — kas gandriz nekad neizdodas - arvien pieaugoSos
ekspektaciju tempus. Gramatas «Trend Driven Innovation» lidzautors
Deivids Mattins3® (David Mattin), kurs$ parstav trendwatching.com?®,
apgalvo, ka spéja saprast un orientéties $aja augoso ekspektaciju ten-
dence ir tiesi tas, kas atSkir veiksmigu jaunuznémumu no parpilditas
«novatoru» nisas. Tapéc més iesakam pievérst uzmanibu majaslapai

Noveérojiet tendences: 35
tehnologijas, patérétaju
uzvediba, tirgl u. c.

Ka teicis hokeja
zvaigzne Veins Greckis
(Wayne Gretzky):

«..irjaslido - nevis tur, kur
ripa ir, bet tur, kur ripa bus».

«| skate to where the puck
is going, not where it has
been.»
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Novertét tirgus spekus
palidzes ari jums labi
pazistamas metodes: PEST
(EL), Portera piecu speku
modelis u. c.

Musdienu tirgus
segmentésana bieZi
sastopams jedziens «viena
cilveka segments», kas
paradijies, attistoties
informacijas un
komunikacijas tehnologijam.
lesakam iedzilinaties
informacija par So
fenomenu!

trendwatching.com. Ar tendencu novérosanu Latvija nodarbojas vai-
rakas agentiiras un organizacijas, pieméram, agentira «Dentsu Aegis
Network» (DAN) grupas parstavis Latvija palidz patérétajiem komunicét
un veidot attiecibas ar patérétajiem par saviem produktiem un zimo-
liem*®, S agentiira ir viena no pasaules vado$ajam marketinga komu-
nikaciju grupam, kuras ietvaros pakalpojumus sniedz mediju agentiiras
«Carat» un «Vizeum», vides risinajumu agentiira «Posterscope», radosa
agentira «Isobar» un digitala marketinga agentiira «iProspect». «DAN
grupa» regulari riko pasakumus, kuros informé patérétajus un sabiedri-
bu par aktudlakajam $1 briza tendencém. «Digital Freedom festivala»*!
un TED konferenceés*? ik gadu var uzzinat par jaunakajam tendencém
digitala, jaunuznémumu, patérétaju vide, ka ar1 veidot profesionalu tiklu
un prezentét savu jaunuznémumu investoriem. Ikgadéja Eiropas Jaun-
uznémumu sanaksme (EU-Startups Summit*®) var veidot profesionalu
tiklu, piesaistit investorus, sniegt un sanemt padomus, smelties idejas.

2) Tirgus speki (Market forces)

So faktoru grupu var iedalit vairakas kategorijas:

e segmenti;

¢ vélmes un vajadzibas (precizak, veicamie uzdevumi (jobs-to-be-done));
e problémas tirgi, patérétaju piesaistes izmaksas (switching costs);

e ienémumu pievilciba.

Parasti uznémuma marketinga aktivitasu merki vérsti uz nozimigu tirgus
segmentu identificéSanu, to pievilcibas izzinaSanu un piekluves celu
noskaidroSanu. Tomér marketinga specialisti arvien vairak izvelas kladai-
nu taktiku. Tradicionalo demografisko marketinga segmentu - vecums,
dzimums, ienakumi, gimenes stavoklis un daudzi citi - pétiSana atri zaudé
prognozésanas spéku. Vai jiis, pieméram, zinajat, ka no 1000 dziesmam
40 % patik cilvekiem gan 13, gan 60 gadu vecuma? Vai arf to, ka sievietes
vecuma virs 50 gadiem ir viens no strauji augoSiem segmentiem video-
spélu nozarée? Veco demografisko modelu sabrukums un komplicétu,
daudzveidigu, bet ari haotisku mode]u un tendencu paradisanas sniedz
lieliskas iesp€jas novatoriskai pieejai biznesa modela projektésana. Jums
tikai jaiedzivojas $aja jaunaja postdemografiskaja pasaulé.

Taja pasa laika priekSplana paradas ta sauktie patérétaju «veicamie uzde-
vumi» - analizes vieniba, kurai jaunuznémumi pievérsas aizvien vairak.
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Par tradicionalajam analizes vienibam vienmeér tika uzskatitas patéréta-
ja vélmes, vajadzibas, ieguvumi u. tml. Tomeér Entonijs Ulviks (Anthony
Ulwick) sava gramata** « What Customers Want»*® apgalvo, ka neviena
no tam uznémumam negaranté veiksmi, jo patérétaji izvirza savas prasi-
bas viniem érta valoda, kas diemzéel uznémumam isti nepalidz, jo atst3aj
parak daudz vietas interpretacijai. Salidzinajumam: tas, ko patéretaji vée-
las paveikt, kadu kvalitati vini sagaida no veicama uzdevuma, ka konkre-
tais produkts stradas, var tikt izvertéts visas nianses un turklat objektivi.
Tapéc uznémumiem, kuru merkis ir palidzét patéretajiem paveikt darbu
atrak, ertak un letak, ir lielaka iesp€ja izstradat tadu produktu vai pakal-
pojumu, kadu velas redzet pateréetaji, lidz ar to gustot pelnu.

Padomajiet par diviem svarigiem jautajumiem.

e Kas piesaista patérétajus jusu konkurentiem?

e Kadas piesaistes izmaksas nelauj patérétajiem atstat jiasu konkurentus
un versties pie jums?

3) Nozares speki

Primarais spéks Saja kategorija, ar ko jarekinas, ir konkurents. Atbildiet uz
vairakiem jautajumiem.

e Kasirjasu konkurenti?

e Kurino tiem dominé attiecigaja nozares sektora?

e Kadi ir vinu merka patérétaju segmenti?

e Kada ir vinu izmaksu struktiira?

e Kada meéra vini ietekmé So patérétaju segmentu?

Daudzi biznesa iesaceji uzskata, ka viniem konkurentu nav, un tads
uzskats ir klidains. Uznémumam konkurenti ir vienmér, pat tad, ja jisu
produktam nav analogu. Miisdienas konkurence ir loti siva - patérétajiem
ir pieejami tikstosiem vilinoSu precu un pakalpojumu, kas pretendé uz
tadu pasu ierobeZotu uzmanibu, jo lidzigu darbu var paveikt ari vairaki
citi piedavajumi. Pieméram, ar kinoteatriem konkuré ne tikai citi kino-
teatri, bet arf plass alternativu spektrs: filmu noma, «Netflix», vakarinas
restorana vai izstades apmeklejums.

Ka jau ieprieks minéts, vél viena biitiska iespéja ir uznémuma
parorientéSanas no vértibu kédem uz koprades ekosistémam.
Uznémumu vértibu kédes, ka ari pasu uznémumu izstradatie produkti

Vai varat atbildet sev: 37
Kapéc patéretajiem jaizvelas

jus (jusu produkts,

un/vai uznémums)?

Kapec vini vel joprojam

to nav izdarijusi?

Vai labi pazistat savus
konkurentus? Vai tieSam

esat konkurenti? Vai esat

gatavi izskatit sadarbibas
iespejas ar konkurentiem?
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Atcerieties, ka atrodamies
globala tirgu ar savam
priekSrocibam un
trukumiem. Padomajiet,
ko varat ieglt no
globalizacijas? Kas var jus
apdraudet?

Turiet «acis un ausis vala»
un atcerieties par ripu!

Esiet atverti un gatavi
nopietnam parmainam!

un pakalpojumi, vairs nerazo vértibu pasi. Patérétaji arvien vairak
velas piedalities vertibas radiSanas procesa. Vini vélas personigi
piedalities vertibas kopradée*s, tapéc ierastas robezas starp produkta
razoSanu un patérétaju izplist. Parsvara uznémumi joprojam meklé
attiecigu patéréetaju segmentu, kam piedava un pardod savu produktu,
tacu necensas sadarboties ar pasiem patérétajiem, nemot véra

vinu nosacijumus. Bet ta ir unikala iespéja izveidot ar viniem cieSus
kontaktus konkrétos jautajumos.

4) Makroekonomiskie spéki

Pasaules tirgus apstakli, kapitala tirgi, ekonomikas infrastruktiira, ka ari
izejvielas un tam lidzigi resursi, ir galvenie makroekonomiskie faktori, kas
ietekmeé biznesa modeli. Miisdienas brivo pasaules tirdzniecibu spécigi
ietekme politiskie spéki. Kas sagaida ekonomiku So apstaklu ietekmé?
Krize vai uzplaukums? Ka tas ietekmés bezdarba un izaugsmes tempus?
Un, visbeidzot, ka tas ietekmés jiisu jaunuzpémumu? Sos un citus jautaju-
mus, kas saistiti ar makroekonomiku, nedrikst aizmirst.

Jebkura jaunuznémuma probléma ir nauda, kas ir nepiecieSama, lai ieka-
rotu tirgu. Kur iegiit finansu lidzeklus, kas nepiecieSami attistibai, un par
kadu cenu? Ka panakt jaunuznémuma finansé$anu? Ertak sadarboties ar
riska un biznesa «engelu» (business angels) investoriem vai izvairities no
tiem un piesaistit investicijas, izmantojot pila finanséjumu (crowdfun-
ding)? Visu teikto var attiecinat ar1 uz citiem resursiem, kas nepiecieSami
jaunuznémuma attistibai. Cik viegli ir piesaistit resursus jiisu biznesa
modela realizacijai? Cik tie izmaksa, un kadas tendences ir novérojamas
to cenu izmainas?

Ja jus atbildésiet uz Siem jautajumiem, jisu modelim un - lidz ar to - ar1
jaunuznémumam bis iespéja izdzivot.

Praktiskais uzdevums

2. pielikuma «Biznesa modela vide» vadlinijas biis iedvesmas avots tiem,
kas veido vai plano izveidot biznesa modeli un meklé jaunas idejas, un
palidzes atceréties, ka biznesa modelim vienmér jabut vérstam uz pate-
rétaju interesu un vélmju realizéSanu. Misu izveidotajai kartei ir vairakas
alternativas, un laika gaita, kad jisu léemumi klus parliecinosaki, aicinam
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veidot ari savas versijas, neaprobezojoties ar piedavatajam vadlinijam.
Esiet drosmigi, tacu neaizmirstiet - vissvarigakais vienmer ir patérétajs.
Pirms sakt integrét biznesa modela vidi jiisu biznesa modeli, atgadinam:
visiem biznesa modela elementiem efektivi jadarbojas kopa. Biznesa mo-
dela efektivitate ir atkariga no ta pamatbloku sintézes. Izstradajiet bizne-
sa modeli, kam ir iek$€jais un aréjais speks.

2.2.

DAZADU BIZNESA MODELU PROTOTIPU
|1ZVEIDOSANA

Prototipésana ir spécigs panémiens, kas palidz izstradat novatoriskus biz-
nesa modelus. Lidzigi ka vizuala domasana, ta pieskir abstraktiem jédzie-
niem fiziskas ipasibas un veicina jaunu ideju mekléjumus. Biznesa modelu
prototipu izstradasana var but atklasmes pilns un pat neparasts process,
un - viss neparastais ir tacu interesants! Vairak informacijas*’.

Biznesa mode|u prototipu nepiecieSamiba

Atgadinam: pardomats biznesa modelis ir drosakais jaunuznémuma cel$

uz panakumiem. Tas sniedz prieksrocibas, kadu nebis jisu konkurentiem,

un palidz iekarot attiecigo tirgus niSu. Tomeér, pétot biznesa modelu vés-

turi, jis pamanisiet, ka vairaki savulaik dominéjosi modeli vairs nedarbo-

jas — neveido, nesniedz un neatgust vertibu tada limen;, kas lauj uznému-

mam atri attistities. Vecie biznesa modeli paziid un kopa ar tiem - kadreiz

veiksmigi uznémumi. Pieméram:

e uznémums «Kodak» (digitalas kameras izgudrotajs) ir bankrotéjis;

e «AirBnB» driz apkalpos vairak viesu neka «Hilton» un citi pazistamu
viesnicu tikli;

e «Nespresso» un «Starbucks», nenemot véra apméram 600 % uzcenoju-
mu vienai kafijas tasei, no tirgus izspieZ parastas kafejnicas;

Nakotnes konkurétspgjigai 39
prieksrocibai jabalstas

uz inovativiem biznesa

modeliem, nevis uz

inovativiem produktiem.

Daudzi uznemumu veiksmes
stasti ir balstiti tiesi

uz inovativiem biznesa
modeliem, nevis ekselentu
produktu.
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Nedomajiet, ka prototips
ir kas sarez(its,
neuztraucieties par to, ka
neprotat zimet. Ari papira
lidmasina ir prototips,
kas palidz izteloties, ka
izskatas 1sta un ka ta
lido. Esam parliecinati, ka
katram no jums ir radoSas
spejas. Jums atliek vien
uzdrikstéties!

¢ taksometru nozari ir satricinajusi «Uber» un «Bolt» popularitate;
e «Apple» miizikas atskanotajs «i-Pod» ir novecojis «Spotify» servisa del.

Sie pieméri uznéméjiem atgadina: veiksmigi biznesa modeli nav mii-
7igi*® jums nepartraukti javeido jauni modeli. Ka raksta A. Ostervalders,
«graujiet pasi, vai jus tiksiet sagrauti. Atbildiet uz jautajumiem: «Kads ir
mans biznesa veids?», «Vai mans biznesa modelis nav novecojis?», «Kas
mani gaida nakotné?», «Vai es gribu izveidot jaunu biznesa modeli?» Ja
jus negribat tikt sagrauts, tad jau esosa biznesa modela izvéle nederés.»
(A. Osterwalder: «Become a disrupter yourself, or risk being disrupted. So
ask yourself: ‘in what business am I, ‘has the business model expired, ‘will
it happen soon, ‘am I the one that is going to come up with a new business
model’? If you are, if you aim to disrupt instead of being disrupted, then
choosing from existing models is simply not an option.»)

Ir bistami izvéléties esosu biznesa modeli. Daudzi uznémeéji dod
prieksroku tiem modeliem, ko vini pazist, vai tiem, kas, péc vinu domam,
jaizvélas, jo tie labak atbilst vinu produkta vai jaunuznémuma veidam.
Tadejadi uznéméji izvélas parsvara vienadus biznesa modelus, izslédzot
tos, kam ir liels potencials. No $1 slazda var izvairities, izstradajot vairakus
alternativus biznesa modelus.

Prototipu butiba

Prototipi ir cieSi saistiti ar inZenierijas un dizaina nozarém - tos plasi
izmanto produktu dizaing, arhitektiira un mijiedarbibu projektésana. Pro-
totipus izstrada ne tikai ideju testésanai un realizésanai, ar tiem ir saistita
vairaku iespéju izzinaSanas metodologija, kuras mérKkis ir atrast optimalu
variantu. Prototipiem ir biitiska loma izpétes procesa, un tie palidz labak
saprast, kas sakotnéji pietrikst biznesa idejai. Prototipi paver vairakas
jaunas iespéjas, no kuram viena, iespéjames, ir ista.

Prototipu izstradasana ir atrs un léets vienkarsu modelu izveidoSanas pro-
cess - citiem vardiem, prototipi jaizstrada atri, 1€ti un vienkarsi. Prototi-
pésanas mérkis ir izzinat, cik vélami, iespéjami un dzivotspéjigi ir vairaki
alternativi risinajumi, netéréjot tam daudz laika un naudas. Jaizverte visi
iespéjami risinajumi un jasaprot, vai kaut viens no tiem jaunuznémumam
ir izdevigs. Svarigi ir nevis uzlabot jau esosus citu uznémumu risinajumus,
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bet meklét jaunus variantus un citus jaunuznémuma attistibas celus. Gal-
venais jautajums: kas bis, ja...?

Nepiekerieties*® vienai konkrétai idejai, apsveriet visus «par» un «pret».
Parak atri pievérsoties kadas idejas uzlabosSanai, jiis kliistat par $is idejas
«Kkilnieku». Visticamak, esat nonacis situacija, kad projekta laika koman-
das dalibnieks saka: «Paméginasim ko citu», savukart kolégis atbild: «Ng,
esam ieguldijusi parak daudz laika un energijas $im risinajumam, lai ta-
gad ko mainitu.» Tadam diskusijam jisu jaunuznémuma nevajadzétu biit.
Stradajiet ar vienkarsiem modelu prototipiem, neslipégjiet tos uzreiz, jo
tad no tiem bis vieglak atteikties, ja ta velésies jiisu kolégi vai patéeréetaji.
Tikai tad darbs biis efektivs.

Biznesa modela prototips nav aptuvena jisu biznesa modela ideja. Tas

ir domasanas riks, kas palidz noskaidrot dazadus jiisu biznesa modela
attistibas celus. Veidojot prototipu un model€jot ta variantus, var dzilak
izpétit vairaku modela elementu struktiiru, mijiedarbibu un logiku, kas nav
iespéjams vienkarsas domasanas vai diskusijas procesa. A. Ostervalders
iesaka veidot vairakus biznesa modela prototipus katra to uzlabosanas faze,
lai iespéjami pilna meéra izzinatu alternativu risindjumu prieksrocibas un
trikumus un pienemtu lemumus par talako darbu. Darba ar prototipiem
idejas rodas daudz biezak neka diskusijas. Prototipi stimulé domasanu un
lidz ar to Kkliist nevis par potenciala biznesa modela ilustraciju, bet par cela-
zimém. Tie norada jaunus virzienus, kam lidz $im nav pievérsta uzmaniba.
PrototipéSanai var izmantot LEGO SERIOUS PLAY metodi.

Aleksandra Ostervaldera 10 padomi

A. Ostervalders dalas ar daziem ieteikumiem, kas palidz efektivak
izmantot prototipus. Atcerieties, ka, stradajot ar prototipiem, jaizvairas no
kardinajuma daudz laika un resursu veltit vienam risinajumam. levérojiet
Sos desmit principus, lai pétitu nevis vienu, bet vienlaikus vairakus risina-
jumus, patéréjot tik pat daudz laika un resursu. Jis daudz ko atklasiet, un
jums bus vairak iespéju atrast veiksmigus biznesa modelus.
¢ Prototipam jabut apskatamam un taustamam. Darbs ar biznesa
mode]u Sabloniem vienmeér ir saistits ar diskusijam un jaunam zinasa-
nam. Bet - netéréjiet daudz laika tukSam sarunam.

Jums bus simtiem ideju, 41
tapec nek|ustiet par vienas

idejas «kilnieku». Protams,

var but iznémumi un,

iespéjams, tiesi jusu pirma

ideja ir miljonu verta!



https://www.youtube.com/user/EnzoShelby67
https://www.youtube.com/user/EnzoShelby67
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Eskperimentgjiet, esiet
radosi, izmantojiet vairakas
ideju generéSanas metodes
un tehnikas (prata vétru,
sesu cepuru metodi,
mentalas kartis u. c.).

Genergjot idejas, méginiet
tas ne tikai pierakstit, bet
ari vizualizéet, izmantojot
materialus, kas jums

ir pa rokai.

¢ Domajiet «ka bérns». Drosi veidojiet prototipus pat tam, ko it ka nav
iespéjams izveidot. Esiet atverti jebkurai idejai. Nelaujiet ieprieksejam
zinaSanam trauceét jisu mekléjumus.

¢ Izvairieties no «iemiléSanas» pirmaja ideja - meklé&jiet alternati-
vas. Paragra ideju slipesana liegs jums iesp€éju meklét un pétit citus ri-
sindjumus. Nelaujiet sev parak atri aizrauties ar pirmo, kas ienak prata
(autoru piezime: pieredze rada, ka pirmas piecas idejas rodas visatrak,
taCu vertigakas sakas no sestas).

o Vienmeér esiet «plistoss». Sakuma, kad pareizais uznémuma attis-
tibas virziens nav skaidrs un ta forma vél ir ta sauktaja «plistosaja»
stavokli, nesteidzieties uzreiz definét ta aprises.

e Saciet ar aptuvenam idejam, ko péc tam var precizét un pielagot.
Gruti atteikties no ripigi izstradatiem prototipiem, tapéc tie javeido
visparigi, ieguldot mazak darba un naudas. Veiksmigakas idejas jus
pakapeniski varésiet uzlabot, kad bis iegiits vairak datu par to, kas
strada un kas - né.

* Laujiet kritizet savas idejas to agrinaja stadija. Apkopojiet paréjo
atsauksmes péc iesp€jas agrak un biezak, pirms veltiet vairak laika
kadai idejai. Neuztveriet personigi negativu viedokli, tas var noderét
jlsu prototipa uzlabosanai.

¢ Macieties atrak, «kritot» agrak, biezak un létak. BieZi vien cilveki
atsakas izmeéginat ko jaunu, baidoties no neveiksmes. To var viegli par-
varét ar atriem, vienkarSiem prototipiem: jisu neveiksmes izmaksas
letak, bet pieredzi iegiisiet atrak.

+ Izmantojiet radosas metodes. [zmantojiet $is metodes, lai pétitu
novatoriskus prototipus. Nedariet visu ta, ka to ir pienemts darit jisu
nozare.

 Veidojiet «Sreka» modelus. Més iesakam paspéléties ar ta sauktajiem
«Sreka» modeliem®® (tie ir nereali prototipi, ko nav iesp&jams
uzbiivet, tacu tie raisa diskusijas un vairo zinasanas).

+ Fikséjiet visu, ko esat iemacijusies, apguvusi un paveikusi. Pie-
rakstiet visu, ko esat uzzinajusi un atklajusi, petot alternativos prototi-
pus, jo Sie atklajumi un idejas nakotné jums var nodereét.

Kad esat izveléjusies prototipus, atliek paveikt pédéjo - parbaudit katra
modela izaugsmes iespéjas (Sanity testings?). Sis tests vél nenozimé,
ka modelis stradas veiksmigi - tas tikai dos priekSstatu par modela
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https://www.youtube.com/
watch?v=CuJBi4eJ0d0

51
https://economictimes.indiatimes.
com/definition/sanity-testing


https://www.youtube.com/watch?v=CuJBi4eJ0d0
https://www.youtube.com/watch?v=CuJBi4eJ0d0
https://economictimes.indiatimes.com/definition/sanity-testing
https://economictimes.indiatimes.com/definition/sanity-testing
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https://www.youtube.com/
watch?v=-2gd_vhNYT4&
feature=youtu.be

iespéjamiem attistibas mérogiem. Tests ir tikai modela kopéjas dinamikas
parbaude. Atcerieties, Sis tests nenosaka, vai modelis reali stradas - to
jums bis japarbauda nevis biroja, bet stradajot izvélétaja tirgus nisa.

Praktiskais uzdevums

3. pielikuma «Biznesa modela prototipéSana» apkopota informacija
palidzés atceréties, ka biznesa modelim vienmeér jabtt vérstam uz paté-
rétaju interesu un vélmju realizéSanu. Misu izveidotajai kartei ir vairakas
alternativas, un laika gaita, kad jusu lemumi klus parliecino$aki, aicinam
veidot ari savas versijas, neaprobeZojoties tikai ar piedavatajam kartes
versijas vadlinijam. Esiet drosmigi, taCu neaizmirstiet - vissvarigakais
vienmer ir patérétajs. Pirms sakt darbu ar prototipiem, parunasim par
to, kas no jums tiek gaidits: visiem biznesa modela elementiem efektivi
jadarbojas kopa. Jiisu prototipu efektivitate ir atkariga no to elementu
sintézes, ka ari no ta, cik tie ir novatoriski, ietekmigi un originali.

2.3.

BIZNESA MODELA TESTESANA

Pétot idejas un censSoties parverst tas biznesa modelos, jiisu darba valda
nenoteiktiba. Jis nezinat, kas stradas un kas - né. Nezinat, vai jlisu sav-
starpéji savienotie Sablona bloki sniegs jums pelnu, tapéc atrodiet piera-
dijumu tam, ka izstradatais vértibas veidoSanas, nogadasanas un iegisa-
nas modelis stradas. Vairak informacijas®s2.

Biznesa mode|a testéSanas nepiecieSamiba

Atgadinam: rupigi izstradats biznesa modelis ir uznémuma veiksmes
pamats. Tacu lidz $im jis esat stradajusi tikai ar hipotézém (pienému-
miem). Lai biznesa modelis nestu auglus, hipotézes ir japarbauda prakse,
turklat pats modelis jakorigé, nemot véra hipotézu parbaudes rezultatus.

Tikai, izméginot realaja
dzive (testgjot), var
parbaudit - biznesa modelis
strada vai née!
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https://www.youtube.com/watch?v=-2gd_vhNYT4&feature=youtu.be
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Biznesa modela testésanas
rezultata var atklaties ar
ne visai patikamas lietas,
pat izradities, ka biznesa
modelis ir neveiksmigs un
jasak visu no sakuma.

Esiet pozitivi! Loti labi, ka
nepilnibas atklajas tiesi
testéSanas posma, nevis
tad, kad modelis ir ieviests
tirgu un investetie resursi
norakstami zaudejumos.

So situaciju |oti labi raksturo
teiciens: «Septinas reizes
nomeri, vienu — nogriez!»

Visticamak, tas jus izvedis arpus komforta zonas un nepatiks. BieZi vien biz-
nesa modelis cie$ neveiksmi tiesi $aja posma. Jiisu pienémumi parsvara bis
kltidaini, jo, stradajot ar jaunam idejam, nav iespéjams nemt véra visus fak-
torus: jus vél sikumos neparziniet nedz savu biznesa modeli, nedz optimalu
ta elementu izvietojumu. Piedavata kanva Jaus operativi veikt jebkuras
izmainas, ja vien jusu kliidas neizmaksa dargi un jiis sp€jat tas atri noveérst.

Testesanas bhutiba

Biznesa modelu testéSanu iesakam veikt, izmantojot ta saukto «taupiga
jaunuznémuma pieeju» - the lean start-up approach®3. Pieejas pamat-
princips - «iziet cilvékos», jo vienigais uzticamais jlisu biznesa modela
lietotajs un kritikis ir patérétajs. Runajiet ar izplatitajiem, iespéjamiem sa-
darbibas partneriem, nozares ekspertiem, tacu vispirms - ar potenciala-
jiem patérétajiem. Viniem noteikti radisies jautajumi, bis priekslikumi vai
viedokli, par kuriem jus ieprieks nebiisiet iedomajusies. Uzzinot, ka jasu
pienémumi ir klidaini, visticamak, skitis, ka esat velti téréjis laiku, tacu
kritika var sniegt ari negaiditus un véertigus piedavajumus. Tie var atklat
absoliiti citus pavérsienus, un rezultata jis izmainisiet sakotnéjo ideju.

TestéSanu var izmantot konceptualiem biznesa modela prototipiem, kas
palidzés definét biznesa modela idejas, ka ar1 saprast, kas tajos strada un
kas japarbauda praksg, lai biznesa modelis biitu veiksmigs. Metodi var
izmantot ari precu vai pakalpojumu testésanai, izstradajot produktus ar
minimalu konfiguraciju jeb prototipus, ieklaujot tajos tikai nepiecieSamas
pamatfunkcijas, lai tos testétu nevis pardotu.

Galvenais jebkura biznesa mode]a un produkta testéSana ir sistematiska,
pedantiska un pakapeniska pieeja - ar katru veiksmigu rezultatu modelis
japarbauda intensivak. Tiesa gan, jums biis gan pozitivi, gan ari negativi
rezultati, jo projektéSanas bridi visu paredzét nav iespéjams - atliek atri
pielagoties un nemt véra so informaciju. Katra testéSana sniedz jaunu
informaciju un veicina modela briedumu. Un modelis vairs nebiis dazadu
ideju apkopojums, bet parbaudits un pielagots gala rezultats, kam ir liela-
kas veiksmes izredzes.
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https://www.youtube.com/
watch?v=sobxOzRjAGg&
feature=youtu.be
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Pakapeniska pieeja biznesa modela testésanai

Izvertejiet savus pienémumus. Kuri no tiem japarbauda dzivé, lai
ideja biitu izdevusies? Nosakiet galvenos ideju ietekméjoSos faktorus.
Nosakiet prioritaros pienémumus. Ne visi pienémumi ir vienadi
svarigi - vieni var sagraut jusu biznesu, citi to ietekme tikai tad, kad
vissvarigakie pienémumi ir pareizi. Saciet ar tiem, kas potenciali var
sagraut jusu uzpémumu.

Pardomajiet katru testu. Aprakstiet pienémumus, ko vélaties par-
baudit. leskicgjiet eksperimentu, ar ko parbaudisiet attieciga pienému-
ma pareizibu. Definéjiet parametrus, ko paredzéts meérit, jo, ka zinams,
nevar ieviest to, ko nevar izmerit. Nosakiet slieksni (izveidojiet vérte-

Sanas skalu), kura jisu pienémums tiks apstiprinats vai neapstiprinats.

Izvertejiet, cik svarigs ir attiecigais pienémums, cik izmaksas ta teste-
Sana, cik uzticami ir méramie parametri, cik ilgi jagaida testa rezultati.
Sakartojiet testus prioritates seciba. Vispirms parbaudiet svariga-
kos pienémumus. Saciet ar Iétiem un atri veicamiem testiem. Péc tam
nepiecieSamibas gadijuma izmantojiet sarezgitakus un precizakus
testus.

Veiciet eksperimentu. Vispirms veiciet eksperimentus ar augstaku
prioritati. Ja pirmie eksperimenti neapstiprina jisu sakotn€jos piene-
mumus, biis jaatgriezas pie kartes un japardoma sava ideja.
Pierakstiet iegiito informaciju. Isuma aprakstiet testa rezultatus.
Pierakstiet, kadus secinajumus un ieskatus jums devusi testa rezultati.
Atziméjiet, cik uzticami bija méramie parametri. Aprakstiet planotos
solus, nemot véra ieejas datus. Pamatojoties uz iegiito informaciju,
izvertéjiet to ticamibu jeb validitati.

Veiciniet progresu. Atgriezieties pie kartes, veiciet atkartotus tes-
tus vai pétiet nakamo svarigo pienémumu, kad biisiet apmierinati ar
iepriekséja pienémuma parbaudes rezultatiem un to ticamibu.

Aleksandra Ostervaldera 10 testéSanas principi

Labs tests sniedz informaciju par to, kas darbojas un kas né, palidz mainit
un pielagot biznesa modeli, ka ar1 sistematiski mazinat risku un nenoteik-
tibu. A. Ostervalders iesaka sekot desmit testéSanas principiem.

Vislabak testésana iesaistit 45
ar jums sociali nesaistitus
cilvekus, vislabako rezultatu
panaksiet, «ejot cilvekos».

Pirms sakat testésanu,
uzrakstiet testésana planu,
atbildot uz vairakiem
jautajumiem: ko testet; ka
testet; cik ilgi testét; cik
posmu un kada seciba
nepiecieSami testésanai; ka
tiks apkopoti un analizéti
testa rezultati, ka ari uz
citiem jautajumiem, kas
jums ir svarigi.
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Domajiet plasi — aiznemieties
testesanas pamatnostadnes
un principus ari no citam
jomam, piemeram IT:

Septinus IT programmaturas testa

principus:

1. Parbaude parada, ka ir trakumi.

2. Plasa parbaude nav iesp&jama.

3. Agrina parbaude, agrina attistibas
procesa.

4. Defektu klasteris, meklgjiet jutigas
vietas.

5. Pesticidu paradokss, neatkartojiet to
pasu testu.

6. Parbaude ir atkariga no konteksta.

7. Kludu neesamibai nav jabut pareizai.

(avots: https://Iv.itpedia.nl/2017/09/11/7-

software-test-principes/)

Testesana jaizmanto
vairakas metodes un to

kombinacijas, tada veida
panakot labakus rezultatus.

Variet izmantot an
automatizetus testésSanas
rikus un kvalitates vadibas
sistemas.

(avots: https://www.softwaresuggest.com/
us/automation-testing-tools?fp_ref=wim-
hoogenraad90)

¢ Ticet pieradijumiem nevis viedokliem. Jebkurs jiisu, jisu komandas,
investoru vai kada cita viedoklis ir maznozimigs, salidzinot ar pieradi-
jumiem, ko apstiprina realais tirgus.

o Atrak macities no neveiksmém, tadéjadi mazinot riskus. Ideju par-
baude ne vienmér dos gaidamos rezultatus. CieSot neveiksmi atrak un
letak, ieglisiet jaunas zinaSanas, mazinot neveiksmes risku nakotneé.

¢ Sakuma testét, péc tam slipét. Apkopojiet informaciju, veicot ekspe-
rimentus péc iesp€jas agrak un letak, tikai péc tam siki analizejiet un
aprakstiet savas idejas.

+ Eksperimenti nav realitate. Atcerieties, ka eksperiments ir prizma,
caur kuru jis censSaties saskatit realitati. Tas sniedz ticamus rezultatus,
bet neaizvieto realos apstak]us.

¢ Lidzsvarot zinasanas un redzéjumu. Integréjiet testu rezultatus, bet
neaizmirstiet par savu redzéjumu.

¢ Identificet ideju «iznicinatajus». Vispirms testéjiet svarigakos piené-
mumus - tos, kas var sagraut jusu ideju.

¢ Vispirms saprast patéretaju velmes. Parbaudiet un parliecinieties
par patérétaju problémam, neértibam vai ieguvumu nozimi, pirms
testéjiet risinajumus, ko planojiet viniem piedavat.

¢ Visu izmerit. Labi testi sniedz izméramus rezultatus un datus, kurus
nemot veéra, var rikoties.

¢ Saprast, ka ne visi fakti ir vienadi. Cilvéku riciba ne vienmer atbilst
vinu teiktajam. Parbaudiet faktu un pieradijumu ticamibu.

¢ Divkart parbaudit neatgriezenisku léemumu nepiecieSamibu. Par-
liecinieties, ka neatgriezeniski lémumi ir pamatoti.

2.4.

