KIC

DIGITALAIS MARKETINGS:KLIENTU
PIESAISTES UN NOTURESANAS

STRATEGIJAS

Ar treneri Agri Magonu

Vai pastav dzive bez digitala marketinga? Ka to izmantot uznémumiem, kas parstav ne-
digitdlas nozares? Ka palielinat klienta sasnieg8anu par 30%?

Agris Magons ir pieredzéjis nozares praktikis, KIC treneris un BONO group kokripniecibas
uznémuma marketinga direktors, kas ar digitala marketinga palidzibu piesaista klientus,
nodrosinot vairak ka 100 miljonu apgrozijumu uznémumam gada. Praktiski riki un iespéjas, ko
uzreiz izmantot sava uznémuma. Ka piesaistit un segmentét klientus, izveidot personalizétas
stratégijas un gudri izmantot digitalo marketingu.

Mé&rkauditorija
16. aprili e Uznémumu vaditaji, marketinga vaditaji

9.00 - 17.00 (Klatieng)
Dalibas maksa: 275 EUR + PVN

IEGUVUMI DALIBNIEKIEM

Padzilinatas zinadSanas par klientu segmentaciju un pasvértéjumu

Efektivas stratégijas klientu noturé$anai un lojalitates veicinasanai

RadoS$as pieejas konkurentu klientu piesaistei

Apgiita efektiva SEO un socialo mediju reklamas stratégija jaunas auditorijas sasnieg$anai.
Prasme efektivi izmantot analitikas rikus, pieméram, Google Analytics, KPI un ROI, lai uzraudzitu
kampanu efektivitati

BIZNESA TRENERIS UN KONSULTANTS
AGRIS MAGONS

Pieredze: pardoSanas un marketinga praktikis ar 20 gadu pieredzi
dazadu nozaru B2B UN B2C pardo$ana, marketinga stratégiju izveidé
un vadi$ana. Sobrid BONO group marketinga vaditajs.

llggadéja praktiska pieredze integréta marketinga stratégiju izveide,
ieklaujot pardosanas taktiku, realizaciju, kontroli, k& ari digitala
marketinga stratégiju izveide un realizacija - E- komerciju, Google Ads,
Meta Ads, SEO, Satura marketingu u.c.

leviesis un vadijis pardoSanas sisttmas, CRM, ERP. Atbalsts
biznesam pielagota, efektiva telemarketinga ievieSana, tiesas
pardoSanas sistémas izveidé. Pieredze balstito tému loks ieklauj art
1:1 tikSanas, komandas vadibu, saliedéSanu un Iideribu.

Rezultativa sadarbibas pieredze ar tddiem uznémumiem ka: BONO Group, TET, Madara
Cosmetics, Studio Moderna, Tramontina, Nutricia (Aptamil), RISEBA, Miele, Creamfinance Latvia,
Euronics Latvia, Eiropica, VPLab, Dizozols, Moller auto, Autofavorits, DAW Baltica
(Caparol,Alpina) u.c.
Izglitiba: Magistra grads marketinga
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PROGRAMMA

Klientu segmentacija un uznémuma pasvértéjums

* Kas ir tava uznemuma mérka klients?

* Ka klientu segmentacija var uzlabot kampanas rezultatus par 15-30%?
+ Kadas digitdla marketinga metodes Sobrid tiek izmantotas?

+ Kas darbojas, kas nedarbojas?

Stratégijas esos$o klientu noturésSanai un aktivizé$anai

» EsoS$o klientu kvanitativa un kvalitativa vértiba un lojalitates veicinasana

* Pirkumu veértibas un biezuma celSana. Ka veidot lojalitati?

» Kadas ir jaunu klientu piesaistes taktikas, ka iesaistit pastavigos klientus

» Digitala marketinga pieejas (personalizéti piedavajumi, socialo mediju komunikacija,
lojalitates programmas)

Stratégijas sadarbibas veidosanai ar konkurentu klientiem

» Tirgus potenciala apzinasanas. Konkurentu pozicijas un ricibas plans klientu uzrunasana.
* Retargeting kampanas un taktikas

» Atsauksmiju un case study izmantoSana uzticamibas veidoSanai

+ Ipasi risinajumi konkurentu klientu piesaistei: piedavajumi, kas parliecina

» Ka marketinga saturs var parliecinat klientus par juosu uznémuma priekSrocibam?

Ka piesaistit jaunus klientus digitalaja vidé? Digitala apvienosana ar tradicionalo marketingu:
+ Pieredzes celS. Ka jus atrod klienti?

Statistika ir, bet pardoSana neaug. Cik maksa jauns klients?

* Socialo mediju reklamas

» SEO stratégijas jaunu auditoriju piesaistei. Satura loma.

* Piedavajumi jauniem klientiem. RadosSu risindjumu nozime

Uznémuma digitala marketinga stratégijas optimizacija

+ Pasreizéjas stratégijas analize

+ Ko ieviest un ko mainit?

+ Marketinga un PardoSanas saskanota darbiba, nepartrauktiba

Veiktspéjas analize un ilgtermina planosana

* Meérijumi un analize (KPI, ROI, Google Analytics u.c)

+ Marketinga un pardoSanas stratégija, atbilstoSi uznémuma finansém
+ Ka veidot nepartrauktu piesaistes procesu?

+ Stratégijas pielagoSana mainigiem apstakliem

Kreativitate un saturs efektivam marketingam

« Saturs ka noteicoSais elements efektiva marketinga stratégija. Ka veidot
atbilstoSu saturu atbilsto$a kanala +/- pret izmaksam.

* Unikalitate un izcelSanas konkurences apstaklos

» Stastnieciba, kas veido emocionalu saikni

* Multimediju pielietojums efektivakai komunikacijai

* Rezonanse ar mérkauditoriju un personalizacija

DALIBNIEKU ATSAUKSMES:

¢ Profesionalis, aizraujoSs treneris

e Loti daudz praktiskas informacijas, kuru péc tam izanalizét ar marketingu

e Energisks, pozitivs. Daudz pieméru

e leguvu vertigas idejas ka attistit savu uznémuma darbibu ar digitaliem rikiem

¢ Labas idejas jauna produkta ievieSanai tirga.

o Caur piemériem saliek visus svarigakos uzsvarus un akcenté kludas, ko nepielaut
¢ Loti kvalitativas un piesatinatas macibas

¢ Vina apkopota teorija, prakses piemeéri- loti liels ieguvums dalibniekiem
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