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Abstract. For each dynamically developing company, which starts its activities in the international market, one of the
most important areas of activity is marketing. Sales promotion is one of the complex elements of marketing. The sales
promotion methods of the Latvian insurans market leader AAS BALTA are described in the research. The analysis of
the effectiveness of using the sales promotion methods and questionnaires has been made, identifying shortcomings in
the general marketing strategy of the company.
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Misdienu marketinga uzdevums ir ne tikai radit labu preci vai pakalpojumu, noteikt
pienemamu cenu un nodro$inat tas pieejamibu pircgjiem, bet arT veidot komunikaciju — saskarsmi
ar paterétajiem.

ApdroSinasana ir viena no straujak augoSajam nozarém Latvija un AAS “BALTA” ir §1
tirgus ilgstosais lideris, tap&c rodas jautajums, ka uznémums var nodro§inat tik strauju izaugsmi un
Sp&j noturéties lidera pozicija tik ilgu laiku. AAS “BALTA” sniedz dazada veida apdroSinasanas
pakalpojumus un izmanto vairakus informacijas izplatiSanas kanalus. Pardodot apdro$inasanas
pakalpojumus, vienmer ir jaizvélas starp veélmi péc iesp&jas vairak pardot un velmi, saglabajot
rentabilitati, pelnit pec iesp€jas vairak. Vieglak ir pardot produktu, kurs ir no augsta riska segmenta,
neka mazak riskantus, arT ienémumi Saja segmenta ir lielaki, bet apdroSinaSana tas nozimé ari
lielakas izmaksas nakotn&. Probléma ir saskatama kopgjas stratégijas uzlabosana, balstoties uz
dazadam noieta stimulé$anas metodém.

Pétijuma mérkis ir veikt uznmuma AAS “BALTA" noieta stimuléSanas metozu analizi, lai
raksturotu esoSo situaciju un ieteiktu iesp&jamos uzlabojumus.

Lai sasniegtu mérki, ir:

1) jaizpéta informacija par marketinga noieta stimul&Sanas veidiem, to nozimi un klasifikaciju;
2) janoskaidro AAS “BALTA” sniegto pakalpojumus specifiku;

3) javeic AAS «<BALTA” pakalpojumu noieta stimuléSanas metozu pielietojuma analizi;

4) janosaka noieta veicinasanas strat€gijas pilnveidosana iesp&jas AAS “BALTA”.

Pétijuma tika izmantota monografiska metode jeb literatiiras izp&tes metode, logiskas
analizes un sint€zes metode, aptaujas metode un grafiska metode.

Darba tika izmantoti §adi literatiiras avoti: zinatniska literatiira par apdroSinasanas specifiku
un noieta veicinasanas teoriju, zinatniskas publikacijas, AS «BALTA» nepublicétie materiali un
citi interneta avoti, kuri saistiti ar apdroSinasanas pakalpojumu noietu stimuléSanu.
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Noieta stimuléSana ka viena no virziSanas tirgii kompleksa sastavdalam

Noieta stimul&Sana ir viena no pamatsastavdalam preces vai pakalpojuma virziSanai tirgii
un salidzinajuma ar reklamu, ta lauj atri iedarboties uz pieprasijumu. Dazadi autori izvélas dazadus
formul&umus, pieméram, pardoSanas stimul€Sana, pardoSanas veicinasana, noieta stimul€Sana,
noieta veicinasana, realizacijas palielinaSana, tapat art ir dazadi noieta stimuléSanas definicijas
formul&jumi (Jobber, Lancaster, 2006; brank, 2004; Barker, Barker, Bormann, Neher, 2013).

Pardosanas realizacijas veicinasana ir panémienu kopums, ko lieto visa preces dzives cikla
laika. Tas ir versts uz trim tirgus dalibniekiem (paterétaju, vairumtirgotaju un mazumtirgotaju) ar
mérki 1sa laika palielinat pardoto precu apjomu un piesaistit jaunus pirc€jus (Kaparkaléja u.c.,
2002).

