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1. Pastīties zemāk tur ir teksts. un tam tekstam vajag izpildīt šadus noteikumus :
2. Noteikt lapas brīvas malas: no kreisas 3 cm, no augšas, no apakšas un labās malas – 2 cm. (1p)

3. Uzstādiet lapas parametrus- A4 un vertikāls novietojums. (1p)

4. Lapas galvenē ierakstiet virsrakstu – Ziemassvētki tuvojas!, iecentrējiet to un noformējiet ar fontu Liberty TL, sarkanā krāsa un burtu lielumu 23pt . Izveidojiet apakšējo 1½pt dubultlīniju sarkanā krāsā. (2p)

5. Lapas kājienē ierakstiet kreisā malā – Ieskaite, centrā ievietojiet automātisko laiku, labā malā ierakstiet savu vārdu, uzvārdu un klasi (fonts Liberty TL, 22pt, zaļā krāsa). (2p)

6. Izveidojiet katrai rindkopai pirmās rindas atkāpi – 1,5cm un zem rindkopām 6pt brīvo joslu. (1p)

7. Sarkanajiem virsrakstiem piešķirt stilu Heading1 (fonts Comic Sans, izmērs 18, Bold, aiz rindkopas atstarpe 12 punkti, sadaļa sākas jaunā lapā). (2p)

8. Zaļajiem virsrakstiem piešķirt stilu Heading2 (fonts Comic Sans, izmērs 16, Italic, aiz rindkopas atstarpe 6 punkti). (2p)

9. Zilajiem virsrakstiem piešķirt stilu Heading3 (fonts Comic Sans, izmērs 14, Italic, aiz rindkopas atstarpe 6 punkti). (2p)

10. Sanumurēt virsrakstus un apakšvirsrakstus pēc parauga (2p)
1. Heading1
1.1. Heading2
1.1.1. Heading3

11. Darba sakumā izveidot jaunu lapu. Šajā lapā ierakstīt virsrakstu SATURS (virsrakstam jābūt ar stilu Heading1, bet bez numerācijas). (2p)

12. Zem virsraksta SATURS izveidot automātisko satura rādītāju. (1p)

13. Katrā lapā (izņemot SATURU) ievietot attiecīgo attēlu (tēma Santa Klauss), noformējiet attēla izkārtojumu tā, lai teksts būtu virsū attēlam. (2p) 

14. Vienam attēlam izveidojiet rāmīti zilā krāsā, otram – fonu – gaišzilā krāsā. (2p)

15. Darba beigās izveidojiet lapas pārtraukumu.(1p)

16. Jaunā lapā izveidojiet šādu tabulu – Ceļojumi (virsrakstu noformējiet ar stilu Heading2)

a. Sapludināt šūnas (1p)

b. Noteikt 1.kolonnas platumu – 6 cm, 2., 3. un 4. kolonnas platumu – 3 cm. (2p)

c. Noteikt rindu augstumu

· 1.rinda –1,5cm (1p)

· pedējā rinda – 1cm (1p)

· pārējās rindas – 1,2cm (1p)

d. Noformēt tabulas līnijas (pēc parauga) (2p)

e. Izlīdzināt tekstu pēc dotā parauga. (2p)

f. Noformēt 1.rindu (ēnojums) (1p)

	Maršruts
	Cena
	Izbraukšanas datums
	Transports

	Adventes laiks Berlīnē
	86,00 Ls
	15.12.2006.
	(((

	Adventes laiks Bavārijā
	138,00 Ls
	15.12.2006.
	((

	Jaunais gads Parīzē
	193,00 Ls
	27.12.2006.
	(((

	Ziemassvētku brīvdienas Budapeštā
	113,00Ls
	25.12.2006.
	((

	Jaunais gads Vīnē
	135,00Ls
	28.12.2006.
	((

	Jaunais gads Ņujorkā - 2007
	1195,00Ls
	28.12.2006.
	(

	Laimīgu ceļu


17. Sanumurēt visas lapas, izņemot pirmo. Numerāciju sākt ar 2. (2p)

18. Darbu saglabāt ar nosaukumu Santa_Klauss.doc (1p)                             Kopā: 37p. Veiksmi darbā                                                                                                                                                 

Santa Klausa noslēpums, jeb Ziemassvētku pasaciņa lietišķiem cilvēkiem 

Reiz dzīvoja Santa Klauss, protams, viņš dzīvo vēl joprojām, gadu no gada vairojot savu labklājību neņemot vērā to, vai pasaules ekonomikas līmenis ceļas vai krīt. Jo viņa klientu mārketinga stratēģija ir vislabākā pasaulē, tāpēc, ka Santa prasmīgi pielieto tieši psiholoģisko faktoru. Tieši tā, viņš ir izstrādājis nekļūdīgu taktiku, kura sevi ir veiksmīgi pierādījusi.

Jūs negribat ticēt tam, ka ir tāds Santa Klauss? Bet tam tiešām būtu vērts ticēt, jo šis patīkamais vīriņš ir izveidojis patiesi apbrīnojamu un veiksmīgu biznesu, kaut gan pats reāli neeksistē.

