Marketinga piltuves — paligs efektivas komunikacijas stratégijas
izstradei

Vai tu zini, ka pircéji nonak Iidz tavu produktu vai pakalpojumu iegadei? Vai zini, ka
vini uzzina par tavu zimolu, ka izvélas to starp citiem konkurentiem un kapec izdara
pirkumu tieSi pie tevis? Citiem vardiem sakot, vai tu pazisti savu pircéju celu? Efektivai
marketinga komunikacijai pircéja cela izzinaSana ir bitisks aspekts, jo cilvékiem, kas
par tevi vél neko nezina, ir jakomunice cits véstijums, iespéjams, izmantojot atskirigus
kanalus, neka komunicejot ar tiem, kas jau gatavi izdarit pirkumu. Pircéja cela
konstruésanu atvieglo marketinga piltuves, ar kuram $aja raksta iepazisimies tuvak.

Kas ir marketinga piltuves

Marketinga piltuve ir konceptuals modelis, kas vienkarSota veida atklaj pircgja
celojumu no pirmas saskarsmes ar uznémumu lidz pirkuma izdariSanai. Sis modelis
lauj planot efektivu komunikacijas stratégiju, pielagojot to katram pircéja cela
posmam. Ar ta palidzibu klist saprotamak, ka sasniegt vélamo auditoriju,
mijiedarbojoties ar to vislabakaja veida un parverst potencialos pirc&jus par
maksajosiem pircgjiem.

Par piltuvi So modeli sauc tadel, ka katra nakamaja posma auditorijas apjoms
samazinas. Proti, to cilvéku skaits, kas zina par uzn€mumu, ir daudz lielaks neka to,
kas izdara pirkumus. Pie Sodienas konkurences un liela informacijas apjoma tas it
tikai normali. Tomeér, ja 1idz pirkuma izdariSanai nonak parak maz cilvéku, tas liecina
par nepilnibam komunikacijas stratégija.



Atceramies, ka digitalaja marketinga ir iesp&jams precizi izméerit sasniegtos rezultatus.
Sie rezultati kopa ar marketinga piltuves modeli palidz daudz vieglak saprast, kas
komunikacijas stratégija strada labi un kur ir vajadzigi uzlabojumi. Japiebilst, ka
marketinga piltuves modelis ir izmantojams gan tradicionala, gan digitala marketinga
komunikacijas planoSanai, tomer $aja raksta vairak koncentrésimies uz ta izmantoSanu
digitalaja marketinga.

Marketinga piltuves posmi

Marketinga piltuves parasti tiek balstitas uz AIDA modeli, ko 19. gs. beigas izstradaja
ASV reklamas un marketinga pionieris Liiss (E. St. EImo Lewis). Sis modelis att&lo
pircg€ja celu, iedalot to Cetros posmos:

e Awareness (uzmaniba) — pircgjs uzzina par produktu vai pakalpojumu;

o Interest (interese) — pircgjs velas ieght vairak informacijas par produktu vai
pakalpojumu;

e Desire (vélme) — pircgjs velas izdarit pirkumu;

e Action (riciba) — pircgjs veic pirkumu.
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Marketinga piltuve

Marketinga piltuve atkariba no zimola vajadzibam var sastavét no trim lidz pieciem
vai vél vairak posmiem. Katram no Siem posmiem ir pieméroti atskirigi
komunikacijas kanali un vestijumi.

Atklasanas posms



Klienta celojums sakas ar atklasanas posmu, kas ir pirma saskarsme ar tavu
uznémumu. Cilveks te nonak, kad vinam ir kada probléma vai vajadziba, un vins
mekl€ produktus vai pakalpojumus, kas var sniegt nepiecieSamo risinajumu.

Saja posma saskarsme ar potencialo klientu ir loti delikata. Seit notikti nevajag spiest
cilvéku izdart pirkumu, pret&ja gadijuma tu vinu visticamak zaudg@si. Ta vieta tavs
uzdevums ir iepazistinat auditoriju ar uznémumu un paradit, ka tavi produkti vai
pakalpojumi var atrisinat konkrétas problémas vai davat noteiktu pieredzi.

