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Eksporta pieredze

sakas ar kopuznémumu

leva Evalde

Latvijas — arvalstu kopuznémumiem sadarbibas uzsak$ana ar eksporta partneriem
nereti ir vienkarsaka neka vietéja kapitala uznémumiem, tomér ari o firmu

cels uz aréjiem tirgiem nav «rozém kaisits». Par to varéja parliecinaties Latvijas
Tirdzniecibas un rapniecibas kameras Jelgavas filialé notikusas uznéméju diskusijas

«Eksporta rits» dalibnieki.

Dabas resurss vietéjam
tirgum un arvalstim
Uznéméju diskusijas «Eksporta
ritsy dalibniekiem par savu piere-
dzi sadarbibas uzsaksana ar arvalstu
partneriem - gan veidojot kopuzné-
mumu, gan uzsakot produkcijas eks-
portu - stastija Uldis Ameriks, SIA
«LaFlora» uznémuma vaditajs.
Uznémums «LaFlora» nodarbojas ar
kidras ieguvi vairakos purvos Latvija,
ka ar ar §7 specifiska dabas resursa
parstradi, faséfanu un eksportu uz
dazadam valstim. Galvenie «LaFlora»
sadarbibas partneri ir darznieci-
bas uzpémumi un vairumtirgotaji.
Uznemums eksporté kiidras substratu
uz daudzam valstim Eiropa, ka an uz
Kinu, Japanu, Tuvo Austrumu valstim,
Apvienotajiem Arabu Emiratiem.
«Misu potencialie mérktirgi ir visas

tas valstis, kuras nav augligas aug-
snes,» skaidro U. Ameriks.

Lai ari uzpémuma eksporta tirgus
geografija ir visai plasa, ipasu uzma-
nibu «LaFlora» pievérs sadarbibai ar
Latvijas stadaudzétajiem. «Uzskatu,
ka, lai nu ko, bet gurkus audzét lat-
viesi prot,» saka U. Ameriks.

Mazumtirdznieciba «LaFlora» kiid-
ras substrati gan ir nopérkami tikai
atseviskas vietas, turklat faséti vie-
nigi apjomigos iepakojumos.

Sarunas nepiecieSams
ustiprs mugurkauls»

Jau 90, gadu vidd «LaFloray izvei-
dota ka kopuznémums ar partneriem
no Vacijas.

U. Ameriks diskusijas «Eksporta
rits» dalibniekiem stasta, ka vairak
neka gadu ilgas, sarezgitas sarunas

© = Diskusijas «Eksporta fits» organizé

uznémums «GatewayBaltics, Latvijas
Tirdzniecibas un ripniecibas kamera un
zurnals «Latvijas Ekonomists. Tie ir pa-
sakumi, kuru laika uznéméjiem ir iespéja
briva atmosféra, pie rita kafijas tases da-
Iities pieredze par eksporta jautajumiem.
lelgavas un tuvakas apkartnes uznémgju
vidu diskusija par eksportu izraisija lielu
interesi,

= Pasakuma temats bija «Eksports — izaici-
najums uznémumiem. Vizite pie poten-
cialajiem partneriem un tas loma ekspor-
ta darfjumu veicinasanan.

| = Uz viedok|u apmainu Latvijas Tirdznied-

bas un ripniecibas kameras Jelgavas filia-
e bija pulcgjusies uznéméji: Aivars Laksa
(SIA «Mezrozitey), Anda Sproge (SIA «Torgy
Baltio»), Vitalijs Upenieks (SIA «Signumy),
Juris Grikis (SIA «Nakts mébeles»), Andis
Eglitis (AS «Kimiska ripnica «Spodriban),
Matiss Kreslins (JIC biznesa inkubators),
Edgars Vilkins (SIA «Evopipes»), Sanita
Celitane (SIA «lecavnieksn), Intars Galitis
(SIA «lecavnieksy), Matiss Hermanis (SIA
«Jelgavas bivniecibas sistémas») un lveta
Savdona (SIA «Elagroy).

ar potencialajiem Vacijas partneriem
izdevies panakt, ka Latvijas puses
ipatsvars uznémuma pamatkapitala
tomér ir lieldks par pusi — 51%. «Jau
pasa darbibas sakuma sapratam, ka
uznémumam ir nepieciesams stabils
arzemju lidzipasnieks, jo vieni pasi
tadu apjomu «nepacelsim». Tikpat
skaidrs bija, ka vélamies tagad un



2010 APRILIS

turpmak bat galvenie noteicéji par
uznémuma darbibu un prioritatém,
jo kidra, ar ko més stradajam, fo-
mér ir mosu valsts dabas resurss.
Sakotnéji vaciesi nevaréja saprast,
kadel més tik loti pastavam uz So
51% pamatkapitala. Tacu tagad var
redzét, ka masu piles ir attaisno-
jusas: més esam gandriz vienigais
kildras parstrades uznémums Baltija,
kura nacionalo uznéméju ipasumtie-
sibas doming,» stasta U. Ameriks.