Jūs arī varētu kļūt tik pat veiksmīgs kā šis vecītis, ja varēsiet izprast viņa veiksmes noslēpumu, kā arī sekosiet tiem vienkāršajiem noteikumiem, kurus jau gadiem nepārkāpj pats Santa Klauss.

Šis saldais vārds... CERĪBA!

Cerība un Santa Klauss ir nedalāms jēdziens. Jo kopš bērnības skan frāzes: “Ceru, man uzdāvinās Bārbiju!” vai “Ceru, man uzdāvinās rotaļu dzelzceļu!”. Santa zina, ko tieši piegādāt saviem klientiem, tāpēc, ka pilnībā pārzina to, uz kā balstās viņa bizness. Bet vai Jūs to zināt? 

Iedziļinoties Santa Klausa mārketinga un klientu stratēģijā, paveras galvenā īpašība, un tā ir “nemainība” – viens un tas pats brends, sauklis, tēls. Šīs lietas nemainās gadiem un seko no paaudzes uz paaudzi. Tas ir tieši tāpat, kā “Mersedess” kurš asociējas ar greznību, bet “Volvo” ar drošību, Santa Klauss ir “Cerība”. Jebkurš bērns cer, ka ir veicis pietiekami daudz labu darbu, lai par to gada nogalē saņemtu dāvanas, kuras ar prieku viņam sniegs Santa Klauss.

Vai ir nozīme patstāvīgi ieņemt vienu un to pašu nišu neko nemainot?

Atbildot uz šo jautājumu kā piemēru var minēt “MacDonalds”. Ģimenes, kurās ir bērni regulāri apmeklē šo ēstuvi. Kad bērni ir paaugušies un saprot to, ko nozīmē ekonomija, viņi turp dodas patstāvīgi. Pēc kāda laika šiem bērniem pašiem ir bērni nav sarežģīti iedomāties to, ka viņi turpinās šīs tradīcijas, ieturot maltīti vai nosvinot kārtējo bērnu dzimšanas dienu savas ģimenes lokā. Protams, ka viņi visi nāk uz vietu, kur uz izkārtnes ir redzams liels, dzeltens burts “M”. Tieši tas pats ir ar Santu, viņa klienti visos laikos ir nemainīgi, tie ir bērni. Šī pastāvība asociējas ar zvaniņu skaņu un kamanās iejūgtiem ziemeļbriežiem.

Viņu var ievērot cilvēku pūlī.

Vai Jūs varētu nosaukt vēl kādu, kas varētu ierasties nakts vidū ziemeļbriežu pajūgā ar dāvanu maisu? Jūsu zemapziņā Santa izceļas ar to, ka viņam nav līdzīgu, jo viņš tāds ir vienīgais.

Vai Jums nekad nav ienācis prātā Santu salīdzināt, piemēram, ar pasta kurjeru, kurš piegādā dažādus sūtījumus? Kur tad ir šī atšķirība? Kā ir izveidots šīs neatkārtojamais tēls, ar kura palīdzību ir “uzpirkti” visi viņa klienti? 

Santa Klausa mārketinga stratēģija ir veidota ne tikai uz pastāvīgu brendu, jo iekļūt klienta zemapziņā ir diezgan sarežģīti. Šeit pastāv viens “bet”, ja Jums nav ko piedāvāt klientam, tad arī nelīdzēs Jūsu neatkārtojamais vizuālais tēls.

Dodiet un gūstiet.

Palūkojieties uz sevi no malas. Jūs skrienat, darāt, cenšaties ieguldīt visus savus spēkus un enerģiju lai tikai saņemtu, saņemtu, saņemtu...

Bet tagad palūkosimies ko dara Santa – viņš dod lai saņemtu.

Ja mēs iedziļinātos paši sevī, tad atklātu, ka mūsu sirdīs mīt cilvēki, kurus mēs mīlam. Jūs uzticaties šiem cilvēkiem un Jums ir grūti viņiem atteikt, kad no viņu puses izskan lūgums palīdzēt.

Kāpēc Santa ir tik apaļš, omulīgs un jauks? Tāpēc, ka viņu aicina pie visiem klātajiem svētku galdiem. Santa tiek mīlēts, jo viņam uzticas. Bet uzticība jau nerodas vienkārši pati no sevis. Tā rodas tad, kad otra puse vienkārši kaut ko dod.

Visapslēptākajās cilvēku jūtās mājo bailes, vienīgais, kas tās var kliedēt ir uzticēšanās. Jo lielāka uzticēšanās, jo mazākas bailes.

Secinājums ir ļoti vienkāršs – jo vairāk uzticības mēs viešam saviem klientiem, jo veiksmīgāks izvērtīsies bizness. Uzticības cietoksnis ir jāceļ pakāpeniski un neatlaidīgi.

Viņš zina par Jums visu.

