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Ja velies taupit dargako resursu - "“laiku”, raksta secinajumi ir

apkopoti raksta beigas.

Ir parasta pievakare Tava iecienitaja lielveikala. Tu staiga starp produktu
plauktiem, galas un siera stendiem, smarzojoSiem maizes plauktiem,
kraméjot ratinos visdazadakos produktus. Ratinos nonak dazadi produkti -
gan reklamas redzétie, gan draugu ieteiktie un ari viesibas nogarsSotie. Tu
labprat izvélies pirmas nepiecieSamibas preces ar atlaidém, pieméram,
uzticamo “Rimi” pienu un nodoma: “Ja visi pieni ir vienadi, tad kade| maksat

vairak?”

Ar Z€lumu paslidi garam karpu baseinam, cenSoties neieskatities to sérajas
acis, kuras neko nenojaus... Tu nezélo naudu saviem iecienitajiem vitinatas
galas produktiem un izcilai, garsu reibinosai dzirai. “]a, es to esmu pelnijis,”
nodoma, panemot savu iecienito vinu. Te péksni ieraugi jaunas skirnes desas
degustésanas stendu un doma: “let vai neiet? Mé&gina te ar viltu pardot.
Labak né.” Jau tuvojoties kasém, nakas doties gar saldéjuma stendu:

“Rijienas, ak Sis saldéjums... Salda bérnibas garsa!” Un stavot rinda, vél



pédéjas Sokolades tafelites nodevigi nondk uz kasiera melnas lentes.

“Janogarso ari Sis, Sis firmas Sokolade man |oti garso!”

Tirgus ir Sis lielveikals, un Tu, uznéméj, esi Sis produkts - stendos, plauktos,
vitrinas. Tevi redz un par Tevi doma ka par produktu veikala plauktos
- ar $aubam, neuzticibu, milestibu un nepiecieSamibu. Sis sajitas
nosaka gan Tavu vietu tirgld, gan panakumus digitalaja vidé. Digitalas
reklamas pamata ir saturs un saturam ir jakomunicé ar klientu, veidojot
vélamas asociacijas - ja ar So esi ticis skaidriba, tad vari uzrunat auditoriju

digitalaja vide.

Turpmak runasim par to, ka Tavs produkts var nonakt pie pircéja ar
majaslapas, interneta veikala vai cita digitala risinajuma palidzibu. Ja pat
Jaguaru un maju var nopirkt interneta, tad pienemsim, ka ari Tavu produktu

var.

Atrast auditoriju

Atskiriba no lielveikala, kur kaut kada pircéju plisma ir garantéta digitalaja
vidé, apmeklétajs interneta videé ir japérk. Ta ir mazaka probléma: vienkarsi
ieraksti Google “reklamas adgentira” un aiziet - PPC, Adwords, SEO, FB ads,
banner reklamas, Amazon, E-Bay un citi barbarismi. Vieni no butiskakajiem
jautajumiem, kas japarruna ar adentdru, ir: kads ir reklamas meérkis,
kuros resursos atradisim vajadzigo merkauditoriju un ka mes
izmeérisim rezultatus? Pirms uzsac So darit, parliecinies, ka Tavs Google
Analytics riks ir pievienots un fiksé mérkus. Bez Analytics Sodien - tas ir
ka stradat bez gramatveza: kaut kas uznémuma notiek, bet isti

skaitlus redzet nevar.



Uzrunat auditoriju

Sakas problémas. Lai uzrunatu, ir nepiecieSams definét auditoriju, tadél te

iesaku lasit rakstu par nisas klientu digitalaja vidé. Tev ir precizi japarzina

klienta problemas un vajadzibas, lai izveidotu reklamu, kurai ir
augsta iespejamiba sasniegt rezultatu. Ka lielveikals nosaka Tavas
vélmes un iepirkSanas paradumus? - ar stendiem un Rimi karti. Man ka
klientam tas ir |oti izdevigi, jo biezak man vajadzigie produkti ir I€taki.
Savukart veikals mazak naudas téré reklama, lai pircéju uzrunatu.

z‘“ o-';“ > A

-

i >

Svarigi ir saprast, ka katra digitalaja vide ir savi komunikacijas, sarunas stila
un reklamas noforméjuma noteikumi jeb viena reklama nederés gan
Draugiem.lv un Facebook. Tadé| Tev biis nepiecieSams labs padoms, kurus

digitalas reklamas avotus izmantot.

