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Stav inboundu 2018

Vitejte u komplexniho vyzkumu spolecnosti HubSpot, ktery

vypovida o souCasném stavu inbound marketingové a prodejni

strategie.

Letosni vydani je jasné, stru¢né a je navrzeno tak, aby se stalo
vasim zdrojem pro strategicka data a pro vas lepsi rast.
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Stav inbound marketingu

* Inbound marketing je ve vétsiné svétovych firem primarné
pouzivanou marketingovou koncepci.

Respondenti, ktefi pouzivaji inbound marketing jednak véri své
marketingové strategii, jednak sleduji vyssi ndvratnost investic.

Dnesni marketéri investuji stale vice prostfedkd do video kanald,
socialnich siti a do komunikacnich aplikaci jako je Facebook
Messenger, ve snaze zastihnout své zdkazniky a potencidlni
zakazniky tam, kde travi svij ¢as online.
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Inbound je celosvétovy trend

Jaky je primarni pFistup vasi organizace k marketingu?
"Predevsim provadime inbound marketing"

74% 79% 75% 75% 76%
64%
Celosvétové Severni Latinska Evropa, Australiea  Jihovychodni
Amerika Amerika Stredni Novy Zéland Asie
vychod, Afrika
(EMEA)
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71% marketéru véri své marketingové strategii

Vérite, ze je marketingova strategie vasi firmy efektivni?

= Ano

= Ne
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Marketéri v regionu EMEA (Evropa, Stredni

N LV 4

vychod, Afrika) své strategii duvéruji nejvice

"Marketingova strategie nasi organizace je efektivni”
(dle regionu)

77%
/1% 69% 67%

62%

Severni Amerika Australie a Novy Jihovychodni Asie Latinskd Amerika EMEA

Zéland HubSpbt Research



Ale jejich kolegové na juniorskych pozicich maji
ve strategii stanovenou manazery méné duvéry

"Marketingova strategie nasi organizace je efektivni”
(dle pozice)

o 80%
76% 0% "
Nejvyssi management  Viceprezidenti a Manazeri Nemanazerské pozice
reditelé
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Inboundové tymy maji vétsi tendenci hodnotit
své marketingové strategie jako efektivni

Domnivéate se, Ze je marketingova strategie vasi spolecnosti efektivni?
Jaky je vas hlavni pfistup k marketingu?

75%
62%

38%
25%

Inbound marketingovy tym Outbound marketingovy tym

Ano, nase marketingova strategie je efektivni = Ne, nase marketingova strategie neni efektivni
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Pro marketéry je stézejnim cilem konvertovani
leadtli v zdkazniky

Ve \YER 4

12 mésicu?

Konvertovani kontakt(/leadtd v zakazniky _ 69%
ZvySovani navstévnosti nasich webovych stranek _ 54%
Zvysovani prodejl u nasich stavajicich zédkaznikl _ 44%
Prokazani navratnosti investic do nasich marketingovych aktivit _ 42%
Zefektivnéni prodeje _ 37%
Snizeni ndkladl na akvizici novych kontaktt/lead/zékaznikd _ 29%
Jiné 3%

Nevim / Nechci uvést . 3%
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Marketingové priority ve svété

Jaké jsou nejvétsi priority vasi firmy pro nadchéazejicich 12 mésict?
(dle regionu)

75%

57%

m ZvySovani prodejd u nasich stavajicich zakaznikl

60%

51% 51%

47% 47% 45%
36%
31% 29%
25%

I 64%
Jihovychodni Asie Latinskd Amerika

= ZvySovani nadvstévnosti webovych stranek

44%

I37%

44%

37%

77% 75%
55% 539, 53%
42% 409

39%
34% 34%
II24% III23%

Severni Amerika Australie a Novy Zéland

30%

m Zefektivnéni prodeje m Snizeni ndkladd na akvizici novych kontakt(/leadd/zékaznikd
HubSpbt Research

EMEA

= Konvertovani kontaktl/leadl v zékazniky

m Prokazani navratnosti investic do nasich marketingovych aktivit



Inbound marketingové cile véetné SEO, tvorby

obsahu a automatizace

Pokud se budeme bavit vyhradné o inbound marketingovych projektech, jaké

jsou nejvetsi priority vasi firmy?

SEO a rlst organické navstévnosti
Tvorba obsahu pro blog
Marketingovéa automatizace
Distribuce obsahu a jeho podpora
Tvorba interaktivniho obsahu

Dlouhy obsah (E-kniht, reporty) / Tvorba vizuéIniho obsahu (infografiky)
Tvorba vizuélniho obsahu (infografiky)
Online nastroje

Produktova videa "Jak na to"
Webinare

Freemium zkusebni verze

Nevim

Jiné

TSI o,
55%
S 50%
I 47 %
I 36%
I 3%
I 30%
S 28%

26%
I 24%
I 9%
o 3%
W 2%
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Privadéni novych navstévniku

je nekonecny proces

Jakym nejvétsim marketingovym vyzvam vase firma celi?

