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Eriks Lingebérzins un tarisms

Sakot no 2000.gada gida darbs
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Eiropu 1

Via Hansa Tours — ienakosais tirisms TURISMA .
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Turisma petniecibas centrs

19 turisma vasaras sezonu
profesionala pieredze

10 gadu akademiska darba pieredze
/ gadu praktiskas pétniecibas
pieredze
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Par ko vispar ir sis stasts?




Pakalpojums un produkts

» Dazada veida palidzibas sniegsana fiziskam vai
juridiskam personam par atlidzibu

» Prece, maksas vai bezmaksas pakalpojums, cilvéka
darbibas raditas bagatibas, vértibas un apstakli vai to
kopums, kuriem piemit reala patérina vertiba un kurus
tUrisma un citu tautsaimnieclbas nozaru uzn€mumi un
organizacijas razo, izveido vai pielago tlristu interesu un
vajadzibu apmierinasanai.



Kads ir pakalpojums(I)

» nesataustams: tas ir pieredzes un cilveki var paturét
tikai suvenirus un fotografijas, ka atgadindjumus par
pieredzeto

» neatdalami: razosana un patérésana (pieredz&sana)
noriss vienlaiclgi




Kads ir pakalpojums(II)

» daudzveidigi: (nekonsekventi un neviendabigi): tlrisma
uznémejdarbiba ir versta uz pieredzes pardosanu,
turklat tas ievérojami mainas

» ‘“‘atri bojajas’’: produkts nevar tikt saglabats-no dienas
uz dienu; ja viesnlcas istaba nav pardota sodien, iesp€ja
to pardot ir zaudeta uz visiem laikiem; peiredzi, savukart,
nevar saglabat cilvéku rokas (Hall, 2009).



Kas ir produkts?

» Prece, maksas vai bezmaksas pakalpojums, cilvéka
darbibas raditas bagatibas, vértibas un apstakli vai to
kopums, kuriem piemit reala patérina vertiba un kurus
tUrisma un citu tautsaimnieclbas nozaru uzn€mumi un
organizacijas razo, izveido vai pielago tlristu interesu un
vajadzibu apmierinasanai.



Produkts un pakalpojums

» Ja produkts ir «raditas bagatibas, vértibas un apstakli vai
to kopumsy

» Ja pakalpojums ir «palidzibas sniegsanay

» Ja tlrisms ir pakalpojums!?

Tad kas ir tUrisma produkts?




Razots produkts




Pakalpojuma produkts




Pavisam vienkarsoti...

» Viss tas, kas tiek
piedavats «gala
patéretajamy —
tUristam, celotajam,
ekskursantam,
apmekletajam,
viesim




Produkta koncepts

» Ta ir sistéma (pieeja) (vai izpratne) par produkta
dinamiku, ta labakajam Tpasibam un izteiktajam iezimém.
Ta ir pieeja, kas tiek izmantota, izprotot produkta butibu,
lai to varétu piedavat patéretajam.

» Ta ir sistéma, kura analizé kvalitati, sniegumu
(performance) un Tpatnibas (sastavdalas)

» Produkta koncepta pieeja paredz: jo veiksmigaka produkta
uzblUve, jo lielakas izredzes sasniegt augstaku patérétaju
apmierinatibu




Jess Seilheimer modelis:

The future potential

1 2 product: fully realized
What is a product concept? e il oo
needs and
expectations. extends
quality, price, delivery,
value and defers
significantly from
customer costs (future
releases)

~ AUGMENTED

Service & Support

v

What the customer

5 expects they would get:
features, basic price,
delivery and quality
{MVP} and internal
mandatories needed ta
realize the products

» Baseproduct:
The prioritized
components




S produkta limeni (Kotlers) (I)

core benefit of the product

generic progducst
o xpaeciod product
augmented product

potential product
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1.limenis

» Galvenais ieguvums
Pamata vajadziba vai v€lme, ko patérétajs apmierina,
lietojot produktu vai pakalpojumu.




2.l1menis

» Vispare€jais produkts
Produkta versija, kas ietver tikai tos atribUtus un
raksturojumus, kas ir absoluti nepieciesami ta
funkcionésanai.




3.Iimenis

» Uztveramais produkts
AtribUtu un raksturojumu klasts, ko pirc€ji parasti sagaida
un ir ar mieru iegut, iegadajoties produktu.




4 .limenis

» Plasaks produkts
Papildu 1pasibu, ieguvumu, atributu vai radniecigu
pakalpojumu iek|ausana, kas kalpo produkta diferenciacijai
no konkurentiem.

Viesull apm',gmdw



5.]1lmenis

» Potencialais produkts
Uzlabojumi, attistiba un izmainas, ko produkts varétu
piedzivot nakotne.




