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Véazeni &tendri,

o tom, ze B2B marketing mé svd specifika a nelze k nému pfistupovat
stejné jako v B2C uz dnes asi nikdo nepochybuje. Za ndmi je i doba, kdy
v B2B znamenal marketing pouze objedndvani propagaénich materiéld,
pripravu veletrhi a souvisejici administrativu. Marketing se v B2B postupné
dostévd az na strategickou Grover fizeni a firmy, které vyznam marketingu
v B2B pochopily, ziskavaiji pfed svymi konkurenty vyznamny ndskok, coz

se projevuje v ristu jejich obratu a zisku.

Jsme rédi, Ze k tomuto trendu pfispivdme a diky kontinudlnimu sledovani
sittace v B2B marketingu Vdm moZeme ukazovat, Ze B2B marketing mé

smysl a investice do né&j se vypldci.
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Studie, kterou Vém predklddédme, opét vychdzi z rozsdhlého prozkumu
mezi B2B podniky v CR a SR. Jejim cilem je ukdzat, jakym oblastem se
v marketingu a obchodu vénuji Gspé¥né B2B firmy a jaké cile si stanovuj,
aby se firm& dafilo co nejlépe. Nechybi ani kazdoroéni analyza vyie

vydajd do marketingu.

Dé&kuiji viem, ktefi vénovali svdj Eas vyplnéni dotazniku z dvandcté viny B2B
monitoru a preji Vam pfijemné &teni. V&fim, Ze ve studii opét naleznete

inspiraci a nové ndpady pro fizeni vasich firem.

Petr Fusek

vykonny Feditel

B-inside s.r.o.
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O tom, ze pristup firmy k marketingu z&sadné ovliviivje jeiji vysledky (a to
nejen v B2B), jiz po Sesti lefech vyzkumu v téfo oblasti nepochybujeme.
Prakficky v kazdé vin& B2B monitoru se ukazuje, Ze firmy, kieré k markefingu
pristupuji systematicky a povazuji jej za strategickou véc, dosahuiji vy3siho

rostu obratu a lepsich obchodnich vysledko.

Jak konkréing ale vsp&iné B2B firmy planujie Jaké cile si stanovujie Jaké maijt

priority Na co se zamé&fujie Podivejte se a inspirujte se!




Pristup k marketingu je pro Gspéch B2B firem zdsadni

Pristup k marketingu v B2B firméch

B Markefing je sfrafegickd
véc a mé podporu vedenf

B Marketing ma urcitou roli

B Marketing je povaZovany
za zbyte&nost

p?brnoni%ar Zdroj: B-inside s.r.o. (2017)

Strategicky pfistup k marketingu dévé podnikim vyrazny néskok

V dnedni dobé si vz i B2B firmy uvédomuji, Ze bez markefingu nenf frvaly
Usp&ch mozny. Presto viak vétsina B2B podnikd prisuzuje marketingu pouze
Lurcitou” roli, nikoliv viak strategickou. A podobné jako v pfedchozich vinach
B2B monitory, i nyni se jasné ukazuje, Ze piistup k marketingu je pro Uspéch
zésadnf, a to i v B2B.
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Vyvoj obratu u firem s roznym pfistupem k marketingu

Marketing je strategicka véc o
) . 52 %
a mé& podporu vedeni

Marketing m& urcitou roli

Marketing je povazovany

za zbyte&nost 40%

60% -30% 00% 30% 060%

pgmeﬂ@?ﬂf Zdroj: B-inside s.r.o. (2017)

Firmy, kieré¢ povazuji markeling za strategickou zdleZitost, rostly v proméru
o 5,2 %, zatimco firmy, kde je markefing pouze operativni zdleZitosti, rostly
ien o 2,1 %. Zajimavé také je, Ze firmy, kde ma marketing pouze ,urcitou”
roli, dosahly ristu zisku stejné casto jako firmy ,bez markefingu”, zatimco
firmam, kde je marketing sirategickou zdleZitosli rostl zisk podstainé castéii.
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B2B podniky se zaméfuji na rist obratu,
ziskovost je az na druhém misté

Vice nez polovina B2B podnikd v Cesku a na Slovensku se pii stanovovani
byznys cild zamé&fuje na obrat, resp. trzby. Pouze fiefina firem stanovuje cile

7 hlediska rostu zisku.