“Ja izmantosi par daudz digitalo kanalu - reklama

neatpelnisies, par maz — nenopelnis.”



Nem véra to, kas Tev ir izdevies lidz Sim, novérté konkurentus un ari
nebaidies eksperimentét. Esi kritisks pret savam un kolégu parlieku
optimistiskajam sajatam un spriedumiem, pieméram: “Pagajuso reizi Sis
stradaja loti labi - visiem patika”. Galu gala nonaksi pie daziem reklamas
avotiem ar vairakiem reklamas variantiem. Ilgtermina veiksmes
prieksnoteikums ir mérit reklamu atdevi. Rijienas saldéjums... Sajitas,
ka man ar So saldéjumu ir kadas slepenas attiecibas. Un ta ari ir! Esmu édis
So saldéjumu kopsS sevi atceros. Kvalitativs produkts veido ilgtermina
attiecibas ar klientu - tas nav noslépums, bet fakts, ko biezi piemirstam. Ari
Sodien es uzticos citiem R{jienas produktiem. Digitalie riki sniedz iesp&ju
atgadinat par sevi un komunicét ar savu klientu, lai So saikni stiprinatu.
Svarigakais ir atrast pareizo komunikacijas kanalu un veidu, lai turpinatu

uzturét So saikni.

Parliecinat auditoriju

“Laba kvalitate un pieredze€jis kolektivs”, “daudzu gadu pieredze”, “kvalitate
par labu cenu” - ja Tava uznémuma marketinga specialists piedava sadus
tekstus reklamai ar domu parliecinat klientus — iesaku vinu nosutit uz ilgiem

apmacibu kursiem. Dazus gadus atpakal fiziski aktivu cilvéku vidld |oti

populars kluva olbaltumvielu dzériens.
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Kade|? Iemeslu noteikti ir daudz, bet vélos izcelt to, ka vini precizi apzinajas
savu niSu un uz iepakojuma ar saturu parliecindja aktiva dzivesveida
piekritéjus. Tagad Sim produktam ir vairaki atdarinataji. Tas tapéc, ka

produkts precizi defin€ja savu auditoriju un saturu (parliecindsanas lidzekli

uz iepakojuma). Ari citi redz€&ja, ka Si pieeja strada.

Parliecinat un pardot spé€j ne tikai saturs, bet ari uznémuma atpazistamiba,
pieredze, cena, akcija, pardevéjs utml. Tas vistieSdkaja zina ir saistits ar

pardosanu digitalaja vide.

IzglitoSana ir spécigs parliecinasanas riks - pamacibas, noderigi
padomi, uzturésanas ieteikumi utml. Jau atkal nak prata recepsu bukleti
vai degustacijas, ko veikalos ir iespéjams sanemt par brivu. Klientiem

vajadziga informacija pozitivi ietekmé darijumus. Te var izmantot ka e-



gramatas, blogu, video web lapa, ta socialos tiklus. Svarigi, ka esi defingjis

un sniedz informaciju, kura nepiecieSama klientam.

Uzklausit klienta viedokli

Pirms reklama ir publicéta, Tev nepiecieSams klientu viedoklis par to. To
sauc par atsauksmém, fokusgrupu, feedback vai par konversijas
optimizaciju: Si ir viena no batiskakajam panakumu atslégam digitalaja vidé
- reklamas vai web lapas novértéjums no pasiem klientiem. Reklama mums
ka uznéméjiem un marketinga specialistiem skiet passaprotama lidz bridim,
kad meés sakam uzklausit, ko ar to saprot klients. Vai klients saprot, ko
skaidrojam? Ka uztver reklamas attélu? Mdsu uznémuma praksé nav bijis
gadijums, kad klienta viedoklis neatklatu kadu bdatisku detalu, ko uzlabot

reklamas vai web lapas satura.