Generovani navitvnostia leacl [ 1%

Prokazani ndvratnosti investic do nasich marketingovych aktivit

Zajisténi dostatecného rozpoctu

Tymové skoleni

Nabor zkusenych pracovnikd
Zacileni obsahu na mezinarodni publikum
Hledani zkuseného project managera

Jiné

P 27%
Sprava webovych stranek [ 25%
Objeveni spravnych technologii pro nase potreby _ 24%
P 23
I
I 20%

T 4%

8%

39%
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5 nejvétsich marketingovych vyzev v regionech

Severni Australie Jihovychodni

Poradi . o i Latinska Amerika EMEA
Amerika a Novy Zéland Asie
L s . L vy : o ws . Generovani Generovani
Generovani navstévnostia Generovani ndvstévnostia Generovani ndvstévnosti =, . o : . s . .
1 leadd - 62 % leadd - 63 % 2 leadil - 59 9% navstévnosti a leadl - navstévnosti a leadl -
° ° ° 66 % 62 %
Prokdzani navratnosti Prokdzani nadvratnosti Prokdzani nadvratnosti Prokaz?:\llg;\i/gatnostl Prokaz?:\llen;\ilcratnostl
2 investic marketingovych  investic marketingovych  investic marketingovych . . . . . -
aktivit - 46 % Sktivit - 40 % aktivit - 39 % marketingovych aktivit marketingovych aktivit
- 37 % -40 %
3
4
S
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Marketéri zaznamenavaji u inbound

A 4 V 4

marketingovych aktivit vyssi navratnost investic

Ktery marketingovy pfistup vasi firmé prinesl vyssi ROI: inbound marketing
nebo outbound marketing?
13%

= Vyssi ROl ndm pfinesl inbound

marketing
169 Nemuzeme / nepocitdme ROI
53% " ) ..

= Vyssi ROl ndm prines| outbound
marketing

= Nevim / neuvedeno

18%
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46 % tymu mélo v roce 2018 vyssi rozpocet na
inbound marketing nez predchozi rok

Jaky je vas soucasny rozpocet na inbound marketing v porovnani s minulym

rokem?
14%

= Vyssi
8%
=~ Beze zmén
46%
w Nizsi
32% = Nevim / neuvedeno
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Rozlozeni marketingovych vydaju

Kolik vase firma planuje investovat do marketingu v nadchézejicich 12 mésicich?

$25 000 nebo méné

$25001 - 100 000

$100 001 - $500 000

$500 001 -$1Tm

$1,1Tm-$5m

Vice nez $5m

3%

6%

7%

14%

(Bez mzdovych nakladd na zaméstnance)

21%

32%
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Marketing investuje do video kanalu

Jaké distribucni kanaly planujete pridat do svych marketingovych aktivit
v nadchdazejicich 12 mésicich?

YouTube I 40%
Profesiondlnisité (LinkedinorXing) [ 3%

Facebook video 41%

nstagram I 39%

Komunikaéni aplikace (Whatsapp, Facebook Messenger, atd) [y 24%

Podcasty [ 17%
Nic z uvedeného [T 13%

Snapchat [ 10%

Medium [ 9%

Slack 5%
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Seniorni marketingovi pracovnici jsou vétsSimi
priznivci videa

Jaké distribucni kanaly planujete pridat do svych marketingovych aktivit
v nadchézejicich 12 mésicich? (dle pozice)

54%
51%

s 0/49% 470
45%47% 45% 47% AT 44%A4%
38%38%; 4o,
30%
16%
(e]
Nejvyssi management Viceprezidenti a reditelé Manazefi Nemanazerské pozice
(CEO, CMO)

m YouTube m Profesionalni sité (LinkedIn or Xing) = Facebook video

= Instagram m Komunikaéni aplikace m Podcasty

m Snapchat = Medium Slack
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Podle marketéru je placena reklama
precenovana

Jaka marketingova taktika je podle vaseho ndzoru nejvice precenovana?

Placend reklama (tisk, outdoor, vysilani-TV/radio) = 30
Neplacené aktivity na sociélnich sitich 14%
Online placena reklama (reklama na sociélnich sitich, PPC) [ 1%
Email marketing [ 1%
T
Marketingovy automatizace = 5%
SEO I 5%
Tvorba firemnich dokumentd (katalogy, letaky, atd) [ 59,
Blogovani 5%
Zefektivnéni prodeje T 3%

Jiné I 2%
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Stav inbound prodeje

Prodejni tymy se vzdy snazi uzavrit vice obchodu, ale hledani novych
zakaznikl je ¢im dal tim vic tézsi a tézsi.