Jak planuji gsp&snie
ol

Cast&ji stanovuji za cil rdst zisku nez rist samotného obratu. Tyto firmy také

Firmy, které k marketingu pfistupuji na sfrategické drovni, si vyrazné

Castéji cili na vice ukazateld (kombinace rist obratu a zisku, pfipadné
stanovenf jinych finanénich & ristovych ukazateld). A jak jsme vidéli, tento

pistup se jim vypldci.
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Jaké cile pro rok 2016 jste méli ve firmé& stanovené?

70 %

Rost / stabilizace
obratu (trzeb)

Rust zisku (hospo-

darskeho vysledku) 32%

31 %

W Firmy se strategickym

Snizeni naklado pfistupem k marketingu

m Firmy, kde mda marketing
urcitou roli

m Firmy, kde marketing
povazuji za zbytecnost

Jiné
15%

0% 20 % 40 % 60 % 80 %

b(?bmonﬁor Zdroj: B-inside s.r.0. (2017)

Planovani v marketingu a obchodu v B2B, kvéten 2017 | strana 5




Planovani zisku je vyhodnéjsi nez pldnovani

obratu

V praxi zpravidla vidime, Ze sledované ukazatele maiji tendenci se Rust obratu a zisku mezi lety 2015 a 2016
napliovat. Zaméfili se tedy firma na rist obratu, velmi pravdépodobné tento % firem, kterym rostl obrat / zisk mezi lety 2015 a 2016

cil také splni. A zaméitli se na rost zisku, je pravdépodobné, Ze jej také
oL .

dosahne. Data z B2B monitoru tuto zkusenost z praxe potvrdila a navic m % firem, kierym rostl obrat

ukazala dalsi zajimavou souvislost. m % firem, kterym rostl zisk

Firmy, které planovaly rist obratu, jej také ve véi3ing pripadd (73 %) dosahly. .

T Al . Ny . 73 %

Ve stejné mife viak rostu obratu dosdhly i podniky, které planovaly rist zisku. Plénovali rist obratu

Podstatny rozdil je v fom, Ze zatimco pouze poloving firem, kieré planovaly

rist obratu, vzrostl také zisk, u firem, které rist zisku planovaly, tento ukazatel

78 %

/3%

il ve trech &tvrtinach piipado. ,
roOSsIl ve irecn Ccivriinac prlpodu PIOHOVO“ (st ZISkU

7da se tedy, Ze planovani ristu zisku namisto rostu samotného obratu,

vede k lepsim vysledkom. Idealni pak je, pokud firma cili na oba tyto

Neplanovali rost

ukazatele. 15%
obratu ani zisku (mé&li .
jiné cile) 22%
0% 20% 40% 60% 80% 100%
F)@meoni@'f)!' Zdroj: B-inside s.r.o. (2017
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Obchodni akfivity jsou na B2B trzich nenahraditelné a proto se mnoho B2B
firem soustredi prim&rné& na generovani leadd a zapomind na budovéni
znalosti a obsahu znacky a daldi marketingové aktivity. Je to skoda, protoze
marketing moZe obchodnikim vyrazné usnadnit praci pfi komunikaci se
zdkaznikem. Pro obchodnika je jisté rozdil, pokud jednd s klientem, ktery jiz
znacku znd a md s ni spojené pozitivni asociace, nez kdyz jede na jedndni
s potencidlnim zakaznikem, kiery o jeho firm& nevi zhola nic. Podobné je pro
obchodniky jiste tlevou, kdyz se o pravidelny kontakt se zdkazniky
,postaraji marketingové kampané& a oni se mohou vénovat zejména top

klientdm, ktefi si zaslouzi osobni péci.

Usp&sné B2B firmy, které tyto souvislosti chapou, si stanovuii priority v oblasti
obchodu a marketingu ponékud odlisné od t&ch, kde je marketing v horsi

pozici.




Prioritou v B2B je ziskdvéni novych klientd a leadd

Pro v&fsinu B2B podnikd je prioritou ziskavani novych zakaznik &i leads,
a fo bez ohledu na to, jak tyto firmy piistupuji k marketingu. Markefingove
orientované firmy ale planuji komplexngjsi portfolio akfivit a zamé&fuji se na
vice oblast, a to jak v oblasti péce o stavajici zdkazniky, tak v dalsich

marketingovych akfivitach.

