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Marketing vedouci k rustu trzeb vs. cesta k podpruméru

Strategicky marketing ma pfimy vliv na obchodni vysledky podnikd

B2B firmy v Cesku jsou rozdéleny na dva , marketingové tabory“. 40% firem si uvédomuje, ze
marketing je investici, ktera se firmé musi vratit v podobé obchodnich vysledkl. Proto je jejich
marketing zaloZzeny na strategii provdzané se strategii celé firmy, vyllefuji na marketing
dostatecny rozpocet (cca 1,4% obratu) a tento rozpocet stanovuji systematicky. Diky tomuto
pfistupu, jejich obrat rostl v minulém obdobi o cca 5%. Na druhé strané je 29% B2B firem, které
maji pristup spiSe nesystematicky a bez vlivu — marketing fidi podle toho, co je v danou chvili
podle nich zapotrebi, maji mensi marketingové rozpocty (cca 0,5% obratu) a Castéji je stanovuji
metodou ,mlzZeme si dovolit x K¢ na marketing”. Témto firmam vsak rostl obrat podprimérné —

pouze 0,9%.
Potvrzeni dlouhodobych zkusenosti mnoha podnikd

Vysledky B2B monitoru potvrdily zkusenosti mnoha firem — pokud se marketing déla dobre, je
investici, ktera se podniku vrati v podobé vyssiho obratu a zisku. Pokud je vSsak marketing
nesystematicky a neni provazan s celkovou strategii firmy, mdze byt pravem povaZovan za

yutracece” firemnich penéz a ,nutnost”, do které se musi finance vydavat.
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Marketing vedouci k ristu trzeb vs. cesta k podpriméru
naB2B trzich

Marketing zalozeny na Dostateény marketingovy Vydaje stanovené Vedeni a marketing v
strategii rozpocet systematicky souladu S
40% podnik(l ma marketing 1,4% obratu tvofi v priméru 79% marketingové orientovanych S marketingovym rozpoctem je Marketi ngove
zaloZeny na marketingové strategii marketingovy rozpocet u firem stanovuje marketingovy spokojeno vedeni firmy orientova ny’m
nebo stfednédobych cilech a marketingové orientovanych firem rozpocet systematicky i marketingové oddéleni v 69% fi ’ | ob
provézany se strategii celé firmy marketingoveé orientovanych firem. rmam rostl obrat

v priméru o 5%.

Marketing Fidi Podpramérny marketingovy Vydaje stanovené Vedeni a marketing maji

aktualni potreby  rozpocet nesystematicky rozpory o
29% podnikl se v marketingu Fidi 0,5% je prumérny marketingovy 39% marketingové V 74% firem bez marketingové Prumeérny rust obratu u
spise podle aktualnich potreb a rozpocet v marketingové neorientovanych firem stanovuje orientace je vedeni firmy s vysi marketingové
marketing se ani nepodili na neorientovanych firmach rozpocet metodou ,,mizeme si vydaji do marketingu spokojeno, neorientova nvch firem
tvorbé firemni strategie dovolit x K¢ na marketing” ale 57% marketérl se domniva, ze ,
penéz je nedostatek. dosahl pouze 0,9%.

Eésgmomtor Zdroj: www.b2bmonitor.cz
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1. Systematicky marketing se firmam vyplaci

40% B2B podnik v CR déld marketing systematicky a marketing se zarover podili na tvorb& a aktualizaci celofiremni strategie. Diky tomuto pFistupu rostl
marketingové orientovanym firmam obrat v roce 2012 o 5%. Na opacné strané jsou pak podniky, kde marketing je v podniku nesystematicky a nema navaznost na

firemni strategii. Firmy s timto pfistupem zaznamenaly v roce 2012 prlimérny rlst obratu jen 0,9%.

Jak B2B firmy délaji marketing? Marketingové orientované firmy
maji lepsSi obchodni vysledky

Systematicky marketin
y y & Primérny rist obratu v roce 2012

6%

_ oo 5,0%
/ Systematicky mkt.,"-‘,‘
ale bezvlivu | 4% -
11%
2% 2,8%
Bez vlivu na Mkt. ovliviiuje
fizeni firmy strategii firmy 2% 1

1,0% 0,9%

1% -

 Nesystematicky
|

systematicky mkts nesystematicky systematicky mkt nesystematicky

0, -
mkt. bez vlivu 0%

2 0,
= vlivem na vedeni mkt s vlivem na bez vlivu na vedeni mkt bez vlivu na
vedeni vedeni
Nesystematicky marketing B2Bmonitor.cz (2013), n=247 Zdroj: b 2 b - .,
monimor
by [:3 inside

Systematicky marketing s vlivem na tvorbu firemni strategie je castéjsi ve firmach, které oslovuji vétsi mnozstvi potencialnich zakaznik(. Firmy, které cili pouze na
desitky potencialnich klient(l, maji nej¢astéji marketing nesystematicky bez vlivu na tvorbu strategie firmy.
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2. Rozpocet na marketing

Typickd B2B firma v CR vydala na sv(ij marketing v roce 2012 0,6% obratu (median), v priméru to bylo 1,03% obratu. Ve srovnani s rokem 2010 se tak vydaje

do marketingu nepatrné snizily.