Prodejci tvrdi, Ze nejvice potencidlnich zdkaznikd privedou sami, coz

ukazuje potencidlni trhlinu v marketingu, ktery by jinak mél generovat
vétSinu obchodnich pfilezitosti a ty predavat prodejcdm k dalSimu

zpracovani.

Navic az 27 % prodejcu travi vice jak hodinu denné manuélnim
zpracovavanim dat, misto toho, aby se vénovali prodeji - coz v praxi
znamena, ze je az prilis mnoho Casu ztraceno administrativni ¢innosti.
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Prodejci vzdy chtéji uzavrit vice obchodu, coz
vyzaduje zefektivnéni prodejniho procesu

Jaké jsou nejvyssi obchodni priority vasi firmy pro dalsi rok?

Uzavrentvice obchod I 75%
Zlepseni efektivity prodejniho procesu 48%
Zkraceni prodejniho procesu _ 32%

Prodej na socialnich sitich [ 28%

Skoleni obchodniho tymu _ 27%
Vylepseni stavajicich prodejnich technologif _ 23%

Investice do prodejnich materiald _ 16%
Investice do CRM _ 13%

Nevim / Neuvedeno 3%

Jiné [ 2%
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Top 5 obchodnich priorit v regionech

"y Severni Australie Jihovychodni . s .
Poradi . . vye Latinskd Amerika EMEA
Amerika a Novy Zéland Asie

1 Uzavreni vice obchodl Uzavreni vice obchodl - Uzavreni vice obchodu - Uzavieni vice obchodU - Uzavreni vice obchodd -

-85% 76% 76% 70% 70%
Zlepseni efektivity Zlepseni efektivity Zlepseni efektivity Zlepseni efektivity

2 prodejniho procesu -  prodejniho procesu -  prodejniho procesu - prodejniho procesu -

56% 59% 49% 47%
Zlepseni efektivity
3 prodejniho procesu -
39%
4
)
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Prace s potencialnim zakazniky je nyni tézsi

Co je nyni v prodeji tézsi ve srovnani s obdobim 2 - 3 roky nazpét?

Ziskat odpovédi od potencialnich zakaznikG T A%
Zapojit vice osob s rozhodovaci pravomoci do ndkupniho procesu 31%
Uzavfit obchod  EE T 30%
Navazat kontakt pres telefon I 29%
Najit dobré potencialni zdkazniky I 28%
Vyhnout se slevam/vyjednavani o cené I 24%
Navézat kontakt pres e-mail e 20%
Zapojit socialni média do prodejniho procesu [ 6%
Pouzivat prodejni technologie pfi mé kazdodenni praci 13%
Ziskat doporuceni na dal$i zdkazniky T 13%
Provést prazkum pred prvotnim telefonatem / e-mailem [N 10%
Dorucit prezentaci T 9%
Udrzet nékoho na telefonu T 9%
Jiné I 3%
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Top 5 obchodnich vyzev v regionech

"y Severni Australie Jihovychodni Latinska
Poradi . s i . EMEA
Amerika a Novy Zéland Asie Amerika
Ziskat odpovéd od Ziskat odpovéd od ZISk?:c oE:Ipov,ed O(,j . ZISk?F o,de\{ed o<,:| .
1 e o o 0o o, potencialnich zédkaznikd - potencialnich zakaznik{ -
potencialnich zdkaznikl - 46% potencialnich zédkaznikl . 43% 47% 34%
Navazat kontakt pres telefon- Navazat kontakt pres telefon - ZISk?:[ Of:lpO\{ed 09| .
2 42% 339% potencialnich zakaznikl -
© © 36%
3 Navazat kontakt pres
telefon - 29%
4
5 Navazat kontakt pres e-mail -

25%
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Predprodejni aktivity dnes trapi 55 % prodejcu

Se kterou Casti prodejniho procesu dle vaseho nazoru obchodni zéstupci bojuji
nejvice?

Hledani novych zakaznikl 37%

Uzavreni obchodu 28%

Identifikace leadU

Kvalifikace zakaznikd 17%
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V Jihovychodni Asii bojuji s uzaviranim obchodu, vyhledavani
novych zakazniku je zase bolestivé téma pro Severni Ameriku

Se kterou &asti prodejniho procesu dle vaseho nadzoru obchodni zastupci bojuji
nejvice? (dle regionu)

49%

39%
34% 36% ° 36%
30%

5o, 24% 23% 25% 23%
12%
5%

28%

24% 25% 239,

|II| 12A>||I| |III .

