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Obsahova agentura -
partner projektu

Rychle rostouci agentura specializovand na dlouhodobé
dodavani copywritingovych a content marketingovych sluzeb.

V Brné a Praze ji tvoti 22 lidi, ktefi zkoumaji, pisi a tvoti skvély
obsah pro klienty ze slozitych B2C i B2B odvétvi. Typicky se na
ni obraci firmy, které:

* Chtéji fungujici texty na webu i v dalSich komunikacénich
kanalech.

* Potfebuji obsahem pfitahovat nové zakazniky.

* Hledaji, jak 1épe komunikovat se stavajici klientelou.

* TouZi po odlideni od konkurence a budovani silné znacky.

Vystupem prace Obsahovky je cokoliv od ptesvédéivého
e-mailu pres video pfipadovou studii po kompletni firemni
on-line ¢i off-line médium.

Lidé z Obsahovky ¢asto predndsi, Skoli a publikuji. Jsou autory
prvniho on-line kurzu obsahové strategie v CR, agentura je také
vitézem kategorie obsahové strategie v soutézi WebTop100 za
rok 2018.

www.obsahova-agentura.cz



http://www.obsahova-agentura.cz/

Obsahova agentura dlouhodobé pracuje pro:
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Uvodni slovo

Tvorba a S$ifeni kvalitniho obsahu se stava stale dulezitéjsi.
V zahrani¢i content marketing vyuziva 91 % B2B firem a tési se
velké oblibé. Ale uvédomuji si silu content marketingu i B2B
firmy na éeskych trzich?

V aktudlni viné B2B monitoru jsme se zaméfili pravé na tvorbu
a §ifeni kvalitniho obsahu u B2B firem v Cesku. Zajimalo nas, jak
B2B firmy pfistupuji ke tvorbé& obsahu, jaké nastroje
a kandly pouzivaji. Chtéli jsme védét, jestli obsah tvofi
pravidelné a jestli vyhodnocuji jeho tspéSnost. A zaméfili jsme
se i na socialni sité.

Véfime, Ze pro Vas budou vysledky zajimavé a inspirativni.

Petr Fusek

Vykonny feditel
B-inside s.r.o. - autor a realizator projektu B2B monitor

»B2B je moje celoZivotni vasen.*



B-inside

Co si predstavite pod pojmem content marketing? Asi nic moc,
ze? Pfitom je to prosté. Obsahovy marketing zahrnuje
jakoukoliv komunikaci se zékazniky (soucasnymi
i potencidlnimi) bez snahy okamZité prodat. Namisto toho
poskytujete informace, které zdkaznika vzdélaji nebo pobavi
natolik, ze mezi vami vznikne vztah. A kdyZ uzraje ¢as na
obchod, méate uz davno oproti jinym body navic.

Nic revolu¢niho, vim. Ale v B2B to funguje genialné. Kde jinde je
takovy hlad po kvalitnich informacich? Kde jinde se tak Spatné
prodava klasickou reklamou? Kde jinde tolik pomize, kdyz ma
obchodnik pedlivé pfipravenou pudu roéni komunikaci, a jde
vlastné uz jen uzavirat byznys?

Content marketing v B2B cekaji skvélé casy. A dokazuji to

i ¢isla. Zatimco v roce 2017 jej v CR vyuzivalo jen 16 % B2B,
v roce 2019 je to uz 36 %.

Rastu z&jmu o obsah se nedivim. V fadé odvétvi neni moznost
inzerce, protoZe neexistuji relevantni média. Jindy neexistuje
poptavka, protoze se trh teprve formuje. Anebo uz firma pokryla
veSkeré mozné marketingové kanaly a ted zjiStuje, Ze na nich
vlastné nema dlouhodobé co Sifit.

O content marketingu se tika, Ze nejlepsi cesta, jak na néj, je
prosté zacit. Je jedno, jestli napiSete prvni ¢lanek, vydate prvni
post na LinkedIn nebo natocite prvni navod pro své zakazniky.
Dulezité je udélat prvni krok, mit oci oteviené a vnimat, koho
mam na druhé strané. Pfeju vam hodné uspéchd!

