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Komp ānijas profils

Kompānijas profils ir uzĦēmuma galvenais instruments
starptautiskajā mārketing ā iepazīstinot potenciālos 
partnerus un pircējus ar uzĦēmumu un tā produktiem vai 
pakalpojumiem – to izmanto:

• pats uzĦēmumus, tā pārstāvji
• tirdzniecības veicinātāji (piem. LIAA, vēstniecības, 

tirdzniecības kameras, nozaru asociācijas utt.)
• aăenti un citi starpnieki
• sadarbības partneri



Komp ānijas profils

• Latvian Building Materials Manufacturers, LIAA, 2007.



Komp ānijas profils

Kompānijas profila izplatību nav iespējams izkontrolēt, 
tāpēc īpaši jārūpējas lai paša uzĦēmuma ievietotā
informācija mājas lapā, informācijas portālos, katalogos, 
bukletos, anketās utt. būtu

• pareiza 
• pēc iesp ējas piln īga
• saprotama
• viennoz īmīgi interpret ējama



Komp ānijas profila pielietojums

• Mājas lapā

• Bukletos

• Katalogos 

• Iepazīšanās vēstulēs

• UzĦēmuma prezentācijās

• Sadarbības piedāvājuma anketās

• Izstāžu un tirdzniecības misiju katalogos, anketās

• ………..



Komp ānijas profila sast āvda Ĝas

Oblig ātā inform ācija:

• UzĦēmuma logo

• Kompānijas apraksts

• Produkti un/vai 
pakalpojumi

• Pārdošana un mārketings

• Kontaktdati

Papildus inform ācija:

• Mērėa tirgi

• Sadarbības partneri       
(esošie un ideālie)

• Vēlamā sadarbības forma 
ar ārvalstu partneri

• Produkcijas vai 
uzĦēmuma attēli



Komp ānijas profila sast āvda Ĝas

Komp ānijas apraksts:

• Kompānijas vēsture

• Darbības joma

• Prasmes un pieredze (iegūtie sertifikāti, apbalvojumi, 
atzinumi, izmantojamās tehnoloăijas utt.)

• Kapacitāte (darbinieku skaits, saražotā daudzums, 
apgrozījums)

Produkti un/vai pakalpojumi:

• Produkta/pakalpojuma apraksts, attēls

• Sertifikāti, atzinumi



Komp ānijas profila sast āvda Ĝas

Pārdošana un m ārketings:

• Eksporta pieredze:
– Eksporta valstis
– Eksporta apjoms (% no apgrozījuma)

• Kādā veidā Jūs tirgojat savu preci vai pakalpojumu?
– Pa tiešo no rūpnīcas, caur pārstāvniecībām, aăentiem utt.
– Vai ir kādi apjoma vai citi ierobežojumi?

– Jūsu klienti vai mazumtirdzniecības vietas



Komp ānijas profila sast āvda Ĝas

Kontaktdati:

• Adrese (obligāti reālā, juridiskā (?))

• Telefoni (norādīt tādus, pie kuriem ir cilvēki, kas runā
svešvalodās)

• Faksi

• E-pasts (būtu vēlams lai tas nebeigtos ar 
…@yahoo.com, …@gmail.com, …@hotmail.com utt.

• www



Biznesa pied āvājums

• Piedāvājuma sākumā – piedāvāto preču/pakalpojumu 
apraksts

• Pielāgots konkrētam tirgum un konkrētam klientu 
segmentam:
– valoda
– cenas (indikatīvās cenas) atbilstošā valūtā
– atbilstoša mērvienību sistēma
– piegādes nosacījumi
– esošie, bijušie sadarbības partneri – zināmi konkrētajā tirgū



Komp ānijas profils; Biznesa pied āvājums

Jāzina pašiem un j āprot izst āst īt vai atbild ēt uz 
jaut ājumiem:
– Kādi ir Jūsu produkti?
– Kā tie tiek ražoti, kādas tehnoloăijas tiek izmantotas?
– No kādām izejvielām, un kur tās tiek iepirktas?
– Cik daudz varat saražot?
– Par cik varat palielināt produkcijas izlaidi?
– Cik maksā Jūsu ražojumi?



Nākošā tēma – Tirgus izp ēte un izv ēle

Pērses iela 2, R īga, LV 1442, Latvija
Tālr.: +371 67039400 Fakss: +371 67039401
E-pasts: liaa@liaa.gov.lv
www.liaa.gov.lv


