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Autorŀ ǊŜŀƭƛȊłǘƻǊtŀǊǘƴŜǊ ǇǊǻȊƪǳƳǳ



aƛƭƝőǘŜƴłǌƛΣ

ǎǾŠǘB2B marketingu v2ŜǎƪǳseƴŜǳǎǘłƭŜǾȅǾƝƧƝ.±ƝŎŜƴŜȌǘǌŜǘƛƴŀ

B2B firem letos ƴŀǾȇǑƛƭŀǎǾŞƳŀǊƪŜǘƛƴƎƻǾŞǊƻȊǇƻőǘȅa ǾŠǘǑƛƴŀ

ǇƻŘƴƛƪǻŀƪǘƛǾƴŠinvestujedoǇǊǻȊƪǳƳǻ. AI seǎǘłǾłstandardem

ςǾȅǳȌƝǾłjiǳȌ88 % B2BƳŀǊƪŜǘŞǊǻ.

!ƪǘǳłƭƴƝǾȅŘłƴƝB2B monitoru ǾǑŀƪǇǌƛƴłǑƝi ȊŀƧƝƳŀǾƻǳnovinku.

Na interpretaci ǾȅōǊŀƴȇŎƘdat jsme ƴƻǾŠspolupracovali

s agenturouEffectix,ƪǘŜǊłdoplnila pohledȊƪǳǑŜƴȇŎƘƻŘōƻǊƴƝƪǻ

z praxe.

5Ɲƪȅtomu B2B monitor ƴƻǾŠobsahujenejenƪƭƝőƻǾŞtrendy, ale

i ŜȄǇŜǊǘƴƝƪƻƳŜƴǘłǌŜa ǇǊŀƪǘƛŎƪŞtipy, ƪǘŜǊŞmohou ŦƛǊƳłƳ

pomociƭŞǇŜreagovatnaŀƪǘǳłƭƴƝǾȇǾƻƧ.

±ŠǌƝƳŜΣȌŜǾłƳB2B monitor ƻǇŠǘƴŀōƝŘƴŜinspiraci

iǇƻŘƴŠǘȅproǾŀǑƛƪŀȌŘƻŘŜƴƴƝǇǊłŎƛ.
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B-inside s.r.o. jeǾȇȊƪǳƳƴłagenturaǎǇŜŎƛŀƭƛȊǳƧƝŎƝse

na ƪƻƳǇƭŜȄƴƝǎƭǳȌōȅȊŀƳŠǌŜƴŞna B2B trhy. Mezi

ƴŀǑŜƘƭŀǾƴƝǎƭǳȌōȅǇŀǘǌƝǇǊǻȊƪǳƳȅtrhu, ȊƴŀőƪȅΣ

datamining aǇǊǻȊƪǳƳȅspokojenostiȊłƪŀȊƴƝƪǻ.

Effectix .com, s.r.o. je ǇǌŜŘƴƝőŜǎƪƻ-ǎƭƻǾŜƴǎƪł

ŘƛƎƛǘłƭƴƝagentura se 17letou ŜȄǇŜǊǘƝȊƻǳΣƪǘŜǊł

ƪƭƛŜƴǘǻƳposkytuje ƪƻƳǇƭŜȄƴƝǎƭǳȌōȅod strategie

a ōǳŘƻǾłƴƝȊƴŀőŜƪǇǌŜǎǾȇƪƻƴƴƻǎǘƴƝmarketing,

SEO,data a AI ŀȌpoǾȊŘŠƭłǾłƴƝ.
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5ŀǘŀ Ƨǎƻǳ ƧŜƴ ȊŀőłǘŜƪΦ

tƻƳǻȌŜƳŜ ǾłƳ ǊƻȊƘƻŘƴƻǳǘ ǎŜ ǎǇǊłǾƴŠΦ

wȅŎƘƭŜ ǇƻŎƘƻǇƝƳŜΣ 

Ŏƻ ǌŜǑƝǘŜ ŀ ǇǊƻő

Projekt ǾȌŘȅvede ƻŘōƻǊƴƝƪΣƪǘŜǊȇƻŘǌƝŘƛƭǾƝŎŜƴŜȌ

500 ǾȇȊƪǳƳǻv ŘŜǎƝǘƪłŎƘB2B ƻōƻǊǻ. tƻŎƘƻǇƝƳŜ

kontext i detaily. Rychle se zorientujeme i ve ǾŀǑƝ

situaci.

tǌƛǇǊŀǾƝƳŜ ƪƻƴƪǊŞǘƴƝ ŀ ǇǊŀƪǘƛŎƪł 

ŘƻǇƻǊǳőŜƴƝ

tǊłŎŜpro ƴłǎƴŜƪƻƴőƝǇǊŜȊŜƴǘŀŎƝs grafy. Sami jsmeǌƝŘƛƭƛ

B2B firmy ςǾƝƳŜΣjak postupovat, aby ŘƻǇƻǊǳőŜƴƝnebo

strategieƴŜȊǻǎǘŀƭŀjen naǇŀǇƝǌŜaǎƪǳǘŜőƴŠǾłƳpomohla.

½ŀƧƛǎǘƝƳŜ нҎǾȅǑǑƝ ǊŜǎǇƻƴǎŜ ǊŀǘŜ 

ƴŜȌ ƪƻƴƪǳǊŜƴŎŜ

hŘǇƻǾƝƴłƳ8 z 10 decisionƳŀƪŜǊǻ. Dostanemese

i k ŀǎŜǊǘƛǾƴƝƳƳŀƴŀȌŜǊǻƳΣbez ƧŜƧƛŎƘȌƴłȊƻǊǳby

ǾȇǎƭŜŘƪȅbylyȊƪǊŜǎƭŜƴŞ.

tǊƻǇƻƧƝƳŜ ǾȇȊƪǳƳ 

s byznysem 

V B2B je ǇǊƻǇƻƧŜƴƝmezi marketingem a obchodem velmi

ǵȊƪŞ. Projekt ǇƻǎǘŀǾƝƳŜtak, aby ǎƪǳǘŜőƴŠpomohl B2B

marketingu i obchodu.

