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Par ko m � s šeit run � sim?

• K� run� t ar potenci� lo klientu un k� virz�t sarunas uz 
rezult� tu

• K� di b� s m� su pal�gl�dzek�i

• Kur un k� run� t:

- biroj�

- izst� d�

- kontaktbir� �

- tiešaj� viz�t� pie klienta



Person �g� pieredze saist �b� ar izst � �u, kontaktbir�u un 
tirdzniec �bas misiju organiz � šanu

Liel� kie izst� �u projekti:

- starptautisk� s in�eniernozaru izst � des - LIAA sadarb�b� ar MASOC:

“Hannover Messe”, Hanovera, V� cija, 1998. - 2009.g.
“Elmia Subcontractor”, Jon�� pinga, Zviedrija, 2003. - 2008.g.

“Alihankinta”, Tampere, Somija, 2004. - 2008.g.

“Herning Industri”, Herninga, D� nija, 2005. – 2007.g.
“Subcon”, Birmingema, Anglija,  2006.g.

Baltijas valstu izst� de Jap� n� , Tokija, 2001.g.

- citas nozares - “Anuga”, “Biotechnica”, “GaLaBau”, 

Kontaktbir�as
- b2fair (2005. – 2008.g.): Hanover� , Jon�� ping� , Herning� , Gr� c� , Brno, 

- citas: valsts viz�tes �sland� , Lietuv� un Ung� rij� ; projekts Baltic Partneriat, 
Sweden Automotive Suppliers Association; N�derlandes maš�nb� ves misija; 
Austrijas in�eniernozaru misija, u.c.

Tieš� s viz�tes pie klientiem
- � ehija 2007.g., Somija 2008.g., V� cija 2007.g.



Pras�bas person � lam un sarunu kult � ra

• Neaizmirstiet – j� s esat sava uz	� muma seja – jums nekad netiks 
dota otra iesp� ja rad�t pirmo iespaidu par sevi

• J� su viz�tkarte faktiski ir j� su uz	� muma �sais buklets
• J� su izskats, ap
� rbs un iztur� šan� s
• Izsl� dziet savu mobilo telefonu
• �estu valoda, distance starp run � t� jiem
• Past� stiet par sevi, bet neuzspiediet savu viedokli par katru cenu
• J� su attieksme pret to, ko j� s dar� t un pret savu uz	� mumu, ko 

p� rst� vat
• Komandas faktors un j� su aizst� j� js promb� tnes laik�
• J� su netikumi (sm��� šana, alkohols)



J� su r �c�b� esošie pal �gl �dzek�i

• Uz	� muma profils, buklets, produktu katalogs

• M� jas lapa internet� (atjaunota, vizu� li pievilc�ga, vair� k� s 
valod� s)

• Datorprezent� cija (konkr� ta, ne p� r� k ilga, inform� par j� su 
uz	� muma r�c�b� esoš� m tehnolo
 ij� m un produktiem)

• Raksti pres� – profesion� li, raksturo j� su uz	� mumu

• Atsauksmes no j� su klientiem – svar�g� kie klienti

• Uz	� muma kvalit� tes vad�bas sist� ma, balvas, atzin�bas

• Ja esat nol� muši ilgtermi	� realiz� t vair� ku starptautisko 
aktivit� šu programmu, atspogu�ojiet to sava uz	� muma 
m� jas lap�



Sarunu kult � ra

• Vietas izv� le

• Sagatavojiet savus m� jas darbus

• Ierodieties prec�zi laik� uz norun� to sarunu vai tikšanos

• J� s ieg� siet handikapu, ja b� siet sagatavojuši savus rakstu darbus 
atbilstoš� s valsts valod�

• V� lams organiz� t p� rrunas veidojot person�gu kontaktu

• P� c tikšan� s pasakiet paldies par Jums velt�to uzman�bu

• Sarunas pieraksts un dienas p� rskats

• M� cieties un izdariet secin� jumus no katras tikšan� s

• “Klientam vienm� r taisn�ba” – p� rdev� js respekt� pirc� ju, ien� c� js tirg�
respekt� viet� j� s kult� ras atš� ir�bas

• E-pasts, fakss un t� lru	 a zvans ir labi l�dzek�i sarunu turpin� šanai



Ko var uzzin � t no pirm � s sarunas?

