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Prieksvards

Tiesa Marketinga Arpakalpojumu Asocidcija (Field Marketing Association)
pievienojas Tiesa Marketinga Asociacijai (Direct Marketing Association — DMA)
laika, kad es biju tas priekssédétaja, un ta lava tiesa marketinga profesionaliem pa-
pildinat arvien plasakas produktu un pakalpojumu izplatiSanas kanalu iesp&jas ar
tiesa marketinga arpakalpojumiem.

Pirms tam es praktiski nezinaju tadu terminu ka «tie$a marketinga arpakalpoju-
mi», tacu Elisone Viljamsa (4lison Williams), budama jaunizveidotas Tiesa Marke-
tinga Arpakalpojumu Padomes (Field Marketing Council) priek3sédétaja un attieci-
gi Tiesa Marketinga Asociacijas valdes locekle, ar savu entuziasmu un plasajam
zinaSanam sava darbibas nozar€ rosinaja manu zinkari.

Manuprat, visparsteidzosakais fakts bija daudzie virzieni, kurus ietvéra tiesa
marketinga arpakalpojumi. Es, protams, biju par tiem visiem dzird&jusi — pardosa-
nas veicinaSana, mercendaizings, audits, degustacijas un demonstracijas, sléptais
pirc€js un pieredzes marketings. Dazos no tiem biju stradajusi un ieguvusi zinamu
pieredzi, tacu man nekad neienaca prata, ka visus $0s virzienus varétu apvienot zem
viena nosaukuma «tie$a marketinga arpakalpojumi» un tos en masse piedava tadas
kompanijas ka Elisones dibinatais uznémums FDS.

Elisone, kas vienmér bija loti atsauciga, izglitoja mani un daudzus manus kolge-
S$o neizmantoto tiesa marketinga kanalu, turklat tagad es allaz pievérsu savu klientu
uzmanibu personiga (face-to-face) marketinga milzigajam iesp&jam.

Es iepazistinaju Rodiju Malinu (Roddy Mullin) ar Elisoni meistarklases laika,
ko organiz&ju Worshipful Company of Marketors organizacijai, kuras biedre es
esmu, pateicoties tam, ka mani nomingja divi mani marketinga guru Rodijs un DZ{-
dita Donovani. Es biju uzaicingjusi Elisoni uzstaties ar runu par tiesa marketinga
arpakalpojumiem un vina sniedza vienu no savam virtuozajam prezentacijam.

Nakama zina, ko sanému, bija par to, ka Rodijs un Elisone ir nolémusi kopigi
uzrakstit gramatu par tiesa marketinga arpakalpojumiem. Sapnu komanda, lai ne-
teiktu vairak, kas raksta visiem tik vajadzigo rokasgramatu par So maz izmantoto
tiesa marketinga kanalu.

Un te nu ta ir, un es jitos pagodinata, ka esmu tas pirma lasitaja. Gramata ir
viegli lasama un satura vertiga; ta siki izklasta tiesa marketinga arpakalpojumu gru-
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pu veidosanas principus un parada praktiskus pieme&rus, ka izmantot dazadas jomas,
lai, piem@ram, iegiitu parsteidzosu pelnu no kapitala ieguldijuma vai iespaidigu tir-
gus dalu.

Laika, kad patérétaji klaist aiznemtaki un pievers arvien mazak uzmanibu, Eliso-
ne un Rodijs ar uzskatamiem piemeériem ir paradijusi, ka tiesa marketinga arpakal-
pojumi var piedavat metodi, ka izlauzties cauri informacijas giizmai, lai piesaistitu
padarit Sos procesus skaidrakus un saprotamakus.

Sis gramatas lastaji pasi driz atklas, ka noslépuma turétas tie$a marketinga ar-
pakalpojumu iespéjas tagad ir nodotas atklatiba.

Dzenija Meuzlija (Jenny Moseley)
Bijust Tiesa Marketinga Asociacijas priekssédétaja



Autoru prieksvards

Klientu pirkSanas uzvediba mainas. Biznesa uznémumiem, organizacijam un jo
Ipasi mazumtirdzniecibas kompanijam tagad ir savs risinajums — tiesa marketinga
arpakalpojumi.

Tie$a marketinga arpakalpojumi piedava neticamu atdevi, ka redzesiet Saja gra-
mata aplikotajas situaciju analizés un praktiskajos uzdevumos. Tas parada, ka jis
varat giit panakumus, piedavajot savus produktus vai pakalpojumus patérétajiem
vai klientiem, nemot véra, ka 21. gadsimta mainas vinu pirkSanas uzvediba un in-
ternets ieglst arvien lielaku nozimi cilvéku dziveé. Tiesa marketinga arpakalpoju-
mus var izmantot biznesa uzn€mumi, labdaribas iestades, biedribas un valsts iesta-
des. Tiesa marketinga arpakalpojumus biezi vien izmanto pardosanas vieta (POS
— point-of-sale), lai palidz&tu klientam pienemt lémumu par pirkumu, jo tas paliek
klienta atmina, lidz ar to tas ir Joti ietekmigs veids, ka palidzet klientam giit pieredzi
par zimolu, izprast Zimola vertibas un paaugstinat lojalitati konkrétajam zimolam,
izdarot pirkumus nakotné un iesakot So zimolu citiem. Papildu milzigajai atdevei
(kas tiks sikak aplukota pieméros) ir aprékinats, ka realiz&jot pardosanas funkcijas
arpakalpojumu veida, var ietaupit 15% no uznémuma izmaksam. Saja aprekina tiek
ietverti izdevumi, ko uznémums t€rétu vai ir t€rejis sava ieks€ja pardosanas perso-
nala uzturésanai, t.i. algas, cilvékresursi, autoparka uzturéSana, administracija, gal-
di, elektriba, apkure, telpas, utt. TieSa marketinga arpakalpojumu izmantoSana sa-
mazina ar1 klientu raizes par izdarito pirkumu. Lidz ar to, ka uzpémumi iegtst
lielaku klientu uzticibu, izmaksu ietaupijumu un biznesa darbibas uzlabojumus
(vairak pardod un nostiprina zimola vietu tirgii), tie parasti nelabprat izplata citiem
informaciju par tiesa marketinga arpakalpojumiem. Tacu autori uzskata, ka Siem
pakalpojumiem ir pietickami liels potencials, lai ieinteres€tu uznémumus tos iz-
mantot. Autoru skatfjuma tieSa marketinga arpakalpojumi biitu jaizmanto daudz
plasak, jo 1pasi, lai mazinatu klientu pretestibu; tapat Sie pakalpojumi butu ieprieks
japarbauda ar neticigaku klientu, pielietojot tiesa marketinga arpakalpojumus spe-
cifiskam pasakumam, lai uzzinatu to 1stos ieguvumus no pirmavotiem (un autori pat
piedava palidzet tiem, kuri tikai mazliet vélas paméginat tie$a marketinga arpakal-
pojumus sava uzpémuma).