CǳƴƎǳƧŜ ǘƻΦ ±ƝŎŜ ƴŜȌ ул ҈ ƪƭƛŜƴǘǻ ƴłƳ Řƻ Ǉǻƭ Ǌƻƪǳ ȊŀŘł ŘŀƭǑƝ ȊŀƪłȊƪǳΦ

autor B2B monitoru



WǎƳŜ ƘǊŘƝΣ ȌŜ ƳŜȊƛ ƪƭƛŜƴǘȅ .-ƛƴǎƛŘŜ ǇŀǘǌƝ ƴŀǇǌƝƪƭŀŘΥ



.н. ƳŀǊƪŜǘƛƴƎ Ǿ 2w Ǿ ǊƻŎŜ нлнс

wȅŎƘƭȇ ǇǌŜƘƭŜŘ

±ƝŎŜƴŜȌǘǌŜǘƛƴŀǇƻŘƴƛƪǻv ǇƻǎƭŜŘƴƝŘƻōŠƴŀǾȇǑƛƭŀǎǾǻƧ

ƳŀǊƪŜǘƛƴƎƻǾȇǊƻȊǇƻőŜǘ. 2ŀǎǘŠƧƛse ƧŜŘƴło firmy, ƪǘŜǊȇƳrostl

obrat.

bŀǾƻƭłǾłƴƝ ǎŎƘǻȊŜƪ ŘŠƭł ƧŜƴ ǇŠǘƛƴŀ .н. ŦƛǊŜƳ

TelemarketinguőƛǘŜƭŜŦƻƴƛŎƪŞƳǳǇǌŜŘƧŜŘƴłǾłƴƝǎŎƘǻȊŜƪseǾŠƴǳƧŜ

jen 20 % B2BǇƻŘƴƛƪǻ.tǌƛǘƻƳjde o ƴłǎǘǊƻƧΣƪǘŜǊȇƳǻȌŜōȇǘvelmi

ŜŦŜƪǘƛǾƴƝ.

±ƝŎŜ ƴŜȌ ǘǌŜǘƛƴŀ .н. ŦƛǊŜƳ ƴŀǾȅǑǳƧŜ ǎǾŞ ǊƻȊǇƻőǘȅ

Mix off-lineƳŀǊƪŜǘƛƴƎƻǾȇŎƘaktivit jeŘƭƻǳƘƻŘƻōŠǎǘŀōƛƭƴƝ.±ŠǘǑƛƴŀ

ǇƻŘƴƛƪǻǾȅǳȌƝǾłpodporu prodeje, eventy, PR a sponzoring. {ƛƭƴł

jeǘŀƪŞŀƪǘƛǾƴƝǵőŀǎǘnaǾŜƭŜǘǊȊƝŎƘaǾȇǎǘŀǾłŎƘ.

Off-line marketing se v B2BǇǌƝƭƛǑƴŜƳŠƴƝ

tǊǻȊƪǳƳȅ ǘǊƘǳ ǊŜŀƭƛȊǳƧŜ ус ҈ .н. ǇƻŘƴƛƪǻ

tǊǻȊƪǳƳȅtrhu jsou standardem bez ohledu na velikost

ƳŀǊƪŜǘƛƴƎƻǾŞƘƻǊƻȊǇƻőǘǳőƛvelikost trhu, naƪǘŜǊŞƳse B2B firmy

ǇƻƘȅōǳƧƝ.

6

¦ƳŠƭƻǳinteligenci v B2B marketingu ǾȅǳȌƝǾłŀƪǘǳłƭƴŠ88 %

ǇƻŘƴƛƪǻ. Loni to bylo 78 %.

błǎǘǊƻƧŜAIŘƻƳƛƴǳƧƝon-line marketingu

87 % B2B firem ǾȅǳȌƝǾłƴŜǇƭŀŎŜƴŞǇǌƝǎǇŠǾƪȅΣ62 % si reklamu

naǎƻŎƛłƭƴƝŎƘǎƝǘƝŎƘǘŀƪŞǇƭŀǘƝ.

NaǎƻŎƛłƭƴƝŎƘǎƝǘƝŎƘjeǾŠǘǑƛƴŀB2BǇƻŘƴƛƪǻ



wƻȊǇƻőǘȅ 
na B2B marketing



wƻȊǇƻőǘȅ ƴŀ .н. ƳŀǊƪŜǘƛƴƎ

8

Wŀƪ ǾŜƭƪȇ ǊƻȊǇƻőŜǘ ƴŀ .н. ƳŀǊƪŜǘƛƴƎ ƳłǘŜΚ

B2B monitoru se ǵőŀǎǘƴƝǾŜƭƪŞfirmy ƴŀǇǌƝőobory s obratem

nad 100 mil. Yő(IT, ǎƭǳȌōȅύΣrespektive firmy s obratem nad 500

mil. YőόǇǊǻƳȅǎƭύ. Je ŀȌȊŀǊłȌŜƧƝŎƝΣȌŜ35 % z nich disponuje

ƳŀǊƪŜǘƛƴƎƻǾȇƳǊƻȊǇƻőǘŜƳpouzedo 500 tis.Yő.