• K� da ir klienta pamatnodarbošan� s (iepirc� js, a
 ents, konkurents)

• Vai ir ra�ojošs uz 	� mums, ar k� d� m tehnolo
 ij� m str� d�

• Vai ir radies priekšstats par produktiem, ko j� s pied� v� jat

• K� di iesp� jamo konkurentu produkti pašlaik tiek izmantoti, k� da ir 
cena, kurš ir pašreiz� jais pieg� d� t� js

• Vai ir iesp� jama abpus� ja sadarb�ba jaunu produktu izstr� d�

• Vai klients tikai noskaidro cenu l�meni, lai izdar�tu spiedienu uz savu 
pašreiz� jo pieg� d� t� ju

• Vai tieš� m grib pirkt, cik daudz, k� dos pieg� �u interv � los

• Vai ir iesp� jams jau vienoties par tuv� k� laika aktivit� t� m –
abpus� jas viz�tes, sa	 emt ras� jumus testa izcenojumam, u.c.



Saruna biroj �

• Sarunas vieta

• Sarunu galda noform� jums

• Atspirdzin� jumi

• Iepaz�šan� s

• S� dvietu izv� le

• Saruna

• M� rketinga materi� lu un suven�ru pasniegšana

• Kop�ga malt�te

• Atvad�šan� s



Galvenie darba posmi ar klientu 
no pirm � rokasspiediena l �dz korektam 

samaksas sa � emšanas br �dim

• Pirms tikšan� s, pas� kuma, izst� des, utt.

• Sarunu procesa vai pas� kumu laik�

• P� c pirmaj� m sarun� m vai pas� kumiem

• Cenu, ras� jumu, tehnisko preciz� jumu saska	 ošana

• Pirmo paraugu nos� t�šana

• L�guma nosl� gšanas posms

• Pieg� des nodrošin� šana

• P� c p� rdošanas apkalpošana, garantijas

• Samaksas sa	 emšana

• N� košie kontrakti



Izst � des
Inform � cijas avoti par izst � d� m (1)

Apm. 60 000 izst� �u katru gadu vis � pasaul�

• International m+a Trade Show Directory 
(www.expodatabase.com)

- inform� cija par valst�m, kur� s notiek izst� des

- izst� �u saraksts hronolo 
 isk� k� rt�b�

- izst� �u saraksts pa nozar � m

- inform� cija par valstu nozaru asoci� cij� m

• Ausstellungs- und Messeausschuß der Deutschen Wirtschaft e.V. 
– AUMA (www.auma.de)



Inform � cijas avoti par izst � d� m (2)

Apvienot� Karaliste www.exhibitions.co.uk

D� nija www.messecenter.dk

Francija www.expoparisnord.com; www.exposium.fr

Igaunija www.fair.ee

It� lija www.fieramilano.it

Jap� na www.bigsight.jp

Krievija www.mvk.ru

Latvija www.bt1.lv; www.prima.lv

Lietuva www.litexpo.lv

N�derlande www.rai.nl

Polija www.mtp.pl

Somija www.tampereenmessut.fi

Sp� nija www.ifema.es

Ukraina www.iec-expo.com.ua



Inform � cijas avoti par izst � d� m (3)

Ung� rija www.hungexpo.hu

V� cija www.messe.de

www.messe-berlin.de

www.koelnmesse.de

www.messe-hamburg.de

www.messefrankfurt.de

www.nuernbergmesse.de

www.messe-stuttgart.de

www.messemuenchen.de

www.messe-leipzig.de

Zviedrija www.svenskamassan.se; www.swefair.se;

www.elmia.se; www.malmomassan.se; 
www.stockholmsmassan.se; 
www.fairlink.se



Starptautisko izst � �u tipi

• Univers� lie gadatirgi un izst� des 

t.sk. valsts priorit� r� s izst� des, piem. Expo

• Vair� knozaru izst� des
Ambiente, CeBit, Hannover Messe, Internationale Eisenwarenmesse, Ligna 

• Specializ� t� s izst� des: nozare, noteikts produkts, tehnolo
 ijas

Alihankinta, Anuga, Elmia Polymer, Elmia Subcontractor, EuroBlech, EuroMold, 
Spielwarenmesse