BIZNESA MODELU STRESA TESTESANA

Dazus biznesa modelus var izstradat labak, un tie sniegs labakus finansia-
los rezultatos, salidzinot ar citiem. Tos biis gritak atdarinat, un tie par-
spés konkurentu modelus. Biznesa modela dizaina vértésana, izmantojot
dazus svarigus projektésanas principus, palidzés jums izveidot mérogoja-
mu, ilgtspéjigu un rentablu jaunuznémuma biznesa modeli.



Stresa testéSanas nepiecieSamiba

Negribam jus garlaikot, bet tomér atkartosim: rupigi izstradats biznesa
modelis ir jisu uznémuma veiksmes pamats. Drosi «ejiet cilvekos» un
izméginiet savu biznesa modeli darba ar patérétajiem. Neapsaubami,
testéSana un eksperimentésana nav vienkarss process: ja esat nodibina-
jusi savu pirmo jaunuznémumu, risks izdarit nepareizus secinajumus,
nemot véra iegitos datus, biis visai augsts. Jiis varat ari atri aizrauties ar
biznesa modela projektésanu, arvien vairak pievérsot uzmanibu deta-
lam un aizmirstot par pasu ideju.

Lidz ar to ir svarigi ik pa laikam paskatities «no malas». Vai iegiitie dati
ir korekti? Vai biznesa modelis joprojam ir dzivotsp€jigs? Vai visi biznesa
modela elementi joprojam efektivi darbojas vienkopus? Svarigi vienmeér
visu veértet kritiski un atpazit jusu biznesa modela kltidas. Mazinat ne-
veiksmés palidzes regulari biznesa modela stresa testi (6. pielikums).

Aleksandra Ostervaldera pieci «datu slazdi»

Ideju un produktu testéSana realos apstaklos, ka ari dazadi eksperimenti,
var radit jaunu viedokli par jisu biznesa modeli. Tacu eksperimenti var
radit ari problémas. JUs to pat nepamanisiet, taCu jisu secinajumi, pemot
vera iegiitos datus, biis kliidaini. A. Ostervalders apraksta piecus sadus
slazdus.

e Pirmais «slazds» - viltus pozitivs rezultats (false positive trap): jis
redzat to, ka isteniba nav, pieméram, potenciali risinamu patérétaja
problému, kas neeksiste.

e Otrais «slazds» - viltus negativs rezultats (false negative trap): jus
neredzat acimredzamus faktus, pieméram, jiisu eksperimenta neizde-
vas identificét patérétajam izdevigu risinajumu, kas tam bija jaatrod.

e TreSais «slazds» - lokala maksimuma «slazds» (local maximum
trap): jus neredzat visu potencialu, pieméram, sanemot pozitivus testa
rezultatus, jiis dodat priekSroku ne tik ienesigam modelim, lai ari pa-
stav izdevigaka alternativa.

e Ceturtais «slazds» - izsmelta maksimuma «slazds» (exhausted
maximum trap): jus nepieversat uzmanibu ierobeZojumiem, pieméram,
jums Skiet, ka idejai ir lielaks potencials, tacu isteniba ta naw.

Vai esat stresa noturigs? 41
Ja! Tad mums ir prieks par
to! Bet kapéec jums ta skiet?
Ka jus izmerijat savu stresa
noturibu?

Vai jusu biznesa modelis

ir stresa noturigs? Uz

S0 jautajumu ir jaatbild
obligati! Otrs jautajums -

ka jus parliecinieties par
biznesa modela stresa
limeni? Ar kadies rikiem
(panémieniem) tas ir merits?
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Biznesa modela stresa
testesanas rezultata

ir janoskaidro, ka tas
«uzvedas» dazadas
situacijas un apstaklos.

Pieversiet uzmanibu
parslégSanas izmaksam!

Piektais «slazds» - nepareizo datu «slazds» (wrong data trap): tas
nozimé, ka mekléjat nepareizaja vieta, pieméram, atteicaties no idejas,
jo piesaistijat patérétajus, kuri nav jlisu patérétaju segmenta vai nav
izradijusi interesi par piedavajumu, savukart tie, kam jiisu ideja poten-
ciali var Skist interesanta, ir palikusi arpus jusu redzesloka.

No Siem slazdiem jacensas izvairities.

Stresa testésanas butiba

Stresa testéSana ir metode, ko bieZi izmanto, lai noteiktu biznesa mode-
la reakciju (uzvedibu) dazadas situacijas. A. Ostervalders atviegloja So
procesu, piedavajot septinus punktus, péc kuriem javeic biznesa mode-
la stresa tests. [zvertéjiet katru punktu no 1 (min.) Iidz 10 (maks.), un
galarezultats paradis, cik stiprs vai vajs ir jisu biznesa modelis. Svarigi
atceréties, ka Sie punkti neizverté katru modela bloku atseviski, bet lauj
saprast, ka tie strada kopa.

1. Patéretaju piesaistes izmaksas. Pirmais stresa testa punkts, kas

jaanalizé, ir saistits ar parslégsanas izmaksam. Sis izmaksas raksturo
to, cik griiti vai viegli jisu patérétajam ir pariet pie cita uznémuma. Par
piemeru izmantosim «iTunes». «ITunes» saturs ir gruti parvietojams
citas operétajsistémas ierices, tapéec parasti, iegadajoties «Apple» pro-
duktus - viedtalruni, plansSeti, pulksteni u. c. - patérétaji paliek uzticigi
$im uznémumam ilgus gadus. Jo, pirmkart, visas ierices ir érti savstar-
péji savietojamas, otrkart, nopérkot jaunu ierici, saturs taja pariet au-
tomatiski, un tas ir loti erti. Izstradajot So slégto sistému, Stivs DZobss
ir efektivi «ieslédzis» savu patérétaju (autoru piezime: 2019. gada
junija>* «Apple» pazinojis, ka gatavi pariet jauna éra - uznémums
plano laist klaja tris jaunas lietotnes - «Music», «TV» un «Podcasts», kas
pilniba aizstas «iTunes»). Tacu $is biznesa modelis strada vairakus ga-
dus un uzpémumam ir nesis lielu pelnu. Kapéc parslégSanas izmaksu
jautajums ir tik svarigs? Ja patéretaja parslégsanas izmaksas ir viena-
das ar nullj, jisu uznémumam bis jaiegulda lielas summas reklama un
pardosanas akcijas, lai patéretaji naktu un paliktu pie jums. Ja parslég-
Sanas izmaksas ir vienadas ar 10, marketingam paredzétos lidzek]us
jis varésiet ietaupit un izmantot citam svarigam lietam, pieméram,
nakama veiksmiga biznesa modela izveidoSanai.
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2. Atkartojamie ienémumi. lenakt tirgi ar jaunu produktu ir griti,

katras preces pardosana prasis zinamu piepuli. Vai jisu biznesa modeli
paredzeéts, ka papildu pirkumi notiks bez jisu lidzdalibas. Lielisks
piemeérs ir «Nespresso» kafijas aparats, kam nepiecieSamas specialas
«Nespresso» kapsulas, citadi tas nedarbojas. Dzordzs Klinijs izveidoja
perfektu atkartojamu ienémumu iekaséSanas masinu, jo patéréetaji,
iegadajoties kapsulas, parmaksaja aptuveni 600 % par vienu kafijas
tasi. TaCu - esiet modri! «Nespresso» ir labs piemérs tam, ka prieks-
rocibas konkurenceé neilgst miuzigi. Savulaik «Nespresso» kapsulas

bija patentaizsargatas. Tacu patenta termins beidzas, un tirga tika
iepludinatas létas citu razotaju kapsulas. Sis kapsulas der jebkuram
«Nespresso» aparatam, un tas nozimé, ka DzordZam Klunijam atkal
iestasies griti laiki. Padomajiet par savu biznesa modeli. Vai tas balstas
tikai uz transakciju ienakumiem? Vai ieklauj ari atkartojamo ienému-
mu giiSanas mehanismu?

. Sakuma pelna, péc tam - térini. Tresais jautajums, kas jaapdoma:
vai sakuma pelnisiet un tikai péc tam térésiet nopelnito? Saja zina labs
piemeérs ir uznémums «Dell», kas satricinaja personalo datoru nozari.
Pirms «Dell» ienaksanas tirgl datori patérétajiem tika pardoti, izman-
tojot mazumtirdzniecibas kanalus. Tas nozimé, ka vispirms razotajiem
bija jaiegulda datoru raZosana, lai péc tam tos pardotu un giitu pel-
nu. «Dell» izmainija So praksi, atsakoties no veikalu starpniecibas un
pardodot datorus patérétajiem «pa tieSo». Turklat uznémums saka
jaunu razoSanas praksi, ta saukto - «tiesi laika, t. i.,, komplektéja da-
torus tikai péc patérétaju pasitijuma. Lidz ar to pardoSanas iepnémumi
lidzinajas razosanas izmaksam, un tas uznémumam deva prieksrocibas
konkurentu vidi. Apsveriet, vai jlisu biznesa modelim ir nepiecieSams
térét pirms pelnisanas?

. Speéli mainosas izmaksu struktiiras. Vai jisu biznesa modela
izmaksu struktiira ir atsSkiriga un labaka neka konkurentiem? Par
pieméru var kalpot «Skype» biznesa modelis. Pirms «Skype» para-
diSanas telekomunikaciju uznémumiem bija jaizveido savs tikls,

lai piedavatu savus pakalpojumus. «Skype» ienaca tirgQ, piedavajot
bezmaksas zvanus un pat videozvanus, bet «Skype» neveidoja un
neuzturéja tiklus, kuros bija ieguldijusi naudu citi uznémumi. Ta
izmantoja jau esoSus, brivi pieejamus interneta tiklus, tapéc tas

Padomajiet, ka varat gut 49
atkartotus ienemumus,

turklat, vislabakaja

gadijuma - atrak, vai vismaz
regulari.

Vai vispirms teresiet
(investésiet) un péc tam
pelnisiet? Vai vispirms
pelnisiet un tikai tad térésiet
(investésiet) nopelnito?

Vai varat apgriezt tirgu
«kajam gaisa»?
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Vai jus sadarbojaties ar
pateretajiem un citam
ieinteresetam pusem
vertibas veidosana?
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Vai jusu biznesa modelis
bus spejigs apkalpot un
atri pielagoties straujam
pateretaju un interesentu
pieaugumam?

izmaksu struktiiras pilniba atskiras no konkurentu izmaksu mode-
liem, turklat - bija krietni izdevigakas. Ka darbojas jisu jaunuzneé-
muma biznesa modelis? Izvértéjiet savu modeli vértibu sistéma no
1 Iidz 10.

. Uzticét darbu citiem. Darbu uzticéSana citiem (autoru piezime:

miisu ttkamako). Cik liela méra patéretaji un citi uznémumi veido jisu
vértibu? Turklat - dara to par brivu. Vislabak So panémienu izmanto
«Facebook». Ko piedava «Facebook»? Lietotaji izmanto «Facebook», lai
pieklitu savam vai savu draugu konta saturam, ko tie izvieto plat-
forma. Citiem vardiem sakot, lietotaji pasi veido galveno «Facebook»
vertibuy, t. i., saturu, neprasot par to naudu. «Facebook» iegulda tikai
platformas izveidoSana un uzturésana, tacu $is izmaksas ir niecigas,
salidzinot ar ienémumiem, ko servisam genere ta lietotaji. Uzdodiet
sev jautajumu: vai jiisu jaunuznémums izmanto «Facebook» lidzigu
biznesa modeli? Izvértéjiet savu uznémumu skaitliska vértibu sistéma
no 1 lidz 10. Ja patérétaji veido dalu jiisu vértibas jisu vietd un dara to
ar prieku, lieciet sev vértéjumu 10.

. Paplasinasanas iespéjas. Sis punkts ir saistits ir izaugsmes iespéjam.

Cik atri un viegli jiis varat paplasinat sava jaunuznémuma biznesa mo-
deli bez Skérsliem (infrastruktiras, patéréetaju atbalsta u. tml. ierobe-
zojumiem)? Apskatisim «Airbnb». Sis serviss viena platforma apvieno
cilvekus, kuri vélas izirét savus majoklus, un nomniekus, kuriem ir
vajadziga mitne. «Airbnb» Sie majokli nepieder, lidz ar to uznémumam
nav jauztur sarezgita infrastruktiira ar tiikstoSiem darbinieku - ta tikai
ir izveidojusi starpniecibas platformu, kas péc biitibas paplasinas pati
par sevi, jo, pieaugot izirétaju skaitam, pieaug ari irnieku skaits. Péc
lidziga principa darbojas arl uznémumi «Bolt», «Uber» u. c. [zvertéjiet
sava biznesa modela paplasinasanas iespéjas.

7. Aizsardziba pret konkurentiem. Sis punkts ir saistits ar konkurentu

ietekmi. Cik liela méra jisu biznesa modelis ir aizsargats pret kon-
kurentiem? Par pieméru nemsim «i-Phone». Ta veidotajs, uznémums
«Apple», par tirgus lideri kluva ne tikai jaunas paaudzes tehnologiju
del. Isteniba, spriezot péc ta tehniskajiem parametriem, «i-Phone»
nav labakais no pieejamiem viedtalruniem. Kas ir «i-Phone» veiksmes
nosléepums? Tie ir vairak neka 400 miljoni viedtalruna lietotaji, kuri
piesaista dazadu lietotnu veidotajus, kuri savukart piesaista jaunus
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lietotajus. Sis ir ideals dubultas iedarbibas tirgus modelis, ko ir loti
griti imitét. Kartigi padomajiet, cik aizsargats pret konkurentiem ir
jusu biznesa modelis?

Kavi Guptas (Kavi Guppta) septini veidi, ka iznicinat savu
biznesa modeli*®

Pat tada gadijuma, ja lidz $im jis esat visu izdarTjusi pareizi, veiksme nav
garantéta. K. Gupta sadarbiba ar A. Ostervalderu definéjis septinus veidus,
ka iznicinat savu biznesu. Sis saraksts palidzés izvairities no klidam biz-
nesa modela tapSanas procesa.

1. Izveidot produktu, kas patik patérétajiem, tacu tam ir parak aug-
stas izmaksas. Jiisu uznémums piedava skaistu, efektivu produktu.

Tas patik patérétajiem, tacu jiis nespéjat samazinat produkta razosanas
izmaksas. Vai uznémumam pietiks produkta pardosanas ienémumu, lai
izdzivotu? Atcerieties, ir viegli aizrauties un izveidot fantastisku produk-
tu, kas maksa vairak, neka cilveki vélas un ir gatavi par to maksat.

2. Daudz maksat par patérétaju piesaisti tirgos ar zemam piesais-
tes izmaksam. Nav slikti izmantot ievérojamus resursus patérétaju
piesaistei, tacu tas ir riskanti tirgos ar zemam patérétaju piesais-
tes izmaksam (mehanismiem, kas palidz konkurentiem parvilinat
patérétajus). Jums var palidzét tadi patéretaju aizturéSanas riki ka
biedribas maksa, lojalitates bonusi u. c.

3. Piesaistit paterétajus ar parak ilgstoSiem iegades cikliem. Esiet
piesardzigi, piesaistot patérétajus ar neparasti ilgiem vervésanas
cikliem. Jis ieguldisiet milzigas naudas summas liguma, tac¢u projekts
sniegs pelnu tikai péc vairakiem gadiem. Stradajiet ar So patérétaju
grupu tikai tad, ja jums ir pietiekami daudz lidzeklu, kaut gan - jaunuz-
némumu vidé tas ir retums.

4. 1zSkerdet naudu tirgus niSas iekarosanai jaunajos tirgos. Péc ie-
naksSanas jaunaja tirgii tas vel nav iedalits nisas, jo Sis tirgus sakuma ir
jaizveido, un tam ir nepiecieSami ievérojami lidzekli. Jauna tirgi nevar
ienakt tapat, ka to var izdarit jau esos$a - jiis bankrotésiet, iztéréjot
visus resursus reklamai. Turklat pastav ari risks, ka daudz lidzeklu
biis jainvesteé reklama taja bridi, kad patérétaji saks redzét, cik jis esat

Aizsargat savu biznesa 51
modeli, neapsaubami, vajag,
tacu padomajiet, kas taja

ir unikals, ko nepieciesams
aizsargat. Ja kads gribées
nokopét jusu biznesa

modeli un/vai ideju, vins

var atdarinat tikai redzamo
dalu, bet know-how, kas ir
jusu galva, atdarinat nav
iespéjams. Pret biznesa
modela aizsardzibu jaizturas
racionali un ar vésu pratu.
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Rupigi pardomajiet, kas var
sagraut jusu biznesa modeli.
Uzrakstiet iespéjamos riskus
un apdraudéjumus uz papira,
ranzejot tos augosa seciba.

unikali, un tas biis jadara atri. Parsvara gadijumu jaunuznémumiem
Sada veida ieguldijumiem lidzeklu nepietiek.

5. Piesaistit patérétajus, izmantojot kanalus, ko kontrolé konku-
rents. Jums ir unikali vértibas piedavajumi, tacu kads jums bloké
piekluvi miljoniem maksatspéjigu patérétaju. Sis konkurents tur savas
rokas jisu potencialo ienakumu atslégu un daris visu, lai turétu jis
drosa attaluma, tiesi tapéc nisas tirgus ir ideals jaunuznémumu sa-
kumpunkts: taja ir lielaka iesp€ja izvairities no nevélamas lielo uzne-
mumu uzmanibas.

6. Kustieties léni tirgii ar atriem attistibas tempiem. Tehnologiju
nozare ir lielisks piemérs tam, cik svarigs ir atrums, ienakot tirgi. Ja
ienaksiet par agru vai par velu - abos gadijumos jums neizdosies pie-
saistit jaunus pateretajus.

7. Ignoret sava biznesa modela vidi stingri reglamentéta tirgu. Ga-
dijuma, ja uznémumam naksies iesaistities tiesas pravas, ta attistibai
Skérslus var radit Autortiesibu likuma parkapumi. Jums ir tik unikals
pakalpojums, ka varat nenemt to vera? Esiet gatavi aizstaveties pret
konkurentiem, arodbiedribam vai parvaldes iestadém, kas centisies
saprast un visos sikumos izpétit jisu radito produktu.

Praktiskais uzdevums

4.,5.un 6. pielikuma apkopota informacija palidzeés atceréties, ka biznesa
modelim vienmér jabiit vérstam uz patéretaju interesu un vélmju reali-
zéSanu. Laika gaita, kad jusu lémumi klis parliecino$aki, aicinam veidot
ar1 savas versijas, neaprobezojoties ar piedavatajam vadlinijam. Tagad jis
esat gatavi izstradat savu pirmo biznesa modeli. Lai palidzétu neapmal-
dities un gt labakus rezultatus, esam sagatavojusi Sos pielikumus. Tajos
ir apvienotas A. Ostervaldera idejas, kas atrodamas gramata «Business
Model3® Generation», un miisu pieredze biznesa modelésan3, kas iegiita
vairakos simtos eksperimentu, stradajot ar Roterdamas Biznesa skolas un
Rigas Tehniskas universitates studentiem un jaunuznéméjiem.
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Esiet drosmigi, tacu neaizmirstiet - vissvarigakais vienmer ir patérétajs.
Pirms sakt testét biznesa modeli, parunasim par to, kas no jums tiek
gaidits: jebkura testa mérkis ir ne tikai nostiprinat katru biznesa modela
bloku, bet ari panakt to, lai visi biznesa modela elementi efektivi darbo-
jas kopa. Biznesa modela testéSana ietver: prototipu realitates testéSanu
(4. pielikums), biznesa modela testésanu (5. pielikums) un biznesa mode-
la stresa testéSanu (6. pielikums).
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VERTIBAS
PIEDAVAJUMU
ZSTRADE

Vislieliskakas idejas
veido vertibu tikai tad, ja
tas tiek izmantotas.

The value of fan idea lies in the
using of it.

Thomas Edison

3.1.

Patéretaja profila izveidoSana

3.2
Paterétaja profila testéSana

3.3.
Vertibas kartes un piesaistes kanala(-u) kartes
izveide

3.4.
Dazadu vertibas piedavajumu un kanalu
izstrade

3.5.

Minimalas dzivotspéjas produktu (MDP) un
minimalas dzivotspéjas kanalu (MDK) prototipu
izveidoSana

3.6.
Testesana galveno vertibas piedavajumu un
galvena piesaistes kanala noteikSanai

IEVADS

Lidz $Im jums bija jaizveido tads biznesa modelis, kas ilgter-
mina nodrosinas jisu jaunuznémuma pelnu. Tagad ir pienacis
laiks iedzilinaties «atspériena punkta» metodikas «prob-
léma-risinajums» un «prece-tirgus» atbilstibas, lai veidotu
jaunuznémuma realo vértibu un nogadatu to patérétajiem,

jo tikai reala vertiba - ta, ko velas iegadaties pircéjs -, sniegs
ienémumus jusu uzpémumam.

Lai noskaidrotu jums piemérotas metodikas «probleé-
ma-risinajums» un «prece-tirgus» atbilstibas, izmantosim

A. Ostervaldera izstradato metodi, kas aprakstita gramata
«Value Proposition Design»>” un kas $aja kursa ir neaizvie-
tojama. Metodes pamata ir riku izmantosana vértibas pieda-
vajumu un piesaistes kanalu meklésana un talakaja saska-
nosana ar to, ko vélas redzet patérétaji. Metode skaidro, ka
izmantot vértibas piedavajumu kanvas izcilo vértibas pieda-
vajumu piesaistes kanalu veidoSana un testésana, lai atrastu
to, ko velas iegadaties patéeréetaji. Més vairakkart esam redze-
jusi, ka, izmantojot So pieeju, studenti un uznémeéji sasniedz
lieliskus rezultatus, tapéc pilniba atbalstam So pieeju. Noda-
las tapSana izmantojam gramatas «Value Proposition Design»
1., 2. un 3. nodala publicéto informaciju.

Stradajot ar uznémeéjdarbibas studentiem, esam pielagojusi

A. Ostervaldera modeli. Saja darba izkristaliz&jusas tris galve-

nas atzinas.

¢ Esam pamanijusi, ka uznémeéjdarbibas studentiem ir griti
izstradat patéretaja profilu no nulles, vini velas atrak
realizet iesp€jamo vertibas piedavajumu idejas. TieSi tapec
patérétaja profila izstradi sakam ar vértibas piedavajumu,
ieklaujot taja patérétaju sapes, ieguvumus un veicamos uz-
devumus, un tikai péc tam atgrieZamies pie vértibas kartes
un piedavajuma un veicam nepiecieSamas izmainas.

e Otrs noverojums - studentiem ir griiti identificét iespéja-
mos patérétaju uzdevumus, ieguvumus un sapes. Parasti
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vini nespéj izdomat vairak par 10. Jautajumi par sociala un emociona-
la rakstura uzdevumiem paplasSina sarakstu lidz 15 variantiem, tacu
labaka pieeja ir apvienot patérétaja celojumu lidz jiisu produktam ar ta
profilu.

e Izmantojam ari Gabriela Vainberga «50/50 likumu»58: aptuveni 50 %
laika studenti atvéléja vertibas piedavajumu izstradei, pargjo laiku -
piesaistes kanalu veidoSanai, lai informétu patérétajus par saviem
vértibas piedavajumiem. Si pieeja palidz studentiem pievérst uzmani-
bu svarigakai jebkura jaunuznémuma problémai - ka «nogadat» savus
vértibas piedavajumus tirgi.

Aicinam pielagot A. Ostervaldera pieeju savam vajadzibam, ka to izdari-
jam mes. Lai A. Ostervaldera metode kalpo tiesi jums, laujiet visiem tas
elementiem pliist, mainities, variét, lidz izdosies atrast to elementu kom-
binaciju, kas vislabak atbilst jisu ambicijam un stilam.

Saja nodala tiks apspriestas piecas témas: (1) patérétaja profils; (2) vér-
tibas un efektivu piesaistes kanalu karte; (3) vértibas piedavajumi un ka-
nali; (4) minimalas dzivotspéjas produkti un kanali; (5) minimalas dzivot-
spéjas produktu un kanalu testésana. Katrai témai ir pievienoti uzdevumi,
kas paredzeti ka iedvesmas avots biznesa modelu praktiskai izstradei.
Esam parliecinati, ka tikai prakseé ir iespéjams apgiit uznémeéjdarbibas
modeléSanas makslu.

3.1.

PATERETAJA PROFILA IZVEIDOSANA

Patéretaja profils strukturéti un detalizeéti raksturo konkréto biznesa
modela patérétaju segmentu. Profila ietverti atbilsto$a segmenta patére-
taju sapes, uzdevumi un ieguvumi. Patéréetaja profils aiznem pusi vértibas
piedavajuma Sablona. Vértibas piedavajuma kanva palidz veidot pirmas
divas biznesa atbilstibas («produkts-risinajums» un «produkts-tirgus»).

Atbilstiba «produkts-risinajums» tiks atrasta tad, kad produkti,
sapju remdeétaji vai ieguvuma veidotaji atspogulos vienu vai vairakus

Jo detalizétak izstradasiet 55
katras pateretaju grupas
(segmenta) profilu, jo

vairak ienemumu un citu
sadarbibas labumu gusiet

no katra segmenta.
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Patéretaja velmju, vajadzibu,
uzvedibas, gaidu, sapju,
bailu u. c. parzinasana |aus
jums izveidot kvalitativus

un trapigus véertibas
piedavajumus.

patérétajam svarigus uzdevumus, ieguvumus vai sapes. Savukart
atbilstibu «produkts-tirgus» atradisiet tad, kad vértibas piedavajumi
noturésies tirgl. TaCu abas atbilstibas sakas ar detalizétu patérétaja
profila izstradi.

Kapéc ir nepiecieSams patérétaja profils (jauna pieeja)

Jebkura uznémuma uzmanibas centra ir patéréetajs. Parzinot vina vélmju
nianses, ar lielaku varbttibu izdosies izveidot tadus vértibas piedava-
jumus, ko patérétajs patiesam vélas redzét un ir gatavs par to maksat,
tadéjadi jisu jaunuznémums Kliis par «naudas masinu». TaCu - izzinat
patérétaju vélmes nav viegli. Tas gandriz vienmeér ir bijis visgritakais
uznémumu izaicinajums. Gramata «Value Proposition Design» A. Osterval-
ders izveido patéretaja profilu, nevis balsoties uz tradicionalam patéréeta-
ju vélmeém un vajadzibam, bet uz patérétajiem svarigiem uzdevumiem, sa-
pém un ieguvumiem. A. Ostervalders So koncepciju ir aizguvis no Entonija
Ulvika (Anthony Ulwick) un Kleitona Kristensena (Clayton Christensen)®®,
un tam ir pamatots iemesls.

Gramata «The Innovators dilemma»*®® K. Kristensens apraksta, kapéc
pazistami uznémumi, kas nemitigi véro, ieklausas savos patérétajos un
iegulda milzu summas jaunas tehnologijas, tik un ta zaudé vado$o poziciju
tirgu.

Pamatojoties uz apjomigiem pétijumiem, E. Ulviks apgalvo, ka attieciba uz
inovacijam uznémumi zaudeé iespé&ju izveidot patérétaju piesaistes kana-
lus, izmantojot tradicionalas metodes. Gramata «Ko vélas patéréetaji»®*
autors pierada, ka popularas un kvalitativas metodes var sniegt ar1
nepiemérotu un maldinosu informaciju, tadéjadi kavéjot inovacijas pro-
cesus. E. Ulviks uzskata, ka pétniekiem japievérs uzmaniba nevis tadiem
patérétaja parametriem ka vajadzibas, prieksrocibas, specifikacijas un
risindjumi, bet burtiski japieklusina «patérétaja balss» un jakoncentréjas
uz «raditajiem, ko patérétaji izmanto, lai novertétu savus panakumus kon-
krétu uzdevumu veikSanay. Lidz ar to, vértibas piedavajumu izstradasana
izmantojot tadu parametru ka «vélamie patérétaja rezultati» (veicamie
darbi), uznémeéjs var mazinat haosu un nenoteiktibas faktorus, kas parasti
kaveé So procesu.

59

https://www.amazon.com/
What-Customers-Want-
Outcome-Driven-Breakthrough/
dp/0071408673
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https://www.youtube.com/
watch?v=yUAtIQDIlo8&
feature=youtu.be
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https://www.youtube.com/
watch?v=SNbolL5bW_8E

Parametram «veicamie darbi» patérétaja profila ne tikai jasniedz infor-
macija par izstradajumu, ko jaunuznémums paredz izveidot, bet ar1 par
kanaliem, ko izmantosiet produkta piesaistei un nogadei. Més to saucam
par «50/50 likumu», ko piedava Gabriels Vainbergs. Gramata «Traction»
vins apgalvo, ka lielaka jaunuznémumu dala cie$ neveiksmi nevis sava
produkta, bet gan ta sliktas izplatiSanas de]. G. Vainbergs raksta: «Gandriz
katram neveiksmigam jaunuznémumam ir produkts, tacu visiem neveik-
smigiem jaunuznémumiem trikst patérétaju.» Jisu jaunuznémumam
jaattistas, tiesi tapéc jums ir nepiecieSams gan produkts, gan kanals, lidz
ar to vienadi jasadala laiks starp vértibas piedavajumu izstradasanu un
piesaistes kanala izveidoSanu.

Patéréetaja profils — Aleksandra Ostervaldera metode

Iedvesmojoties no A. Ulvika un K. Kristensena darbiem, A. Ostervalders

definé tris patérétaja profila elementus:

1) patéretaja uzdevumi, tie patérétaja vardiem apraksta to, ko patéretajs
censas paveikt sava darba un ikdiena;

2) patérétaja sapes (problémas), kas raksturo neapmierinosus rezulta-
tus, riskus un skerslus, kas saistiti ar patérétaja uzdevumiem;

3) patérétaja ieguvumus jeb rezultatus, ko vélas sasniegt patérétaji, vai
konkrétus ieguvumus, ko tie meklé.

Precizakai diferencétu uzdevumu, sapju un ieguvumu definésanai ietei-
cams tos aprakstit péc iespéjas sikak. Piemeéram, ja patérétajs saka - «gai-
disana rinda ir laika izsSkérdéSana», janoskaidro, cik minttes vins ir gatavs
gaidit. Tadéjadi iegiisiet konkrétus datus - «laiks tiek izSkérdéts péc rinda
pavaditam vairak neka x miniitém». Jo detalizétak izpratisiet, ka tiesi
patérétaji raksturo uzdevumus, sapes un ieguvumus, jo vieglak biis veidot
labakus uznémuma vértibas piedavajumu risindjumus.

1. Uzdevumi

Jedziens «uzdevumi» ietver visu, ko patérétaji censas paveikt sava darba
vai ikdiena. Jédzienu «jobs-to-be-done» («veicamie uzdevumi») ieviesa
Entonijs Ulviks darba «Outcome Driven Innovation»®2, Par patérétaja

Rupigi pardomajiet 57
Sos tris punktus:

1) patérétaja uzdevumi;
2) paterétaja sapes;
3) patérétaja iequvumi.

Katra punkta uzskaititajam
(nevis punktam kopumal)
jasakrit ar atbilstoso tris
punktu uzskaitijumu vertibas
piedavajuma.
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Mes stingri ieverojam labi
zinamo «zelta» likumu:

klientam vienmer ir taisniba.

Uztveriet to nopietni — tas
palidzes jums saprast un
cienit savus klientus!

uzdevumiem var saukt visus uzdevumus, ko patérétajs censas paveikt un

pabeigt, ka ari problémas, ko patérétajs censas atrisinat, un vajadzibas,

ko patérétajs censas apmierinat. Sadus uzdevumus vienmér jaapliiko no

patérétaja skatpunkta, jo ne viss, kas jums skiet svarigs, ir tas, ko censas

panakt patéretaji. Uzdevumus var iedalit ¢etras grupas: funkcionalie,

socialie, personigie jeb emocionalie un blakusesosie.

¢ Funkcionalie uzdevumi. Konkréti uzdevumi, ko patérétaji censas
veikt, vai konkrétas problémas, ko tie vélas risinat, pieméram, plaut
zalienu, ést veseligu partiku, rakstit atskaites vai sniegt patéréetajiem
profesionalos pakalpojumus.

¢ Socialie uzdevumi. Uzdevumi, kas saistiti ar patérétaja vélmi labi
izskatities, ka ari git ietekmi vai zinamu statusu. Sis jédziens ietver
patérétaja vélmi par to, ka vinu uztver citi, pieméram, stiligs izskats
ikdiena vai kompetence darba ar patéeréetajiem.

¢ Personigie jeb emocionalie uzdevumi. Viss, ko dara patéréetaji, lai
sasniegtu kadu ipasu emocionalu stavokli - drosibas sajitu vai pozi-
tivas emocijas, pieméram, nodrosSinat savas patérina vajadzibas vai
justies droSam sava darba vieta.

 Blakusesosie uzdevumi. Sie uzdevumi tiek izpilditi, kad patérétajs
iegadajas un lieto kadu vértibu ka patérétajs vai profesionalis. Sos uz-
devumus var iedalit tris kategorijas: ar vértibas iegadi (piedavajumu
salidzinasana) saistitie uzdevumi; ar veéribas lidzveido$anu saistitie
uzdevumi; vértibas parneses (abonésanas atcelSana) vai tas talakas
pardosanas uzdevumi.

BieZi vien patérétaju uzdevumi ir atkarigi no konteksta. Konteksts var radit
zinamus ierobezojumus. Pieméram, kinoteatra apmekl&jums kopa ar miloto
cilvéku nav gluZi tas pats, kas aiziet uz kino ar draugiem, mazo masu vai
brali. Ir svarigi atzit, ka visi uzdevumi patérétajam nav vienlidz svarigi. Dazi
no tiem, ja tie netiek izpilditi, var radit nopietnas sekas. Citiem uzdevumiem
var bt mazaka nozime. DaZreiz kads uzdevums patérétajam skiet svarigs
tapéc, ka patérétajs biezi ar to saskaras, vai ari tas potenciali var radit véla-
mus vai nevélamus rezultatus.