Martin Brablec
zakladatel Obsahové agentury
Partner projektu B2B monitor



Content marketing na B2B trzich v CR v roce 2019

Rychly prehled

Vétsina B2B firem se content marketingu
vénuje, vétSinou vSak nesystematicky

Alesponl néjaky obsah vytvaii a 8ifi 77 % B2B firem. VétSinou se
vSak jednd o nepravidelné aktivity, nikoliv o systematicky pfistup
s pfedem naplanovanou strategii.

Clanky, fotky, videa a posty na socialnich sitich
jsou nejpopularnéjsi formy sdileni obsahu

Na ceskych B2B trzich firmy S$ifi vytvafeny obsah klasickymi
formami — ¢lanky, fotkami, videi ¢i posty na socidlnich sitich.
Oproti zahrani¢i se v Cesku ponékud podcetiuji case studies,
e-booky a whitepapery ¢i infografiky.

B2B firmy nemaji zaméstnance, kteri by se
starali vyhradné o content marketing

Pouze 5 % B2B firem, které se vénuji content marketingu, maji pro
tuto ¢innost vyélenénou samostatnou pracovni pozici. Nejcastéji se
o vytvafeni a komunikaci obsahu staraji lidé, ktefi maji i jinou
pracovni napli.

Vice nez étvrtina firem viibec nevyhodnocuje
uspésnost content marketingu

Pouze 9 % firem ma stanovend kritéria, kterymi méfi tspés$nost
svych content marketingovych aktivit. VétSina firem vyhodnocuje
Uspésnost content marktingu intuitivné a 28 % podnikl uspésnost
content marketingu nevyhodnocuje vibec.



B2B firmy
a obsahovy marketing

Content marketingu se v néjaké podobé vénuje vétSina B2B firem
v Cesku. O systematicky pfistup se v$ak jednd pouze v menginé
pfipadd. Oproti roku 2016 se situace piili§ nezménila. I tehdy
pravidelné vytvarela a komunikovala zajimavy obsah pouze cca
¢tvrtina B2B firem.

Ve srovnéani se zahrani¢im je v Cesku content marketing stale
nedocenény. Napfiklad na B2B trzich v USA se content
marketingu v&nuje 91 % firem (viz B2B content marketing 2018).

Dulezitost content marketingu si nejvice
uvédomuji marketingoveé fizené firmy

>

Firmy, které povaZzuji marketing za strategickou zaleZitost, se
vénuji systematickému content marketingu vyrazné castéji, nez
firmy, kde marketing povazuji za zbyte¢nost. Moznd i proto se
marketingové orientovanym firmam dafi dlouhodobé lépe.

Pristup B2B firem ke content marketingu

22 %
23 % ’ = Pravidelné vytvaiime a

komunikujeme zajimavy obsah

= Obsah vytvatime spiSe
nepravidelné, ale vime, Ze je to

79, dudlezité

Obsah vytvatime ,,z povinnosti®,

velky vyznam v ném ale nevidime

E Obsah nevytvarime
48 %

Zdroj: B-inside (2019)

Marketingové rizené firmy se
content marketingu vénuiji ¢astéji

Marketing je  Marketing md  Marketing je

strategicka véc urcitou roli zbyteény
Prav1d§1ny content 18 % 0%
marketing

Nepravidelny, ale dilezity

0, 0, 0,
content marketing 48 % 51 % 23 %
Contept marEetlng 59, 6% 23 %
,»,Z povinnosti
Zadny content marketing 14 % 25 % 54 %
Celkem 100 % 100 % 100 %

Zdroj: B-inside (2019)


https://contentmarketinginstitute.com/wp-content/uploads/2017/09/2018-b2b-research-final.pdf

Jakou podobu ma
vytvareny obsah?