• Viet� j� s noz�mes izst� des un gadatirgi 

Baltic Industri, Tech Industry, Balttechnica, Instrtutec

• Kongresi, katalogu izst� des, semin� ri, tikšan� s



Starptautisko izst � �u atbalst �t� ji un organiz � t� ji

Kas atbalsta un organiz� ?
• Valsts instit� cijas, ministrijas, feder� lo zemju valsts 

instit� cijas

• Konfeder� cijas, tirdzniec�bas kameras, asoci� cijas, 
biedr�bas u.c. sabiedrisk� s organiz� cijas 

• Izst� �u sabiedr �bas un izst� �u projektu tur � t� ji

• Pašvald�bas

Kur r�ko?
• Izst� �u sabiedr �b� m vai valstij piederošajos izst� �u 

kompleksos

• Biznesa, sporta un atp� tas kompleksos

• Kongresu centros



Tendences

• Viens no d� rg� kajiem m� rketinga pas� kumiem, t� p� c ir 
nepieciešama maksim� li profesion� la sagatavošan� s

• 2000. – 2003.g. - intereses kritums saist�b� ar interneta 
pied� v� to iesp� ju konkurenci

• Izst� �u sabiedr �bas p� rorient� jas

• Kompleksie pas� kumi saist�b� ar nozaru interes� m

kontaktbir�as, kongresi, starptautisko un nacion � lo balvu 
pasniegšana, semin� ri, valstu un goda viesu 
prezent� cijas, utt.

• 2005. - 2008.g. – intereses par izst� d� m pieaugums

• 2009. - ……. – neapšaub� mi ir interese, bet nav br�vu 
naudas resursu

“It’s very important to show a face”



M� su m � r� i - izst � des (1)

Aizbraukt apskat�ties?

• Iepaz�ties ar nozares sasniegumiem kopum�

• P� rbaud�t sevi, sal�dzin� t un noteikt savas iesp� jas 
starptautiskajos tirgos

• Apmekl� t ar izst� d� m saist�tos pas� kumus

• Iepaz�ties ar konkurentiem

• Ieg� t kontaktus

Varb� t tom� r piedal� mies?

• Veidot person�gos kontaktus

• Iepaz�t un ieg� t jaunus klientus

• Celt sava uz	� muma popularit� ti

• Rekl� mas iesp� jas plašam izst� des apmekl� t� ju lokam

• Realiz� t vienotu stenda dizaina un atrašan� s vietas koncepciju 
vair� ku gadu garum�



M� su m � r� i – izst � des (2)

Varb� t tom� r varam p� rdot?

• Izp� t�t konkurentu cenas

• Paplašin� t realiz� cijas t�klu

• Mekl� t p� rdošanas p� rst� vjus izv� l� taj� m� r� a tirg�

• Apiet esošos starpniekus

• Uzs� kt kooper� ciju

Nosl� gt l�gumu

Esoš� produkta uzlabošana?

• Jaunin� jumu prezent� cijas, inov� cijas

• Samekl� t jaunus vai lab� kus pieg� d� t� jus

• Produktu att�st�bas tendences

• Jaunu iek� rtu un tehnolo
 iju pirkšana



Inform � cija par konkr � tu izst � di (1)

• Inform� cija par izst� di internet� , pres� , masu m� dijos

• Izp� tes apmekl� jums, vai m� s ar kaut ko esam interesanti

• Konkur� još� s izst� des kaimi	 valst�s

• Izcenojumi, atlaides Nacion� lajiem stendiem

• Ekspoz�cijas plat�ba (ekspoz�cijas z� les, atkl� tie laukumi)

• Dal�bnieku skaits, p� rst� v� t� s valstis, vai piedal� s konkurenti

• Nacion� lie stendi, valstu prezent� cijas � rvalstu TPO un nozaru 
asoci� ciju stendi

• �paši svar�go � rvalstu uz	� mumu stendi, vai piedal� s m� su pirc� ji

• Kas ir apmekl� t� ji – potenci� lie pirc� ji, nozaru speci� listi, a
 enti, 
konkurenti, �urn � listi, studenti un skolnieki

• M� rketinga iesp� jas, izst� des katalogs, inform� cija internet�



Inform � cija par konkr � tu izst � di (2)

• Apmekl� t� ju skaits, p� rst� v� t� s valstis

• Sadarb�ba ar izst� des r�kot� jorganiz� ciju (vai ir t� s 
p� rst� vniec�bas Latvij� )

• Stendu b� ves firmu un stendu apr�kojuma pied� v� jumi

• Transports, muita, apsardze

• Sadarb�ba ar TPO un konsultantiem izst� des norises valst�

• Citi izst� �u sabiedr �bu pied� v� tie pakalpojumi (semin� ru z� les 
un to apr�kojums, � din� šana)

• Saist�tie pakalpojumi (naktsm�tnes, bi�etes u.c.)

