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Ir vértigi apzinaties, ka digitala vide nupat ir kluvusi par pastavigu pasauli.
Lielai dalai interneta lietotaju ir konkréts dienas ritms un ieceres pret digitalo
vidi. Tapat ari biznesa iequlditie resursi digitala téla izkopsana nav mazaki
isti ka fiziskaja vidé. TieSi tapéc ikviena biznesa interesés jebkura attistibas
stadija ir nepiecieSams efektivi izmantot pieejamos resursus un iegit

maksimalo atdevi, kuru var iegat ar regularu datu analizi.

Latvija ir saskobita izpratne par to, kas ir “datu analize” un “performances
marketings”. Ari uznémumu datu analizes ambicijas meédz izsikt pie
elementaras majaslapas apmekl€juma uzskaites, sasniegtas auditorijas
daudzuma vai socialo tiklu atsaucibas. Lai gan Sie ir bdtiski elementi
rezultata mérisana, tie sakné ir viendimensionali dati un atbild par konkréta

siltuma auditoriju bez talakas lietotaja pieredzes analizéSanas.

Katram biznesam, kas atrodas digitalaja vide, ir vertigi uzstadit datu
izsekosanas rikus (pieméram, Google Analytics*). Sados rikos var rast
atbildes uz visdazadakajiem jautajumiem, pieméram:

« Vai majaslapa nonakusie lietotaji ir tieSam ieintereséti satura?



o« Varblt 90% no rupigi sagadata lapas apmekléjuma ir momentali
devusies prom bez talakas iesaistes?

o Caur kadiem kanaliem cilvéki pirmo reizi saskaras ar zimolu?

« Kurs bloga raksts ir izraisijis visdzilako iesaisti?

« Kurs kanals piesaista viskvalitativakos klientus?

. Vai, iespé€jams, ka paslaik tiek ignoréts kanals, no ka ieplist nozimigi
daudz jaunu, kvalitativu lietotaju?

o Kada ir vidéja pirkuma veértiba?

« Cik cilvéki ir piepildijusi lapas mérki?

o Kada ir bijusi e-pasta kampanas performance?

Ari informativam majaslapam ir nepiecieSams uzstadit mérkus. Tapat
ari fiziska biznesa datus par darijumiem ir iespéjams importét rika un atrast
likumsakaribas starp digitalas vides ietekmi un atdevi. Tomér nereti ari
uznémumi ar uzstaditiem datu izsekoSanas rikiem apmierinas vien ar paris
“iestaigatam atskaiSu tacinam”. Viens no iemesliem mehaniskai datu
apstradei ir sistémas parsatinatiba ar dazados segmentos pieejamajiem
dazadajiem raditajiem. Tikpat biezi nakas sastapties ar uznémumiem, kas
isti nav tikusi skaidriba, ko vini isti vélas. Lai gitu vértigas atzinas un
rezultatus, ir vértigi definéto biznesa meérki ietérpt marketinga mérkos.
Skaidri definéta vizija, izvirziti biznesa mérki un pakartota stratégija ir iztikas

minimumes, lai varétu veikt jégpilnas, efektivas aktivitates digitalaja videé.

Tikpat nozimigi ir spet partulkot biznesa lidojumu marketinga
merkos, lai butu iespejams ilgtermina uzlabot rezultatu un gut
arvien lielaku atdevi. Ari tadas dvéseliskas lietas ka PR publikacijas ir erti
izméramas kvalitates raditajos. Tapat ari reklamas mérkauditorija vai
komunikacijas stratégija liela meéra tiek pakartota zimola vizijai un
pozicionéjumam, kam ari interneta ir jasaglaba sava loma. Apzinoties vidéja

klienta vértibu un mérkauditorijas profilu, varam atrast atbilstoSako kanalu



un pieskanot komunikaciju. Galu gala caur savu veiksmju, klddu un

ietekmes analizi nakamaja reizé bus iesp€jams veikt gudraku IEmumu.

Noderiga prakse, lai veiktu atbilstosu meérkauditorijas atlasi zimola
atpazistamibas un retargetinga kampanas, pielagotu komunikaciju
un izveletos pareizos merkus, ir izlikt savu biznesu caur Customer
Journey. Uz papira ir nepiecieSams fiksét cilvéka saskarsmes punktus sakot
jau no pirmas dzirdésanas par problému vai zimolu [awareness], turpinot ar
intereses audzésanu [interest], apsvérsanas veicinasanu [consideration], lai
tiktu veikta biznesam vértiga darbiba [purchase]. Tomér ar to vél klienta

celojums nav gala.