16%“‘\

Severnl Amerika Austrélie a Novy Jihovychodni Asie Latinskd Amerika EM EA
Zéland
w Identifikace leadd Hledani novych zakazniki m Kvalifikace zékazniku m Uzavreni obchodu

HubSppt Research



Mnoho obchodnich zastupcu travi svuj ¢as zpracovavanim
dat na ukor hledani novych zakazniku a samotného prodeje

Kolik ¢asu v priméru stravi vas obchodni tym zpracovavanim dat ¢i manualnimi
Ukony denné?

0 az 30 min 25%

31 az 60 min 35%

61 az 120 min 19%

Vice nez 120 min
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Vedouci pracovnici podcenuji mnozstvi ¢asu, které
obchodni zastupci travi zpracovavanim dat

Kolik ¢asu denné v priiméru stravi vas obchodni tym zpracovavanim dat ¢i
manualnimi dkony?

Nemanaterské pozice [NETEN
-
Vice prezidenti a fediteld
Nejyss mansgement (CEO, CMO) [

= Vice nez 120 min 61 az 120 min = 31 az 60 min m 0az 30 min
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Telefon a e-mail jsou nejlepsSimi prodejnimi
kanaly, ale GDPR v Evropé je mluze omezit

s potencialnimi zakazniky.
Telefon 36%
E-mail 30%
LinkedIn 12%
Jiné 11%
Facebook 7%
Jiné socialni sité 3%

Twitter 0%
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Respondenti z fad nejvyssiho managementu nejcastéji pouzivaiji k
hledani novych zdkazniku e-mail, zatimco ostatni spoléhaji na telefon

vvvvvv

s potencidlnimi zakazniky? (dle pozice)

42% 41%
32%319 33%>°% 30%
23%
14% o
7% o 7% 8% 9% 9% 10% 9% go, 1%
5% 1% -3% 0% .4% 0% .2% 0%
| | |
Nejvyssi management Vice prezidenti a reditelé Manazefi Nemanazerské pozice
(CEO, CMO)
E-mail Telefon LinkedIn m Facebook Jiné socidlni sité Twitter Jiné
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58 % obchodnich tymu rozsifuje své rady

Zvysuje vase firma pocet ¢lenl obchodniho tymu nebo jejich pocty naopak
snizuje? (Za poslednich 12 mésict)

31%

Beze zmény

ZvySenio 11 az25% 17%

Zvyseni o vice nez 50% 17%

Zvysenido 10% 14%

ZvySeni o 26 az 50% 1%

9%

Nevim / neuvedeno

Snizeni poctu obchodnikd - 2%
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Odkud prodejci ziskavaji nejvice leadu

Odkud vase firma ziskava nejvice lead?

Pfimo z obchodnich aktivit 37%

28%

Od marketingu
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Na nejlepSich zdrojich leadu se ale neshodnou vedouci
pracovnici s kolegy na nemanazerskych pozicich

Odkud vase firma ziskava nejvice leadt? (dle pozice)

49%

42% 44%

39%

30% % 31%
o 26% 27%
: I ll 22% l 23% I
Nejvyssi management Vice prezidenti a reditelé Manazefi Nemanazerské pozice
(CEO, CMO)
= Na doporuceni = Leady ziskané pfimo z obchodnich aktivit = Ledy z marketingovych aktivit
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Celkové nejkvalitnéjsi leady vychazeji z
doporuceni

Ohodnotte kvalitu vasich leadd dle nasledujicich zdrojd (stupnice 1 - 5)

Leady ziskané pfimo z obchodnich aktivit l#

Ledy z marketingovych aktivit J

= 1 -Velmi $patna kvalita 2 m3 m4 m5-Velmivysokd kvalita
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Sou

« Tymy pouzivajici dohody o Urovni poskytovanych sluzeb tzv.

SLA

hra prodeje a marketingu

(Service Level Agreement) mezi obchodnim a

marketingovym oddélenim dosahuiji lepsi spoluprace i

vykonnosti.

Mar
obc

* Spo

ketingové tymu rozumi dopadim své strategie a
nodni tymy si ceni leadu ziskanych od marketingu.

ecné usili vede k ristu firmy.
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Pouze 26 % respondentu pouziva SLA mezi
marketingovym a prodejnim oddélenim

Jak byste popsali vztahy mezi vasim prodejnim a marketingovym oddélenim?