• Izst� des att�st�bas tendences, anal�tiska rakstura p� rskati par 
konkr� t� m izst� d� m

• Izst� des atkl� šana, sl� gšana

• Balvas izst� des dal�bniekiem



L� muma pie � emšana

M� r� a 
tirgus

valsts, 
re
 ions, 
att� lums, 
menta-
li� te, u.c.

Glob � l� s 
konkuren-
ces faktors

piepras�-
jums p� c 
noteikta 
Latvijas 
produkta, 
vai  
uz	� mumu 
konkur� t-
sp� ja ir 
pietiekoša

Nozaru 
prio-
rit � te

daud-
znozaru 
vai 
vienas 
nozares

izst� de

Apmek-
l� t� ju 
interese 
par 
pas� -

kumu

izst� des 
lielums 
un 
apmek-

l� t� ju 

skaits

Iesp� -
jamais 
organi-
zato-
riskais 
atbalsts 
valst �

LIAA 
p� rst� v-
niec�ba, 
v� stnie-
c�ba, u.c.)

Pieejami
e finansu 
resursi

J� su 
resursi, 
valsts 
atbalsts, 
piesais-
t�tie citu 
valstu 
finansu 
resursi, 
u.c.

Poten-
ci � l�
atdeve 

vajadz�gie 
klienti,

eksporta 
pie-

augums, 
piesaist�to 
invest�ciju 
apjoms 
u.c. 
faktori)

Cita 
inform � cija 

vai
pas� kum�
piedal� s 
kaimi	 -
valstis, 
Baltijas 
j� ras 
re
 iona 
valstis, 
sadarb�bas 
iesp� jas 
u.c.

Priori-
t� šu 
kop-
summa

3 vai 5 
ba��u 
sist� m�

4 3 1 2 5 …… ….. ….. n



L� muma pie � emšana – piem � rs (1)

M� r� a 
tirgus

valsts, 
re
 ions, 
att� lums, 
menta-
li� te, u.c.

V� cija

Glob � l� s 
konkuren-
ces faktors

piepras�-
jums p� c 
noteikta 
Latvijas 
produkta, 
vai  
uz	� mumu 
konkur � t-
sp� ja ir 
pietiekoša

Nozaru 
prio-
rit � te

daudz-
nozaru

izst � de

Apmek-
l� t� ju 
interese 
par 
pas� -

kumu

liela

Iesp� -
jamais 
organi-
zato-
riskais 
atbalsts 
valst �

Ir LIAA 
p� rst� v-
niec�ba, 
v� stnie-
c�ba, u.c.)

Pieejami
e finansu 
resursi

J� su 
resursi ir 
pietie-
kami

Poten-
ci � l�
atdeve 

vajadz �gi
e klienti,

eksporta 
pie-

augums, 
piesaist�to 
invest�ciju 
apjoms 
u.c. 
faktori)

Cita 
inform � cija 

vai
pas� kum�
piedal� s 
kaimi	 -
valstis, 
Baltijas 
j� ras 
re
 iona 
valstis, 
sadarb�bas 
iesp� jas 
u.c.

J�

Priori-
t� šu 
kop-
summa

5 ba��u 
sis-
t� m�

4 3 1 2 5 3 3 4 25



L� muma pie � emšana – piem � rs (2)

M� r� a 
tirgus

valsts, 
re
 ions, 
att� lums, 
menta-
li� te, u.c.

It� lija

Glob � l� s 
konkuren-
ces faktors

piepras�-jums 
p� c noteikta 
Latvijas 
produkta, vai  
uz	� mumu 
konkur� t-
sp� ja nav 
pietiekošs

Nozaru 
prio-
rit � te

vienas 
nozares

izst � de

Apmek-
l� t� ju 
interese 
par 
pas� -

kumu

liela

Iesp� -
jamais 
organi-
zato-
riskais 
atbalsts 
valst �

Nav LIAA 
p� rst� v-
niec�ba, Ir
v� stnie-
c�ba, u.c.)