2ƝƳǾŠǘǑƝje ŎƝƭƻǾȇtrh, ǘƝƳǾƝŎŜǇŜƴŠȊpodniky ƛƴǾŜǎǘǳƧƝ

do marketingu. ½ŀǘƝƳŎƻfirmy na ƳŀƭȇŎƘǘǊȊƝŎƘŘƛǎǇƻƴǳƧƝ

v ǇǊǻƳŠǊǳƳŀǊƪŜǘƛƴƎƻǾȇƳǊƻȊǇƻőǘŜƳ1,6 mil. YőΣfirmy ŎƝƭƝŎƝ

naǘƛǎƝŎŜȊłƪŀȊƴƝƪǻŘłǾŀƧƝdo marketingu vǇǊǻƳŠǊǳ5,9 mil.Yő.

(2026) (2026)

56 %

35 %

19 %

35 %

23 %

18 %

16 %

18 %

19 %

38 %

35 %

32 %

2 %

9 %

30 %

15 %

aŀǊƪŜǘƛƴƎ ŎƝƭƝ ƴŀ ŘŜǎƝǘƪȅ
ȊłƪŀȊƴƝƪǻ

aŀǊƪŜǘƛƴƎ ŎƝƭƝ ƴŀ ǎǘƻǾƪȅ
ȊłƪŀȊƴƝƪǻ

aŀǊƪŜǘƛƴƎ ŎƝƭƝ ƴŀ ǘƛǎƝŎŜ
ȊłƪŀȊƴƝƪǻ

Celkem

5ƻ рлл ǘƛǎΦ Yőрлм ǘƛǎΦ Yő ςм ƳƛƭΦ Yő

1,1 ς р ƳƛƭΦ Yő bŀŘ р ƳƛƭΦ Yő

35 %

18 %

32 %

15 %

5ƻ рлл ǘƛǎΦ Yő

рлм ǘƛǎΦ Yő ςм ƳƛƭΦ Yő

1,1 ς р ƳƛƭΦ Yő

bŀŘ р ƳƛƭΦ Yő

wƻȊǇƻőŜǘ ƴŀ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎ ƴŀ ǊǻȊƴŠ ǾŜƭƪȇŎƘ ǘǊȊƝŎƘ

q мΣс ƳƛƭΦ Yő

q нΣр ƳƛƭΦ Yő

q рΣф ƳƛƭΦ Yő

q оΣс ƳƛƭΦ Yő



wƻȊǇƻőǘȅ ƴŀ .н. ƳŀǊƪŜǘƛƴƎ Ǌƻǎǘƻǳ

9

wƻȊǇƻőŜǘ ƴŀ .н. ƳŀǊƪŜǘƛƴƎ ƧǎǘŜ Ǿ ǇƻǎƭŜŘƴƝ ŘƻōŠΥ

±ƝŎŜƴŜȌǘǌŜǘƛƴŀǇƻŘƴƛƪǻv ǇƻǎƭŜŘƴƝŘƻōŠƴŀǾȇǑƛƭŀǎǾǻƧ

ƳŀǊƪŜǘƛƴƎƻǾȇǊƻȊǇƻőŜǘ.

bŀǾȇǑŜƴƝǊƻȊǇƻőǘǻna marketing seőŀǎǘŠƧƛǘȇƪŀƭƻfirem,ƪǘŜǊȇƳse

v ǇƻǎƭŜŘƴƝƳroce Řŀǌƛƭƻ. 5ƭƻǳƘƻŘƻōŞǾȇǎƭŜŘƪȅB2B monitoru

ǳƪŀȊǳƧƝΣȌŜjde velmi őŀǎǘƻo ǎǘŜƧƴŞpodniky, ƪǘŜǊȇƳseŘŀǌƝǇǊłǾŠ

proto,ȌŜsemarketingu systematickyǾŠƴǳƧƝ.

(2026) (2026)

6 %

32 %

52 %

10 %

1 %

±ȇǊŀȊƴŠ ƴŀǾȇǑƛƭƛ

aƝǊƴŠ ƴŀǾȇǑƛƭƛ

tƻƴŜŎƘŀƭƛ ȊƘǊǳōŀ ǎǘŜƧƴȇ

aƝǊƴŠ ǎƴƝȌƛƭƛ

±ȇǊŀȊƴŠ ǎƴƝȌƛƭƛ

YǘŜǊŞ ǇƻŘƴƛƪȅ ƴŀǾȅǑƻǾŀƭȅ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎƻǾȇ ǊƻȊǇƻőŜǘΚ

37 %

40 %

44 %

27 %

32 %

38 %

aŀǊƪŜǘƛƴƎ Ƴł ǎǘǊŀǘŜƎƛŎƪƻǳ Ǌƻƭƛ

aŀǊƪŜǘƛƴƎ ƴŜƳł ǎǘǊŀǘŜƎƛŎƪƻǳ Ǌƻƭƛ

CƛǊƳŠ ǎŜ Řŀǌƛƭƻ όǊǻǎǘ ƻōǊŀǘǳύ

Firma stagnovala

CƛǊƳŠ ǎŜ ƴŜŘŀǌƛƭƻ όǇƻƪƭŜǎ ƻōǊŀǘǳύ

Celkem



Pohled z praxe

10

Pokud ǳǾŀȌǳƧŜǘŜo ƴŀǾȇǑŜƴƝǾƭŀǎǘƴƝƘƻǊƻȊǇƻőǘǳΣmoje rada

z praxe je ƧŜŘƴƻŘǳŎƘł: ŘǌƝǾŜƴŜȌǇƻȌłŘłǘŜo ŘŀƭǑƝǇŜƴƝȊŜΣ

ƳǳǎƝǘŜǳƳŠǘǾŜŘŜƴƝfirmy ƧŀǎƴŠǇǊƻƪłȊŀǘΣco ǎǘłǾŀƧƝŎƝ

ƳŀǊƪŜǘƛƴƎƻǾŞaktivity ǊŜłƭƴŠǇǌƛƴłǑŜƧƝŎŜƭŞƳǳbyznysu.