47%

Obecné sladéné

Pevné sehrané/Pouzivdme SLA 26%

1%

Vzécné sladéné

Nevim

Rozladéné
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Tymy v regionech EMEA a ANZ jsou nejvice
sehrané

Jak byste popsali vztahy mezi vasim prodejnim a marketingovym oddélenim?
(dle regionu)

EMEA | R A B
Australie a Novy Zeéland | IE I 1 I
Severni Amerika I 1 O
Jihovychodni Asie  |IEES N 1 I
Latinslcs Armerika N 0 )

m Pevné sehrané/Pouzivdme SLA = Obecné sladéné m Vzacné sladéné m Rozladéné
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N

Marketéri pouzivajici SLA véri své strategii

Vérite, ze je marketingova strategie vasi firmy efektivni? (Dle vztahd
marketingového a prodejniho oddéleni)

85%

76% 76%

54%
46%

24%
15%
Pevné sehrané/Pouzivame Obecné sladéné Vzécné sladéné Rozladéné
SLA
= Ano, nase strategie je efektivni = Ne, nase strategie neni efektivni
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Marketéri pouzivajici SLA uvadéji, ze predavaji
vysoce kvalitni leady prodejnimu oddéleni

Jaky zdroj prinasi vasemu prodejnimu oddéleni nejkvalitnéjsi leady?

(Dle vztahl marketingového a prodejniho oddélen)

69%
61%

16% 16% 20% 20%
(o] (e]

50% 49%

33%
29% °

21% 18%

[ [ [
Pevné sehrané/Pouzividme Obecné sladéné
SLA

Inboundouvé metody Outboundové metody

Vzécné sladéné Rozladéné

Leady ziskané pfimo prodejnim oddélenim
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Prodejci pouzivajici SLA oznacuji marketing za
nejlepsi zdroj pro generovani lead

Co je nejlepsim zdrojem leadd ve vasi firmé? (Dle vztahd marketingového a
prodejniho oddéleni)

44%

39% 39% 39%

I I I 16%

38%

32%

I 7%I

30% 32%

29%
26%

Pevné sehrané/Pouzivame Obecné sladéné Vzécné sladéné Rozladéné
SLA

= Doporuceni = Leady z marketingu m Leady ziskané pfimo prodejnim oddélenim
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A\ A "4V 4

Tymy pouzivajici SLA zaznamenavaiji vyssi
navratnost investic z inbound marketingu

Jaky marketingovy pristup poskytuje podle vaseho nazoru vasi firmeé vyssi navratnost

investic? (Dle vztahd marketingového a prodejniho oddéleni)
65%

53%

39%

35% 36%
27%
21%
15% 7% 18% 16%
10%
[ I I I
Pevné sehrané/Pouzivame SLA Obecné sladéné Vzacné sladéné Rozladéné
Inbound marketing ndm poskytuje vyssi ndvratnost investic Outbound marketing ndm poskytuje vyssi ndvratnost investic

Nemdzeme nebo nepocitdme navratnost investic
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Pouziti SLA znamena rust: Prodejni tymy rostou

 ® 0

Castéji, pokud firma pouziva SLA

Budete v pristim roce rozsifovat nebo zmensovat prodejni tym? (Dle vztahd
marketingového a prodejniho oddéleni)

70%
65%

57% 56%
41% 42%
33%
27%
3% 2% 1% 2%
[ I I I
Pevné sehrané/Pouzivame Obecné sladéné Vzécné sladéné Rozladéné
SLA
Rozsifeni prodejniho tymu Beze zmén Zmenseni prodejniho tymu
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Pouziti SLA znamena rust: Marketingové tymy pouzivajici

SLA s vétsi pravdépodobnosti ziskaji vyssi rozpocet

Jak je na tom vas marketingovy rozpocet na inbound marketing
v porovnani s minulymi roky? (Dle vztahl marketingového a prodejniho

52% oddéleni)
48%
38%
319 33% 34% 32% 309
20%
14%
7% 6%
[ [ [ [
Pevné sehrané/Pouzividme Obecné sladéné Vzécné sladéné Rozladéné
SLA
Vyssi Beze zmén Nizsi
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Jak zastihnout kupuijici

« Zdakaznici jsou nejlepsimi prodejci a ambasadory vasi znacky -
kazdy od nejvyssiho managementu po administrativniho
pracovnika véri pfi nakupu doporucenim pratel, rodiny a

nazorldm jinych zakaznika.

Vice a vice kupujicich nyni pouziva sociédlni sité a komunikacni
aplikace pro interakci s firmou - zejména pak ti v Latinské
Americe a Asil.
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Zakaznici jsou vasi advokati - osobni doporuceni
pomaha lidem ucinit nakupni rozhodnuti

Na jaky zdroj informaci se spoléhéte pfi ndkupnim rozhodovani béhem vybéru
obchodniho softwaru?

