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Marketingové aktivity a struktura rozpoctu v B2B za rok 2013

Projekt B2B monitor se dlouhodobé vénuje sledovani marketingovych aktivit B2B firem v CR.
Sedma vina projektu se vénovala velikosti a strukture marketingovych rozpoétl a vlivu

marketingu na Uspésnost B2B firem.

Zatimco v roce 2011 B2B podniky vydavaly na marketing v priméru 1,17 % svého obratu, v roce
2012 to bylo 1,03 % a v roce 2013 uZ pouze 0,82 % obratu. V obdobi krize je marketing ¢asto
jednou z prvni oblasti, na které se Setfi, a vysledky B2B monitoru to potvrzuji. Pfitom podniky,

které do marketingu loni investovaly vice, o¢ekavaji, Ze se jim letos bude dafit lIépe.

Oproti roku 2012 vrostl podil digitalnich médii v celkovém marketingovém rozpoctu B2B firem
221 % na 28 %. NejvétSimi polozkami jsou zde webové stranky, e-mail marketing a PPC
kampané.

Vétsina B2B podnikl zaznamenala v poslednim pulroce narlst poctu poptdvek, nicméné zlepseni
jejich kvality uvedlo pouze 17 % dotazanych. Analyza pak ukazala, Ze podniky, kterym chodily

kvalitnéjsi poptavky, davaji vice penéz do strategického marketingu (priizkum trhu ¢i zakaznik,

poradenstvi), diky kterému dokazi Iépe porozumét potiebam svych zédkaznik( a trhu.

Dlouhodobé se ukazuje, Ze na B2B trzich je zasadni schopnost podnik( udrzet si zdkazniky.
Vysledky B2B monitoru tuto skutecnost potvrzuji. Podniky, které jsou schopny si udrzet své
zakazniky, oCekavaji v pristim roce lepSi obchodni vysledky a zaznamenavaji také vyssi kvalitu

poptavek.
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1. Struktura marketingovych rozpoctu B2B firem v roce 2013

Tradicni Digitalni
aktivity média
67 % 28 %
Ostatni
5%

Webové stranky

12% E-mail marketing

Veletrhy a vystavy 29% 19%
Podpora prodeje 20 %

Eventy _ 18 %  vydaje na marketingové aktivity jako % marketingového 12 %
rozpoctu u firem, které se dané aktivité vénuii.

PPC

Tisténé propagalni materialy 17% Jina reklama na internetu
Strategicky marketing 15% SEO
ATL reklama 15% Socialni sité
PR ¢lanky v tisku, vztah b2 b
yv IsKd, verany 14%
s novinari a médii |
Sponzoring | 14 %
Direct mailingové kampané (tisténé) ' 5% P
Vyvoj v case
Telemarketing 5% Podil digitélnich médii se se oproti

roku 2012 zvysil o 7 proc. bodd.
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2. Velikost marketingovych rozpo¢tt B2B firem v CR

Kolik % obratu firmy tvofil vas rozpocet
na B2B marketing v roce 2013?
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Zdroj: B-inside s.r.o. (2014), n=274

V roce 2013 B2B podniky vydavaly do marketingu v prméru 0,82 % svého
obratu. Dlouhodobé mlzZeme sledovat postupné sniZovani vydaju do
marketingu, které souvisi zejména s ekonomickou krizi. BohuZel, pravé
v obdobi krize je marketing jednou z prvni oblasti, na které se Setfi. Pfitom
podniky, které do marketingu loni investovaly vice, ocekavaji, ze se jim

letos bude dafit lépe.

Firmy s obratem do 300 mil. K¢ vydaly v priméru do marketingu 1,4 mil. K¢,
firmy s obratem 300 — 999 mil. K¢ vydaly 4,6 mil. K¢ a podniky s obratem nad

1 mld. K¢ vydavaly v prdméru 23 mil. K¢ do marketingu.
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Zdroj: B-inside s.r.o. (2014), n=274

Firmam, které daly do marketingu loni vice penéz, se bude

letos dafit Iépe

Kolik % obratu tvoril

rozpocet na B2B marketing

v roce 2013?

