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Informācijas sniedzējs               Stāstu stāstītājs



Satura mārketings un stāstu spēks

Satura apzināšanās

(ir atrodams, 
uzticams un satura 

kvalitāte tiek 
pilnveidota) 

Domu līderis

(Papildu saturs, kas 
ir jau plašāk par 
produktu. Tiek 
veidots zīmols. 

Saturs, ko izmanto 
jau influenceri

Stāstu stāstītājs

Emocionālas 
attiecības ar klientu.

Izglīto, izklaidē, 
piesaista un ietekmē 

auditoriju. 

Katram uzņēmumam ir jāatrod savs ceļš kā radīt, 
pilnveidot un izplatīt saturu. 



Kāpēc saturs mārketingā šodien ir tik svarīgs?

- Saturs ir bijis vienmēr svarīgs, bet tas bieži nebija 
uzņēmumu/organizāciju pašu rokās! 

- Uzņēmumiem ir iespējas komunicēt, izmantojot dažādus tradicionālos un 
digitālos mārketinga komunikācijas kanālus (B2C)

- Klientiem ir iespēja reaģēt jau pirms viņš ieradies uzņēmumā (C2B) 

- Viesu savstarpējā komunikācija (C2C)

Šodien katra organizācija, uzņēmums vai ceļojuma galamērķis darbojas 
kā izdevējs.



Satura mārketings 

Satura mārketings –
… vērtīga, būtiska/vajadzīga, konsekventa satura (teksta, audio un video) radīšana 
un izplatīšana, skaidri definētai auditorijai, izmantojot drukātos un digitālos medijus. 

• Kas ir jūsu SATURA mērķa auditorija? Aprakstiet šos savus potenciālos klientu/ 
klientus.

• Kāds saturs uzrunās un piesaistīs mērķa auditoriju? Informācija par produktu 
vai pakalpojumu? Ceļvedis iepirkumu izdarīšanā vai spēle? 

• Kur un kāda veida  saturs tiks meklēts? Mediji – teksts, mobilā aplikācija, audio, 
video. Papīra formāts, dators, viedais tālrunis.

• Vai satura patērētājs vēlās piedalīties satura veidošanā? – vērtējumi, 
komentāri, atsauksmes. 



Padomi satura veidošanas stratēģijai

• Satura veidošanā jāņem vērā, kāds ir konkrētā satura 
mērķis, klienta piesaistē no informēšanas līdz 
pirkuma fāzei.

• Apsveriet, vai auditorija produkta pirkšanas lēmumu 
pieņem racionālu vai emocionālu apsvērumu vadīti.

• Tad arī pieņemiet lēmumu par saturu, kas spēj: 

▫ Izklaidēt 

▫ Izglītot

▫ Ieinteresēt

▫ Pārliecināt 

Satura mārketinga matrica



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.

Iesaistīšanās, līdzdarbošanās paliek 

atmiņā.

Svarīgi personīgai 

izaugsmei, laimei un 

labbūtībai (fizisks, 

emocionāls un garīgs 

piepildījums). «Acis –

atveroša» pieredze



Pieredzējums sākas jau pirms viesis pie Jums ierodas… 

un nebeidzas tad, kad viesis dodas prom…

Pirms 
pakalpojuma

Produkts, 
pakalpojums 

Pēc 
pakalpojuma 



Veidojiet attiecības ar klientu jau pirms viņš ierodas pie jums…

Pirms 
pakalpojuma

Produkts, 
pakalpojums 

Pēc pakalpojuma 



Daži padomi satura veidošanai (1)

• Saturam jābūt ticamam (Esiet godīgi!)
• Kvalitāte ir svarīgāka par kvantitāti. 
• Būtisks/noderīgs saturs (uzmanības deficīta sindroms e-vidē).
• Piesaistiet profesionāli, bet ņemiet vērā, ka saturs dažādos mēdijos ir 

atšķirīgs.
• Veidojiet saturu klientam ne organizācijas zīmolam (Piedāvājam Jūs 

iegūsiet, Jums ir iespēja).
• Izvērtējiet, vai visam saturam, ko komunicējat ir skaidrs mērķis?
• Kādu klienta reakciju Jūs vēlaties saņemt?
• Apsveriet, kā izveidotais saturs ietekmēs klienta attieksmi un reakciju.
• Apsveriet īstās informācijas nodrošināšana īstajam klientam īstajā laikā.