2. Sapes

Sapes $aja gadijuma ir faktors, kas rada diskomfortu, méginot izpildit
konkrétu uzdevumu. Sapes var rasties pirms vai péc uzdevuma veiksanas,
vai arl traucét patérétajam uzdevumu paveikt lidz galam. Tas biezi vien ir
saistitas ar riskiem, t. i., ar iespéjamibu, ka uzdevums tiks paveikts slikti.
Meginiet atpazit tris patérétaju problemu kategorijas un noteikt to svari-
gumu pakapi.

e Nevélami rezultati, problémas un ipasibas: problémas var but
funkcionalas (risinajums nedarbojas), socialas («es izskatos slikti,
veicot So darbu»), emocionalas («es jitos slikti, veicot So darbu») vai
blakusesosas («man negribas iet uz veikalu $1iemesla dél»).

o Skeérsli: iemesli, kas nelauj patérétajiem sakt darbu vai kaveé to.

e Riski: viss, kas var notikt nepareizi un radit bitiskas negativas sekas
(«Es varu zaudét reputaciju»).

Patéretaja sapes var biit neparedzamas vai mérenas: attiecigi uzdevums
var biit svarigs vai nenozimigs.

3. leguvumi

St kategorija raksturo rezultatus vai labumus, ko sagaida patérétajs. legu-
vumi var biit nepiecieSami, paredzami vai vélami, dazi no tiem var pat
parsteigt pateréetaju. Ir funkcionali ieguvumi, sociali ieguvumi, pozitivas
emocijas un izmaksu ietaupijumi. Méginiet atpazit Cetrus patérétaju iegu-
vumu veidus, ka ari ar tiem saistitos rezultatus un labumus.

e NepiecieSamie ieguvumi: bez tiem risinajums nedarbosies.

e Paredzamie ieguvumi: risinajumam jasniedz sagaidamie rezulta-
ti. Pieméram, «iPhone» ienakot tirgq, tika pieteikts - més sagaidam,
ka visi nakamie viedtalruna modeli bus labi izstradati un art labi
izskatisies.

e Velamie ieguvumi: parsniedz to, ko més parasti sagaidam, tacu mums
gribétos, lai tie blitu. Parasti tie ir ieguvumi, par kuriem stasta patére-
tajs. Pieméram, més vélamies, lai misu viedtalrunis tiktu salagots ar
paréjam miusu viediericém.

e Negaiditie ieguvumi: ieguvumi, kas parsniedz patérétaju vélmes un
ieceres. Patérétajs par Siem ieguvumiem pat neiedomasies. Pieméram,

Vel viens «zelta» likums, 59
kas balstits musu ilggadeja
biznesa pieredzé: nekad
nedomajiet patéretaja vieta!

Visi uzdevumi, sapes un

ieguvumi ir janosauc pasiem
patéretajiem. Tie nedrikst

but jusu izdomati!




60

Saruna ar pateretajiem jums
jaidentifice pietiekami daudz
vinu uzdevumu, sapju un
ieguvumu. Jums «jaiztulko»
patérétaja teikto, jo nereti
vini vienu un to pasu lietu
raksturo dazadiem vardiem.
Grupejiet, sarindojiet tos
augosa seciba, par priori-
tariem izveloties svarigakos.

Tacu - esiet ar kritiski,
atcerieties Henrija Forda
(Henry Ford) slaveno
teicienu:

«Ja es butu jautajis
cilvekiem, ko vini vélas,
vini butu teikusi -
atrakus zirgus.»

«If | had asked people what
they wanted, they would have

said faster horses.»

(avots: https://www.thoughtco.com/henry-ford-
quotes-1991147)

pirms «Apple» ieviesa skarienjutigus ekranus un «App Store», neviens
isti neuzskatija tos par talruna sastavdalu.

Patéréetajam ieguvums var bt butisks vai patikams, lidzigi ka sapes var
biit neparedzamas vai mérenas.

Patéréetaja profils - Roterdamas pieeja

Pieredze darba ar simtiem Roterdamas studentu un jaunuznémumu

dibinataju paradija, ka izstradat labu patérétaja profilu nav gluZi tik viegli,

ka tas rakstits A. Ostervaldera gramata «Value Proposition Design». Més

saskaramies ar ¢etram galvenajam problémam, kas nelauj studentiem un

uznémejiem veiksmigi izstradat patérétaja profilu, lai patérétajam raditu

patiesu vértibu:

¢ gritibas identificét pietiekami daudz uzdevumu, sapju vai ieguvumu,
saistitu ar vertibas piedavajumiem;

e gritibas identificét pietiekami daudz uzdevumu, sapju vai ieguvumu,
saistitu ar piesaistes kanaliem;

e griitibas iejusties patérétaja loma;

e gritibas identificét svarigako patérétaju segmentu attiecigaja tirgus
nisa.

Mums izdevas atrisinat $is problémas, un tas palidzés jums iesakt savu

biznesu.

Identificét pietiekami daudz uzdevumu, sapju vai ieguvumu, kas
saistiti ar vertibas piedavajumu

Lai raditu realu vertibu patérétajiem, jums jaidentificé pietiekami
daudz vinu uzdevumu, sapju un ieguvumu. Patérétaja profila jaietver
vismaz 50-80 uzdevumu, sapju un ieguvumu. Pirmaja patérétaja profila
uznéméji vidéji ieklauj ne vairak par 10-20 uzdevumiem, sapém un
ieguvumiem. Neuztraucieties, ja tas notiks ari ar jums - tas ir normali.
Ari més esam izgajusi So posmu un atradusi labu veidu, ka izklat no
strupcela. Paskatieties, kada veida uzdevumus, sapes vai ieguvumus jus
esat izveléjusies. Visdrizak, tie skars funkcionalos vértibas piedavaju-
mu aspektus, ko jis vélaties piedavat patérétajiem. Un tagad aplikojiet



63

https://www.youtube.com/
watch?v=65rT9xHYRFQ&
feature=youtu.be

tos no cita skatpunkta. Padomajiet par emocionaliem, socialiem un
blakusesoSiem uzdevumu, sapju un ieguvumu aspektiem, un saraksts
atri papildinasies.

Identificét uzdevumus, sapes un ieguvumus, kas palidzes jums
piesaistities tirgum

Péc Gabriela Vainberga® «50/50 likuma», puse laika uznémeéjiem javelta
vertibas piedavajumu izstradasanai, otra puse - piesaistes kanalu veido-
Sanai, lai sasniegtu patérétajus. Tas nozimeé, ka patérétaja profila jaietver
ar1 ar Siem kanaliem saistitie uzdevumi, sapes un ieguvumi. Pamanijam,
ka studenti biezi vien So aspektu izlaiz, pievérsot uzmanibu tikai uzde-
vumiem, sapém un ieguvumiem, kas tiesi saistiti ar vinu produktiem vai
pakalpojumiem, aizmirstot par piesaistes kanaliem. Tapéc ierosinam:

e jedalit patéretaja profilu divas kategorijas: pirmaja kategorija - vei-
camie uzdevumi, kas saistiti ar vértibas piedavajumiem, savukart
otraja - uzdevumi, kas saistiti ar kanaliem; skaidri noformuléjiet uz-
devumus, kas saistiti ar patérétaju piesaisti - jums bus viegli par tiem
atceréties patérétaja profila veidoSanas procesa;

e izveidojiet piesaistes kanalu veidosanas karti, kura noradiet vairakas
iespéjamas kanalu kédes; tas palidzés jums iegit skaidru prieksstatu
par patérétaja lidzSinéjo pieredzi un iecerém, ka ari noradis saskares
punktus, kuros patérétajam biis iespéja vai vélésanas sadarboties ar
jusu jaunuznémumu, tadéjadi atklajot daudzas jaunu uzdevumu, sapju
un ieguvumu alternativas, jo katra saskares punkta tas biis atSkirigas.

Spéja iejusties patéréetaja loma. Ne viss, kas jums Skiet svarigs, ir tas, ko
velas patéréetaji, tapéc, lai izveidotu labu patérétaja profilu, ir nepieciesa-
ma spéja iejusties patérétaja loma. leskatities potencialajos uzdevumos,
sapés vai risinajumos patérétaja acim ir visnotal griti, jo jums ka jaunam
uznémeéjam, iespéjams, jau ir konkréts risinajums. Tapéc uznémeéji pate-
rétaja profila biezi vien ieraksta gan uz patérétaju orientétus uzdevumus,
gan savus biznesa risinajumus. Ta var rikoties katrs no jums. Labakai
vizualai uztverei iesakam izmantot apspriezu telpas sienas. Uzrakstiet uz
lapam un izkartojiet visas atbildes un risinajumus pie telpas sienam. Ne-
mot véra $o informaciju, méginiet saprast, kadus uzdevumus, ieguvumus
vai sapes skar jlsu risinajumi, un izmeéginiet tos darba ar patéréetajiem.
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Identificét pirmos patéréetajus attiecigaja tirgus nisa. Jisu véertibas
piedavajumi ir paredzeti konkrétai tirgus nisai, tacu ne visi patéerétaji bus
gatavi produktam. Vairakums no viniem nedos jums otru iespéju, ja jisu
produkts nebiis lidz galam izstradats. Jaunuznémumi, izmantojot taupibas
biznesa iesakSanas metodi, tirgii galvenokart ienak ar nepabeigtu produk-
tu. Tapéc jums jakoncentréjas uz tiem patéretajiem, kuriem jtsu produkts
patiks jau ta sakotnéja stadija, jo vini palidzés jums to uzlabot. Tie ir cilve-
ki, kuriem nav svarigas maznozimigas detalas, ja jisu produkts ir labaks
par vinu eso$o risinajumu, un vini tic jisu idejam. Sadai patérétaju grupai
piemit tris ipasibas:

e vini aktivi mekle lidzigu risinajumu;

e vinu esosais risinajums ir neérts;

e viniem ir finansu lidzekli risinajuma iegadei.

[zpétiet pirmos patérétajus sava tirgus nisa, atbildot uz jautajumiem: ka
potencialie patéréetaji censas sasniegt savus mérkus; kadus no vinu uzve-
dibas tipiem var vérot no malas. Atziméjiet péc iespéjas vairak tadu pie-
méru. Padomajiet, ka (ar kadu kanalu palidzibu) jis varat sasniegt tadus
patérétajus. Labs kanals (vieta) apvieno lidziga uzvedibas tipa cilvekus.
Piemeéram, tie var bt tirdzniecibas centri, socialie tikli («Twitter», «Face-
book»), blogi, forumi, tirdzini u. tml.

Praktiskais uzdevums
«Patérétaja profils» (7. pielikums)

Atceréties, ka jisu biznesa modela sirds ir patérétajs. Laika gaita, kad jasu
lémumi klus parliecinosaki, aicinam veidot ari savas versijas, neaprobezo-
joties ar piedavatajam kartes vadlinijam. Esiet drosmigi, tacu atkartoti atga-
dinam - vissvarigakais vienmeér ir patérétajs. Pirms sakt stradat ar attieciga
segmenta patérétaja profilu, iegauméjiet: profila jaieklauj tie uzdevumi,
sapes un ieguvumi, ko nosauc pats patérétajs, nevis tas, kas vinam ir aktuali
jusuprat.



3.2.

PATERETAJA PROFILA TESTESANA

Saja bridi jiisu riciba ir tikai piepémumi, kas iedaliti uzdevumos, sapés un
ieguvumos. Pienacis laiks parbaudit Sos pienémumus darba ar patérétaju,
lai saprastu, vai tie atbilst patiesibai. Izvéléto uzdevumu, sapju un ieguvu-
mu atbilstibu patérétaju interesém vislabak ir parbaudit eksperimentali.
Tikai péc tam jus varésiet sakt vértibas piedavajumu un kanalu izveidi.
Vispirms domajot par patérétajiem, jis netérésiet laiku nevajadzigiem
produktiem vai pakalpojumiem un neefektiviem kanaliem. Eksperimente-
jot mekléjiet:
e jlsu patérétajiem svarigus uzdevumus - kuri no tiem ir svarigaki;
e jlsu patérétajiem svarigus ieguvumus - kuri no tiem ir ietekmigaki un
nepiecieSami patérétajiem.
Pierakstiet Sos pieradijumus jisu patérétaju vardiem, lai velak varetu
izteikt savus vértibas piedavajumus vinu valoda, jo tad vini pateiks: «Jis
lasat manas domas!»

Dazi panémieni, ka noskaidrot pateréetaja viedokli

e Datu detektivs. Balstieties uz informaciju, kas iegiita sakotnéjos péti-
jumos. Uzziniet, kas ir populars patéretaju vidi, un atzimeéjiet piecus
pieprasitakos produktus, kas ir saistiti ar jiisu ideju. Noskaidrojiet, cik
biezi patérétdji tos meklé. Identificéjiet informaciju, kas saistita ar jisu
ideju, interneta. Atrodiet pieejamos pétijumus, kas bis jlisu pétijuma
sakumpunkts. Identific€jiet tendences, kas saistitas ar jisu ideju, soci-
alajos medijos. Atziméjiet 10 visbiezak izteiktas pozitivas un negativas
atsauksmes, kas ir saistitas ar jiusu ideju. Talakaja jaunuznémuma
veidoSanas posma atziméjiet tris visbiezak sastopamos jautajumus,
stidzibas vai ligumus, ko sanemat, saskaroties ar (potencialiem) pate-
rétajiem. Noradiet tris kanalus, ko patérétaji izmanto sazinai ar jums.
Ja jums ir sava majaslapa, identificéjiet 10 popularakas un 10 mazak
pieprasitas Sis majaslapas sadalas.

leklausieties patéretaju
balst un testegjiet

tik reizes, cik tas ir
nepiecieSams!

63



64

ledomajieties, ka esat Erkils
Puaro, Serloks Holms vai
kads cits jums zinams
detektivs.

Jums jaklausas, jaklausas
un vélreiz jaklausas, fiksgjot
katru sikumu, jo jusu
biznesa modelim tas var but
nozimigs.

o Zurnalists. Sarunas ar (potenciiliem) patérétajiem var viegli uzzinat
vinu viedokli. Ta ir laba prakse, lai ari patéretaja vardi dazkart var
nesakrist ar vinu realajiem darbiem. A. Ostervaldera gramata «Va-
lue Proposition Design» atradisiet vértigus jautajumu formuléjumus
par uzdevumiem, sapém un ieguvumiem, kas jums palidzés izpétes
procesa.

o Antropologs. Vérojot (potencialos) patérétajus dzive, méginiet no-
skaidrot vinu ieradumus. Pétiet, kadi uzdevumi viniem ir svarigi un ka
vini tos veic. Atziméjiet, kadas problémas vinus nomac un kadi iegu-
vumi viniem ir svarigi. Pieméram, atveidojiet K. Kristensena (Clayton
Christensen) «piena kokteila»®* eksperimentu.

Jusu izpétei jabut tik kvalitativai, lai varétu teikt: mamma ar mani
lepojas®.

Praktiskais uzdevums
8. un 9. pielikums

MetoZu karte ir domata ka iedvesmas avots tiem, kas veido vai plano
izveidot biznesa modeli un meklé jaunas idejas. Karte palidzés atceréties,
ka svarigakais ir patéretajs. Musu kartei ir vairakas alternativas, un laika
gaita, kad jusu lemumi k]us parliecino$aki, aicinam veidot ari savas kartes
versijas. Esiet drosmigi, tacu neaizmirstiet - vissvarigakais vienmeér ir
patérétajs. Pirms sakt veidot patéretaja profilu, iegauméjiet: profila jaie-
klauj tie uzdevumi, sapes un ieguvumi, ko nosauc patérétajs, nevis tas, kas
vinam ir aktuali jisuprat. Esat izveidojusi patérétaja profilu. Atcerieties,
katram patérétaja segmentam javeido atsevisks profils - to esat paveikusi
ieprieks, izmantojot 7. pielikumu. Lai vairak izprastu jisu patérétaju, pa-
domajiet arT par to, kas ir jisu agrinais patérétajs (8. pielikums) - vins bus
pirmais, kas iegadasies jusu produktu. 9. pielikumu izmantojiet izveidota
patérétaja profila (7. pielikums) testéSanai.
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https://www.youtube.com/
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3.3.

VERTIBAS KARTES UN PIESAISTES
KANALA(-U) KARTES IZVEIDE

Vertibas karte strukturéeta un detalizeta veida apraksta iespéjamos bizne-
sa modela vértibas piedavajumus. Piesaistes kanalu kartei ir tadas pasas
funkcijas, tikai tas saistitas ar biznesa modela kanalu(-iem). Vértibas pie-
davajumu ievieto vértibu karte, atseviski nodalot produktus un pakalpo-
jumus, sapju remdétajus un ieguvumu veidotajus. Piesaistes kanala karté
kanalus iedala saskares punktos, sapju remdétajos un ieguvumu veidota-
jos. Vertibas karte un piesaistes kanala karte veido vértibas piedavajumu
kanvas otru pusi. Tas atspogulo patérétaja profilu.

Nemot véra lielo pieredzi darba ar studentiem un uznémeéjiem vértibas
piedavajuma izstradé, esam nedaudz parveidojusi A. Ostervaldera
Sablonu, izce]ot konkrétus posmus, lai palidzétu jaunuznémeéjiem labak
saprast $o sarezgito tému, tiecoties sasniegt labakus rezultatus.

Vertibas karti esam iedalijusi divas dalas:

1) veértibas karteé;

2) piesaistes kanala karte.
Vertibas karte apraksta, ka planots radit vértibu patérétajam, savukart
piesaistes kanala karte apraksta, ka planots sazinaties ar patérétaju,
sniegt vinam $o vértibu un iegiit savu poziciju tirgii. Stingra pozicija
tirgll ir izaugsme, un tas iegiiSana ir svariga jebkuram jaunuznému-
mam. Esam ievérojusi, ka studenti un uznémeéji koncentréjas uz saviem
produktiem un pakalpojumiem, aizmirstot par kanaliem, kas nogada
Sos produktus un pakalpojumus tirgii. Tapéc meés, runajot par kanvu,
uzsveram G. Vainberga «50/50 likumu». Abam kartém meérkis nemai-
nas, tas ir - izveidot divas atbilstibas. Jis izveidosiet atbilstibu «prob-
lema-risinajums», kad jiisu produkti un pakalpojumi, saskares punkti,
sapju remdeétaji un ieguvumu veidotaji atbildis vienam vai vairakiem
uzdevumiem, sapém un ieguvumiem, kas ir svarigi patéréetajam. Sa-
vukart atbilstibu «produkts-tirgus» jis izveidosiet, kad jiisu vértibas
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Vertibas karte apraksta,
ka pateretajiem tiek radita
vertiba.

Piesaistes kanala karte
apraksta vertibas nogadi
pateretajam.

Kartes un kartésana
palidzes jums izveidot
patiesu vertibas
piedavajumu pateretaju
vajadzibam.

piedavajumi un kanals palidzés jums iegiit stingru poziciju (iesaisti-
ties) tirgu.

o Vertibas karti un piesaistes kanala karti més izmantojam galvenokart
ka noliktavas telpu nevis ka skatlogu, kura var redzét vértibas piedava-
jumus. Studenti un uznéméji, ar kuriem stradajam, biezi vien parstei-
dzigi izvelas vienu konkrétu vértibu - to, kas pirma ienak prata. Skaidri
noradot, ka vienmeér pastav vairakas iesp€jas, més nelaujam viniem
iekrist Sajas lamatas.

Vertibas kartes un piesaistes kanala(-u)
kartes nepiecieSamiba

Patéréetaja profils ir izveidots; tas prioritara seciba nosaka visus elemen-
tus, kas saistiti ar jisu biznesa ideju un to, ko patérétaji censas sasniegt
sava darba vai sadzivé. Tagad jis varat izveidot vértibas piedavajumus,
kas radis patiesu vértibu patérétajiem, un piesaistes kanalu(-s), kas pali-
dzés sazinaties un nogadat patéretajiem So vertibu. To var izdarit vairakos
veidos. Paskatieties apkart. Miisdienas konkurence ir Joti siva - patére-
tajiem ir pieejami tiikstoSiem vilinosu produktu un pakalpojumu, kas
pretendé uz to pasSu ierobeZoto uzmanibu. Péc biitibas atskirigi vertibas
piedavajumi un kanali var bt saistiti ar lidzigiem uzdevumiem, sapém un
ieguvumiem. Pieméram, ja jums ir filmu bizness un kinoteatris, tas kon-
kuré ne tikai ar citiem kinoteatriem, bet ar1 ar plaSam alternativam filmu
skatiSanas iesp€&jam: filmas noma, lejupieladésana no piratiska servera,
«Netflix» pakalpojuma izmantosana, vakarinas restorana, muzeja apmek-
léjums vai patikams vakars, lasot gramatu.

Vertibas piedavajumu un piesaistes kanala izveides sakumposma ir jabit
atvértam jaunam idejam (open mind). Pirms konkréta virziena izvéles
jaizzina visi iespéjamie pieejamie risindjumi. Vértibas karte un piesaistes
kanala karte ir domatas tieSi tam - tapéc tas sauc par kartém. Tajas iezimé
katras iespéjamas vértibas topografiju, lai varétu izveléties labako celu,
kas sekmeés panakumus darba ar patéretajiem.



Vertibas kartes apraksts

Vertibas kartei ir tris elementi:

1) produkti, ko izmantojot, var izveidot vértibas piedavajumus;

2) sapju remdeétaji, kas apraksta, ka produkti mazina patérétaju sapes;

3) ieguvuma veidotaji, kas apraksta, ka produkti veido patérétaju
ieguvumus.

Lai skaidri atskirtu produktus, sapju remdétajus un ieguvumu veidotajus,
izveidojiet to precizus aprakstus. Pieméram, ja vélaties remdét sapes «rin-
da ir laika izSkieSana», noradiet savu sapju remdétaju ka «rinda pavadi-
tais laiks - maksimali x mintites».

1. Produkti

Tas ir jiisu piedavajumu saraksts. ledomajieties, ka tie ir jlisu noliktavas

krajumi, un jus, veidojot savu unikalo vertibas piedavajumu, varat izvele-

ties jebkuru no tiem. Piedavajumi palidz patéretajiem veikt funkcionalos,

emocionalos, socialos vai blakusesoSos uzdevumus. Ir svarigi saprast, ka

produkti pasi par sevi vértibu nerada - pilnu potencialu produkti un pa-

kalpojumi sasniedz tikai kopa ar piesaistes kanaliem, sapju remdétajiem

un ieguvumu veidotajiem. Vértibas karté var tikt ieklauti dazada veida

preces un pakalpojumi:

o fiziskie/materialie; preces, pieméram, saraZotie izstradajumi;

e nematerialie; pieméram, autortiesibas vai pécpardosanas palidzibas
pakalpojumi;

o digitalie; muzikas, attélu, video u. c. satura lejupladéSana vai tiessais-
tes pakalpojumi;

e finans$u; pieméram, ieguldijumu fondi un apdrosinasana, pirkuma
finanséSanas pakalpojumi.

Ir buitiski saprast, ka patérétaja acis visiem produktiem nav vienadas
nozimes. DaZi no tiem ir nepiecieSami jlisu vértibas piedavajumiem, savu-
kart citi tikai jazina. TaCu atcerieties, ka Saja procesa posma jis veidojat
nevis pamatvértibas piedavajumu, bet gan karti, kas iezime vairakas alter-
nativas. Tatad, $Saja posma jums ir jaizstrada péc iespéjas vairak dazadu
produktu un pakalpojumu.

Musdienu tirgl bieZi vien 67
preces un pakalpojumi

konvergg, tas nozime, ka

nodalit preci no pakalpojuma

klust arvien sarezgtak,

jo tie saplust. Tapec mes
izmantojam jédzienu

«produkts», kas ietver abus.

Parasti saka, ka
pakalpojumus nevar

uzkrat, ka ari lielakoties
pakalpojumu radisana un
sniegSana piedalas cilveks.
Taja pasa laika, attistoties
tehnologijam, vairaki
pakalpojumi ir automatizeti,
ka ari tiek raditi un sniegti
bez cilveka [idzdalibas.

Par preci saka, ka ta

ir taustama. Ari to var
apsSaubit, jo interneta veikala
redzamas preces nav
taustamas.
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Jus nevarésiet remdet
visas pateretaja sapes, jo
jebkura uznemuma spéjas
un resursi ir ierobezoti.
Tomer kartéSanas posma
ir svarigi izvertet vairakas
alternativas.

Lidzigi tam, ka rikojaties ar
sapju remdetajiem, jarikojas

art ar ieguvuma veidotajiem.

2. Sapju remdétaji

Tie apraksta, ka tiesi jisu produkti remdé konkrétas patéretaju sapes, un
skaidri parada, ka planojat novérst vai mazinat tas. Kas kaitina patérétajus
pirms, péc vai uzdevuma veiksSanas laika vai kavé to izpildi. Izcili vértibu
piedavajumi ir vérsti uz svarigam patéréetaju sapém, it ipasi - neparedza-
mam. Nav nepiecieSams piedavat remdeét visas sapes, ko esat identificéjis
patérétaja profila - to nevar izdarit neviens vértibas piedavajums. Izcili
vértibas piedavajumi koncentréjas tikai uz tam sapém, ko tie ]Joti labi rem-
dé. Tacu atcerieties, ka Saja procesa posma jis veidojat nevis pamatverti-
bas piedavajumus, bet gan karti, kas iezimé vairakas alternativas, tapéc ir
jaizstrada péc iespéjas vairak dazadu produktu. A. Ostervalders uznéme-
jiem iesaka uzdot konkrétus jautajumus, kas saistiti ar So procesu.

3. leguvuma veidotaji

Tie apraksta, ka piedavatie produkti rada patérétaju ieguvumus,
skaidri paradot, ka uznémums plano radit sagaidamos rezultatus un
ieguvumus, ko vélas vai par kuriem biis patikami parsteigti patéréetaji,
ieskaitot funkcionalo lietderibu, socialos ieguvumus, pozitivas emocijas
un atbalstu. Ar1 ieguvuma veidotajiem vertibas piedavajumos nav
jaaptver visi patéretaja profila noteiktie ieguvumi. Koncentréjieties
tikai uz tiem ieguvumiem, kas ir svarigi patérétajiem un kuros jisu
produkti var izcelties. TaCu atcerieties, ka Saja procesa posma jiis
veidojat nevis pamatveértibas piedavajumu, bet gan karti, kas iezimée
vairakas alternativas, tapéc ir jaizstrada péc iespéjas vairak dazadu
produktu un pakalpojumu. A. Ostervalders uznémeéjiem iesaka uzdot
konkrétus jautajumus, kas saistiti ar So procesu.

Piesaistes kanalu karte

Piesaistes kanalu kartei ir tris elementi:

1) saskares punkti cela uz vértibas piedavajumu tirgus nisu;

2) sapju remdetaji, kas raksturo, ka attiecigais saskares punkts remde
patéretaju sapes;

3) ieguvuma veidotaji, kas raksturo, ka attiecigais saskares punkts veido
patérétaju ieguvumus.



Lai skaidri atskirtu saskares punktus, sapju remdétajus un ieguvuma
veidotajus, izveidojiet to precizus aprakstus. Pieméram, ja jis vélaties
remdét sapes «informacijas iegiiSana», noradiet sapju remdétaju ka
«informacijas veids».

1. Saskares punkti

Tas ir visu saskares punktu saraksts, ko jis varétu piedavat patérétajam.

ledoma3jieties, ka tas ir pieturvietas, kuras patérétajs apstajas, pirms sa-

sniedz jisu vértibas piedavajumus, lai tos iegadatos un lietotu. Piesaistes

kanala kartei, iespéjams, biis vairakas pieturvietas (saskares punkti):

¢ informétiba: ka patéréetajs uzzina par jisu vértibas piedavajumiem;

e apsverums: ka patérétajs izvélas dazadu konkuréjosu vertibu
piedavajumus;

e pirkums: ka patéréetajs iegadajas jisu vértibas piedavajumus;

e atbalsts: ka patérétajs parversas par jusu fanu.

Ir svarigi saprast, ka patérétaja apzina visiem saskares punktiem nav

vienadas nozimes. Dazi no tiem ir nepiecieSami, paréjos ir jazina. Tacu

atcerieties, ka $aja posma jus veidojat nevis galveno saskares kanalu,

bet karti, kura ieziméjat vairakas alternativas. Tapéc méginiet atrast péc

iespé€jas vairak saskares punktu.

2. Sapju remdétaji

Tie apraksta, ka tieSi saskares punkts mazina konkrétas patérétaja sapes,
un skaidri parada, ka planojat tas noveérst vai remdét. Kas kaitina paté-
rétajus pirms, péc vai uzdevuma veiksanas laika jeb kavé to izpildi. Izcili
kanali koncentréjas uz tam sapém, kas patérétajiem ir svarigas, it ipasi -
neparedzétam. Nav nepiecieSams radit sapju remdétaju par katru atse-
visku problému, ko esat identificéjusi patérétaja profila - to nevar izdarit
neviens kanals. Ekselenti kanali koncentréjas tikai uz dazam sapém, ko tie
remde ipasi labi. TaCu atcerieties, ka Saja posma jiis veidojat nevis galveno
kanalu, bet gan karti, kura ieziméjat vairakas alternativas, tapéc méginiet
nosaukt péc iespéjas vairak sapju remdeéetaju.

Saskares punkti ir
pieturpunkti pateretaja
cela uz jusu vertibas
piedavajumu.
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3. leguvuma veidotaji

Tie raksturo, ka saskares punkti veido patérétaju ieguvumus. Tie skaidri
parada, ka planojat radit rezultatus un ieguvumus, ko sagaida, vélas vai
par kuriem bitu patikami parsteigti patérétaji cela uz jisu vertibas pieda-
vajumiem, ieskaitot funkcionalo lietderibu, socialos ieguvumus, pozitivas
emocijas un atbalstu. leguvumu veidotajiem vértibas piedavajumos nav
jaaptver visi patérétaja profila noteiktie ieguvumi. Koncentréjieties tikai
uz tiem ieguvumiem, kas patérétajiem ir svarigi un kuros jusu piedavatie
produkti var izcelties. Tacu atcerieties, ka Saja procesa posma veido-

jat nevis pamatveértibu piedavajumu, bet gan karti, kas iezimé vairakas
alternativas, tapéc ir jaizstrada péc iespéjas vairak dazadu produktu un
pakalpojumu.

Veértibas karte un piesaistes kanala(-u) karte - Roterdamas pieeja

Stradajot ar simtiem Roterdamas uznémeéjdarbibas studentu, esam piere-
dzejusi, ka vertibas kartes un kanalu kartes izveide nav tik vienkarsa, ka
rakstits A. Ostervaldera gramata «Value Proposition Design». Més atklajam
divas galvenas kludas, ko pielauj studenti un uznémeéji, veidojot vértibas
un piesaistes kanala kartes.

+ Uznemejdarbibas studenti nenem vera patéeretaja profilu. Kad pa-
térétaja profils ir gatavs, studenti, sakot vértibas un piesaistes kanala
karsu veidoSanu, nenem véra patérétaja profilu, ko vini ir riipigi veido-
jusi. Tapéc vienmer piestipriniet patérétaja profila aprakstu redzama
vieta pie sienas lidzas vértibas un kanalu kartém.

¢ Uzpemejdarbibas studenti neatskir produktus un patéretaju sa-
skares punktus no sapju remdétajiem un ieguvuma veidotajiem.
Studentiem un uznémejiem ir gruti atskirt produktus, pakalpojumus,
saskares punktus, ka ari sapju remdétajus un ieguvuma veidotajus.
Novietojiet atgadinajumu lidzas patéretaja profilam ar uzrakstu:
«Sapju remdeétaji un ieguvuma veidotaji ir paskaidrojumi vai raksturo-
jumi, kas atspogulo, ka produkti veido vértibu vai kada veida vertiba
tiek iedalita saskares punktos ar patérétaju.» Pieméram, «Sis produkts
palidz jums izmeérit lietoSanu», «Sis produkts ir labi izstradats», «Sis sa-
skares punkts samazina patérétaju gaidiSanas laiku par 10 minGtémp»,
«bez §1 saskares punkta cena patérétajam samazinasies par 1 eiro».



3.4.

DAZADU VERTIBAS PIEDAVAJUMU UN
KANALU IZSTRADE

Pienacis laiks izveidot savu pamatvertibas piedavajumu un galveno pie-
saistes kanalu, izmantojot vértibas piedavajumu kanvu. Jiis saprotat, ka-
dus uzdevumus patéréetaji vélas veikt, un esat izveidojusi vairakas kartes
ar iespéjamiem risinajumiem. Tagad ir pienacis laiks izvéléties tas kartes,
ko jus velaties izpétit.

Atskirigu vértibas piedavajumu un piesaistes
kanalu nepiecieSamiba

Jusu vertibas karté un piesaistes kanala karté ir noraditas vairakas iespé-
jas. Esat atradusi pieradijumu pirmajai atbilstibai - «probléma-risina-
jums». Apsveicam!

Tacu $is iespéjas vél nenozimé, ka uzreiz varat atpazit tadus vertibas pieda-
vajumus un piesaistes kanalus, kas palidzés jums ienemt maksimali spécigu
poziciju tirgl («produkts-tirgus») vai sniegs maksimalu pelnu (biznesa
modela piemeérotiba). Pieméram, uzdevumam «skatities filmu» ir iespe-
jami vairaki risinajumi. Kurs no tiem, péc patérétaja domam, ir labakais

un rentablakais? Izveidojot dazadus vértibas piedavajumus un piesaistes
kanalus, jums ir radusies iespéja tos izméginat ar saviem patérétajiem, kon-
kurentiem un gramatveZiem. Tada veida varésiet uzzinat, kurs no vértibas
piedavajumiem ir jisu labakais iespéjamais pamatvertibas piedavajums,
ka ar1 kurs no piesaistes kanaliem ir efektivakais. Jums biis nepiecieSams
labakais iespéjamais variants, jo nav daudz laika un naudas - jis tacu esat
jaunuznémeéjs. Lieliem uznémumiem pietiek lidzeklu, lai aptvertu vairakus
patérétaju segmentus ar dazadiem vertibas piedavajumiem, izmantojot
vairakus piesaistes kanalus, tam térejot miljonus. Jums Sadas iespéjas pa-
gaidam nav.
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Galvenais iemesls, kapéc
pateretaji izvelesies vai
neizvéleésies jus — jusu
veribas piedavajuma
kvalitate un parakums par

konkurentu piedavajumiem.