Produktu realizacijas veicinasana ir Tslaicigs marketinga komunikacijas veids ar noliiku
stimulét produktu pirk$anu un pardosanu ar dazadiem panémieniem (Praude, Linina, 2018).

No definicijas izriet $adi produktu realizacijas veicinasanas raksturojumi:

e Tslaicigs marketinga komunikacijas veids;
e vispargjs merkis — mudinat, aicinat, izdarit produkta/ zimola pirkumu;
e mérka TstenoSanai tiek izmantoti vairaki un dazadi panémieni.

Eksiste vairakas noietu stimuléSanas metodes, jaatzimée ar1, ka dazadi zinatnieki grup€ tos
p&c dazadiem kriterijiem, bet lai sekmigi izmantotu visas §1s metodes, ir javeic noieta stimuléSanas
metoZzu planosana, TstenoSana un novértéSana, kas biis integréta kop&ja marketinga strateégija
(Honeycutt, Ford, Simintiras, 2003; Russell, 2014; Kox6opn, 2002; Praude, Salkovska, 2015).

AAS “BALTA” ir viens no lielakajiem riska jeb nedzivibas apdro$inatajiem Latvija. AAS
“BALTA” tika dibinata 1992.gada 28. janvari, jaatzimé, ka gandriz vienlaikus ar Latvijas
apdroSinasanas tirgus izveidoSanos, reorganizgjot valsts monopoluznémumu apdroSinaSanas sfera
GOSTRAH. Kops dibinasanas AAS “BALTA” ieguvusi lielu pieredzi klientu apkalpoSana,
ieviesusi modernas tehnologijas un nostiprinajusi tirgus lidera pozicijas.

AAS “BALTA” darbibas strat€gija nodrosSina visaptverosu, saskanotu un efektivu risku
parvaldibas sisteému, kas atspogulo uznémuma darbibas veidus, to apjomu un uzn€muma darbibai
raksturigo risku sarezgitibu. Tapat darbibas stratégija tick veidota ta, lai uzn@muma vienmér tiktu
nodro§inats atbilstoss kapitala apmérs, kas atspogulotu planoto un izvéléto uznémuma stratégiju,
virzibu un tas riskus.

AAS “BALTA” apzinas savu Iidera lomu Latvijas apdroSinasanas tirgt, tapéc tas darbibas
pamata ir ne tikai v€lme apmierinat savu klientu vajadzibas péc moderniem un kvalitativiem
apdro$inasanas pakalpojumiem, bet arT dot ieguldijumu Latvijas socialas un kultirvides attistiba
un kopg€ja sabiedribas izglitoSana.

ApdrosinaSanas pakalpojums ir loti komplicéts un specifisks produkts, pirc€ji un
potencialie klienti ne vienmer Tsti saprot to veértibu un nepiecieSamibu. ApdroSinatajiem sakotngji
ir jainformé par apdroSinasanas lomu katra cilvéka dzive, tad japarliecina par tas dro$ibu, radot
uzticibu, un tikai tad var pardot konkrétu pakalpojumu.

Kopuma AAS “ BALTA” piedava vairak neka 25 veidu un apaksveidu pakalpojumus, kas
no vienas puses lauj darboties dazados tirgus segmentos un diversificét riskus, bet no otras puses,
organiz€jot marketinga pasakumus, griiti ietvert visus pakalpojumus vienlaicigi, 1idz ar to ir
jakoncentrg§jas un daziem un paraléli javeido produktu virzisSanas pasakumus vairakiem veidiem
vienlaicigi, kas apgriitina darbibu, prasa lielaku kapacitati un resursus.

AAS “BALTA” grupas darbibas stratégija ir veidota ta, lai apdroSinasanas kompanija batu
tuvak saviem klientiem un parzinatu savu klientu vajadzibas Latvija.