Hodnoceni zékaznikd 46%
Materiadly od dodavatele (e-knihy, prispévky na blogu, pfipadové studie, _ 389
reporty) °
Prehledy analytikl a jejich doporuceni (Gartner, Forrester) _ 34%
Stranky s recenzemi (Quora, G2 Crowd, TrustRadius) _ 27%
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Vedouci pracovnici obzvlasté uprednostiuji osobni doporuceni pro
uc¢inéni nakupniho rozhodnuti, kontakt s prodejcem je az posledni

Na jaky zdroj informaci se spoléhate pri nakupnim rozhodovani béhem vybéru obchodniho
softwaru? (dle pozice)

61%

54% 54% 56%

51%

50%

48%

43% 43%

37%
III :

41% 40%

39% 38/) 37% 40%

III T

35%

28%
I 19%

34% 35% 339

IIIII -

27%

Nejvyssi management (CEQ, Viceprezidenti a reditelé Manazefi Nemanazerské pozice
CMO)

= Osobni doporuceni (pratelé, socialni sité) = Hodnoceni zakaznik

m Materidly od dodavatele (e-knihy, prispévky na blogu, pripadové studie, reporty) m Clanky v médiich

m Prehledy analytikd a jejich doporuceni (Gartner, Forrester) m Stréanky s recenzemi (Quora, G2 Crowd, TrustRadius)

= Prodejce HubSppt Research



Preference jsou stejné po celém svété

Na jaky zdroj informaci se spoléhate pfi ndkupnim rozhodovani béhem vybéru
obchodniho softwaru? (dle regionu)

64% 65%
52% 53%
49% 9 [¢)
42%40% are 45% a4 7%
36%35% 37%38% 35%36%37% R 34% 38%349%34%
28%
5% ©25% 9, °23% 2“’22%
III I 15%1 -
:—|—|—|—|%
Severni Amerika Austrélie a Novy Zéland Jihovychodni Asie Latinskd Amerika EMEA
= Osobni doporuceni (pratelé, socialni sité) Hodnoceni zédkaznikd
= Materidly od dodavatele (e-knihy, pfispévky na blogu, pfipadové studie, reporty) m Clanky v médiich
m Prehledy analytikd a jejich doporuceni (Gartner, Forrester) m Stréanky s recenzemi (Quora, G2 Crowd, TrustRadius)
u Prodejce

HubSpbt Research



N

Dnesni firmy bé&zi na e-mailu

Jakou formu obchodni komunikace preferujete?

E-mail

83%

Osobni jednani 59%

Telefon

55%

Video konference (Skype, Google Hangout)

41%

Socialni sité (LinkedIn, Facebook, Twitter)

35%

Komunikacni aplikace (Whatsapp, WeChat, Facebook Messenger) 32%

HubSpbt Research



Vedouci pracovnici maji vétsi zajem pro
komunikaci pouzivat zpravy

Jakou formu obchodni komunikace preferujete? (dle pozice)

% 83% 85%
82% 78%

64%
59% 58% 56% 58% 56% 6%

50%

46% 46%
39% 38%
35% % 34% % 35% 210
III Iii Ii . Ili .
Nejvyssi management (CEO, Viceprezidenti a reditelé Manazefi Nemanazerské pozice
CMO)

m E-mail = Osobni jednani
u Telefon m Video konference (Skype, Google Hangout)
m Socialni sité (LinkedIn, Facebook, Twitter) m Komunikacni aplikace (Whatsapp, WeChat, Facebook Messenger)

HubSpbt Research



Komunikacni aplikace jsou popularni zejména
v Latinské Americe a Jihovychodni Asii

89%

58%
54%
41%
26%
18%

Severni Amerika

Jakou formu obchodni komunikace preferujete? (dle regionu)

92%

74%

60% 589 59%
51%

84% _—
66% 67%
>6% 53% 53%
39% o, 40% 39% 2% 39% 42%

42%
36%
II 5 III II II26A

Australie a Novy Zéland Jihovychodni Asie Latinskd Amerika EMEA

w E-mail = Osobni jednani
m Telefon m Video konference (Skype, Google Hangout)
m Socialni sité (LinkedIn, Facebook, Twitter) m Komunikaéni aplikace (Whatsapp, WeChat, Facebook Messenger)

HubSpbt Research



Jaky je trend

e Otazky, podobné tém v tomto dokumentu, klademe nasim
respondentlim jiz nékolik let.

Nahlédnéte do nasich archivl a zjistéte, co se za posledni roky

zmeénilo, a co naopak zUstava nemeénné.

HubSppt Research



Stranky s hodnocenim zakazniku ziskaly na
dulezitosti, zatimco analytické firmy oslabuiji

Na jaky zdroj informaci se spoléhate pfi ndkupnim rozhodovani béhem
vybéru obchodniho softwaru?

