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B2B konverze

Case study 1

● Každý klient má úplně jiné potřeby a přístup

Klient 1 (cs) Klient 2 (fleet mng) Klient 3 (kanceláře)

Čas ke konverzi ihned - týdny týdny - roky týdny - měsíce

Cíle makro konverze / 
lead

branding mikro i makro 
konverze, i branding

Koho oslovit majitelé menších až 
středních firem

decesion makers v 
korporátech

majitelé menších až 
středních firem

Počet konverzí / m. 100 - 200 n / a 3



Nebankovní půjčky pro podnikatele

Case study 1

Start: April 2015

Budget / Spend: 50 000 - 100 000 Kč /month

Objem prací: Web, SEO, PPC, RTB, analytika a Brand

Conversions: cíl byl nastaven na 100% nárůst leadů



Jak jsme začali

Case study 1

Tak co potřebujete vyřešit, co je Vaším cílem? 

● Identitu značky

● Komunikační strategii

○ Cílovka: Rozvoj a Závazek

=> postavil se nový web v korporátním stylu

=> spustily se kampaně na dané cílovky 

(search, GDN, RTB, obsah. Sklik...)



Co se stalo (cca 3 měsíce)

Case study 1

● Zaměření na budování brandu (SEE a THINK)

● Doručovali jsme málo konverzí

● Doručovali jsme “rozvojové” konverze

=> konverzní cyklus byl moc dlouhý

Co s tím? 



Co s tím?

Case study 1

1. Kompletní překopání strategie

a. řešme konkrétní a urgetní problémy podnikatelů

2. Připravení nových landing pages (DO)

a. naprosto jednoduché stránky dle problémů

3. Nastavení nových bannerových kampaní dle landing pages

4. Brandové kampaně (mají velký význam)

5. Velký tlak na remarketing (dlouhodobý)

 



Case study 1

● Tři formuláře na HP

● Původně byl jen jeden

● Je-li jsme několik A/B 
testů

● Jednoduchost vítězí

● Další krok- zaměření se 
na mikro konverze 



Case study 1

● Takto vypadá LP, která řeší konkrétní problém

● Banner vypadá podobně

● LPs je cca 7 (1 speciální i na remarketing)

● “Mikro” cílení v ve vyhledávání i v rámci GDN 
(konkrétní umístění)

● Konverzní poměr cca 5%

● Vlastní telefonní číslo na LP i hlavní stránce

● Nevysvětlujeme: 
○ Jaký je proces
○ Co je k tomu potřeba
○ Není tam v podstatě nic “o nás”



Jaké je poučení

Case study 1

1. více s klienty mluvit než v B2C / Retail

2. na konci dne se vždy počítají konverze

3. naprostá jednoduchost a efektivita

4. využití “mikro konverzí”

5. “mikro” cílení (PPC, SEO - long taily)

6. budování obsahu (interní i externí)

7. nevyhodnocujeme jen konverze (mikro a makro)



Thank you
www.blueberry.cz
facebook.com/blueberryapps twitter.com/blueberryapps