Produktu daudzveidiba

Produktu daudzveidiba ir pakartota izmantosanas mérkim un
produkta lietotaja motivacijai




Pakalpojuma produkts(I)

» Pakalpojuma produkts: individuals pakalpojums
pieredzes veide, ko nodrosina uzn€mums (organizacija),
bet rodas socialas un vietas mijiedarbibas rezultata

« Turisma biznesa produkts: indivudals uznémums
(agentlira), dazados pakalpojuma piegades kédes
pOsmMos

 Galameérka produkts: visu piegaddataju raditas
pieredzes summa, papildinata ar mijiedarbibu ar vietéjam
kopienam, atseviskiem cilv€kiem un vietam




Pakalpojuma produkts(II)

» Turistu ce]ojuma produkts: visu iesaistito uzn€mumu,
kopienu, pakalpojuma brizu un pieredzu summa no
sakotnéja |émuma par_celojuma iegadi, lidz atgriesanas
bridim. Garakos celojumos to ietekmé& dazadu galamérku
produkti (primarie un sekundarie galamérki, ka arl
pieturas punkti un tranzit vietu apmekl€jumi)




Kas turisma tiek pardots?

» Aktivitate
T
» Notikums
» Piedzlvojums Tas vienmer ir kas tads, kas
» Pieredze —— ir netaustams
» Atminas

—
B —

— exXperience

TR IS




Kadel tam ir nozime?

» Kvalitates vadiba - ka novertét aktivitati,
piedzlvojumu, pieredzi?

» Pakalpojumu marketings — ka piedavat to, kas ir tik
atsKirigs un griiti novért&jams!?

» Organizacijas (uznémuma) vadisana — ka stradat ar
nezin@mo un sarezgito!






Vertibas piedavajums ir uznémejdarbiba vai marketinga lietots
termins, kurs uzsver visu ieguvumu kopumu, ko patéretajs iegUst,
lietojot produktu vai pakalpojumu. Sis ir viens no bitiskakajiem
argumentiem, kurs tiek lietots, lai parliecinatu potencialo klientu.



Veértibas piedavajums

» Tarisma uznémumu vertibas piedavajums ir
tdrisma uznémuma zinasanas un prasmes izstradat
un piedavat produktu, atbilstosi gala patérétaja
vajadzibam, nodrosinat atsevisku pakalpojumu
produktu piegadataju speju atbildet tlirisma
uznémuma pieprasijumam, dalities ar ta riciba
esosajam zinasanam un mijiedarbiba ar tlristu
galameérki.



(ralvenas aktivitites Klientu attiecibas
p%;;%:s Veértibas piedavajums Klientu segmentl
(Galvenie resursi Kanal
Izmaksu struktiira lenémum pliisma

Veértibas piedavajums ir know-how, ka piedavat klientam
to, ko tas vélas. Ja nav zin@ms, ko klients v€las, tad to ir
iespéjams uzzinat




Informacija Zinasanas Produkts




Piegadataji Pardevejs Produkts




Vertibas piedavajuma radisana
Zinasanas
Klients

Partneribas
Piegadata;ji

Aktivitates
Cilvekkapitals
Finanses

4
4
4
4
» Resursi
4
4
4
» Produkts



Galameérka pieredze (Murphy, 2000)

Galamerka
pieredze ir visu
pieredzu kopums,
ko turists iegust
celojuma laika,
sakot ar lemuma
pienemsanas

TJourist
Destination
Experience

i bridi, lidz
s | individuala
Service Mifrmstama® — soce novertejumam

‘Destination Environments




Pieredzes gusSana

» Neviendabiga

» Koncentréeta vai izkliedeta

» Konkréta vai abstrakta

» Dazadam manam tverama
» AtsKirigu aktivitasu radita



Turisma produkta dzives cikls

Saka, ka nekas neesot

— N\ —

muzIgs...

nauda

briedums

Un tas pats attiecas
uz tUrisma
produktiem

augsana
kritums

ievietana

syte|

Kas ir mans vertibas
piedavajums!?



Tarisma produktu attistiba(l)

» Pieredzes krasana(l)

» Attistoties dzivestila konceptam ka dalai no viesmilibas
nozaresm, patérétaju izvele sliecas apr labu pieredzes
krasanai, tai skaita, celojot. Apmeklétaji meklét
autentiskas un unikalas pieredzes, kuras paplasina izt€li un
rada stabilas atminas, kuras ilgts l1ldz muza galam — ilgak,
neka patérina preces.



Tarisma produktu attistiba (II)

» Pieredzes krasana (1)

» Statusa nozimes maiNa un izpratne par pat€rnieciskumu.
Dargu zimola precu atrasands Ipasuma ir bijis statusa
vestljums. lzpartne par statusu mainas. To iesp€jams
sasniegt darot atskirigas lietas un krajot neparastu
pieredzi. Premium patérétaji velas retu un par naudu
nenopérkamu pieredzi.



Tarisma produktu attistiba (III)
» Lidzdaliba

» Lidzdalibas un kreativitates nozime pieaug. lesp€jas
radit personaliz€tus produktus ir butiski pieaugusas
(t-krekls ar manu seju) un arl pakalpojuma klients
sagaida personalizaciju, kas tiek sagaidita brivdienu
laika. Pieredzes glisana iesaistoties un apgustot jaunas
prasmes padara celosanu ne tikai par vérosanu bet
pasattistibas procesu.