Pieejamie 
finansu 
resursi

J� su 
resursi 
var neb � t 
pietie-
kami

Poten-
ci � l�
atdeve 

vajadz�gie 
klienti,

eksporta 
pie-

augums, 
piesais-
t�to inves-
t�ciju 
apjoms
u.c. 
faktori)

Cita 
inform � cija 

Pas� kum�
nepiedal� s 
kaimi	 -
valstis, 
Baltijas j� ras 
re
 iona 
valstis, 
sadarb�bas 
iesp� jas u.c.

Priori-
t� šu 
kop-
summa

5 ba��u 
sis-
t� m�

2 1 5 5 2 2 2 1 20



L� muma pie � emšana – piem � rs (3)

M� r� a 
tirgus

valsts, 
re
 ions, 
att� lums, 
menta-
li� te, u.c.

Lietuva

Glob � l� s 
konkuren-
ces faktors

piepras �-
jums p � c 
noteikta 
Latvijas 
produkta , 
vai  
uz�� mumu 
konkur � t-
sp� ja ir 
pietiekoša

Nozaru 
prio-
rit � te

vienas 
nozares

izst � de

Apmek-
l� t� ju 
interese 
par 
pas� -

kumu

maza

Iesp� -
jamais 
organi-
zato-
riskais 
atbalsts 
valst �

Nav LIAA 
p� rst� v-
niec�ba, ir
v� stnie-
c�ba, u.c.)

Pie-
ejamie 
finansu 
resursi

Tuvums, 
resursi ir 
piln �gi 
pietie-
kami

Poten-
ci � l�
atdeve 

vajadz �gi
e klienti,

eksporta 
pie-

augums, 
piesaist�to 
invest�ciju 
apjoms 
u.c. 
faktori)

Cita 
inform � cija 

Da�� ji 
piedal� s 
kaimi	 -
valstis, 
Baltijas 
j� ras 
re
 iona 
valstis, 
sadarb�bas 
iesp� jas u.c.

Priori-
t� šu 
kop-
summa

5 ba��u 
sis-
t� m�

5 4 5 2 3 5 4 3 31



Sagatavošan � s izst � dei

• Pl� nošana 
izst� des izv� le, projekta uzrakst�šana, bud�ets, t � me, ekspon� ti, 
cilv� kresursi, stenda darbinieku svešvalodu zin� šanas

• Sagatavošana
izst� �u sabiedr �bas konkr� tais pied� v� jums, dal�bas pieteikums, 
m� rketings, m� rketinga materi� li, pre� u katalogi, cenu lapas,  patst� v�go 
sadarb�bas partneru un stenda apmekl� t� ju uzaicin� šana, stenda dizains 
un noform� jums, ekspon� ti, transports, muita, pas� kumi izst� des laik� , 
naktsm�tne, ieejas bi�etes, u.c.

• Realiz� šana
m� rketings, stenda apmekl� t� ji, darbs stend� , dienas ieg� to kontaktu 
apkopojums, prezent� cija, ekspon� ti, transports, muita, pas� kumi, 
naktsm�tne, bi�etes, apsardze, stenda mikroklimats, atp� tas iesp� jas

• Saist�tie pas� kumi

• Rezult� tu izv� rt� šana

• N� koš� izst� de



Sagatavošan � s izst � dei – m � jas darbs

• Sagatavot �oti lab� svešvalod� inform� ciju par uz	� mumiem – stenda 
dal�bniekiem (v� stuli, uz	� mumu profilus, inform� cijas bukletus, utt.)

• No potenci� lo klientu datu b� z� m atlas�t J� supr� t priorit� ros J� s un 
uz	� mumus interes� jošos uz	� mumus, k� ar� identific� t kontaktpersonas

• Laic�gi izs� t�t šo inform� ciju

• Atbild � t uz iesp� jamo interesi un sarun� t konkr� tu tikšan� s laiku Latvijas 
stend� vai potenci� l� partnera stend� , vai ar� kontaktbir� �

• Ierasties prec�zi laik� uz šo tikšanos un tikšan� s laik� par� d�t savu 
profesionalit� ti sarunu vešan�

• P� c izst� des pateikt paldies par šo tikšanos, savlaic�gi aizs� t�t visu pras�to 
inform� ciju, veicin� t, lai uz	� mumi aizs� ta izcenojumus un paraugus

• Uztur� t regul� ru kontaktu l�dz turpm� kajam – klienta viz�tei j� su uz	� mum� vai 
j� su viz�tei k� d� no klientu uz	� mumiem, l�dz sarakstei par izcenojumiem, l�dz 
paraugu izstr� d� šanai un nos� t�šanai, utt.



