Vad att revidera

Fragor att stdlla

BORJAN: ATTRAHERA

De rankas battre dn konkurrenter for nyckelord fraser

* Dehar inkommande ldankar

* De har en blogg och publicerar ___iveckan

* De skapar 6vertygande innehall

* Hemsidan och blogg har nyckelord centrerade, optimerade
sid titlar, beskrivningar, rubriker, bilder och text

* Deanvdnder CTAs

* De har funktioner for att dela pa sociala media

* De ar narvarande pa Facebook, Twitter, LinkedIn och andra
sociala media plattformar och har en aktiv, engagerad gemenskap

MITTEN: UTVECKLA

* Innehall som de skapar och publicerar indikerar de har en séljtratt

* De anvander landningssidor med kontaktformular pa hemsidan

* Deras hemsida eller blogg har prenumerationsmojligheter via email

* De skyddar en del av sitt innehall bakom kontaktformular

* Innehallet de skapar ar tillrackligt vardefullt for ndgon att ge ut sin
kontaktinformation

* De anvdnder ett CRM system och ett marknadsféringsprogram for
automatisering av lead utveckling och uppféljning

* De skickar ut segmenterade email

SLUTET: KONVERTERA

Mat i en analysprogramvara hur framgangsrikt din verksamhet
lyckas konvertera besokare till kunder.

Har du definierat demografi och andra karakteristiska for den

perfekta kunden?

Har ni ett foretags abonnemang pa Twitter, Facebook, LinkedIn,
YouTube, Google+, Pinterest eller andra sociala hemsidor?
Monitorerar ni sociala media fér omnamningar av ert varumarke,
viktiga nyckelord och konkurrenter?

Anvander foretaget sociala media for att bygga varumaérkes kannedom,
engagemang och trafik?

Hur manga erbjudanden (eBocker, produktblad, webinar, etc) har ni
tillgangliga pa er hemsida for att attrahera besokare?

Hur manga procent av besdkarna konverterar till lead?

Hur manga erbjudanden (eBocker, produktblad, webinar, etc) har ni
tillgangliga pa er hemsida?

Hur manga aktiva landningssidor har ni pa hemsidan?

Hur ofta bygger och lanserar ni nya CTAs for att driva trafik till
landningssidor?

Ar era landningssidor, innehall och CTAs samma for alla besékare?
Hur ofta skickar ni marknadsféringsbudskap som email?

Hur ofta segmenterar ni era email listor och skickar olika meddelanden
till olika segment?

Anvander ni automatiserad lead utveckling?

Hur manga procent av era lead konverterar till kunder?
Har ni manadsvisa mal for kvantitet och kvalitet pa leads?
Berattar er Webbanalys nar ett lead besdker hemsidan och vilka sidor
som besoks?

Sparar er Webbanalys trafikkallor, marknadsaktiviteter eller kampanjer
for varje lead?

Ansluter er séljkar med era leads via sociala media kanaler?




