PRIPADOVA -

STUDIE

Za oponou B2B marketingu sluzeb:
Co v praxi funguje a jak na to




CILE
ZADANI

® Akvizice novych zakazniku:

® Firma: Nyni 2-3 poptévky = 10-5 [ mésic = 30% kontrakt

= 3-5 kontraktu
® Budovani brandu v ciloveé skupiné

Sluzby jako Femen

SPOLUPRACE

® Tvorba dlouhodobé marketingove strategie

mala

® Realizace marketingovych aktivit
s aktivnim pFispénim vedeni a obchodniho tymu marketingova




Tvorba marketingové strategie



mala

marketingova

Zakaznik/potieba/produkt

CILOVA SKUPINA:
PRODUKT/SLUZBA

® Firmy od 5 do 200 zaméstnancu

® Produkt/sluzba

® Vybrané obory a zamérfeni L
definice, USP, copy

® Mqajitel firmy

(od 5 do 5 zaméstnancu), ® Cenq, marze

Vykonny Feditel, ® Uziti - -
jednorazova, opakujici se
Obchodni Feditel

(od 50 do 200 zaméstnanc) ® Zde sluzba pro B2B

® Prumeérna hodnota zakazky:
60 000-100 000 K& meésic

® Hodnoceni zakaznickych
skupin A-D: uréeni relevantnosti

® Frekvence/primérnéa doba spolupréce
2—3 roky

® Potieba - co zakaznik Fesi,
typické otazky, problémy,
namitky (obchodnik, firma)




o .. mala
Komunikac¢ni mix / potencial e

ZVOLENY KOMUNIKACNI MIX:

® Web a organické navstévnost ® Telemarketing na jinak nedosazitelné kontakty

® PPC do doby nez zafunguje organicka ® Seeky.cz (vytézeni telefonicky, skrze Linkedin)

® Linkedin tvorba cilové skupiny (sité) @ Poptavky.cz (chtéli zachovat, testujeme)

® Linkedin tvorba obsahu (stéZejni sit) ® Oboroveé zZivé akce
® Facebook - text, clanky ® Obsah viz Publikaéni plan
® YouTube, TikTok, Instagram - fotky, videa




o .. mala
Komunikacni mix / potencidl merkeinoe

DOSAH
Kolik potencidlnich zdkazniku jsme schopni
danym kandlem zasdhnout?
REAKCE (%)

Kolik ze zasazenych pot. zdkaznikl zareaguje na
sdé&leni/komunikaci (prostor pro zlepdeni)?
AKCE (%)
V kazdeé fazi se ‘

da dosahnout KONVERZE (%)

zlepseni.

Kolik z reagujicich uéini pozadovanou akci (zde
domluveni setkdni)?

Z kolika poptavek se stane kontrakt?




L .. mala
Komunikac¢ni mix/potencial  mine

ORGANICKA PPC LINKEDIN SiT
VYHLEDAVANI
obor, lokalita, velikost,
dle AKW rozsah, konkurence, cena pracovni pozice
8-10 % 5% %
1,5 % 1% 5=-7 %
30% 30% %

X



L .. mala
Komunikac¢ni mix/potencial  mine

LINKEDIN OBSAH SEEKY TELEMARKETING

obor, lokalita, velikost,

2 000 il post) navstévnost webu pracovni pozice

3 5% 10% 85 %

1%

23% 15%

30 % 20 %

N X

%o




L .. mala
Komunikac¢ni mix/potencial  mine

Poptdavky.cz ONLINE VYSILANI ZIVA SETKANI

200-300 2 000-3 000

20

10 % 25-30 % 1-1,5%
50 % 10 % 85%
10 % 30 % 50 %

X N

X

V kazdém kanalu se da dosahnout vyrazného zlepseni — obsah, kreativa, ¢as. Vytrvat a testovat!



Publika¢ni/obsahovy plan kaEO

® Obchodnik nosi ,problemy”, namitky, souc¢asna témata, dlouhodoba temata.

® Marketér je zpracovava do formy, testuje co rezonuje a pousti je ,ven”.

® Jaké formaty pouzijeme?
(posty, élanky, videq, case studies,
rozhovor, online vysilani, Zivé setkani,
telefonat, dopis....)