Galvenie marketinga kompleksa pasakumi pakalpojumu virzibai tirgii AAS “BALTA” ir:
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o Aktivas un plasas reklamas kampanas dazados Latvijas medijos, reklamgjot piedavatos
pakalpojumus, dazadas noieta stimul€Sanas kampanas.

AAS “BALTA?” sadarbojas ar presi un citiem masu informacijas lidzekliem uzn€muma téla
popularizéSanai.

AAS “BALTA” marketinga kampana «Ka brauc, ta maksa» ir novertéta ka viena no
efektivakajam marketinga kampanam Latvija 2004.gada. Kampana ir ierindojusies starp piecam
efektivakajam marketinga kampanam, kuras izv@l&jusies Latvijas marketinga sasniegumu
konferences zirija. AAS “BALTA” ar $o kampanu ieviesa jaunu apdroS§inasanas principu un
provocgja diskusiju par satiksmes dro§ibu un ari krietni veicindja kompanijas pardoSanas
rezultatus. P&c Baltic Marketing & Advertising informacijas 2004.gada septembr1 AAS “BALTA”
pardosana palielinajusies par 80%. Kampanas laika AAS “BALTA” veiksmigi sadarbojas ar
reklamas agentiru “Adell Saatchi & Saatchi”, mediju agentiru “Media House Latvia” un
sabiedrisko attiecibu kompaniju “Idea Media”. Kampanas budzets bija 35 tukstosi latu.

e Sabiedrisko attiecibu veidosana, izmantojot sponsoréSanu, labdaribu un preses
konferences.

Apzinoties savu lidera lomu Latvijas apdroSinaSanas tirgii, AAS “BALTA” uzskata, ka tas
darbibas pamata ir ne vien vélme apmierinat savu klientu vajadzibas ar moderniem un kvalitativiem
apdro$inasanas pakalpojumiem, bet arT dot savu ieguldijumu sabiedribas attistiba kopuma, tapec
dala apdroSinasanas sabiedribas pelnas tiek ziedota dazadu sabiedribas izaugsmei nozimigu
projektu atbalstiSanai, piem&ram, tie ir tautas un miisdienu makslas projekti, projekti socialas vides
uzlabos$anai, sporta un kulttras pasakumi.

Bitisks priekSnosacijums atbalsta sanemsSanai ir projekta nozimiba visas sabiedribas
pozitivai attistibai. Ikviens projekts tiek ripigi izvertéts nemot véra gan ta prognoz&jamo rezonansi
sabiedriba, gan novatorismu un originalitati.

® Personigo pardoSana, akcentgjot juridiskas personas.

Nemot véra klientu un sadarbibas partneru vélmes un prasibas, balstoties uz uzkrato
pieredzi un darbinieku profesionalitates Itmeni, AAS “BALTA” ir gatava vienmeér pieradit, ka
finansialas stabilitates un veiksmigas attistibas pamata ir tikai un vienigi kvalitativu apdroSinasanas
pakalpojumu sniegSana klientiem, radot tiem papildus droSibas sajitu. Uznémums izstrada
apdroSinasanas piedavajumus individuali katram konkrétam klientam un uznémumam, nemot véra
vinu vajadzibas péc aizsardzibas, tapéc AAS “BALTA” ir teicams sadarbibas partneris gan
uznémejam, gan privatai personai.

e Noieta stimuléSanas pasakumu veicindsana, kuru mérkis ir veicinat kop€jo apdroSinaSanas
pakalpojumu pardoSanu

Taka AAS “BALTA” ir plass pakalpojumu klasts ar dazadiem noieta stimuléSanas veidiem,
autores turpmak raksturos noieta stimuléSanas aktivitates, grup&jot tas pec meérkauditorijas
principa.

