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Vysledky prizkumu mezi B2B podniky v CR




Proc¢ se zabyvat rovhovahou
brandu a vykonu?

Rovnovaha brandu a vykonu se vyplaci

I 1 0/ Dlouhodoby vyvoj obratu firmy (primeérny pétilety rast)*
o 29 % Marketing buduje brand

a podporuje obchod

o o ) - 12 % };/iz;l;etmg pouze buduje
V pruméru o 16 proc. bodu lépe se dlouhodobé
dafilo podnikim, kde se vénuji budovani brandu - ey Marketing pouze
1 podpote obchodu, oproti firmam, kde se vénuji jen ° podporuje obchod

jedné nebo druhé oblasti.
20 % Celkem

Pf1 obratu 500 mil. K¢ se jednd o ¢astku 80 mil. K¢.

Zdroj: B-inside (2023); * primér skute¢ného obratu firmy v letech 2015-2017
vaéi prameéru obratu firmy v letech 2020-2022

A o kolik penéz prichazi vase firma, protoze
brand a vykon nejsou v rovnhovaze?
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Idealni svét #1

Brand a vykon ruku v ruce

o o/ Osobni nazor marketérti na brand vs. vykon

m Brand a vykon jde ruku v ruce,
jedno bez druhého nemé smysl

Naprostd vétSina marketéra je presvédcend, Ze
brand a vykon jdou ruku v ruce a jedno bez
druhého nema smysl.

neZ vykonnostni marketing

B Vykonnostni kampané jsou
v B2B dulezitéjsi nez branding

Zdroj: B-inside (2023)

A jaky je vas nazor?
Musi jit brand a vykon skute¢né ruku v ruce?
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Idealni svét #2

Brandu se vénujeme vice

3%

Ve vétSiné B2B podnikl tikaji, Ze se nyni brandu
vénuji vice nez dfive. Pouze neceld pétina tvrdi,
Ze se brandu vénuje méné nez dfiv.

S ohledem na to, Ze byl brand v B2B dlouho
podcetiovany, jde o skvélé vysledky.

Acovy?

wEg wEwy
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Méni se v priibéhu ¢asu pristup vasi firmy
k budovani znacky?

m Brandu se ted vénujeme
vice nez difv

Brandu se vénujeme stejné
jako dfiv
0,
29 % B Brandu se ted vénujeme
meéneé nez driv

Zdroj: B-inside (2023)



Idealni svét #3

Brand je vskutku zazrak

91%

9 z 10 dotazanych souhlasi, Ze silnd znacka
usnadriuje praci obchodnikiim a pomaha konkurovat
jinak nez cenou. 8 z 10 fik4, Ze silny brand pomuze
znacce dostat se do vybérového fizeni.

Je brand zazraény?
Pokud ano, vénuji se mu B2B firmy dost?
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Silna znacka...

m Zcela souhlasim ® SpiSe souhlasim ® Napul + nesouhlasim

...usnadnuje praci
obchodnikim
...poméaha konkurovat
°  jinak neZ cenou
...poméaha, aby nés
pfizvali do tendru

Zdroj: B-inside (2023)
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Realita #1

Vétsina jede na vykon

8 %

VétSina B2B firem (58 %) smétuje vice penéz, ¢asu
a usili do vykonnostniho marketingu v¢. podpory
pfimého  akviziéniho obchodu. O skutec¢né

rovnovaze brandu a vykonu Ize mluvit pouze
v necelé pétiné B2B firem.
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Kam sméruji penize, ¢as a usiliv B2B?

m Naprosta vétsina jde do
vykonu a podpory obchodu
Vice jde na vykon

m Podobné na brand i vykon

B Vice jde na branding

29 %

Zdroj: B-inside (2023)



Realita #2

Vede prezentace produktu

4 %

Ackoliv marketéti tvrdi, Ze branding je duleZity
a vénuji se mu vice nez dfive, stdle je vétSina

kampani a aktivit (54 %) zaméfend na prezentaci
produktt a sluzeb.