Atcerieties, vertibas
piedavajums ir vairak neka
produkts!

Vertibas piedavajumu butiba

Vertibas piedavajumi ir iemesls, kadé] patérétaji produktu vai pakal-
pojumu iegadajas no jums, nevis no kada cita. Vértibas piedavajumi ir
vairak neka produkts. Tie ir precu, pakalpojumu, sapju remdétaju un
ieguvumu veidotaju kopums, kas patéeretajiem rada maksimalu vertibu
un atspogulo jisu biznesa modeli noradito pelnu. Stradajot ar studen-
tiem un uznémeéjiem, esam definéjusi tris pamatvértibas - katrai no tam
ir gan prieksrocibas, gan triukumi.

«Mums ir zemakas cenas». Lai realizétu So vértibas piedavajumu, jums
japazemina izmaksas t3, lai piedavata produkta cena ir zemaka neka
konkurentiem. Lai to nodrosinatu, ir nepiecieSama uz izmaksam orientéta
razoSanas un izplatiSanas metodika, kas ietaupa katru eiro. Ja konku-
rents raZo preces Kina, jiis varat izmantot arpakalpojumus, pieméram,
Vjetnama, kur darbaspéka izmaksas ir vél zemakas. Ja ir augstas trans-
portéSanas izmaksas, jis varat razot uz vietas. «Zemakas cenas» vértibas
piedavajumam ir viena prieksrociba: patéréetajs Joti labi to saprot. Jums
ir viszemaka cena. Trikums ir nebeidzamie cenu kari - konkurenti sekos
visam, ko jiis darat. Sada taktika jaunuznémumam nav izdeviga, jo liela-
jiem uznémumiem vienmer bus vairak resursu. Misu studenti galveno-
kart izvélas So pieeju, jo to ir vieglak un vienkarsak izskaidrot. Tacu ta loti
reti nodrosina ienesigu biznesu.

«Misu produkts ir unikali labaks». Lai realizétu So vértibas piedava-
jumu, ar pétijumu palidzibu janosaka, kadas ipasibas izce] jisu produktu
patérétaju acis, salidzinot ar konkurentu piedavajumiem, lai jis So pro-
duktu razotu un pardotu konkrétajam patérétaju segmentam. Pieméram,
ja jums padoma ir dizaina kostimu linija, izmantojiet tadu auduma veidu,
kas pircejos radis «veiksmes» sajitu. «Unikali labaks» vértibas piedava-
jums Jauj izvairities no cenu kariem, savukart jiisu piedavatais produkts
saglaba unikalitati. No otras puses, konkurenti atri piedavas «lidzigus»
produktus par zemaku cenu. Miisu studenti parasti no $is pieejas atturas,
jo biezi (kltdaini) uzskata, ka vini nav pietiekami radosi unikalu ideju
radiSanai. lesakam to parvareét, jo praksé ir pieradijies - ja studenti izvélas
So pieeju, darba process klust arvien aizraujo$aks, un rezultati - krietni
labaki.
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https://www.bite.lv/Iv/biznesam/
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«Més jums atvieglojam dzivi». Sis vértibas piedavajums rada patikamu
patérétaju pieredzi ar tadiem produktiem, ko parasti ir griti iegadaties
vai lietot. Patérétajs maksas vairak, lai ietaupitu laiku un emocionalos
spékus. Parasti $ada veida jaunuznémumi piedava kaut ko darit patérétaja
vieta, tadejadi atvieglojot vina ikdienu. Pieméram, Roterdamas Biznesa
skolas studenti izveidojusi jaunuznemumu «Key Vally»©®, kas piedava
starpniecibas pakalpojumus nekustamo ipasumu joma. Noskatot jebkuru
sev titkamu objektu, patérétajs var ligt uznémumu noskaidrot konkreta
objekta pardosanas iespéjas. Vertibas piedavajumi «atvieglot ikdienu»
lauj patérétajam sanemt atvieglojumus. Piedavajumu trikums ir risks klit
par viegli aizstajamu preci. (Pieméram, «Funda»® ir lidzigs «Key Vally».).
Jaunuznémums «Vakanties.nl»®® piedava patérétajiem personalizétu
celojumu rezervésanu. «Bite» piedava «One IT»% - értu un daudzpusigu
risinajumu biznesa vajadzibam par nelielu fiksétu cenu. Studenti So pieeju
neizvélas galvenokart to pasu iemeslu dél, kas bija aprakstiti iepriekséjas
pieejas raksturojuma.

Lai padzilinatu ieprieks izklastitas pamatpieejas, A. Ostervalders ir izstra-

dajis virkni jautajumu. Atbildiet uz jautajumu - vai es varu?

o letekmét papildu uzdevumus? Méginiet ietekmét virkni uzdevumu.

o Parslegties uz citu uzdevumu veidu? Palidziet patéretajiem veikt
uzdevumu, kas ir atskirigs no ta, uz ko patlaban koncentréjas jasu
konkurenti.

o Ieklaut ne tikai funkcionalos uzdevumus? Méginiet risinat ne tikai
funkcionalos uzdevumus, pievérsieties arl emocionalajiem, socialajiem
un blakusesos$ajiem uzdevumiem. Ta jis sasniegsiet labaku rezultatu,
ipasi - ja stradajat pieredzes uzlabosanas segmenta.

o Palidzet veikt uzdevumus iespéjami vairak patéretaju? Palidziet
péc iespéjas vairak cilvékiem atrisinat uzdevumus, kas viniem pasiem
ir parak sareZgiti vai saistiti ar lieliem tériniem.

e Pakapeniski paaugstinat uzdevumu izpildes kvalitati? Palidziet
patérétajiem veikt uzdevumus labak, ievieSot nelielus uzlabojumus
esoS$aja risinajuma.

o Palidzet pateréetajam radikali uzlabot uzdevumu rezultatus?
Palidziet patérétajiem panakt krietni labaku rezultatu, parspéjot vecas
patérétaju atbalsta pieejas attieciba uz o uzdevumu.

Ir svarigi rupigi pardomat 73
jusu vertibas piedavajuma
galvenas prieksrocibas -

esiet godigs pret sevi un

atbildiet uz jautajumu:

ar ko esmu labaks par
konkurentiem?
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Uzdodiet sev daudz
jautajumu, kas sakas ar
«Vai es varu...?»

Atbildiet uz tiem maksimali
izsmeloSi un godigi!

Izcils vertibas piedavajums
lauj patéretajam izpildit
uzdevumus, remdet sapes
un rast ieguvumus.

Neatkarigi no izvéléta alternativa piedavajuma patiesi izcili’® vértibas
piedavajumi ir vérsti uz aktualiem uzdevumiem, sapém un ieguvumiem,
un vienmeér ir vairak neka vienkarsi produkts. Tie koncentréjas uz uzde-
vumiem ar augstu pievienoto vértibu, ka ari uz sapém un ieguvumiem,
kam piemit vairakas 1pasibas.

e Svarigums. Kad patérétaja sp€ja vai nespéja paveikt uzdevumu lidz
galam rada biutiskus ieguvumus vai, tiesi pretéji, lielas sapes.

o Taustamiba. Kad patérétajs uzreiz vai regulari saprot ar konkrétu
uzdevumu saistitas sapes (vai ieguvumus) - nevis péc dazam dienam
vai nedélam.

¢ Neapmierinatiba. Kad pasreizéjie vertibas piedavajumi neatrisina
problémas, neveido vélamos ieguvumus vai vienkarsi - neeksiste.

¢ Ienesigums. Kad daudziem cilvekiem ir l1dzigi uzdevumi ar saistitam
problémam un ieguvumiem vai ari daZi patéréetaji ir gatavi krietni par-
maksat par jisu vertibas piedavajumiem.

Labi izstradatiem vértibas piedavajumiem ir
stipraka pozicija konkurences cina

Labi izstradati” vertibas piedavajumi ir pirmais nepiecieSamais solis
cela uz atbilstibas «produkts-tirgus» izveidoSanu. Tomeér izveidot izcilus
vertibas piedavajumus un nogadat tos patérétajiem ir griitak, neka jis do-
majat. Vertibas piedavajumiem jastrada visos limenos, lai tie ieinteresétu
patérétajus, turklat to «vienkarsiba» ne vienmér rada parliecibu. Patére-
taji galvenokart dod prieksroku vienkarSam nevis sarezgitam lietam, tacu
tas nenozimeé, ka vienkarsiba piesaista vislielako uzmanibu. Ja vienkarsiba
parvérsas par viduvéjibu, vértibas piedavajumi kliist nepamanami. Izstra-
dajot vertibas piedavajumus, ir svarigi vairaki aspekti.

* NepiecieSamie rezultati. Atgadiniet patérétajiem par vinu pasreizéjo
uzdevumu un sapém un paskaidrojiet, ka uzlabosies vinu situacija. Pa-
radiet, ka citi patéréetaji ir guvusi panakumus, pateicoties jisu produk-
tam, un uzsveriet acimredzamu atskiribu «pirms un péc». Rezultatiem
jabut sasniedzamiem un jaatspogulo patéréetajiem velamo rezultatu.

o Skaidri saprotamas prieksrocibas. Precizi aprakstiti specifiski iegu-
vumi neatstaj vietu iztélei.
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e Noradiet realo vertibu. Vértibas piedavajumiem jaraksturo tas, ko
tieSi patéretajs sanems. Lai to izdaritu, jasaprot, kapéc patérétaji iz-
manto jasu produktu.

e Izceliet jusu vertibas piedavajumu atSkiribas. Noradiet iemeslus,
kadeé] jusu risinajums ir ievérojami labaks neka konkurentu. Ko no t3,
ko nevar piedavat citi, piedava jisu risinajums?

Formuléjiet vértibas piedavajumus saprotami, izmantojot pasu patérétaju

vardus, lai viniem biitu iespéja teikt: «Jiis lasat manas domas!» Sis ir sva-

rigs solis, tapéc runajiet ar saviem patérétajiem. Atgriezeniska saite palidz
ieglit jaunuznémumam svarigu informaciju, ieskaitot to, ka patérétaji runa
par savam sapéem.

Piesaistes kanalu butiba

Piesaistes kanals ir cel$ uz tirgu, kas atklaj, ka tiesi patéréetaji izvélas

jisu vértibas piedavajumus. Tie ir marketinga un izplatiSanas kanali, kas
palidz jaunuznémumam piesaistit tirgus uzmanibu jeb lielaku patéretaju
skaitu. Piesaistes kanals apvieno visus piesaistes kanala kartes elemen-
tus - saskares punktus, sapju remdétajus un ieguvuma veidotajus. Tas -
lidzigi celvedim - detalizéti apraksta marsrutu. Sis celvedis ir pabeigts
tikai tad, ja pilniba izprotat «ce]u», ka pazinojat un sniedzat vértibas
piedavajumus patérétajam.

Varat izvéléties kadu no 19 celiem (kanaliem)??, ko piedava G. Vainbergs
(Gabriel Weinberg), papildinot tos ar saviem kanaliem. Pareiza piesaistes
kanala izvéle ir svariga, jo piesaiste ir izaugsme, un tas ir jusu uznémuma
meérkis. Darba ar studentiem un uznémeéjiem noverots, ka viniem rodas
gritibas ar pareiza piesaistes kanala izveéli.

Galvenas problemas

Kanalu, ko jau izmanto vai labi pazist konkurenti, izvéle

Visizplatitakie no tiem ir interneta platformas, pieméram, «Facebook» un
«Instagram», ko studenti lieto ikdiena. Pateicoties instruktoriem, studen-
ti papildina savu kanalu ar kratuvi «Izpardosanay, tacu daudzi pie ta ari
apstajas. Lidzigi ka pieredzejusi uznémeéji, ari studenti parasti nedoma par
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Biezi vien uzneéméji
nevelta daudz laika
piesaistes kanalu izpétei
un izvelei, vel jo vairak - to

stratégiskajiem aspektiem.

STir loti izplatita kluda, kas
nakotne var dargi maksat.

lietam arpus vinu redzesloka un nepiesaista kanalus, kas viniem pasiem
nepatik. Pieméram, ari «tiesas pardoSanas» kanals - tas, ka viniem nepatik
sazinaties telefoniski, nenozimeé, ka tas nepatik ar1 patérétajiem. Un tapat ka
més visi, arl uznémeéjdarbibas studenti izvairas no lietam, kas viniem skiet
kaitinoS$as un laikietilpigas. Tapéc «tirdzniecibas izstades» un «uznémej-
darbibas attistiba» daudziem studentiem Skiet nepaveicama lieta. Tadéjadi
jaunuznémumi parsvara izvélas vienadus kanalus, nenemot véra tos, kam ir
liels potencials. Tacu tieSi neizmantotajiem kanaliem visbiezak ir visaugsta-
kais potencials: izvéloties piesaistes kanalu, ko neizmanto jiisu konkurenti,
varat strauji izaugt, kameér vini cinas par katru patérétaju.

Trukst izpratnes par to, ka prioritate kanala izvéelé ir kvantitativiem
raditajiem

Gruti paredzeét, kurs piesaistes kanals darbosies efektivak. Biezi uznemej-
darbibas studenti kadu no pétamajiem kanaliem izvélas péc nejausibas
principa. Vinuprat, jebkurs kanals sniedz pieeju noteiktam patéréta-

ju skaitam, un studentiem skiet, ka vinu izvéle ir pareiza, vini neredz
iemeslu nopietni testét un vakt statistikas datus. Studentiem ir jaatbild uz
svarigu jautajumu: kurs kanals nodroSina visvairak patérétaju, kalpojot
galvenajam jaunuznémuma meérkim - straujai izaugsmei. Ari jisu investo-
ri teiks, ka «visvairak» var izmeérit, izmantojot skaitlus. Atcerieties - nevar
ieviest to, ko nevar izmerit!

Trikst izpratnes par to, ka kanaliem ir nepiecieSama stratégija ar
skaidru merki

Studenti biezi doma, ka princips «vienkarsi-izdari-to» («Just-do-it») palidz
sasniegt vinu uznémeéjdarbibas mérkus. Lielakaja dala gadijumu tas tie-
sam strada, bet — ne $aja. Lai kanals darbotos, ir nepiecieSama atbilstosa
kanala stratégija ar spéju virzit procesus. Ar reklamu «Facebook» vietng,
visticamak, nepietiks. Ir nepiecieSams plans, kas balstits konkréta piesais-
tes merki. Ir vajadzigs meérkis, kas biitiski ietekmés jlisu jaunuznémumu,
pieméram, lidzek]u piesaistiSana biznesam vai tiikstotis veikto pirkumu.
Tomeér jums bis vajadzigs plans, kas atspogulos starpposmus cela uz
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meérki. Definétajiem galamérkiem un starpposmu mérkiem jabiit ripigi iz-
véletiem un vienmér saskanotiem ar jaunuznémuma attistibas stratégiju.

Lai kanalu izvele biitu pamatota, nepietiek tikai ar piesaistes kanalu izve-

li. Vai jis mekléjat patérétajus tur, kur citi tos nemekl€é? Ja ta ir, tad - cik
daudz potencialo patérétaju ir pieejami $aja kanala un cik jums izmaksas So
patérétaju piesaiste? Vai Sos patérétajus ir vérts piesaistit? Pastavigi op-
timizéjiet savu kanala stratégiju, vienmer atceroties par saviem piesaistes
meérkiem.

Svarigs ieteikums - nepametiet kanalu paragri. Pieredze rada, ka daudzi
praktisko nodarbibu dalibnieki viegli padodas. Ta ir lieka laika un naudas
izSkieSana. Protams, ka iesacéjiem pirmie rezultati var biit neapmierinosi.
Atcerieties - planoto sasniegsiet tikai ar neatlaidibu un pacietibu.

Konkurences cina prieksroka ir jauniem kanaliem

Atbilstibas «produkts-tirgus» veidoSanas procesa jauni kanali ir neaiz-
stajami. Lai paaugstinatu izveléta kanala efektivitati, pastavigi jateste ta
stratégija. Paraléli optimizacijas testéSanai japarbauda arf citu kanalu
stratégijas. Mérkis - atrast labaku kanalu stratégiju. Tas bieZi vien ir jaunas
stratégijas, jo laika gaita jebkurs kanals piesatinas. To sauc par «uzpiisto
kliksku skaita likumu»73, Tiklidz vairaki uznémumi atklaj kadu efektivu
kanalu (stratégiju) - tas klast parpildits un dargs vai patérétajs to ignore,
un kanala efektivitate samazinas. Pieméram, konkurents, visiem spekiem
cenSoties piesaistities kanalam (izmantojot tos pasus atslégas vardus ka
jus), paaugstina ta izmaksas un mazina ta efektivitati. Ta darbojas Google
algoritms, kas attiecinams uz atslégas vardu cenu: atslégas vardam Kliistot
popularakam (méra Kkliksku daudzumu un klikSkpltismu), ta cena palieli-
nas. lespéjams, ka jisu pirmas kanalu stratégijas idejas biis tradicionalas
un cietis «uzpusto klikSku skaita likuma» de], tapéc vienmér domajiet par
jaunam kanalu stratégijam un veiciet nelielus eksperimentus. Tas laus uz
laiku apsteigt konkurentus, kuri izmanto tos pasus kanalus. Endrju Cens*
(Andrew Chen) ir teicis: ««Uzptsto klikS§ku skaita likuma» risinajums ir
atklat nakamo neizmantoto stratégiju.» Neizmantota stratégija var bit kas
cits jau esosa kanala vai atsevisks kanals, ko neviens vél neizmanto.

Musdienas cina ar 77
konkurentiem par

patérétajiem labi pardomati
piesaistes kanali var kl|ut par
ieroci Nr. 1.
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Pieméram, varat piesaistit jaunas marketinga platformas, kameér tas atro- 75
das sakotnéja attistibas stadija. «Zynga»”> («FarmVille» un citu popularu https://www.zynga.com/
interneta spélu veidotajs) izdarija to «Facebook», domingjot platformas

reklamas un koplietoSanas funkcijas. Tolaik uznémumam bija relativi maza
konkurence. Paslaik spélu uznémumiem izmantot «Facebook» ta, ka to

pirms daZiem gadiem izdarija «Zynga», praktiski nav iespé&jams - tagad ta

ir parak darga un parpildita platforma. Tomeér, ja jaunuznémums izmantos

kadu jaunaku platformu ar atriem paplaSinaSanas tempiem, tam biis ievéro-

jama prieksrociba, salidzinot par uznémumiem, kas lieto vecas metodes. Vél

viens nepietiekami izmantotu kanalu stratégiju avots ir citu kanalu izman-

toSana sava galvena piesaistes kanala atbalstam. Pienemsim: jiisu galvenais

kanals ir «satura marketings», un ta galvenais instruments ir jlisu jaunuzne-

muma blogs. Lai paaugstinatu ta redzamibu, varat rakstit komentarus citos

blogos vai ar1 izmantot reklamu socialajos tiklos, lai izceltu savus labakos

ierakstus «Twitter» un «Facebook» platformas (socialie un vizualas rekla-

mas kanali). Abos gadijumos izmantojiet Sos kanalus nevis ka sava uznému-

ma attistibas galvenos rikus, bet gan ka paligrikus savas satura marketinga
stratégijas atbalstam. Sie pieméri ir saméra tradicionali. Iesp&jams, jums

izdosies atrast unikalu satura marketinga stratégiju un atklat patiesi jaunas

kanala stratégijas. Laujiet valu savai iztélei!

Praktiskais uzdevums

Pirms sakt veidot vértibas un piesaistes kanalu kartes, atgadinam, ka jums

jaizveido objektivs to uzdevumu saraksts, ko patérétaji megina veikt un

novest lidz galam, problémas, ko vini cenSas atrisinat, vajadzibas, ko vini

censas apmierinat, ka arfi to, cik tas viniem ir svarigi. [zmantojiet:

¢ 10. pielikumu vertibas kartes izveidoSanai;

e 11. pielikumu kanala kartes izveidoSanai;

e 12. pielikums palidzés izstradat dazadas vertibas piedavajumu
koncepcijas;

e 13. pielikums palidzeés izstradat dazadas piesaistes kanala koncepcijas;

e 14. pielikums palidzés izstradat vertibas piedavajumu stresa testu;

e 15. pielikums palidzés izstradat piesaistes kanalu stresa testéSanu.

Esiet drosmigi, taCu neaizmirstiet - vissvarigakais vienmer ir patérétajs.


https://www.zynga.com/

3.9.

MINIMALAS DZIVOTSPEJAS PRODUKTU
(MDP) UN MINIMALAS DZIVOTSPEJAS
KANALU (MDK) PROTOTIPU IZVEIDOSANA

Prototips ir vértibas piedavajumu un/vai kanala attélojums, kas
paredzéts, lai parbauditu vienu vai vairakus pienémumus nepartrauk-
taja prototipu izstradasanas, patérétaju pétisSanas un ideju parveido-
Sanas procesa. Viss, kas saistits ar prototipiem, ir dala no testéSanas
posma.

Minimalas dzivotspéjas produktu un kanalu nepiecieSamiba

Salidzinot ar lieliem uznémumiem, kas jau ilgstosi darbojas tirgti un kam
ir pietiekami budzeta lidzekli, jaunuznémumi laika un naudas lidzek]os ir
ierobezoti. Prototipu izveide palidzés efektivi parbaudit patérétaju inte-
resi par piedavato produktu un kanalu pirms ta pilnigas izveides, citiem
vardiem sakot, panaksiet maksimalu noderigumu ar minimalu piepuli. Jus
neizskérdésiet naudu produktam vai kanalam, ko neviens nevélas izman-
tot, turklat tad, kad jasu produkts bis gatavs plasai izplatiSanai, tam jau
bis izveidojies savs patérétaju loks.

Minimalas dzivotspéjas produktu un kanalu skaidrojums

Prototipi ir atri un péc nejausibas principa izveidoti ideju taustami mode-
li, kas palidz izpétit citas alternativas vértibas piedavajumu un piesaistes
kanalu veido$ana, iespéjams, atrodot ko labaku. Tos sauc par minimalas
dzivotspéjas produktu (MDP; Minimum Viable Product — MVP) un minima-
las dzivotspéjas kanalu (MDK; Minimum Viable channel - MVC). Prototipi
ir biezi izplatiti profesijas, kas saistitas ar fizisko artefaktu dizainu. A. Os-
tervalders un G. Vainbergs, iedvesmoti ar «taupiga jaunuznémuman

MDP (minimalas 79
dzivotspéjas produkts) ir

produkta agrinas attistibas

stadija jeb posms, kas ir
pietiekams, lai varétu testét

ta funkcijas, t. i., validét.

MDK (minimalas
dzivotspéjas kanals) ir
kanala agrinas attistibas
stadija jeb posms, kas ir
pietiekams, lai varétu testét
ta funkcijas, t. i., validet.

MDP un MDP var déevet
ari par produkta un kanala
robusto prototipu.
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principu, uzskata, ka vértibas piedavajumu un kanalu izveidoSanas kon-
cepcija prototipéSana ir svariga, jo ta lauj atri izpétit iespéjas vel pirms
realu produktu un kanalu testéSanas un izveides.

Dazi iedvesmojosi piemeéri

¢ Skaidrojoss videoieraksts ir iss video par to, kam paredzéts jiisu pro-
dukts un kapéc tas jaiegadajas. Galvenokart ta ir vienkarsa 90 sekunzu
animacija. Sada tipa videoieraksts ir minimalas dzivotspéjas produk-
ta funkciju demonstracija, kas palidzéjusi, pieméram, «Dropbox»
veidotajiem. «Dropbox» piesaistija lietotaju interesi ar skaidrojosu
tris minasu videoierakstu, kas tika publicéts «Hacker» portala zinas.
Videoieraksts izskaidroja produkta biitibu nesenajiem ta lietotajiem.
Savukart no pieredzejusiem lietotajiem veidotaji sanéma atgriezenisko
saiti, kas ir lidzvértiga gatava produkta lietotaju atsauksmém. Lidz ar
to jaunas videoieraksta versijas gaidiSanas saraksts vienas dienas laika
pieauga no 5000 lidz 75 000 e-pastu adresém. V€l viens piemeérs -
bezvadu austinu «Culture V1» demo video, kas ilgst nedaudz vairak par
vienu miniti un skaidri parada produkta ipasibas un prieksrocibas.
Starp citu, produktu radijis jaunuznémums «Culturaudio»’”, sakotnéjo
finanséjumu produkta razosanai sanemot viena no pila finansésanas
platformam.

¢ Galvena lapa ir timekla vietne, kura nokliist apmeklétaji, uzklikskinot
uz saites reklama, e-pasta u. tml. Tas uzdevums ir atri parraidit pieda-
vajuma vertibu, izkliedét iebildumus un stimulét apmeklétaju uz rici-
bu. Galvena lapa apstiprina jiisu vértibas piedavajumus, produkta un
risindjuma atbilstibu, pardoSanas argumentaciju, taja var bt noradita
ar1 piedavajuma cena. Un tas viss neZéliga godiguma apstaklos: ano-
nima interneta parlikosana. Tatad, jums jaizveido sava galvena lapa,
jasak kampana un jastimulé galvenas lapas apmekléSana. Svarigakais
raditajs $aja zina ir konversija - procentualais apmeklétaju skaits, kas
registréjas jisu majaslapa (vai veic citu jums vélamo darbibu).

¢ 0za zemes burvis. |is izveidojat fasadi, kas izskatas péc ista pro-
dukta, bet produkta funkcijas manuali veicat pasi. To sauc ari par
«Flintston»” metodi. Lielakais tieSsaistes apavu mazumtirgotajs ar
gada pardosSanas apjomu virs 1 miljarda ASV dolaru «Zappos shoes»™
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radas, pateicoties Oza zemes burvja produktam. Sakuma uznémuma
dibinatajs netéreja lidzeklus apavu iegadei un neieguldija e-komercija.
Vins devas uz vietéjiem apavu veikaliem un lidza ipasnieku at]lau-

ju fotografet apavus veikalu plauktos un ievietot tos tieSsaisté. Kad
paradijas pirmie pasitijumi, vins$ pats devas uz veikaliem, iegadajas

pasiititos apavus, nosiitija tos patérétajiem un apstradaja maksajumus.

Tas vél nebija bizness ar izaugsmes potencialu, bet gan eksperiments
(prototips!), kura merkis bija noskaidrot, vai pastav pietiekami liels
pieprasijums péc augstas kvalitates apavu iegades tieSsaisté? Ekspe-
riments apstiprinaja lielako dalu pienémumu, turklat tam bija niecigi
ieguldijumi.

«Veéstnesa» pakalpojuma MDP. Ta viet3, lai sniegtu gatavu produktu,
jis piedavajat manualu pakalpojumu, kura ir tiesi tadi soli, kadus veic
patérétaji, lai iegiitu So produktu. Pieméram, «Food on the Table»®°
serviss ik nedélu piedava vienkarsu recepti un sarakstus partikas
precém, kuram ir atlaides tuvakaja veikala. Lai realizétu biznesa ideju,
uznémumam ir nepiecieSami vairaki riki: veikalu un partikas precu
saraksts, iknedélas dati par veikalu akcijam un receptes, ka ar1 algo-
ritmi, kas saskano veikalu akcijas ar receptém. Tacu servisa dibinataji
uzreiz neiegadajas visus minétos rikus. Vini aptaujaja pircéjus, lidz at-
rada sievieti, kura izradija interesi par vinu pakalpojumu un klJuva par
ta «véstnesi». Katru nedélu uznémuma direktors piedavaja sievietei
iepirkumu sarakstu un receptes, kas bija ripigi izvelétas, nemot vera:
(a) sievietes vélmes; (b) akcijas vietéja veikala. Katru nedélu uzneé-
mums uzzinaja vairak par to, kas jadara, lai pakalpojums kliitu veik-
smigs. Ik nedé]u uznémums paplasinaja apmekléjamo personu skaitu
l1dz tam, ka manuali vairs nebija iespéjams tikt gala ar vinu velméem.
Tikai tad uznémums kéras klat algoritmam un péc nedélas saka sutit
sarakstus un receptes e-pasta. Vel péc nedelas tika uzrakstita dator-
programma, kas parlikoja veikalu akciju sarakstus. Nakamaja posma
uznémums saka pienemt maksajumus tieSsaisté. Tikai parbaudot, ka
pamatprodukts «strada» ar patérétajiem un tiem tuvajiem veikaliem,
uznémums pakapeniski pievienoja veikalus, vispirms - sava regiona,
velak tas izauga lidz valsts méroga uznémumam.

Piesaistiet pateretaju lidzeklus, izveidojot kolektivas finanséSanas
kampanu tadas pula finansésanas platformas ka «Kickstarter»®,
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«IndieGoGo»® u. tml. Kampana palidzés saprast, vai patérétajs vélas
iegadaties jusu produktu un cik cilvéku ir nobalsojusi (turklat, ie-
guldot naudu) par to. Pozitiva iznakuma gadijuma jis sanemsiet arl
naudu. «Double Fine Adventure»® savaca vairak neka vienu miljonu
ASV dolaru mazak neka 24 stundu laika. Un tas nebis vienigais iegu-
vums. Veiksmigas kampanas rezultata iegiisiet pirmos jiisu produkta
atbalstitajus un lietotajus. Skots Steinbergs®* (Scott Steinberg) iesaka
«vinus pienemt un uzturét ar viniem kontaktus». Vini palidzés izplatit
informaciju par jiisu produktu un piedavas veicinat jisu biznesu ar1
cita veida. Protams, tada lidzek]u piesaiste nedarbosies ar jebkura
veida produktu. Lielakajai produktu dalai piemit spéja viegli piesaistit
patérétaju interesi, ka ar1 viegli izskaidrojama veértiba. lesakam izlasit
«Kickstarter» platformas desmit lielakos veiksmes stastus®.

¢ Vienas funkcijas MDP. DaZzam no veiksmigakajam lietojumprogram-
mam sakuma bija viena vienkarsa, bet efektiva funkcija, pieméram,
«Google» vai «Dropbox». Sie abi produkti joprojam ipasi nav izmai-
nijusies. «Google» Sobrid ir pat minimalistiskaks. Lasot veiksmigas
lietotnu sadalas «Par mums», pamanisiet, ka to veidotaji atzist, ka
vinu pirma klida bija parak daudzu funkciju ieklauSana. Galvenais ir
vienkarsot jebkuru sarezgitu problému, lai to varétu risinat ar maza-
ku piepili: ja nevarat atrast vienu efektivu funkciju, kas labi tiek gala

ar uzdevumu, papildu funkciju pievienosana nepadaris jisu produktu

par tadu, ko patérétajs obligati ievietos sava pirkumu groza.

Citus piemeérus atradisiet A. Ostervaldera gramatas «Value Proposition
Design» 222.-237. lpp. Turpat atradisiet ar1 informaciju par datu lapam,
brosiiram, zinojumu déliem. Sie elementi atvieglos prototipu veido$anas
procesu un pieskirs jisu vértibas piedavajumiem un kanaliem patiesumu
un taustamibu.

Macieties atri

Vienigais, kas atrodas starp jums un zinasanam par to, ko patieSam vélas
patérétaji un partneri, ir informacijas iegaumésanas pastavigums un

atrums. Sakot biznesa celojumu, jums gandriz nekas nav zinams. Neziniet,

vai patérétajiem ir interese par jisu vértibas piedavajumiem un piesais-
tes kanalu, ko tik riipigi esat veidojusi. Stradajot ar uznémeéjdarbibas
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https://www.youtube.com/
watch?v=YzyVgimV6kM

studentiem, esam pamanijusi: paadtrinot testésanas ciklus, vini vairak at-
klaj un atrak sasniedz rezultatus. Sesi 1si iteracijas cikli, balstiti uz atriem
eksperimentiem, sniedz vairak informacijas neka tris gari iteracijas cikli
ar leniem eksperimentiem. Atraka pieeja sniegs zina$anas atrak un lidz ar
to mazinas risku un nenoteiktibu vairak neka léna iteracija.

Minimalas dzivotspéjas produktu un kanalu veidoSanas pamaciba

Més uzskatam, ka prototipu veidoSana ir svariga vértibas piedavajumu
un piesaistes kanala projektéSanas procesa dala. Ta lauj parbaudit pie-
némumus, taustama veida mainit jisu redzéjumu, ka ar1 uzlabot idejas
un labak izskaidrot tas citiem. Lai gan prototipi nav (un tiem nevaja-
dzétu but) perfekti, tie palidz izpétit un uzlabot idejas. Cilvékiem patik
spéléeties ar prototipiem®. Ja jums ir kas taustams, jis gusiet nedalitu
uzmanibu. Izveidojot prototipu, noteikti piesaistisiet patérétaju un,
iespéjams, dazu investoru uzmanibu. Prototipa veids ir atkarigs no
uzticibas pakapes (cik prototipam jalidzinas paredzétajam gala pro-
duktam - tas var biit ar roku ziméts vai pilniba uzbuveéts prototips) un
izstrades stadijas (no agrinam idejam lidz vizualai detalizacijai).

Biezi redzam, ka studentu koncepcijas ir daudz liekvardibas, tadejadi
méginot noslépt radosu ideju trilkumu. Ja ideja nav skaidra pasam
studentam, citiem to uztvert ir vél griatak. Nav viegli diskutét par lietam,
ko jis pilniba nesaprotat.