Daži padomi satura veidošanai (2)

• Saturam jābūt atšķirīgam no konkurentu satura (Copy & Paste).
• Apsveriet, cik bieži un kur komunicēsiet ar  auditoriju (izstrādājiet 

grafiku).
• Atcerieties, kā cilvēki lasa avīzi – Virsraksti … 5-6 rindas....
• WOW momenti – uzrunājiet cilvēku emocijas, lai viņi apstājas …. Vizuālais 

materiāls un teksts. Foto raisa emocijas.  
• Tiešsaistes medijos vienmēr labāk ievietot īsāku tekstu (600-700 vārdi) 
• Gandrīz vienmēr ir iespēja tekstu saīsināt – dariet to!
• Rakstiet, veidojiet saturu priekš lasītāja, ne savam ego.
• Stāsti ir labs veids, kā piesaistīt un noturēt lasītāja uzmanību.
• Virsraksti – īsi un tieši par tēmu, iekļaujiet īstos atslēgvārdus.
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Stāstu izmantošana tūrismā…

Fiktīvi jeb izdomāti stāsti



Stāstu izmantošana tūrismā…



Stāstu izmantošana tūrismā…



Stāstu izmantošana tūrismā…

Vēsturiski notikumi, leģendas, mīti…



Stāsti mārketinga mērķiem 





Realitātē balstīti stāsti 





Kāpēc stāstām stāstus? 



Stāstu izmantošana tūrisma organizāciju mārketingā 
(biznesa stāsti) 

Digitālie komunikācijas kanāli – stāsti ir vienotas organizācijas komunikācijas 
sastāvdaļa.

Sapņošanas 
fāze 

Pieredzējums  Informācijas 
meklēšana 

Dalīšanās ar 
savu pieredzi 

Rezervējums/ 
pirkums 

Uzņēmuma  vai citu viesu veidoti stāsti………………………Viesis dalās ar uzņēmuma vai savu stāstu….. 



Ieguvumi  

• Emocionālā saite starp organizāciju un klientu

• No mutes mutē reklāma (WOM) 

• Atkārtoti apmeklējumi/ pirkumi

• Publicitāte

• Mārketinga komunikācijas aktivitātes, tērējot salīdzinoši 
mazāk 

• Citu iesaistīto pušu interese un komunikācija par produktu/ 
piedāvājumu

• Zīmola stiprināšana



Stāsta veidošanas posmi

Veiksmīgs stāsts

1. Mērķa 
tirgi un 
viesu 

vēlmju 
izzināšana

2. Stāsta 
idejas  

attīstīšana

3. Stāsta 
veidošana 

4. Stāsta 
«stāstīšana»

5. 
Izvērtēšana 



1. MĒRĶA TIRGI UN VIESU VĒLMJU IZZINĀŠANA (1)

• Kuri tirgi prasa atšķirīgu pieeju, lai 
emocionāli uzrunātu ar savu stāstu? 
(ģeogrāfiski, vecums, nodarbošanās, 
motivācijas, utt.) 

• Kādas ir šīs atšķirības?  (motivācija, cita 
vēsturiskā pieredze, cita kultūras uztvere, 
autentiskuma uztvere, utt.) 

• Ko viesi vēlas pieredzēt?
• Vai konkrētajam mērķa tirgum stāsts būs 

svarīgs? 
• Kādas emocijas ar stāstu jāizraisa, lai 

pārsniegtu viesu gaidas?
• Kādus komunikācijas kanālus izmanto un kā 

informāciju uztver visefektīvāk?

