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REA4Y: 2. modulis: Ka ieviest socialo tirdzniecibu?

Kas ir vajadzibu un tendenc¢u analize?

Vajadzibu un tendenc¢u analize ir stratégiska pieeja, ko izmanto, lai identificEtu pasreizéjo
pieprasijumu, prognozétu nakotnes tendences un pienemtu ar datiem pamatotus lemumus
biznesa stratégiju, produktu izstrades vai tirgus paplasina$anas jomas. Sis process
nodroSina, ka uznémumi efektivi sadala resursus, lai apmierinatu realas tirgus vajadzibas.

Kapeéc vajadzibu un tendenéu analize ir svariga?

v |dentificét tirgus robus: Saprast, ko klienti vélas, bet pa$laik nevar iegat.

v Prognozét nakotnes tendences: Bt soli priek$a nozares izmainam un jaunam patérétaju
uzvedibam.

v Uzlabot produktu izstradi: Radtt risinajumus, kas atbilst klientu gaidam.

v Stiprinat konkurétspéju: Atskir savu zimolu, reagéjot proaktivi uz tirgus pieprasijumu.

2. modulis: 1. dala — Ka veikt vajadzibu un tendenéu analizi?

Ka veikt vajadzibu un tendenc€u analizi?

Kas ir vajadzibu un tendenéu analize?

Vajadzibu un tendenc¢u analize ir stratégiska pieeja, ko izmanto, lai identificétu pasreizéjo

pieprasijumu, paredzétu nakotnes tendences un pienemtu ar datiem pamatotus lemumus

par biznesa stratégijam, produktu izstradi vai tirgus paplasinasanu. Sis process nodrosina,
ka uznemumi efektivi sadala resursus, lai apmierinatu realas tirgus vajadzibas.

Kapéc vajadzibu un tendencu analize ir svariga?

v ldentificet tirgus robus: Saprast, ko klienti vélas, bet paslaik nevar iegat.

v Prognozét nakotnes tendences: Bt soli priek8a nozares izmainam un jaunam
patérétaju uzvedibam.

v Uzlabot produktu izstradi: Radit risinajumus, kas atbilst klientu certbam.

v Stiprinat konkurétspéju: Atskirt savu zimolu, reagéjot proaktivi uz tirgus pieprasijumu.
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2. modulis: Ka veikt vajadzibu un tendenéu analizi?

Kas ir vajadzibu un tendenc¢u analize?

Vajadzibu un tendenc¢u analize ir stratégiska pieeja, ko izmanto, lai identificEtu pasreizéjo
pieprasijumu, paredzé&tu nakotnes tendences un pienemtu ar datiem pamatotus lémumus
par biznesa stratégijam, produktu attistibu vai tirgus paplasina$anu. Sis process nodro$ina
efektivu resursu sadali, lai apmierinatu realas tirgus vajadzibas.

Kapeéc vajadzibu un tendenéu analize ir svariga?

v ldentificét tirgus robus: Saprast, ko klienti vélas, bet paslaik nevar iegat.

v Prognozét nakotnes tendences: Bit soli priek§a nozares izmainam un mainigai
patérétaju uzvedibai.

v Uzlabot produktu izstradi: Radit risinajumus, kas atbilst klientu gaidam.

v Stiprinat konkurétspéju: Atskirt savu zimolu, readéjot proaktivi uz tirgus pieprasijumu.
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Galvenie soli, ka veikt vajadzibu un tendenc¢u analizi

1. solis: Definét mérkus un apjomu

1. Mérkis
Skaidri defingjiet, kapéc tiek veikta analize. Fokuséts mérkis palidz iegit atbilstoSus datus
un pienemt izpildamus Iémumus.

«&* Piemérs:

Merkis: Identificét jauno uznémeéju vajadzibas digitalas komercijas joma.
Rezultats: |zstradat biznesa modeli, kas piedava pieejamus risinajumus tieSsaistes
pardosanai.