2006. gada Ziemassveétku perioda mazumtirgotaji Lielbritanija piedzivoja
arkartigu neveiksmi — tie bija sliktakie tirdzniecibas rezultati kops 1986. gada.
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Finansu raditaji atklaj, ka 2007. gada janvari bija tikai neliels pardoSanas apjoma
picaugums par 1,8% salidzinot ar ieprieks€jo meénesi, turklat 2007. gada janvart
precém tika piedavata par 33,7% lielaka atlaide neka 2006. gada decembrl. Citiem
vardiem sakot — pat tik lielas atlaides neparliecindja patérétajus veikt pirkumus. Ta
bija arkartigi negativa ietekme uz mazumtirgotajiem (neraugoties uz to, ka nakama-
ja ménesT situlcija patieSam uzlabojas).

Tacu ne visiem situacija bija tik bezceriga, jo daziem veicas diezgan labi (vini,
iespgjams, izmantoja tie$a marketinga arpakalpojumus). ArT interneta tirgotaji sa-
sniedza 17,7% pardosanas apjoma picaugumu. Jautajums, ko proaktivs mazumtir-
gotajs dara papildus tam, ka izveido diezgan labu timekla vietni, nemot véra to, ka
klienti arvien vairak izmanto interneta piedavatas iesp&jas? Kapec, pirmkart, neiz-
pétit, ka veiksmigie uznémumi guva panakumus? Saja gramata sniegtas situaciju
analizes parada, ka zino$i uznémumi izmantoja tiesd marketinga arpakalpojumus
taja laika, kad tika rakstita §1 gramata (2007. gada maija), un ka citi, vadoties péc
vinu pieméra, varétu git lielakus pardosanas panakumus. Kuras ir tas gudras kom-
panijas, kas izmanto tiesa marketinga arpakalpojumus? P&tot tiesa marketinga arpa-
kalpojumu agenttiru klientu sarakstus un situaciju analizes (tos var atrast, ievadot
atslégas vardus «tiesa marketinga arpakalpojumi» interneta meklétaja), var atrast
§is kompanijas.

Darbs ar neticigu klientu

Ka parvaret klientu neticibu ar marketingu

Tiesa marketinga arpakalpojumi piedava uzn&mumiem, jo Tpasi tiem, kuri ne-
labprat izmanto atlaizu sist€émas, loti labu risinajumu. Tie$a marketinga arpakalpo-
jumi piemérojas klientu vajadzibam 21. gadsimta, laujot viniem izméginat konkrétu
zimolu, pienemt to un nostiprinat vinu apzina pasu uztverto, tacu vienlaikus arT loti
realo zZimola veértibu. Patérétaju neticiba ir reala — reklamas ietekme pamazam sa-
mazinas, jo patérétaji jau ieprieks to visu ir redzgjusi. Cilveki uzskata, ka vini ir
inteligenti un labak informéti un kompetentaki, jo vini, pieméram, izmanto interne-
tu, turklat patérétaji vélas, lai vinus uzrunatu ar tadu komunikaciju, kas atbilst vinu
Itmenim un izvélei. TieSa marketinga arpakalpojumi piemérojas Sai jaunajai klientu
uzvedibai. Marketings lidz §im ir bijis vienpusg€ja informacijas sniegSana, tacu tam
ir jaklast par jaunu marketingu, kas izskaidro un parliecina. Patérétajiem pirkSanas
process (kas aplikots 1. nodald) nozimé informacijas atrasanu, jo pirms pirkuma
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lémuma pienemsanas vini mekl€ So informaciju un nosaka savas vajadzibas, bet
pec tam mekl€ piegadatajus un §1s informacijas apstiprinajumu un ticamibas piera-
dijumus. Mérkis ir acumirkli apmierinat $is vajadzibas, nevis veidot ilgstosas saru-
nas, jo klienti censas rast atbildes uz saviem jautajumiem. Tiesa marketinga arpa-
kalpojumi vislabak atrisina $o situaciju, jo tie sniedz patérétajiem reala laika atbildes
pardosanas vieta, kad patérétajiem jeb klientiem, ir nepiecieSams atbalsts pirkuma
lémuma pienemsanai.

Klienti maina pirkSanas uzvedibu

Ka klienti maina savu pirkSanas uzvedibu? Ka rada dati par 2006. gada Ziemas-
svetku periodu, iepirkSanas interneta kliist arvien plasaka. Internets ir &rts iepirksa-
nas veids. Tas ir plasi pieejams gan majas, gan interneta kafejnicas, un biezi vien
iepirkties tada veida ir 1€tak neka veikala. John Lewis tieSsaistes pardoSanas apgro-
zljums tagad parsniedz pat §T uznémuma lielako veikalu apgrozijumu. 2006. gada
Ziemassvetku perioda veiktas aptaujas, paradija, ka 50% no daudzu patérétaju
izdaritajiem pirkumiem bija veikti interneta. Ka uznémumi reagé uz Siem fak-
tiem? Kompanija Argos piedava iepirkSanos interneta un vienlaikus ari veika-
la, tacu daudzi citi veikali pazinoja par sliktiem pardoSanas rezultatiem un
pelnas samazinasanos.

Tomér internets nespgj nodrosinat klientam visas nepiecieSamas ipasibas, ja
vien ta nav neparasta timekla vietne — figleaves.com ir labs piemeérs. Vairums timek-
la vietnu nerada nekadas attiecibas ar zZimolu vai veiksmigu zimola komunikaciju ar
potencialo klientu. Cilvékiem patik izjust zimolu. Ka tad cilveki ir mainijusies, lai
to panaktu? Vispirms vini var iepazities ar piedavajumu mazumtirdzniecibas tikla,
atrodot veikalos sev nepiecieSamo preci vai pakalpojumu vai abus kopa, ko dazi
médz deévét par iepirksanas terapiju (retail therapy), tatu p€c tam izmanto internetu,
dazkart specifiskas ttmekla vietnes, kuras uzskaititi visi piegadataji, lai veiktu pir-
kumu tiessaisté. Sadas timekla vietnes piemérs ir pricerunner.com. Tadu pat tados
gadijumos cilveki dod prieksroku pazistamam piegadatajam vai iegadajas pazista-
mu zimolu. Cilvékiem patiesam patik veidot attiecibas ar zimolu.

