Co je lead nurturing

Lead nurturing je klicova souc¢dst moderniho digitdlniho marketingu, kterd oznacuje
systematickou péci o potencidlni zdkazniky (leady) od chvile, kdy projevi zdjem, az
po okamZik ndkupu.

Cilem lead nurturingu je udrZet zdjem leadd, posilovat jejich divéru ve znacku a jemné je
navadét k obchodnimu rozhodnuti — a to pomoci relevantniho obsahu, automatizace
a personalizované komunikace.

Proc¢ je lead nurturing dualezity?
Ve vétsiné piipadl nejsou potencidlni zdkaznici pripraveni nakoupit ihned. Podle

prizkum@ miZe byt pfipravenych k nakupu pouze 10-15 % nové ziskanych leadi. Lead
nurturing proto pomaha:

udrZet kontakt s leady, ktefi zatim nejsou piipraveni ke koupi

budovat diivéru a vnimanou expertizu znacky

zvySovat konverzni pomér z leadu na zédkaznika

zkracovat rozhodovaci proces

zefektiviiovat praci obchodnich tymi diky segmentaci a scoringu leadi

Jak lead nurturing funguje?

Lead nurturing obvykle probihd prostfednictvim automatizovanych marketingovych
kampani a personalizovaného obsahu. Jaké m4 zdkladni stavebni kameny?

Segmentace leadl — Ne vSichni zdkaznici maji stejné potieby. Segmentace umoziiuje
rozdélit leady do skupin podle kritérii, jako jsou:

faze nédkupniho cyklu

obor podnikéni

velikost firmy

pfedchozi chovani (napf. staZeni e-booku, ic¢ast na webinéfi, navStéva konkrétni
stranky)

Personalizovany obsah — Obsah hraje v lead nurturingu zasadni roli. Cilem je dorucit
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spravnou informaci ve spravny ¢as, napriklad:

¢ informacni ¢lanky a e-booky pro leady na zacatku cesty
* piipadové studie a produktova srovnéni pro leady zvazujici konkrétni feSeni
* cenové nabidky a pfim4 vyzva ke koupi pro ptipravené leady

Automatizace komunikace — Moderni nastroje (napi. HubSpot, ActiveCampaign,
Mailchimp) umoziiuji nastavit automatické kampané, které reaguji na chovani uZivatele:

¢ pokud si uZivatel stahne e-book, automaticky obdrZi navazujici e-mail
* pokud navstivi konkrétni produktovou stranku, obdrzi pfipadovou studii nebo
srovnani

Lead scoring — Lead scoring je metoda hodnoceni kvality a pfipravenosti leadu pomoci
bodového systému. Pomaha prioritizovat, se kterymi leady ma obchodni tym aktivné
pracovat.

Priklady vyuZiti lead nurturingu

e B2B firmy vyuZivaji lead nurturing k péstovani vztahu se zdkazniky béhem
dlouhych rozhodovacich cyklu.

e E-shopy mohou pomoci personalizovanych e-mailti pfipominat opustény kosik
nebo nabizet dopliikovy sortiment.

* Poskytovatelé sluZeb oslovuji leady s relevantnimi pfipadovkami, které ukazuji
uspéch jejich klientd.

Nastroje pro lead nurturing
Mezi nejcastéji pouzivané néstroje pro lead nurturing patfi:

e CRM systémy: napr. Salesforce, Pipedrive

e Marketingova automatizace: napt. HubSpot, ActiveCampaign, Marketo

¢ E-mailové nastroje: napt. Mailchimp, GetResponse

e Nastroje pro spravu obsahu a webu: napt. WordPress, CMS s personalizaci
obsahu

Lead nurturing je strategicky pfistup, jak z nehotovych leadl vytvorit platici zdkazniky.
Diky kombinaci dat, automatizace a personalizovaného obsahu zajistuje, Ze firma zlistane
relevantni ve vSech fazich zdkaznického rozhodovani. Je nezbytny pro firmy, které chtéji
pracovat efektivné s kazdym ziskanym kontaktem a maximalizovat ndvratnost
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z marketingovych aktivit.
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