Tagad Vacijas partneri uznémumam
«LaFlora» ir lielisks paligs jaunu eks-
porta tirgu mekl&jumos. Kadras pro-
dukciju «LaFlora» eksporté gan tiesa
veida, gan ar Vacijas vairumtirdz-
niectbas uzpémuma starpniecibu.
«Uzskatu, ka Latvijas uznémumi eks-
porta tirgu mekléjumos zinama méra
atrodas nevienlidziga situacija, jo
lielakas prieksrocibas nenoliedzami
ir tiem, kas ir arzemju ipasnieku
meitasuznémumi vai ari kopuznému-
mi. Tiem, kas meklé eksporta tirgus,
badami 100% vietéja kapitala uzné-
mumi, ir daudzreiz gritak tos atrast
un iekarot. Es arkartigi cienu tos
uznémumus, kas tikai ar nacionalo
kapitalu ir spgjigi organizét razo-
Sanu atbilstosi visiem standartiem,
atrast eksporta partnerus un veik-
smigi stradat aréjos tirgos,» doma
uznemejs.

Pamata - simpatijas

U. Ameriks, meklgjot sadarbibas
partnerus arvalstis, ir parliecinajies,
ka visu biznesa procesu pirmsakums
ir personigas simpatijas vai antipati-
jas. «Loti svarigs ir pirmais iespaids,
turklat neiztikt ari bez svesvalodu
zinasanam. Labi zinu vacu valodu,
un tas man |oti noder, tomér reizém
ar nolitku pieaicinu uz sarunam tul-
ku. Ja temats ir komplicétaks, tulko-
sanas laika var iegit papildu mindti,
lai apdomatos. Protams, labu tulku
atrast ir grati, jo ir sarezgiti partul-
kot nozares specifiskos terminus,»
uzsver U. Ameriks.

Ar sadarbibas partneri (investoru)
vajadzétu radit tadas attiecibas, lai
viens otram varétu abpuséji uzticé-
ties. «Sadarbiba notiek uz abpusé-
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jas cienas pamata - nevar bat ta,
ka viens ir it ka kungs, bet otrs -
kalps,» skaidro U. Ameriks. Savukart
veiksmigu komunikaciju ar arzem-
ju pircéju vins salidzina ar makslu.
Protams, ja atbrauc svarigs klients,
tad neiztrikstosa ir ekskursija pa
Rigu un vakarinas laba restorana. Ari
tadas vakarinas var lieliski izdarit se-
cinajumus par klienta patieso dabu.
Jau péc ta, ko klients izvelesies pa-
stit, iespéjams, varés noprast, vai
vins ir skops vai devigs. Jaatceras,
protams, ka par vakarinam maksa
tas, kurs uzaicinajis maltiti ieturet,
neatkarigi no ta, kura valsti atrodas.
U. Ameriks ari zina stastit, ka kadras
parstrade ir viena no tam nozarém,
kur nopietns pircéjs vai pardevéjs
noteikti atbrauks apskatities, ka no-
tiek produkta razosana.

«An Sis vizites laika var redzét,
vai pircéja interese ir nopietna, vai
vins vispar saprot produktu vai ir
vienkarsi parpircéjs ar virspuséju ie-
interesétibu. Ja potencialais kbients
nesaprot produktu, tad sadarbibu la-
bak nesakt,» saka U. Ameriks.