Ka jus panakat sava zimola atpazistamibu un to, ka klienti zina par jisu pro-
duktu vai pakalpojumu ar $adu zZimolu? Ka vini p&c tam veido attiecibas ar jisu
zimolu $aja interneta laikmeta? Jus varat panakt lielu dalu no ta visa, izmantojot
tiesa marketinga arpakalpojumus, kas aprakstiti, ilustréti un uzskatami paraditi
Saja gramata.
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Sobrid klienti patiesam apzinas marketinga ietekmi

Klienti klust arvien izglitotaki un gudraki attieciba uz to, ka vini izturas un uz-
tver marketingu. Tas attiecas gan uz klientu ka biznesa parstavi, gan ari ka patéréta-
ju, sabiedribas locekli vai profesionalas organizacijas parstavi. Sobrid klienti zina,
kad viniem tiek piedavats kaut kas labs. Pieméram, 2006. gada Ziemassvétku perio-
da kompanija Threshers rikoja pardosanas akciju, piedavajot milzigas atlaides, kas
skita parak neticamas. Informacija izplatijas un rezultata pardosanas apjomi palieli-
najas par 60%, tacu Threshers joprojam uzradija pelnu un kompanija bija ieguvusi
loti daudz jaunus klientus. V€l arvien tiek spriests, vai tas bija darits ar nodomu vai
ng, un vai Threshers vajadzgja to darit. Tomér patérétaji masveida interes€jas par S0
piedavajumu. Tie nebija tiesa marketinga arpakalpojumi, tacu §is piemérs parada,
cik gudri klienti ir kluvusi.

Kas vél ietekmé cilvekus? Sobrid cilveéku dzivi nosaka divi faktori: laiks un
dzives kvalitate. Laiks kltst arvien veértigaks, un tadas ikdieniskas aktivitatés ka
sadzives precu iepirksanas cilveki ir gatavi atteikties no savam vajadzibam, lai pa-
lukotos konkurentu piedavajumos. Klienti izveido attiecibas ar zimolu, lai nebtitu
jaizmanto citi zimoli, un §im izv€l&étajam zimolam janodrosina kvalitate un &rtibas
par pienemamu cenu. 2001. gada 43% no kompanijas Zesco tresajiem lielakajiem
(t.i. tiem, kas tér€ lielas summas) klientiem pat nebija domajusi par iepirkSanos ci-
tur. Tesco, protams, lield méra izmanto tiesa marketinga arpakalpojumus. Laiks ir
ietekmgjis arT produktus: Sobr1d lielakos ienémumus rada produkti, kas ir gatavi
lietosanai vai lidznemsanai, un tie$a marketinga arpakalpojumi var stimulét to izve-
li un iegadi ar degustaciju, demonstraciju, precizas mérkgrupas izvéles, pieredzes
marketinga, celojoso prezentaciju un pasakumu palidzibu.

Dzives kvalitates sasniegSana nozimé to, ka klienti apzinati vert€ un izvélas
produktus un pakalpojumus, kas uzlabo dzives stilu atbilstosi cilvéka personigajiem
kritérijiem. To var redzet dazos reklamas sauklos: ‘Rikojies, palutini sevi, tu esi ta
verts’, vilinot patérétajus ieglt So uztverto dzives kvalitates paaugstinajumu. Kon-
krétais produkts vai pakalpojums var biit dargaks, tacu, ja tas ir dala no cilvéka
dzives kvalitates, kas ir cilvéka iedomatais pastéls vai to uzlabo, klients ir gatavs
maksat un nav nekadas vajadzibas piedavat atlaides, jo tas tikai samazinas klienta
velamo dargo, ekskluzivo veidolu. Jo 1pasi tas attiecas uz tradicionalam mazum-
tirdzniecibas nozarém, kuras patérétaji iegadajas davanas, pieméram, juvelieru iz-
stradajumus, kuras ari arvien vairak cilvéki pérk produktus personigai lictoSanai.
Tiesa marketinga arpakalpojumi Seit var spélét lielu lomu, izcelot Tpaso veértibu,
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iedrosinot cilvékus paméginat, izbaudit un it Tpasi lauties stratégiskai, taktiskai vai
vienreizgjai pardosanas kampanai.

Ir ar1 zinams, ka klienti ir kluvusi neuznémigi pret reklamam kopuma, un, iespé-
jams, pamana tikai agresivas reklamas (kuras var radit pret&ju efektu reklamétajam)
vai reklamas, kuras satur humoru (tacu tas ne vienmér lauj klientiem atceréties pro-
duktu vai pakalpojumu) un kuras tiek reklameéts pazistams zimols, kas pastiprina
zimola apzinasanos un ar zZimolu saistito pieredzi. Ja neticat, ka cilveki ir kluvusi
neuznémigi pret vairums reklamam, pajautajiet kadam atsaukt atmina kadu rekla-
mu no nesen lasita zurnala vai avizes. Cilvéki varbiit atcerésies vienu reklamu un,
iespgjams, vél vienu, kas attiecas tiesi uz vigiem. Ir nepiecie$ams kaut kas cits. Sis
cits ir tiesa marketinga arpakalpojumi.

Tomer dazi biznesi vel joprojam ignore klientu

Kadel ir svarigi nemt véra klientu? Jo klienti maksa uznémumam naudu un rada
ien@mumus, savukart tas nosedz izmaksas un rada pelpu. Un visbutiskakais aspekts
ir, ka klientiem ir izvéle — vini var pirkt no konkurenta vai jebkura cita piegadataja,
ka ar1 izvéleties kadu netiesu risingjumu. Lidz ar to jaizprot, kadel vini izvélas pirkt
no viena, nevis kada cita piegadataja. Savukart piegadataji var izmantot §Is zinasa-
nas, lai iegiitu prieksrocibas attieciba uz to, ko izv€las klients. Lai runatu ar klien-
tiem, jaizprot arl vinu komunikacijas vajadzibas, un komunikacijai jaatbilst vinu
izvelei.