Cemu se 0spé&sni vénuji Casté&jie

all

vice oblasti, kierym se chigji vénovat - marketing a obchod vnimaij

Firmy, které k markefingu pristupuiji strategicky, si obecné stanowvujf

komplexn& a vyuzivaji vzéjemnych synergickych efekit. Oproti marketingové
neorienfovanym (a méné Usp&snym) firméam se Castéji zaméfuji na zvy3ovani
spokojenosti a loajality stavaijicich zakaznikd a jejich lepsi vyt&Zovani.
A nejen to - naprostd véfiina marketingové orientovanych firem planuje
krom& péce o stavajici & nové klienty také dali marketingové aktivity (viz

dal3i stranal.
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Jakym oblastem se chtéji B2B podniky vénovat v roce 20177?

B Firmy se sfrategickym marketinem
W Firmy, kde ma marketing urcitou roli

W Firmy, které povazuji marketing za zbytecnost

78 %

Ziskavani novych zakazniko /
kontakto na potencidlni zakazniky

83 %

Zvysovani spokojenosti a loajality
z&kazniko

Lepsi vytézovani stavaijicich
z&kazniki (crossselling, up-
selling, ...)

Zvy3eni Gspé&$nosti podavanych

nabidek

Q4 %
85%
77 %

Dalsi marketingové aktivity

0% 20% 40% 60% 80% 100 %

b2bmonitor

ar- Zdroj: B-inside s.r.0. (2017)
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Co déld marketing marketingem?

Rozdil mezi marketingové orienfovanymi a marketingové neorientovanymi
firmami nenf jen v poctu oblasti, kierym se chigji v&novat, ale také v jejich

struktute.

Usp&sné podniky se vice zam&fuji na aktivity, které ve findle podporuii
Osp&3nost obchodu - af vz jde o zvySovani znalosti a budovani obsahu
znacky, inovace produkit, sluzeb ¢i obalt anebo lepsi pochopeni trhy,
konkurence a zdkaznikt diky vyzkumu. Vyzkum trhu, zdkazniko ¢
konkurence nenf ¢asto jen samostatnou aktivitou, ale slouzi jako nezbytny
podpurny ndsfroj pro prioritni akfivity typu zvySovani znalosti a prace se
znackou & zlepseni marketingové komunikace.

O vyspélosti marketingové orientovanych firem svédei také jejich castejsi
zamé&feni na zlep3eni interni marketingové komunikace a pfistup k vy3i

marketingovych vydaio.
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Jakym oblastem se chtéji B2B podniky vénovat v roce 20177?

B Marketingové orientované firmy

® Marketingové neorienfované firmy

Zvysovani znalosti ¢i 60 %

budovani obsahu znacky 54°%
Vyvoj novych produkid 519
/ sluzeb

Zlep3ent interni
marketingové komunikace

Vstup na nové
/ zahranieni frhy

Realizace vyzkumu trhy,
konkurence ¢&i zakazniko

Rebranding

Uvedeni / tprava ATL
reklamnich kampant

CSR - spolecenska
odpovédnost firmy

Zmé&na designu / navrh
novych obalt

Snizenf vydajd na marketing 2%

0% 20% 40% 60% 80% 100 %

b2bmonitor Zdroj: Beinside s.r.o. (2017)
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Vydaje na B2B marketing

CR: Rozpoéet na B2B marketing jako % z obratu firmy
Firmy s obratem nad 100 mil. K&

1,4 % -
1,2% -
1,0% -

0,87% -

O,é % 7 0,70% 0,67%
04 % -

02% -

b?b@'P@ﬂU:U?’ Zdroj: B-inside s.r.o. (2017)
0,0 % T T T T T 1
2011 2012 2013 2015 2016 2017

SniZovani vydajo na marketing?

Marketingové rozpocty v B2B se v CR dlouhodobé pohybuji okolo 0,7 -
0,8 % obratu firmy, na Slovensku je to okolo 0,6 %. V poslednich letech viak
mOzeme sledovat neustaly mirny pokles marketingovych rozpoct ve vziahu
k obratu firmy.