Klasikou pro $ifeni zajimavého obsahu v Cesku jsou publikované
¢lanky. Pres tfi ¢tvrtiny B2B firem je doplniuji o fotografie, obrazky
& ilustrace a 67 % firem postuje na socidlnich sitich. Ctvefici
nejpouzivanéjsich forem content marketingu v Cesku uzaviraji
videa.

Case studies, e-booky, whitepapery a infografiky
zatim v ceském B2B marketingu neprorazily

>

V =zahrani¢i vyuzivaji B2B firmy podstatné castéji vétSinu
zkoumanych forem content marketingu. Jejich content
marketingovy mix zahrnuje nejen vice forem, ale mezi Top 5 patii
napiiklad case studies (vyuZivda 73 % firem), e-booky a
whitepapery (71 %) ¢&i infografiky (65 %).

Jakeé formy content marketingu
vyuzivaji B2B firmy pro jeho Sifeni?

Firmy, které se vénuji content marketingu

81% Clanky

77 % Fotky, obrazky, ilustrace

67 % Prispévky na socialnich sitich

Videa (napt. na Youtube, kratké

0,
_ 61 % ﬂ]my, dokumenty_n)
_ 34 % Case studies (pfipadové studie)
I 53 Navody a FAQ
B 26 % Infografiky
0 Reporty (napf. z realizovanych
8% porLy |
pruzkumu)
. 10 % Interaktivni obsah (napft. hry, kvizy,
° kalkulacky)
10 % Mobilni aplikace
| EXZ E-booky / Whitepapers
3% Podcasty
2% Ziva vysilani
1% Jina forma

Zdroj: B-inside (2019)



Jak firmy Siri
vytvareny obsah?

Stejné jako v zahrani¢ni i ¢eské B2B firmy nejcastéji pro Sifeni
vytvafeného obsahu vyuzivaji e-mail a socidlni média. Oproti
zahrani¢i véak ma v Cesku vét3i tradici osobni setkavani s klienty
(vyuziva 73 % ceskych B2B firem ale pouze 56 % zahrani¢nich)
a naopak méné &asté je vyuzivani blogd (16 % v CR, 79 %
v zahranici) ¢i webinditi (11 % versus 55 %).

Jakymi kanaly vami

vytvareny obsah komunikujete?

Firmy, které se vénuji content marketingu

80 %

75 %

73 %

44 %

32%

30 %

18 %

16 %

11%

5%

E-maily
(napf. newslettery, uvitaci e-maily...)

Sociélni média
(napf. LinkedIn, Facebook, Twitter)

Eventy, osobni
setkavani se zdkazniky

Tisténé casopisy

On-line prezentace

Ostatni tisk (mimo ¢asopisy)

Digitlni magaziny a ¢asopisy

Blogy

Webinare, webcasty,
virtualni eventy

Jiné

Zdroj: B-inside (2019)



Nejprinosnéjsi kanaly
content marketingu

Za jednoznaéné nejpfinosnéjsi content marketingovy kandl
povazuji B2B marketéii eventy a osobni setkéavéni se zdkazniky.
Vice nez polovina dotdzanych oznadila eventy jako nejpfinosnéjsi
formu Sifeni obsahu a dalSich 21 % je uvedlo dalSimi dvéma
nejpfinosnéjSimi.

Eventy jako souéast obsahové strategie

vvvvvv

prodejnim kandlem. Tomu odpovidd i hodnoceni pfinosnosti
jednotlivych kandld obsahového marketingu. Striktné vzato, za
obsahovy marketing ale povazujeme pouze setkdni ve smyslu
firemni konference, pofadani srazii oborové komunity nebo tfeba
pripravy tematickych byznysovych snidani, tedy akce, které
neslouzi primarné k prodeji.

Na prinosnosti se ¢esti marketéri
se zahrani¢nimi kolegy neshodnou

B2B firmy v USA povazuji za nejpiinosnéjsi kandly pro Sifeni
content marketingu e-maily (74 %), blogy (45 %) a socialni média
(40 %). Eventy, tiSténé casopisy ani on-line prezentace se mezi
nejpiinosné;jsi kanaly viibec nedostaly.

