
 
 
 

 
   

 

 

 

RE4Y: 2. modulis: Kā ieviest sociālo tirdzniecību? 

Kas ir vajadzību un tendenču analīze?​
Vajadzību un tendenču analīze ir stratēģiska pieeja, ko izmanto, lai identificētu pašreizējo 
pieprasījumu, prognozētu nākotnes tendences un pieņemtu ar datiem pamatotus lēmumus 
biznesa stratēģiju, produktu izstrādes vai tirgus paplašināšanas jomās. Šis process 
nodrošina, ka uzņēmumi efektīvi sadala resursus, lai apmierinātu reālās tirgus vajadzības. 

Kāpēc vajadzību un tendenču analīze ir svarīga?​
✔ Identificēt tirgus robus: Saprast, ko klienti vēlas, bet pašlaik nevar iegūt.​
✔ Prognozēt nākotnes tendences: Būt soli priekšā nozares izmaiņām un jaunām patērētāju 
uzvedībām.​
✔ Uzlabot produktu izstrādi: Radīt risinājumus, kas atbilst klientu gaidām.​
✔ Stiprināt konkurētspēju: Atšķir savu zīmolu, reaģējot proaktīvi uz tirgus pieprasījumu. 

—------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
 

2. modulis: 1.3 daļa — Kā izmantot Facebook kā sociālās tirdzniecības rīku 

Kā izmantot Facebook kā sociālās tirdzniecības rīku​
Ar miljardiem aktīvo lietotāju Facebook ir attīstījies no sociālā tīkla par spēcīgu sociālās 
tirdzniecības platformu. Uzņēmumi var izmantot plašo lietotāju bāzi, uzlabotās 
mērķauditorijas atlases iespējas un integrētās iepirkšanās funkcijas, lai palielinātu 
pārdošanas apjomus un klientu iesaisti. Šī rokasgrāmata izklāsta galvenos soļus, kā 
veiksmīgi izmantot Facebook sociālajai tirdzniecībai. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 

 
   

 

 

 
2. modulis: 1.3 daļa — Kā izmantot Facebook kā sociālās tirdzniecības 
rīku 

Ar miljardiem aktīvu lietotāju Facebook ir no sociālā tīkla pārtapis par spēcīgu sociālās 
tirdzniecības platformu. Uzņēmumi var izmantot tās plašo lietotāju bāzi, uzlabotās 
mērķauditorijas atlases iespējas un integrētās iepirkšanās funkcijas, lai veicinātu pārdošanu 
un klientu iesaisti. Šī rokasgrāmata izklāsta galvenos soļus, kā veiksmīgi izmantot Facebook 
sociālajai tirdzniecībai. 

 

A. Facebook veikala iestatīšana 

1. solis: Izveidojiet uzņēmuma lapu 

Facebook uzņēmuma lapa ir būtiska, lai pārdotu platformā. 

✔ Kā izveidot uzņēmuma lapu:​
 – Izvēlieties “Izveidot lapu” savā profilā.​
 – Ievadiet nepieciešamo informāciju:​
   • Lapas nosaukums: Atspoguļo jūsu uzņēmumu vai zīmolu​
   • Kategorija: Izvēlieties atbilstošāko​
   • Kontakti: E-pasts, tālrunis, adrese (ja nepieciešams) 

 

2. solis: Iestatiet Facebook veikalu 

Facebook Shops ļauj uzņēmumiem pārdot produktus tieši platformā. 

✔ Kā iestatīt Facebook veikalu:​
 – Atveriet Commerce Manager un izvēlieties “Set Up Shop”​
 – Izvēlieties norēķinu metodi:​
   • Facebook/Instagram (norēķini lietotnē)​
   • Pāradresācija uz mājaslapu​
   • Čata pasūtījumi (piemērots maziem uzņēmumiem)​
 – Pievienojiet produktus manuāli vai sinhronizējiet ar Shopify, WooCommerce 

 

 



 
 
 

 
   

 

 

 
3. solis: Atbilstība Facebook politikai 

Pirms produktu publicēšanas pārskatiet Facebook tirdzniecības noteikumus. 