"Digitalas reklamas un to saturs ir jateste uz klientiem jau

to izstrades procesa.”

Pardot auditorijai

Kad esi uzklausijis klientu viedoklus un ieviesis vajadzigos uzlabojumus
reklamas, tas ir gatavas startam jeb klientu piesaistei. Digitalas reklamas
spéjas beidzas lidz ar Tavu pardosanas menedzeru pacelto klausuli, lai
apstiprinatu pasatijumu vai uzsaktu sarunu. Dazos gadijumos ta ari beidzas
ar bridi, kad apmeklétajs no reklamas nonak Tava majaslapa, kura neatbilst

vina ekspektacijam vai ir kltdaina.



Svarigi ir apzinaties, ka bez majaslapas vai e-veikala, lai pardotu produktu

digitalaja videé ir neskaitami citi veidi un lidzekli, kur vari pardot savu

produktu:
o Ebay
e Amzon

« Facebook
e e-pasts

« blogs un citi

PardoSanas veids mainas atkariba no klienta niSas jeb, ja Tavs klients
uzturas Facebook, ir vérts domat par Facebook ieblvéta pardosanas rika
izmantosSanu. Starp citu, loti priecasos, ja tiesi tagad padalisies ar So rakstu

Facebook vai cita socialaja tikla.

Apsveicu, ja esi atradis laiku un izlasijis visu rakstu. Protams, ka So visu nav
iesp€jams ieviest vai uzlabot ne nedélas, ari ne ménesa laika. Esi pacietigs
un brunojies ar neatlaidibu! Tiesa, laba zina - Tev ir lieliskas iesp€&jas
sasniegt rezultatus, jo pat nenojaut, cik daudziem zinamiem uznémumiem
digitala pardoSana ir nesakartota un tie neprot pielagoties jauniem

digitalajiem izaicinajumiem! Veiksmi!
Apkopojot raksta atzinas:

1. Ja Tavs galvenais trumpis ir cena, esi loti piesardzigs ar digitalo reklamu -
vai ta atpelnisies?

2. Galvenie jautajumi, ko uzdot reklamas agentirai: kas ir reklamas meérkis,
kuros resursos atradisim vajadzigo mérkauditoriju un ka més izmérisim
rezultatus?

3. Ja Tev ir jebkada veida digitala reklama - Tev nepiecieSams Google

Analytcs, lai noteiktu tas atdeuvi.



4. Lai digitala reklama sasniegtu maksimalu efektivitati, tai jabut adresétai
konkretam meérkauditotijam (loti vélams taja vieta un bridi, kad klients ir
gatavs pirkt).

5. Tev neder “kaimina” digitalas reklamas kanali - katram biznesam ir
jaatklaj un jaattista tie kanali, kuru efektivitati var pieradit ar datiem.

6. Esi skeptisks pret digitalo reklamu, kuras atdevi “nav iespéjams noteikt” -
vairuma gadijumu tas ir iesp€jams.

7. Digitalie kanali var lieliski veidot pastavigo komunikaciju un saikni ar
klientiem. Ne vienmér tie ir tiesas pardoSanas riki, bet pasivie -
ietekméjosie.

8. Jebkuru digitalo reklamu un saturu nepiecieSams notestét uz klientu
(konkréto auditoriju) un uzlabot to.

9. Digitalas reklamas spéjas beidzas ar Tavu majaslapu vai pardosanas

menedzera pacelto klausuli - Sis video palidzés saprast jlsu web
problémas.
10. Apgisti un testé jaunas digitalas pardosSanas vides - Facebook,

Amazon, E-bay, utml.
11. Parak daudz digitdlo kanalu un neapdomata stratégija ir liels naudas
zaudésanas risks.
12. Izmantosi par daudz digitalo kanalu - reklama neatpelnisies, par maz - ta
nenopelnis.
13. Katrs uznémums digitalaja vidé klientam rada emocijas - profesionalitate,

nepiecieSamiba, prieks, gandarijums utml. Radi apzinatas emocijas un tas

palidzes digitalas reklamas efektivitaté!