Top 5 nejpfinosnéjSich kanalu

content marketingu v B2B

% dotazanych, ktefi zaradili dany kanal mezi tii nejptinosnéjsi
Nejptinosnéjsi 2. nejpiinosnéjsi 3. nejpiinosnéjsi

52 9 14% 79 Eventy, osobni setkavani se
0 0 0

zdkazniky
A U LR o it
9% S s i?rfliéelcrlllinr,nli:j:ael()r;?)f,'Twitter)
4% 8% 14 % Tisténé casopisy
6%4% 7% On-line prezentace

Zdroj: B-inside (2019)



Socialnisité v B2B Jaké socialnisité pouzivate

v ramci B2B content marketingu?

Co nte nt m a rketi n g u Firmy, které vyuZzivaji socidlni sité v rdmci content marketingu

86 % Facebook

Sociélni sité jako jeden z kandld pro Sifeni obsahu vyuzivaji tii
¢tvrtiny B2B firem a nejcastéji postuji na Facebooku. Ostatni

socialni sité jsou vyuzivany podstatné méné casto.
53 % LinkedIn

_ 34 % Instagram
V USA vladne na B2B trzich Linkedin B o Twitter
Narozdll od Ceska je na americkych B2B trzich hlavni socidlni siti . 50 Pinterest
LinkedIn (vyuziva 97 % B2B firem) néasledovany Twitterem (87 %)

t té Faceb %). j

a teprve poté Facebookem (86 %). YouTube a Instagram je v USA I 50, ShideShare

pouzivany podobné jako v CR.

Zdroj: B-inside (2019)



Kdo ma na starosti
content marketing?

Content marketing ma u vétSiny B2B firem na starosti
zameéstnanec / zameéstnanci, ktefi maji i jinou pracovni ngpln.
Pouze v 5 % B2B firem maji na content marketing vyc¢lenénou
samostatnou pracovni pozici.

Externiho specialistu vyuzivd 15 % B2B firem, které se vénuji

content marketingu.

Kdo ma ve vasi firmé na starosti
content marketing a tvorbu obsahu?

Firmy, které se vénuji content marketingu

15 %

15 %

I 5

3%

87 %

Zaméstnanec / zaméstnanci,
kteti maji i jinou pracovni napli

Externi copywriter / specialista
na content marketing (freelancer)

Specializovana agentura

Zaméstnanec / zaméstnanci, ktery
se vénuje pouze content marketingu

Nékdo jiny

Zdroj: B-inside (2019)



Méreni uspésnosti
content marketingu

Zhruba tii ¢tvrtiny B2B firem, které se vénuji content marketingu,
maji pfehled o UspéS$nosti jednotlivych aktivit v rdmci obsahového
marketingu. Pouze 9 % vSak m4 stanovend jasna kritéria, kterd
pravidelné vyhodnocuje. Vice nez c¢tvrtina naopak uspésSnost

content marketingu nevyhodnocuje vibec.

Kdo méri, vyuziva jiné kanaly i formy content
marketingu

Firmy, které méfi uspéSnost content marketingu (at uz pomoci
metrik ¢i intuitivné), vyuzivaji méné forem i kanald pro komunikaci
jimi vytvafeného obsahu. Zd& se, Ze své usili vénuji méné
nastrojim, ale efektivnéji. Také struktura vyuzivanych forem
a kandll je u nich odliné. Pro Sifeni obsahu naptiklad vyuzivaji
méné ¢asto e-maily a méné &asto natadi videa. Casté&ji naopak pisi
case studies nebo tvofi interaktivni obsah (hry, kvizy,
kalkulacky...).

Mate stanovena kritéria pro vyhodnocovani
uspésnosti content marketingu?
Firmy, které se vénuji content marketingu
9%
Ano, mame stanovend jasna

kritéria, ktera pravidelné
vyhodnocujeme

Nemame stanovena kritéria,
ale zhruba vime, jak jsou
jednotlivé aktivity aspésné

m Uspésnost content marketingu
nevyhodnocujeme
63 %

Zdroj: B-inside (2019)



Shrnuti
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Vétsina B2B firem se content marketingu vénuje, vétsinou vSak nesystematicky.

