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SOCIĀLIE TĪKLI 
UN 

DIGITĀLAIS 
MĀRKETINGS

Digitāla mārketinga pamati un tendences 
2021.gadā

Sociālie tikli: veidi, īpatnības, funkcijas

Mērķa auditorijas sasniegšana un komunikācija 
digitālajā vidē. Efektīvās kampaņas plānošanas 
principi

Satura mārketings: kur, kā un kādā veidā 



Digitāla mārketinga 
pamati
un tendences 2021.gadā



Kur patērētājs 
meklē informāciju 
par zīmolu vai 
produktu?

• 33.9% to dara meklētājos (Google ir virs 90% no meklētāju 
tirgus daļas)

• nedaudz mazāk, 32.6% joprojām info iegūst no reklāmām TV

• 29.4% gadījumos darbojas mutvārdu mārketings, ieteikumi no 
draugiem, radiem, kolēģiem

• 28.2% iespaidojas no reklāmām sociālos tīklos

• populāri avoti ir arī pašu zīmolu mājaslapas, tiešsaistes 
tirdzniecības vietas, reklāmas mājaslapās un rekomendācijas 
sociālos tīklos



Digitālais mārketings ir tirgzinības 

forma, kas koncentrējas uz 

mārketinga aktivitātēm digitālajā
vidē

Digitālā
mārketinga 

kanāli un rīki

Uzņēmuma 
mājaslapa



MĀRKETINGA KOMPLEKSS
(JERRY MCCARTHY, 1964)

“4 P”

Product – produkts (Ko ražot? Ko piedāvāt tirgū?);

Price – cena (par cik pārdot?);

Place – vieta (kur un kam pārdot?);

Promotion – virzība (kur un kā reklamēt, kā virzīt produktu tirgū?) / 
Mārketinga komunikācija





Optimizācija (SEO), Landing page

E-mail mārketings
Social Media marketing

Maksas reklāmas (PPC - Pay Per Click)

Mārketinga automatizācija

Affiliate mārketings

Satura mārketings

PR tiešsaistē

Storytelling un infografika
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Digitālā mārketinga 
daudzveidība

• SEO optimizācija 

• Blogu rakstīšana

• Sociālie mediji 

• Tiešraides video

• Apmaksāts saturs

• E-pastu mārketings

• Podcasts, webinars

• Infografiki

• Aptaujas

• Atsauksmes

• E-grāmatas

• Rokasgrāmatas

• Pētījumi

• Gadījuma izpētes

• Čatboti u.c.
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Digitālā 
mārketinga 
kanāli



Digitālā 
mārketinga 
tendences

Visu kanālu mārketings un multivides saturs

Influenceru ēra

Personalizēts un interaktīvs saturs

Video saturs

Mārketinga automatizācija

Pasākumi tiešsaistē

Satura mārketings

Digitālais mārketings bez sīkdatnēm (cookies)



Sociālie tikli: 
veidi, īpatnības, 
funkcijas











Sociālie mediji: veidi, īpatnības, funkcijas



Sociālie mediji: veidi, īpatnības, funkcijas

Palielinātu 
pārdošanas 

apjomus

informētu 
cilvēkus par 

jaunumiem un 
pasākumiem

attīstītu 
jaunus 

produktus vai 
pakalpojumus

attīstītu 
atpazīstamību

palielinātu 
mājaslapas vai 

bloga 
apmeklējumu 

skaitu

nodrošinātu 
klientu 

apkalpošanas 
servisu

Sociālajos medijos izmanto…

lai sasniegtu mērķauditoriju un



Kā sociālo tīklu lietotāji mijiedarbojas ar zīmoliem, 
izvēloties produktus un pakalpojumus?



Pirkt produktus sociālajos 
medijos būs ikdiena

• 87% cilvēku, kuri iepērkas tiešsaistē apgalvo, ka 
sociālie mediji palīdz viņiem pieņemt pirkšanas 
lēmumus

• 1 no 4 uzņēmumiem pārdod savus produktus 
Facebook

• 40% uzņēmumu izmanto sociālos medijus, lai 
palielinātu pārdošanas apjomu

• 30% patērētāju apgalvo, ka labprāt veiktu pirkumus 
pa tiešo no sociālo mediju platformām



Kā izvēlēties savai mērķauditorijai 
visatbilstošāko platformu?