Divodt je nékolik, od pozvolného presunu od tradienich forem marketingu
k relativng levngjsim on-ine nasfrojom, pies promyslen&jsi investice do marke-

monitor
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SR: Rozpoéet na B2B marketing jako % z obratu firmy
Firmy s obratem nad 4 mil. EUR

1,4% -
1,2 % -
1,0% -
087% -

06% - ——
0,62%

04 % -

0,54%

02% -

b;‘anP’@W’UE Zdroj: B-inside s.r.o. (2017)
00% T T 1
2015 2016 2017

fingu a zaméfeni se na jejich ndvramost, az po rigiditu pfi sfanovovani
marketingovych rozpoctt, kdy firmy stanovuji svdj marketingovy rozpocet fixni
Castkou a fato Eastka se mezirocné pilis neméni, ackoliv obrat firmy v fadeé
pfipadd roste.

Nikoho uZ asi nepiekvapi, Ze marketingové orientované firmy dévaji do
marketingu podstainé vice penéz (1,1 % obratu) nez ostatni.
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Nejrozsahlejsiho mapovani B2B marketingu v CR a SR

Hlavni cile projekiu:
zjistit redlny stav ceského B2B trhu z hlediska pristupu k marketingu
a frvale sledovat vyvoj v této oblasti,
mapovat vyvoj firemniho trhu v dobé nestabilni ekonomické situace,
dat  dotdzanym manazerdm zp&inou vazbu v podobé& srovnani

s ostatnimi spole&nostmi.

B2B marketing v CR a na Slovensku na rozdil od zahrani&i dosud nikdo
soustavné nesledoval. Mnohdy opomijené téma navic dévame pravidelnym
opakovanim $etfeni do souvislosti.

B2B monitor spoustime 2x ro¢né. Kazda vina vyzkumu obsahuje
konjunkturalni prvky i ad hoc &ast na vybrané marketingové & obchodni
ofazky. Projekt probihd od zacdtku roku 2011 a je svwym zaméienim
i rozsahem zcela jedinecny.

Respondenti:

V kazdé ving vyzkumu dotazujeme cca 200 ndhodné vybranych firem,
jejichz marketing spadéd do oblasti  businessto-business  (B2B). Diky
nahodnému vybéru povazujeme vysledky za reprezentativni a zobecnitelné.
Vyzkumu se Ucastni osoby zodpovédné za vedeni marketingu. Obvykle
marketingovi &i obchodni feditelé, pifpadné feditelé v mensich firmach.

Sbér dat:
Data do posledni viny jsme sbirali v prvnim kvartdle 2017 ndhodnym
vybé&rem firem tak, aby byl vyzkum reprezentativni.

Projekt realizuje B2B vyzkumnd agentura B-inside s.r.o.

B2B monitor ma tfi typy vystupu:
* <clanky na portdle
* souhmnd studie na portdle

* benchmark pro Geastniky projektu

Webovy portdl projektu:

www.b2bmonitor.cz
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B-inside s.r.o.
Realizétor projektu B2B monitor

Spole¢nost B-inside s.r.o. je vyzkumnou a poradenskou agenturou spe-
cializujici se na marketing firemnich trhi (B2B). Nasim klientom nabizime
komplexni sluzby od vyzkumu trhu pres strategicky marketing, poradensivi az

po cilenou propagaci.

Jsme tym lidi, ktefi se na B2B trzich (firemnich frzich) pohybuii dlouhodobé. V
marketingu a obchodu B2B narézime neustéle na skutecnost, Ze firmam

chybr kvalitni a specializované sluzby orientované na obchodni vysledky.

Nasim klientdm nabizime:
komplexni marketingové sluzby zaméfené na B2B (firemni trhy) - vyzkum
trhu, strategie, cilend propagace, ziskavani zakazniks,
feseni na miru (kreativni's co nejvyssim zaméfenim na pifnosnost v proxi},

odbornost a lefité  zkuenosti z vyzkumo, marketingu, managementu

a poradenstvi,
dlouhodobou spoluprdaci jdouci do podstaty samotého fungovant firem,

nejen rady, vize a doporu&eni, ale i konkrétni kroky a konzultace vedouct

k lepsim obchodnim vysledkim.
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vyzkum trhu
strategie
propagace

ziskavani zakazniku
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