2. Apjoms

Noradiet galvenas fokusa jomas, tostarp:

— Merkauditorija: Ko analizéjat? (pieméram, mazie uznémumi, Gen Z patéréta;ji)

— Nozare / joma: Uz kuru sektoru attiecas jusu analize? (piemé&ram, mode, elektronika,
roku darbs)

— Geografiskais regions: Kur atrodas jlasu auditorija? (pieméram, pilséta vai laukums,
konkrétas valstis)

& Piemérs:

— Mérkauditorija: Mazie uznéméji Eiropa

— Nozare: E-komercija un digitalais marketings
— Regions: Vacija, Francija un Spanija

3. Galvenie jautajumi

Formulgjiet batiskos jautajumus, kas vadis analizi:

v Kadas ir lielakas problémas, ar kuram saskaras tieSsaistes pardeveji?
v Kadas tendences ietekmé patérétaju iepirkSanas uzvedibu?

v Kadi tehnologiskie risinajumi veido e-komercijas nakotni?
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2. solis: Datu vaksana

Primarie dati
Vaciet informaciju tiedi no savas mérkauditorijas:

& Aptaujas: Strukturéti jautajumi, lai izprastu vajadzibas
s« Intervijas: Padzilinatas sarunas kvalitativam atzinam

& Fokusa grupas: Grupas diskusijas dazadu viedoklu iega$anai

& Vérojumi: Uzvedibas novéro$ana realos apstak|os

Piemérs:
Pé&tijuma par socialo komerciju aptaujas var jautat:

v “Kuras socialo mediju platformas jas izmantojat iepirk§anas noltikos?”
v “Kadi ir lielakie Skérsli, kas jas attur no pardosanas tieSsaisté?”

Sekundarie dati
Analizéjiet jau esoSos informacijas avotus:

& Tirgus parskati

& Valsts dati par ekonomiku un patérinu

& Akadémiski péttjumi
s® Konkurentu analize

Piemérs:

Konkurentu analize var paradit, ka zimoli, kas izmanto influenceru marketingu, gast
augstaku iesaisti — tas var iedvesmot sadarboties ar satura veidotajiem.
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3. solis: Vajadzibu analize

1. Identificejiet tirgus robus
Salidziniet esoso situaciju ar vélamo, lai noteiktu, kur nepiecieSami uzlabojumi.

& Piemérs:

v Pasreiz: 40 % mazo uznémumu trikst zinasanu par socialo komerciju
v Vélamais: 80 % uznémumu ievie$ stratégijas

v Robeza: 40 % nepiecieS8ama apmaciba un resursi

2. Prioritizéjiet vajadzibas

Ne visas vajadzibas jarisina uzreiz. Prioritates péc:
v Steidzamibas

v letekmes

v lespéjamibas

& Piemérs:
Uznémums dod priekSroku |IEtiem reklamas risinajumiem par dargiem Al rikiem, ja izmaksas
ir galvena barjera.

3. Izmantojiet analitiskos rikus

& SWOT analize — Stipras, vajas puses, iespéjas, draudi

& PESTLE analize — Politiskie, ekonomiskie, socialie, tehnologiskie, juridiskie, vides faktori
& Gap analize — At3kirtbu noteik3ana starp eso$o un vélamo stavokli

Veiksmigu vajadzibu un tendenc¢u analizes piemeri

& 1. piemérs: Sociala komercija mazajiem uznémumiem
v Vajadziba: Griutibas uzsakt e-veikalu
v Risinajums: Veidot soli pa solim ce|vedi integracijai ar Instagram un TikTok

& 2. piemérs: Patérétaju uzvediba digitalaja iepirk$anas vidée
v Tendence: Personalizétas iepirkS8anas pieredzes
v Risinajums: leviest Al balstitas produktu rekomendacijas

& 3. piemérs: Mobilie maksajumi attistibas tirgos
v Skérslis: Nepieejami tie$saistes maksajumu risinajumi
v Risinajums: leviest mobilos makus vienkarSotiem darfjumiem
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Kopsavilkums

Vajadzibu un tendenc¢u analize ir spécigs instruments uznémumiem, kas vélas izprast savu
auditoriju, paredzét parmainas un izstradat efektivas stratégijas.

v Defingjiet savu mérki un mérkauditoriju

v Vaciet datus no dazadiem avotiem

v ldentificéjiet trikumus un prioritizéjiet risinajumus

v Izmantojiet analitiskus rikus stratégijas pilnveidoSanai

%’ |zmantojiet vajadzibu un tendenéu analizi, lai saglabatu konkurétspéju un apmierinatu
mainigas patérétaju vajadzibas socialds komercijas joma. Saciet jau Sodien! %’
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