Podivame-li se na konkrétni provedeni mnoha
kampani, vidime pouze fotky produkti nebo vycet
skvélych vlastnosti nabizené sluzby. Brand ale
zahrnuje zejména emoce a na ty se v kampanich
soustiedi jen 20 % energie.
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Kolik % vasich marketingovych kampani
a aktivit je zaméreno na:

prezentaci produktl a sluzeb

B emoce, vzbuzeni pozitivnich

| pocitli v souvislosti se znackou
54 %

= osvétu trhu, budovani poptavky
po danych produktech

Zdroj: B-inside (2023)



Realita #3

Znalost znaéky? No...tuSime

3 o/ Vite, jaka je znalost a vnimani vasi znacky?

B Ano, mame to zmé&fené
prazkumem

Pouze neceld ¢tvrtina B2B podnikdl ma zmeéfenou

znalost a vnimani znacky. Ostatni to bud jen tusi,

anebo tuto informaci viilbec nemaji.

= Tusime to, ale nemame piesné
zmeérené

Nevime, ale chtéli bychom
veédét

Da se tidit brand, aniz bychom védéli, jak je na tom? . ,
B Nevime a ani to nepotifebujeme

Zdroj: B-inside (2023)
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Realita #4

Byznys nosi obchodnici

0%

Do vétSiny B2B podniki chodi nové poptavky
zejména na zadkladé piimé aktivity obchodnikt. Neni
divu, kdyZz vétSina casu, penéz a Uusili jde
na vykonnostni marketing a podporu pfimého
akvizicniho obchodu. Poptavky jako vysledek
marketingové prace chodi castéji pouze do cca
pétiny firem.
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Odkud dlouhodobé prichazi nové poptavky?

® Vyrazné vice od obchodnikd

= Vice od obchodnikt

= Stejné obchod i marketing
Vice z marketingu

B Vyrazné vice z marketingu

Zdroj: B-inside (2023)
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Nadéje #1

¥y N F

Silny brand prinasi poptavky

7 %

Ve vétSiné podniku, kde se nyni vénuji brandu vice
nez dfive, zaznamenavaji vySSi podil poptavek
generovanych marketingem.
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Jaky je oproti minulosti podil poptavek
generovanych marketingem?
m Vyssi ®Stejny = Nizsi

Ti, kteti se vénuji brandu

% , v er
vice nez diive

Ti, kteti se brandu vénuji
stejné nebo méné nez diive

Celkem

>

Zdroj: B-inside (2023)



Nadéje #2

Brand zvySuje Sanci prizvani

Zvazovali jste znacku XY, kdyz jste naposledy
kupovali obrabéci stroj?
1 Zatadili do vybé&rového fizeni Nezatadili

spontanne

Pravdépodobnost, Ze decision maker zaradi danou

znacku do vybérového fizeni, je 3x vyS$si, pokud zna - 77 % Zna znatku XY
znacku spontanngé, ne? pokud ji znd jen s ndpovédou
s napovédou.

0% 100 % Nezna znacku XY

Zdroj: B-inside (2023)
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Nadéje #3

Brand pomaha pfrilead gen

2X

Pfi cold callingu pomdha zndmy brand domluvit
schizku s obchodnikem. Aktivni znalost znacky
znamenala témét dvojnasobnou Sanci, Ze potencidlni
klient souhlasil s telefonickym kontaktovanim
od obchodnika a neodbyl asistentku slovy ,sta¢i mi
to mailem®.

B--inside

»,Mohu predat kontakt na Vas kolegiim
z obchodu, aby se s Vami spojili ohledné....?”

B Ano, at mi zavolaji
1 Ano, ale sta¢i mi e-mailové predstaveni
B Nemdm zdjem

nazvu

Zdroj: B-inside (2023)



Nadéje #4

Brand prinasi obchody

2X

Ani vykonnostni marketing nema takovou silu jako
dlouhodoba znalost znacky. Hledani na Internetu
a aktivni usili obchodniki méa jen polovi¢ni u¢innost
oproti silné znacce nebo doporuceni.
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Jak jste se dozvédéli o znaéce stroje,
ktery jste do firmy kupovali naposledy*?

