) © Rezekne Academy of Technologies, 2020

MARKETINGA RIKS “ZORGE” UN TA PIELIETOJUMS
ELEKTRONISKAJA KOMERCIJA
MARKETING TOOL “ZORGE” AND ITS USE IN ELECTRONIC
COMMERCE

Anna Nikolajeva
Rézeknes Tehnologiju akadémija, ann@gmz.lv, Rézekne, Latvija
Zinatniskie vaditaji: Inta Kotane Mg.oec. lektore; Artis Teilans Dr.sc.ing. profesors

Abstract. The aim of the research was to develop a marketing strategy of the Zorge marketing tool and describe
its usage in e-commerce. Zorge web application will be an automatic marketing tool that will use cloud computing
technology. The main benefits of the tool will be its multiuse and ability to display adverts to users who use ad
blockers and create an interaction of all ads, allowing users to show relevant advertising to their website visitors.
Zorge web application will be used for advert construction - pop-ups, push notifications and inner website banners,
that can be placed on a clients website. It can be done by pasting short JavaScript code in their website HTML
file after users will be able to manage their adverts inside their Zorge web application. The author examined
several topics to develop the web application architecture - digital marketing technology current developments,
competitor home pages, competitor web applications and an economic embodiment were explored. Within the
research was developed a marketing strategy for the Zorge web application.
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levads

Elektroniska komercija un digitalais marketings ir divas lietas kas nespg&j pastavet viena
bez otras. Pétijuma ietvaros elektroniska komercija tika uztverta ka visi produkti un
pakalpojumi interneta vidg, kuri tiek piedavati katram konkrétam individam pat nesanemot par
to tuliteju atlidzibu. Digitalais marketings strada dazados veidos un atkariba no vélama rezultata
meérki var tikt sasniegti dazadi - klienta piesaiste ilgtermina, spontani un vienreizgji pirkumi vai
vienkarsi lielas miljonu mérkauditorijas piesaiste. Digitalais marketings ir tirgzinibas forma,
kas koncentr&jas uz marketinga aktivitatem digitalaja vide, ar to saprotot vairakas galveno
aktivitaSu  platformas - e-pasta  marketings, mekletajprogrammu  marketings,
mekletajprogrammu  optimizacijas marketings, socialo tiklu marketings, viedtalrunu
marketingu, partnermarketings, zinapmainas lietotnu un nosacijumu marketings (Khan, 2016).
Reti tiek izmantoti pilnigi visi riki, jo katram produktam ir sava mérkauditorija un katrai
mérkauditorijai ir savi kanali.

Pasaulé paradas daudz jaunas digitala marketings tendences tapat, ka dazadi digitala
marketinga riki. Lielas problémas Sobrid sagada reklamu bloketaji, kurus lietotaji aktivi
izmanto, tada vieda radot lielus zaudejumus reklamdevéjiem. Savukart daudzi majas lapu
IpaSnieki parspilé ar reklamu daudzumu savas majas lapas, radot ne relevantu reklamu saviem
vietnes apmeklétajiem. 2019 gada pasaul€ plasi tiek izmantoti dazadi reklamu bloketaji, kas
nozimé ka uznémumi atkariba no nozares zaud€ no 10% - 50% pelnas tikai tadel ka reklamas
tiek blokétas (Zajechowsk, 2019). Tadel raksta mérkis ir dot ieskatu par marketinga riku
“Zorge” un marketinga stratégiju kura tiks izmantota uzn€muma pirmsakumos. Uzdevumi:

