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Vidēji cilvēks apmeklē 
9.5 resursus pirms 
pieņemt lēmumu un 

nopērk.
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Cilvēks pirms ceļojuma 
rezervēšanas  apmeklē 

22 resursus pirms 
pieņemt lēmumu.
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70% cilvēku
 nemaz nezina savu nākamo 

galamērķi brīdi, kad uzsāk izpēti. 
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Visa 
konkurence 

šobrīd notiek 
te! 

Bet šis ir lauks, kur strādā rezultatīvi 
satura mārketinga speciālisti. 



Jo ne visi ir vienā ieinteresētības stadijā! 

Segmenti
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Palīdzēt tiem, kas jau 
meklē šo ceļojumu:

● Saturs ar priekšrocībām, 
ko piedāvājat tieši Jūs;

● Saturs ar noderīgu 
informāciju, 
ieteikumiem - kādu 
galamērķi izvēlēties;

● Saturs, kas palīdz 
izvēlēties piemērotākās 
aktivitātes un maršutus, 
atbilstoši budžetam vai 
ieteikt budžetu.

Jāieinteresē tie, kas vēl 
līdz šim nav aizdomājušies 
par šādu pakalpojumu:

● Izteikts vizuālās 
komunikācijas segments. 
Mums ir jāliek aizdomāties 
cilvēkam, ka viņš vēlas 
ceļot, iekārdināt viņu uz 
kādu konkrētu galamērķi. 

● Interesanti fakti, video, 
bloga raksti, kas liek 
aizdomāties.

Jāpārliecina skeptiķi: 

● Veidojam saturu ar 
pieredzes stāstiem;

● Labie piemēri, intervijas 
ar mērķauditorijas 
cilvēkiem;

● Jūsu - profesionāļu 
padomi, viedoklis par 
to, kāpēc labāk 
izvēlēties ceļojumu 
aģentūru.



10Answerthepublic.com
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5 ceļotāju tipi, ko izmantot sava 
uzņēmuma komunikācijā! 
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Izdevīguma meklētāji.
 “Mēs vēlamies maksimālo no šīm brīvdienām, bet par 
izdevīgāko cenu.” Vidēji ieņēmumi vecuma grupā no 20 - 34. 
Izmanto digitālo vidi, lai atrastu zemāko cenu piedāvājumus. 
Galamērķis pa lielam nav svarīgs. Viņi informāciju ļoti bieži 
meklē mobilajās ierīcēs vai vēlu vakaros pie datora.

Šobrīd vissīvākais konkurences tirgus. 
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Luksusa mīlētāji.
“Mēs mīlam ceļot un tērēties!” Augsti ieņēmumi un ceļo divatā, vecuma grupā no 
25 - 49 gadiem. Viņi mīl savus galamērķus karstus un saulainus - lielas pilsētas un 
slavenas pludmales ir viņu galamērķu augšgalā. 90% gadījumu visu nosaka 
vērtējums un izcila vizuālā komunikācija. 

Atbaida: izdevīguma meklētāju ziņas. Luksusa cilvēks nevēlas būt viens no 100, 
bet viens un īpašs. 
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Neatkarīgais ceļotājs.
Neatkarīgie ceļotāji ir tie kas saka: “Es vēlos visu pa savam”! Viņi mīl ceļot 
vieni un izlemt lēmumus individuāli.  Viņi mīl piedzīvojumus un digitālo vidi 
izmanto izpētei. Ceļojumus izvēlas pēc kultūras - nevis pēc klimata.  
Pārsvarā zemu vai ļoti augstiem ieņēmumiem. Vecuma grupa - 25 - 49 gadi. 

Šobrīd visneaizsniedzamākā auditorija - jā, iespējams viens ceļojot, bet 
padomājiet, viņš ceļojot ar ģimeni - viņš vēlēsies drošību un ietilps pilnīgi citā 
grupā. Jūs dodat resursus viņiem indiviuduāli un tad nākamreiz viņi izvēlas jūs.
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Perfekcionisti.
Perfekcionisti ir tie, kas ceļojot vēlas, lai viss ir perfekti. Viņi pavada ļooti 
daudz laika meklējot informāciju par pilnīgi visu - viesnīcām, restorāniem, 
aktivitātēm. Vienmēr iztērē mazliet vairāk kaut kam, lai ceļojums būtu īpašs.  
Vecuma grupā no 25-49 gadiem. Ceļo kopā ar partneri.  Mūsdienās šie 
cilvēki jau ir izplānojuši kādu vizuālo materiālu viņi vēlas atvest mājās. 
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Ieraduma ceļotājs.
Ieraduma ceļotājs vēlas visu vienkārši un viegli. Viņiem nepatīk pārsteigumi. 
Ļoti bieži vairākus gadus brauc uz vienu un to pašu galamērķi, jo nevēlas 
iztērēt laiku uz izpēti un stresu par jaunu vides maiņu. Vēlas vienkārši 
relaksēties. Vecuma grupa  no 35 un vairāk. 



Mūsu mērķis - stratēģiska satura vadība
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Zīmola atpazīstamība Interese

Atkārtots apmeklējums Advokātisms

Mērķi:
● Uzrunāt lielu auditorijas grupu;
● Radīt vajadzību;
● Radīt interesi;
● Maksimāli iesaistīt lasītājus- iegūt 

interaktivitāti;

Taktikas: 
● Reklāmu piesaiste zīmola saturam;
● Mediji, blogeri;
● Sadarbības.
● Infografikas, kas netieši saistītas ar 

pakalpojumu. 

Mērķi:
● Uzrunāt mērķauditoriju - silto auditoriju
● Pārliecināt auditoriju, ka tieši jūs esat tie, kas 

jāizvēlas
● Rast uzticību un profesionāla zīmola tēlu;

Taktikas: 
● Sakārtots mājaslapas saturs - ceļveži;
● Kvalitatīvs SEO saturs - garās satura formas;
● Regulāra komunikācija soc. tīklos un blogā;

Mērķi: 
● Lojalitātes veicināšana - segmentēts saturs
● Iesaistīt šo cilvēku cita tipa kateogrijas ceļotājā.

Taktikas:
● Epastu mārketings
● Soc. tīklu saturs
● Bloga raksti

Mērķi: 
● Mērķauditorijas izglītošana

Taktikas:
● Workšopi, pasākumi;
● E-grāmatas, PDF;
● Jaunumi
● Grupas veidošana - community



Emocijas = atmiņas līme













Jautājumi? 

Paldies par uzmanību! 
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https://linkedin.com/in/elinajurkane

elina@infinitum.lv

https://lv.linkedin.com/in/elinajurkane
mailto:elina@infinitum.lv


Connecting people with brands
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