📌 Aizliegtie produkti: alkohols, tabaka, ieroči, noteikti medicīnas izstrādājumi. 

✔ Piemērs: Apģērbu veikals izveido veikalu Facebook platformā, ļaujot klientiem veikt 
pirkumus lietotnē. 

 

B. Produktu ierakstu optimizēšana 

1. solis: Izmantojiet kvalitatīvu vizuālo saturu 

✔ Skaidri, profesionāli attēli uzlabo iesaisti un pārdošanu.​
 – Vairāki leņķi​
 – Dzīvesveida fotogrāfijas​
 – Video ar produkta demonstrāciju 

📌 Piemērs: Rotaslietu zīmols ievieto video ar kaklarotu, kas nēsāta oficiālā pasākumā. 

 

2. solis: Rakstiet pārliecinošus aprakstus 

✔ Izceliet galvenās īpašības un ieguvumus.​
 ✔ Izmantojiet atslēgvārdus, lai uzlabotu meklējamību. 

📌 Piemērs: “Roku darināts ādas maks ar RFID aizsardzību — ideāli ikdienai un 
dāvināšanai.” 

 

3. solis: Organizējiet produktu katalogu 

✔ Grupējiet produktus kolekcijās (piemēram, “Populārākie”, “Vasaras izpārdošana”)​
 ✔ Izmantojiet tagus un atslēgvārdus, lai padarītu produktus viegli atrodamus 

📌 Piemērs: Ādas kopšanas zīmols sadala produktus kategorijās “Mitrinātāji”, “Serumi”, 
“Tīrīšanas līdzekļi”. 

 



 
 
 

 
   

 

 

 

C. Produkta mārketings Facebook platformā 

1. solis: Izmantojiet organiskos ierakstus 

✔ Regulāri dalieties ar jauniem produktiem, atlaidēm, klientu atsauksmēm​
 ✔ Pievienojiet aicinošu vizuālo materiālu un CTA 

📌 Piemērs: “✨ Jauna kolekcija! ✨ Spied, lai iepirktos!” 

 

2. solis: Izmantojiet Facebook reklāmas 

✔ Kā izveidot reklāmas:​
 – Izvēlieties mērķi: konversijas, tīmekļa trafiks, zīmola atpazīstamība​
 – Norādiet auditoriju: demogrāfija, intereses, uzvedība​
 – Iestatiet budžetu un ilgumu 

✔ Reklāmu veidi:​
 – Karuseļa reklāmas​
 – Video reklāmas​
 – Pārvirzīšanas (retargeting) reklāmas 

📌 Piemērs: Apģērbu veikals izmanto retargeting reklāmas, lai atgūtu klientus, kuri nav 
pabeiguši pirkumu. 

 

3. solis: Rīkojiet tiešraides pārdošanu 

✔ Facebook Live ļauj demonstrēt produktus un uzreiz atbildēt uz jautājumiem​
 ✔ Piedāvājiet atlaides tikai tiešraides skatītājiem 

📌 Piemērs: Apģērbu veikals tiešraides laikā piedāvā 10 % atlaidi. 

 

 

 

 



 
 
 

 
   

 

 

 
4. solis: Sadarbojieties ar ietekmētājiem 

✔ Izvēlieties atbilstošu influenceru​
 ✔ Izmantojiet sponsorētos ierakstus, atsauksmes, dāvanas​
 ✔ Mēriet rezultātus ar atlaižu kodiem vai partneru saitēm 

📌 Piemērs: Kosmētikas zīmols sadarbojas ar grima influenceri produkta apskatam. 

 

D. Klientu iesaiste 

1. solis: Atbildiet uz jautājumiem 

✔ Izmantojiet Messenger saziņai​
 ✔ Uzstādiet automātiskās atbildes uz biežākajiem jautājumiem 

📌 Piemērs: Fitnesa zīmols izmanto čatbotu, lai sniegtu informāciju par izmēriem. 