1. Piedavat iesp&jamo marketinga strat€giju.
2. Izpetit tirgu.

Marketinga riks “Zorge” ir inovativs risinajums digitala marketinga tirgl. “Zorge” ir
automatizets marketings riks, kas lauj optimizét reklamu sava majas lapa, izmantojot
uznirstoSos logus, iek$€jos reklamas banerus un paSpiegades pazinojumus. Lietotajs var€s radit
savus nosacijumus, jeb noteikumus pie kadiem apmeklétajs redze€s kadu konkrétu reklamu un
péc tam pats noteiks, kads piedavajums sekos nemot véra lietotaja reakciju. Sada nosacijumu
sérijas var but daudz un dazadas, gan vienkarSas, gan loti komplicétas. Pieméram, cilveks ir
apmekl&jis majas lapu tris reizes un neko nav nopircis ceturtaja reiz€ vinam var paradit reklamas
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baneri ar 10 % atlaidi, kas visticamak liks potencialam pirc€jam izdarit pirkumu. Ja pirkums
tomér nenotiek, bet klients piem&ram ir uzklikskinajis uz banera tad nakamreiz ir iesp&jams
paradit 15 % atlaidi. Gadijuma ja lietotajs nav uzklikSkinajis uz banera tad var paradit reklamu
ar citu piedavajumu, lidz bridim kamér lietotajs tiek ieintereséts. Tada veida uznémums it
sp&jigs piedavat individualu pieeju katram klientam, visu laiku nepariigtinot potencialos
klientus ar ne relevantu reklamu un piedavajumiem, kas savukart sekmé pirkumu skaita
picaugumu. Uzpémumam ir tehnologija, kas var apiet reklamas blok&tajus.

Pétijuma objekts: “Zorge” timekla lietojumprogramma. P&tijuma priekSmets: timekla
lietojumprogrammas “Zorge” marketinga stratégija un tas pielietojums elektroniskaja
komercija.

Pé&tniecibas metodes: sintézes metode, analizes metode.

Teoretiska baze: darba izmantoti arzemju autoru teor&tiska literatira, Interneta tikla
resursos publiskotie materiali, arzemju autoru zinatniskie raksti, statistiskas dati, autores
personiga pieredze.

P&tijuma periods: 2018. gada septembris - 2019. gada maijs.

Pétijuma rezultati

Pétijuma rezultata tika izpétitas triju tuvako konkurentu (Wisepops, Sleeknote, Sumo)
majas lapas, autors izstradaja marketinga stratégiju. Tiek planots, ka tiks izmantotas dazadu
marketinga stratégiju kopums, uznémumam bus B2B stratégija, ta ka galvenie lietotaji ir
elektroniskas komercijas uznémumi, blogi un citi lietotaji, kas giist ienakumus no savam majas
lapu reklamam. Tiks izmantoti sekojosi marketinga riki:

Ikgadgjie petijumi liecina, ka lielaka dala tirgotaju izmanto satura marketingu. Patiesiba
to izmanto daudzas izcilas organizacijas pasaul€, tostarp Microsoft, Cisco Systems. Tris
galvenie iemesli, kapec tiks pielietots satura marketings ir tas ka labs saturs palielina pardoSanas
apjomus, ietaupa izmaksas un piesaista lojalus klientus (Goolsbee, Peter, 2018). Galvenais, kas
ir jaieklauj sava satura ir zimols, produktam ir jaasoci€jas ar uznpémuma nosaukumu. Tiks
izmantots Serpstat, Google Trends un Google Keyword Planner, Google Analytics riki, kas lauj
monitorét un planot atslégvardus, saturu, tapat izmantojot Sos rikus biis iesp&jams monitoréet
lietotaju uzvedibu majas lapa (Vakhutinsky, Mihic, Wu, 2019).

Mekletajoptimizacija - organiska pliisma, lai to izdaritu majas lapa ir jaintegré
meklétajoptimizacijas stratégija: Google meklésanas konsoles iestatisana un Google analitika -
Sie riki ir izveidoti, lai palidzetu izsekot vietnes veiktsp&ju Google mekl€Sanas sist€ma, tapec
Google mekléSanas konsole ir aprikota ar noderigam funkcijam, pieméram: noskaidrojot, kuri
atslégvardi nodrosina vislielako datplasmu (Gillis, Johansen, Vivek, 2018). Google analitikas
dati - informaciju par apmekl&jumu, visvairak skatitajam sadalam, resursiem, no kurienes uz
majaslapu atnak interneta lietotdji, Sis instruments piedava loti detalizétu datu analizi.
Noverojot vietnes darbibu tiks izmantots ari uzraudzibas riks UptimeRobot, lai parbauditu,
vietnes veiktsp&jas pamatotibu (Vakhutinsky, Mihic, Wu, 2019).