Ja jusu klientam, piem&ram, ‘bizness — biznesam’ (B2B — business to business)
uznémumam, ir pasam savi klienti, jums jaizprot abi klientu limeni. Viena §is gra-
matas autora pieredze liecina, ka uzn€mumi to ne vienmer patiesam saprot vai tic
tam. Dazi biznesi ne tikai uzskata, ka vinu klientu viedoklim nav nozimes, bet vél
launak — par klientiem tiek izdariti diezgan nepamatoti un nepareizi piep€mumi.
Vini neveic nekadu izpéti par to, kapéc vinu klienti pérk. Un pat ja tiek veikta izpé&te,
tas konstatgjumi netiek pienemti vai netiek reagéts uz tiem (makleriem un nekusta-
ma Tpasuma attistitajiem ir tendence ta rikoties). Jo Tpasi tas attiecas uz profesiona-
lajam organizacijam, kuras ir stradajis viens no gramatas autoriem. Biznesi un orga-
nizacijas, kuras ignor€ klientu, ir nolemtas neveiksmei.
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TieSa marketinga arpakalpojumu atskiriba

Kapeéc tieSa marketinga arpakalpojumi atskiras?

Tiesa marketinga arpakalpojumus var noskirt no visam citam tie$a marketinga
aktivitatém, jo tas ir personiga kontakta tieSais marketings. Tiesa marketinga arpa-
kalpojumi ietver precizai mérkgrupai orient€tus pardosanas veicinasanas, meréen-
daizinga, audita, degustaciju un demonstraciju, pieredzes marketinga, celojumu
prezentaciju, pasakumu un slépta pircgja aktivitates. [zmantojot §1s aktivitates katru
atseviski vai visas kopa, tiek attistits zimols, un to IstenoSana pierada zimola Ipas-
nieckam skaidru un neparprotamu pelnu no ieguldita kapitala. Redz&t, ka operativie
izdevumi rada specifisku pelnu, ir galvena tiesa marketinga arpakalpojumu Ipasiba
un ieguvums.

Ties$a marketinga arpakalpojumi ir 770 miljoni sterlinu marcinu verta industrija
Lielbritanija vien (péc Tiesa Marketinga Asociacijas 2005. gada Marketinga statis-
tikas datiem). Tiesa marketinga arpakalpojumu virzieni pastav jau vairakus desmi-
tus gadu, tacu ta ka Sis ir salidzinosi jauns visu personigd marketinga aktivitasu
apvienojums vienkopus, tie vél netiek aplikoti akadémiska liment, Iidz ar to Sie
virzieni v€l ir maz apzinati un izprasti. Par tiesa marketinga arpakalpojumiem nav
pieejama neviena gramata. Pirmas mazumtirdzniecibas akadeémijas paradiSanas
2006. gada vasaras beigas liecina par to, ka cilveki sak apzinaties tiesa marketinga
arpakalpojumu nozimi.

2006. gada decembrt zurnals Marketing Week (Parker, 2006. gads) prognozgja,
ka vienlidz ar digitalo mediju attistibu (teksta, elektroniska pasta), pasakumu un
pieredzes marketings bis nakama marketinga attistibas joma. Pasakumu marke-
tings tiek raksturots ka ‘$a briza mediju’ zvaigzne. Tas lauj klientam veidot attieci-
bas dzilaka Iiment, neka to piedava tiessaiste vai jebkurs cits medijs. Gan TV kanali
(BBC, 4. kanals), gan programmatiiras Tpasnieks (Microsoft) vai mobilo talrunu
aparatu piegadatajs (Motorola) piedava klientiem pasakumus, kuros vini var pieda-
Iities. Tas lauj klientam iepazities ar Zimolu no pirmavotiem — tiesi §1 iemesla dé] to
sauc arl par pieredzes marketingu. Pieredzes marketings ir viena dala no seSiem
tiesa marketinga arpakalpojumu virzieniem.

Tiesa marketinga arpakalpojumu aktivitasu izmantoSana ir loti ietekmiga, jo tie-
$a marketinga arpakalpojumu pamata ir galvenais personiga kontakta princips, ka
veselais saprats un izpéte palielina pardosanas apjomus un pelnu. Nav jeégas izdot
milzu naudu, virzot zimolu tirgli ar reklamas, sabiedrisko attiecibu (PR — public
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relations) vai citam tiesa marketinga metodém, kas nav saistitas ar personigo kon-
taktu, ja vien jus nenodrosinat, ka iepazistinasana ar zZtmolu notiek pardosanas vieta.
Ja ar zinamiem ieguldijumiem esat ieguvis kaut nelielu dalu no potenciala klienta
apzinas, neizturieties pret to neverigi pardosanas vieta. Tadi tiesa marketinga arpa-
kalpojumi ka degustacijas, demonstracijas un pieredzes marketinga pasakumi loti
iespaidigi paaugstina zimola vértibu pardoSanas vietda, meréendaizings nodroSina
attiecigo produktu izvietosanu un audits apstiprina, ka tas notiek arT tad, ja pardosa-
nas vieta nav klat neviens no piegadatajiem. Sléptajam pirc€jam ari ir sava loma, lai
parliecinatos, vai ir Tstenotas apmacibu stratégijas un vai tas darbojas. Ilgtermina un
Istermina projekti, ka art abu apvienojums konkrétas pardosanas kampanas ir veids,
ka tiek Tstenoti tiesa marketinga arpakalpojumu virzieni, nodrosinot visprecizako
mérkgrupas izveli, kas ir pret§ja nefokus€tai pieejai (scatter-gun approach)
marketingam.

2007. gada sakuma zurnals Marketing Week rakstija (Parker, 2006. gads), ka
izstadeém, kuru apmekl&jums laika perioda no 1998. lidz 2005. gadam ir krities par
25% un kuras ir nemainigi palikusas pie atsevisku stendu sistémas, vajadzetu bei-
dzot saprast, ka tas varétu atdzimt no jauna, izmantojot pasakumus izstazu laika.
Tas nozimg, ka partikas izstades klitu par degustacijas pasakumiem, auto izstades
piedavatu testa braucienus, sléposanas demonstracijas butu iesp&ja izmeéginat slépo-
Sanas makslu. Jaunais Mancestras Virgin Megastore pulcina 250 cilvéku auditoriju
un organize tai dazadu makslinieku uzstasanos. Veikala ir ar1 speciali izveidota vie-
ta, kur pircgji var izméginat piedavatos produktus. TieSi marketinga arpakalpojumi
ir risinajums, lai atdzivinatu apsikstoSo izstazu nozari.