Znam danou znacku

56 % Jlouhodobé

Doporucil mi ji maj

0
_ 40 % kolega/znamy
- 23 % Hledal jsem na Internetu
I 29 Kontaktoval mé
° obchodnik dané znacky

. 7% Jinak

Zdroj: B-inside (2023); *analyza jen za ty, ktefi zménili dodavatele stroje
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Inspirace #1

Cojsou pro marketéry
L,orandingoveé aktivity“?

Nejcastéjsi brandingovou aktivitou je v ¢eském B2B
prosttedi pritomnost na socialnich sitich. V top 3 se
dale umistily PR a brandingové kampané. Tuto
trojici dopliiuje ucast na veletrzich a konferencich.

Opakované zaznivalo:

* eventy

« Skoleni

* inzerce v odbornych médiich

« content marketing (blogy, podcasty, newslettery,
white papers, firemni ¢asopis, pfipadové studie)

* sponzoring.

B--inside

Top 5 brandingovych aktivit v Cesku

DN 3% Socidinisite

28 % PR
20 % Brandingové kampané
18 % Veletrhy

- 17 % Konference

Zdroj: B-inside (2023)

Inspirativnimi priklady jsou podpora mistnich komunit
a akci, dobrovolnictvi, socidlni podpora a pomoc, ABM,
solution marketing, budovani osobniho brandu hlavnich
osob ve firmé, interni komunikace, ambassadoring
Ci patenty a registrace u certifikacnich autorit.



Inspirace #2

Co je podle marketéru
+~wvykonnostni marketing“?

V ramci vykonnostniho marketingu a podpory
pfimého akvizi¢niho obchodu jsou nejcastéjsi PPC
kampané, lead generation (cold-calling, obvolavani
kontakti, on-line formulafre apod.) a placena
reklama na Internetu ¢i sociélnich sitich.

Casto zaznivala i u¢ast na veletrzich a vystavach
a e-mailingové kampaneé.

Inspirativnimi priklady jsou strategickd partnerstvi (napft.
v ramci supply-chain), webindre, ABM, networkingové akce,
uvodni konzultace zdarma, vzorky, dny otevienych dveri
a rizné zdkaznické akce.
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Top 5 aktivit vykonnostniho marketingu
a podpory pfimého akvizi¢niho obchodu

36 % Lead generation

Reklama na Internetu

0
33 % ¢i socialnich sitich

Veletrhy, vystavy,
konference

_ 26 % Newslettery, e-mailing

Zdroj: B-inside (2023)

28 %



Inspirace #3

On-line marketing v B2B

V ramci on-line marketingu je dnes web zakladnim
.must have“. Ma jej prakticky kazda B2B firma
a 74 % podniku se také aktivné stara, aby byl web
optimalizovany pro vyhledavace (SEO).

VétSina B2B podniki se vénuje neplacenym
aktivitam na socidlnich sitich. Placenou reklamu
v tomto prostoru vSak vyuZziva jen polovina (52 %).
Fenoménem poslednich let se stala firemni videa,
ktera zvetejiiuje pies 60 % B2B firem.

K dalSim aktivitdm patfi naptiklad firemni blog
(50 %), PPC kampané (49 %) ¢i digitalni magaziny
a Casopisy (42 %).

B--inside

Hlavni on-line marketingové aktivity v B2B

99 % Webové stranky

_ 78 % Neplacenéf pl“ris,p,évky
na socialnich sitich
62 % E-mail marketing
_ 61 % Firemni videa

Zdroj: B-inside (2023); B2B podniky s obratem nad 100 mil. K¢



Inspirace #4

Off-line marketing v B2B

Struktura off-line B2B marketingovych aktivit
je dlouhodobé velmi podobna. Vysoko se drzi
podpora prodeje, sponzoring, eventy a PR.

