BTA Stratégija

2022.-2025. gadam




Jaunais klients

2020. gada notikumiem bijusi fundamentdla ietekme uz dzivi un sadzivi, nakas
ledzilindties pandémijas raditajds pdrmainds gan septinds cilvéko
pamatvajadzibds, gan citds pardadibds.




Jaunad klienta vajadzibas

\

Higiéna — atkal prioritate - Preventiva Pareja uz digitalu sadarbibu - Video E-komercijas kapums - Prieksroka

veselibas apripe - Garigd veseliba - sazinas platformu popularitates vietéjam - Vairdk édiena piegdzu

Sportosana majas - Vairak kdpums - Vairdk socidlo plassazinas un iepirkSands vienuviet

telemedicinas lidzekl|u ikdiend

¥ —_—

Bazas par ndkotni - Rapes Pareja uz digitdlu izklaidi - Pandémija sekmé COVID-19 pastiprina

par gimenes loceklu veselibu - Datorspéles klust par infodémiju - Paradas esosas nevienlidzibas

Ekonomiski ierobezojumi socidlu pasakumu - ‘domvezi’ - zinatnieki - izpausmes - “Black Lives

Mainigi noteikumi Metaversa izpleSands Dezinformacija - Matter” protestu globdla
Jauni pasakumi dzivaja Tehnologiju milzi uzticibas izplatiba - Rapes par

svaros (jau atkal) bezdarba tému



NOzZzares tendences

Ndkotne noteikti sagddds ne mazumu pdarsteigumu, tomér taldk minétajadm 10
tendencém ndkamgad varétu bat liela ietekme uz apdrosSindsanas nozari.
Pamanot tas savlaikus, apdrosinatdji spés pieldgot savu darbibu mainigajam
klientu vajadzibdm un radit jaunus, potencidli ienesigus

produktus un pakalpojumus.



Nozares tendences
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Segmenti

Divas akcenta jomas

S\,ag{a?at . Aizsniegt mazdk apkalpotas grupas
esoso stavokl un audzét uzticamibu

MVU

Privat-

Lielie

uznémumi klienti
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lenesigums




Kadus sevi redzam

nakotne

MGsu klienti bls pasa centrd itin visd, ko dardm, lai més klGtu par
nozares tendencu noteicgjiem, augtu straujak par vispdrgjo tirgus
tempu, vienlaikus saglabdjot ienesigumu.



Virzitajspeki

Stratégiskie virzitajspéki Akcenta jomas Stratégiskie virzitajspéki
2019.-2021. 2021. 2022.-2025.

Efektivitate >

Inovacijas & digitalizacija




Darbibas rezultati, kas dara

mus lepnus

Dubultojies
UE LT
piesaistes

apjoms
(pieaugums no
4% lidz 8%)

Bruto
parakstitas

prémijas 2025. g.

300

milj. EUR

Pelna 2025. g.

19

milj. EUR




9 stratégiskie virzieni 7))/ 7

Segmentét klientus un parveidot
vinu pie mums pavadita laika norisi,
lai uzlabotu klientu pieredzéto

leviest klientu
vadibas sistemu & rikus

Izstradat jaunus galvenos

Virzieni, lai
sekmetu
izaugsmi

darbibas raditdjus & atalgojumu
sistému

Padriet no koncentresanads
uz produktu uz koncentrésanos
uz klientu

Likt klientu apkalposanas
kvalitati prioritasu augsgala
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