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Kādam tirgum tūrisma produkts ir piemērots 
(naktsmītne, tūrisma objekts, pasākums, …)? 

Nacionāla līmeņa 
tūrisma galamērķi 

un produkti 

Reģionāla līmeņa  
tūrisma 

galamērķis un 
produkti 

Vietējas nozīmes 
tūrisma produkts

Mārketings

Kvalitāte 

Papildu 

produkti/pakalpojumi

Pamatprodukts

Latvijas iedzīvotāji 

Reģionālie ceļotāji 

(Lietuva, Igaunija, Krievija) 

Starptautiskie tūristi   



Bet visa pamatā ir …

Kas ir jūsu klienti/ viesi? Kādas ir viņu vēlmes un vajadzības?

Vai jūs PATIEŠĀM to zināt?
Klientu apmierinātības līmenis?

Mārketings

(cena, pārdošanas 

vieta, komunikācijas 

kanāli, procesi utt.)

Kvalitāte 

Papildu 

produkti/pakalpojumi

Pamatprodukts



Padariet klientam/ 

viesim/ tūristam 

dzīvi vieglāku!

PIEREDZĒJUMS

UN 

APMIERINĀTĪBA



Makšķerēšana
kā pamatprodukts

Makšķerēšana 

Laivu noma 

Naktsmītne   

Ēdināšana 

Pirts 

Gids

Tūroperators

Atraktīva makšķerēšanas ceļojuma galamērķa zīmola veidošana 

Kādas ir tūristu vajadzības un  

vēlmes?

Vietējie un ārvalstu 

makšķernieku vēlmes, 

uzvedība un apmierinātība? 





Makšķerēšana
kā papildus piedāvājums

Brīvdienu māja 

Piesaistes 
objekti 

Ēdināšana 

Makšķerēšana 

Citas 
aktivitātes 

Gids

…..

Individuāla produkta zīmola veidošana 

Kādas ir tūristu vajadzības un  

vēlmes?

Vietējo un ārvalstu tūristu 

vēlmes, uzvedība un 

apmierinātība? 







Pieredzējums ceļojuma galamērķī 

PIESAISTES UN 
AKTIVITĀTES

NAKTSMĪTNES ĒDINĀŠANA
APKARTĒJĀ 

VIDE

VIETĒJIE 
IEDZĪVOTĀJI CITI ELEMENTI

PRODUKTS = PIEREDZĒJUMS

VIESU APMIERINĀTĪBA UN LOJALITĀTE



Pieredzējuma dimensijas

Pieredzējums

Hedoniskie
komponenti 

Atgūšanās un 
relaksācija

Unikalitāte 

Sociālā 
mijiedarbība 

Iesaiste

Jēgpilna 
pieredze

Zināšanas

Laime, prieks, bauda…

«No-work, no-stress, 

no-car, no-food» 

Jauns, atšķirīgs, 

netipiski notikumi, u.c.

Atšķirīgais paliek atmiņā

Saskarsme ar vietējiem 

iedzīvotājiem, viņu dzīves stilu, 

valodu, kultūru u.c.

Vajadzība un vēlme mācīties 

jaunas lietas, iegūt jaunas 

atskārsmes un prasmes, 

intelektuāli attīstīties. Jaunas 

zināšanas un izpratne par 

ceļojuma galamērķi.

Notiek ceļojuma plānošanas fāzē un uz 

vietas piesaistē (tūrisma vietā). Gaidas, 

kuras rodas pirms  pakalpojuma. 

Iesaistīšanās, līdzdarbošanās paliek 

atmiņā.

Svarīgi personīgai 

izaugsmei, laimei un 

labbūtībai (fizisks, 

emocionāls un garīgs 

piepildījums). «Acis –

atveroša» pieredze



Jūsu viesu 
apmierinātība ir 

atkarīga no: 

• Vajadzībām un vēlmēm

• Gaidām

• Pieredzes

• Kvalitātes uztveres

• Jūsu piedāvājuma

• Cenas un produkta vērtības attiecībām

• Citiem pakalpojumu sniedzējiem

• Vietējiem iedzīvotājiem

• ….

• ….

Dažādos mērķa tirgos šie apmierinātības aspekti ir 

atšķirīgi



Vietējais tirgus        starptautiskais tirgus

Kā darīt?