Svariga ilgtspéjiba un
serviss

Viens no balstiem veiksmigai un
ilgstosai sadarbibai ir nemaini-
ga produkcijas kvalitate. «Arvalstu
klienti visvairak ciena ilgtspéjibu
- to, ka tu spgj ilglaicigi piegadat
produktu ar nemainigam ipasibam
un kvalitati un ka viniem ir iespéja ar
So faktu rekinaties. Misu gadijuma
kidras substrats veido tikai nelielu
dalu no izdevumiem, kas ir stadau-
dzétajam, tomér, ja mums kladas dél
gaditos piegadat nekvalitativu pro-
dukciju un séklas neuzdigtu, audzeé-
tajam batu milzigi zaud&jumi. Tiesi
tadél més nevaram pielaut $adas
klidas, turklat informacija par prob-
[émam ar kvalitati masu mérkklientu
vidi izplatas zibenigi. Protams, ga-
tavas produkcijas kvalitates pamats
ir kvalitativas izejvielas. Sadarbiba
ar zinatniekiem esam noskaidroju-
§, ka mdsu iegitas kddras sastavs
ir augstvértigs un Tpasi piemérots
darzniecibai,» uzskata U. Ameriks.
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Loti nozimiga loma sekmigu eks-
porta attiecibu veidosana ir ari
servisam: logistikai, pasttijumu
apstradei, tam, cik atra laika ir
iespéjams piegadat produktu jeb-
kura pasaules vieta. «Protams, 57 ir
sféra, kura lielaka dala eksportétaju
ir atkarigi no logistikas kompani-
jam. Un tomér servisam ir jabat
stabilam. Ja esam solijusi piegadat
augsni kada konkréta diena, tad
pasutitajs, loti iespéjams, tiesi uz
to laiku bas nolidzis cilvekus na-
kamajiem darbiem. Ja kiidra netiek
piegadata laikus, klientam tiek iz-
jaukta visa turpmako darbu shé-
ma,» uzsver U. Ameriks.



Uzmanigi ar
ekskluzivitati

Interesanta nianse eksporta attie-
cibas ir jautajums par ekskluzivitati.
Ja velaties piegadat kadu produktu
Italijas, Francijas vai Spanijas tirgum,
viens no pirmajiem jautajumiem no
potenciala sadarbibas partnera pu-
ses ir - vai esat ieceréjis produkciju
izplatit tikai ar viena vairumtirgotaja
starpniecibu un vai mums bis eks-
kluzivas tiesibas to darit? «lLaFlora»
ir kategoriski pret 8adu sadarbibas
modeli. Pat Vacija, kur «LaFlora» pro-
dukciju tirgo ar mums saistitais uz-
némums, kiidras substratu pardot ar
tiesi — bez starpniekiem. Sadai poli-
tikai U. Ameriks min vairakus iemes-
lus. Pirmkart, svariga ir risku diver-
sifikacija - ja ar vienigo, ekskluzivo
vairumtirgotaju kaut kas atgadisies,
noturéties tirgl varétu bit problé-
mas. Otrkart, tirgojot produkciju bez
starpniekiem, ir iespéja «just» tirgu -
kas notiek ar cenam, ar kvalitati,
alternativam. Treskart, ir iespéja pa-
vérot, kurs no uznémuma produkcijas
izplatitajiem ir labakais, aktivakais
un progresivakais. Uz iebildumu, ka

aréjais tirgus

vairumtirdzniecibas uznémums tiesu
sadarbibu ar vina klientiem varétu
uzskatit par nekorektu ricibu, Uldis
Ameriks atbild konkréti - jau slédzot
ligumu, vairumtirdzniectbas kompa-
nija vienmér tiek bridinata. «\ienmér
saku, ka pardosu kaut ko ari «pa tie-
So», lai tirgotdjam nedaudz «sviltu».
Speciali ar savu vairumtirdzniecibas
sadarbibas partneri nekonkuréju, to-
mér, ja vina klients ierodas «pa tie-
So» pie manis, tad tas ir signals,
ka tirgotdja saimnieciba, iespé&jams,
kaut kas nav kartiba. Sadas vizites
vienmér tiek parspriestas ar vairum-
tirdzniecibas partneri. Pircéju tadeél
vien, ka vind sadarbojas ari ar vai-
rumtirgotaju, neatraidu,» turpina
«LaFlora» parstavis,

Saruna par ekskluzivam tiesibam uz
produkcijas izplatisanu aktivi iesais-
tas ari Juris Grikis — zZimolu «Nakts
mébeles» un «Pils matraci» pas-
nieks. «Esam kadu laiku pastradajusi
Austrumu virziena, un varu teikt, ka
ekskluzivu izplatitaja tiesibu piepra-
sisana ir viena no Krievijas tirgus
specifiskajam iezimém. Jebkurs saru-
nu biedrs, kaut vai vinam piedergtu
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maza piparu bodite, ka produkcijas
izplatitajs vélésies jegat ekskluzivi-
tates statusu. Sai situacijai mums
ir lielisks risindgjums - piedavajam
liguma ietvert punktu, ka ekskluzivas
tiesibas izplatit produktu tiks pieskir-
tas, ja pardosanas apjoms gada laika
parsniegs kadu konkrétu, ievérojamu
summu,» iesaka J. Grikis,