tǌŜŘ ȌłŘƻǎǘƝ ƻ ƴŀǾȇǑŜƴƝ ǊƻȊǇƻőǘǳ ǎŜ ǇǌƛǇǊŀǾǘŜ

Data ƧŀǎƴŠǳƪŀȊǳƧƝΣȌŜǊƻȊǇƻőǘȅrostou ǇǌŜŘŜǾǑƝƳtam, kde

marketing ƴŜƴƝǾƴƝƳłƴjen jako ƴłƪƭŀŘƻǾŞǎǘǌŜŘƛǎƪƻnebo

servis pro obchod, ale jako ǎƪǳǘŜőƴȇmotor Ǌǻǎǘǳ. ±ƝŎŜƴŜȌ

ǘǌŜǘƛƴŀfirem ǎǾŞinvesticeƴŀǾȇǑƛƭŀΣŎƻȌje trend,ƪǘŜǊȇǾƛŘƝƳŜ

ȊŜƧƳŞƴŀu ǇƻŘƴƛƪǻs jasnouǎǘǊŀǘŜƎƛƝa ǊǻǎǘƻǾȇƳƛambicemi.

bŀǾȇǑŜƴƝǊƻȊǇƻőǘǳje pak ǇǌƛǊƻȊŜƴȇƳŘǻǎƭŜŘƪŜƳŘǻǾŠǊȅ

vŘƻǎŀȌŜƴŞǾȇǎƭŜŘƪȅΣnikoliv jen snahouαōȇǘǾƝŎŜǾƛŘŠǘά.

aŀǊƪŜǘƛƴƎ ƴŜƴƝ ōǌŜƳŜƴƻΣ ŀƭŜ ƳƻǘƻǊ01 03

02

YƭƝőŜƳƴŜƴƝŀōǎƻƭǳǘƴƝőłǎǘƪŀΣale schopnostǇǊƻƳŠƴƛǘƪŀȌŘƻǳ

investovanou korunu v ƻōŎƘƻŘƴƝdopad. Na ƳŜƴǑƝŎƘǘǊȊƝŎƘΣ

kde ŎƝƭƝǘŜnaŘŜǎƝǘƪȅȊłƪŀȊƴƝƪǻΣje naprostoȊłǎŀŘƴƝǇǌŜǎƴƻǎǘΣ

prioritizace aǘŠǎƴŞƴŀǇƻƧŜƴƝmarketingu naƻōŎƘƻŘƴƝǘȇƳ.

/ƻ ƧŜ ƪƭƝőŜƳ ƪ ŘƻǎŀȌŜƴƝ ŎƝƭŜΚ

MichalIƻǊƶłƪ
COO,Effectix.com, s.r.o.



tǊǻȊƪǳƳȅ ǘǊƘǳ
v B2B marketingu



±ȅǳȌƝǾłƴƝ ǇǊǻȊƪǳƳǻ ǘǊƘǳ Ǿ .н. ƳŀǊƪŜǘƛƴƎǳ

12

WŀƪŞ ǇǊǻȊƪǳƳȅ ǘǊƘǳ .н. ŦƛǊƳȅ ǊŜŀƭƛȊǳƧƝΚ

(2026)

tǊǻȊƪǳƳȅspokojenostiȊłƪŀȊƴƝƪǻaƻǾŠǌŜƴƝsituacena trhu (jak si

ǎǘƻƧƝfirma vǇƻǊƻǾƴłƴƝsƪƻƴƪǳǊŜƴŎƝύjsou dnesƧƛȌv B2BǇƻŘƴƛŎƝŎƘ

standardem.

ус ҈ .н. ŦƛǊŜƳ ǊŜŀƭƛȊǳƧŜ ǇǊǻȊƪǳƳȅ ǘǊƘǳ

bŀǇǊƻǎǘłǾŠǘǑƛƴŀB2BǇƻŘƴƛƪǻrealizovalaƴŠƪǘŜǊȇzǇǊǻȊƪǳƳǻtrhu

őƛȊłƪŀȊƴƝƪǻ.