Galvenie mērķa 
tirgi 



Kādas emocijas vēlaties izraisīt? 

prieks interese pieticība miers 

cerība apbrīns inspirācija harmonija

pateicība entuziasms izklaide neatkarība

pārsteigums eiforija bauda brīvība

apmierinātība pārliecība mīlestība laime

pielūgsme lepnums bijība

«People will forget what you said, they will forget what you did, but they will never 
forget how you made them feel.» (Maya Angelou)



https://www.youtube.com/watch?v=ZUwbEj8EAO4



2. STĀSTA IDEJU ATTĪSTĪŠANA 

• Kas esat?

• Ko darāt?

• Kāpēc to darāt?

• Kur to darāt?

• Kā to darāt?

• Kas ir īpašs?

• Kāds ir tūrisma vietas, reģiona stāsts 
un kā iederaties tajā?

• Kādi ir tūrisma vietas, reģiona labie 
piemēri/ stāsti?

• Kā variet izmantot vietējās vides 
unikālos atribūtus savā stāstā? 

Nestāstiet tikai par produktu! Stāstiet par organizāciju!
Tradīcijas, personiskas ambīcijas, negulētas naktis, darbinieki, izaicinājumi…



Stāsta ideju attīstīšana

• Meklējiet autentiskus stāstus/leģendas, kas varētu noderēt jūsu biznesam;
• Izmantojiet:
▫ personisko pieredzi (pozitīva/negatīva/grūtības/pārbaudījumi), darbiniekus, 

kolēģus, iedzīvotājus,
▫ tradīcijas, vēsturiskus notikumus, mītus un leģendas, vietējos iedzīvotājus,
▫ ēkas un infrastruktūru,
▫ slavenības un aktuālus sociālus, politiskus un kultūras notikumus;
▫ anekdotes un humoru. 

• Ja izmantojiet faktus – tad tiem jābūt precīziem;
• Ja izmantojiet fantāzijas elementus – parādiet saikni ar realitāti;
• Bieži arī nelieli biznesa elementi var būt par labs stāsta elements;
• Esiet uzmanīgi ar pretrunīgiem stāstiem, jo tas var veidot pretēju viedokļu 

grupas.



Stāsta ideju attīstīšana

Kas notika? Kas ir iesaistīti? Kur tas notika?

Kad tas notika? Kāpēc tas notika? Kā tas notika? 

Kas ir Jūsu mērķtirgus? Ko gribat pateikt ar savu stāstu? Vai auditorijai tas būs svarīgi? 



3. STĀSTA VEIDOŠANA

Labs stāsts nozīmē to, ka auditorija ir ieinteresēta, emocionāli uzrunāta un viņi 
dalās ar šo stāstu.

Stāsta galvenie elementi 

Varonis Izaicinājumi Šķēršļu pārvarēšana Atrisinājums 

http://www.valmiermuiza.lv/raksti/valmiermuizas-stasts/

http://www.valmiermuiza.lv/raksti/valmiermuizas-stasts/


Stāstu veidi(1) 

Mīts (jeb varoņa ceļojums) 

• Varonis pamet mājas un dodas sarežģītā 
ceļojumā svešatnē. Pēc šķēršļu pārvarēšanas 
varonis atgriežas mājās ar jaunām zināšanām, 
kuras var izmantot, lai palīdzētu citiem. Laimīgas 
beigas!

• Izmanto, lai parādītu, kas noveda līdz 
zināšanām/ atklāsmēm ar kurām  stāsta stāstītājs 
vēlas dalīties. 

• Izmanto, lai:
▫ parādītu/ paņemtu līdzi pieredzes gūšanas 

ceļojumā;
▫ parādītu ieguvumus, kas rodas uzņemoties 

riskus;
▫ dalītos ar pieredzi, kā ieguvāt jaunas 

zināšanas/ pieredzi/ atklāsmes. 