Tarisma produktu attistiba (IV)

» Interneta izmantosana(l)

» “Cilsu” veidosanas — dallsanas dzivesstila pieredzé ar
citiem, lidzigi domajosiem, daloties un apmainoties ar
gUto pieredzi; tiklosanas un socialo tiklu izmantosana.




Tarisma produktu attistiba(V)

» Interneta izmantosana(ll)

» Informacijas caurspidigums: tikls tiek izmantots lai atrastu
labakos darljumus, meklétu parskatus un ieteikumus.
Patéretaji vairs nedodas uz vienu vienigu veikalu un netic
tam, ko tiem saka. Tie meklé un salidzina visu, ko vien var
salldzinat, tai skaita galamérkus.



Tarisma produktu attistiba (VI)

» Interneta izmantosana(lll)

» Lietotaju radits saturs padara majas lapas bagatakas,
tam pievienojot fotografijas, video un pieredzeta
apskatus. Patérétaji ir kluvusi par galvenajiem
reputacijas raditajiem, veidotdjiem un iznicinatajiem.
Oficialas  publikacijas, kuras piedava tlrisma
organizacijas vairs netiek uzskatitas par uzticamam.
Pieaugot tirgus dalibnieku skaitam, dazadosanas ir
bltiska!



Tarisma produktu attistiba (VII)

» Rupes par vidi

» Pieagosa interese un vides jautdjumu apzindsanas,
interese eko-dzivestila un produktos rada jauna veida
produktus, tomér to sagatavavosanai janotiek bez liekas
piepules.



Tarisma produktu attistiba (VIII)
» NaskoSanas
» Naskosanas neattiecas tikai uz partiku. Patérétaji vélas
izbaudit péc iesp€jas vairak, mekl€jot jaunu pieredzi,
pakalpojumus, garsas un intereses. Visu vajag parbaudit,
nevis tikai ticét, tam, kas tiem tiek teikts.




Ansofa Matrica

Market growth

New markets

Existing markets

Table 1: Ansoff's Matrix

Existing Product

New Product

Existing MARKET PENETRATICN: Modify an existing
Market product for a current market.

FRODUCT DEVELOPMENT: Develop a new
product for an existing market.

New Market |MARKET DEVELOPMENT: Fromote an
existing product to a new market.

DIVERSIFICATION: Create a new product for
3 new market.

Market development strategies Diversification strategies
* New geographic markets * Diversification into related businesses
* New customer segments * Diversification into unrelated businesses
* Upstream integration (with suppliers)
* Downstream _
fwith intermediaries)
Market penetration strategies Product development strategies
Use Intemnet for Use Internet for:
* Market share growth — compete * Adding value to existing products
more effectively online « Developing digital products
.enstmg;ustomets line da-ddvme i :
et . models
to existing products, services and brand WMM
* Customer value improvement — increase « Increasing product range
customer profitability by decreasing
cost to serve and increase purchase or fapacily o-retellerm)
usage frequency and quantity
Existing products New products
Product growth

Using the Internet to support different organizational growth strategies




‘ Product/Service Development Process l
\\“: d f"“ : w .‘.,II.A ' -: “,J. - ‘? \ '
! on. Screening /7 Dvelopmwnt .

o Unrnét Neods * Desirability ¢ Target Market v Product Design ¢ Teials
* Competition * Purpose Segment * User Experience ¢ Foedback * Communication
+ Offering R * Expectations * Market Potential || Packaging * Review

ngReviews Il o Atfordability ¢ Competition * Acceptance Test

Market Polls &Survey Competitor Intelligence Customer Analysis
Social Media qutioi‘ms Sentiment Analysis

Produktu radisna ir nebeidzams process, tas sakas ar ideju, kura
beigas tiek komercializ€ta

Komercializacija ir sakums jaunu ideju radisanai...



Pakalpojumu vadibas sistéma

processes

= Volume Indicators

= Key Performancs
Indicators

« Cost analysis

= Standardsed

« Control check poants

= Overview of services
and key inputs
= Service Levels

» Overall Commentary

+ Key Performance
Indicators

* Appendices

and
nominated
Board




Patéretaja perspektiva
» Patérétdja ieguvuma koncepts — kadas ir patérétaja
v€lmes un nepieciesamibas

» Pakalpojuma koncepts — kas tiek piedavats un kadam
nolUkam

» Pakalpojuma piedavajums — ko, kam un ka piedavat



Talakie soli

» Puduru (clusters) veidosana veiksmigakai sadarbibai

» Pardosanas kanalu identific€sana un attistiba

» Klientu apmierinatibas petljumi un produkta dzivescikla
vadisana
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Eiropas Regionalas attistibas fonds

Lai rodas jauni un atraktlvi tlrisma produkti!

+37129172752
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