75 %

73 %

55 %

45 %

41 %

40 %

40 %

29 %

tǊǻȊƪǳƳ ǎǇƻƪƻƧŜƴƻǎǘƛ ȊłƪŀȊƴƝƪǻ

hǾŠǌŜƴƝ ǎƛǘǳŀŎŜ ƴŀ ǘǊƘǳ

½ƧƛǑǙƻǾłƴƝ ȊǇŠǘƴŞ ǾŀȊōȅ ƴŀ ǾȅǾƝƧŜƴȇ
ǇǊƻŘǳƪǘ őƛ ǎƭǳȌōǳ

!ƴŀƭȇȊȅ ƛƴǘŜǊƴƝŎƘ ȊłƪŀȊƴƛŎƪȇŎƘ Řŀǘ

±ȇȊƪǳƳ Ȋƴŀőƪȅ όƳŠǌŜƴƝ Ȋƴŀƭƻǎǘƛ ŀ
ǾƴƝƳłƴƝ Ȋƴŀőƪȅύ

±ȇȊƪǳƳȅ ǇǊƻ ǎŜƎƳŜƴǘŀŎƛ ǘǊƘǳ

tǊǻȊƪǳƳ ǇƻǘǌŜō ŀ ƳƻǘƛǾǻ ŎƝƭƻǾȇŎƘ
skupin

¢ŜǎǘƻǾłƴƝ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎƻǾŞ ƪƻƳǳƴƛƪŀŎŜ



Petr Fusek
CEO, B-inside

Pohled z praxe

13

tǊǻȊƪǳƳȅtrhu ǇƻƳłƘŀƧƝodhalit ǇǌƝƭŜȌƛǘƻǎǘƛa limity, ƪǘŜǊŞby

jinak ȊǻǎǘŀƭȅǎƪǊȅǘŞ. ¦ƪŀȊǳƧƝΣkde ƭŜȌƝǊǻǎǘƻǾȇǇƻǘŜƴŎƛłƭΣƧŀƪŞ

segmenty ƳŀƧƝƴŜƧǾŠǘǑƝhodnotu a kde naopak ȊǘǊłŎƝǘŜ

relevanci neboȊłƪŀȊƴƝƪȅ. NaȊłƪƭŀŘŠǘŠŎƘǘƻdat pakŘƻƪłȌŜǘŜ

ǇǌŜǎƴŠƧƛŎƝƭƛǘmarketing, vybratǎǇǊłǾƴŞƪŀƴłƭȅaǇƻǎƪƭłŘŀǘmix

aktivit tak, aby ŘłǾŀƭsmysl nejen ƳŀǊƪŜǘƛƴƎƻǾŠΣale

i ƻōŎƘƻŘƴŠ. Marketing se ǇƻǎƻǳǾłod ƛȊƻƭƻǾŀƴȇŎƘƪŀƳǇŀƴƝ

k ǌƝȊŜƴŞƳǳǎȅǎǘŞƳǳΣƪǘŜǊȇƳłƧŀǎƴȇǎƳŠǊa ƻǇƝǊłse

oǇƻŎƘƻǇŜƴƝtrhu, ne oƴłƘƻŘǳ.

5ŀǘŀ Ƨŀƪƻ ȊłƪƭŀŘ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎƻǾŞ ǎǘǊŀǘŜƎƛŜ

tǊǻȊƪǳƳȅtrhu ŘłǾŀƧƝŦƛǊƳłƳƳƻȌƴƻǎǘŘŠƭŀǘǊƻȊƘƻŘƴǳǘƝ

na ȊłƪƭŀŘŠreality, ne ŘƻƳƴŠƴŜƪ. V B2B ǇǊƻǎǘǌŜŘƝse őŀǎǘƻ

ǎǇƻƭŞƘłnaȊƪǳǑŜƴƻǎǘƻōŎƘƻŘƴƝƪǻneboαǇƻŎƛǘzǘǊƘǳάΣale ten

je ǾȌŘȅƻƳŜȊŜƴȇ. Data z ǇǊǻȊƪǳƳǻǳƪŀȊǳƧƝΣkdo je ǎƪǳǘŜőƴȇ

ȊłƪŀȊƴƝƪΣco ǌŜǑƝΣjak se rozhoduje, a co pro ƴŠƧƳłhodnotu.

5Ɲƪȅtomu ƴŜǾȅǘǾłǌƝǘŜprodukt, komunikaci ani strategii

αƴŀǎƭŜǇƻάΣaleƻǇƝǊłǘŜseoǊŜłƭƴŞǇƻǘǌŜōȅtrhu.

tǊǻȊƪǳƳȅ ǘǊƘǳ ǇǌƛƴłǑƝ Ŧŀƪǘŀ ƳƝǎǘƻ ŘƻƳƴŠƴŜƪ03

02

Mimo ǇǊǻȊƪǳƳǻtrhu je ŘǻƭŜȌƛǘŞȊƳƝƴƛǘǘŀƪŞnutnost ƳŠǌŜƴƝ

spokojenosti ȊŀƳŠǎǘƴŀƴŎǻ. Ta ǘƻǘƛȌǇǌƝƳƻƻǾƭƛǾƶǳƧŜǾȇƪƻƴ

firmy, kvalitu ǇǊłŎŜi to, jak firmu ǾƴƝƳŀƧƝȊłƪŀȊƴƝŎƛ. Bez

ǇǊŀǾƛŘŜƭƴŞȊǇŠǘƴŞvazby snadnoǇǌŜƘƭŞŘƴŜǘŜǇǊƻōƭŞƳȅΣƪǘŜǊŞ

se ŘǌƝǾŜnebo ǇƻȊŘŠƧƛǇǊƻƧŜǾƝve fluktuaci nebo poklesu

Ǿȇƪƻƴƴƻǎǘƛ.

bŜȊŀǇƻƳƝƴŜƧǘŜ ƴŀ ǎǇƻƪƻƧŜƴƻǎǘ ȊŀƳŠǎǘƴŀƴŎǻ01



tǊǻȊƪǳƳ ǎǇƻƪƻƧŜƴƻǎǘƛ ȊłƪŀȊƴƝƪǻ

±ȅǳȌƝǾłƴƝ ǇǊǻȊƪǳƳǳ ǎǇƻƪƻƧŜƴƻǎǘƛ ȊłƪŀȊƴƝƪǻ01

V B2B ǇǊƻǎǘǌŜŘƝőŀǎǘƻpanuje pocit, ȌŜpokud se ȊłƪŀȊƴƝƪ

ƴŜƻȊȇǾłΣje ǾǑŜŎƘƴƻv ǇƻǌłŘƪǳ. Realita je ale ǎƭƻȌƛǘŠƧǑƝ.