Uz pircéjiem verstas noietu stimuléSanas metodes

Pieprasijuma palielinaSanas veicinasanai AAS “BALTA” izmanto plasas marketinga
aktivitates. AAS “BALTA” noieta stimuléSanas pasakumi pédéja gada laika norisinajas 2 lielas
marketinga kampanas, t.i. tika izstradata un uzsakta AAS “BALTA” B2B (Optimisma
saglabasanas vieniba) un B2C stratégiju realizacija.

Paraugu izplatisana. Vispopularakais noieta stimuléSanas veids ir informativo bukletu
izplatiSana. Bukleti ir loti daudzveidigi, krasni, ar plasu informativo diapazonu, vienlaicigi bukletos
var uzreiz aizpildit anketas, pretend€jot, piem&ram, uz Transporta (KASCO) apdroSinasanu.
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Bukleti atbilstosi strat€gijai ir izveidoti sadalot informaciju 4 blokos:

Info definé problémas un ieguvumus.

Info ar produkta specifikaciju.

Info par prieksrocibam.

Kontaktinformacija.

AAS “BALTA” bukleti ir veidoti p&c viena info izvietoSanas parauga, kas kalpo kop&jam
mérkim - atspogulot kompanijas riipes par psihologiskas labsajiitas (optimisma) saglabasanu péc
negadijuma. ST koncepcija ir izveidota apzinati, nesolot klientiem to, ko nav iesp&jams izpildit,
piemé&ram, nevis samazinat negadijuma varbutibu, bet gan AAS “BALTA” sola palidzet saglabat
optimismu neskatoties uz negadijumiem.

Komplektu veidosana. Visefektivakais noieta stimuléSanas veids klientu motivacijai ir
izmantot vairakus apdro$inasanas pakalpojumus vienlaicigi, tiek piedavats izdevigs komplekts, kas
klientam lauj ieekonomét laiku un naudas Iidzeklus, t.i.,, klientam ir izdevigak iegadaties
pakalpojumu komplektu nevis katru pakalpojumu atseviski.

Piem&ram, iegadajoties apdroSinasanas kompanija OCTA polisi, tiek piedavati ipasi
izdevigi nosacijumi autovaditaja nelaimes gadijumu apdroSinasanas iegadei un, izvéloties OCTA
polisi, klients var iegadaties 4 papildpakalpojumus savai un auto drosibai:

o atlidziba pie sava apdrosinataja;

¢ nelaimes gadijumu apdroSinasanu;
e palidziba uz cela;

e zadzibas apdroSinaSana.

Iegadajoties OCTA polisi kopa ar Siem papildus segumiem, klients sanems atlidzibu ar tad,
ja auto tiks nozagts vai nolaupits (Apdrosinajuma summa zadzibas riskam ir transportlidzekla
faktiska vertiba negadijuma bridi, neparsniedzot 7 000 EUR, paSa risks zadzibas gadijumam tiek
noteikts 10% apmera no apdroSinaSanas atlidzibas apmeéra, bet ne mazaks ka 70 EUR.). AAS
“BALTA” segs autovaditaja mediciniskos izdevumus un izmaksas kompensaciju invaliditates vai
naves gadijuma, ka ar1 tiek piedavats noderigs pakalpojumu komplekts ikvienam autovaditajam,
kas palidz atri un &rti atrisinat dazadas neparedzetas situacijas uz cela.

Obligata apdroSinasana nav vienigais piemérs, kura AAS “BALTA” piedava produktu
komplektus, tie pieejami visos veidos un lauj klientiem izvéléties atbilstosi savam vajadzibam
piemérotako pakalpojumu komplektu. Komplekti tiek veidoti peéc LEGO principa, pie galvena
veida papildpakalpojumus var kombingt brivi.