Tieši tā, Santa par saviem klientiem zina visu kas tam ir nepieciešams. Viņš zina pat to, kad Jūs guļat vai esat nomodā. Bet savukārt Jūs? Vai Jūs pazīstat visus savus klientus un zināt viņu vēlmes? Palūkojieties uz pašu nozīmīgāko. Vai Jūs atceraties viņa vārdu, vai zināt to, kas viņam patīk? Kādas ir šī klienta domas par Jums un ko viņš domā par Jūsu uzņēmumu? Palūkosimies dziļāk. Visbiežāk Jūs to nezināt, bet tikai nojaušat. Jūs nevarat zināt pilnīgi visas atbildes uz visiem jautājumiem, jo bijāt tik aizņemti ar dažādām citām svarīgākām lietām un nepievērsāt uzmanību sīkām, bet ļoti būtiskām niansēm.

Santa Klausa stratēģija ir daudz stiprāka par Jūsu tāpēc, ka viņš vienmēr zina savu klientu pašas apslēptākās vēlmes. Jo ja ir nepieciešams tieši rotaļu dzelzceļš, tad tas arī tiks piegādāts. Ja gribas lelli, tad noteikti tieši viņa tiks novietota zem eglītes, bet nevis kāda cita rotaļlieta. Santa zina visu tāpēc, ka viņa svarīgākais uzdevums ir dot. Bet, ja kaut kas tiek dots klientam, tad ir konkrēti jāzina, ko klients no Jums gaida. Jo savādāk Jūsu dotajam nebūs nekādas nozīmes un vērtības.

Pastāv uzskats, ka nav pieklājīgi bāzt degunu svešā privātajā dzīvē. Pilnīgas muļķības. Jūs taču būsiet ļoti priecīgs, ja kolēģi apsveiks Jūs Dzimšanas dienā un dāvana būs tieši tāda par kuru jau sapņojāt ilgu laiku.

Santa Jūsu privātajā dzīvē prot ielūkoties taktiski un neuzkrītoši. Viņa diplomātijas principi pastāv uz to lai dotu, un nevis ņemtu. Tieši tāpēc pret viņu nav nekādu pretenziju. Bet ja pie Jums ieradīsies nodokļu inspektors, tad viņš izraisīs krasu nepatiku, jo būs ieradies lai ņemtu. Ir lieki norādīt uz jūtamo atšķirību.

Klients vienreiz – klients vienmēr.

Ja kaut reizi esat bijis Santas klients, tad tāds arī paliksiet, jo viņš mājo Jūsu apziņas visapslēptākajā vietā un Jūs esat automātiski kļuvis par viņa pastāvīgo klientu.

Santa savus klientus nezaudē, jo viņš domā par sava klienta klientu. Viņa klients ir bērns, kurš pēc kāda laika spēs saprast par Santa Klausu daudz vairāk, bet savukārt viņa klienta klients ir tā paša bērna vecāki, kuri zina kā ieinteresēt savu atvasi kaut uz neilgu laiku pārstāt darīt blēņas. Pats par sevi saprotams, ka bērna vecākiem tas ir izdevīgi, un tāpēc tieši viņi ir tie, kas uzņemas rūpes par reklāmu. No paaudzes uz paaudzi Santa tiek reklamēts neiesaistot šajā kampaņā televīziju, presi, internetu.

Uz laiku atstāsim Santu mierā un palūkosimies uz to, kā viss notiek reālajā dzīvē.

Kompānija, kura nodarbojas ar džinsa apģērbu tirdzniecību izstrādāja sekojošu marketinga stratēģiju. Iegādājoties vienu pāri bikšu otru var saņemt ar $20 atlaidi. Pēc pirkuma noformēšanas klientam piešķir kuponu, kurš dod iespēju sešu mēnešu laikā iegādāties preces ar 10% atlaidi, ja pirkuma summa pārsniedz $250.

Santa Klausa stratēģija stipri atšķiras no iepriekšminētās kompānijas. Protams, viņš cenšas piesaistīt klientus izmantojot savu lojalitātes programmu. Pats galvenais visā šajā lietā ir tas, ka viens klients piesaista nākamo un nav nepieciešams izmantot plašus reklāmas līdzekļus klientu piesaistei.

Šī metode ir ļoti efektīva, kā arī neprasa lielus materiālos ieguldījumus.

Lai ar klienta palīdzību varētu piesaistīt vēl arvien jaunus klientus ir nepieciešams izstrādāt nekļūdīgu taktiku un to noregulēt tā, lai šī sistēma darbotos kā labākais Šveices pulkstenis. Bet ja rodas nepieciešamība ieviest kādas korekcijas, tad ir jārēķinās ar to, ka šim mehānismam ir jābūt diezgan elastīgam.

Lai arī cik primitīvi un novecojuši ir principi, pie kuriem pieturas Santa Klauss, bet to efektivitāte ir pārbaudīta ar laiku. Ja Jūs Santas principus ieviestu savā kompānijā, tad pārliecinātos par to, ko ir vērts mācīties no šī neeksistējošā Ziemeļpola vecīša.