Ocekavame, Ze obrat firmy v roce 2014 poroste 0.85 %
nebo bude minimalné stejny jako loni A
Ocekavame, Ze obrat firmy v roce 2014 bude klesat 0,70 %

Zdroj: B-inside s.r.o. (2014), n=274 b2bmonitor

Marketingové aktivity a rozpocty B2B firem v CR, jaro 2014 | strana 4



3. Primérna alokace marketingovych rozpoctu v roce 2013

Vydaje na marketingové aktivity jako % marketingového
rozpoctu u firem, které se dané aktivité vénuji
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Zdroj: B-inside s.r.o. (2014), n=274
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Vydaje na marketingové aktivity jako % marketingového
rozpoctu u firem, které se dané aktivité vénuji
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Zdroj: B-inside s.r.o. (2014), n=274
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4.Zaméreni marketingu a jeho vliv na kvalitu a kvantitu

poptavek

Primérna alokace marketingového rozpoctu

Strategicky
marketing
5%
Aktivni
marketingové
aktivity Pasivni
36% marketingové
aktivity
59 %

Zdroj: B-inside s.r.o. (2014), n=274

59 % vydajt do marketingu je uréeno na jeho pasivni' formy, 36 % na aktivni

a pouze 5 % na strategické aktivity.

Primérna alokace marketingového rozpoctu
podle velikosti trhu

H Pasivni marketing & Aktivni marketing H Strategicky marketing

Desitky potencialnich klientd

Stovky potencialnich klientl

Tisice potencialnich klientd

Zdroj: B-inside s.r.o. (2014), n=274

Aktivnim formam marketingu se vénuji spise firmy na vétsich trzich, které cili

na tisice potencialnich zakaznika.

! pasivni formy marketingu = webové stranky, SEO, PPC, reklama na Internetu, veletrhy a vystavy, PR, sponzoring, socialni sité, ATL reklama. Aktivni formy marketingu = e-mail marketing, direct mailing
(tiStény), telemarketing, tisténé propagacni materidly, podpora prodeje, eventy. Strategicky marketing = prizkum trhu, zakaznikd ¢i konkurence, poradenstvi v oblasti marketingu.
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Kvantita poptavek: V poslednich 6 mésicich pocet poptavek,
které vase firma obdrzela:

Vyrazné poklesl

1%
Mirné poklesl|

N

Vyrazné vzrostl
12%

Zistal na stejné
drovni
32%

Mirné vzrostl
51%

b2bmonitor
by ® inside
Zdroj: B-inside s.r.o. (2014), n=274

Manazer( jsme se ptali, jaka byla kvantita a kvalita poptavek, které ve firmé
obdrzeli, v poslednich 6 mésicich. Vétsina podnikl (63 %) zaznamenala nardst

poctu poptavek, pokles uvedlo pouze 5 % respondentd.
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Kvalita poptavek: A kdybyste mél/a zhodnotit kvalitu
téchto poptavek, fekl/a byste, Ze:

Kvalita
poptavek se Kvalita
poptavek se

zhorsila
7% zlepsila
\ / 17 %

Kvalita
poptavek
zGstala stale
stejnd .
76% b2bmonitor
by ® inside
Zdroj: B-inside s.r.o. (2014), n=274

Rust kvality poptavek zaznamenalo 17 % podnikd, vétSina manazer( (76 %)

fika, Ze kvalita poptavek se nezménila, a 7 % uvedlo jeji zhorseni.
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Primérna alokace marketingového rozpoctu
a jeji vliv na KVANTITU poptavek

H Pasivni marketing & Aktivni marketing

M Strategicky marketing

Pocet poptavek roste

Pocet poptévek zlistava stejny

Pocet poptdavek klesa

b2bmonitor
by ® inside
Zdroj: B-inside s.r.o. (2014), n=274

Rlst poctu poptavek zaznamenaly firmy, které alokuji vice penéz do aktivnich
forem marketingu.
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Primérna alokace marketingového rozpoctu
a jeji vliv na KVALITU poptavek