• vidēja vecuma aktīvāka auditorija dod priekšroku 
Facebook;

• ja ir daudz glītu produkta/u bilžu, būs piemērots Instagram;

• ja vēlaties sasniegt jauniešus un/ piedāvājat nišas 
produktus vai pakalpojumus, izmantojiet TikTok;

• ja strādājat B2B sektorā – Linkedin;

• reģionu auditorija vēl joprojām lieto platformu 
draugiem.lv;

• ja produkts vai pakalpojums ir tehnoloģisks vai sociāls un 
varat to popularizēt, iesaistoties lietotājiem svarīgās 
diskusijās, var noderēt Twitter.



Kā uzrunāt mērķauditoriju? 

1. Organiskās sasniedzamības (Organic reach) 
rezultāti

2. Jaunu sekotāju sasniegšana, investējot 
reklāmā 

Sasniedzamība - reach
Iesaiste – engagement



Kā paaugstināt «organic reach»
BEZ apmaksātas reklāmas
palīdzības?

• Rūpīgi izvēlies ziņu saturu

• Iedrošini sekotājus iesaistīties ziņu
aicinājumos

• Piesaisti savas lapas “īstos” sekotājus

• Facebook grupa

• Facebook pasākumi

• Īsa formāta videoklipi

• Live tiešraides

• Mirkļbirkas jeb heštagus

• Sadarbības

• User Generated Content

• Veido 30-60 sekunžu garus video priekš 
Facebook, Instagram un LinkedIn
• Izmanto story iespējas
• Atkārtoti izmanto jau radīto saturu un 
piešķir tam citu formātu
• Visas pūles koncentrē uz PIRMAJĀM 10 
SEKUNDĒM

Tiešraides intervijas
Darbības lauka izpēte 
Jaunu produktu prezentēšana 
Jaunākās ziņas 







Saturs

Esošā satura izvērtēšana:
• kas darbojas mūsu komunikācijā?

• kurš ir mūsu ideālais klients?

• kur auditorija atrodas un par ko runā?

• kāds ir vērtīgākais kanāls, kurā ir vērojamas izaugsmes
iespējas?

• cik daudz pūļu Tu velti, veidojot saturu saviem
sociālajiem medijiem?

• ko dara konkurenti?

Satura veidošana



Par ko rakstīt?
Satura stratēģija



Par ko rakstīt?
Satura 

stratēģija

• Produkts, īpašības

• Instrukcija

• Darba process

• Nozare

• Lokācija

• Profesija

• Mērķauditorija

• Sasniegumi

• Humors

• Veiksmes stāsti

• Neveiksmes stāsti

• …



Ierakstu grupas

Reklāma (< 10%)

Notikums/pasākums/iemesli

Informatīvie ieraksti

Izklaide



Satura plāns



Mērķa auditorijas sasniegšana 
un komunikācija digitālajā vidē.

Efektīvās kampaņas plānošanas 
principi







Kvalitatīvās pārdošanas komunikācijas modelis 

Komunikācija 

ar klientu

Partnerība ar 

klientu

Izpratne par 

klientu

• Saprašanos 

veicinošs

• Racionāli 

pārliecinošs

• Pragmatiski 

motivējošs

DIALOGS

• Problēmu,

• Vajadzību,

• Izdevīguma,

• Ieguvumu

ZINĀŠANAS

• Abpusēji 

izdevīga

• Uz ilgtermiņu 

orientēta

• Līdzvērtīgu 

partneru

SADARBĪBA



Efektīvās digitālas kampaņas principi

• Noteikt patērētāju uzvedības aktuālās 
tendences

• Savest mājaslapu tehniski un saturiski 
kārtībā

• TOP produktu pārdošanas veicināšana

• Mobilās aplikācijas ieviešana

• Izmantot bezmaksas rīkus

šajā pašā dienā
šodien
šovakar
tuvumā

SEO: iekšējā optimizācija & ārējā optimizācija
Vai mājas lapu var ātri atvērt mobilajā tālrunī