NespokojenostseǘƻǘƛȌőŀǎǘƻneprojevujeǎǘƝȌƴƻǎǘƝΣaleǘƛŎƘȇƳ

odchodem ke konkurenci. A ǇǊłǾŠproto je ǎȅǎǘŜƳŀǘƛŎƪȇ

ǇǊǻȊƪǳƳspokojenosti ȊłƪŀȊƴƝƪǻƪƭƝőƻǾȇƳƴłǎǘǊƻƧŜƳΣjak

pochopit, co seǎƪǳǘŜőƴŠŘŠƧŜ. V ǇǊƻǎǘǌŜŘƝΣkde jeǇǊƻŘǳƪǘƻǾł

kvalita őŀǎǘƻstandardem, se ƪƻƴƪǳǊŜƴőƴƝǾȇƘƻŘŀǇǌŜǎƻǳǾł

ǇǊłǾŠdo vztahuseȊłƪŀȊƴƝƪŜƳ.

bŜǎǇƻƪƻƧŜƴƝ ȊłƪŀȊƴƝŎƛ ƻŘŎƘłȊƝ ǇƻǘƛŎƘǳ

(2026)

02

BezŀƪǘƛǾƴƝƘƻȊƧƛǑǙƻǾłƴƝȊǇŠǘƴŞvazby ale firmy őŀǎǘƻǇǊŀŎǳƧƝ

jen s ŘƻƳƴŠƴƪŀƳƛ. tǊǻȊƪǳƳspokojenostiƴŜƴƝjen αƪƻƴǘǊƻƭŀ

ƴłƭŀŘȅάΣaleƴłǎǘǊƻƧǾőŀǎƴŞdetekce rizik i ǇǌƝƭŜȌƛǘƻǎǘƝ.tƻƳłƘł

odhalit ǎƭŀōłƳƝǎǘŀŘǌƝǾŜΣƴŜȌȊŀőƴƻǳƻǾƭƛǾƶƻǾŀǘƻōŎƘƻŘƴƝ

ǾȇǎƭŜŘƪȅ. ½łǊƻǾŜƶukazuje,kdeƳłfirmaǎƪǳǘŜőƴȇprostor se

ƻŘƭƛǑƛǘ. Nejde tedy jen o to ǾŠŘŠǘΣjestli jsou ȊłƪŀȊƴƝŎƛ

ǎǇƻƪƻƧŜƴƝΣaleǇǊƻőςa co sǘƝƳŘłƭ.

tǊǻȊƪǳƳ ǇƻƳłƘł ŘŜǘŜƪƻǾŀǘ ǊƛȊƛƪŀ ƛ ǇǌƝƭŜȌƛǘƻǎǘƛ

14

Petr Fusek
CEO, B-inside

64 %

76 %

82 %

75 %

/ƝƭƝ ƴŀ ŘŜǎƝǘƪȅ
ȊłƪŀȊƴƝƪǻ

/ƝƭƝ ƴŀ ǎǘƻǾƪȅ
ȊłƪŀȊƴƝƪǻ

/ƝƭƝ ƴŀ ǘƛǎƝŎŜ
ȊłƪŀȊƴƝƪǻ

Celkem

% firem,ƪǘŜǊŞǇǊǻȊƪǳƳǊŜŀƭƛȊǳƧƝΣdle velikostiŎƝƭƻǾŞƘƻtrhu



!ƴŀƭȇȊȅ ƛƴǘŜǊƴƝŎƘ ȊłƪŀȊƴƛŎƪȇŎƘ Řŀǘ

±ȅǳȌƝǾłƴƝ ŀƴŀƭȇȊ ƛƴǘŜǊƴƝŎƘ Řŀǘ Ǿ őŀǎŜ

Ve ŎƘǾƝƭƛΣkdy ƳłǘŜŘŜǎƝǘƪȅȊłƪŀȊƴƝƪǻΣse ƧŜǑǘŠŘłfungovat

na ȊƪǳǑŜƴƻǎǘƛƻōŎƘƻŘƴƝƪǻ. Jakmile jich ƳłǘŜstovky nebo

ǘƛǎƝŎŜΣǇǌŜǎǘłǾłto ǎǘŀőƛǘ. tǊłǾŠtady se ƻǘŜǾƝǊłprostor

pro systematickouǇǊłŎƛs ŜȄƛǎǘǳƧƝŎƝȊłƪŀȊƴƛŎƪƻǳōłȊƝ. 5Ɲƪȅ

ŀƴŀƭȇȊŜdat ȊƧƛǎǘƝǘŜΣkde ŘłǾłsmysl pracovat s cross-sellem

nebo up-sellem,a kde naopakǘƭŀőƝǘŜƴŀōƝŘƪǳtam, kde ƴŜƳł

ǑŀƴŎƛǳǎǇŠǘ. !ƴŀƭȇȊŀǇǌŜǎǘłǾłōȇǘpohledem do minulosti

aǎǘłǾłseƴłǎǘǊƻƧŜƳΣƪǘŜǊȇǾłƳǇƻƳłƘłǌƝŘƛǘΣkam investovat

őŀǎΣǊƻȊǇƻőŜǘiƻōŎƘƻŘƴƝenergii.

±ȅǘŠȌǘŜ ǎǾł ƛƴǘŜǊƴƝ Řŀǘŀ ƴŀ ƳŀȄƛƳǳƳ

(2026)
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¢ƻƳłǑ {ƻǳƪǳǇ
CEO, B-inside

DataǇƻƳłƘŀƧƝodhalit, na koho ƳłsmyslŎƝƭƛǘƪŀƳǇŀƴŠΣkdo

je ǎƪǳǘŜőƴȇdecision maker a ƧŀƪŞtypy ȊłƪŀȊƴƝƪǻǾłƳ

ǇǌƛƴłǑŜƧƝƴŜƧǾŠǘǑƝhodnotu.{ȅǎǘŜƳŀǘƛŎƪłŀƴŀƭȇȊŀȊłƪŀȊƴƛŎƪȇŎƘ

dat ǳƳƻȌƶǳƧŜŦƛǊƳłƳzjistit, kde se mezi αƴŜƴłǇŀŘƴȇƳƛά

ȊłƪŀȊƴƝƪȅǎƪǊȇǾłōǳŘƻǳŎƝƘǾŠȊŘŀs ǊǻǎǘƻǾȇƳǇƻǘŜƴŎƛłƭŜƳ.