Clanky, fotky, videa a posty na socialnich sitich jsou nejpopularnéjsi formy sdileni obsahu.

B2B firmy nemaji zameéstnance, ktefi by se starali vyhradné o content marketing.

Vice nez ¢tvrtina firem viibec nevyhodnocuje uspésnost content marketingu.
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Metodika a cile projektu

Hlavni cile projektu:

* Kontinuélné sledovat stav a vyvoj ¢eského a slovenského
B2B marketingu

* Mapovat vyvoj firemnich trhii v dob&ch rastu i poklesu

* Poskytnout hodnotny benchmark uc¢astnikim projektu

Téma B2B marketingu nebylo v CR ani v SR, na rozdil od
zahranic¢i, nikdy systematicky monitorovano. B2B monitor je
realizovan 2x ro¢né a kazda vlna obsahuje konjunkturalni
¢ast a ad hoc ¢éast na vybrané téma marketingu ¢i obchodu.

Respondenti:

Kazdé vlny prizkumu se ucastni 200 - 400 nahodné
vybranych firem ptsobicich na B2B trzich v CR a SR.
Dotaznik vyplnuji osoby zodpovédné za vedeni marketingu,
obvykle marketingovi ¢i obchodni feditelé.

Sbér dat:

Sbér dat posledni viny byl proveden v lednu 2019. Prazkumu
se zudastnilo 280 respondentt z CR.

Projekt realizuje vyzkumng agentura B-inside s.r.o.

B2B monitor ma tfi typy vystupt:

-t
N

3.

Clanky na portale www.b2bmonitor.cz
Souhrnna studie na portale

Benchmark pouze pro uc¢astniky aktualni viny projektu


http://www.b-inside.cz/
http://www.b2bmonitor.cz/
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B-inside - realizator
projektu B2B monitor

B-inside s.r.o. je vyzkumnou agenturou specializujici se na

vyzkumy firemnich trha (B2B).

Jsme tym lidi, ktefi se na B2B trzich pohybuji dlouhodobé.

Vétsina nasich projekt manazerd pracovala i na strané klientt,

vime proto, jak dodat vysledky zaméfené na potteby a obchodni

vysledky nasich klient.

Nasim klientim nabizime:

komplexni sluzby zaméfené na B2B (firemni) trhy

feSeni na miru potfebadm (kreativni a zaroveni pouzitelna
klientem v praxi)

odbornost a letité zkuSenosti z vyzkumu, marketingu,
managementu a poradenstvi

dlouhodobou spolupréci jdouci do podstaty samotného
fungovani firem

nejen rady, vize a doporuceni, ale konkrétni kroky
a konzultace vedouci k lep§im obchodnim vysledkim nasich
partnerd.



Jsme hrdi, ze mezi klienty B-inside patfi napriklad:
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Partnefi aktualni viny projektu

T l C Obsahova agentura

Prekladame, tlumocime, zajiStujeme Specialista na dlouhodobé dodavani
jazykové vzdélavani i rozvoj soft skills copywritingovych a content
ve firmach a disponujeme divizi expertu. marketingovych sluzeb v B2B i B2C.

MARKET SOUL mMainview

Branding & design
Stabilni partner pro komplexni Vytvafime vizudlni identitu
online marketingova feSeni. Vasi spole¢nosti.

B-inside


https://www.marketsoul.cz/
https://www.obsahova-agentura.cz/
https://www.tlc.cz/
https://mainview.cz/

www.binside.cz

B-inside

B-inside s.r. 0.

Smeralova 12, 170 00 Praha 7
Vavreckova 5262, 760 01 Zlin

IC: 24790648 | DIC: CZ24790648

Tel: +420 608 048 048
info@b-inside.cz
www.b-inside.cz