Vai jus varat izmantot tieSa marketinga arpakalpojumu
virzienus, nesledzot ligumu ar tiesa marketinga
arpakalpojumu agentiru?

[

Autori ir loti ilgi diskut&jusi par So jautajumu. Formali atbilde ir ‘n€’, ja tiesa
marketinga arpakalpojumu definicija ietver arl tiesa marketinga arpakalpojumu
agentiiras iesaistiSanu. Ja ta ietver visu, ar ko saistas ieksgjas tiesa marketinga akti-
vitates, tai butu japarada, kapeéc labak nodot pardosanas funkciju arpakalpojumu
sniedz&jam. Liguma atrunatas, profesionalas, parliecinatas un klientiem atbilstosas
personigas pardosanas aktivitates, ko veic pieredz&jusi un augsti kvalificéti specia-
listi, ir pavisam cits jautajums. L1dz ar to autori ir ietverusi arT ieks€jo personigas
pardosanas aktivitasu vadibu, lai pilnigak izteiktu tiesa marketinga arpakalpojumu
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bitibu. Jebkura gadijuma tiesa marketinga arpakalpojumu specialisti parasti sa-
sniedz labakus tiesas pardosanas rezultatus neka attieciga uznémuma pardosanas
darbinieki. Ieks€jas personigas pardosanas aktivitates tiek veiktas tik zema liment
gan veikalos, gan izstades, ka ir arkartigi nepiecieSams tas uzlabot. Ja jau 2006. gada
Ziemassvetki bija tik milziga neveiksme mazumtirgotajiem, ka minéts ieprieks, tad
pirmkart, dal€ji javaino uznémuma pardevéju slikta ieks€ja apmaciba. Mazumtirgo-
tajiem vajadz€ja izmantot tieSo marketingu arpakalpojumus vai ieks€jo pardeveju
apmacibu tiesa marketinga arpakalpojumu specialistu vadiba, vai arT izmantot treso,
mazak efektivo iesp&ju «darit pasiem» (DIY — do it yourself), kuru autori ir stkak
izklastjusi gramatas beigas.

Viens no autoriem, piem&ram, izmantojot pieeju «darit pasiem» un nelielu, pre-
cizi fokus@tu pardevéju apmacibu, ir palidzgjis klientiem uzlabot pardosanas radita-
jus par 22%, palielinot tiro pelnu. Nesen, 2006. gada oktobrT tika apmaciti kada ra-
zosanas nozares klienta darbinieki, ka fokuséties uz klientu. Klients sanéma tik
daudz jaunu pasiitijumu no esosajiem klientiem, ka, neskatoties uz to, ka ta bija
sezona, kura parasti pardosanas apjomi samazinas, uznémums atsaka razosanu ar
pilnu jaudu un atlika jaunu klientu mekléSanas aktivitates uz 2007. gada beigam,
kad tika planots palielinat razoSanas apjomus. Kads cits klients profesionalo pakal-
pojumu nozaré panaca zimola iekltSanu §is nozares labako trijnieka, lai gan ie-
prieks ta pozicijas tika apSaubitas, un tas notika, pateicoties patiesi vertigai visu
darbinieku apmacibai marketinga un pardosanas joma, fokus€joties uz konkrétu
potencialo klientu grupu. V&l cits klients sanéma apmacibu, ka pardot izstades. Ta-
gad izstazu laika uzp€mumam vienmer ir trisarpus reizes lielaki pastitijumi vertibas
zina neka ieprieks un ta darbiba ir veiksmiga, pat ja visiem par&jiem izstazu dalib-
nickiem ta Skiet neizdevusies izstade. Patiesiba divi klienti ir loti noraiz&jusies par
to, ka pargjiem Top Drawer, the Spring Fair, u.c. izstazu dalibniekiem ir tik slikti
rezultati, ka vini lidza, lai $aja gramata par personigo tieSo marketingu tiktu sniegti
padomi, kas palidzetu pargjiem gut sekmes un mazinatu So klientu raizes. Uzpému-
ma darbinieku ieksgja apmaciba, ko veic piegadataju klienti, ir pierasta pardoSanas
procesa sastavdala, kas parasti tiek pielietota jaunu produktu ieviesanai tirgt.

Lai pilniba paraditu personiga kontakta nozimi, kas gan ne vienmeér ir dala no
tieSa marketinga arpakalpojumiem, $aja gramata ir aplikots uznémuma darbinieku
personigais kontakts ar klientu, tostarp pardosana izstadgs, jo arT §is aktivitates per-
soniga saskarsme rada zZimola apzinaSanos un iepazistina ar zimolu pardosanas vie-
ta (skatit 19. nodalu). Tie ir tikai ieteikumi, lai sasniegtu tadu Itmeni, kada strada
darbinieki tie$a marketinga arpakalpojumu agenturas. Piegadatajam, kur§ vélas
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sasniegt vél labakus rezultatus, vajadzetu luogt tiesa marketinga arpakalpojumu
agentiirai nodrosinat uznémuma darbinieku iek§€jo apmacibu un visbeidzot uzticét
pardosanas funkciju arpakalpojumu sniedz&jiem. Tadu méginot uzlabot uzpémuma
iek$€jas pardosanas standartus, ka tas aprakstits 19. nodala, ir jasaprot, cik liela ie-
tekme ir tiesa marketinga arpakalpojumiem.

TieSa marketinga arpakalpojumi - efektivi, bez atlaidéem

Tatad tiesa marketinga arpakalpojumi nozimé zimola apzinaSanas paaugstinasa-
nu, ar to saistitas pieredzes radiSanu un iepazistinasanu ar to pardosanas vieta. Tiesa
marketinga arpakalpojumi palidz zimolam klit dzivam. Veiksmigam zimolam pie-
der vieta klienta apzina, un tiesa marketinga arpakalpojumi ir viens no veidiem, ka
iegiit So vietu atri, pareizi un ta, lai tam butu augstaka prioritate klienta apzina neka
citiem zimoliem. Tie palidz uzvarét zimolu cina par vietu patérétaju apzina. Tiesa
marketinga arpakalpojumi panak to ar dazadiem panemieniem, kuri savstarpgji ja-
kombing€ un japieméro atbilstosai situacijai, lai sasniegtu marketinga mérkus. Lidzigi
ka pardosanas veicinasanas kampanas ar1 tiesa marketinga arpakalpojumu aktivita-
tes var radit jautribu, satraukumu un interesi pardosanas vieta, tacu ta ka pardosanas
veicinasanas kampanas biezi vien tiesi pretgji ietekmé tiro pelnu, tiesa marketinga
arpakalpojumi saglaba cenu un lidz ar to arT galveno Zimola vertibas elementu. Ja
jusu zimols tiek uztverts ka dargs produkts vai pakalpojums, tad jus vélaties, lai tads
ar1 tas biitu, un jums ir vajadzigi tadi instrumenti, lai nebutu jalieto atlaizu sisteémas.
Tiesi marketinga arpakalpojumi nodrosina $adus instrumentus.