Lietojumu gadijumi, bloga raksti, viesu raksti un citu uzg€mumu vai nozares cilveki
pieminéS$ana satura, lauj ne tikai pievienot atpakal saites, bet arT iegit lielaku rangu Google
(Feng, Fu, Qin, 2016). Tiks izmantota apmaksata Google mekl&sanas reklama. Sakotngji tiks
izmantoti 4 popularakie atslégvardi - popup tool, push notification tool, exit intent, advert tool
un negativie atslégvardi (Andreasen, 2018). Tiks izmantotas mekléSanas tikla kampanas,
izmantojot retargetingu, bet neradot reklamu Google partneru majas lapas.

Socialo mediju marketings - tiks izveidoti sociali mediju konti - Facebook, Reddit,
Quora, Twitter, Instagram, Pinterest. Tiks veidots saturs ar saitém uz majas lapu, un otradak.
Tiks izmantota Facebook apmaksata reklama un retargetings. Meérkauditorija no 20 - 60
gadiem, viriesi, sievietes kuri dzivo Eiropa un Ameriks Savienotajas Valstis. Kuriem ir lidzigas
intereses - marketings, e-komercija un tehnologijas.
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Partnermarketings - tiks izveidota partnermarketinga programma, lai produkts varétu
sasniegt pec iesp&jas lielaku merkauditoriju. Procentu likme 30 % par katru nakamo pirkumu.
Maksajumi tiks sakotngji realizeti manuali, p&c partneru sazinasanas ar “Zorge” klientu atbalsta
centru. Tiks izstradati marketings materiali, kuri bis pieejami timek]a lietotnes partneru kontos.

P&c digitala marketinga tehnologiju izp&tes un konkurentu analiz€$anas autors secinaja,
ka galvena majas lapa ir pirmais galvenais riks, kur§ sekmé pardoSanas. Galvena majas lapa ir
lietotaja cel$ uz pirkumu, tadeé] majas lapai ir jabut vienkarSai, saprotamai, informativai,
musdienigai un ta nedrikst saturét licku informaciju (Shiller, Waldfogel, Ryan, 2018). Tapat
tika izdarTti secinajumi par to kadai ir jabut “Zorge” timekla vietnes funkcionalitatei. Izstradajot
digitalos maketus, autors ievéroja UX dizaina pamatprincipus (Baylor, 2019). Tika izstradati
galvenie “Zorge” timekla lietojumprogrammas skati: registréSanas, pieslégsanas, uzpeldosa
loga izstrade, paspiegades pazinojuma izstrade, banera izstrade, e-pasta servisu integréSana ar
timekla lietotni, lietotaja majas lapas integréSana ar timekla lietotni. Tika izstradati digitalie
maketi un aprakstitas paredzétas timekla lietojumprogrammas iesp&jas, nemot véra izvélétos
skatus. Tapat svarigs bis test€Sanas periods, kura tiks atrastas kliidas un iesp&jamas problémas
ar kuram saskaries lietotajs.

Analizgjot tirgu un statistikas datus autors nonaca pie secinajuma ka potencialais tirgus
kura tiek planots ienakt ir divdesmit miljardu ASV dolaru vértiba (Enberg, 2019). 2019. gada
Pasaulg digitalo reklamu izdevumi pieaugs par 17,6% Iidz 333,25 miljardiem ASV dolaru. Tas
nozimé, ka pirmo reizi digitala reklama bis aptuveni puse no Pasaules reklamas tirgus (Enberg,
2019). Ta ka uznémuma galvena mérkauditorija ir majas lapas kuram ir nepiecieSams vairak ka
viens miljons skatijumu meénesi. Viens klients ar vid€ji vienu miljonu skatijumu ménesi. Tie
bis tris simti seSdesmit pieci klienti gada. Sanak ka pirma gada laika tiks aptveri 0.6% no visa
potenciala tirgus. Gada tarifu plani tiks pardoti ar piecdesmit procentu atlaidi. Sadalijums starp
gada planiem un ménesa planiem planotais ir puse uz pusi.

Secinajumi un priekslikumi

Pamatojoties uz petijuma veikto analizi, autora personigo pieredzi, veiktajam analizém un
1zstradajot marketinga rika “Zorge” timekla lietojumprogrammas lietotaju pieredzes dizaina
arhitektliru autors nonaca pie $adiem secinajumiem:

1. Aktualas digitala marketinga tendences 2019 gada ir par labaku klientu pieredzi -
personalizaciju, automatizaciju un maksligo intelekta tehnologiju.