Reklāmas 
formātu 
testēšana







Komunikācijas kampaņas izstrāde

Patērētāju mērķauditorijas

noteikšana un izpēte
Mārketinga komunikācijas

mērķa noteikšana

Ziņojuma izstrāde
Ziņojuma izplatīšanas

kanāla izvēle

Mārketinga komunikācijas

izmaksu plānošana

Mārketinga komunikācijas

realizācija

Mārketinga komunikācijas

efektivitātes vērtējums



Satura mārketings: 
kur, kā un kādā veidā



Satura mārketings

• ilgtermiņa stratēģija, 

• spēcīgu attiecību veidošana ar mērķauditoriju

• augstas kvalitātes satura sniegšana

Satura modelis:

✓ Atlasi, piefiksē mērķauditorijas sāpju punktus

✓ Piemēro tiem atbilstošāko satura veidu

✓ Izmanto radīto saturu, lai atrisinātu problēmu



Klienta “dzīves cikls”

Lojalitāte

Atkārtots pirkums

Pirmais pirkums

Izmēģinājums

Informētība



PARETO LIKUMS: 20/80

▪20 procenti pūļu nodrošina 80 procentus no rezultāta, atlikušos 20 
procentus rezultāta var iegūt, piemērojot 80 procentus pūļu

▪20% restorānu apmeklētāju ienes 80% no peļņas iestādei

▪20% no uzņēmuma pasūtījumiem nodrošina 80% no kopējā
apgrozījuma

▪20% no mūsu kaimiņiem rada 80% no visiem trokšņiem

▪20% biroja darbinieku paveic 80% no visiem darbiem



ATTIECĪBU PIRAMĪDA



Stratēģija

• jāizzina sava mērķauditorija 

• jāveido saturs atbilstoši 
pirkšanas punktiem



Pirkšanas lēmuma pieņemšanas posmi

Vajadzības
rašanās

Lēmums
par pirkumu

Alternatīvu
vērtējums

Informācijas
meklēšana

Rīcība
pēc pirkuma

Pretruna starp pašreizējo un 
vēlamo motivācijas stāvokli

Apzināšana un 
zināšanas

Attieksme un 
pārliecība

Lietošana Izvēle un 
pirkšana



Kā izstrādāt patērētāja ceļu?

• Līmlapiņas, marķeri, lapa А2 ☺

Speciālie rīki:
• Uxpressia.com
• Touchpoint Dashboard
• Canvanizer
• Miro

https://uxpressia.com/


Saturs – viens no uzmanības noturēšanas 
veidiem 

Ieguvumi, sniedzot potenciālajiem klientiem bezmaksas saturu:

1. Mērķtiecīga auditorijas audzēšana potenciālo klientu piesaistīšanai

2. Izglītots potenciālais klients = vērtīgs

3. “Uzsildīts” potenciālais klients paātrina procesus

4. Saturs veido par viedokļu līderi

5. Ar satura palīdzību tiek atviegloti ikdienas procesi

6. Tiek mainīta klienta perspektīva

7. Pastāv iespēja palīdzēt klientam apzināties problēmu

8. Var virzīt auditoriju pirkšanas procesā



Satura veidošanas 
process var sevī ietvert:

• Atslēgvārdu un tēmu izpēte

• Satura plānošana – ko un kāpēc

• Satura rakstīšana

• Optimizēšana

• Rediģēšana

• Grafiku, ekrānuzņēmumu un citu saistošu multimediju failu izveide

• Satura publicēšana un reklamēšana vairākos kanālos



USER-GENERATED CONTENT / 
CONSUMER-GENERATED CONTENT / CGC

16.11.2021 52

Oriģināls saturs, ko rada auditorija
Viss, sākot no atsauksmēm, atskaitēm un 
komentāriem līdz fotoattēliem un videoklipiem



Paldies par uzmanību!