Sie tris vienkarsie soli palidzés izkliit no tadas situacijas. Parbaudiet katru
soli, izmantojot patérétaju palidzibu, pirms speriet nakamo.

1. solis. Vispirms izveidojiet prototipa skici

Pirms taustama prototipa izveidoSanas ir nepiecieSama idejas ieskicé-
Sana. Vardi biezi vien ir neskaidri un var biit mulsinosi. Bet ziméjums
(pat loti vienkarss) ir saprotams un tiikstos vardu verts. Cilvékiem

ir krietni vieglak spriest un izteikt savu viedokli, ja vini redz skici, jo
lielaka dala cilveku labak uztver vizualo informaciju. Ziméjums lauj
precizi saprast un izskaidrot idejas butibu. Idejas ziméjums var biit
noderigs gan jums, gan jisu kolégiem. Neuztraucieties, jums nav jabat

Prototipa izveidoSanai var 83
izmantot visu, kas jums ir pa

rokai — papiru, kartonu, koka
zarus, salvetes u. c. Esiet

radosi, domajiet telaini un
asociativi!
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Rembrantam, lai izveidotu ziméjumu. Vizualai domasanai nav nepie-
cieSams makslinieka talants. Ja makat uzzimeét liniju, apli, kvadratu un
trijstiiri, nebis griti paskaidrot savu ideju. Skice var biit nesakartota,
nepabeigta un ne visai pievilciga. Galvenais, lai ta skaidri atspogulo ide-
ju. Vienkarsiba bieZi vien ir labs veiksmigas skices raditajs - vai cilvéki
saprot jusu ideju bez liekas skaidroSanas? Pieméram, varat izveidot
produkta skici zurnala reklamas veida. Ka reklamésiet produktu na-
kotné. Kada vizualizacija (un kadas produkta ipasibas) varétu pieverst
patéréetaju uzmanibu. Jiis varat izveidot ari lietotnes maketu: ieskicéjiet
viedtalruna kontiiras uz liela papira un uzziméjiet dazadus lietotnes
ekranus. Méginiet izveidot logisku pliismu un lietotaja saskarni (in-
terface). Ka darbosies lietotne? Kadas «pogas» ir nepiecieSamas? Ko
redz lietotajs? Ko lietotajs var darit? «Dashboard» ir vél viens prototipa
skices veidoSanas veids. Uzziméjiet stastu par to, ka investori lietos
jusu pakalpojumu. Uzzimeéjiet, ko vini dara, un papildiniet ziméjumu ar
vinu vardiem, domam vai emocijam. Parvérsiet patérétaju celojumu par
aizraujosu komiksu.

2. solis. Izveidojiet taustamu prototipu

[zpétot idejas uz papira un parbaudot tas darba ar patérétajiem, varat
izveidot vienkarsu nefunkcion€josu trisdimensiju prototipu ar mérki
uzbiivét 1étu un taustamu idejas versiju. Tada veida ideja neiestrégs zimé-
juma un papira realitates limeni. Prototips $aja posma nav nekas cits ka
léta idejas fiziska demonstracija. Veidojot trisdimensiju prototipu, noteikti
atklasies idejas tritkumi, par kuriem nebisiet iedomajusies, skatoties
prototipa skicé. Izmantojiet visus jums pieejamos materialus (putu-
plasts, kartons, lime, tuksas piena pakas, papirs, aluminija folija u. c.), lai
parveérstu savu ideju prototipa. Prototipam nav jadarbojas - tas ir idejas
makets, un tas lauj izpétit idejas dimensijas - formu un mérogu. Tas dod
labaku izpratni par produkta izskatu un darbosanos realaja vide. Proto-
tipam nav jabiit idealam un nav jaizskatas pievilcigi, to jacensas izveidot
iespéjami lidzigaku (gatavaku) produktam. Prototipam jaspéj nodemons-
trét produkta galvenas funkcijas. Lielisks idejas demonstrésanas veids ir
arl video animacija. Uzrakstiet vienkarsu scenariju un méginiet izskaidrot
savu ideju, izmantojot 30-60 sekunZu animaciju.
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3. solis. Izstradajiet funkciongjoSu prototipu

Péc pirma fiziska prototipa parbaudes esat gatavi spert pédéjo soli: izvei-
dot funkcionéjoSu (vai - péc izskata tuvu gatavam) produkta pirmo versiju,
par kuru patérétaji biis gatavi maksat. Produkts var biit nepabeigts - galve-
nais, lai patérétaji jiit, ka tas darbojas un sniedz viniem vértibu. Sada veida
varésiet parbaudit savu ideju un iegit lietotaju atsauksmes, vienlaikus
nedaudz nopelnot. Tadus pagaidu risinajumus drikst izmantot, ja sniedzat
patéretajiem solito vértibu. Izpétiet savu vértibas karti, izvélieties piecas
produkta biitiskakas funkcijas un méginiet ieklaut tas prototipa. Tacu -
viss ir atkarigs no jasu produkta. Dazam idejam ir vieglak izveidot proto-
tipy, citam - né. Padomajiet, ka labak radit ticamu prototipu: uzbuvet to
pasa spekiem vai pasiitit, izmantojot arpakalpojumu. Iespéjams, labakais
risinajums - uzticét prototipa izgatavoSanu profesionaliem. Vienmér atce-
rieties, ka svarigakais prototipa mérkis Saja posma ir parbaudit jisu idejas
un pienémumus. Kuriem pienémumiem jabiit patiesiem, lai jisu produkts
ir veiksmigs. Vai cilvéki vélas maksat par jisu produktu. Vai produkts ir
saprotams citiem. Vai patérétajiem ir no kaut ka jaatsakas vai kas jamaina
jusu vertibas piedavajumu dél, un vai vini vélas to darit.

Ar ko sakt?

Uznéméjdarbibas studenti atri atrod atbildi uz So jautajumu, kad runajam
par vinu vertibas piedavajumiem. Saciet ar svarigakajiem vertibas pieda-
vajumu elementiem, kas viegli piesaistis patéréetajus. Ja izvéle biis nepa-
reiza, jlisu vértibas piedavajumi cietis neveiksmi. Prezentacija, ko esat
izveidojusi saviem vértibas piedavajumiem, palidzés jums koncentréties
uz ta galvenajam komponentém un sasniegt definéto mérki.

Cits jautajums - ko darit ar piesaistes kanaliem, jo jums ir vairaki kanali,
kas pilda dazadas funkcijas patérétaja celojuma laika. Tapéc iesakam ar
kanaliem stradat pakapeniski, soli pa solim sekojot patérétaja celoju-
mam?¥ lidz jisu vertibas piedavajumiem.

Saciet ar to, «ka informeét cilvéekus» => tad izpétiet, «ka stimulét pirkuma

apsvérumu» => tam seko - «ka veicinat pirkumu» => «ka vieglak ap-
kalpot» => un, visbeidzot, «ka veicinat lojalitati». Protams, rezultata ir
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MDP un MDP jabut
savstarpeji saistitiem.
Pardomajiet, ka veidosies
abu vienibu divvirzienu
mijiedarbiba.

jaizveido efektivs un péc iespéjas isaks cels. Bet $aja bridi tam uzmaniba
1pasi nav japievers, tas tikai ierobeZos jiisu eksperimentus un fantazijas
lidojumu.

Minimalas dzivotspéjas produkta un minimalas dzivotspéjas
kanala mijiedarbiba

Lidz Sim minimalas dzivotspéjas produkts (MDP) un minimalas dzivot-
spéjas kanals (MDK) tika apliikoti ka divas atseviskas vienibas. Patiesiba
darbs ar produktu ietver darbu ar kanalu un darbs ar kanalu - darbu ar
produktu. Tikai kopa tie veicina nepiecieSamibu padzilinati macities.

Ka jastrada ar MDP un MDK, veicinot to mijiedarbibu

¢ Saciet ar saviem pirmajiem paterétajiem: vispirms ir jaizveido
dazas funkcijas tieSsaisté.

¢ Jums ir nepiecieSams noteikt jiisu veidojama produkta minimalo
dzivotspeéju. Ja jums nav ko radit, piesaistit patérétajus biis Joti gruti.

¢ Jums ir nepieciesams veidojama produkta izvietosanas kanals
(pieméram, majaslapa). Ta ir vietne, kura ievietojot produkta parau-
gu, varat ieinteresét potencialos pircéjus. Protams, jums ir nepiecieSa-
ma ari spéciga motivacija rikoties (call to action), lai parvérstu apmek-
letajus par patéretajiem.

¢ Jums ir nepieciesama ari cenu lapa (produktam). Aizmirstiet par
izplatito pardosanas principu slépt cenu lidz pédéjam bridim. TieSsais-
té patéretajiem ir svariga parredzamiba, ieskaitot ari ar jusu produktu
saistito izmaksu sadalijjumu. Més neiesakam aprobeZoties tikai ar cenu
sarakstu. Jums jaieinteresé pircéji, piedavajot bezmaksas izmégina-
jumus, garantijas un pat atlaides (MDP). Neizplatiet savu produkciju
par brivu. To var atlauties tikai lielie uznémumi. Turklat jisu merkis
ir pieradit, ka cilvéki vélas iegadaties jusu produktu, nevis vienkarsi
sanemt to bez atlidzibas.

o Un, visbeidzot, nepiecieSama registracijas lapa (kanalam), lai
parvérstu apmeklétajus potencialajos pircéjos. Registracijai jabut
relativi vienkarsai un jaieklauj péc iespéjas mazak solu. Optimali re-
gistracijas lapai jabiit saderigai ar «Facebook», «Gmail» u. tml. Tas laus



patérétajiem registréties ar vienu klikski. Registracijas lapa ir neaizvie-
tojams riks. Ne visi apmeklétaji biis gatavi iegadaties jiisu produkciju
uzreiz, taCu tas nenozimé, ka vini jums nav svarigi. Kad patérétajiem
izveidosies asociacija ar jiisu produktu, vini atcerésies par piedavaju-
mu. Tas pircéjiem biis papildu iemesls, lai uzticétos jiisu uznémumam,
un ievérojami ietekmés vinu léemumu par pirkumu.

o Palieliniet savus térinus: ja jisu sakotnéjie MDP un MDK ir
veiksmigi, iesakam brivak rikoties ar naudas lidzekliem. Tiklidz
secinat, ka jums ir savs tirgus (niS$a) un patérétajiem ir svarigas
atbilstosas problémas, ieguldiet lidzeklus marketinga un pardoSanas
apjomu veicinasana. Patérétaju piesaistiSana ir saistita ar zinamiem
ieguldijumiem - ta ir pareiza lidzeklu izlietoSana ar nosacijumu,
ka jisu galvenie pienémumi ir apstiprinati, lai gan Saja posma3,
visticamak, jiis biznesu vél nepaplaSiniet. Protams, marketinga un
pardosanas apjomu palielinasana ir svarigs solis pareizaja virziena,
tacu vel ir par agru algot jaunus darbiniekus.

e Optimizéjiet: tagad jius esat daudz uzzinajusi par saviem patére-
tajiem un par savu produktu. Pienacis laiks izanalizét So vertigo
informaciju, lai panaktu veértibas piedavajumu un piesaistes kanalu
maksimalus uzlabojumus. Esiet piesardzigi plasaka tirgq, jo produkta
pardosSana «parastiem» patérétajiem kardinali atSkiras no pardosa-
nas pirmajiem lietotajiem. Pirmie produkta adaptétaji ir ipasi cilveki:
vini uztver jiisu vértibas piedavajumus ka stratégisku iespéju; mek-
1€ nevis vienkarsus uzlabojumus, bet gan fundamentalas izmainas
uzdevumu veikSanas procesos; vini nelietos jisu produktu ilgu laiku;
tiklidz tirgii paradisies kas jauns un aizraujoss, vini sekos tam.

Savukart «parastie» pircéji meklé uzlabojumus. Vinu prioritate ir
ilgtermina saistiba ar jums un iegadata produkta kvalitate (tai jabut
nevainojamai). Citiem vardiem sakot, vini plano ilgi «dzivot ar jums
kopa», jusu vertibas piedavajumiem un kanaliem. Pirmajiem produktu
lietotajiem ir citi stratégiskie un emocionalie mérki, tapéc vini nav
labakie jisu produkta «véstnesi» «parasto» pircéju vidi. «Parastais»
pircéjs jauno pircéju viedokli uztver skeptiski, jo vini runa sava valoda
un dzivo péc saviem principiem. Tapéc $aja posma jums jaatgriezas
pie piesaistes kanala kartes un jaizveido efektivs piesaistes kanals
(strategija).
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Vertibas piedavajumu un kanalu prototipu veidoSanas riki

Misdienas ir daudz dazadu prototipu veido$anas riku® un metoZzu,
tapéc izveleties vienu nav viegli. Kuri ir labakie? Tadu nav, jo viss ir
atkarigs no ta, kas jums ir nepiecieSams.

Dazi labu riku piemeri, kas palidzés izveidot izcilus prototipus un
vienlaikus analizét paterétaju reakciju par jusu produktu

Sketchup®: ideju skicésana 3D formata.

Quickmvp®®: ideju parbaude bez laika un naudas térina.
Unbounce®!: palidz izveidot jiisu vajadzibam pielagotas produkta
izvietoSanas lapas un veikt A/B testésanu.

Generator®: izveidojiet sava jaunuznémuma majaslapu.
Marvelapp®3: lauj izveidot kvalitativu dizainu pat nepieredzéjusiem
lietotajiem.

Qualaroo®*: analizéjiet patérétaju viedoklus ar elektronisko aptauju
palidzibu.

Untorch®: pilniba automatizéta atsaucu programma e-pasta
pierakstiSanai.

Typeform®®: veidojiet skaistas, saisto$as un dialogveida elektroniskas
formas, aptaujas un viktorinas.

Roadmap®”: apkopojiet jisu lietotnés, e-pastos u. c. sanemtas
atsauksmes.

Sumo®8: sekojiet tam, cik reizu zinojumi blogos ir lasiti, izmantojot
satura analizi.

Launchrock®®: publicéjiet produkta izvietoSanas lapu dazas miniités
un pazinojiet par savu jaunuzpémumu pirmajiem lietotajiem.
Gumroad'®®: pardodiet savu darbu un paplasiniet auditoriju.
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Praktiskais uzdevums
Atcerieties!

MetoZu karte ir domata ka iedvesmas avots tiem, kas veido vai plano
izveidot biznesa modeli un meklé jaunas idejas. Karte palidzés atceréties,
ka svarigakais ir patérétajs. Musu kartei ir vairakas alternativas, un laika
gaita, kad jiisu lemumi klis parliecinosaki, aicinam veidot ari savas kartes
versijas. Esiet drosmigi, taCu neaizmirstiet - vissvarigakais vienmér ir
patérétajs. Pirms veidot savu prototipu, atgadinam, ka jasu meérkis ir reals
jusu vértibas piedavajumu un piesaistes kanala attélojums, lai péc iespeé-
jas atrak, letak un efektivak parbauditu potencialo patérétaju interesi.

3.6.

TESTESANA GALVENO VERTIBAS
PIEDAVAJUMU UN GALVENA PIESAISTES
KANALA NOTEIKSANAI

Atgadinam: rupigi izstradats biznesa modelis ir jaunuznémuma veiksmes
pamats. Lidz S1m jis esat stradajusi tikai ar pienémumiem. Lai biznesa
modelis nestu taustamus rezultatus, to japarbauda prakse, t. i., japarbau-
da jusu pienémumi realaja dzive. Jums tas var nepatikt, tacu biezi vien
biznesa modelis cies$ krahu tieSi $aja posma. Jiisu pienémumi parsvara bus
kltidaini, un tas ir normali, jo, stradajot ar jaunam idejam, nav iesp&jams
nemt véra visus faktorus. Bet jUs jau esat pieradijusi, ka varat tikt gala ar
jebkuru izaicinajumu??, tapéc uztraukumam nav pamata.

Tests, lai noteiktu galveno vertibas piedavajumu un galveno
piesaistes kanalu

Tatad, jusu riciba ir tikai pienémumi, kas iedaliti uzdevumos, sapés un
ieguvumos, tacu vel ir janoskaidro, kida méra pircéjiem ir nepiecieSama
jusu palidziba. Izstradajiet eksperimentus, kas apstiprinas to, ka jisu

Vai atcerieties savu
detektiva lomu? Sobrid
ir laiks atkal iejusties
detektiva ada!
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The lean start-up aproach,
jeb «liesas» jaunuznemuma
metodes meérkis ir saisinat
produkta izstrades ciklu,
izmantojot pec iespejas
mazak resursu (naudas,
laika, cilveku un pules) un
veicot hipotezes balstitu
testéSanu un eksperimentus
jau pasa produkta izstrades
sakumposma.

Tas palidz izvairities

no laikietilpigiem un
resursietilpigiem vertibas
piedavajumu projektiem, kas
neatbilst pirceja vajadzibam
un par kuriem pircejs nav
gatavs maksat.

produkts un kanali remdé patérétaju sapes un veido viniem svarigus iegu-
vumus. Turklat patéretaji veicinas maksimalu tirgus piesaisti jisu jaunuz-
némumam. Tikai péc tam varésiet kerties klat vértibas piedavajumu un
piesaistes kanalu veidoSanai. Domajot vispirms par patérétajiem, jis neiz-
skéerdesiet laiku nevajadzigu produktu un neefektivu kanalu veidosanai.

Mekléjiet pieradijumus (atbildes uz jautajumiem):

¢ Kkadus no jisu produktiem patieSam vélas patérétajs, kadus no
tiem - visvairak;

e kurs$ no piesaistes kanaliem nodrosSina patérétaju saikni ar jiisu pro-
duktiem viniem értaka veida un kadi no veidiem ir labakie;

e kurs$ no jisu sapju remdétajiem noveérs patérétaju galvassapes, un kurs
no tiem viniem ir nepiecieSams visvairak;

e kuri ieguvuma veidotaji viniem patieSam ir nepiecieSami vai vélami,
kurus no tiem vini vélas visvairak.

Jums ir nepiecieSams galvenais vértibas piedavajums un galvenais kanals,
jo agrina stadija jaunuznémumam nav lidzek]u un resursu vairaku
biznesa attistibas celu pétiSanai. Koncentréjoties uz vienas vértibas un
viena kanala izveidi, ar nelieliem ieguldijumiem giisiet maksimalu atdevi.

Testesanas bhutiba

Biznesa modelu testéSana notiek péc ta sauktas «taupiga jaunuznémuma
pieejas» (the lean start-up approach®?). Pieejas pamatprincips - «iziet
cilvékos», jo vienigais uzticamais jisu modela lietotajs un kritikis ir patéreé-
tajs. Runajiet ar potencialajiem patérétajiem. Viniem noteikti biis jautajumi,
priekslikumi vai viedokli, par kuriem jis neesat iedomajusies. Eksperimen-
tejiet ar pircéjiem. Vini taCu «balsos ar kajam»: pérkot jiisu produktu vai

né, un vini daris to bez jebkadiem paskaidrojumiem. Miisdienas jaunuzne-
mumiem ir pieejams viens lielisks izgudrojums, ko sauc par internetu: tur
potencialie patérétdji atstaj visa veida virtualos datus par savam aktivita-
tém - digitali pametot situacijas, kas viniem nepatik, vai digitali pieversoties
situacijam, kas vinuprat ir izdevigakas. Méginiet izmantot savu patéretaju
digitalos «pédu nospiedumus. Ja - uzzinot, ka jisu pienémumi ir kliidaini,
jums, visticamak, skitis, ka velti térejat laiku, tacu, no otras puses, kritika var
sniegt pilnigi negaiditus faktus un viedoklus, kuru ietekmé jums bis iesp€ja
mainit sakotnéjo ideju.
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Metodi var izmantot ari produktu testésanai, izstradajot produktus ar
minimalu konfiguraciju - prototipus, kuros ir ieklautas tikai testéSanai
(nevis pardosanai) nepiecieSamas funkcijas.

Galvenais biznesa modela un produktu testésana ir sistematiska, pedan-
tiska un pakapeniska pieeja. Ar katru veiksmigu rezultatu modelis japar-
bauda intensivak. Tiesa gan, blis gan pozitivi, gan negativi rezultati, jo
projektéSanas bridi visu paredzét nav iespéjams - atliek tikai atri pielago-
ties un nemt véra So informaciju. Katrs tests dod jaunas zinasanas, un jiasu
modelis pakapeniski nobriest. Ta rezultata biznesa modelis vairs nebus
dazadu ideju apkopojums, bet parbaudits un pielagots produkts, kam ir
lielakas izredzes uz veiksmi.

Pakapeniska pieeja biznesa modela testésanai

e Izvertejiet savus pienémumus. Kuri no tiem japarbauda dzive, lai
ideja butu izdevusies. Nosakiet galvenos ideju ietekméjosos faktorus.

e Nosakiet prioritaros pienémumus. Ne visi pienémumi ir vienadi
svarigi - citi var sagraut jiisu biznesu, citi to ietekmeé tikai tad, kad
vissvarigakie pienémumi ir pareizi. Saciet ar tiem, kas var sagraut jisu
uznémumu.

¢ Pardomajiet katru testu. Aprakstiet pienémumus, ko vélaties par-
baudit. Ieskicéjiet eksperimentu, ar ko parbaudisiet attieciga pienému-
ma pareizibu. Definéjiet parametrus, ko mérisiet - jo, ka zinams, nevar
ieviest to, ko nevar izmerit. Nosakiet slieksni (izveidojiet vértéSanas
skalu), kura jasu pienémums tiks apstiprinats vai neapstiprinats.
[zvertejiet, cik svarigs ir attiecigais pienémums, cik izmaksas ta teste-
Sana, cik uzticami ir méramie parametri, cik ilgi jagaida testa rezultati.

o Sakartojiet testus prioritates seciba. Vispirms parbaudiet vissva-
rigakos pienémumus. Saciet ar letiem un atri veicamiem testiem. Péc
tam nepiecieSamibas gadijuma izmantojiet sarezgitus, precizakus
testus.

e Veiciet eksperimentus. Vispirms veiciet eksperimentus ar augstaku
prioritati. Ja pirmie eksperimenti neapstiprinas jisu sakotnéjos pieneé-
mumus, biis jaatgriezas pie planosanas déla un jaapdoma sava ideja.

 Pierakstiet iegiito informaciju. Isuma aprakstiet testa rezulta-
tus. Pierakstiet, kadus secindjumus un ieskatus jums ir devusi testa
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rezultati. Atzimeéjiet, cik uzticami bija méramie parametri. Aprakstiet
planotos solus, nemot véra ieejas datus. Pamatojoties uz iegiito infor-
maciju, izvertéjiet to ticamibu jeb validitati.

Veiciniet progresu. Kad biisiet apmierinati ar iepriekséja pienémuma
parbaudes rezultatiem un to ticamibu, atgriezieties pie planoSanas
déla, veiciet atkartotus testus vai pétiet nakamo svarigo pienémumu.

Aleksandra Ostervaldera 10 testéSanas principi

Labs tests sniedz informaciju par to, kas darbojas un kas né, palidz mainit
un pielagot biznesa modeli, ka ar1 sistematiski mazinat riskus un neno-
teiktibu. A. Ostervalders iesaka sekot 10 testésanas principiem.

Ticet pieradijumiem nevis viedokliem. Jebkurs jisu, jisu komandas,
investoru vai kada cita viedoklis ir maznozimigs, salidzinot ar pieradi-
jumiem, ko ieglistat no reala tirgus.

Macities no neveiksmém atrak, tadéjadi mazinot riskus. Ideju par-
baude ne vienmér dos gaidamos rezultatus. CieSot neveiksmi atrak un
letak, ieglisiet jaunas zinasanas, mazinot neveiksmes risku nakotne.
Sakuma testeét, pec tam slipét. Apkopojiet informaciju, veicot ekspe-
rimentus péc iesp€jas agrak un letak, tikai péc tam siki analizejiet un
aprakstiet savas idejas.

Eksperimenti nekad nav realitate. Atcerieties, ka eksperiments ir
prizma, caur kuru jus censSaties saskatit realitati. Tas sniedz ticamus
rezultatus, bet neaizvieto dzives apstak]us.

Lidzsvarot zinaSanas un redzéjumu. Integréjiet testu rezultatus, bet
neaizmirstiet par savu redzéjumu.

Identificet ideju «gravejus». Vispirms testéjiet svarigakos pienému-
mus - tos, kas var sagraut jiisu ideju.

Vispirms saprast patéréetaju velmes. Parbaudiet un parliecinieties
par patérétaju sapém, neértibam vai ieguvumu nozimi, pirms testéjiet
risindjumus, ko planots viniem piedavat.

Visu merit. Labi testi sniedz izméramus rezultatus un datus, péc ku-
riem var rikoties.

Saprast, ka ne visi fakti ir vienadi. Cilveku vardi var nesakrist ar
vinu darbiem. Parbaudiet faktu un pieradijumu ticamibu.



e Divreiz parbaudiet neatgriezenisku lémumu nepiecieSamibu.
Parliecinieties, ka léemumi, kuriem ir neatgriezeniska ietekme uz jisu
uznémumu, ir pamatoti.

Ne visi eksperimenti ar patérétajiem ir vienadi. Atkariba no testa atskir-
sies datu ticamiba, izmaksas un laika ieguldijums. Kadi riski ir dialogam
ar patéréetaju, salidzinot ar centieniem piespiest vinu rikoties. Ka jisu
klatblitne eksperimenta ietekmeés ta rezultatu. Ir nepiecieSams izvertét
uz patérétaju orientétas testésSanas prieksrocibas un trikumus. Sakuma
jums gandriz nekas nav zinams. Jis nezinat, kas stradas un kas - né. Jisu
patérétajiem bus liela nozime vértibas piedavajumu un biznesa modela
testésana. Eksperimenti ar patérétaju iesaisti palidzés rast pieradijumus,
kas (ne)apstiprinas svarigus ideju pienémumus. Biitiski atceréeties ari par
to, ka, kur un kad jus méginat iegiit patérétaju datus. Pirmkart, Sie dati
atsSkirsies atkariba no ta, ko saka vai dara patéretaji. Otrkart, patérétaju
riciba mainisies atkariba no ta, vai jus busiet klat eksperimenta laika.

Veicot eksperimentus, kas saistiti ar patérétajiem, jus varat saskarties ar

vairakam problémam.

o Patéretaju vardi un riciba. Eksperimentéjiet, izmantojot dazadas
metodes, ka uzzinat pateretaju viedokli.

* Nekad nejautajiet viedokli. Méginiet iegiit informaciju par patéretaju
pieredzi un motivaciju. Formulgjiet jautajumus t3, lai biitu iesp&jams
iegit faktus. Pieméram, jautajiet nevis «vai jis...?», bet gan «kad pedéjo
reizi jiis...?». STir atra un salidzinosi 1éta metode. Tomér atcerieties, ka
saruna ar patérétajiem nekad nesniegs pietiekami ticamu informaciju.

e Patéréetaju vardi var nesakrist (apzinati vai ne) ar vinu darbiem.
Svarigakos pienémumus vienmeér parbaudiet divreiz, liekot patére-
tajiem rikoties. Sada veida iegiisiet datus ar augstaku precizitati un
ticamibu, neka tikai klausoties patéréetaju vardos. Vérojiet patéréetaju
reakciju, taja skaita to, ka vini reagé uz prototipu. Ta giisiet informa-
ciju, ko patérétaji neatklaj mutiski. Pieméram, kura bridi patéréetaji
noslédz pirkuma procesu un veic maksajumu vietne.

o Ka pateretaji rikojas jusu klatbutné un bez jumes. Jisu klatbiitne
patérétajiem sniedz iespéju uzdot jautdjumus, jums - izpétit vinu
uzvedibu eksperimenta laika. Ta ir lieliska iespéja uzreiz iegut jaunu
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informaciju un uzlabot ideju. Tikai neparspil€jiet, jo patérétaji jisu
klatbiitné var rikoties citadi neka bez jums. NetieSa patéretaju novero-
$ana, visticamak, sniegs ticamakus datus, kas bts tuvaki tiem, ka pate-
rétaji rikotos realos apstaklos, pieméram, cik ilgi vini atrodas timekla
vietné. Protams, tas ierobezo jiisu iespéjas iegit cita veida informaciju,
tac¢u novérosSana sniedz vairak izredzu iegiit spécigakus pieradijumus
konkrétajam hipotézém.

Pamatojoties uz Siem diviem faktoriem (piedaloties Klatbtitnes eksperi-
mentos un novéerojot attalinati), esam apkopojusi un sagrup€jusi testésa-
nas metozu un riku kopumu. Patérétaji labak par jums saprot, kuri vér-
tibas piedavajumi viniem ir tik svarigi, ka vini ir gatavi par tiem maksat.
Jus varat mazinat neskaidribas, kas saistitas ar jisu idejam, izmantojot
apkopotos datus un parbaudot savus pienémumus darba ar patérétajiem.
Stivs Blanks1%, patérétaju attistibas metodologijas veidotajs, uzskata:
«lespéjams, esat loti gudrs, tacu ne gudraks par jisu potencialo patérétaju
kolektivo inteligenci.»

Testesanas riki

Dazi noderigi rki testu veik$anai

* A/B testé$anai: Optimizely'®*, Visual Website Optimizer (VW0),
Unbounce*®®.

o Vienkarsai analizei: Clicky'®?, Google Analytics'®®, Chartbeat®,

o Vidéja limena analizei: Mixpanel''®, KISSmetrics'!.

o Padzilinatai analizei: RJMetrics''?, Looker'3, Chartio'*.

¢ Reallaika informacijas panela izveidosSanai, kura vienkopus tiks atspo-
guloti visi svarigie testu skaitli: Geckoboard's:

e Vizuala kliksku, skarienu un vietnes apliikoSanas statistikas atspogulo-
$anai: Hotjars,
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Praktiskais uzdevums

Pielikumos apkopota informacija palidzes atceréties, ka svarigakais
vienmer ir patérétaju interesu un vélmju realizéSana. Laika gaita, kad jisu
léemumi Kklis parliecinosaki, aicinam veidot ari savas versijas, neaprobe-
Zojoties ar piedavatajam vadlinijam. Esiet drosmigi, tacu neaizmirstiet -
vissvarigakais vienmeér ir patérétajs. Pirms sakt darbu ar prototipiem,
parunasim par to, kas no jums tiek gaidits: jebkura testa svarigs ir patére-
taja (nevis jusu) viedoklis, vina pardomas, Saubas utt.

16. pielikums palidzes izstradat minimalas dzivotspéjas produktu (MDP).
MDP testéSanu var veikt, izmantojot 18. pielikumu. Minimalas dzivot-
spéjas kanalus (MDK) palidzeés izstradat 17. pielikums, to testéSana
izmantojiet 19. pielikumu.
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PIELIKUMI

1. pielikums
Pamata biznesa modela dizains

2. pielikums
Biznesa mode|a vide

3. pielikums
Biznesa mode|a prototipesana

4. pielikums
Prototipu realitates testésana

5. pielikums
Biznesa mode|a testesana

6. pielikums
Biznesa modea stresa testéSana

7. pielikums
Patéretaja profils

8. pielikums
Agrina patéerétaja profils

9. pielikums
Patéretaja profila testéSana

10. pielikums
Vértibas karte

11. pielikums
Kanalu karte

12. pielikums
Dazadas vertibu piedavajuma koncepcijas

13. pielikums
Dazadas piesaistes kanala koncepcijas

14. pielikums
Vertibu piedavajumu stresa tests

15. pielikums
Piesaistes kanalu stresa tests

16. pielikums
Minimalas dzivildzes produkti

17. pielikums

Minimalas dzivildzes kanali

18. pielikums
Minimalas dzivildzes produkta testésana

19. pielikums
Minimalas dzivildzes kanala testésana



Atsperiena punkts. 1. PIELIKUMS. PAMATA BIZNESA MODELA DIZAINS

Biznesa modela atbilstiba

= B Materiali
Problema-risinajums

Produkts-tirgus

zinasanas, ko jus gustat,
saviem ’
analizejot un izprotot vinu pieredzi, uzvedibas
modelus, uztveri, veicamos darbus.

«Atspériena punkts» palidzes jums sakt savu biznesu. Pielikumi
palidzés jums izveidot piemérotu biznesa modeli. To mérkis ir
iedvesmot gan praktizgjoSos, gan topoSos uznémejus. Biznesa
modelim (BM) vienmér jabit vérstam uz patérétaju interesu un velmju
realizéSanu. Informacija pielikuma nav detalizéta instrukcija ar stingri
noteiktu kartibu, bet gan aicinajums biznesa izmantot jaunas pieejas,
kas sekmés ta attistibu un nodrosinas celu uz panakumiem.

Darba sakums

HHlo

- EE .

Parveido savu levies biznesa o] Izveido
ideju tirgus nisai vidi sava pamata sava pamata
par pamata BM. BM, nemot vera BM prototipus.
patérétaju vélmes.
H H BM atbilstiba H H P
Ne”
Labakie
panémieni
Izveido savu Parbaudi galvenas Izveido prototipu
prototipu prototipu hipotézes finansu raditaju
stresa testus. realitate. realitates testus.

(8

=N

BO formata kanva.

Lielas lTmlapinas vairakas krasas.

Biezi markieri vairakas krasas.

MB lietotne vietné strategyzer.com.

Visi materiali, kas iedvesmo jiisu jaunuznémuma
ideju (informativi raksti, jisu skices un vienkarsi
Ziméjumi, avizu izdrukas u. c.).

@@@@@\

\_ /

: -

ledomajieties un vizuali izveidojiet jisu jaunuznémuma
vienkar§u BM. Vizualais izkartojums sniegs labaku izpratni

par jusu BM.

Uzdevums piemérots dazadu cilvéku grupai un palidz izveidot
labaku izpratni par to, ka veidot, sniegt un «notvert» vértibu gan
jusu patérétajam, gan jisu uznémumam, ka arf atklat jaunas
iespéjas un celus, par kuriem jis neesat iedomajusies.