AAS “BALTA” aktivi izmanto tadu noieta veicinasanas metodi ka piepardosana. Ja klients
ir gatavs iegadaties kadu konkrétu produktu, pastav liela iesp&ja, ka vins bis gatavs iegadaties arl
vél kadu papildus produktu. Pieméram, klientiem, kuri ir gatavi apdrosinat savu Ipasumu, agenti
piedava apdros$inat ari vispargjo civiltiesisko atbildibu, kompanijas statistikas dati liecina, ka 30%
cilvéku piekrit $adam papildu pakalpojumam.

Spéles un loterijas. ApdroSinasanas kompanija AAS “BALTA” izmanto ar1 loterijas ka
noieta veicinaSanas metodi, piem&ram, vasara ir celojumu un pilsétas svetku laiks, tap€c piesaistot
cilveku interesi tadiem veidiem ka celojums vai VCTA, kuri priek$ klientiem ir relativi 1&ti (vid&ja
prémija ap 10 EUR), AAS “BALTAI” bija lieliska iesp€ja ne tikai palielinat pardoSanas apjomus,
bet ar1 iegiit kontaktus un atlauju izmantot personu datus sava turpmakaja darbiba atbilstosi ES
Visparigas datu aizsardzibas regulai.

Aktivitates socialajos tiklos. Internets sniedz unikalas papildus iesp€jas tradicionalajam
marketingam. Efektivas komunikacijas digitalaja vidé nodro§inasanai AAS “BALTA” izmanto
tadas socialas platformas ka Facebook un Instagram, katru ménesi tiek organizéts konkurss socialo
tiklu vietn€s, ka rezultata tiek piesaistiti klienti.

NS
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2018.gada 27. novembrT notika konkurss Facebook internet vietng, kur vietnes sekotajiem
vajadzg€ja zem bildes “Atzime optimistiskako autobraucgju” komentara uzrakstit vardu un uzvardu,
kura “optimismu pie stiires nesp€j satricinat ne slikta laika prognoze, ne parak atri vai léni
satiksmes dalibnieki”, tad 2018.gada 4. decembr tika izloz€ts viens komentétajs, kur§ davana
sanéma davanu karti degvielas uzpildei 40 EUR vértiba uzpildes stacija “Circle K”. Ar So
panémienu tiek piesaistits arvien vairak AAS “BALTA” Facebook internet vietnes sekotaju, kas
savukart, ir efektiva marketinga metode, lai palielinatu noietu.

Ar mérki turpinat piesaistit socialo tiklu lietotaju uzmanibu, BALTA 2018.gada noléma
pievienoties arT Instagram, ar saukli: Mekle “baltapatiesiba” un esi dala no piedzivojumal,
veidojot AAS “BALTA” Instagram profilu @baltapatiesiba. AAS “BALTA” profila idejas
pamatnosacijumi ir neatkartot jau esoso socialo tiklu saturu un ieviest korporativo Instagram kontu
tirgll jaunas vésmas.

AAS “BALTA” ideja ir balstities uz ikdienas dzives patiesibam, laujot ielukoties Tstas
dzives aizkulis€s, tapec galvenie akcijas teli bija Egita un Gusts, vini ir drosmigi un misdienigi
cilveki, kuri nekautr&jas atklat savas dzives aizkulises, paradot citiem ne tikai maksligi uzlabotas
bildes, bet arT notikumus dzive, kas tiem seko gluzi ka Mérfija likumi.

Paslaik AAS “BALTA” profilam ir ap 2000 sekotaju Instagram un ap 8100 sekotaju
Facebook, tas lauj uznémumam atrak izplatit informaciju un stimulét noietu.

Cenu pazeminasana metode. Cenu pazeminasanas metodi AAS “BALTA” p&dgjos gados
saka izmanto retak, ievérojot produkta specifiku, jo produkts katram klientam ir unikals, Iidz ar to
arT cena biis unikala. Tomér ir gadijumi, kad $T metode tiek pielietota, piem&ram, ja klients perk
apdroSinasanu interneta, tiek pieSkirta atlaide 15%, tam ir skaidrojums, ka interneta izplatiSanas
kanala nav jamaksa komisija par starpnieka pakalpojumiem.