2. Elektroniskas komercijas uznémumiem japielagojas veidojot pielagotu sarunvalodas
saturu, izmantojot ¢ata robotprogrammatiiras, mikro momentus, socialas zinapmainas
lietotnes, maksligo intelektu, ieprogramméto reklamu un personalizaciju.

3. Tirgus kura tiek planots ienakt ir salidzino$i Saurs, tapat nav noverots neviens iespaidigs
monopola uznémums, ar kuru jakonkurée.

4. Autors secinaja, ka galvena meérkauditorija ir vid€jie un lielie uzp€mumi, tie ir uzg€mumi
ar vismaz vienu miljonu lapas skatijumu ménesi. Pamata plani tiks izmantoti, ka droSibas
garants, jo lielo uzp€mumu piesaistiSana prasa lielaku laiku.

5. Péc konkurentu majas lapu un timekla lietojumprogrammu analizéSanas autors secinaja, ka
lietotajam ir nepiecieSama plaSa informacija par servisu un ta funkcionalitati, tade] ir
nepiecieSams veidot — lietojumu gadijumus, dokumentaciju un blogu. Tiek rekomendéts
veidot dokumentaciju izmantojot video materialus.

6. Tika salidzinatas konkurentu majas lapas, salidzinasanas rezultata tika secinats, ka
galvenajai majas lapai ir jaatbilst vismaz galvenajam musdienu timekla dizaina tendencém
— lieli attéli, video, blogs, responsivitate.

7. Majas lapai jasatur sekojosa informacija — lietotaju politika, lietojumu gadijumi,
dokumentacija, pazinojumi par sikdatneém, reklama, dzivais Cats, kontaktformas, cenradis,
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atsauksmes, uzpémuma un komandas apraksts viegli un atrodama informacija par
maksajumiem.

8. Majas lapa jabut sekojosai funkcionalitatei - socialas pogas, bezmaksas izm&ginajuma
periods, dazadas maksajumu iesp&jas, majas lapas saturs anglu valoda, atgriezeniska saite.

9. Tiks T1stenotas sekojosas marketinga aktivitates - satura mekl&tajoptimizacija,
mekletajtirgvediba, e-pasta marketings, partnermarketings, socialo tiklu marketings,
zinapmainas lietotnu marketings.

10. Tiek rekomendéts pirms projekta palaiSanas tirgli savakt testa grupu vismaz 30 cilvéku
apmera, lai varétu noverst vislielakas neskaidribas vai nepilnibas vél pirms palaiSanas.

11. Autors rekomendg piesaistit investorus, lai apsveru visas iesp&€jamos projekta istenoSanas
scenarijus.
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Summary

Current digital marketing trends in 2019 are about better customer experience:
personalization, automation and artificial intelligence. Digital marketing rarely uses all
marketing components. Currently, all marketing components are used at the start of the e-
commerce company, because there is a need to understand what is the best channel for the
company and where are the largest conversions. Afterwards, a company can choose the most
effective channels. Currently, e-commerce enterprises have to plan their marketing campaigns
not only via existing marketing trends but also act on expanding trends what is a time-
consuming and complicated process. Today e-commerce companies have to adapt by planning
custom-language content, using chatbots, micro-moments, social-messaging apps, artificial
intelligence, programmed advertising and personalization.

The market where it is assumed to enter is extremely narrow - there are no large
monopoly company to compete with. The author concluded that the main audience is midsize
and large businesses - companies with at least one million page views per month. After
analysing competitor home pages and web applications, the author assumed that the user needs
comprehensive information about the service and its functionality. It is necessary to pay
attention to documentation and content. As a result of the comparison, was assumed that the
website should be in line with today's web design trends. The home page must contain the
following information - user policy, use cases, documentation, cookie notifications, advertising,
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live chat, contact form, pricing, feedback, business and team descriptions, accessible payment
information. The home page must have the following functionality: social buttons, free trial
period, different payment options, content in English.

The following marketing activities will be implemented: content search engine
optimization, Search engine marketing, e-mail marketing, affiliate marketing, social network
marketing, messaging app marketing. After marketing strategy development, the author
concluded that additional activities will be required, to cover as many audiences as possible in
the short term. The author recommends considering the idea to search for investors to understand
all possible scenarios of the company growth. Users should be taught to use Zorge and use it
effectively, that why there will be a significant accent on customer support.
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