TieSa marketinga arpakalpojumu izmantosana ar
mazumtirdzniecibu nesaistitas nozares - ‘bizness - individam’
(B2P - business to persons) segmenta

Tiesa marketinga arpakalpojumi neparprotami ir piemeroti mazumtirdzniecibai.
Gramata ir paradits, ka tos var diezgan logiski attiecinat arT uz ‘bizness — biznesam’
jomu. Tacu ka ir ar citam organizacijam un ar mazumtirdzniecibu nesaistitiem uz-
pémumiem? Seit autori vélas aplikot plasakas tiesa marketinga arpakalpojumu ie-
spejas — ‘bizness — individam’ (kur ar individu jasaprot, pieméram, profesionali,
iestazu parstavji, individualie uznémumi, pasnodarbinatie), par kuram jus Seit lasat
pirmo reizi. Tiesa marketinga arpakalpojumus var izmantot $aja joma tapat ka jeb-
kura cita, kur tiek veikts marketings.
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Pieméram, aplikosim profesionalu organizaciju, teiksim — ar inZenierzinatni
saistitu iestadi, kura atklaj, ka prognozgtie ienémumi no biedru maksam nav pietie-
kami, lai nosegtu planotas izmaksas. Tai ir nepiecieSami ienakumi no citam aktivi-
tatém, kas nav saistitas ar biedru maksu, pieméram, macibu kursu pardosana un
profesionalo konsultaciju snieg§ana gan biedriem, gan profesionaliem (‘bizness —
individam”), kas jo Tpasi Sobrid ir nepiecieSams valsts parvaldei un agenttram, ku-
ras ir parpémusas valsts parvaldes funkcijas. Iestazu darbiniekiem jauztver un ja-
pauz zimols ka kultdira, un iestazu timekla vietném jabit izstradatam, domajot par
noteiktam mérkgrupam, bet ka zimola sniedzg&jiem, jeb tiesa marketinga arpakalpo-
jumu valoda runajot — zZimola vestneSiem, loti svariga ir vinu uzvediba pardosanas
vieta. Izmantojot tie$a marketinga arpakalpojumu panémienus, sléptais pircgjs var
apstiprinat, ka iestades darbinieki izturas pret vinu (ka ‘bizness — individam’ parsta-
vi), un sniegt atgriezenisko saiti, ka darbinieku kultiira un atbildes ir atbilstoSas tam,
ko vélas sanemt mérka auditorija. Tie$a marketinga arpakalpojumu panémienus var
izmantot pasakumos, kurus apmeklg iestades biedri, iesp&jams, bez maksas, lai per-
soniga saskarsmé ar viniem (‘bizness — individiem”) iepazistinatu ar macibu iegu-
vumiem, kursiem, publikacijam un profesionalam konsultacijam. Tas pats attiecas
arT uz labdaribas iestadem. Nepartraukti sttt bédu stastus potencialajiem ziedota-
jiem nav risindjums. Patérétajam sak apnikt $is nelaimes. Lai atskirtos, labdaribas
iestadei sakotngji japiedava ar zimolu (vai iemeslu) saistita pieredze bez maksas,
kas paliks ziedotajam prata (labdaribas iestades strat€gija ‘bizness — individam’).
Tie$a marketinga arpakalpojumi tiesi to nodrosina.

Autori uzskata, ka tiesa marketinga arpakalpojumus var izmantot arT valsts sek-
tora, kur Sobrid parak liela loma informacijas sniegSana ir medijiem, turklat biezi
vien §T informacija ir sagrozita, kas nevienam nenak par labu. Pieméram, Vinas
Majestates lenémumu un muitas parvalde Lielbritanija (HM Revenue & Customs)
Sobrid piedava bezmaksas «konsultacijas/apmacibas par pievienotas veértibas no-
dokli» pasnodarbinatam personam (3Ts iestades strat€gija ‘bizness — individam”).
Brunotie speki vienmgr ir apzinajusies atvérto durvju dienu nozimi. Tacu So ieksgji
organiz€to pasakumu ietekmi noteikti varétu paaugstinat, izmantojot profesionalas
tie$a marketinga arpakalpojumu agenttras.
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Integracijas, jaunu mediju un tehnologiju
paradiSanas

Ir paradijusies marketinga integracija

Integrétais marketings, kas $aja gramata nozime tiesa marketinga arpakalpojumu
ietverSanu visa kop€ja marketinga procesa, mégina panakt, lai klients, kur§ sakotng&ji
neko nezina par produktu vai pakalpojumu, galu gala veiktu pirkumu un péc tam
labprat atkartotu to arT nakotné. Marketinga integracija rada komunikacijas konsek-
venci. Profesores Merlinas Stounas (Merlin Stone) pétijums parada, ka tada veida
var noverst 30% «zaud&to» pardosanas iesp&ju, kas rodas no atskiribam marketinga
solfjuma, pardosanas apstaklos un reali nodrosinataja pakalpojuma. Viens no auto-
riem atklaja, ka Virgin One Account péc 13 nedélam $is kludas dé] zaud&ja 30%
klientu. Zimola izteiktajam vestijumam jabiit konsekventam. Virgin One pardevéji
neorientgjas uz mérka auditoriju, kas bija v€l viena probléma, tacu tiesa marketinga
arpakalpojumu nozar€ §is ir bitisks faktors. Tiesa marketinga arpakalpojumu joma
var lepoties, ka tas specialisti — zZimola v€stnesi — strada tiesi ar mérka auditoriju.