AtklaSanas faze tavs komunikacijas mérkis ir sasniegt cilvékus, kas par tevi vai
taviem produktiem vél neko nezina. Komunikacija ir jaadresé plaSai auditorijai. Tam
ir pieméroti dazadi digitala marketinga panémieni, tostarp:

o Apmaksatas reklamas socialo tiklu vietnés, kas tiek mérketas cilvekiem,
kuri digitalaja vide nav saskarusies ar tavu uzn€mumu, bet kuriem varétu bt
interese par tavas nozares produktiem vai pakalpojumiem.

o Bloga raksti majaslapa, kas cilvékiem caur meklétajprogrammam var
palidzet atrast tavu uzn@mumu. Public€ rakstus, kas var interesét Sadu
auditoriju, un piedoma pie atbilstoSiem atslégvardiem.

o Meklétajprogrammu marketings, kas arT palidz tevi atrast tiem cilvékiem,
kuri risinajumu savai problémai meklg, izmantojot mekl&tajprogrammas, tur
ierakstot atbilstoSus atslégvardus.

o lesaistiSanas citu autoru satura radiSana, pieméram, ka viesim podkasta vai
Instagram live video. Vari bt art lidzautors kadam rakstam cita autora bloga.
Ta tu sasniegsi So cilvéku auditoriju, kas var klut arT par tavu auditoriju.

o Influenceru marketings, kas arT lauj sasniegt So digitala satura veidotaju
auditoriju. Ir svarigi piesaistit influencerus, kuru veértibas sakrit ar tava
uznémuma vertibam, jo tad arT vinu auditorijas vertibas bis Iidzigas.

o Kilatbitne socialo tiklu vietneés, kas, taviem sekotajiem daloties un
komentgjot organiskos ierakstus, lauj sasniegt plasaku auditoriju, ka arT palidz
potencialajiem klientiem iepazit zimola personibu.

Apdomasanas posms

Atklasanas posmam seko apdomasanas posms. Taja pirc€js jau zina par tavu
uznémumu un piedavatajiem produktiem, bet vél apsver nepiecieSamibu veikt
pirkumu, ka arT salidzina tavus produktus ar citu uzn€mumu piedavatajiem.
Apdomasanas posma pircgji tuvak iepazist zimolu un censas saprast, ar ko tas atskiras
no konkurentiem.

Saja posma uznémumam ir ieteicams mijiedarboties ar auditoriju, lai iemantotu vinu
uzticibu. Marketinga komunikacija ir versta uz attiecibu veidoSanu un nostiprinasanu
ar potencialo pirc€ju. No digitala marketinga kanaliem var izmantot:

o e-pastu marketingu;

¢ socialo tiklu ierakstus;



e vebinarus;
e bloga rakstus

un citus kanalus, kurus vari pielietot, lai palidz&tu potencialajiem pirc€jiem saprast, ka
piedavatie produkti vai pakalpojumi var apmierinat vinu vajadzibas. Saja posma vari
problémam. Vari publicét informaciju par kadiem petijumiem, ka ar1 produktu
salidzinajumus.

Konversijas posms

Tad seko konversijas posms, kad cilvéks ir gatavs izdarit pirkumu. Saja posma
marketinga komunikacija var biit vérsta uz tieSu pardoSanu. Tavs galvenais uzdevums
ir parliecinat pirc&ju, ka tiesi tavi produkti vinam der vislabak.

Konversijas posma ir vértigi publicét saturu dazados kanalos, kas atbild uz
jautajumiem vai atspéko Saubas, kas cilvekam varétu vel biit pirms pirkuma
izdariSanas. Var publicét klientu atsauksmes, kas radis lielaku uzticibu tavam
zimolam. Efektiva pieeja ir steidzamibas radiSana, mudinot pirc€jus izdarit pirkumu
tulit. Tam var piedavat atlaidi vai atlaides kodu, kas derigs ierobezotu laiku, vai sniegt
kadu citu kardinosu, bet islaicigu piedavajumu. Labi strada bezmaksas izm&ginajuma
periodi pakalpojumiem vai paraudzini produktiem.