H Pasivni marketing & Aktivni marketing

M Strategicky marketing

Kvalita poptavek se zlepsila

Kvalita poptdavek zUstala stejna

Kvalita poptavek se zhorsila

b2bmonitor
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Zdroj: B-inside s.r.o. (2014), n=274
Co se tykda kvality poptdvek, lze Fici, Ze kvalita nezdvisi tolik na formé
marketingu, tedy zda podnik alokuje finance do aktivnich &i pasivnich forem
marketingu, ale spiSe na mife vyuZiti strategického marketingu. Podniky,

které davaji vice do strategického marketingu (priizkum trhu, konkurence,

zakaznikd, ¢i poradenstvi), zaznamenaly Castéji zlepSeni kvality poptavek.
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5. Kvalitni marketing vede k obchodnimu rustu

Index optimismu* Index kvality poptavek*
podle kvality marketingu a obchodu podle kvality marketingu a obchodu

Soustredi se na ziskavani novych klientd Soustiedi se na ziskdvani novych klientt a

a dokazi si je udrzet | 20 dokazi si je udrzet
SoustFedi se na stavajici zakazniky a Soustredi se na sFe?vajicivzékazniky a dokazi 14
‘ 22 si je udrzet Q

dokaZi si je udrzet
Soustredi se na nové klienty, ale neumi si je

Soustredi se na nové klienty, ale neumi si N 0
e uar R - udret
je udrzet i

1 Soustredi se na stavajici zakazniky, ale 4

Soustredi se na stavajici zakazniky, ale | 12 neumi si je udrZet
neumi si je udrzet -

Zdroj: B-inside s.r.o. (2014), n=274 Zdroj: B-inside s.r.o. (2014), n=274

*Index optimismu = % podnik(, které ocCekdvaji rist obratu minus % podniki, které ocekdvaji  *Index kvality poptdvek = % podniki, které zaznamenaly rostouci kvalitu poptdvek minus %

pokles obratu v roce 2014 podnikd, které zaznamenaly klesajici kvalitu poptdvek

Podniky lze v zasadé rozdélit na 4 (viceméné podobné velké) skupiny, podle Firmy, které si dokadzi udrZet zdkazniky, ddavaji také vice penéz jak do
toho, zda se soustfedi spiSe na ziskdvani novych klientd ¢i spolupraci se marketingu celkové (v prlméru 0,9 % obratu), tak do strategického
stdvajicimi zakazniky, a podle toho, jak vysokou miru opakované spoluprace marketingu (v priiméru 16 % marketingového rozpoctu, zatimco ostatni firmy
zaznamenavaji (tzn., jak si dokazi klienty udrzet). pouze 13 %).

Analyza ukdazala, Ze podniky, které jsou schopny si udrZet nové i stavajici
zakazniky, ocekavaji v pristim roce lepsi obchodni vysledky a zaznamenavaji
vySsi kvalitu poptdvek nei podniky, které si klienty udriet neumi, resp.

zaznamenavaji nizsi miru opakované spoluprace.
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Metodika a cile kontinualniho prizkumu

Hlavni cile projektu:

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 manazeriim zpétnou vazbu v podobé srovnani s ostatnimi spolec¢nostmi.

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

opomijeno.

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

pripadné obchodu.

Respondenti:

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

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

feditelé, pfipadné reditelé v mensich firmach.
Sbér dat:

Sbér dat posledni viny byl proveden Unoru - bfeznu 2014. Byl proveden nahodny vybér firem a

Ucastnilo se jej 274 respondentd.

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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Sledované konkunkturalni uzakatele:

e skutecny vyvoj obratu firmy v poslednim roce (1x ro¢né)

e ocekany vyvoj obratu v pfistich 12 mésicich (2x ro¢né, jarni i podzimni vina)
Vypocet indexu:

¢ Index optimismu marketingovych manazer(: rozdil mezi kladnymi (rlist) a zapornymi
(pokles) odpovéd'mi na otazku: Jaky vyvoj obratu firmy ocekdvdte v pristich 12 mésicich?

(rast, stagnace, pokles)
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B-inside s.r.o. - realizator projektu B2B monitor

B-inside s.r.o.

Smeralova 12, 170 00 Praha
Vavreckova 5262, 760 01 Zlin
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Telefon: +420 608 048 048
info@b-inside.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 nardZime neustdle na skute¢nost, Ze firmam
chybi kvalitni a specializované sluzby zamérené jejich potfebam a predevsim orientované

na obchodni vysledky.
Nasim klientdm nabizime:

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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