Osobni doporuceni (pratelé, socialni sité)

Hodnoceni zakaznikl | — 5%
Materidly od dodavatele (e-knihy, prispévky na blogu, pfipadové studie, 39%
reporty) I 38%

Clanky v mediich - o —— 133

Prehledy analytikd a jejich doporuceni (Gartner, Forrester) e 37%

Stranky s recenzemi (Quora, G2 Crowd, TrustRadius) s 24%

Prodejce | 19%
o)

%2018 = 2017 w2016 m 2015 HubSpbt Research



Prodejci tvrdi, Ze nejvice leadu si privadéji sami

Co je nejlepsim zdrojem leadu pro vase prodejni oddéleni?

37% 38% 38%

III :

Leady ziskané pfimo obchodnim

oddélenim

44%

33%

32%  33%
28%
25%

36%
II I. : I

Doporuceni Leady od marketingu

w2018 = 2017 w2016 m2015

HubSpbt Research



Marketingové priority zustavaji béhem let

nemenne

Jaké jsou vase nejdulezitéjsi marketingové priority pro nasledujicich 12 mésicG?

Konvertovani kontaktd/leadd v zékazniky

ZvySovani navstévnosti nasich webovych stranek

ZvySovani prodejl u nasich stavajicich zakaznikd

Prokazani navratnosti investic nasich marketingovych aktivit

Zefektivnéni prodeje

Snizeni nédkladl na akvizici novych kontaktd/leadd/zakaznikl

- 55%
e, ae

e 44%
e 45%
L 46%
e

P 29%
e 4%
e 27%
I 23%

= 2018 = 2017 m 2016 m 2015
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Podobné jsou na tom i priority prodejniho
oddéleni...

Jaké jsou nejvyssi obchodni priority vasi firmy pro dalsi rok?

Uzavreni vice obchodu

Zlepseni efektivity prodejniho procesu | 47%
Prodej na socialnich siti | .5
Skoleni obchodniho tymu e 279
Zkraceni prodejniho procesu |l 31
Vylepseni stavajicich prodejnich technologii | %

Investice do prodejnich materiald | [/’

i . %
Investice do CRM 14%

%2018 = 2017 w2016 m 2015 HubSppt Research



Marketéfri zvysili kvalitu svych leadu

Jaky zdroj pfindsi vaSemu prodejnimu tymu nejkvalitnéjsi leady? (Vyberte
jeden) (Odpovidali marketéri)

52%
31%
21% 20%
.. -18% ) 5
Inboundové praktiky (SEO, Leady ziskané pfimo prodejnim Outboundové praktiky (navolavani,

doporuceni, socialni sité, obsah/blog, tymem TV/venkovni reklamy, veletrhy,
hyper-cilené reklamni koupené databaze kontakt()

bannery/reklamy na soc. sitich) w2018 = 2017 w2016

HubSpbt Research



N I

Sice je tézsi dostat lidi na telefon, ale za to
prodejci zjistili, jak vyuzivat socialni sité

Co je nyni v prodeji tézsi ve srovnani s obdobim 2 - 3 roky nazpét?

Ziskat odpovéd od potencialnich zakaznikd

Uzavrit obchod

Najit dobré potencialni zakazniky

Zapojit vice osob s rozhodovaci pravomoci do ndkupniho procesu
Vyhnout se slevam/vyjednavani o cené

Navazat kontakt pres telefon

Zapojeni socialnich siti do prodejniho procesu

Navazat kontakt pres e-mail

Pouzivat prodejni technologie prfi mé kazdodenni préaci
Ziskat doporuceni na dalsi zadkazniky

Udrzet nékoho na telefonu

Provést prizkum pred prvotnim telefonatem / e-mailem

Dorucit prezentaci

2018

0, 20%
- 40%
28% @
24% “ O
23%250% 29%
16% e °
0 19% -
20%

17%

2017 = 2016 HubSpbt Research



Hledani novych zakazniku je stale obtizné

Se kterou Casti prodejniho procesu dle vaseho nazoru obchodni zastupci bojuji
nejvice?

43%

37% 38%

33%
21% 9
18% ./ IZO/o III
I

36%

28% 28% 0%

21%
17% 17%

. 13% .I
T

|dentifikace leadu Hledani novych zakaznikd Kvalifikace zdkaznikd Uzavreni obchodu

w2018 w2017 m2016 m2015

HubSpbt Research



Vice prodejcu travi az 60 minut denné
zpracovavanim dat

Kolik ¢asu denné v priiméru stravi vas obchodni tym zpracovavanim dat ¢i
manualnimi ukony.
35%

32%  33%

28%

25% 25%

19% 19% 19%

13%
10%

%..

0-30 minut 31 - 60 minut - 120 minut Vice nez 120 minut

= 2018 2017 m 2016

HubSpbt Research



LinkedIn se stal prodejnim kanalem

VAR

Jaky kanal je pro vase obchodni zastupce nejuspésnéjsi pro spojeni

s potencidlnimi zakazniky.