Mērķa tirgus

Produkts

esošais jauns

esošais

(1)

IESPIEŠANĀS TIRGŪ 

STR.

(2)

TIRGUS ATTĪSTĪBAS 

STR.

jauns

(3)

PRODUKTU 

ATTĪSTĪŠANAS STR.

(4)

DIVERSIFIKĀCIJAS 

STR.



No vietējā uz starptautisko tūrisma tirgu

Vietējais tirgus

• Vieglāk izprotams tirgus 
pieprasījums un noskaņojums;

• Vietējā patērētāja vajadzību un 
patērētājuzvedības pārzināšana;

• Iespējams augsts atkārtoto klientu 
īpatsvars (klientu attiecību 
veidošana); 

• Labākas tiešās komunikācijas un 
pārdošanas iespējas;

• Mutiskās reklāmas ietekme (WOM), 
t.sk. sociālie tīkli;

• Mazāk izteikta sezonalitāte.

Starptautiskais tirgus

• Atšķirīgas ārvalstu tūristu vajadzības un 
patērētājuzvedība (kultūras, dzīvesstila atšķirības; 
pieredzējis un prasīgs; augstākas kvalitātes 
prasības); 

• Nepieciešams papildu resurss svešvalodas 
nodrošināšanai (komunikācija);

• Dārgi tirgus pētījumi;

• Izplatīšanā/ pārdošanā augstāks starpnieku 
(tūrisma operatori, aģentūras, pārdošanas 
platformas) īpatsvars un lielākas izmaksas;

• Liela nozīme atpazīstamam ceļojuma galamērķa 
zīmolam un attīstītam tūrisma piedāvājumam;

• Lielākas mārketinga izmaksas;

• Kopējas mārketinga aktivitātes ir efektīvākas 
(galamērķa, reģiona, nacionāla vai profesionālo 
asociāciju līmenis; sadarbības tīkli); 

• Zemāks atkārtoto viesu īpatsvars.



Makšķerēšanas piedāvājums www. Latvia.travel





Vai esat gatavi 
ārvalstu tirgu 

piesaistei?

• Ārvalstu tūristu interese par jūsu piedāvājumu 
(apmeklējumu skaits mājas lapā, tiešsaistes 
meklētājos, sociālie tīkli, utt.) 

• Īpaši pievilcīgi konkurētspējas aspekti (USP) nacionālā 
līmenī;

• Komunikācijas nodrošināšana (komunikācija mājas 
lapā, sociālos tīklos un uz vietas piesaistē (valoda, stila 
īpatnības))

• Produkta atbilstība ārvalstu klientu vajadzībām 
(apmierinātības mērījumi);

• Ārvalstu tūristu pieprasījuma tendences reģionā un 
piedāvājums ārvalstu tūristiem (ceļojumu galamērķis, 
piesaistes, uzņēmumi, infrastruktūra; utt.)

• Informācijas par piedāvājumu reģiona, nacionālos un 
profesionālos informācijas kanālos;

• Iesaiste starptautiskos un nacionālos sadarbības tīklos 
(klasteri);

• Resursi mārketingam.



Pakalpojuma sniegšanas process un 
mārketings

Pirms pakalpojuma

sniegšanas
Pakalpojuma 

sniegšana

Pēc pakalpojuma

aktivitātes

- Produktu/ servisa sagatavošana

- Zīmola veidošana

- Pozicionēšana

- Informēšana/ komunikācija 
- Sociālie tīkli 

- SEO

- Mājas lapa

- WOM

- Reklāma

- Sadarbības partneru 

mārketings

- Attiecību veidošanas uzsākšana

- Personiskā 

komunikācija/apkalpošana

- Papildproduktu piedāvājums 

- «Up selling» and «Cross

selling»

- Maksāšanas nosacījumi

- Apmierinātības monitorings

- Klientu veidotā (C2C) satura 

izmantošana komunikācijā 

- B2C komunikācija sociālos 

tīklos 

- Atsauksmju veicināšana

- Atkārtoto pirkumu 

veicināšana 

- Klientu lojalitātes 

veicināšana (Pareto 

likums)

- Satura mārketings

- Klientu veidotā 

(C2C) satura 

izmantošana 

komunikācijā 