Kalns

• Kalna struktūra parāda kritiskus notikumus, 
saspīlējumus stāsta gaitā. Ne vienmēr stāstam  
ir laimīgas beigas.

• Sāk ar «setting the scene», tad seko dažādi 
izaicinājumi un beigās aktivitātes, kas noved 
pie gala rezultāta/ secinājumiem.

• Izmanto, lai:

▫ parādītu, kā tika galā ar dažādiem biznesa 
izaicinājumiem;

▫ palielinātu spriedzi;

▫ nonāktu pie iepriecinošiem secinājumiem.

https://www.liveriga.com/en/9404-teacher-s-directions

https://www.liveriga.com/en/9404-teacher-s-directions


Stāstu veidi (2) 

Gredzenveida ligzda

• Centrā – galvenais stāsts (ziņas būtība), pārējie 
stāsti paskaidro centrālo ideju. 

• 1) Stāsts par kādu viedu personu un viņa 
padomu; 2) Viedās personas stāsts 3) centrā –
padoms.

• Izmanto, lai :

▫ Stāstītu par procesu, kas inspirējis vai ļāva 
izdarīt secinājumus;

▫ Analoģiju izmantošana, lai izstāstītu galveno 
ideju/konceptu;

▫ Pastāstītu kā zināšanas/ gudrība nonāca 
līdz personai;.

Grafiks 

• Tiek parādīta tipiska problēma biznesā, 
sabiedrībā, cilvēka dzīvē.

• Tiek salīdzināta esošā situācija ar ideālo 
situāciju.

• Mēģina auditorijā radīt vēlmi izmainīt 
situāciju. 

• Izmanto, lai:

▫ Pamudinātu auditoriju rīkoties un sekot 
piemēram;

▫ Radītu cerības un uztraukumu.



Stāstu veidi (3) 

In Medias Res

• Uzsāk stāstu kaut kur pa vidu (pašā «karstākajā» 
vietā), tad atgriežas sākumā un parāda notikumu 
gaitu līdz konkrētajam notikumam;

• Parasti auditoriju šī pieeja piesaista un notur, jo 
ir interese saprast, kas notika.

• Svarīgi – nepārspīlēt un nepateikt visu uzreiz, 
atstāt pārsteidzošu aspektu vai radīt situāciju, 
kas prasa vairāk skaidrojuma.

• Izmanto, lai :
▫ Piesaistītu uzmanību no paša sākuma;
▫ Lai auditorijā noturētu vēlmi sagaidīt 

atrisinājumu;
▫ Lai koncentrētos uz stāsta centrālo notikumu .

Koncentrētās/ saplūstošās idejas 

• Dažādi atsevišķi stāsti / idejas kopā veido 
vienu galveno secinājumu;

• Izmanto, lai:

▫ Parādītu kā dažādas idejas/ domas 
saplūst vienā galvenajā idejā;

▫ Parādītu kā notika attīstība kādā konkrētā 
laika periodā;

▫ Atklātu kā izveidojušās savstarpējas 
saites/ simbioze.



Stāstu veidi (4) 

Nepareizais sākums

• Stāsts, kas  šķiet tradicionāls un paredzams, 
bet pēkšņi negaidīti tas tiek pārtraukts un 
sākas viss no sākuma.

• Labs formāts, lai stāstītu par neveiksmēm, kas 
likušas atgriezties «sākumā».

• Labi runāt par lietām, ko situācija iemācīja un 
kā veiksmīgi izdevās atrisināt situāciju 

• Izmanto, lai :
▫ Izjauktu auditorijas gaidas;
▫ Parādītu fleksiblas pieejas priekšrocības;
▫ Noturētu auditorijas uzmanību.

Zieda sruktūra

• Atsevišķi neatkarīgi stāsti, kas saistīti ar galveno 
tēmu. Katrs stāsts nonāk pie galvenās centrālās 
tēmas.