Jau trTs gadus péc kartas AAS “BALTA” aicina riip&ties par savu dro§ibu slépoSanas sezona
un piedava apdroSinat ziemas sporta celojumu ar 40% atlaidi, $ada veida popularizgjot un atbalstot
aktivo dzivesveidu.

Kuponi. AAS “BALTA” aktivi izmanto kuponus ka noieta stimuléSanas metodi, tie
pircgjam dod tiesibas uz iepriek§ atrunatu ietaupijumu, pérkot konkréto produktu. 2018. gada
cilveki iepérkoties gramatnica “Zvaigzne ABC” vismaz uz 25 EUR, sanéma kuponu, kur§ garantgja
vienu bezmaksas nelaimes gadijumu apdroSinasanu bérnam lidz 18 gadiem AAS “BALTA”.

Kuponus ka noieta stimuléSanas metodi AAS “BALTA” izmanto ar1 stradajot ar veselibas
apdroSinasana ligumiem, tos AAS “BALTA” slédz tikai ar darba devgjiem, kuri vélas pasargat
savus darbiniekus no neparedzetiem izdevumiem veselibas stavokla pasliktinaSanas gadijuma. Lai
uznémumu darbinieki izmantotu arT citus AAS “BALTA” pakalpojumus, kopa ar veselibas karti,
ko viniem nodrosinaja darba devgjs, darbinieks sanem arT atlaizu kuponus citiem AAS “BALTA”
produktiem un kontaktinformaciju par specialistu, kur§ var sniegt bezmaksas papildus konsultaciju
par risku optimizaciju.

Uz starpniekiem verstas noietu stimuléSanas metodes

Raksturojot apdrosinasanas tirgus specifiku ir jaatzime, ka apdroSinaSanas pakalpojumus
var iegadaties tikai ar starpnieku palidzibu. Latvija atbilsto$i likumam par apdroSinaSanas un
parapdrosinasanas starpnieku darbibu apdrosinasanas starpniekus iedala: agenti, brokeri, piesaistiti
apdroS§inasanas agenti (Apdrosinasanas un parapdrosinasanas starpnieku darbibas likums, 2005).

Atkariba no izplatiSanas kanala atSkiras ar1 noieta stimuléSanas metodes, ko sava darba
pielieto AAS “BALTA”.

Agenti. AAS “BALTA” strada vairak neka 450 agenti, kuru atalgojums tiesi ir saistits ar
noieta apjomu, Iidz ar to agenti ir ieintereséti palielinat noietu, lai palielinatos vinu atalgojums.
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Prémijas, bonusi un davanas ir metode, ko AAS “BALTA” izmanto noieta stimuléSanai agentu
izplatiSanas tikla.

Prémijas. Uznémuma ir izveidota prémesanas sist€ma, prémijas ir atkarigas no sasniegta
rezultata, tas tick maksatas katru ménesi, to apjoms un Kritériji ir atkarigi no izvirzita mérka un
prioritatém. Prioritates mainas vienu reizi ceturksni, lai darbiniekiem biitu pietiekosi laika pielagot
savu darbibu prasibam.

Atkariba no produkta specifikas konkrétas motivacijas kampanas ietvaros tiek izmantotas
vai nu bonusu vai davanu metodes. 2019.gada tika organizétas tris pardoSanas motivacijas
kampanas:

e PardoSanas motivacijas kampanas “Pavasaris” laika par TpaSuma apdrosinasanas
parakstitajas prémijas jaunslégtajos ligumos katriem 1 000 EUR katrs agents sanéma
100 EUR bruto bonusu. Ja agents jau ir parakstijis prémijas 1 000 EUR kampana laika,
turpmak vin§ par katriem kampanas 500 EUR parakstitaja prémija sanems 50 EUR bruto
bonusu.