 

2. solis: Veiciniet klientu atsauksmes 

✔ Lūdziet apmierinātos klientus sniegt atsauksmes​
 ✔ Parādiet atsauksmes kā uzticības celšanas līdzekli 

📌 Piemērs: “Paldies, [Klienta vārds]! Mums prieks, ka jums patīk jūsu pirkums. ❤️” 

 

3. solis: Veidojiet kopienu 

✔ Izveidojiet Facebook grupu, kas veltīta jūsu nišai​
 ✔ Piedalieties diskusijās, veidojiet aptaujas, piedāvājiet ekskluzīvus piedāvājumus 

📌 Piemērs: Mājas dekoru zīmols izveido grupu, kur dalīties ar interjera padomiem un DIY 
idejām. 

 

 



 
 
 

 
   

 

 

 

E. Pasūtījumu un piegādes pārvaldība 

1. solis: Apstrādājiet pasūtījumus efektīvi 

✔ Izmantojiet Facebook iebūvēto pasūtījumu pārvaldības rīku​
 ✔ Atjauniniet krājumus, lai izvairītos no pārdošanas pārsnieguma 

📌 Piemērs: Tirgotājs izmanto Shopify sinhronizāciju, lai uzturētu aktuālu noliktavu. 

 

2. solis: Izvēlieties uzticamus piegādātājus 

✔ Strādājiet ar UPS, FedEx vai vietējiem kurjeriem​
 ✔ Nodrošiniet klientiem sūtījumu izsekošanas numurus 

📌 Piemērs: Mājas dekoru zīmols izmanto UPS un sniedz klientiem izsekošanas informāciju. 

 

3. solis: Pārvaldiet atgriešanu un atmaksas 

✔ Skaidri norādiet atgriešanas un kompensācijas noteikumus​
 ✔ Piedāvājiet vienkāršas atgriešanas iespējas, lai palielinātu klientu uzticību 

📌 Piemērs: Apavu zīmols piedāvā bezmaksas atgriešanu 30 dienu laikā. 

 

 

 

 

 

 



 
 
 

 
   

 

 

 

F. Rezultātu izsekošana un optimizācija 

1. solis: Izmantojiet Facebook Insights 

✔ Sekojiet līdzi sasniedzamībai, iesaistei un pārdošanas rezultātiem 

📌 Piemērs: Uzņēmums analizē, kuri ieraksti veicina lielāko pārdošanu. 

 

2. solis: Optimizējiet pēc datiem 

✔ Pielāgojiet stratēģiju pēc rezultātiem​
 ✔ Ieguldiet līdzekļus veiksmīgākās reklāmās 

📌 Piemērs: Ja karuseļa reklāmas pārdod vairāk nekā video, palieliniet to budžetu. 

 

3. solis: Veiciet A/B testēšanu 

✔ Testējiet dažādus vizuāļus, virsrakstus un CTA, lai atrastu efektīvāko kombināciju 

📌 Piemērs: Modes zīmols pārbauda divas reklāmas versijas, lai redzētu, kura piesaista 
vairāk klikšķu. 

 

G. Pēcpārdošanas aktivitātes 

1. solis: Sazinieties ar klientiem 

✔ Sūtiet pateicības ziņas un piedāvājiet atlaides nākamajam pirkumam 

📌 Piemērs: Kosmētikas zīmols nosūta 15 % atlaides kodu e-pastā pēc pirkuma. 

 

 

 



 
 
 

 
   

 

 

 
2. solis: Veidojiet klientu lojalitāti 

✔ Piedāvājiet atlīdzības programmas biežiem pircējiem 

📌 Piemērs: “🎉 Saņem 1 punktu par katriem iztērētiem 10 €! Izmanto atlaidēm vai 
dāvanām.” 

 

3. solis: Veiciniet lietotāju radītu saturu 

✔ Aiciniet klientus dalīties ar foto un atzīmēt jūsu lapu​
 ✔ Publicējiet atsauksmes savā profilā 

📌 Piemērs: Fitnesa zīmols izceļ klientu pārmaiņu stāstus, izmantojot savus produktus. 

 

Secinājums 
Facebook piedāvā pilnīgu ekosistēmu sociālajai tirdzniecībai, mārketingam, klientu iesaistei 
un pasūtījumu pārvaldībai. Izmantojot šos rīkus stratēģiski, uzņēmumi var palielināt 
redzamību, konversijas un veidot noturīgas attiecības ar klientiem. 🚀 
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