Nebo naopak, ȌŜőłǎǘŘƭƻǳƘƻŘƻōȇŎƘƪƭƛŜƴǘǻǳȌŘłǾƴƻ

stagnuje,iƪŘȅȌjimƻōŎƘƻŘƴƝŎƛǾŠƴǳƧƝVIPǇŞőƛ.

½ƧƛǎǘŠǘŜΣ ƪǘŜǌƝ ȊłƪŀȊƴƝŎƛ ƳŀƧƝ ǇƻǘŜƴŎƛłƭ Ǌǻǎǘǳ

27 %

48 %

55 %

45 %

/ƝƭƝ ƴŀ ŘŜǎƝǘƪȅ
ȊłƪŀȊƴƝƪǻ

/ƝƭƝ ƴŀ ǎǘƻǾƪȅ
ȊłƪŀȊƴƝƪǻ

/ƝƭƝ ƴŀ ǘƛǎƝŎŜ
ȊłƪŀȊƴƝƪǻ

Celkem

% firem,ƪǘŜǊŞŀƴŀƭȇȊǳǊŜŀƭƛȊǳƧƝΣdle velikostiŎƝƭƻǾŞƘƻtrhu

01

02



aŠǌŜƴƝ Ȋƴŀƭƻǎǘƛ ŀ ǾƴƝƳłƴƝ Ȋƴŀőƪȅ

±ȅǳȌƝǾłƴƝ ǇǊǻȊƪǳƳǳ Ȋƴŀőƪȅ

{ƛƭƴłȊƴŀőƪŀv B2BǇǌƝƳƻƻǾƭƛǾƶǳƧŜƻōŎƘƻŘƴƝǾȇǎƭŜŘƪȅ.

Z praxe ǾƝƳŜΣȌŜpokud ȊłƪŀȊƴƝƪȊƴŀőƪǳȊƴłΣpak

ŘǾƻƧƴłǎƻōƴŠroste ochotaǎŜƧƝǘse sƻōŎƘƻŘƴƝƪŜƳ. Kolik ƭƛŘƝsi

na ȊƴŀőƪǳǎǇƻƴǘłƴƴŠvzpomene? tǊłǾŠαƳŜƴǘłƭƴƝ

ŘƻǎǘǳǇƴƻǎǘάrozhoduje o tom, jestli se dostanete do ǾȇōŠǊǳ.

tǊǻȊƪǳƳznalosti ȊƴŀőƪȅƴŜƴƝƧŜŘƴƻǊłȊƻǾłaktivita, ale

ŘƭƻǳƘƻŘƻōȇkompas. tƻƳłƘłsledovat, jestli ƳŀǊƪŜǘƛƴƎƻǾŞ

aktivity ȊǾȅǑǳƧƝǇƻǾŠŘƻƳƝΣnebo jen ƎŜƴŜǊǳƧƝƪǊłǘƪƻŘƻōŞ

ǾȇǎƭŜŘƪȅbezdopadu naōǳŘƻǳŎƝǇƻǇǘłǾƪǳ.

.ǊŀƴŘ ōǳŘǳƧŜ ōǳŘƻǳŎƝ ǇƻǇǘłǾƪǳ

(2026)
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Petr Fusek
CEO, B-inside

aŜƴǑƝfirmy őŀǎǘŠƧƛŦǳƴƎǳƧƝbezƧŀǎƴŞǇǌŜŘǎǘŀǾȅo tom, jakǎƛƭƴł

jejich Ȋƴŀőƪŀve ǎƪǳǘŜőƴƻǎǘƛje a jestli se ǾǻōŜŎŘƻǎǘłǾŀƧƝ

do ǇƻǾŠŘƻƳƝȊłƪŀȊƴƝƪǻ. tǊŀǾƛŘŜƭƴŞƳŠǌŜƴƝznalosti Ȋƴŀőƪȅ

tak ƴŜƴƝαƭǳȄǳǎǾŠǘǑƝŎƘƘǊłőǻάΣale ƴłǎǘǊƻƧΣƪǘŜǊȇǇƻƳłƘł

i ƳŜƴǑƝƳŦƛǊƳłƳrychleji dohnat ƴłǎƪƻƪtrhu a dostat se

doǾȇōŠǊǳtam, kde by jinakǾǻōŜŎnebylyȊǾŀȌƻǾłƴȅ.