-

: -

Saciet ar biznesa modela skici, aizpildot [imlapinu vienam no
deviniem $ablona blokiem. Nav svarigi, ar ko jus saksiet; klausiet
savai sirdsbalsij. Ja jiisu biznesa prieksrociba ir konkrétas funkci-
jas veik$ana vai vertigu resursu esamiba - saciet ar to.

Izdariet to! Izvietojiet savu pirmo limlapinu uz kanvas. Un izjitiet
péksnu radosas energijas piepladi.

Padomajiet, kadi citi elementi ir saistiti ar jasu pirmo limlapinu.
Aizpildiet limlapinas katram BM blokam un pilnveidojiet tas, pievi-
enojot papildu limlapinas. Atcerieties galveno: biznesa modelis
veido, sniedz un «notver» vértibu.

-

J
: -

Izmantojiet krasas: dazadu krasu [imlapinas, lai izceltu dazadus
BM aspektus. Pieméram, ja sava modeli ievérojat divus atskirigus
patérétaju segmentus ar atskirigiem veicamiem darbiem, katram
segmentam izmantojiet citu krasu utt.

Attéli un vardi: cilvéki attélus uztver atrak neka vardus, tade| atteli
laus klausitajiem atrak saprast juisu modela galveno ideju. Aprak-
stiet savu BM vardiem, izmantojot attélus.

Neparcentieties: nepievienojiet parak daudz limlapinu BM
stratégiskas planosanas stadija. Daudz detalu aizénos jisu

ideju. Labojot modeli, pievienojiet precizéjumus.

\_

%

Noteikumi

Rezultats

Detalizacija

Izplatitakas
kludas

=

@ Attélojiet un aprakstiet savas idejas uz limlapipam.

(4 Tas lauj parvietot idejas uz kanvas, vairakkart mainot to
vietu, un pieskir idejam mobilitati un elastigumu.

Nerakstiet uz kanvas

Viena ideja uz vienas limlapinas

[ Nerakstiet visas idejas uz vienas limlapinas, pieméram,
saraksta veida.

(4 Vienas idejas noteikums |auj spéléties ar jisu BM

elementiem.

Jisu BM vizuala karte.
Diskusijas par to, ka jusu BM veidos, nogadas un

«notvers» vértibu.

Inovativako uznémeéjdarbibas mode|u izstradasanas
sakumpunkts.

/
[
[
(&

Esiet gatavi intensivai testésanai, jo BM sakumposma

gandriz viss ir tikai pienémums. Jums vél nav pieradijumu tam, ka
patérétajiem interesé jusu produkts, un nav apstiprindjumu

tam, ka jisu BM nesis ienakumus.

%
: o

Jusu sakotnéjas idejas ir izvietotas uz kanvas, un ir pienacis laiks

parbaudit to kvalitati un saskanotibu.

Vai sava modell neesat ievietojusi parak triicigus un vienpusgjus

elementus? Pieméram, katram patérétaja uzdevumam un segmen-

tam ir jabit atbilstoSam vértibas piedavajumam un ienémumu

plasmai.

Pievienojiet, nonemiet un parkartojiet uzlimes, lidz jums ir pilnigi

skaidrs, ka jusu modelis veido, sniedz un «notver» vértibu.

Kad jums $kiet, ka Sablons ir gatavs, pastastiet par savu BM,

sekojot izvietotajam limlapinam. Nonemiet visas limlapinas un

izskaidrojiet savu BM, izvietojot tas uz kanvas citu péc citas.
\Vai ir izveidojies logisks stasts? Vai §is stasts ir nepilnigs?

: -

Triicigi un vienpus&ji elementi: neveidojiet tos. Nepievienojiet
«reklamu» ka ienémumu plasmu bez «reklamdevéja», kas maksas
par tas «auditoriju».

Daudz ideju uz vienas kanvas: neapkopojiet dazadas idejas uz
vienas kanvas. [zmantojiet vairakas.

Netiek veidots arhivs: dokumentéjiet katru modeli, ko veidojat
lietotné «Business Model Toolbox». Saglabajiet pat slikti izstrada-
tas skices. Ta jus neatkartosiet ieprieksgjas kludas vai, apstakliem
mainoties, jums nebs jasak viss no jauna.

-

%
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98 Atsperiena punkts. 2. PIELIKUMS. BIZNESA MODELA VIDE

Biznesa modela atbilstiba

Problema-risinajums

Produkts-tirgus

zinasanas, ko jus gustat, un
saviem )
analizejot un izprotot vinu pieredzi, uzvedibas
modelus, uztveri, veicamos darbus.

«Atspériena punkts» palidzés jums sakt savu biznesu. Pielikumi
palidzés jums izveidot piemerotu biznesa modeli. To mérkis ir
iedvesmot gan praktizejoSos, gan topoSos uznémejus. Biznesa
modelim (BM) vienmér jabit vérstam uz patérétaju interesu un velmju
realizé$anu. Informacija pielikuma nav detalizéta instrukcija ar stingri
noteiktu kartibu, bet gan aicinajums biznesa izmantot jaunas pieejas,
kas sekmés ta attistibu un nodrosinas celu uz panakumiem.

Q
— ] —o|HHlo
Parveido savu levies biznesa O lzveido
ideju tirgus nisai vidi sava pamata sava pamata
par pamata BM. BM, nemot véra BM prototipus.

paterétaju velmes.

HH

H H BM atbilstiba H H P
Ne”
Izveido savu Parbaudi galvenas Izveido prototipu
prototipu stresa prototipu hipotézes finansu raditaju
testus. realitate. realitates testus.

M (S

Materiali

@@\

-

Pabeigta pamata BM kanva.

Cetras tuksas lapas - katra vienam BM vides elementam
(tirgus spéki, galvenas tendences, nozares spéki,
makroekonomiskie spéki).

Lielas limlapinas vairakas krasas.

Biezi markieri vairakas krasas.

Materialu kolekcija par visu, kas notiek saistiba

ar jusu BM (16 tendences no trendwatching.com,
patérétaju mijiedarbibas fotoattéli, konkurentu vietnu
izdrukas, nozares statistika un grafiki utt.)

Ry

-

Iztélojieties un sakartojiet visus jusu BM vides elementus

(tirgus spéki, galvenas tendences, nozares spéki,
makroekonomiskie speki).

Vizualais izkartojums sniegs jums labaku izpratni par jisu BM.
Uzdevums piemérots dazadu cilvéku grupai - tas palidzés izveidot
labaku un plasaku priek$statu par faktoriem, kas ietekmé jisu BM,
un atklat jaunas, inovativas BM veido$anas iespgjas un virzienus.

=N

N

\_

_ ki .
Darba sakums anvas

kanvas.

spekiem.

f@@@@@@\

Izvietojiet BM kanvu sienas vida.
Novietojiet tuksu lapu tirgus faktoru sarakstam pa labi no

Novietojiet tuksu lapu tendencu sarakstam virs kanvas.
Novietojiet tuk$u lapu nozares faktoru sarakstam pa kreisi no

Novietojiet tukSu lapu makroekonomisko faktoru sarakstam
zem kanvas.
Izlemiet, ar kuru no tiem vélaties sakt: tirgus spékiem, galve-
najam tendencém, makroekonomiskiem spékiem vai nozares

-

J

Tirgus speki

Galvenas tendences

Noteikumi

Rezultats

Detalizacija

]
(4

4
4

-

Nerakstiet uz kanvas

Viena ideja uz vienas limlapinas

Attélojiet un aprakstiet savas idejas uz [imlapinam.
Tas |auj parvietot idejas uz kanvas, vairakkart mainot to
vietu, un pieskir idejam mobilitati un elastigumu.

Nerakstiet visas idejas uz vienas limlapinas, pieméram,
saraksta veida.

Vienas idejas noteikums |auj spéléties ar jisu BM
elementiem.

-~
]
©

4

\_

Jusu BM vides vizuala karte ar tirgus spekiem, tendencém,
konkurentiem u. tml. atspogulos katru elementu vizuali un Jaus
atklat jaunas sakaribas un idejas. Tada vides apzinasana veido

inovativu BM prototipu pamatu.

Jusu BM vizuala karte.

Padzilinatas diskusijas par to, ka jusu BM veidos un
pasniegs Vértibu.

Inovativu biznesa mode|u izstradasanas sakumpunkts.

@\

/E' ARRE

Atbildiet uz jautajumiem kartés, izvietojot un apspriezot

jusu atlasitos materialus (zinu klipus, 16 megatendences

no trendwatching.com, fotoattélus ar patérétaju mijiedarbibam,
konkurentu vietnu izdrukas, nozares statistiku un grafikus u.
tml.).

Uzrakstiet diskusijas kopsavilkumu uz limlapinam.

Diskusijas laika skatieties uz materialiem no attaluma.
Galvenokart izmantojiet vizualu informaciju (nevis tikai tekstu).
Turpiniet ar paréjiem izvéléta spéka jautajumiem, lidz visi speki
ir apskatiti.

Tagad jums ir BM vides vizuala karte. /

Nozares spéki

Makroekonomiskie speki

vidi?
* Kas mainas tirgd?
« Kadi patérétaju segmenti ir svarigaki?
(Neaizmirstiet par demografisko likni.)
« Kur ir lielakais izaugsmes potencials?
« Kadi segmenti ir mazak noderigi un kadi
periférie segmenti strauji aug?
« Kadus darbus vélas paveikt paterétaji?
« Kur pieprasijums aug (samazinas)?
« Kas paterétajus saista ar uznémumu?
« Kas patérétajiem nelauj aiziet no
uznémuma?
* Kur var iekarot lielako segmentu?
K*Par ko patérétaji ir gatavi maksat?

KKédas problémas vairak ietekme patérétéju\

J

~

K-Kédas ir galvenas demografiskas tendences?
« Kadas ir galvenas tendences sabiedriba?
+ Kadas izmainas kultdra un socialajas
vértibas ietekmé jusu BM?
- Kadas jaunas kultiras un socialas vértibas
izmanto periférie patérétaji?
« Aprakstiet mazsvarigos ienakumu giisanas
un térinu mode|us sava tirgd.
« Kadas ir galvenas tehnologiju tendences?
« Kadam tehnologijam ir nozimigas iespéjas
vai graujosi draudi?
+ Kadas jaunakas tehnologijas izmanto
periférie patérétaji?
+ Kadas normativas tendences, noteikumi un
Knodok!i ietekmé jiisu tirgu un modeli? /

-

K-Kédi ir jusu (domingjosie) konkurenti? \ KAprakstiet visparéjo tirgus noskanojumu. \

« Kadas ir to prieksrocibas (trikumi)?

« Kadi ir to patérétaju segmenti, vértibas
piedavajumi un pelni$anas modeli?

- Kadi periférie konkurenti ienak un strauji
attistas jisu tirgl? Ar ko tie atskiras?

« Kadi skers|i tiem japarvar?

« Kadi ir to patérétaju segmenti, vértibas
piedavajumi un pelni$anas modeli?

« Kadi produkti varétu aizstat jasu produktus?

« Kas ir galvenie spélétaji jusu vertibu ked&?

« Kadi periférie spélétaji atri attistas?

« Kuriem no tiem ir augstaka rentabilitate?

« Cik viegli ir iegdt finansgjumu? Vai sakuma
kapitals, riska kapitals / aizdevumi ir viegli
pieejami?

« Cik viegli ir piesaistit resursus, kas
nepiecieSami jiisu BM realizacijai?

« Cik tie maksa?

« Kada ir cenu izmainu tendence?

« Kada méra ir attistita (publiska)
infrastruktira jusu tirgd?

« Ka jus raksturotu transportésanu,
tirdzniectbu un piek|uvi piegadatajiem
un patérétajiem?

AN J




Atspériena punkts. 3. PIELIKUMS. BIZNESA MODELA PROTOTIPESANA

Biznesa modela atbilstiba

= B Materiali
Problema-risinajums

Produkts-tirgus

zinasanas, ko jus gustat,
saviem ’
analizejot un izprotot vinu pieredzi, uzvedibas
modelus, uztveri, veicamos darbus.

«Atspériena punkts» palidzes jums sakt savu biznesu. Pielikumi
palidzés jums izveidot piemérotu biznesa modeli. To mérkis ir
iedvesmot gan praktizgjoSos, gan topoSos uznémejus. Biznesa
modelim (BM) vienmér jabt vérstam uz patérétaju interesu un vélmju
realizéSanu. Informacija pielikuma nav detalizéta instrukcija ar stingri
noteiktu kartibu, bet gan aicinajums biznesa izmantot jaunas pieejas,
kas sekmés ta attistibu un nodrosinas celu uz panakumiem.

Darba sakums

—>:E.i_,©—o HH|o

Parveido savu levies biznesa o]

ideju tirgus nisai vidi sava pamata

par pamata BM. BM, nemot vera
patérétaju vélmes.

Izveido
sava pamata
BM prototipus.

HH

H H BM atbilstiba H H P
Ne”
Domajiet
dzilak
Izveido savu Parbaudi galvenas Izveido prototipu
prototipu stresa prototipu hipotézes finansu raditaju
testus. realitate. realitates testus.

(8

Pabeigta pamata BM kanva.
Aizpildita BM vides karte. Vairakas tuk$as

5
BM kanvas.

Powerpoint prezentacija «32 BM, kas sagraus jisu
konkurentus».

Tuksas lapas flipchart tafelei.
Lielas lTmlapinas vairakas krasas.
Biezi markieri vairakas krasas.
Uzlimes.

4 AR ® L?‘IK‘\

J
: -

Veidojiet péc iespéjas vairak alternativu jisu pamata BM.
ledvesmai izmantojot savu BM vides karti un «32 BM, kas sagraus
jusu konkurentusw, jds ievérojami uzlabosiet savu pamatideju vai
pat atklasiet citas iespgjas jauna un inovativa BM izveidoSanai.

E ® —~

B Izvietojiet pamata BM kanvu un BM vides karti
sienas centra.

[ I1zmantojiet ideju generésanas panémienus («what if» jautaju-
mus), lai izceltu vairakas interesantas BM alternativas. Par
izvéli $aja posma nedomajiet. Sadi atri ieskicéti prototipi
neizbégami mainisies.

8 Atveidojiet §is alternativas galerijas veida pie sienas.

(4] Izveidojiet tris komandas. Katrai komandai atri jaizvélas tris
idejas, lai izstradatu tris alternativus BM. Komandam uz
flipchart tafeles atri jaizstrada katras idejas skice. Tas
veicinas ideju dazadibu un samazinas bezgaligas diskusijas.

-

Komandas veido BM kanvu idejai ar vislielako balsojumu
skaitu.

Katras komandas biedrs prezenté savas grupas kanvu.
Prezentacija nav ilgaka par divam minatém - ideju
ieskicéSanai (nevis skaidro$anai).

Visus modelus izvieto galerijas veida pie sienas.

Katra komanda nosaka vienu ierobezojumu citai (idejam
izmantojiet «32 biznesa modelus...»). Tas Jauj domat
rados$i un veidot inovativas idejas.

E‘@\

Ky

-

Noteikumi

Rezultats

Detalizacija

Mérka
panaksana

Nerakstiet uz kanvas

@ Attélojiet un aprakstiet savas idejas uz limlapipam.
(¥ Tas lauj parvietot idejas uz kanvas, vairakkart mainot to
vietu, un pieskir idejam mobilitati un elastigumu.

Viena ideja uz vienas limlapinas
M Nerakstiet visas idejas uz vienas limlapinas, pieméram,
saraksta veida.
[ Vienas idejas noteikums lauj spéléties ar jusu BM

elementiem.
@ Vairaki jisu pamata BM varianti.

™ Padzilinatas diskusijas par to, ka izveidot tadu inovativu
bazes modeli, kas sagraus konkurentus.

[ Sakuma punkts BM (stresa) testéSanai un pirma pielagota
BM izveidosanai.

Jaunas un labakas BM idejas.

Katras komandas biedrs prezenté idejas, izmantojot
flipchart tafeli. Prezentacija nav ilgaka par mindti -

ideju ieskicésanai (nevis skaidro$anai).

Visas lapas japievieno galerijai pie sienas. Ta jus izveidosiet
vairakas alternativas.

Katram dalibniekam izdala 10 uzlimes balso$anai. Vini var
«atdot» visas uzlimes vienai idejai vai sadalit tas vairakam.
$aja posma |émumi netiek pienemti. Jis tikai izce|at
dalibniekiem tikamakas idejas.

5

Komandas veido BM kanvu, nemot véra ierobezojumus.
Katras komandas biedrs prezenté tas kanvu. Prezentacija
nav ilgaka par divam mindtém - ideju skicésanai (nevis
skaidro$anai).

™ Visus modelus izvieto galerijas veida uz sienas.

&

Katram dalibniekam izdala 10 uzlimes balso$anai. Vini
var «atdot» visas uzlimes vienam modelim vai sadalit tas
vairakiem.

Tagad jaizvélas tris BM to testésanai.
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Biznesa modela atbilstiba

Problema-risinajums

Produkts-tirgus

zinasanas, ko jus gustat,
saviem

’

analizejot un izprotot vinu pieredzi, uzvediba
modelus, uztveri, veicamos darbus.

«Atspériena punkts» palidzes jums sakt savu biznesu. Pielikumi
palidzés jums izveidot pieméerotu biznesa modeli. To mérkis ir
iedvesmot gan praktizéjoSos, gan topoSos uznémejus. Biznesa

modelim (BM) vienmér jabat vérstam uz patérétaju interesu un vélmju

realizéSanu. Informacija pielikuma nav detalizéta instrukcija ar stingri

noteiktu kartibu, bet gan aicinajums biznesa izmantot jaunas pieejas,
kas sekmes ta attistibu un nodrosinas ce|u uz panakumiem.

—Emy o

levies biznesa (o]
vidi sava pamata

BM, nemot vera
patérétaju vélmes.

Parveido savu
ideju tirgus nisai
par pamata BM.

o

Izveido
sava pamata
BM prototipus.

HH

H H BM atbilstiba H H
Izveido savu Parbaudi galvenas
prototipu stresa prototipu hipotézes
testus. realitate.

EE

mE

Ko7

Izveido prototipu
finansu raditaju
realitates testus.

(HES

Materiali

Darba sakums

[ Jisu izvélatais BM kanvas prototips.
[ Lielas limlapinas vairakas krasas.

(4 Biezi markieri vairakas krasas.

(M Powerpoint prezentacija: «32 biznesa modeli, kas sagraus
jusu konkurentus».

B BM lietotne vietné strategyzer.com.

\ %
: -

Parbaudit BM prototipus ar finansu pienémumiem.

Izcils, tacu nestabils BM jums neko nedos.

Tas nedarbosies, jo finansu radrtaji biis zemi. Tacu arf finansiali
pamatoti BM var sniegt dazadus rezultatus -

no nulles lidz maksimalai pelnai.

N J
—1
- EO

M Izvietojiet izvéléto BM kanvas sienas centra.

[ 1zveidojiet tris komandas. Katrai komandai jaizvélas sava BM

kanva.

[ Izrékiniet raditajus katram modelim. Cik augstas ir izmaksas?
Cik lieli ir ienakumi? Raditaju izvélei un aprékinasanai izman-
tojiet lietotni «Business Model App».

[ Salidziniet izmaksas un iengmumus ar konkurentu, nozares
statistiku utt.

[ Aprékiniet pelnu.

- J

Noteikumi

Rezultats

Detalizacija

Atspériena punkts. 4. PIELIKUMS. PROTOTIPU REALITATES TESTESANA

i

[ Attélojiet un aprakstiet savas idejas uz [imlapinam.

B Tas |auj parvietot idejas uz kanvas, vairakkart mainot to
vietu, un pieskir idejam mobilitati un elastigumu.

Nerakstiet uz kanvas

Viena ideja uz vienas limlapinas

M Nerakstiet visas idejas uz vienas limlapinas, pieméram,
saraksta veida.

4 Vienas idejas noteikums |auj spéléties ar jisu BM
elementiem.

- J

: -

& BM ar maksimalu pelnu.

=4 Padzilinatas diskusijas par to, ka jisu BM veidos un pasniegs
vértibu.

[ Pamats jiisu BM

$anai arpus projek telpam.
Esiet gatavi intensivai testésanai, jo $aja BM veidoSanas
posma gandriz viss ir tikai pienémums.

Jums vél nav pieradijumu tam, ka jisu BM nesis pe|nu.

- J

[ Katras komandas biedrs prezenté tas novértéto BM.
Prezentacija nav garaka par divam minGtém - ideju
ieskicésanai (nevis skaidrosanai).

& visus modelus izvieto galerijas veida pie sienas.

[ Katra komanda nosaka divas papildu ienémumu plismas
citai, izmantojot «32 biznesa mode|us, kas sagraus jisu
konkurentus». Tas |auj domat radosi un izveidot maksimalas
pelnas plismu.

- J

@@\

Maksimala
pelna

ey

vairakiem.

\_

Komandas talak skicé sava BM jaunu versiju, nemot véra
papildu ienémumu pliismas.
Katras komandas biedrs prezenté tas izveidotu kanvu.

Prezentacija nav garaka par tris minitém - idejas ieskicésa-
nai (nevis skaidrosanai).
Visus mode|us izvieto galerijas veida pie sienas.

Katram dalibniekam izdala 10 uzlimes balso$anai. Vini var
«atdot» visas uzlimes vienam modelim vai sadalit tas

(¥ Tagad jaizvélas divi BM to testésanai ar patérétajiem.

J




Atspériena punkts. 5. PIELIKUMS. BIZNESA MODELA TESTESANA

Biznesa modela atbilstiba

Problema-risinajums

Materiali

Produkts-tirgus

zinasanas, ko jus gustat,
saviem

analizejot un izprotot vinu pieredzi, uzvedibas
modelus, uztveri, veicamos darbus.

«Atspériena punkts» palidzes jums sakt savu biznesu. Pielikumi

’

Rezultats

palidzés jums izveidot piemérotu biznesa modeli. To mérkis ir

iedvesmot gan praktizgjoSos, gan topoSos uznémejus. Biznesa
modelim (BM) vienmér jabt vérstam uz patérétaju interesu un vélmju
realizéSanu. Informacija pielikuma nav detalizéta instrukcija ar stingri

noteiktu kartibu, bet gan aicinajums biznesa izmantot jaunas pieejas,
kas sekmés ta attistibu un nodrosinas celu uz panakumiem.

- EE .

Parveido savu levies biznesa o]

ideju tirgus nisai vidi sava pamata

par pamata BM. BM, nemot vera
patérétaju vélmes.

Detalizacija

O

Izveido
sava pamata
BM prototipus.

HH

H H BM atbilstiba H H
Izveido savu Parbaudi galvenas
prototipu stresa prototipu hipotéezes
testus. realitate.

11—

R’l‘z

Macies

Izveido prototipu
finansu raditaju
realitates testus.

EE

(8

=N

BM kanva testésanai.

Lielas lTmlapinas vairakas krasas.

Biezi markieri vairakas krasas.

Testésanas kartes.

Macibu kartes.

Uzlimes.

Limlapinas ar noradém «apstiprinats», «uzzinat vairak» un
«nederigs».

@@K‘@@@@\

-

Parbaudit svarigakos pienémumus par jisu BM.

Meklgjiet pieradijumus tam, ka jiisu BM, visticamak, veidos jisu
jaunuznémumam vairak ienémumu neka izmaksu, ka ari maksima-

lo vértiby, t. i., pielagots BM. J

lespéjama BM atbilstiba.
¥ lespéjama atbilstiba «problema-risinajums».
[ Jis pilnveidosiet BM, stradajot ar pargjam divam atbilstibam.

\_ /

-

Katras komandas biedrs prezenté prioritaras graujo$as hipo-
tézes. Prezentacija nav garaka par divam miniitém - idejas
ieskicé$anai (nevis skaidro$anai).

Katrs dalibnieks sanem piecas uzlimes un balso par vinuprat
labako graujoso hipotézu sarakstu.

Komandas izveido spécigako hipotézu sarakstu.

Katram eksperimentam komandas aizpilda testa karti.
Komandas izvieto savas testa kartes pie sienas.

@\

®

AR

|ss O~
Darbibas péc testa pabeigSanas
Izvietojiet macibu kartes pie sienas.
Dalibnieki sanem uzlimju komplektu ar atzimém
«apstiprinats», «uzzinat vairak» un «neapstiprinats».
Vienu no tam dalibnieki uzlimé uz macibu kartém.
Macibu kartei vismaz ar vienu uzlimi «<neapstiprinats» atkarto-
ti jaizstrada BM hipotézes un javeic jauni testi.
Macibu kartei vismaz ar vienu uzlimi «uzzinat vairak» javeic
papildu testi.
Macibu karti tikai ar uzlimém «apstiprinats» var virzit nakamo
svarigu hipotézu parbaudei. j

/L?‘IK‘IK‘ ey

Noteikumi

Darba
sakums

Pirms testa...

Vai jiusu
pieradijumi
atspogulo, ka...

BM cikls

Lietot. Izveidot. Izmérit. lemacities.

4 Izstradajiet BM, vadoties péc BM cikla. Viena hipotéze uz
vienas limlapinas un/vai testa kartes.

Nerakstiet visas hipotézes uz vienas lapinas un/vai testa
kartes, pieméram, saraksta veida.

Ta jus varat spéléties ar lapinam un noteikt to prioritati.
Tas |auj koncentréties vienam modelim un izcelt dazadus

rezultatus.

(¥ Testésanai izvélétas BM kanvas novietojiet sienas centra.

@ Izveidojiet tris komandas; katra izvirza hipotézes, kas
vinuprat laus BM darboties. Komandas nosaka BM
svarigakas (graujosas) hipotézes.

(4 Dalibnieki izvirza hipotézes (prioritara seciba), kas vinuprat
sagraus jusu BM. Ne visas hipotézes ir vienlidz kritiskas.
Dazas grauj biznesu uzreiz, savukart citas ir batiskas tikai
tad, kad svarigakas hipotézes ir Tstenotas.

@ Katra komanda pie sienas izvieto savu graujo$o hipotézu
sarakstu.

AR ®

J

=

Katra komanda prezenté savas testa kartes. Prezentacija nav
garaka par mindti - ideju ieskicésanai (nevis skaidrosanai).
Katrs dalibnieks sanem piecas uzlimes un balso par vinaprat
labakajam testa kartem.

Tagad (visiem) jaizvélas testa kartes testu veik$anai.
Atjaunojiet informaciju testa kartés (pieméram, atbildiga
testa persona, testa datums utt.).

Visi dalibnieki noverté testa kartes. Kritiskakas ir prioritaras,
tacu vispirms javeic I&ti un atri testi.

f@@@@@@\

-

Eksperimenta laika strukturéjiet secinajumus, izmantojot
« jus piesaistisiet un noturésiet patéretajus.
- stradas patérétaju piesaistes kanali.

macibu kartes.
« jums ir pieeja jusu BM nepiecieSamajiem partneriem.

* jums ir pieeja resursiem, kas nepiecie$ami vértibas radisanai.

- jus varésiet veikt darbibas, kas nepieciesamas vértibas radisanai.
« jlsu ien@mumi parsniegs izmaksas.

« §is ienakumu gisanas veids darbosies.

N
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Biznesa modela atbilstiba

Problema-risinajums

Produkts-tirgus

zinasanas, ko jus gustat,
saviem
analizejot un izprotot vinu pieredzi, uzvedlbas
modelus, uztveri, veicamos darbus.

«Atspériena punkts» palidzes jums sakt savu biznesu. Pielikumi
palidzés jums izveidot piemérotu biznesa modeli. To merkis ir
iedvesmot gan praktizgjoSos, gan topoSos uznémejus. Biznesa
modelim (BM) vienmér jabit vérstam uz patérétaju interesu un vélmju
realizésanu. Informacija pielikuma nav detalizéta instrukcija ar stingri
noteiktu kartibu, bet gan aicinajums biznesa izmantot jaunas pieejas,
kas sekmés ta attistibu un nodrosinas ce|u uz panakumiem.

—)EIC—O HH|o

Parveido savu levies biznesa 6

ideju tirgus nisai vidi sava pamata

par pamata BM. BM, nemot véra
patérétaju vélmes.

Izveido
sava pamata
BM prototipus.

HH

H H BM athilstiba H H ™
Re”
Izveido savu Parbaudi galvenas Izveido prototipu
prototipu stresa prototipu hipotézes finansu raditaju
testus. realitaté. realitates testus.

EE  [EES

(HES

Atsperiena punkits.

6. PIELIKUMS. BIZNESA MODELA STRESA TESTESANA

Materiali

Merkis

Rezultats

Darba
sakums

B

8 Parbaudei izvélétas BM kanvas.
B Karsu kava ar septiniem jautajumiem.

Specifisku noteikumu nav.
[ Atbildiet uz jautajumiem godigi, iztélojoties savas vélmes.
Noteikumi D Izvairieties no ilgstosam diskusijam.

DaZi BM ir izstradati labak un sniedz labakus finansialos rezulta-
tos, salidzinot ar pargjiem, tos griitak imitét, un tie parspés
konkurentus.

Meérkis ir atklat veidu, ka vél vairak uzlabot jasu BM.

- ECEN
¥ BM novértgjums.
[ lespéjama BM atbilstiba.
D lespéjamas atbilstibas «probléma-risinajums» veidoSanas
pamats.

Jus pilnveidosiet savu BM, stradajot ar paréjam divam atbilstibam,
jo katra izmaina, ko veicat izvélétaja patérétaju segmenta,
patérétaja proflla vértibas piedavajumos un piesaistes kanalos,
tiesi ietekmés citus jasu BM blokus.

lzvietojiet testéSanai izvéletas BM kanvas

sienas centra.

Visi aizpilda «Septinu jautajumu karti». Izvertgjiet katru BM
kanvu skala no 0 Iidz 10.

Visi izvieto macibu kartes pie sienas.
Saskaitiet katra balsotaja punktus.
Izvietojiet tos pie sienas no augstaka lidz zemakajiem.

Apspriediet, kur rikoties, kur ne. Izveidojiet prototipus no
jauna.

IK‘E'IK‘C\' ® IK‘\
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@
@
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Novértgjiet savas iespéjas BM izveidosana.
Apvelciet rezultatus skala no 0 lidz 10.

1. Parslegsanas izmaksas

Nekas neattur patérétajus
parnakt pie manis

2. Atkartoti ienemumi

100 % manu pardosanas
darfjumu transakcijas

3. PelniSana vs. teresana

Pirms saku pelnit, produkta
izveido$ana man jainvesté 100 %

Manas izmaksas ir
augstakas neka konkurentam

5. Citi, kas veic darbu

Man rodas izmaksas par visu
mana BM radrto vértibu

6. Mérogojamiba

Mana BM izaugsmei nepieciesami
ievérojami resursi un piles

7. Aizsardziba pret konkurenci

Manam BM nav
«aizsarggravju», esmu
neaizsargats pret konkurenci

Mani patéretaji ir piesaistiti

manam produktam uz daziem gadiem

100 % no manas pardosanas
darfjumiem automatiski rada
atkartotus ienémumus

Gistu pelnu pirms
produkta izveido$anas

4. Izmaksu struktira spéles noteikumu mainai

Manas izmaksas ir vismaz par
30 % zemakas neka konkurentam

Visu mana BM radito
vértibu izveido aréjie partneri,
nesanemot atlidzibu

Mana BM izaugsmei
praktiski nav robezu

Mans BM nodroSina
ievérojamus un gruti
parvaramus «aizsarggravjus»

© strateqyzer (https://www.strategyzer.com)



zinasanas, ko jus gustat,

Atspériena punkts. 7. PIELIKUMS. PATERETAJA PROFILS

Biznesa modela atbilstiba

Problema-risinajums

Produkts-tirgus

saviem

analizejot un izprotot vinu pieredzi, uzvedibas
modelus, uztveri, veicamos darbus.

«Atspériena punkts» palidzes jums sakt savu biznesu. Pielikumi
palidzés jums izveidot piemérotu biznesa modeli. To mérkis ir

iedvesmot gan prakt

€joSos, gan toposos uznémejus. Biznesa

modelim (BM) vienmér jabt vérstam uz patéretaju interesu un vélmju

realizéSanu. Informacija pielikuma nav detalizéta instrukcija ar stingri

noteiktu kartibu, bet gan aicinajums biznesa izmantot jaunas pieejas,
kas sekmés ta attistibu un nodrosinas ce|u uz panakumiem.

5
%

&

Sadali savus vertibas
piedavajumus (VP) un
piesaistes kanalus
darbos, sapés un
ieguvumos no
patérétaja profila.

Probléma-risinajums

Veic visu savu
VP un piesaistes
kanalu stresa
testus.

Padzilini izpratni par
patérétaja profilu un
darbiem, sapém un
ieguvumiem,
neaprobezojies ar
funkcionaliem darbiem.

Parbaudi darbus,
sapes un ieguvumus
kopa ar patérétajiem.

Izdoma vairakus VP un
kanalus, izmantojot
vértibas un piesaistes
kanalu kartes.

g

Parveido darbus, sapes un
ieguvumus vértibas un kanalu
kartés, skarienpunktos,

sapju remdetajos un
ieguvumu veidotajos.

r?

=

=

By =,
gy o

Materiali

Merkis

Rezultats

Detalizacija

Papildu
detalas

E‘E‘E‘E‘E‘\
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Jusu BM kanva.

Ducis papira lapu flipchart tafelei.
Lielas limlapinas vairakas krasas.
Biezi markieri vairakas krasas.
Uzlimes.

Izveidot detalizétu patérétaja profilu ar visiem
patérétaja darbiem, sapém un vélamajiem ieguvumiem.

B

) U

Visi iesp&jamie darbi, sapes un ieguvumi, kas saistiti ar VP u
kanaliem, ko sava BM esat izveidojusi patérétaju segmentam.
Diskusijas par patérétaju sapém, kam ir nepieciesams jisu
risinajums.