Saja posma var noderét dazadi digitala marketinga veidi, pieméram:
o e-pastu marketings,
o reklamas un organiskie ieraksti socialo tiklu vietnés,
e bloga raksti,

o e-veikals —ja tev tads ir, tad Saja posma tas klist Tpasi svarigs. Ir batiski
sakartot produktu katalogu, piedomat par labiem produktu aprakstiem un



kvalitativam fotografijam un nodroSinat, ka kop€ja iepirksanas pieredze ir
pozitiva.

Reizém pirms gala lémuma izdariSanas par produkta iegadi pircgji vél grib noskaidrot
papildu informaciju. Erts un pircgju iecienits veids, ka to izdarit, ir zinojumu siitidana
socialo tiklu vietn@s, tap&c noteikti ir verts sekot l1dzi ienakosajam zinam Sajas
platformas un uz tam atbildét. Ja tevi ir majaslapa, pariipgjies, lai taja noradita
kontaktinformacija biitu aktuala un tevi caur to varétu sasniegt.

Lojalitates posms

Lai gan daudzu zZimolu konstruétajas marketinga piltuvés konversijas posms ir
pédgjais, pec ta var vél sekot lojalitates posms. Saja posma tavs uzdevums ir pircgju,
kas pie tevis kaut ko ir iegadajies, padarit par pastavigu pircgju. Nereti uzn€mumam
tas ir izdevigak neka piesaistit jaunu auditoriju, tap&c ar pec pirkuma izdariSanas ir
svarigi turpinat uzturét attiecibas un komunic@t ar pircgjiem.

Svarigs priekSnosacijums, lai cilvéks nonaktu lojalitates posma, ir pozitiva iepirkSanas
pieredze, ka arT sanemti kvalitativi produkti vai pakalpojumi. Pamudinat cilvéku
izdarit atkartotus pirkumus pie tevis var dazadas lojalitates programmas, pieméram,
atlaides pastavigajiem pircgjiem vai lojalitates punkti, kurus sakrajot, var tikt pie
kadas balvas.

Marketinga komunikacijai $aja posma lieliski noder e-pastu marketings, ar kura
starpniecibu var informé&t gan par aktualitateém, gan IpaSajiem piedavajumiem, kas
pieejami tikai esoSajiem klientiem. Vertiga ir arT komunikacija socialo tiklu vietnés.
Tajas var publicét uzn@mumam aktualu informaciju, dalities ar noderigiem
ieteikumiem un runat par uznp€muma vertibam, kas nostiprinas auditorijas lojalitati, ka
arT laus tavam zimolam palikt pirc&ju atmina.

Komunikacijai lojalitates fazé var noderét ari satura radiSana bloga

rakstu, video, podkasta, tieSraides video un citos formatos. Galvenais $aja satura ir
ieklaut idejas, ieteikumus, padomus un citu informaciju, kas ir noderiga tiem, kuri ir
iegadajusies tavus produktus vai pakalpojumus. Sis komunikacijas mérkis ir
nostiprinat klientu lojalitati un mudinat uz atkartotu pirkumu.

AtbalstiSanas posms

Ka pédgjo varam minét atbalstiSanas posmu, kura pircgji labprat stasta par tavu
zimolu un produktiem citiem. Uzn€mumam “aizvest” pirc€ju 1idz §im posmam ir
visgritak, jo Iidz tam tiek tie pircgji, kuri ir Tpasi apmierinati ar taviem produktiem un
jut vélmi dalities sava pieredze.

AtbalstiSanas posma galveno lomu sp€l€ visspécigakais marketinga veids — reklama
Nno mutes mute. Lai cilvékus mudinatu runat par tavu zimolu, lidztekus izcila
produkta pardosanai, lieliskas iepirkSanas pieredzes radiSanai un veiksmigai
komunikacijai visa pircgja cela laika, ir verts cilvékam atgadinat par iesp&ju paust
viedokli. Var ar1 piedavat kaut ko apmaina pret atsauksmi.

Digitalaja vide cilveki atsauksmes bieZi vien public€ socialo tiklu vietnés, tapec tava
zimola klatbiitne $ajas vietn€s ir noderiga ar atbalstiSanas posma. Ta lauj cilvékiem,



kas publicg atsauksmi, “ietagot” jeb atzim&t tava zZimola lapu, tadejadi palidzot tev
socialajos tiklos sasniegt lielaku auditoriju. Turklat tu §1s atsauksmes vari parpublicét
sava zimola lapa, kas tikai palielinas citu sekotaju un potencialo pirc€ju uzticibu.