36%
36%
36%

Telefon

‘ 30%
E-mail

LinkedIn

Jiné

Facebook

Jind socialni sit

Twitter

® 2018 =2017 w2016
HubSpbt Research



Marketingové tymy investuji do videa,
Instagramu a zprav

Jaké distribucni kanaly planujete pridat do svych marketingovych aktivit
v nadchézejicich 12 mésicich?

459,48%48% 2o 6%
39%  39%g79
33%
24%24%20% 19%22%
7% 15% .
11% 13% 10%10% % 9% goy gos
5% 49 5%
T T T T T T T T T
YouTube  Profesionélni  Facebook Instagram  Komunikaéni  Podcasty Nic z Snapchat Medium Slack
sité (LinkedIn video aplikace uvedeného
or Xing)* (Whatsapp,
Facebook
Messenger,
atd)

2018 2017 2016
*Nové kategorie od r. 2018 HUbS‘%t Research



Jakou formu obchodni komunikace preferujete?

Jakou formu obchodni komunikace preferujete?

g3% 86% 58%

59% 60% 61% 55% 56% 56%
o 39% 42% 41% 389, 39%
III III ill Ill T
E-mail Osobni jednani Telefon Socialni sité Video konference Komunikaénfi
(LinkedIn, Facebook,  (Skype, Google  aplikace (Whatsapp,
Twitter) Hangout) WeChat, Facebook
Messenger)

w2018 = 2017 m 2016

HubSpbt Research



Koho jsme se ptali

« Tento rok nase otazky zodpovédélo pres 6200 respondentl z 99 zemi.

« Dotazovani pochéazeji z riznych odvétvi, z rzné velkych firem a zastavaji
rizné pozice.

Prizkum Stav Inboundu probihal od Unora do brezna 2018.

Soubor dotazovanych je tvoren dobrovolnymi odpovédmi prevazné od
partnerd a kontaktl spolecnosti HubSpot. V nékterych geografickych
oblastech doplnil HubSpot tento soubor mensim poctem panelovych
odpovédi (Jihovychodni Asie a stfedni Evropa), aby zajistil platnou velikost
vzorku. Tento vzorek byl ziskdn pomoci Luc.id - poskytovatele panelovych
prizkum.

HubSppt Research




Lokalita

Kde sidlite?

14% ,
m Severni

Amerika

% = Austrélie a
Novy Zéland

6
= Jihovychodni
Asie
16% m Latinska
Amerika
» EMEA

36%

HubSpbt Research



Typ firmy

Je vase firma jednim z uvedenych?

m Zdkaznik nebo HubSpot Partner
43%

= Nezdkaznik ani HubSpot Partner
57%

HubSpbt Research



Profil firmy

Kdo jsou vasi primarni zdkaznici?

5%

w Firmy
= Spotrebitelé
35%

55% = Neziskovy/statni sektor

m Nevim/Neuvedeno

HubSpbt Research



Velikost a obrat firmy

Vice nez 1000

201 az 1000

26 az 200

11az25

Méné nez 10

Kolik zaméstnanct na plny Uvazek vase firma zaméstnava?

10%

10%

16%

23%

42%

HubSpbt Research



Velikost a obrat firmy

$1mld. nebo vice

$500m az $999m

$10m az $499m

$1m az $9,9m

$250 000 az $999 999

Méné nez $250 000

Co nejlépe odpovida pramérnému ro¢nimu obratu vasi firmy?
(Prosim odhadnéte v USD)

3%

2%

10%

16%

14%

32%

HubSpbt Research



Pozice ve firmé

Nejvyssi management (CEO, CMO)

Viceprezident

Reditel

Manazer

Nemanazerska pozice

Co nejlépe odpovida vasi pozici ve firmé?

3%

1%

23%

27%

28%

HubSpbt Research



Zastoupena odvétvi

V jakém z néasledujicich odvétvi vase firma priméarné plsobi?

Marketingové agentury
Jiné

Informacni technologie a sluzby
Vzdélavani

Spotrebni zbozi
Primysl a vyroba
Software

Média a nakladatelstvi
Neziskovy/vlddni sektor
Ecommerce

Financni sluzby
Zdravotnictvi a |ékarstvi
Cestovani a turismus
Telekomunikace

Sport a rekreace
Vyzkum

Zaméstnavani a personalni agentury

S 8%
15%

S 10%

I 8%

I 7%

I 6%

I 5%

S 5%

4%

S 4%
I 4%
I 4%
I 4%
I 2%
%

1%
1%
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Zaujal vas inbound?

Podivejme se spolecné, jak mize inbound pomoci vasi
firmeé rast.

Zavolejte nam: +420 775 344 950
Napiste ndm: ahoj@buldok-marketing.cz

HubSppt Research
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