Sakumpunkts jiisu pienémumu parbaudei sadarbiba ar

N

&

&

(]
f

&

patérétajiem.

Izveidojiet komandas, kas noskaidro patérétaju darbus, sapes
un ieguvumus, pamatojoties uz VP un kanaliem, kas noraditi
jusu BM. Lai fiksétu savas idejas, izmantojiet flipchart tafeli
un uzlimes.

Viss jaizvieto galerijas veida pie sienas. Ta jus izveidosiet
vairakas darbu, sapju un ieguvumu alternativas.

Katras komandas biedrs prezenté tas darbus, sapes un iegu-
vumus. Prezentacija nav garaka par divam minitém - idejas
ieskicés$anai (nevis skaidrosanai).

Visi apspriez darbus, sapes un ieguvumus. Izskaidrojiet katru,
tacu nesvitrojiet. Piestipriniet tos pie citam baltam flipchart

tafeles lapam.
Izvietojiet risinajumus pie sienas.

Katra komanda prezentg risindjumus ne ilgak par divam
minGtém, pietiek tikai ar secindjumu ieskicésanu.

Visi apspriez risinajumus un izvieto jaunos darbus, sapes un
ieguvumus uz flipchart tafeles, nonemot klidainos. Ja
nepiecie$ams, balsojiet ar uzlimém, lai izvairitos no ilgstosam
diskusijam.

Komandas izvieto darbus, sapes un ieguvumus (DSI) uz tafe-
les prioritara seciba vertikali, sakot ar batiskakajiem DSI.
(Izmantojiet originalu kopijas.)

Pievienojiet diagrammas esos$ajai galerijai pie sienas. Visas
diagrammas izvieto galerija pie sienas.

v

Noteikumi

Darba
sakums

Esiet godigi!

Nobeigums

-

N

Nerakstiet uz kanvas

@ Attélojiet un aprakstiet savas idejas uz limlapipam.
& Tas lauj parvietot idejas uz kanvas, vairakkart mainot to
vietu, un pieskir idejam mobilitati un elastigumu.

Viena ideja uz vienas limlapinas

(4 Nerakstiet visas idejas uz vienas limlapinas, pieméram,
saraksta veida.

@ Vienas idejas noteikums Jauj spéléties ar jisu BM
elementiem.

Izveido diagrammu:
Funkcionalie darbi.
Socialie darbi.
Emocionalie darbi.
Blakusesosie darbi.

Kedes darbi.

Sapes (nevélami rezultati).

& sapes (skersli).
4 Sapes (riski).

(¥ leguvumi (gaiditie)
(& leguvumi (vélamie).
(& leguvumi (negaiditie).

NRRARAER

Novietojiet BM kanvu un diagrammas pie sienas.

(¥ leguvumi (nepieciesamie).

(4 Visi apspriez izplatitakas kludas darbu, sapju un ieguvumu

definésana.

O Vai nesajaucat dazadus patérétaju segmentus?

O Vai darbi nav maskéti ieguvumi?

[ Vaiir ieklauti emocionalie, socialie un kédes darhi?

O Vaijums ir pietiekams darbu, sapju un ieguvumu
daudzums (vismaz 80-100)?

O Vvai to apraksti nav pavirsi?

(¥ Dalibnieki sanem 10 uzlimes, lai izceltu izplatitakas k|udas.
Vini var «atdot» visas uzlimes vienai klidai vai sadalit tas
vairakam.

@ Atkartoti izveidojiet grupas kludu risinajumu mekIésanai.

(¥ Katras komandas biedrs prezenté tas
prioritaro darbu, sapju un ieguvumu sarakstu.
Prezentacija nav garaka par divam minatém -
ideju ieskic&$anai (nevis skaidrosanai).

™ Apspriediet (visi) atskiribas prioritatés un izveidojiet vienotu
sarakstu. Ja nepiecie$ams, balsojiet ar uzlimém, lai izvairitos
no ilgsto§am diskusijam.

[ saglabajiet savus rezultatus.

Tagad jums ir tikai piepémumi. Laiks parbaudit tos realos
apstak|os kopa ar patérétaju: realitates parbaude.
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104 Atspériena punkts. 8. PIELIKUMS. AGRINA PATERETAJA PROFILS

Biznesa modela atbilstiba

Problema-risinajums 10 1o
- o E

. /) Jiisu jaunuzngmuma BM kanvas patérétaju Esiet konkréti!

Produkts-tirgus & seomonts, T pateretel -

- 9_ o ) o B Esiet péc iespéjas konkrétaki.
Materiali (4 Vairakas papira lapas flipchart tafele. Noteikumi [ 1zvélieties personu (realu cilvéku) kontaktu veidosanai
[4 Lielas mlapinas vairakas krasas. ar cilvekiem.
ir (4 Biezi markieri vairakas krasas.
& Uzlimes.
zinasanas, ko jis gustat, un
saviem

analizejot un izprotot vinu pieredzi, uzvedlbas

del t darb - - o
moadeius, uz verl, veicamos darbus. 1Lt
f |::®

: -

[ Izveidojiet diskusiju grupas. Katra grupa izstrada agrina
patérétaja profilu.

«Atspériena punkts» palidzés jums sakt savu biznesu. Pielikumi Atrast pirmo agrino patérétaju (pirmo atbalstitaju).

PARYARN

‘paIszés jums izveidpt_pigmérotu bizngsa mod_eli._jl'o mérkis ir Markis k Darba O Vinam ir probléma (sapes) vai
iedvesmot gan praktiz&jo$os, gan toposos uznéméjus. Biznesa : 3k vajadziba.
modelim (BM) vienmeér jabat vérstam uz patérétaju interesu un vélmju a sakums O Vips apzinas $o problému.

realizésanu. Informacija pielikuma nav detalizéta instrukcija ar stingri (4 Pircéji, kuri vélas un sp&j uznemties risku izm@ginat jaunu B x::;;l:trlgar:se:ﬁ;?:]:::mu
noteiktu kartibu, bet gan aicinajums biznesa izmantot jaunas pieejas, Rezultats produktu vai pakalpojumu. ) jums.

O v = " . & i o L o O Vipam ir vai vins var iegit budzetu.
kas sekmes ta attistibu un nodrosinas ce|u uz panakumiem. 4 pirmais solis tirgd VP un piesaistes kanalu izveidoSand,
izmantojot eksperimentus un macoties no atbalstitajiem.

leklaujiet personas profila vairak detalu: vards, izglitiba, biznesa
vésture, mérki un vértibas, bailes, vecums, dzimums, gimene,

‘ komunikacijas veidi, atbalstitaja ietekmétaji, atbalstitaja blokétaji,
E’ talrunu numuri, e-pasta adreses, socialo mediju konti utt.
— B \
i - / - /
Sadali savus vértibas Padzilini izpratni par Parbaudi darbus, g
piedavajumus (VP) un patérétaja profilu un sapes un e @
piesaistes kanalus darbiem, sapém un iequvumus kopa ar 4 S \
darbos, sapés un '99“"“:"5“‘_5 patérétajiem. (¥ 1zvietojiet atbalstitaja profilu pie sienas.
'ea%;:;gg S r:gfila ;‘::I'(’;:m;zlz:sdaarrbiem 8 Katras grupas biedrs prezenté tas izveidotu atbalstitaja
P jap ’ ) Detalizicii profilu. Prezentacija nav garaka par divam mindtém, pietiek
EE eltalizaclja tikai ar secinajumu ieskicésanu.
(@) (4 Apspriediet (visi) katru profilu
<> Probléma-risinajums H .
) (4 Dalibnieki sanem uzlimes, lai izvélétos labako profilu. Vini
ﬁ - o I _ var «atdot» visas uzlimes vienam profilam vai sadalit tas
Veic visu savu Izdoma vairakus VP un Parveido darbus, sapes un vairakiem.
VP un piesaistes kanalus, izmantojot ieguvumus vértibas un kanalu & Turpiniet pievienot profilam vairik detaju, kad vien rodas
kanalu stresa vértibas un piesaistes kartés, skarienpunktos, sapju izdeviba "
testus. kanalu kartes. remdétajos un ieguvumu ’
veidotajos.
\_ J
Efm E
-
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Atspériena punkts. 9. PIELIKUMS. PATERETAJA PROFILA TESTESANA

Biznesa modela atbilstiba

Probléema-risinajums

Produkts-tirgus

zinasanas, ko jus gustat, un
saviem
analizéjot un izprotot vinu pieredzi, uzvedlbas
modelus, uztveri, veicamos darbus.

«Atspériena punkts» palidzes jums sakt savu biznesu. Pielikumi
palidzés jums izveidot piemérotu biznesa modeli. To mérkis ir
iedvesmot gan praktizejoSos, gan topoSos uznémejus. Biznesa

modelim (BM) vienmeér jabat vérstam uz patérétaju interesu un vélmju

realizéSanu. Informacija pielikuma nav detalizéta instrukcija ar stingri

noteiktu kartibu, bet gan aicinajums biznesa izmantot jaunas pieejas,
kas sekmes ta attistibu un nodros$inas celu uz panakumiem.

|
QO @ 3

Sadali savus vértibas Padzilini izpratni par Parbaudi darbus,
piedavajumus (VP) un patérétaja profilu un sapes un
piesaistes kanalus darbiem, sapém un ieguvumus kopa ar
darbos, sapés un ieguvumiem, patérétajiem.
ieguvumos no neaprobezojies ar

patérétaja profila. funkcionaliem darbiem.

< Problema-risinajums

Veic visu savu Izdoma vairakus VP un Parveido darbus, sapes un

VP un piesaistes kanalus, izmantojot ieguvumus vértibas un kanalu
kanalu stresa vértibas un piesaistes kartés, skarienpunktos,
testus. kanalu kartes. sapju remdétajos un

ieguvumu veidotéjo&

=

méﬁ

5. o,
==

=
-\)

Materiali

Rezultats

Detalizacija

Papildu
detalas

ARRE @\

-~

il

Patérétaja profils ar prioritarajiem darbiem,
sapém un ieguvumiem.

Testa kartes.

Macibu kartes.

Lielas limlapinas vairakas krasas.

Biezi markieri vairakas krasas.

\

Apstiprinat pienémumus par (prioritariem) darbiem,
sapém un ieguvumiem no jiisu patérétaja profila.

N

]
&

) U

Apstiprinats patérétaja profils ar prioritariem darbiem, sapém
un ieguvumiem.
Sakumpunkts vértibas un kanalu kartes izveido$anai.

J

E‘&'K‘E\‘\

-~

-

Katrs dalibnieks sanem piecas uzlimes un izvélas vinaprat
labako darbu, sapju un ieguvumu testus.

Grupas izveido testa kartes darba, sapju un ieguvumu testiem
ar visaugstako vertéjumu.

Katram eksperimentam grupas aizpilda testa kartes un izvieto
tas pie sienas.

Katras grupas biedrs prezenté grupas testa kartes.
Prezentacija nav garaka par miniti - idejas ieskicésanai
(nevis skaidrosanai).

Ry K‘E\'\

KE\'E\'

-

P&c pirma testa posma izkartojiet macibu kartes pie sienas.
Visi sanem uzlimes ar atzimém «apstiprinats», «uzzinat
vairak» un «neapstiprinats».

Vienu no tam grupas dalibnieki uzlimé uz macibu kartém.
Karte ar vismaz vienu uzlimi «neapstiprinats» norada uz
patérétaja profila hipotézes labojumu un jaunu parbauzu
nepiecieSamibu.

Karte ar vismaz vienu uzlimi «uzzinat vairak» norada uz papil-
du testu nepieciesamibu.

Karte tikai ar uzlimém «apstiprinats» lauj jums pariet pie
nakamas svarigas hipotézes parbaudes.

J

Noteikumi

Darba
sakums

Esiet godigi!

Nobeigums

— 10

Izmantojiet limlapinas!

[ Attélojiet un aprakstiet savas idejas uz limlapinam.
(¥ Tas lauj parvietot idejas uz kanvas, vairakkart mainot to
vietu, un pieskir idejam mobilitati un elastigumu.

Viena ideja uz vienas limlapinas

B Nerakstiet visas idejas uz vienas [imlapinas, pieméram,
saraksta veida.

B Vienas idejas noteikums lauj spéléties ar jisu BM
elementiem.

N J

Katrs dalibnieks sanem piecas uzlimes un

balso par vinaprat labakajam testa kartém.

Tagad (visiem) jaizvélas testa kartes testu veiksanai.
Atjaunojiet informaciju testa kartés (pieméram, atbildiga
testa persona, testa datums utt.).

Nosakiet (visi) testa karSu prioritati. Kritiskakajam
pieskiriet augstako prioritati, prieksroku dodot Iétiem un
atriem testiem.

Veiciet eksperimentu un strukturéjiet secinajumus,
izmantojot macibu kartes.

f&' @ Q® E'\

J
5D~

Katrs dalibnieks sanem piecas uzlimes un izvélas vinaprat
labakas testa kartes.

Testa kartes testu veik$anai jaizvélas visiem.

Atjaunojiet informaciju testa kartés (pieméram, atbildiga
testa persona, testa datums utt.).

Nosakiet (visi) testa karsu prioritati. Kritiskakajam pieskiriet
augstako prioritati, priek§roku dodot IEtiem un atriem
testiem.

Veiciet eksperimentu un strukturgjiet secinajumus, izmantojot
macibu kartes.

K‘E‘K‘@\

®

-~

J
i@~

Visas A4 formata lapas ar vértibu piedavajumu koncepcijam
pievieno galerijai uz sienas.

Grupas prezenté savas koncepcijas. Prezentacija nav garaka
par mindti - idejas ieskicésanai (nevis skaidrosanai).
Dalibnieki sanem 15 uzlimes un izvélas vinuprat labakas VP
koncepcijas. Vini var «atdot» visas uzlimes vienai koncepcijai
vai sadallt tas vairakam.

Saglabajiet savus rezultatus.

@K‘@\

®

-~
-
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analizejot un izprotot vinu pieredzi, uzvedibas
modelus, uztveri, veicamos darbus.

zinasanas, ko jis gustat,

Atspériena punkts. 10. PIELIKUMS. VERTIBAS KARTE

Biznesa modela atbilstiba

= e Materiali
Problema-risinajums

Produkts-tirgus

saviem

Rezultats

«Atspeériena punkts» palidzés jums sakt savu biznesu. Pielikumi
palidzés jums izveidot pieméerotu hiznesa modeli. To mérkis ir
iedvesmot gan praktizéjoSos, gan topoSos uznémejus. Biznesa

modelim (BM) vienmér jabit vérstam uz patérétaju interesu un vélmju

realizéSanu. Informacija pielikuma nav detalizéta instrukcija ar stingri

noteiktu kartibu, bet gan aicinajums biznesa izmantot jaunas pieejas,
kas sekmes ta attistibu un nodroSinas celu uz panakumiem.

o
S 55@

t

Detalizacija

Sadali savus vértibas
piedavajumus (VP) un
piesaistes kanalus
darbos, sapés un
ieguvumos no
patérétaja profila.

Padzilini izpratni par
patérétaja profilu un
darbiem, sapém un
ieguvumiem,
neaprobezojies ar
funkcionaliem darbiem.

Parbaudi darbus,
sapes un
ieguvumus kopa ar
patérétajiem.

<> Probléma-risinajums

Veic visu savu

Izdoma vairakus VP un
kanalus, izmantojot
vértibas un piesaistes
kanalu kartes.

Parveido darbus, sapes un
ieguvumus vertibas un kanalu
kartes, skarienpunktos,

sapju remdétajos un
ieguvumu veidotajos.

&7

VP un piesaistes

kanalu stresa

testus.
-

ﬁfm S E
-

&
&

= P
M

=

y
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-

Apstiprinats patérétaja profils.
Papira lapas flipchart tafelei.
Lielas lTmlapinas vairakas krasas.
Biezi markieri vairakas krasas.
Uzlimes.

J

Izveidot detalizétu vértibas karti ar dazadiem

produktiem un pakalpojumiem, sapju remdétajiem un ieguvu-

mu veidotajiem.

-

]

(&4
(4

Vairaki produkti un pakalpojumi, sapju remdétaji un ieguvumu
veidotaji ka iesp&jamie patérétaja darbu, sapju un ieguvumu
risinajumi.

Padzilinatas diskusijas par to, ka atrisinat patérétaja

problémas.
Sakumpunkts VP koncepcijas veidoSanai.

E ®
Izveidojiet komandas. Katra komanda atzimé (tuk$aja tabula)
péc iespéjas vairak ideju par produktiem un pakalpojumiem,
sapju remdétajiem un ieguvumu veidotajiem, izmantojot
apstiprinatu patérétaja profilu.
Visas diagrammas pievienojiet galerijai uz sienas.
Katra komanda prezenté savus darbus, sapju remdétajus un
ieguvumus. Prezentacija nav garaka par divam minGtém,
pietiek tikai ar secinajumu ieskicésanu.
Apspriediet (visi) produktus un pakalpojumus, sapju remdéta-
jus un ieguvumu veidotajus. Neizsvitrojiet tos, tikai noskaidro-
jiet to nozimi. Kad esat gatavi, izvietojiet visus produktus un
pakalpojumus, sapju remdétajus un ieguvumu veidotajus
vértibas karté pie sienas.

J

Noteikumi

Darba
sakums

Esiet godigi!

) il

Izmantojiet limlapinas!
8 Attélojiet un aprakstiet savas idejas uz limlapinam.

(4 Tas |auj parvietot idejas uz kanvas, vairakkart mainot to
vietu, un pieskir idejam mobilitati un elastigumu.

Viena ideja uz vienas limlapinas

B Nerakstiet visas idejas uz vienas limlapinas, pieméram,
saraksta veida.

[ Vienas idejas noteikums lauj spéleties ar jisu BM
elementiem.

B Izveidojiet diagrammu: vértibas karte. \

[ sadaliet karti tris kolonnas: produkti un pakalpojumi, sapju
remdétaji un ieguvumu veidotaji.
4 Novietojiet vértibas karti pie sienas.

-

B Visi apspriez produktu un pakalpojumu, sapju remdétaju un
ieguvumu veidotaju identificésanas kltdas:

O aizmirsts par klientu segmentiem;

O sajaukti produkti un pakalpojumi ar sapju remdétajiem
un ieguvuma veidotajiem;

O piedavati produkti un pakalpojumi, kas neatbilst
darbiem; sapju remdétaji, kas neatbilst sapem;
ieguvuma veidotaji, kas neatbilst ieguvumiem.

[ Dalibnieki sanem 10 uzlimes, lai noskaidrotu izplatitakas
klddas. Vini var «atdot» visas uzlimes vienai klidai vai
sadalit tas vairakam.

4 Atkartoti izveidojiet komandas K|idu risinajumu meklgsanai.

o

J

sy

Detalizacija

o

-

B Izvietojiet risinajumus uz sienas.

O

8 Katra komanda skaidro savus risinajumus. Prezentacija
nav garaka par divam minatém, pietiek tikai ar
secinajumu ieskicésanu.

B Visi apspriez risinajumus un izvieto jaunos darbus, sapes
un ieguvumus vértibas karté, neizmantojot kludainos.

Ja nepiecieSams, balsojiet ar uzlimém, lai izvairitos
noilgstosam diskusijam.
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Biznesa mode!a atbilsti- (¥ Apstiprinats patérétaja profils. Izmantojiet limlapinas!
ba (4 Papira lapas flipchart tafelei. (M Attélojiet un aprakstiet savas idejas uz limlapinam.
[ Lielas limlapinas vairakas krasas. (¥ Tas |auj parvietot idejas uz kanvas, vairakkart mainot to
~ T Materiali /, Biezi markieri vairakas krasas. Noteikumi vietu, un pieskir idejam mobilitati un elastigumu.
Probléma-risinajums % e plesiiricel ¢
Viena ideja uz vienas limlapinas
B Nerakstiet visas idejas uz vienas [imlapinas, pieméram,
Produkts-tirgus p— saraksta veida.
EECI_) \ B Vienas idejas noteikums lauj spéléties ar jisu BM
Izveidot detalizétu kanalu Karti ar dazadiem elementiem.
produktiem un pakalpojumiem, skarienpunktiem, sapju rem- j
ir détajiem un ieguvumu veidotajiem, kas atbilst darbiem,
. = e _ arki sapém un ieguvumiem. -
Zinasanas, ko Jus gustat un ' Izveidojiet atseviskas kartes katram patérétaja cejojuma i @ \
sav'em solim: «iesaiste», <apsvérums», «pirkums», Izveidojiet diagrammu
K«pakalpo]ums» un «lojalitate». j (& Kanilu karte dlesaiste.
analizéjot un izprotot vinu pieredzi, uzvedlbas " & Kanalu karte cApsvarums».
arba (4 Kanalu karte «Pirkums».
mOde!us! UZtve"' Velcamos darbus‘ KB Skarienpunkti, sapju remdétaji un ieguvumu veidotaji ka \ sakums v = !
T . - . o - - D Kanalu karte «Pakalpojums».
iespéjamas atbildes uz patérétaja darbiem, sapém un iegu- 8 Kandlu karte «Lojalitite
vumiem. « >
o o . . e Rezultats (¥ Padzilinatas diskusijas par to, ka atrisinat problémas, kuram © Sadaliet katru vertibas karti tris kolonnas: produkti un
«Ats:pe[|er.1a pupkts?> pa||(5|zes_Jums s.akt savu blzn.esu. P|?I|I§um| patérétajs mekla risinzjumu. pakalpojumi, sapju remdétaji un ieguvumu veidotaji.
palidzes jums izveidot piemérotu biznesa modeli. To merkis ir (4 sakumpunkts piesaistes kanalu koncepcijas izveidosanai. (5 Novietojiet kanalu karti pe sienas.
iedvesmot gan praktizejoSos, gan topoSos uznéméjus. Biznesa / K /
modelim (BM) vienmeér jabat vérstam uz patérétaju interesu un vélmju
realizéSanu. Informacija pielikuma nav detalizéta instrukcija ar stingri ICL)I 55@
noteiktu kartibu, bet gan aicinajums biznesa izmantot jaunas pieejas, f \ f - \
kas sekmés ta attistibu un nodrosinas celu uz panakumiem. (¥ Saciet ar kanalu karti «lesaiste». ™~ Yisi apsprie? skéfjeppunktp,ffipju rerrldétéju un
(% lzveidojiet komandas. Katra komanda atzimé (tuk$aja tabula) ieguvumu veidotaju identificeSanas kludas:
. vairakas idejas par skarienpunktiem, sapju remdétajiem un . - O aizmirsts par patérétaju segmentiem;
Detalizacija ieguvumu veidotajiem, izmantojot apstiprinatu patérétaja Esiet godigi! O sajaukti skarienpunkti ar sapju remdatajiem un
E!‘ profilu ieguvuma veidotajiem
— @ ~ (¥ Vvisas diagrammas pievienojiet galerijai uz sienas. (] piedavati skarienpunkti, kas neatbilst darbiem; sapju
ﬁ (% Katra komanda prezenté savus skarienpunktus, sapju rem- rkea?:?aat]l;'iIZisieLeua\}::lsi:e;apem; ieguvuma veidotaji,
détajus un ieguvumu veidotajus. Prezentacijas nav garakas .
Sadali savus vértibas Padzilini izpratni par Parbaudi darbus, par divam minGitém, pietiek tikai ar secinajumu ieskicésanu. B Dalibnieki sanem 10 uzlimes, lai noskaidrotu izplatitakas
p!edéyé]umus (_VP) un patéfété]a Prgfilu un _sépes un . (¥4 Visi apspriez skarienpunktus, sapju remdétajus un ieguvumu k!ﬂda_s. \{ini v?r_«zftdot» visas uzlimes vienai kltdai vai
piesaistes kanalus darbiem, sapem un ieguvumus kopa ar veidotajus. Neizsvitrojiet tos, tikai noskaidrojiet to nozimi. sadalit tas va!ralfém.
darbos, sapés un NI, pateretajiem. Kad esat gatavi, izvietojiet visus skarienpunktus, sapju rem-
ICgHvUmosinon neaprobezojies ar détajus un iequvumu veidotajus kanalu karté pie sienas.
patérétaja profila. funkcionaliem darbiem.

N J J

E’® Problema-risinajums H E—ED:-I

ﬁ Veic visu savu Izdoma vairakus VP un  Parveido darbus, sapes un f\/ L o \
VP un piesaistes  kanalus, izmantojot ieguvumus vértibas un kanalu 4 Novietojiet risinajumus pie sienas.
kanalu stresa vértibas un piesaistes kartés, skarienpunktos, [ Katra komanda prezent? risingjumus. Prezentacijas nav
testus. kanalu kartes. sapju remdétajos un Papildu garé_kalg par divam minatém, pietiek tikai ar secinajumu
ieguvumu veidotéjo& detalas ieskicésanu.
r ! E Visi apspriez risinajumus. Izvietojiet jaunos skarienpunktus,
‘ ‘ sapes un |eguvumus veértibas karté, neizmantojot kludainos.
a!m E!m E E Ja nepiecie$ams, balsojiet ar-uzlimém, lai-izvairitos no
-, - S e ilgstosam diskusijam.
m f? m E E Atkartojiet uzdevumu nakamai kanalu kartei «Apsvérums» utt.

N J
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Biznesa modela atbilstiba

Problema-risinajums

Produkts-tirgus

zinasanas, ko jis gustat,
saviem y
analizejot un izprotot vinu pieredzi, uzvedibas
modelus, uztveri, veicamos darbus.

«Atspériena punkts» palidzes jums sakt savu biznesu. Pielikumi
palidzés jums izveidot pieméerotu hiznesa modeli. To mérkis ir
iedvesmot gan praktizéjoSos, gan topoSos uznémejus. Biznesa

modelim (BM) vienmér jabit vérstam uz patérétaju interesu un vélmju

realizéSanu. Informacija pielikuma nav detalizéta instrukcija ar stingri

noteiktu kartibu, bet gan aicinajums biznesa izmantot jaunas pieejas,
kas sekmes ta attistibu un nodroSinas celu uz panakumiem.

o R
t

Sadali savus vértibas
piedavajumus (VP) un
piesaistes kanalus
darbos, sapés un
ieguvumos no
patérétaja profila.

Padzilini izpratni par
patérétaja profilu un
darbiem, sapém un
ieguvumiem,
neaprobezojies ar
funkcionaliem darbiem.

Parbaudi darbus,
sapes un
ieguvumus kopa ar
patérétajiem.

<> Probléma-risinajums

Veic visu savu Izdoma vairakus VP un

kanalus, izmantojot

Parveido darbus, sapes un
ieguvumus vértibas un kanalu
kartés, skarienpunktos,

sapju remdétajos un
ieguvumu veidotajos.

&7 & )=

VP un piesaistes
kanalu stresa vertibas un piesaistes
testus. kanalu kartes.
% % i
- R o,

|

Materiali

Rezultats

Detalizacija

Identificgjiet
augstvertigus
darbus

-

Veértibas karte.

A4 formata lapas.

Lielas lTmlapinas vairakas krasas.
Biezi markieri vairakas krasas.
Uzlimes.

Noteikumi

@@@@@\

B

Izveidot vairakas vértibas piedavajuma
koncepcijas, izmantojot vértibas karti.

Darba
sakums

C, Vértibas piedavajumi, kas atspogulo ne tikai produktus un/vai
pakalpojumus, bet arT novatorisku produktu un pakalpojumu,
sapju remdétaju un ieguvumu veidotaju kombinaciju.

(4 Padzilinatas diskusijas par to, ka atrisinat patérétaju
problémas.

(4 Dati VP stresa testam.

/ﬁm

Atspériena punkts. 12. PIELIKUMS. DAZADAS VERTIBU PIEDAVAJUMA KONCEPCIJAS

-~
[
(4

Izmantojiet «asas» idejas (napkin sketches)

i

Aprakstiet pasu vértibas piedavajumu, nevis to, ka tas
darbosies.
Ja katra skicé ir viens VP, to var atri apskatit. Viena teikuma
likums.

Viena teikuma likums

Misu

palidz

tiem, kas grib

izmantojot
w
(atskiribano )

o

Novietojiet vértibas karti pie sienas.

Katra komanda izdoma produktu un pakalpojumu, sapju

remdétaju un ieguvumu veidotaju kombinacijas, kas piedava

novatoriskus vértibas piedavajumus (vismaz 20-30). Katrai

vértibas piedavajuma koncepcijai izmantojiet A4 formata

lapu:

O ar konkréta VP produktiem un pakalpojumiem, sapju
remdétajiem un ieguvumu veidotajiem;

O ar VP «aso» ideju (napkin sketches);

O ar VP ideju, kas izteikta viena teikuma.

Identificgjiet péc iespéjas vairak augstvértigu darbu; koncen-

tréjieties uz tiem.

@ Visas A4 lapas ar vértibu piedavajuma koncepcijam pievieno
galerijai uz sienas.

(4 Katra komanda prezenté koncepcijas. Prezentacijas nav
garakas par minti (idejas ieskicéSanai nevis skaidrosanai).

(¥4 Dalibnieki sanem 15 uzlimes un izvélas vinuprat labakas VP
koncepcijas. Vini var «atdot» visas uzlimes vienai koncepci-
jai vai sadalit tas starp vairakam.

B Saglabajiet savus rezultatus.

)

~

Svarigi

J

Neapmierinati

B Vai neveiksmigs darbs rada neparedzétas sapes?
(¥ Vai nav aizmirsti bitiski ieguvumi?

(¥ Vvai ir neremdatas sapes?
8 Vai ir nerealizéti ieguvumi?

Taustami

lenesigi

B Vai varat sajust sapes?
B Vai varat saskatit darbu, sapes vai ieguvumus?

(4 Vai darbs, sapes vai ieguvumi ir vairakiem cilvékiem?
(¥ Vaiir kads, kas biis gatavs maksat?
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B Kanalu karte. B Biezi markieri vairakas krasas.
8 A4 formata lapas. B Uzlimes.
(¥ Lielas imlapinas vairakas krasas.

Biznesa modela atbilstiba

Materiali

Probléema-risinajums

Izmantojiet «a$as» idejas (napkin sketches) Viena teikuma likums Izmantojiet paterétaja celojumu

Produkts-tirgus e
B Aprakstiet piesaistes kanalu, Misu

L nevis to, ka tas darbosies. pafidz
Noteikumi (4 Jakatra skicé ir viens kanals, to var atri tiem, kas grib
H apskatit. Informétiba Apsvérums Lojalitate
Ir izmantojot
zinasanas, ko jus gustat, un . ’
! (atskirtba no )
saviem
analizejot un izprotot vinu pieredzi, uzvedlbas |‘_4_-'~1 |-‘_-'“-'1_
modelus, uztveri, veicamos darbus. 4 HC) M 4 HO) IR
Radit vairakas piesaistes kanalu koncepcijas, 4 Novietojiet kanalu karti pie sienas.
|zn'1a'nt010t kanalu karti. . . (4 Katra komanda identificé vairakas skarienpunktu, sapju
. o . o Veiciet uzdevumu katram klienta celojuma posmam: remd&taju un ieguvumu veidotaju kombinacijas, kas piedava

«Atspériena punkts» palidzés jums sakt savu biznesu. Pielikumi Merkis «lesaister, «Apsvérums», «Pirkums», «Apkalposana» un [_)arba novatoriskus VP (vismaz 20).

palidzés jums izveidot piemérotu hiznesa modeli. To mérkis ir «Lojalitate. sakums Saciet ar lesaisti». Katram piesaistes kanalam

. s = S, . / izmantojiet A4 formata lapu:

iedvesmot gan praktizéjo$os, gan topo$os uznéméjus. Biznesa v lormata o o
modelim (BM) vienmér jabiit vérstam uz patérétaju interesu un vélmju = o o R O ar konkrétiem skarienpunktiem, sapju remdétajiem un

liz8% f T — detalizéta i keii o B Piesaistes kanali, kuros ietilpst nevis pasi skarienpunkti, bet ieguvumu veidotajiem;
(et Pzl I_n ormacija pielikuma nav detalizéta instrukcija ar stingri novatoriska skarienpunktu un pakalpojumu, sapju remdataju O ar piesaistes kanala izvietojumu patérétaja celojuma Karté;
noteiktu kartibuy, bet gan aicinajums biznesa izmantot jaunas pieejas, Rezultiits un ieguvumu veidotaju kombinacija. O arkanala ideju, kas izteikta viena teikuma.

kas sekmes ta attistibu un nodroSinas celu uz panakumiem. (4 Padzilinatas diskusijas par to, ka atrisinat patérétaju [ Identificgjiet péc iespéjas vairak augstvértigu darbu;
problemas. koncentrégjieties uz tiem.

v S -
\D Dati piesaistes kanala stresa testam. / \ /

o L& = BG

n _ I X _ . B Visas A4 formata lapas ar piesaistes kanalu koncepcijam pievieno C, Dalibnieki sanem 15 uzlimes un izvélas vinuprat labakas
Sadali savus vertibas Padzilini izpratni par Parbaudi darbus, galerijai uz sienas. kanalu koncepcijas. Vini var «atdot» visas uzlimes vienai
RIS (T EERAR R Sapes un - (¥ Katras komandas biedrs prezenté tas koncepcijas. —koncepcijai vai sadalit tas vairakam
S:Zi::ti‘;:g:::js idea;ltj);iﬁ,i::]pem un :;ﬂlé\r’;g;:nﬁom ar Detalizacija Prezentacijas nav garakas par mindti - ideju eskicé$anai [ saglabajiet savus rezultatus.
ieguvur,nos - neaprobeioj'ies o ' (nevis skaidro$anai). [ Parejiet pie nakama piesaistes kanala posma patérétaja celoju-
patérétaja profila. funkcionaliem darbiem. ma karté - «Apsvérums». Atkartojiet uzdevumu. Un ta talak.

