


Kā ar digitālo mārketingu 
veiksmīgi uzsākt eksportu 
precēm ar cenu no:

11000 EUR
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Produkta apraksts & Leģenda:
Jaunās paaudzes alumīnija korpusa RIB un saliekamās laivas, kas ražotas modernā 
GALA rūpnīcā Eiropā.

Vidējā preces cena:
EUR 40 000 

Laiks:
(no lēmuma pieņemšanas līdz pirkumam)
2-3 mēneši
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2 mērķa tirgi:

Kanāda (British Columbia)
boatblissmarine.com

Itālija
boatbliss.eu
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SWOT

Stiprās puses

Laivu ražotājs ar lielu pieredzi un atpazīstamību 
Eiropā. Kvalitatīvs produkts.

Mājas lapas nepieciešamajās valodās, 
uzņēmumi ar pārstāvjiem katrā no valstīm.

Sociālie tīkli Facebook & Instagram, kuros tiek 
izvietoti regulāri posti.

Vājās puses

Jauns zīmols reģionā

Nekādas iepriekšējas pieredzes digitālajā mārketingā nav.

Būtiski tirgus pētījumi nav veikti.

Nav mārketinga komandas uzņēmuma iekšienē 

Atpazīstamība – zema.

Soc tīklu sekotāju skaits – zems.

Mērķi un stratēģija

1) Segmentēti uzrunāt mērķa auditoriju internetā:

B2C - gala pircēji

B2B - gala pircēji un potenciālie mazumtirgotāji

2) Veicināt pieteikumus no:

mājaslapām

sociālajiem tīkliem 
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e-pastiem 

zvaniem



Sagatavošanas darbi, lēmumi

Nav gatavi gaidīt, kamēr pieaugs mājas lapu apmeklējums no SEO un Direct (tiešie 
mājas lapas apmeklējumi un Google organiskie apmeklējumi).

Tādēļ tiek pieņemts lēmums uzsākt reklāmas kampaņas katrā valstī 
ar mērķi uzrunāt auditoriju un iegūt kvalitatīvus lidus.
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META:

Google Ads Facebook + Instagram ads

šie abi izvēlētie kanāli ātri sāk piegādāt pieteikumus
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Izvēlētie reklāmas kanāli



KPI

Konversijas:
- Kontaktu formas aizpildīšana m/l
- Kontaktu formas aizpildīšana Meta

Microconversions:
- Zvans (nospiest uz to m/l ar akvizētu numuru)
- Saziņa caur E-pastu (klikšķis m/l)
- Kontaktu sadaļas apmeklējums

Mērķa auditorijas izvēle:
Vecums:
25-65 gadi

B2C:
- makšķernieki,

- ģimenes ar bērniem,

- pensionāri (ar interesēm par atpūtu pie dabas)

- atpūtnieki, glamping, camper travellers,

- jahtas kā interese (laivu piekabināšana tām)

- nature lovers, ekstremālie ūdens sporta veidi

- jahtu īpašnieki

B2B:
- brīvprātīgie, glābēji, makšķerēšanas 

veikali, atpūtas nami, kempingu
- īpašnieki, raftings, ekstrēmais ūdens 

sports,

- drošības/aizsardzības funkcijas
- kruīza kompānijas
- municipality/pašvaldības (tūrsms), kuras ir 

pie ūdens un kuru uzdevums ir attīstīt 
tūrismu

- laivu un to piederumu mazumtirgotāji

Izvēlētās valodas:
Itālija: IT

Kanāda:

EN

EN

8

(noteiktajā reģionā dominējošā valoda ir EN)



Rezultāti jau 1. mēnesī!

Atcerieties:
Klienta produkta cena ir sākot no 11 000 EUR

Konkurence nozarē šajās valstīs ir augsta!

Itālija Kanāda

Facebook Conversion rate (%) 0,54% 0,66%

Google Conversion rate (%) 0,12% 0,37%
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Secinājumi un novērojumi:

Kanādā ir 2 valsts valodas, taču klienta reģionā EN valodā rezultāts ir 1. Vietā. 2. vietā ir 
ķīniešu valoda un tikai 3. vieta ir franču valoda.

Lai arī kā mēs cenšamies ierobežot noteiktu GEO, tomēr ir arī lidi no citām val- stīm. 
Kanādā – no ASV un Itālijā – no Šveices.