Ar ekskluzivitates jautajumu, stra-
dajot Krievijas virziena, nacies sa-
skarties ari firmai «Signum», kas
razo cela zimes. Uzpémuma valdes
priek§sédétajs Vitalijs Upenieks
stasta: «\iena péc otras mis uz-
mekléja divas Krasnodaras novada
celu saimniecibas («Septita» un
«Astotar). «Astotajai» bija palai-
méjies pasteigties pirmajai. Ta nu es
bez liekam aizdomam, atsaucoties
uz vinu logumu, nosoliju potenciala-
jiem partneriem ekskluzivas tiesibas
izplatit mdsu produkciju Krasnodaras
novada. «Septita» celu saimnieciba,
kas mis uzrundja tddal péc tam,
par to bija |oti apbédinata. Teicu,
lai vienojas savstarpéji, vai varbiit
«Septita» var mis parstavét kada
kaiminu novada.»

BUTISKAKAS ATZINAS

Rezumeéjot butiskakas diskusijas laika
izskanéjusas atzinas, tika raditas tezes:

Veiksmigas un ilgstosas sadarbibas pa-
mata ir prasme veidot komunikaciju ar
cilvekiem (uznemumiem), kuriem intere-
sé tas, ko dara konkrétais Latvijas uzne-
mums. Ja pircgjs lidz galam nav izpratis
produktu, tas var radit riskus veiksmigas
komunikacijas veidosana.

Labas eksporta darijumu attiecibas
raksturo:

- abpusgja uzticésanas,

- abpuséja ciena,

- stabila pasciena,

- fokuss uz attiecibam ar partneri.

Ja uznémuma potencialais klients izsaka
velmi apmeklét razotni, tas liecina par
nodomu nopietnibu attieciba pret uzné-
mumu ka potencialo piegadataju, Tade|
jabut gataviem uznemt potencialos par-
stavjus no arvalstim savas razotnés, ka

ar jabut gatavam izradit visus razoSanas

procesus.
Laba iespéja, ka iepazit potencialo part-
neri, ir uzaicinat to vakarinas, Nerakstits

likums — tas, kurs ielidz uz vakarinam,
tas par tam maksa.

® Biznesa lielaka maksla ir attiecibas starp

pardevéju un pircéju.

= Uzrunajot potencialos klientus Rietumos,
pirmais jautajums no partneru puses biezi

vien ir par ekskluzivitati, kvalitati, atbil-
stibu dazadam prasibam un sertifikaciju.
Austrumeiropas tirgos lielaka uzmaniba
tiek pievérsta cenai, ne tik loti kvalitatei.
Uzsakot eksportu, uznémumam nepiecie-
Sams padomat par risku diversifikaciju —
vienam nonémejam no kopéja apgroziju-
ma nevajadzétu veidot vairak ka 15%.
Talredzigi ir veidot labas attiecibas ar
transporta pakalpojumu sniedzgjiem, jo
Sie uznémumi, ikdiena stradajot gan ar
sadarbibas partneriem, gan klientiem
un piegadatajiem, ir novérojusi dazadas
tirgus izmainas, pieméram, kurs uzné-
mums laikus neveic samaksu.

Ne vienmér ilgtermina attiecibas notei-
cosais ir cena, biezi vien lielaka nozime
tiek pieskirta kvalitatei, servisam, komu-
nikacijai, dafijuma pievienotajai vertibai,

zimolam un produkta pozicion&sanai.
Musdienas maksla nav sarazot, bet gan
pardot.

Lai rlipigi sagatavotos eksporta uzsaksa-
nai, nepieciesams izstradat:

- produkta pozicionésanas stratégiju,

- marketinga planu un budzetu,

- prezentacijas,

- kvalitativu majaslapu,

- eksporta budzetu,

- noligt labus pardevéjus ar lieliskam va-
lodas zinasanam.

Stradajot ar sarezgitakiem tirgiem (pie-
méram, Krieviju, Angliju), rékinot precu
piegades laiku, vélams nemt véra iespe-
jamu aizkavesanos muitas zonas.

Viegli izrunajama un saprotama zimola
izveide starptautiska vidé ir |oti svariga.
Ja uznémumam ir nosaukums, kas ir
griti izrunajams vai rakstams, tas var
apgratinat komunicésanas procesu.
Ligumi par produktu piegadasanu, pec
iespejas, jasledz ar lielaku uzmanibu, 13,
lai kadas transportetaju kladas dé| uzne-
mumam nerodas problémas.