Customer journey
(pateretaja cels)

v

- Impressions (impresijas)
- @ Awarness Impression share (impresiju sadalijums)
7’ (informéfiba) . o
CPM (maksa par impresijam)

Clicks (klikSku skaits)
CTR (vid&jais Kliksku skaits)
? Bounce rate (atlecienu raditajs)
H View-through conversions (reklamguvums)
New visitors (jauni apmeklétaji)
Time on site (pavaditais laiks)

Micro-conversions (mikro-konversijas)
O Events (notikumi)
‘\ i Remarketing clicks (re-marketinga klikski)
Returning visitors (atgriezusies apmeklétaji)

Revenue (ienakumi)
Purchases (pasufjumi)

PU’ZChase »  Conversion rate (konversiju procentualais raditajs)
(pirkums)

Average order value (vidéja pasutjuma vertiba)
Cart abandon rate (lidz galam nenovestie pirkumi)

Life time value (pirc€ja vértibas)
: Repeated purchases (atkartotie pirkumi
Retention . HEEEEEe g ( je pirkumi)
(péc-pirkuma komunkicija) Upsales / Crossales
Loyalty program sign ups (registrésanas lojalitates programmas)

Referred users (iesaistitie)
@») _Advocacy >  Leftfeedbacks (nostfito atsauksmiju skaits)
e ) Reach from lookalike / similar audiences

(sasniegta idziga mérkauditorija)

Atkariba no ta, vai misu klients bis guvis ekspektacijam atbilstoSu pieredzi,
varam veicinat vértigu klientu k|GSanu par lojalo klientu caur lojalitates
programmam vai lielisku klientu servisu un patikamu péc-pirkuma
komunikaciju [retention]. Paaugstinot klienta vértibu, veiksmigas sadarbibas
rezultatd klients var k|Gt par potencidlo zimola advokatu [advocacy]. Sads

cilvéks dalas ar savu pieredzi plasakam cilvéku lokam - gan digitalaja, gan



fiziskaja vidé. 1 no 5 cilvékiem, kas dalas ar savu pieredzi, dara to digitalaja

videé.

Mirkli, kad sakam veértét savu biznesu péc saskarmes punktiem ar klientu
dazadas siltuma pakapés, klist skaidraki komunikacijas fokusa punkti un
auditorijas dalijuma hierarhija. Mes varam merit un pielagot
komunikaciju dazadam auditorijam. Jaunas auditorijas komunikacija
visdrizak bis nepiecieSams fokuséties uz asociaciju radisanu, savukart
stradajot ar esosajiem klientiem - izcelt lojalo klientu prieksrocibas. Tapat
ar1 raditajus ir iespéjams viegli sagrupét atbilstosi customer journey, kur
varam gut vértigus ieskatus un atzinas. Parskatot datus, var novérot
aktivitates kritumu konkréta customer journey posma. Ja ir stagnacija
Pirkuma veikSanas faze, loti iespéjams, ka bis iesp&jams redzét ainu, kur
pédéjo 6 ménesu laika ir kritusi zimola atpazistamibas aktivitate. Tapat ari ir
grati veicinat klientu lojalitati, ja ApsvérSanas posma ir redzama zema
aktivitate.
Nakamais solis ir saprast, kads iemesls ir datu svarstibam un ka ir
iespéjams uzlabot raditajus. To ir iesp€jams nomérit, atbildot uz Siem
jautajumiem:

« Vai mainas tirgus?

« Vai esam pielagojusi komunikaciju auditorijas profilam?

o Kura no kanaliem vérts attistities, kuru japarstaj lietot?

o Vai reklamas kanali tiek izmantoti efektivi?

« Kur Sobrid plist prom resursi bez atdeves?

« Vai jaattista zimols / jaslipé pozicionéjums?
Bltiba jebkura lietotaja interaktéSanas raditajus bitu veseligi uztvert ka
atgriezenisko saiti par uznémuma komunikacijas principiem un produktu.
Lietotaja uzvediba kalpo ka viela pardomam, norada uz uz nepilnibam un

nepiecieSamajiem uzlabojamibas fokusiem. Caur regularu datu analizi varam



veicinat efektivu resursu ieguldiSanu un mérktiecigu

uzlabosanu plasa digitalo kanalu klasta:

sakot ar reklamas izvietojumiem;
publikacijam;

turpinot ar programmatic risinajumiem;
socialo komunikaciju, reklamas aktivitatém;
e-pasta marketingu;

partneru programmam un citiem kanaliem.

performances

Savukart, uztverot rezultatu analizi par maznozimigu aktivitati gan kopé&ja

majaslapas, gan kanalu limeni, atri vien var attapties ar neefektivi

nosvilinatam investicijam, novecojusu produktu un nepartraukti sarikosu

klientu loku. Sis ir iemesls, kadé] zimola pozicioné$ana, auditorijas profilam

atbilstoSa komunikacija, rezultatos balstita optimizacija un atgriezeniska

saite no klienta bis labakie draugi labu marketinga rezultatu sasniegsSana.

*Minéts ka viens no pieejamajiem bezmaksas datu analizes rikiem.