e PardoSanas motivacijas kampanas “Celojosais elektroskiiteris” ietvaros katru ned€lu tika
noskaidrota filiale/KAC/PP ar labakajiem kampanas pardoSanas rezultatiem, kura sava
lietosana uz ned€lu ieguva elektroskiiteri «Ninebot by Segway KickScooter ES2».
VertéSanas kritériji bija lielakais parakstito prémiju apjoms konkrétaja nedéela, fizisko
personu nelaimes gadijumu apdro§inasana, ka arT polise iegadata un apmaksata konkrétaja
nedéla. Kampanas laika elektroskiiteris celoja no vienas filiales/KAC/PP pie otras un
kampanas nosléguma tika apkopoti rezultati un noteikta filiale/KAC/PP ar labakajiem
pardosanas rezultatiem, kura ieguva elektoroskiteri sava ipasuma.

e PardoSanas motivacijas kampanas ’Celojums uz sapnu zemi”, kuras galvena balva bija tris
celojumi ar galamérki Disneylenda, Parize vai Roma.

Péc kampanu noslégSanas, veicot darbinieku aptauju un rezultatu noveértgjumu, tika
secinats, ka kampanas “Pavasaris” izmantota metode bija visefektivaka.

Piesaistitais apdro$inasanas agents - persona, kura, nesanemot apdros§inasanas prémijas un
citus maksajumus saskana ar noslégto apdroSinaSanas ligumu, nodarbojas ar apdroSinaSanas
starpniecibu viena vai vairaku apdroSinasanas komersantu vai nedalibvalsts apdroSinataja filiales
varda un intereses, ja vairaku apdroSinasanas komersantu vai nedalibvalsts apdroSinataja filiales
izplatamie apdroSinaSanas pakalpojumi neparedz vienadu apdroSinaSanas veidu, un par kuras
profesionalo darbibu pilnu atbildibu ir uzn€mies apdroSinasanas komersants vai nedalibvalsts
apdroSinataja filiale attieciba uz apdroSinaSanas pakalpojumiem, kas ar tiem saistiti
(Apdrosindsanas un parapdrosinasanas starpnieku darbibas likums, 20035).

Ka galvenos AAS “BALTA” sadarbibas partnerus var minét: AIZDEVUMS.LV, Tele 2,
RD Elecronics, Capital, Euronics, Lattelekom, Citadele.

Kreditmaksajumu apdroSinasana un pirkumu apdro$inasanu ir divi apdroSinasanas veidi,
kuri ir 1zveidoti speciali priek$ S§1 izplatiSanas kanala un lidz ar to ta ir unikala iesp&ja ka abi
sadarbibas partneri var virzit savus produktus tirgd.

Apdros§inasanas brokeris - persona, kas nodarbojas ar apdro$inasanas un parapdro$inasanas
starpniecibu klienta varda un interes€s, pamatojoties uz vispusigu piedavajuma analizi, un ir
apdroSinajusi savu civiltiesisko atbildibu likuma noteiktaja kartiba.

AAS “BALTA” ir noslégti vairak neka 50 sadarbibas ligumi ar brokeru agentiram. Lai
stimulét noietu tik specifiska pardo$anas kanala, kur kompanijai ir jakonkuré ar vairakiem
specigiem konkurentiem, ta pieturas pie kopgjas strat€gijas un atbilstosi jaunajai B2C koncepcijai,
t.i. veido attiecibas uz uzticibas un godiguma principiem. Ka galvenie stratégiskie partneri $aja
segmenta ir auto dilerus parstavosie brokeri, kuriem AAS “BALTA” piedava gan apjoma atlaides,
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gan produkta papilduzlabojumus, kas ir unikali tirgli un tiek piedavati tikai konkrétam sadarbibas
partnerim.