Agenttra SPF15 2006. gada kampanas rezultata redzg€ja, ka Superdrug paaug-
stingja tas iecienitaka zimola atpazistamibu no 15% lidz 33%, ieguistot 170 000
jaunas klientes (parsp&jot lielakos konkurentus). STkampana ir piemérs gan secigai,
gan integrétai pieejai, ka arT tam, ka kompanija ieguva daudzus partnerus. SPF15
palidzgja sievietei, kas gatavojas doties atvalinajuma, iegiit So svarigo, Ipaso «mazo
bridi» (vinai, mérka klientei), izmantojot reklamu, tekstus, pasta siitfjumus (nosutot
pilnu produktu paku) un e-pastu. Rezultata 25% dalibniecu «jiitas 1pasas», 38% at-
zina, ka kampana notika istaja bridi, 27% tagad «mil Superdrug» un 42% no vinam
«tagad ir labakas domas par Superdrug». Tas ir radosas, inovativas un integrétas
zimola veidosanas piemers.

Jauni mediji un tehnologijas

Vidi, kura notiek marketings, ir ietekmgjusas daudzas parmainas. Pirmkart, taja
ir ienakusi jauni mediji (internets, teksta zinojumi un interaktiva televizija), kurus
var izmantot ka papildu kanalus. Atcerieties, ka daudzi klienti tagad pastavigi atro-
das savu mobilo talrunu vai viedtalrugu tuvuma.

Otrkart, jaunas tehnologijas padara dzivi gan sarezgitaku, gan vienlaicigi ari
vieglaku, tiklidz tas tiek apgiitas. Tagad ir viegli pieejami un ne parak dargi tresas
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paaudzes mobilie talruni, jaudigi datori, kl€pjdatori un plaukstdatori ar attiecigam
argjam iericém, programmatlru un savietojamibu, ciparu kameras un atra att€lu
elektroniska parraide. Marketinga specialistiem jaizprot, kadu formatu klienti izve-
las un izmanto Sajos komunikacijas kanalos.

ArT marketinga arpakalpojumi giist savu labumu no jaunajam tehnologijam. Au-
ditu var veikt dazas sekund@s, viena momenta nodrosinot pieradijumus. Mérisana
un efektivitate (skatit 14. nodalu) parada, ka marketinga specialistam tagad ir japie-
dava vertiba par prasito cenu visam marketinga aktivitatém uzn€muma vai organi-
zacija. «Pelnas izlietojumsy ir jauna meistariba, kas galu gala svariguma zina lidzi-
nasies tradicionalajam lidzeklu izlietojumam, analiz€jot marketinga ieguldijumu
atdevi salidzinajuma ar ieguvumiem. Tie$a marketinga arpakalpojumi ir vairak pie-
mgéroti pelnas izlietojuma analizei, jo visi tie§a marketinga arpakalpojumu panémie-
ni ietver jau pamata esosu efektivitati.

Timeklis ka informacijas avots

Timeklis lauj jums ka lasitajam iegtt jaunako informaciju. Gramata ir dotas at-
sauces uz timekla vietném, lai jus varétu atrast jaunakos rakstus, piemérus un situa-
ciju analizes. P&tot citas gramatas, atklajam, ka cilvékiem vél joprojam patik situa-
ciju analizes, un tiesi §1 iemesla d€l tas ir dotas arT Saja gramata.

Isuma par gramatu

Kam domata si gramata?

Nemot véra §1s gramatas unikalitati, ta noteikti kliis par pieprasitako lasamvielu,
iegustot lielako lasttaju skaitu. Gramata paredz&ta ikvienam mazumtirgotajam, kas
meklg citas pieejas, ko izmantot atlaizu sist€mu vieta, labdaribas un bezpelnas orga-
nizacijam, kuras vélas piedavat atskirigu pieeju, lai uzlabotu ien€mumu plismu, ka
ari valsts parvaldes iestadem, kas mégina piesaistit cilvéku uzmanibu. ST gramata
patiesam bis noderiga ikvienam marketinga iesaistitajam cilvékam vai tiem, kuri
nodarbina marketinga specialistus, ka ar1 marketinga studentiem un pardosanas ap-
macibu kursos ne tikai tadel, ka ta ir vieniga, kas koncentré&jas tikai uz tiesa marke-
tinga arpakalpojumiem, bet gan tadel, ka ta parada arT, ka visas tiesa marketinga
arpakalpojumu jomas saistas ar pargjo tiesSo marketingu un kop&jo uznémuma mar-
ketingu. Ta biis vienlidz noderiga gan tiem, kas nodarbina cilvékus tiesa marketinga
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arpakalpojumu sniegSana vai pasiem So pakalpojumu sniedz&jiem, neatkarigi no ta,
vai vini ir demonstrétaji, meréendaizinga specialisti, sl€ptie pircgji vai pardeveji —
zimola vestnesi, kuriem bis jo Tpasi vertigi izprast tiesd marketinga arpakalpojumus
un ka uzlabot savas prasmes un iemanas, npemot vera situaciju analiz€s sniegto in-
formaciju un pargja teksta dotos padomus. Un visbeidzot, ta palidz&s uznémumiem,
kuri plano izmantot tiesa marketinga arpakalpojumus, uzlabojot savas tiesa marke-
tinga arpakalpojumu aktivitates vai uzsakot jaunu biznesu.

Autori

Gramatas autori piedava iegiit jaunu pieredzi un kompetenci. Elisone Viljamsa
vairak ka 12 gadus ir bijusi Tie$a Marketinga Arpakalpojumu nozares asociacijas
(FM Industry Association) priekssédétaja un tagad ir (pirma) Tiesa Marketinga Aso-
ciacijas Tiesa Marketinga Arpakalpojumu Padomes priek3seédétaja un Tiesa Marke-
tinga Asociacijas valdes locekle. 25 gadu garuma vina ir bijusi iesaistita visas tiesa
marketinga arpakalpojumu jomas un Sobrid ienem priek$sédétajas amatu sava uzne-
muma. Rodijs Malins ir marketinga eksperts, un vins sniedz ieskatu, ka tie§a marke-
tinga arpakalpojumi saistas ar par¢jo marketingu. Vairak ka 20 gadus vins ir palidze-
jis saviem klientiem pardot veikalos, pardot biznesam, uzvarét iepirkumu konkursos
un pienemt pasttijumus izstazu laika (tie ir vina klienti, kuri katru gadu lidza uzlabot
konkurentu neveiksmigo darbibu izstade Spring Fair un Top Drawer un kuri tik loti
satraucas par pargjo sliktajiem pardosanas rezultatiem Sajos pasakumos). Rodijs kat-
ru gadu ir Cetrkartigi palielinajis pasttijumu skaitu izstades. Rodija sieva Pema 10
gadus stradaja par merc¢endaizinga specialisti, un vini kopigi ir pildijusi «slépta pir-
cgja» lomu. Rodijs Malins ir arT citu marketinga rokasgramatu autors, ko izdod iz-
devnieciba Kogan Page (skatit nodalu «Informacija par organizacijamy).

leguvumi no gramatas

Si gramata palidzés lasitajiem, kuri pasi interesgjas par tie$a marketinga arpa-
kalpojumiem, izprast vispar€ja marketinga konteksta, ka izmantot tiesa marketinga
arpakalpojumus, lai nebiitu jamacas no savam kludam.