® Co budeme vdaném kandlu komunikovat?

(web, blog, sité, e-mail,
PPC, telemarketing...)

® Jakeée temata rezonuji?

(obchodnik) :
® Sezénnost?

® AKW

® Situace natrhu?



Akcéni plan/terminy /rozpocet/odpovédnost

® Co budeme kazdy meésic délat?
® Kdo bude odpovédny?

® Kdy se to bude delat? A stale dokola zlepsujeme,

e Kolik ¢asu nas to bude stat? nahrazujeme, presunujeme,
vylepsujeme - vytrvame!

e Kolik penéz nas to bude stat v rozpoétu?

® Kolik jsou rozpocty tretich stran?
® Jak to budeme meérit?
® Kdy to budeme vyhodnocovat?

mala

marketingova



Akcéni plan/terminy/rozpocet/odpovédnost
AKTIVITY MESICNE/CTVRTLETNE

2 élanky na blog (AKW) TERMINY

1 pfipadova studie nebo webinar - B m 0 lO
® 1.-4.tyden v meésici keti -
PPC na slova, kde nejsme nahore: marketingova

Vyhledavacka

LinkedIn ODPOVEDNSOT A CASOVA NAROCNOST
2 profily _ :
RozSifovani sité a 400 osob e 20 hodin marketer
LinkedIn, Facebook ® 4 hodiny klient — obsahy, webina¥, videa

8 postu, 4 videq, 2 €lanky e 2 hodiny klient, obchodnik, marketér - report

YT, TikTok, Instagram
4 videq, 4 posty

Telemarketing ROZPOCTY

100 kontaktu, které nejsou : < /s S :
 dispozici jinde (interni obchodnici) ® Marketér cca 50 000 Ké (interni éi externi)
® Linkedin 3000Ké&

Ziva akce =
PPC 5-10000Kc¢

1 X 4-6 mésicu




KOMUNIKACNI KANAL METRIKY NASTROJE

Organika

PPC

LinkedIn budovani sité

LinkedIn obsah

Uddlosti online i zivé akce

Metriky

Hledanost, proklik, cena za
proklik, konverze

Zobrazeni, proklik (CTR),
cena (CPA) konverze

Osloveni, pfipojeni, cena (CPA),
konverze

Zasah (zobrazeni), akce
(reakce, komentéf, zprava),
cena (CPA) konverze

Pocet pozvanych, registrovanych,
Gastnikd, konverzi

Collabim.cz, Google Analytics,
Search konzole

Sklik, AdWords, Google Analytics

Linkedin profil, Sales Navigator

LinkedIn profi statistiky

Registraéni formuléie web i jiné
misto, véetné stitkG

mala

marketingova



KONTAKT ZDROJ PRILEZITOST ZDROJ KONTRAKT ZDROJ

Pocet kontaktti/
leadU

mala

marketingova

Metriky/reporting

Web, Web, Web,
reference, Pocet reference, reference,
LinkedIn, rozjednanych Linkedin, Pocet kontrakt( Linkedin,
telemarketing, zakdzek telemarketing, telemarketing,
ziva akce, Ziva akce, ziva akce,
webindf, ... webindf, ... webindf, ...

Vyhodnoceni aktivit v B2B je vzdy zalezitost spoluprace obchodu
a marketingu.



Metriky

KOMUNIKACNI KANAL METRIKY NASTROJE

Pocet kontaktd, pocet spojeni,

Telemarketing e e el CRM
Pocet kontaktd, vyuZitelnost
Seeky kontaktl, kontakt, konverze Seeky, CRM

Ostatni obchodni aktivity Zejména CRM



Interpretace vysledku mala

marketingova

Web (organika) + PPC 37 7 18 % 0 posilit
LinkedIn 18 5 26,7 % c posilit
Vysledky od 8. do 12.

meésice spoluprace. ceference - 4 o c posilit
Telemarketing 33 2 7% Q optimalizovat

WebindF a zivéa akce 8 2 25 % c posilit

Poptévky.cz 12 0 0% Q utlumit

CELKEM 40 - 60/ 1076 12 - 20/20@ 14,32 % Q optimalizovat



Potrebujete -

marketingovou
strategli?

Radi pomuzZzeme. Napiste ndm na
Jana@malamarketingova.cz