Podniky, které investuji do marketingu vice neZ 1% obratu, zaznamenaly v roce 2012 vyrazné vyssi rist obratu neZ podniky, které vydavaji do marketingu méné.

Marketingovy rozpoéet 2012 Marketingovy rozpocet a rist obratu firmy
Primérny rist obratu v roce 2012
6%
nad 1,5% 4,9%
obratu 5%
23% 4,1%
4% 3,4% —
do 0,5%
obratu 3% —
43%
2% —
1% 0,9% |
0,5-1,5%
obratu 0% A ' '
34% mkt rozpocet mkt rozpocet mkt rozpocet mkt rozpocet
0-0,24% obratu 0,25-0,49% 0,5-0,99% 1% obratu a vice
B2Bmonitor.cz (2013), n=247
B2Bmonitor.cz (2013), n=247 Zdroj: b 2 b 0 n i'I'O r
by E}iwsicc
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Vice penéz do marketingu dokazi ,,dostat” marketéfi ve firmdch, kde je marketing systematicky a podili se na tvorbé a aktualizaci firemni strategie. Tyto firmy ddavaji

do marketingu v priméru 1,4% obratu, zatimco podniky s nesystematickym marketingem bez vlivu na firemni strategii vydavaji na marketing pouze 0,5% obratu.

Investice do marketingu (% obratu)
dle systemati¢nosti marketingu

] I
systematicky mkt s vlivem na | )
vedeni 1.4%
systematicky mkt bez vlivu na 0
vedeni 11%
nesystematicky mkt s vlivem o
na vedeni 0,9%
nesystematicky mkt bez vlivu
na vedeni 0,5%
0% 1% 2% 3%

Zdroj:
B2Bmonitor.cz (2013), n=247
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3.Zpusob stanoveni marketingového rozpoctu

Nejcastéji podniky stanovuji marketingovy rozpocet tak, Ze si stanovi, jakym aktivitam se chtéji vénovat a pak vypocitaji naklady na jejich relizaci. Takto stanovuje
marketingovy rozpocet 51% B2B podnik(. Ctvrtina firem fidi marketing opacnym zpGsobem — nejdFive si feknou, kolik do marketingu chtéji vydat, a teprve potom
stanovuiji, jaké marketingové aktivity se do tohoto rozpoctu vejdou. 16% firem pak stanovuje marketingovy rozpocet procentem z minulého ¢i planovaného obratu
nebo zisku. Podniky, kde je marketing systematicky (a obrat téchto firem roste rychleji), stanovuji marketingovy rozpocet vyrazné castéji pravé procentem z obratu Ci

zisku. Naopak, nesystematicky marketing (ktery vede spiSe k podprimérnym obchodnim vysledkim) ¢astéji tihne k metodé ,,mizeme si dovolit x K¢ na marketing”.

Zpuisob stanoveni mkt rozpoctu Zpiisob stanoveni mkt rozpoétu

podle typu marketingu ve firmé
procento/a z jiné
obratu €i 9% H ndklady na realizaci mkt aktivit

zisku LI,,mizZeme si dovolit x KE“ na mkt
minulého % z obratu / zisku
roku stanovime, Hjiné
6% jakym -I | | |
aktivitam se
pr'ocento/’a z chceme systematicky marketing 18% | 22%
oo
zisku vypocitame
10% naklady na
metoda jejich
»mizZeme si realizaci nesystematicky marketing 31% 3%
dovolit x K¢“ 51%
na marketing | | | | |

[v)
25% 0%  20%  40%  60%  80%  100%

“ b2bmonito

by [:3 inside

B2Bmonitor.cz (2013), n=247
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At uz je zpUsob stanoveni marketingového rozpoctu jakykoliv, zcela spokojeno s vysi prostfedkd na marketing je pouze 13% marketérd. Necela polovina (46%) je pak
s marketingovym rozpoctem spiSe spokojena a 41% marketérd se domniva, Zze penéz na marketing je nedostatek. Podle marketér( je vSak vedeni firem vétSinou
s vysi prostfedk( na marketing spokojeno.