Citi ieguvumi no gramatas:

» Tiesa marketinga arpakalpojumi tiek skaidroti integrétas marketinga pieejas

ietvaros, kur stratégiskajos apsvérumos tiek nemti véra tie$a marketinga ar-
pakalpojumi un to izmantosana zimola nostiprinasana.
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* Vispargjais marketinga konteksts ietver:

— 21. gadsimta klienta analizi un tirgus izp&tes nozimi, noskaidrojot klien-
ta pirkSanas uzvedibu un iepirkSanas procesu, lai izveidotu pardosanas
procesu;

— pasitfjuma sanemsanu (marketinga pasakumu komplekss) no sesu ele-
mentu viedokla: izmaksas, pirkSanas &rtiba, koncepcija, komunikacija,
klientu attiecibas un konsekvence (no klientu viedokla cetri elementi:
produkts vai pakalpojums, vieta, cena, virzisana tirgd;

— produkta vai pakalpojuma piedavasanu klientiem pa tiem kanaliem, ko
izmanto klienti un lietojot tadu valodu, kadu vini saprot, lai zinojums
veiksmigi sasniegtu vinus.

* Teémas ilustréSanai situaciju analiz&s ir doti daudzi piemeri. Turklat te ir at-
rodami ar1 ieteikumi.

» Tiek aplikota likumdosana attieciba uz tiesa marketinga arpakalpojumiem,
tostarp darba likums, veselibas aizsardzibas un darba drosibas likums.

* Tiek pétiti starptautiskie marketinga arpakalpojumi, minot to realiz€Sanas
iespgjas.

+  Saja gramata ir apliikota arT tie$a marketinga arpakalpojumu un to sasniegu-
mu mériSana, izmantojot pelnas no kapitala ieguldijuma (PKI) kritérijus
(pelnas izlietojuma analizi), kas palidz izmérit klientu veikto marketinga
investiciju atmaksasanos. Tiesa marketinga arpakalpojumiem ir viena no la-
bakajam PKI visa marketinga industrija. Atcerieties, ka tiesa marketinga
arpakalpojumu nozare lietotie termini ir industrija pienemtais zargons, tade]
tie ne vienm@r atbilst akadémiskai gramatvedibas terminologijai.

» Gramata ir aprakstita arT tehnologiju izmantoSana marketinga arpakalpoju-
mu joma, nodroSinot iesp&ju iegit atskaites reala laika un acumirkli ar ti-
mekla palidzibu pieklut rezultatiem.

Gramatas struktiira

Pirmaja dala ir aplikoti visi jautajumi, kas bitu jaapsver tiesa marketinga arpa-
kalpojumu specialistiem.

Tiesa marketinga arpakalpojumi tiek uzskatita par dalu no visiem kopgjiem
marketinga pasakumiem, un tie palidz atfistit zimolu konsekventa veida. Sobrid jau
tiesa marketinga arpakalpojumi tiek uzskatiti par dalu no vispargja marketinga, un
tie darbojas likumu un prakses standartu ietvaros. Agrak tos nodalija ka atsevisku



Autoru priekdvards 25

jomu. Saja gramata ir aprakstits, kadus rezultatus var sasniegt tiea marketinga ar-
pakalpojumi un ka tos var Istenot. Ta parada radosuma nozimi, ka arT sniedz idejas,
ko var smelties no situaciju analizém.

Gramatas otraja dala ir sniegti praktiskie panémieni. Lai izvairitos no atkartosanas,
starptautiskie tie$sa marketinga arpakalpojumi, neatkarigi no ta, vai tie tiek realizeti
viena vai vairakas valstis, ir aplikoti tikai viena dala. Nemot véra, cik atri var novecot
piemeros sniegta informacija, gramata ir ieklauti ar avoti jaunakas informacijas iegt-
Sanai, pieméram, ikgadgjas tiesa marketinga arpakalpojumu balvas pieskirSana.

Gramata ir atrodamas atsauces uz timekla vietném, kur var meklét jaunakos
prakses standartus, likumdoSanu, kas attiecas uz tiesa marketinga arpakalpojumiem,
ka arT piem@rus. Tapat ir dotas atsauces uz citam gramatam par témam, kas ietekmé
tiesa marketinga arpakalpojumus, pieméram, par radoSumu, agenttru kontrol&Sanu
un vel dazas par marketinga efektivitati (kas pamato marketinga Iidzeklu izlietoju-
mu jeb pelnas izlietojumu, ka tas Sobrid tiek saukts).

Pateicibas

Autori izsaka pateicibu draugiem un darba kolégiem, jo Tpasi visiem Elisones
FDS Group kolégiem, kuri palidzgja $aja darba, ka ar1 Rodija uznémuma Helmsmen
Business Consultants klientiem, kuri deva lielu ieguldijumu §is gramatas tapsana.

Komentari

Nobeiguma més veletos pateikt, cik lielu prieku mums sagadaja iespgja uzraks-
tit So gramatu. Rodijs Saubas, vai vin$ jebkad spés iegut tik plasas zinasanas ka
Elisone par tiesa marketinga arpakalpojumu t€mu, tacu vigs cer, ka vinam ir izde-
vies paradit to visa kop&ja marketinga konteksta. M@s ceram, ka §T apvienota pieeja
palidz&s jums ieklaut vadosos tiesa marketinga arpakalpojumus savu praktisko pa-
némienu klasta.

Mgs loti ilgi izvert€jam situaciju analizes, izveloties tikai tas, kuras patie$am var
palidz&t. Turklat, ttimeklis ir loti labs avots, kur jus varat mekl&t citus piemerus.

Mums atliek vien ieteikt lasitajam izlasit So jauno gramatu, kas ir pirmais izde-
vums par marketinga arpakalpojumiem.

Elisone Viljamsa
Rodijs Malins