80 s osens g sy

> Problema-risinajums

ﬁ o o . _ Svarigi Neapmierinati
Veic visu savu Izdoma vairakus VP un Parveido darbus, sapes un
\k/P ur|1 piesaistes kanalus, izmantojot Eguvumts vérthai un kanalu @ Vai neveiksmigs darbs rada neparedzamas sapes? as sdpes?
analu stresa vertibas un piesaistes artés, skarienpunktos, . R X ’ - A R
testus. Kanalu kart(rs. sapju remdétéj?)s un @ Vai nav aizmirsti batiski ieguvumi? (4 Vaiir nerealizéti ieguvumi?
ieguvumu veidotéjo& —
P Identificejiet Taustami ; -
a! E!‘ augstvertigus austami tenesigi
darbus
@ @ E% E — (4 Vaivarat sajust sapes? [4 Vai darbs, sapes vai ieguvumi ir vairakiem cilvékiem?
ﬁ f? ﬁ E E [ Vai varat saskatit darbu, sapes vai ieguvumus? (4 Vaiirkads, kas biis gatavs maksat?

- %




110

Biznesa modela atbilstiba

Problema-risinajums

Produkts-tirgus

zinasanas, ko jis gustat, un
saviem y
analizejot un izprotot vinu pieredzi, uzvedibas
modelus, uztveri, veicamos darbus.

«Atspeériena punkts» palidzés jums sakt savu biznesu. Pielikumi
palidzés jums izveidot pieméerotu hiznesa modeli. To mérkis ir
iedvesmot gan praktizéjoSos, gan topoSos uznémejus. Biznesa

modelim (BM) vienmér jabit vérstam uz patérétaju interesu un vélmju

realizéSanu. Informacija pielikuma nav detalizéta instrukcija ar stingri

noteiktu kartibu, bet gan aicinajums biznesa izmantot jaunas pieejas,
kas sekmes ta attistibu un nodroSinas celu uz panakumiem.

o R
t

Sadali savus vértibas
piedavajumus (VP) un
piesaistes kanalus
darbos, sapés un
ieguvumos no
patérétaja profila.

Padzilini izpratni par
patérétaja profilu un
darbiem, sapém un
ieguvumiem,
neaprobezojies ar
funkcionaliem darbiem.

Parbaudi darbus,
sapes un
ieguvumus kopa ar
patérétajiem.

<> Probléma-risinajums

Izdoma vairakus VP un
kanalus, izmantojot

Veic visu savu Parveido darbus, sapes un
kartés, skarienpunktos,
sapju remdétajos un
ieguvumu veidotajos.

&7 & )=

ieguvumus vértibas un kanalu

VP un piesaistes
kanalu stresa vértibas un piesaistes
testus. kanalu kartes.
K b ;
- R o,

|

Materiali

Merkis

Rezultats

Detalizacija

Papildu
detalas

FRARAER

BS

Apstiprinats patérétaja profils.
VP koncepcijas.

A4 formata lapas.

Flipchart tafele.

Lielas limlapinas vairakas krasas.
Biezi markieri vairakas krasas.
Uzlimes.

a [Divos solos izvértét VP koncepcijas.

B

Vairaki izcili VP, kas ir atskirigi no konkurentu
piedavajumiem.

Padzilinatas diskusijas par to, ka atrisinat patérétaju
problémas.

Sakumpunkts minimalas dzivildzes produktu veido$anai un
testésanai ar patérétajiem.

Pievienojiet novértétas koncepcijas galerija pie sienas.
Katra komanda prezenté savas novértétas koncepcijas.
Prezentacijas nav garakas par miniti - ideju ieskicéSanai
(nevis skaidrosanai).

Visi apspriez vértésanas rezultatus. Kuriem VP ir labaki
rezultati? Vai visi dalibnieki ir vienispratis par testa kvalitati?
Ja ng, atkartojiet testu kopa.

Novirziet 10 koncepcijas ar augstako vértéjumu

nakamajam solim.

J

®

®

®

®

&

~

Visas veiksmigas koncepcijas pievieno galerijai.

Katra komanda prezenté savu koncepciju analizi.
Prezentacijas nav garakas par miniti - ideju ieskicéSanai
(nevis skaidro$anai).

Apspriediet rezultatus. Kuriem VP ir labaki rezultati? Vai
visi dalibnieki ir vienispratis par testa kvalitati? Ja né,
atkartojiet testu kopa.

Dalibnieki sanem uzlimes, lai izvélétos koncepcijas, ko vini
vélas Tstenot. Vini var «atdot» visas uzlimes vienai koncep-
cijai vai sadalit tas vairakam.

Tris koncepcijas ar visaugstako punktu skaitu parveido par
minimalas dzivildzes produktiem un parbauda ar patéréta-
jiem.

Saglabajiet iegitos rezultatus.

Atspériena punkts. 14. PIELIKUMS. VERTIBU PIEDAVAJUMU STRESA TESTS

J

fStresa testa kriteriju izmantoSana

E Izmantojiet visus kritérijus.
[ Esiet Joti godigi.
Noteikumi (¥ Drosi pievienojiet savus kritérijus vai pielagojiet eso$os
savam vajadzibam.
Formulgjiet vairak kriteriju
[ Apspriediet kritérijus. Izdomajiet péc iespéjas vairak kritériju.
M Padomajiet par to athilstibu jiisu stratégijai, patérétaju ieska-
tiem, finansém un izaugsmei, ka arf ievie$anas iespgjam.
[ Izkartojiet kritérijus pie sienas un izvélieties labakos, balsojot
K ar uzlimém. /
KE Novietojiet apstiprinatu prioritaru patérétaja CL) \
profilu pie sienas.
@ Pievienojiet VP koncepcijas. Sadaliet koncepcijas grupas,
Darba un izveidojiet novértésanas grupas.
sakums E Katra grupa novérte tai iedalitas VP koncepcijas, izmantojot
VP izcilibas kritérijus, un pieskir katram kritérijam atzimi
no 1 [idz 10.
E Visas atzimes summeé - vispirms péc kritérijiem,
péc tam - péc koncepcijas. Apspriez rezultatus
K un veic izmainas. /
f@ Novietojiet 10 koncepcijas pie sienas. CL) \
[ sadaliet koncepcijas komandam.
@ Katra komanda salidzina VP koncepciju ar saviem
Esiet godigi! konkurentiem:

O uzzimgjiet horizontalo asi un novietojiet uz tas sapju
remdétajus un ieguvuma veidotajus;

O uzzimgjiet vertikalo asi, pievienojiet skalu 1-10 un
atziméjiet, ka jusu koncepcija darbojas, nemot véra
katru faktoru;

3 pievienojiet konkurenta VP, ka ari sapju remdétajus un
ieguvumu veidotajus, ja tas ir nepieciesams;

[ novertéjiet konkurentu VP, ka arT savu koncepciju: vai ta ir

K veiksmiga? /

Vertibas piedavajumu izcilibas kriteériji

f Vai jusu VP: Vai jusu VP: \

[ atskiras no konkurentu
piedavajuma patérétajiem
svarigos darbos, sapés
un ieguvumos?

8 parspéj konkurentus
vismaz viena kritérija?

[ nav viegli imitgjami?

(¥ koncentréjas uz patérétajiem svarigiem
darbiem, sapém un ieguvumiem??

uz nerealizétiem darbiem/ieguvumiem vai
neremdétam sapém?

izvélas tikai dazus darbus, sapes vai ieguvu-
mus, bet dara to Tpasi rapigi?

pievérsas funkcionaliem, emocionaliem un
socialiem darbiem?

pielagoti tam, ka patérétaji mera panakumus?
koncentréjas uz darbiem, sapém un
ieguvumiem, kas ir svarigi vairakumam vai
par kuriem dazi ir gatavi daudz maksat? /

QR E

-




Atspériena punkts. 15. PIELIKUMS. PIESAISTES KANALU STRESA TESTS 111
E@ ) ( Stresa testa kritérju izmantogana _(9 M

Apstiprinats patérétaja profils. ¥ 1zmantojiet visus kritérijus.

Piesaistes kanalu koncepcijas. [ Esiet Joti godigi.

A4 formata lapas. Noteikumi (4 Drosi pievienojiet savus kritérijus vai pielagojiet eso$os
Flipchart tafele. savam vajadzibam.

Lielas limlapinas vairakas krasas. Formulgjiet vairak kritériju

Biezi markieri vairakas krasas. B
Uzlimes.

Biznesa modela atbilstiba

Materiali

Probléema-risinajums

Apspriediet kritérijus. Izdomajiet péc iespéjas vairak kritériju.
Padomajiet par to atbilstibu jisu stratégijai, patérétaju ieska-
tiem, finansém un izaugsmei, ka ari ieviesanas iespéjam.

[ Izkartojiet kritérijus pie sienas un izvéléties labakos, balsojot

K ar uzlimém.

@@@@K‘@@\

Produkts-tirgus

-~

Ir
zinasanas, ko jis gustat, un |C‘-)
saviem profilu pie sienas.
anallzejot un |Zpr0t0t Vlnu pleredZI uzvedlbas B Pievienojiet piesaistes kanalu koncepcijas pie tas pasas

arki sienas. Sadaliet koncepcijas grupam, un izveidojiet
modelus, uztveri, veicamos darbus. Merkis i } arba novartéSanas grupas.

Divos so|os izvertét piesaistes kanalu koncepcijas. Novietojiet apstiprinatu prioritaru patérétaja

8 Vairaki izcili piesaistes kanali katra patérétaja celojuma sakums
posma, kas atskiras no konkurentiem.
Rezultats (¥ Padzilinatas diskusijas par to, ka atrisinat patérétaja
problémas.

B Katra grupa noveérte tai iedalitas koncepcijas, izmantojot
piesaistes kanala izciltbas kritérijus, un pieskir katram
kritérijam atzimi no 1 Iidz 10.

B Visas atzimes summé - vispirms péc kritérijiem, péc tam -

K péc koncepcijas. ApsprieZ rezultatus un veic izmainas. /

«Atspériena punkts» palidzes jums sakt savu biznesu. Pielikumi & sakumpunkts minimalas dzivildzes kanalu veidosanai un
palidzes jums izveidot piemérotu biznesa modeli. To mérkis ir testésanai ar patérétajiem.
iedvesmot gan praktizejoSos, gan topoSos uznémejus. Biznesa

modelim (BM) vienmeér jabat vérstam uz patérétaju interesu un vélmju —
realizéSanu. Informacija pielikuma nav detalizéta instrukcija ar stingri / EEC'-) \
iktu kartil icinaj iznesai i ieej a (% Novietojiet 10 koncepcijas pie sienas
noteiktu kartibu, bet gan aicinajums biznesa izmantot jaunas pieejas, o] ncepcijas pie -
kas sekmés ta attistibu un nodrosinas celu uz panakumiem. [ Pievienojiet novértétas koncepcijas galerijai pie sienas. [ sadaliet koncepcijas komandam. A
[¥ Katra komanda prezenté savas novértétas koncepcijas. . - & Kara kom‘and.a salidzina koncepcijas ar saviem
Detaliziciia Prezentacijas nav garakas par miniti - ideju skicé$anai Esiet godigi! konkurentiem:
‘ ! (nevis skaidro$anai). O uzzimégjiet horizontalo asi un novietojiet uz tas sapju
E!@ (Y Visi apspriez vértésanas rezultatus. Kuriem VP ir labaki remdétajus un ieguvuma veidotajus;
5 . L . -
- R rezultati? Vai visi dalibnieki ir vienispratis par testa kvalitati? O uzzimgjiet vertikalo asi, pievienojiet skalu 1-10 un
ﬁ Jang, atkartojiet testu kopa. atziméjiet, ka jusu koncepcija darbojas, pemot véra
. _ o ) ~ ) [ Novirziet 10 «lesaistes» koncepcijas ar augstako vértgjumu k?m?' fak}oru, - - )
Sadali savus vértibas Padzilini izpratni par Parbaudi darbus, uz nakamo kartu ] plgV|erlgj|et'konku'renta'sapjy remdetajus un ieguvumu
piedavajumus (VP) un patérétaja profilu un sapes un ’ veidotajus, ja tas ir nepieciesams; o
piesaistes kanalus darbiem, sapém un ieguvumus kopa ar O novertgjiet koqklir'entu'plesgstes kanalus, ka ari savu
darbos, sapés un ieguvumiem, patéretajiem. j K koncepciju: vai ta ir veiksmiga? /
ieguvumos no neaprobezojies ar

teretaj fila. funkcionaliem darbiem. - - e R,
E SREEERAGIONE unielonatiem carbiem s |® ™~ Piesaistes kanalu izcilibas kritériji

" Probléma-risinajums H (4 visas veiksmigas koncepijas pievieno galerijai. fVai jiisu piesaistes kanali: Vai jiisu piesaistes kanili:\
ﬁ B Katra !(onganda prfzente sa!vu kongepcu_u ja\nalm._ . @ koncentréjas uz tadiem darbiem, sapém un E/, atskiras no konkurentu
Veic visu savu Izdoma vairakus VP un  Parveido darbus, sapes un Papildu & gpﬁgrl.ei!e.t re'zu.ltatu_?. Kurletm \tlpk" IT'tt)iatlgrjzuliant?k\{a: Vls't ieguvumiem, kas patérétajiem ir svarigi? piedavajuma patéréta-
VP un piesaistes  kanalus, izmantojot ieguvumus veértibas un kanalu detalas t:sltunllgplé" Vienispralis par testa kvaltall? Ja ne, atkartojie [ uz nerealizétiem darbiem/ieguvumiem vai jiem svarigos darbos;
kanalu stresa vértibas un piesaistes kartés, skarienpunktos, ! . neremdétam sapém? Sapes un ieguvumos?
testus. kanalu kﬂfteps- sapju remdétéj?)s un & Dalibnieki sanem uzlimes, lai izvéletos koncepcijas, ko vini (& izvélas tikai dazus darbus, sapes un ieguvumus, (4 Parspéj konkurentus
ieguvumu veidotéjo& vélas Tstenot. Vini var «atdot» visas uzlimes vienai koncepci- bet dara to Tpasi ripigi? ' ' vismaz viena kritérija?
ls Jatval sadalltﬂtas va|rakam. i R [ pievérsas funkcionaliem, emocionaliem un (4 nav viegli imitgjami?
‘ ‘ [ Tris koncepcijas ar visaugstako punktu skaitu parveido par sociliem darbiem? !
a!n E!n minimalas dzivildzes kanaliem un parbauda ar patérétajiem. — s . _ )
O\ SO% E — — (4 saglabiiiet iegiitos rezultatus. ] pmlagotn_{am, ka pateretgji mera pan'akumus:
f? E (% Atkartojiet procesu «Apsvérumamy, «Pirkumamy, - koncentréjas uz darbiem, sapém un leguvumiem,
[ ﬁ E g «Apkalposanai» un «Lojalittei». ) KCl kaf "‘S(;’a”dg' "a'fk_“g'am vai par kuriem daZi ir )
gatavi daudz maksat?




112 Atspériena punkts. 16. PIELIKUMS. MINIMALAS DZIVILDZES PRODUKTI

Biznesa modela atbilstiba

Problema-risinajums

Produkts-tirgus

zinasanas, ko jis gustat, un
saviem
analizejot un izprotot vinu pieredzi, uzvedlbas
modelus, uztveri, veicamos darbus.

«Atspeériena punkts» palidzés jums sakt savu biznesu. Pielikumi
palidzés jums izveidot pieméerotu hiznesa modeli. To mérkis ir
iedvesmot gan praktizéjoSos, gan topoSos uznémejus. Biznesa

modelim (BM) vienmér jabit vérstam uz patérétaju interesu un vélmju

realizéSanu. Informacija pielikuma nav detalizéta instrukcija ar stingri

noteiktu kartibu, bet gan aicinajums biznesa izmantot jaunas pieejas,
kas sekmes ta attistibu un nodroSinas celu uz panakumiem.

VEBTIBAS “ .
PIEDAVAJUMS
Izveido minimalas ﬁ ﬁ @
dzivildzes produktus
(MDP) un minimalas
dzivildzes kanalus (MDK).

,!
E m Produkts-tirgus
O~

Parbaudi pamatvértibas Izveido pamatvértibas Parbaudi MDP un
piedavajumu un piedavajuma koncepciju un MDK ar saviem
piesaistes pamatkanalu,  piesaistes pamatkanala patérétajiem.
izmantojot pardoSanu. koncepciju, izmantojot
pirhauditus MDP un MDK.

EE@ IBEE

|
Eﬂz,§

t

EIB
e

uaf

Materiali

Rezultats

Detalizacija

Pamatveértibas piedavajums.
Lielformata papira lapas.

Lielas lTmlapinas vairakas krasas.
Biezi markieri vairakas krasas.
Uzlimes.

@@@@@\

o

ECHN .
&

Noteikumi

©

Process

i

Pirmaja prototipu radiSanas un testésanas posma saciet
ar mazas ticamibas prototipiem un |énam virzieties uz
detalizétakiem MDP nakamajos posmos.

Domajiet ka «iesacgjs». Nelaujiet citu «ekspertu» viedoklim
radit Skérslus jusu meklgjumu cela.

Izveidot MDP jiisu VP koncepcijai, lai parbauditu

to ar patérétajiem

gatavi pastavigai prototipa pielagosanai. MDP var bat
nepiecie$ams daudz - pat vairaki simti - nelielu izmainu,

lidz panaksiet jutamu progresu.

Darba
sakums

(4 Vispargji (bet arvien detalizétaki) VP koncepcijas prototipi,

ko var parbaudit ar patérétajiem.

Novietojiet VP koncepciju, kurai veidojat @ \
prototipu, sienas centra.

Izveidojiet komandas un izmantojiet prototipu bibliotéku, lai
izpétitu tris iespéjamos interesantu prototipu tap$anas
virzienus.

$aja posma nedomajiet par izvéli. Sadi atri ieskicéti prototipi
neizbégami mainisies. Atveidojiet §is alternativas galerijas
veida pie sienas.

Katra komanda prezenté tris ideju skices. Prezentacijas nav
garakas par mindti - ideju skicéSanai (nevis skaidrosanai).

o )

ieguvusi visvairak balsu.

o

B Visus MDP pievieno galerija pie sienas.

P £C -
Prototipu tap$ana un testéSana notiks vairakos posmos. Esiet @

B Komandas turpina ta sava MDP izstradi, kura idejas skice

) Dalibnieki sanem uzlimes un balso par vipuprat labako ™
idejas skici. Vini var balsot par vienu skici vai sadalit
uzlimes vairakam. Sis nav [émumu pienemsanas mehanisms. Esiet godigi!
Tas tikai palidz daltbniekiem izvéléties tikamakas idejas. ™

J -

HORN
Katra komanda prezenté savu MDP. Atvéliet tam
pietiekami daudz laika - jums detalizéti jaizskaidro,
ko jus vélaties darit, kapéc un ka.
Daltbnieki, balsojot ar uzlimem, izvélas vinuprat
labako MDP. Vini var balsot par vienu produktu vai sadalit
uzlimes vairakiem.
Tagad ir jaizvélas tas MDP, ko vélaties testét.

J

Prototipu biblioteka

-~
“

&

llustracija, sizeti un scenariji: informacijas
apmaina palidz saprast, kas ir patie$am svarigs.
Atrs un éts veids, ka izveidot taustamu
prototipu pat vissarezgitakajiem VP.

Reala izméra (life-size) eksperimenti: palidziet
patérétajiem izmantot reala izméra prototipus
un produktu modelus, lai apstiprinatu interesi
par jusu VP. Tests ir atrs un léts, tacu tas ir
rupigi jasagatavo.

Galvenas lapas: viena timekla lapa ar VP

vai dazu ta aspektu aprakstu.

4

Inovacijas spéles: veicina sadarbibu ar (po-
tencialiem) patérétajiem. Var spélét tiessaiste
vai klatiené. Tris iespéjamas spéles:

O inovaciju spéle «Atrgaitas laiva»: patéréta-
jiem tiek lugts precizi noradrt faktorus, kas
vinus attur;

O inovaciju spéle «Produktu grozs»: patéréta-
jiem tiek lugts izveidot produktu grozu, kas
atspogulos jusu VP;

O inovaciju spéle «Nopérc nakotni»: patéréta-
jiem tiek ltgts noteikt prioritati ieprieks
definétam VP funkcijam.

~

E’; Pardosanas tests. Izveidojiet pardosanas testu
(to var viegli izdarit tie$saisté), lai parbauditu
dazadus patérétaju apnemsanas limenus.
Pieméram, izmériet, cik daudz cilvéku spiedis
pogu «Pirkt tilit».

B lepriek$pardosana. Parbaudiet, vai patérétaji
vélas iegadaties jusu produktu, zinot, ka jusu
piedavatie VP vél nav gatavi tirgum. Ja patéréta-
jiem jiisu produkts neinteresé, pardosanu var
atcelt un atmaksat patérétajiem naudu.




Atspériena punkts. 17.

Biznesa modela atbilstiba

Probléema-risinajums

Produkts-tirgus

zinasanas, ko jus gustat, un
saviem
analizéjot un izprotot vinu pieredzi, uzvedlbas
modelus, uztveri, veicamos darbus.

«Atspériena punkts» palidzes jums sakt savu biznesu. Pielikumi
palidzés jums izveidot piemérotu biznesa modeli. To mérkis ir
iedvesmot gan praktizejoSos, gan topoSos uznémejus. Biznesa
modelim (BM) vienmeér jabat vérstam uz patérétaju interesu un vélmju
realizéSanu. Informacija pielikuma nav detalizéta instrukcija ar stingri
noteiktu kartibu, bet gan aicinajums biznesa izmantot jaunas pieejas,
kas sekmes ta attistibu un nodros$inas celu uz panakumiem.

~~ﬁ

BEN

VERTIBAS

PIEDAVAJUMS

Izveido minimalas
dzivildzes produktus
(MDP) un minimalas
dzivildzess kanalus (MDK).

1%
Q? ﬁ Produkts-tirgus

Parbaudi pamatvértibas
piedavajumu un
piesaistes pamatkanalu,
izmantojot pardos$anu.

Parbaudi MDP un
MDK ar saviem
patérétajiem.

Izveido pamatvertibas
piedavajuma koncepciju un
piesaistes pamatkanala
koncepciju, izmantojot

pirhauditus MDP un MDK.
R _

i ﬁ

EIB
)

t

Materiali

Rezultats

Detalizacija

ARRAER

BC

Piesaistes pamatkanali.
Lielformata papira lapas.

Lielas limlapinas vairakas krasas.
Biezi markieri vairakas krasas.
Uzlimes.

-

il

Veidot MDK jisu VP koncepcijai, lai parbauditu to

darba ar patérétajiem.

Prototipu tapSana un testésana notiks vairakos posmos.
Esiet gatavi pastavigai prototipa pielago$anai. MDK var bt
nepiecieSams daudz - pat vairaki simti -
lidz panaksiet jitamu progresu.

Visparéji (bet arvien detalizétaki) piesaistes kanala
koncepcijas prototipi, ko var parbaudit ar patérétajiem.

ch

Daltbnieki sanem uzlimes un balso par vinuprat labako
virziena skici. Vini var balsot par vienu skici vai sadaltt
uzlimes vairakam. Sis nav lemumu pienemsanas
mehanisms. Tas tikai palidz atrast dalibniekiem
tikamakas idejas.

Komandas turpina ta sava MDK izstradi, kas ieguvis
visvairak balsu viena virziena.

Visus MDK pievieno galerija pie sienas.

Noteikumi

Darba
sakums

Esiet godigi!

PIELIKUMS. MINIMALAS DZIVILDZES KANALI

Process

4]

&

Pirmaja prototipu radiSanas un testésanas posma saciet
ar mazas ticamibas prototipiem un |€ni virzieties uz
detalizétakiem MDK nakamajos posmos.

Domajiet ka «iesacéjs». Nelaujiet citu «ekspertu» viedoklim
radit §kérs|us jisu meklgjumu cela.

X

Novietojiet piesaistes kanala koncepciju,

kurai veidojat prototipu, sienas centra.

Izveidojiet komandas un izmantojiet prototipu bibliotéku,
lai izpétitu tris iespéjamos interesantako prototipu
tap$anas virzienus. Saja posma par izvéli nedomajiet.
Sadi atri ieskicéti prototipi neizb&gami mainisies.
Atveidojiet s alternativas galerijas veida pie sienas.
Katra komanda prezentg tris ideju skices.

Prezentacijas nav garakas par miniiti - ideju skicésanai
(nevis skaidrosanai).

J

ch

Katra komanda prezenté savu izveidotu MDK. Atvéliet tam
pietiekami daudz laika - jums detalizéti jaizskaidro, ko jis
vélaties darit, kapéc un ka.

Dalibnieki, izmantojot uzlimes, izvélas vinuprat labako
MDK pie sienas. Vini var «atdot» visas uzlimes vienam
kanalam vai sadalt tas vairakiem.

Tagad ir jaizvélas MDK, ko vélaties testét.
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Biznesa modela atbilstiba

Problema-risinajums

Produkts-tirgus

zinasanas, ko jis gustat,

saviem

analizejot un izprotot vinu pieredzi, uzvedlbas
modelus, uztveri, veicamos darbus.

«Atspeériena punkts» palidzés jums sakt savu biznesu. Pielikumi
palidzés jums izveidot pieméerotu hiznesa modeli. To mérkis ir
iedvesmot gan praktizéjoSos, gan topoSos uznémejus. Biznesa

modelim (BM) vienmér jabit vérstam uz patérétaju interesu un vélmju

realizéSanu. Informacija pielikuma nav detalizéta instrukcija ar stingri

noteiktu kartibu, bet gan aicinajums biznesa izmantot jaunas pieejas,
kas sekmes ta attistibu un nodroSinas celu uz panakumiem.

VERTIBAS

PIEDAVAJUMS

U .
O~

Izveido minimalas
dzivildzes produktus (MDP)
un minimalas dzivildzess
kanalus (MDK).

rodukts-tirgus

ﬁﬁ@

Parbaudi pamatvértibas
piedavajumu un

izmantojot pardosanu.

|
Eﬂe,§

piesaistes pamatkanalu,

Izveido pamatvértibas
piedavajuma koncepciju un
piesaistes pamatkanala
koncepciju, izmantojot

pérbauthus MDP un MDK.
E!m 44
-

t

EIB

uaf

Parbaudi MDP un
MDK ar saviem
paterétajiem.

O
\.-0\
O
l

|

Materiali

Rezultats

Detalizacija

Macieties

MDP.

Testa kartes.

Macibu kartes.

Lielas lTmlapinas vairakas krasas.
Biezi markieri vairakas krasas.
Uzlimes.

E‘@&'E‘E\‘@\

o

Apstiprinat VP koncepciju ar MDP testésanu.
Testesana notiks vairakos posmos. Esiet gatavi pastavigai
prototipa pielagosanai. Pirms panaksiet jutamu progresu,

var bit nepiecieSams daudz - pat vairaki simti -

nelielu izmainu.

B Apstiprinata VP koncepcija.
8 Sakumpunkts pamatvértibas piedavajumu veido$anai.

\
é

(¥ Dalibnieki sanem piecas uzlimes un balso par
vinuprat labako MDP testu.

(¥ Komandas veido testa kartes testiem ar augstako
vertejumu.

8 Testa kartes izkarto pie sienas.

E Komandas prezenté savas testa kartes. Prezentacijas nav
garakas par mindti - ideju ieskicéSanai (nevis skaidro$anai).

(¥ Katrs dalibnieks sanem piecas uzlimes un balso par vinaprat

labakajam testa kartém.
-

Kad pirmais testa posms ir pabeigts

B Izkartojiet macibu kartes pie sienas.

g Visi sanem uzlimes ar atzimém «apstiprinats», «uzzinat
vairak» un «neapstiprinats» un vienu no tam uzlimé uz katras
macibu kartes.

8 Macibu karte ar vienu vai vairakam uzlimém «neapstiprinats»
norada uz MDP hipotézes labo$anas un jaunas parbaudes
nepiecieSamibu.

B Karte ar vienu vai vairakam uzlimém «uzzinat vairak» norada
uz papildu testu nepiecieSamibu.

(¥ Macibu karte tikai ar uzlimém «apstiprinats» lauj pariet pie
nakamas svarigas hipotézes parbaudes.

- J

Noteikumi

Darba
sakums

Esiet godigi!

Pamatvertibas
piedavajums

-

-

@C\'\

® @@\

&

~

Process

8 Pirmaja prototipu radiSanas un testésanas posma
saciet ar mazas ticamibas prototipiem un Iéni virzieties
uz detalizétakiem MDP nakamajos posmos.

4 Domajiet ka «iesacéjs». Nelaujiet citu «ekspertu» viedoklim
radit Skérslus jusu meklgjumu cela.

Novietojiet MDP aprakstu pie sienas. \

Izveidojiet diskusiju grupas; katra izdoma divus testus jisu
MDP. Alternativam izmantojiet «Biznesa atspériena»
testésanas karti.

Katra komanda pievieno savus testus pie sienai.

Komandas prezenté savus testus. Prezentacijas nav garakas
par divam mindtém - ideju ieskicg$anai (nevis skaidrosa-
nai).

X

J

5

Tagad (visiem) jaizvélas testa kartes testu veik$anai.
Atjaunojiet informaciju testa kartés (pieméram, atbildiga
testa persona, testa datums utt.).

Veiciet eksperimentu un strukturgjiet secinajumus,
izmantojot macibu kartes.

- J

J

Kad visi testi ir veikti
[ Parejiet pie pamatvértibas piedavajumu testa.
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MDK. EA@ Process _

et e e s }
-

Biznesa modela atbilstiba

Materiali

Lielas limlapinas vairakas krasas. Noteikumi uz detalizétakiem MDK nakamajos posmos.

Probléma-risinajums Biezi markieri vairkas krasas. (¥ Domajiet ka «iesacéjs». Nelaujiet citu «ekspertu» viedoklim

ARRAAEX

Uzlimes radrt $kérslus jusu meklgjumu cela.

Produkts-tirgus

- ic

ir g
P k 0= = t t Apstiprinat VP koncepciju ar MDP testésanu. (1 Novietojiet MDK aprakstu pie sienas.
zmasanas, 0 jus gus a un Testesana notiks vairakos posmos. Esiet gatavi pastavigai ™~ Izveidojiet diskusiju grupas. Katra grupa izdoma divus
sawem prototipa pielagosanai. Lidz panaksiet jutamu progresu, var bt testus MDK.
K nepiecieSams daudz - pat vairaki simti - nelielu izmainu. Darba [ Testus izkarto pie sienas.
anallzeJOt un |Zpr0t0t Vlnu pleredZI uzvedlbas K / sakums (¥ Katra komanda prezenté savus testus. Prezentacijas nav
modelus uztverl velcamos darbus garakas par divam minGtém - ideju ieskicé$anai (nevis
I==0 U : - ~ skaidroganai).
B Apstiprinata piesaistes kanala koncepcija.
= - = - o . Rezultats v} Sak kts piesaist kanala k ij
«Atspériena punkts» palidzes jums sakt savu biznesu. Pielikumi & iz?,elﬂ;g:ais piesaistes pamakandla koncepcijas
palidzés jums izveidot piemérotu biznesa modeli. To mérkis ir K / K /
iedvesmot gan praktizejoSos, gan topoSos uznémejus. Biznesa
modelim (BM) vienmeér jabat vérstam uz patérétaju interesu un vélmju e —
realizéSanu. Informacija pielikuma nav detalizéta instrukcija ar stingri 55@ \ / 55@ \
noteiktu kartibu, bet gan aicinajums biznesa izmantot jaunas pieejas,
kas sekmeés ta attistibu un nodrosinas ce!u uz panakumiem. Dalibnieki sanem piecas uzlimes un balso par vinuprat labako ™~ Tagad (visiem) jaizvélas testa kartes testu veiksanai.
MDK testu. ¥ Atjaunojiet informaciju testa kartés (pieméram, atbildiga
Detalizacija Kf)m_qndas izveido testa kartes testiem ar augstako Veiciet testu testa persona, testa datums utt.). A A
vertejumu. 8 Veiciet eksperimentu un strukturgjiet secinajumus, izmantojot

Testa kartes izkarto pie sienas. macibu kartes.
Katra komanda prezenté savas kartes. Prezentacijas nav
garakas par mindti - ideju ieskicéSanai (nevis skaidrosanai).
Katrs dalibnieks sanem piecas uzlimes un balso par vinaprat
labakajam testa kartém.

VERTIBAS . ' —_—
PIEDAVAJUMS
Izveido minimalas ﬁ ﬁ @
dzivildzes produktus
(MDP) un minimalas
dzivildzess kanalus (MDK).

4 E\'E\‘E\'@K‘\

" / \_ /
Oﬁ Produkts-tirgus f E_.é \ / _® \

Kad pirmais testa posms ir pabeigts Kad visi testi ir veikti
Parbaudi pamatvértibas  Izveido pamatvértibas Parbaudi MDP un ~ Izlkértojiet méc_ibu kartes ;_)ie_sienas. o B [ Parejiet pie piesaistes pamatkanla testa.
piedavajumu un piedavajuma koncepciju un MDK ar saviem Macieties & Visi sanem uzI|me§ ar atzimém «apstiprinats», «uzzinat Piesaistes
piesaistes pamatkanalu,  piesaistes pamatkanala patérétajiem. vairak» un «neapstiprints». Katrs uzlimé vienu no tam pamatkanals
izmantojot pardo$anu. koncepciju, izmantojot macibu karté.
pirhauditus MDP un MDK. B Macibu karte ar vienu vai vairakam uzlimém «neapstiprinats»

norada uz MDK hipotézes labo$anas un jaunas parbaudes
nepiecieSamibu.

[ Karte ar vienu vai vairakam uzlimém «uzzinat vairak» norada
uz papildu testu nepiecieSamibu.

B Macibu karte tikai ar uzlimém «apstiprinats» lauj pariet pie
nakamas svarigas hipotézes parbaudes.
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