Secinajumi un priekslikumi

Lai noteiktu iespgjamos risinagjumus AAS “BALTA” noieta veicinaSanas stratégijas
pilnveidosanai, ir nepiecieSams saprast problémas un klientu viedokli, 1idz ar to autores p&tijuma
ietveros veica anket€Sanu. P&c anketas datu analizes autores noteica vél tris problémas:

1. Organizeto Loteriju zema efektivitate, jo tikai 20% no respondentiem atcergjas par AAS
“BALTA” organiz€tajam loterijam, tikai 12 cilvéki no 100 atcer&jas precizi loterijas davanu
fondu un tikai 3 respondenti jeb 25% no tiem atzimé&ja, ka tas vinus stimul&ja iegadaties
apdro$inasanas pakalpojumus.

2. Kuponu metodes nepietiekama izmantosana AAS BALTA marketinga pasakumu pland - 16% no
respondentiem uz jautdjumu “Vai Jums raditu velmi iegadaties AAS “Balta” pakalpojumu, ja
Jums tiktu piedavats kupons ar atlaidi uz kadu no tiem?” atbildja pozitivi, tas liecina par
metodes iesp&jamo potencialu, ko uzne@mums paslaik izmanto neefektivi.

3. Tematisko konkursu nevienmériga efektivitate dazadu vecuma klientiem. AAS “BALTA”
organizétie konkursi ir efektiva noieta stimulé$anas metode, kura vairak iedarbojas uz jauniesu
auditoriju.

Autores iesaka AAS “BALTA” marketinga nodalas specialistiem izveidot digitalos
bukletus, lai atvieglotu informacijas izplatiSanu un samazinatu izmaksas, samazinot drukato
bukletu apjomu. AAS “BALTA” noieta veicinasanas stratégija paredz&t, ka turpmak loterijas
klientiem tiks organiz€tas parsvara socialajos tiklos, loterijas apvienojot ar konkursiem un testiem.
AAS “BALTA” marketinga nodalas specialistiem noieta veicinasanas strat€gija paredzet kuponu
metodes plasaku pielietojumu.
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Summary

The main task of modern marketing is not only to create a good product or service, set an
affordable price and make it available to customers, but also to create communication - contact
with consumers. The aim of the study was to analyze the methods of sales promotion of AAS
BALTA, describe the current situation and suggest possible improvements. To achieve the goal, it
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was necessary to study information on the types of marketing sales incentives, their meaning and
classification, find out the specifics of AAS Balta services, analyze the application of methods of
sales promotions of AAS BALTA services and identify opportunities for improving the strategy of
AAS BALTA sales promotion. The study used a monographic method or a method of researching
literature, a method of logical analysis and synthesis, a survey method and a graphical method.

In order to determine the possible solutions for the improvement of the sales promotion
strategy of AAS “BALTA?”, it is necessary to understand the problems and the opinion of the
customers, thus the author conducted a survey within the framework of the research. After
analyzing the questionnaire data, the authors identified other major problems:

1. Low efficiency of organized Lotteries - only 20% of respondents remember the lotteries
organized by AAS “BALTA”, only 12 out of 100 people remember the lottery gift fund
exactly and only 3 respondents or 25% of them noted that it stimulated them to buy
Insurance services.

2. Insufficient use of coupon method in AAS “BALTA” marketing plan - 76% of respondents
answered positively to the question “Would you be willing to buy AAS “BALTA” service
if you were offered a coupon with a discount to one of them?” potential that the company
is currently using inefficiently.

The authors recommend to the specialists of the marketing department of AAS “BALTA”
to create digital booklets in order to facilitate the dissemination of information and reduce costs by
reducing the amount of printed booklets. The sales promotion strategy of AAS “BALTA”
envisages that in the future lotteries for customers will be organized mainly on social networks,
combining lotteries with competitions and tests. To provide a wider application of the coupon
method in the sales promotion strategy for the specialists of the marketing department of AAS
“BALTA”.
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