Sagatavošan � s izst � dei



Stenda konfigur � cija
www.bulterjers.lv



Stenda vieta z � l�
www.bulterjers.lv



Stenda izm � ri
www.bulterjers.lv



Inform � cijas novietojums
www.bulterjers.lv



Esi paman � ms!
www.bulterjers.lv



Ekspoz �cijas pamatv � rt �bas
www.bulterjers.lv



Kontaktbir�as (1)

Kur un kad notiek?

• Valsts, VIP personu un uz	� m� ju deleg� ciju viz�šu laik�

• izst� d� s

• k� da noteikta vienas valsts vai starpvalstu projekta 
ietvaros (b2fair. CrossBo, Europartneriat, “Lithuania a 
relyable partner …”, u.c.)

• vienas vai vair� ku nozaru uz	� mumu tirdzniec�bas misijas 
laik� vien� vai vair� k� s valst�s

R�kot� ji un partneri

a
 ent� ras, tirdzniec�bas kameras, EEN, IRC, 
tehnolo
 iskie centri, konsultantu komp� nijas



Kontaktbir�as (2)

Pamatprincipi

• Dal�bnieku profili ir iepriekš pieejami

• Prec�zs v� lmju apraksts

• Potenci� lo partneru uzaicin� šana

• Individu� las programmas katram dal�bniekam

• Precizit� te un discipl�na ierodoties uz tikšan� m

� oti svar�gi

• M� jas darbs

• Individu� lo tikšanos programmu sast� d�šana



Kontaktbir�as (3)

Ieguvumi

• Pretstat� izst� d� m - sal�dzinoši mazas izmaksas

• Var “piespiest” ar sevi tikties

• Variantu daudzveid�ba, ja pas� kums notiek izst� des 
laik�

dal�bnieks – dal�bnieks

dal�bnieks – apmekl� t� js

apmekl� t� js – apmekl� t� js

• Kontaktbir�u katalogi – �oti labas uz	� mumu datu 
b� zes

• Dal�bnieku savstarp� j� atpaz�stam�ba un iesp� ja 
tikties atk� rtoti



Kontaktbir�as (4)

Piem� rs:  www. b2fair.com

• 2004. – 2008. g., divos posmos, turpin� s 2008.- 2010.g.

• Nacion� lie partneri - 26 valstis

• Latvija piedal�jusies 12 pas� kumos izst� �u laik �

• Apm. 32 Latvijas uz	� mumi (kop� apm. 2000)

• 8 in�eniernozaru apakšnozares

• Tikšan� s ar 21 valsts uz	� mumiem (kop� no 40 valst�m)

• Apm. 320 – 350 tikšan� s (kop� apm. 16 000)

• Garant� tas atk� rtotas tikšan� s un iesp� ja ilgtermi	�
p� rliecin� t sadarboties



Kontaktbir�as (5)



Tieš� s viz �tes pie klientiem

• Potenci� lo partneru atlase no datu b� z� m

• Uzrun� šana: e-pasta komunik� cija, t� lru	 a zvani

• Pl� nošana un sagatavošan� s

• Bud�ets

• M� su r�c�b� esošie pal�gl�dzek�i

• Cilv� kresursi

• Lo
 istika

• Komunik� cija

• Viz�tes norise konkr� taj� viet�

• Rezult� tu izv� rt� šana 



Pieredzes uzkr � šana



Pieredzes uzkr � šana



Pieredzes uzkr � šana



Pieredzes uzkr � šana



Pieredzes uzkr � šana



Pieredzes uzkr � šana



Ko m � s uzzin � j� m?

• K� run� t ar potenci� lo klientu

• K� di b� s m� su pal�gl�dzek�i

• Kur run� t

- biroj�

- izst� d�

- kontaktbir� �

- tiešaj� viz�t� pie klienta



Paldies par uzman �bu!

P� rses iela 2, R �ga, LV 1442, Latvija
T� lr.: +371 67039400 Fakss: +371 67039401
E-pasts: liaa@liaa.gov.lv
www.liaa.gov.lv