Izstāžu un akciju laikā mēs redzam ievērojamu pieteikumu skaita pieaugumu, un cena 
par vienu pieteikumu samazinās.. Tāpēc iespēju robežās periodiski jāveic akcijas: 
izpārdošana nesezonā, svētku piedāvājumi, utml. Jāsadarbojas ar ražotāju pie šādas 
pieejas uzturēšanas.

Valodu izvēle:
EN valoda tirgos, kuros dominē vietējā valoda, nav maznozīmīga un ir jāizmanto. Itālijā 
no visa apmeklējuma 95% ir itāļu valodā, taču EN valoda arī spējīga piea- sistīt auditoriju 
un pieteikumus.

Itālija
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Secinājumi un novērojumi:

Citi kanāli būtiski ietekmē reklāmu rezultātus un otrādi. Kanādas 
izstāde būtiski palīdzēja veidot atpazīstamību un tās laikā būtiski 
samazinājās price per lead.

Reklāma būtiski ietekmē tiešo apmeklējumu pieaugum gan Itālijā, gan 
Kanādā. Veidojas atpazīstamība pēc nosaukuma un weblapas.

Reklāma ietekmē arī Google organisko meklējumu Kanādā, bet 
neietekmē Itālijā, jo Itālijas mājas lapa neatbilst SEO prasībām un 

nākamais solis ir darbs pie SEO (Search Engine Optimisation).
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Secinājumi un novērojumi:

Vai mājas lapā norādīt produktu cenas ?

Klients to nenorāda visos produktos. To nenorāda daudzās nozarēs, piemēram, nekustamo īpašumu 
attīstītāji un dzīvokļu pārdevēji un citās. Daļai produktu ir norādītas cenas mājas lapā.

Tam ir mīnusi un plusi.

Klienta komentāri par cenas nenorādīšanu mājas lapā: Mums nekur neradās cenas, jo esam 
reģionālais importētājs, līdz ar to mūsu mērķis prezentēt preci, bet komunikāciju ar gala klientu 
pārlikt uz sadarbības partneriem (dīleriem).

plusi – lietotājam nekas cits neatliek kā sazināties ar 
uzņēmumu, lai noskaidrotu cik maksā tas, ko vēlas, un tā ir 
uzņēmuma iespēja veikt indiduālu piedāvājumu ar 
individuālu pieeju.

Mīnusi no lietotāja neērtības 
viedokļa,
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Secinājumi un novērojumi:

Konversiju ceļš:

Vienmēr digitālās performances kanālos novērtējiet katra kanāla ieteikmi par pieteikumu (leads).

Vērtējiet ne tikai Last Click conversions (lids no pēdējā avota GA4), bet arī First Click 
interaction (kur un no kurienes lietotājs par jums uzzināja 1. reizi).

80% lidu gadījumos abās valstīs pieteikums 
bija gan First un Last Conversion vienlaicīgi: 

ieraudzīja un uzreiz aizpildīja pietiekumu.

Google:

ļoti būtisks avots kā First Conversion pienesējs. 
Pēc tam Facebook tālākā lietotāja “ceļojumā” pēc 
pieteikumiem praktiski vairs neparādās.

Facebook:Piemēram:
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Google:

vispārīgo meklējumu kampaņas tika apturētas, jo augsta konkurence, dārga cena par klikšķi 
un praktiski bez konversijām. Šo budžetu mēs novirzām kampaņām, kas pienes jaunus 
klientus.

Labāko rezultātu uzrāda kampaņas, kas balstītas uz klienta piedāvāto laivu veidiem.
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Facebook:

kā kanāls dotajā nozarē klientam ir ļoti būtisks visos un visādos veidos: video, baneri, 
pasākumi, produktu piedāvājumi, lidu formas pašā tīklā (bez lietotāja aizvešanas uz 
mājas lapu).

Facebook tīklā būtiska daļa pieteikumi atnāca, 1 lietotājam redzot reklāmu 2 x! Tātad, 
ar 1 x nepietiek. Auditorija ir jāinformē un ar to jāstrādā.

Daudzi lietotāji neaiziet uz mājas lapu, bet uzsāk saziņu, izmantojot Facebook 
Massanger.

Tie ir kvalificēti lidi! Tos mēs šajos datos neesam ņēmuši vērā.

Facebook mūsu izvēlētā auditorija klienta produktam ir 
veiksmīgi atlasīta, tā ir precīza un kvalitatīva.

15



+371 26766299

hello@whatdigital.eu 

www.whatdigital.eu

mailto:hello@whatdigital.eu