• Var veidot spēcīgu emocionālo sasaisti ar centrālo 
tēmu.

• Labi ir parādīt kā šie atsevišķie stāsti ir saistīti 
savstarpēji.

• Izmanto, lai:
▫ Parādītu kā procesa vai stāsta elementi ir savā 

starpā saistīti;
▫ Kā dažādi scenāriji ir attiecināmi uz vienu 

centrālo ideju;
▫ Ļautu dažādiem runātājiem izteikties par 

centrālo tēmu.



Ieteikumi efektīva stāsta «sacerēšanai»
• Piesaistiet uzmanību ar spēcīgu argumentu vai jautājumu;
• Izmantojiet īpašības vārdus, zīmējiet attēlus jūsu viesu galvās, aprakstiet 

stāsta varoņu sajūtas (pozitīvas emocijas izraisošus stāstus atceras ilgāk);
• Izmantojiet dialogus;
• Norādiet stāsta avotu (svarīgi tūrisma vietām, lai radītu ticamību ar 

autentiskumu);
• Lieciet viesim īstenot kādu aktivitāti (iedomāties, aizvērt acis, apgriezties 

utt.);
• Izklaidējiet, bet nemāciet;
• Iekļaujiet izaicinājumus vai konfliktus (tas paliek atmiņā);
• Ja ir atbilstoša situācija, izmantojiet jokus;
• Pārsteidziet ar kaut ko negaidītu;
• Labs stāsts ir īss stāsts!  (faktus, detaļas un norišu secību cilvēki 

neatceras, viņi atceras sajūtas, emocijas….).



Padomi efektīvai komunikācijai ar klientu 

• Izraisiet noskaņojuma maiņu (izmantojiet inspirējošu vidi vai tehnikas);

• Pamudiniet uz pārdomām (ne fakti, bet emocijas un pārdomas);

• Ņemiet vērā klienta tempu (izmantojiet dažādus medijus);

• Mēģiniet uzrunāt klientus individuāli vai vismaz radīt tādu sajūtu;

• Izmantojiet visas sajūtas (vislabāk paliek atmiņā);

• Reaģējiet uz apkārt notiekošo; 

• Dodiet iespēju vai palīdziet saviem viesiem veidot viņu personiskos 
stāstus.



4. STĀSTA STĀSTĪŠANA 

Stāsta komunikācijas kanālu izvēle
• Kurš medijs ir vispiemērotākais stāsta izplatīšanai un auditorijai?

• Kurus kanālus jau izmantojat? Kuri ir efektīvākie?

• Cik izmaksās jums katrs medijs un kāds ROI?

• Vai komunikācijas uzturēšanai nepieciešama nepārtrauktas 
aktivitātes?

• Kādus komunikācijas elementus jāpārskata regulāri?

• Vai medijs var mainīties/ zaudēt aktualitāti?



Stāsts

Darbinieki  
mutiski 

Norādes, 
plakāti

Drukātie 
materiāli 

Tradicionā
lie mediji

Audio gidi 
un video 
materiāls 

Sociālie 
tīkli un e-

pasti

Mājas lapa 

Kur stāstīt stāstus? 



5. IZVĒRTĒJUMS

Tiešais izvērtējums

• Jautājums viesim – Vai stāsts ieinteresēja?

• Aptaujas (uz vietas un tiešsaistē)

• Fokusgrupas

• Tiešsaistes komentāru izvērtējums (TripAdvisor)

• Sociālo tīklu monitorings

Netiešais izvērtējums

• Viesu novērošana  - mutiskā un ķermeņa valodas reakcija

• Cik ilgi piesaistīts stāsta stāstītājam?

• Apmeklētāju skaita izmaiņas

• Mērķtirgu reakcija

• Darbinieku apmierinātība un reakcija



Paldies par uzmanību!