Letos se oproti lonsku snizilo procento firem, které
investuji do osobniho setkavani se zdkazniky — at uz
formou eventl (loni 75 %, letos 69 %) nebo veletrhli
(loni 72 %, letos 59 %). Zd4 se, Ze firmy na téchto
drahych aktivitach Setii.

Naopak roste direct mailing (loni 37 %, letos 40 %)
a telemarketing (loni 21 %, letos 25 %).

B--inside

Hlavni off-line marketingové aktivity v B2B

84 % Podpora prodeje

80 % Sponzoring

67 % PR
Veletrhy a vystavy
0
X (aktivni Géast)

Zdroj: B-inside (2023); B2B podniky s obratem nad 100 mil. K¢



O projektu

Vyzkumy, ze kterych vychazi tato prezentace: B2B monitor ma tfi typy vystupt:

* On-line prizkum mezi B2B marketéry, ke kterému byli

pfizvani pravidelni ucastnici projektu B2B monitor, lidé

sledujici socidlni sité B-inside, projektu B2B konference 1. Clanky na portale www.b2bmonitor.cz
a jejich organizatori. Prizkumu se =zucastnilo
120 respondentt. 2. Souhrnna studie na portale
* Reprezentativni telefonické prizkumy mezi B2B
podniky s obratem nad 100 mil. K¢, které probéhly 3. Benchmark pouze pro uéastniky aktualni viny projektu

v letech 2022 a 2023 v rdmci B2B monitoru. Na tyto
dotazniky odpovédélo dohromady 394 respondentt.

* Reprezentativni telefonické prizkumy, které realizovala
agentura B-inside pro své klienty. Obvykly vzorek
je 200-300 respondent.

B2B marketingu se v Cesku dlouhd léta nevénovala
takova pozornost jako v zahrani¢i. Pfed 12 lety jsme
se proto v B-inside rozhodli tento nedostatek napravit
a spustili jsme projekt B2B monitor, ktery situaci
v ¢eském B2B prostifedi od té doby sleduje. Dosud jsme
uskuteénili 25 vyzkumd, jejichz vysledky sdilime nejen
s jejich ucastniky, ale i s Sirokou odbornou vefejnosti.

Nasim za&meérem je pfindSet zajimavé a relevantni
informace, které poméhaji B2B marketérim a obchod-
niktim v jejich kazdodenni préaci.

B--inside


http://www.b2bmonitor.cz/

Data jsou jen zaCatek. B- inside
Pomlojzeme vam rozhodnout se Spra'vné autor B2B monitoru

Rychle pochopime, ﬁ Pripravime konkrétni a prakticka

? cofesite a proé¢ ﬁ doporuéeni

Projekt vzdy vede odbornik, ktery odfidil vice nez Prace pro nas nekonéi prezentaci s grafy. Sami jsme fidili
500 vyzkumu v desitkaich B2B obort. Pochopime B2B firmy — vime, jak postupovat, aby doporuéeni nebo
kontext i detaily. Rychle se zorientujeme i ve vasi strategie nezustala jen na papife a skute¢né vdm pomohla.
situacl.
Zajistime 2x vySSiresponse rate @ Propojime vyzkum

@ nez konkurence ( : s byznysem

Odpovi nam 8 z 10 decision makerd. Dostaneme se V B2B je propojeni mezi marketingem a obchodem velmi
i k asertivnim manazerim, bez jejichz nazoru by uzké. Projekt postavime tak, aby skute¢né pomohl B2B
vysledky byly zkreslené. marketingu i obchodu.

Funguje to. Vice nez 80 % klientli nam do pul roku zada dalSi zakazku.



Jsme hrdi, ze mezi klienty B-inside patri napriklad:
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www.b-inside.cz
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B-inside s.r. 0.

Smeralova 12, 170 00 Praha 7
Vavreckova 5262, 760 01 Zlin
Cyrilska 7, 602 00 Brno

IC: 24790648 | DIC: CZ24790648

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