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10 oblasti, které otravuji B2B marketérim zivot
aniz by musely

Patrite meziné i vy?

Projdéte kazdou oblast a zaskrtnéte ty odpovédi, které u vas mate pokryté. Nakonec sectéte prazdna pole a na zavér
dokumentu se dozvite, jak si stojite. Navic v pravé ¢asti kazdé oblasti uvidite malé odznacky s nazvy nastrojd
Marketing Hubu, které vam situaci pomohou vyresit.

01 Roztristény sbér leadu napfi¢ kanaly FORMULARE - PPC REKLAMY - LIVE CHAT

Leady prichazeji z webovych formularl, pop-upt, chatu a reklam. Data jsou ale roztfi§téna a obtizné se s nimi
pracuje.

E] V8echny nase online zdroje mame zmapované, a leady z nich kon¢i v jednotné databazi. Diky tomu nemusime
nic dohledavat a lepit z vice nastroj

E] Kazda nase kampan ma vlastni landing page s trackingem a konverznim bodem, pres ktery generujeme leady.

02 Nefunkéni nebo neexistujici lead nurturing WORKFLOWS - E-MAILOVE AUTOMATIZACE

Leady si stahnou obsah, ale systematicky je nikdo dal neopecovava. Obchodni potencial tak chladne, az se Uplné
vytrati.

E] Kazdéa nase klicova nabidka (ebook, webinaF, demo) ma vlastni nurturing workflow.
E] Faze zivotniho cyklu nasich kontaktl se automaticky aktualizuji v CRM podle chovani i miry engagementu.

03 Nekvalitni leady s chybéjici prioritizaci. LEAD SCORING - CHYTRE SEGMENTY
Obchod si stéZuje, ze leady jsou nekvalifikované, a nevi, koho kontaktovat jako prvniho.

E] U nds mame nasazeny a zdokumentovany lead scoring model, diky kterému se toto nestane.

E] Sales-ready leady se automaticky pridéluji obchodniklim podle scoringu a teritoria.

04 Zadny prehled o marketingovém ROI ATTRIBUTION REPORTING - DASHBOARDY - ROI

Vedeni se pt§, které kampané privadéji prileZitosti a generuji skutecné prijmy. Vy ale nedokazete odpovédét

s jistotou.

E] VSechny kampané a marketingové nastroje méme svedené do jednoho reportovaciho nastroje, kde pravidelné
vysledky prochazime.

D Podle attribution reportingu pfesouvame rozpocet ke kanallim s vysokou navratnosti investic. A Setfime penize
tam, kde bychom jimi jinak plytvali?

05 Rozpojené nastroje a datova sila SMART CRM - MARKETPLACE
CRM, web, reklamy, e-maily a data ze socialnich siti Ziji v oddélenych systémech. Data se nesynchronizuji, seznamy
kontaktUl a reporty se rozchazeji.

E] Nastésti pouzivame jednotnou marketingovou platformu, kde vidime v§echna data na jednom misté. A mame
tak jeden zdroj pravdy.

D Klicova oddéleni v nasi firmé jako je marketing, sales a zadkaznicky servis tak vychazeji z jednéch dat a z jedné
zakaznické databaze.

06 Neefektivni cileni reklamy a vyhozené penize ADS - SEGMENTY - 1.ST PARTY CiLENi
Cilové skupiny jsou siroké, leady nekvalitni a retargeting klicovych zakaznikd je extrémné obtizny.

E] Pro publika k cileni reklamy uz davno nepouzivame demografické Gdaje ani zajmy. Vyuzivame presné cileni dle
nasich ICP a kontaktl s prokazatelnymi signaly.
D Lookalike a podobna publika stavime na zakladé dat nasich nejlepsich zakaznik.
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07 Neusporadany, nahodile tvofeny obsah a SEO SEO NASTROJ - CONTENT STRATEGY - CTA
Obsah vznika nahodile. Zadna SEO &i AEO strategie, 74dny pFehled, co pfivadi navstévnost a leady.

[:] Mame vytvorenou jasnou obsahovou strategii, definovanou pilifovymi strankami i tématickymi klastry, ke
kterym mapujeme stranky i obsah blogu.
D Kazdy Clanek ma jasnou konverzni cestu: CTA - landing page > formular.

08 Manualni zprava a publikovani na socidlnich sitich. OBSLUHA SOCIALNICH SiTi - MONITORING
Posty publikujete samostatné& na kazdé platformé. Zadny obsahovy kalendar, zadné schvalovani, zadny jednotny
reporting.

[:] Prispévky planujeme nékolik dni nebo i tydnl dopredu, diky nasemu obsahovému kalendéfi.

D | kdyZ mame vice profilli na socialnich sitich, vsechny spravujeme z jednotného nastroje, takze se nemusime
hlasit do nékolika Gt najednou a kopirovat obsah a obrazky mezi nimi.

09 Slabé propojeni marketingu a obchodu LIFECYCLE STAGES - AUTOMATICKE SCENARE

Marketing nevi, co se s leady déje, jakmile je predaji obchodu. Obchod nezné kontext clovéka, ktery mu pristal do
schranky. Follow-up je pomaly a genericky.

[:] Predavani leadl mezi marketingovym a obchodnim oddélenim je pfesné zdokumentované a predani je
automatické, véetné spolecného reportingu, nad kvalitou predavanych leadu.

D Obchod vidi kompletni historii engagementu (e-maily, obsah, reklama, stranky) u kazdého kontaktu.

10 Nemoznost Skalovat komplexni kampané POKROGILA AUTOMATIZACE - KAMPANE - ATRIBUCE
Sekvencni, multikanalové kampané se tézko koordinuji a replikuji. Tymy se opiraji o spreadsheety.

[:] Kontakty jsou predavany z kampané do kampané na zakladé jejich chovani, Zivotniho cyklu atp. Diky tomu se
posouvaji v ndkupnim rozhodovani.

D Vykonnost reklamnich kampani z rlznych kanald vidime na jednom misté. A diky tomu vime, co funguje a co ne.

— JAK SI STOJITE

Spocitejte si nezaskrtnuta policka. Podle jejich poctu najdete svij vysledek.

0-4 Vse Slape. Vyborné. Vypada to, Ze ke své praci mate vSe, co potrebujete.
5-9 Jste rozjeti. Mozna vam jen chybi posledni kracek, jak vse propojit.

Trochu to skfipe. Marketing Hub vam prinese zlep$eni, ktera se jiz béhem 90 dni
projevi na obchodnich vysledcich.

Soucasny setup vam prertsta  Vidime to dnes a denné - ale nebojte, vime totiz, jak z toho ven.
pres hlavu.

Jak chcete pokradovat?

Chci vidét, kam mizeme posunout na§ marketing -

Chci vidét, jak by mohl vypadat nas marketing s HubSpotem = ]
buldok-marketing.cz


https://pobidky.buldok-marketing.cz/cs/bezplatna-konzultace
https://pobidky.buldok-marketing.cz/cs/hubspot-demo
https://www.buldok-marketing.cz/