Uplna shoda vedeni firmy a marketingového oddéleni v oblasti financi na marketing panuje pouze u 12% B2B podnikd.

Je na marketing vyélenén dostatek financi? Je na marketing vyclenén dostatek financi?
, B , Mkt
H Zcela souhlasim i SpiSe souhlasim spgkoj{en, Mkt i vedeni
i Spise nesouhlasim H Zcela nesouhlasim Mkt i vedeni v :;,I " zcela

spokojeni

nespokojeni 12%
Vedeni nasi firmy se domniva, ze | | | 15%
na marketingové aktivity je 0 0
vycClenén dostatek financ¢nich = ek
prostfedkd. ‘ ‘ ‘
Na mkt aktivity firmy je podle Vedeni
mého nazoru vyclenén dostatek 46% 31% spokojeno, Mkt i vedeni
fin. prostfedkd. mkt ne spise
! ! ! ! . 259% spokojeni
46%
0% 20%  40% 60% 80%  100%
B2Bmonitor.cz (2013), n=247 Zdroj:

B2Bmonitor.cz (2013), n=247

Podniky, kde jsou marketing i vedeni firmy s vysi rozpoctu spokojeni, maji rozpocet na marketing stanoven vyse (1,23% obratu) nez firmy, kde je vedeni
s rozpoctem spokojeno, ale marketingové oddéleni ne (0,76% obratu). Dllezitéjsi vSak je, Ze firmam, kde je marketing a vedeni firmy ve shodé, rostl obrat v roce

2012 o 4,8%, zatimco tam, kde je vedeni spokojeno, ale marketing ne, rostl obrat pouze o 0,64%.
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Metodika a cile B2B monitoru

Hlavni cile B2B monitoru:

e zjistit redlny stav Ceského B2B trhu z hlediska pfistupu k marketingu a kontinualné
sledovat vyvoj v této oblasti
* mapovat vyvoj firemniho trhu v dobé nestabilni ekonomické situace

e dat dotdzanym manazZerlim zpétnou vazbu v podobé srovnani s ostatnimi spolecnostmi.

Na rozdil od zahrani¢i, v CR nebylo toto téma nikdy soustavné monitorovdno a mnohdy bylo

opomijeno.

Pfidanou hodnotou konjunkturdlniho Setreni je jeho opakovanost v ¢ase. Projekt je realizovan 2x
rocné, kazda vina obsahuje konjunkturalni ¢ast a ad hoc ¢ast vzdy na vybrané téma marketingu

pfipadné obchodu.

Respondenti:

V kazdé viné vyzkumu dotazujeme 200 - 400 nahodné vybranych firem. Firmy jsou rozdéleny
oborové a podle velikosti (do 99 zaméstnanc(, 100 - 250 zaméstnancl a nad 250 zaméstnanc(l).
Diky nahodnému vybéru Ize povazovat vysledky za reprezentativni a zobecnitelné.

Vyzkumu se Ucastni osoby zodpovédné za vedeni marketingu. Obvykle marketingovi ¢i obchodni

reditelé, pripadné reditelé v mensich firmach.
Sbér dat:

Sbér dat posledni viny byl proveden lednu - bfeznu 2013. Byl proveden nahodny vybér firem a

Ucastnilo se jej 247 respondent.

B2B monitor ma tfi typy vystupu:
- ¢clanky na portale

- souhrnna studie na portale

- sektorové studie (pouze pro
ucastniky)

Webovy portal projektu:

www.b2bmonitor.cz
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Spole¢nost B-inside s.r.o. je vyzkumnou a marketingovou agenturou specializujici se na
marketing firemnich trh( (B2B). Nasim klientdm nabizime komplexni sluzby od vyzkumu

trhu pres strategicky marketing, poradenstvi az po propagaci.

Jsme tym lidi, ktefi se na B2B trzich (firemnich trzich, trzich organizaci) pohybuji
dlouhodobé. V marketingu a obchodu B2B nardZiime neustale na skutecnost, Ze firmam
chybi kvalitni a specializované sluzby zamérené jejich potfebam a predevsim orientované
na obchodni vysledky.

Nabizime Vam:

e komplexni marketingové sluzby zamérené na B2B (firemni trhy) — vyzkum trhu, strategie,

propagace, ziskavani zakaznikd

e feSeni na miru potfebam (kreativni a zaroven pouzitelna klientem v praxi)

¢ odbornost a letité zkusenosti z vyzkum{, marketingu, managementu a poradenstvi
¢ dlouhodobou spolupraci jdouci do podstaty samotného fungovani firem

¢ nejen rady, vize a doporuceni, ale konkrétni kroky a konzultace vedouci k lepsim

obchodnim vysledkiim nasich partner(.
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