Ir arT citas platformas, kuras cilveki var atstat atsauksmes par uznémumiem un to
tirgotajiem produktiem vai pakalpojumiem. Tada, pieméram, ir Google My Business,
kas uznémumiem ir noderigs riks auditorijas sasnieg$anai caur

mekl&tajprogrammu Google. Vel dazu vietnu pieméri, kur cilveéki var atstat
atsauksmes, ir firmas.lv, TripAdvisor un citas.

Viena pieeja neder visiem

Konstrugjot marketinga piltuves, ir svarigi atceréties, ka dazadiem uznémumiem tas
izskatisies atSkirigi. To ietekm@ vairaki faktori, piem&ram, uznémuma atpazistamiba.
Labi zinami uzn€mumi var térét mazak marketinga resursu uz komunikaciju
apzina$anas posma, bet vairak uz apsversanas un konversijas posmiem. Turpretim
jauniem un mazak zinamiem uznémumiem ir svarigi panakt, lai par viniem uzzina
plasaka auditorija, tap&c viniem ir javelta vairak resursu apzinasanas un apdomasanas
posmiem.

Cits faktors ir produktu vai pakalpojumu cena. Iegadajoties dargaku produktu, pirc€js
vairak laika pavada apdomasSanas posma. Atceries pats savu pedgjo lielo pirkumu —
vai ta bija datortehnika, vai jauns auto, vai kas cits. Cik daudz laika tu veltiji dazadu
lidzigu produktu salidzinaSanai, lai biitu droSs, ka izdari Tsto izveli? Tiesi tapec
uzn@mumiem, kas pardod dargus produktus, ir vairak komunikacijas resursu javelta
apdomasanas posmam. Savukart Ietaku produktu tirgotajiem vairak resursu vajadzetu
velttt jaunu pirc€ju piesaistisanai.



https://www.google.com/business/
https://www.firmas.lv/
https://www.tripadvisor.com/

Vel marketinga piltuves ietekmé pasa uznémuma budzets. Ja marketinga
komunikacijai ir iesp&jams atvélet tikai nedaudz naudas, tad apmaksatas reklamas
dazados kanalos vispratigak ir mérket uz auditoriju, kas atrodas konversijas posma,
pargjos posmos vairak koncentrgjoties uz organisko saturu.

Ka jau iepriek$ mingju, dazadiem uzn€mumiem arT posmu skaits marketinga piltuve ir
atSkirigs. Daudziem uznémumiem pietiek aizvest pirc&ju lidz konversijas posmam un
resursu veltiSana komunikacijai lojalitates posma nemaz neatmaksajas. Citiem
savukart ir butiski uzturgt attiecibas ar pircgjiem ar1 péc pirkuma izdariSanas.

Atceries — marketinga piltuves ir vienkarSots pircéja cela attélojums

Marketinga piltuves koncepts ieverojami atvieglo komunikacijas strat€gijas izstradi,
analizi un pilnveidoSanu. Tomér ir svarigi atceréties, ka tas ir loti vienkarsots
shematisks pircgja cela att€lojums, kas precizi neatspogulo pilnigi visu pirc&ju celu.
Realitate katra cilveka cel$ 11dz pirkuma izdariSanas ir atSkirigs. Vieni pirc&ji atri iziet
cauri visiem posmiem, kamér citi var vairakkart “lekat” starp dazadiem piltuves
posmiem.

Nobeiguma japiemin, ka neatkarigi no uzn€muma nozares, produktiem un marketinga
mérkiem uznémumam ir ieteicams veltit dalu resursu komunikacijai visos marketinga
piltuves posmos. Piemé&ram, nav Tsti jégas komunicét tikai konversijas posma, ja
netiek piesaistiti arT jauni pircgji vai radits pietiekami daudz satura auditorijai
apdomasanas posma. Tapat ir vérts atgadinat, ka pilnvertiga marketinga stratégija
ietver komunikaciju dazados kanalos gan digitalaja gan fiziskaja vide.