aŠǌŜƴƝ Ȋƴŀƭƻǎǘƛ Ȋƴŀőƪȅ ƴŜƴƝ ƧŜƴ ǇǊƻ ǾŜƭƪŞ ŦƛǊƳȅ

% firem,ƪǘŜǊŞǇǊǻȊƪǳƳǊŜŀƭƛȊǳƧƝΣdle velikostiŎƝƭƻǾŞƘƻtrhu

36 %

38 %

46 %

41 %

/ƝƭƝ ƴŀ ŘŜǎƝǘƪȅ
ȊłƪŀȊƴƝƪǻ

/ƝƭƝ ƴŀ ǎǘƻǾƪȅ
ȊłƪŀȊƴƝƪǻ

/ƝƭƝ ƴŀ ǘƛǎƝŎŜ
ȊłƪŀȊƴƝƪǻ

Celkem

01

02



{ǇƻƪƻƧŜƴƻǎǘ ȊŀƳŠǎǘƴŀƴŎǻ ƻǾƭƛǾƶǳƧŜ Ǿȇƪƻƴ ŦƛǊƳȅ

bŜƧǎƭŀōǑƝ ƻōƭŀǎǘ ȊŀƳŠǎǘƴŀƴŜŎƪŞ ǎǇƻƪƻƧŜƴƻǎǘƛ

tǊǻȊƪǳƳȊŀƳŠǎǘƴŀƴŜŎƪŞspokojenosti dnes ƴŜƴƝjen o tom

zjistit, αƧŀƪse ƭƛŘŞŎƝǘƝάΣale pochopit, co ǎƪǳǘŜőƴŠƻǾƭƛǾƶǳƧŜ

jejich ǾȇƪƻƴΣloajalitu a ochotu ve ŦƛǊƳŠȊǻǎǘłǾŀǘ. Teprve ve

ŎƘǾƝƭƛΣkdy data ŘƻǇƭƴƝǘŜo benchmark, ȊƝǎƪłǾłǘŜǊŜłƭƴȇ

kontext ςtedyƻŘǇƻǾŠřna to, jestli jsouǾŀǑŜǾȇǎƭŜŘƪȅŘƻōǊŞΣ

nebo jen ǇǊǻƳŠǊƴŞ. tǊłǾŠǎǊƻǾƴłƴƝs trhem ǇƻƳłƘłodhalit

oblasti, kde ƳłǘŜǎƪǳǘŜőƴƻǳƪƻƴƪǳǊŜƴőƴƝǾȇƘƻŘǳjako

ȊŀƳŠǎǘƴŀǾŀǘŜƭΣiƳƝǎǘŀΣƪǘŜǊłmohouōȇǘǎƪǊȅǘȇƳrizikem.

.ŜƴŎƘƳŀǊƪ ǇƻƳłƘł ȊƝǎƪŀǘ ǑƛǊǑƝ ƪƻƴǘŜȄǘ

(2026)

Pokud ȊŀƳŠǎǘƴŀƴŎƛƴŜǾŠǌƝv anonymitu, ƻŘǇƻǾŠŘƛȊǻǎǘłǾŀƧƝ

ƻǇŀǘǊƴŞ. A ƻǇŀǘǊƴłdata vedou k ƻǇŀǘǊƴȇƳ(a őŀǎǘƻ

ƴŜǇǌŜǎƴȇƳύȊłǾŠǊǻƳ. Proto firmy ǎǘłƭŜőŀǎǘŠƧƛǾƻƭƝŜȄǘŜǊƴƝ

realizaci, ƪǘŜǊłȊŀƧƛǑǙǳƧŜƴŜȊłǾƛǎƭƻǎǘΣǾȅǑǑƝƻǘŜǾǌŜƴƻǎǘ

ǊŜǎǇƻƴŘŜƴǘǻi ƪǾŀƭƛǘƴŠƧǑƝinterpretaci dat.±ȇǎƭŜŘƪŜƳpakƴŜƴƝ

jenǇǌŜƘƭŜŘƻŘǇƻǾŠŘƝΣaleǎƪǳǘŜőƴȇpodklad pro ǊƻȊƘƻŘƻǾłƴƝΣ

ƪǘŜǊȇŘłǾłHR i managementuǎƳŠǊΣkam firmu posouvat.

5ǻǾŠǊŀ Ǿ ǇǊǻȊƪǳƳ ƧŜ ȊłǎŀŘƴƝƳ ŦŀƪǘƻǊŜƳ

BenchmarkȊŀƳŠǎǘƴŀƴŜŎƪŞspokojenostinaǑƪłƭŜ0ς100 b.

17

¢ƻƳłǑ {ƻǳƪǳǇ
CEO, B-inside

CŞǊƻǾƻǎǘ ƳȊŘȅ

60 b. 

½ŀƳŠǎǘƴŀƴŎƛ ǾƝΣ Ŏƻ ƧŜ 
ƧŜƧƛŎƘ ƻŘǇƻǾŠŘƴƻǎǘ

91 b. 

bŜƧǎƛƭƴŠƧǑƝ ƻōƭŀǎǘ ȊŀƳŠǎǘƴŀƴŜŎƪŞ ǎǇƻƪƻƧŜƴƻǎǘƛ

01

02
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v roce 2026



On-line marketing v B2B

±ŠǘǑƛƴŀB2B ǇƻŘƴƛƪǻǇƻǳȌƝǾłv ǊłƳŎƛmarketinguƴłǎǘǊƻƧŜǳƳŠƭŞ

inteligence, ƴŜǇƭŀŎŜƴŞǇǌƝǎǇŠǾƪȅna ǎƻŎƛłƭƴƝŎƘǎƝǘƝŎƘΣSEO őƛ

ŦƛǊŜƳƴƝvidea.

Naopak, ǊŜƭŀǘƛǾƴŠƳŞƴŠjsou ǾȅǳȌƝǾŀƴŞƴłǎǘǊƻƧŜƳŀǊƪŜǘƛƴƎƻǾŞ

automatizace.

WŀƪŞ ƻƴ-ƭƛƴŜ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎƻǾŞ ŀƪǘƛǾƛǘȅ 

ǇƻǳȌƝǾŀƧƝ .н. ŦƛǊƳȅ Ǿ ǊƻŎŜ нлнсΚ

88 %

87 %

75 %

74 %

67 %

62 %

56 %

52 %

47 %

39 %

błǎǘǊƻƧŜ ǳƳŠƭŞ ƛƴǘŜƭƛƎŜƴŎŜ

bŜǇƭŀŎŜƴŞ ǇǌƝǎǇŠǾƪȅ ƴŀ ǎƻŎƛłƭƴƝŎƘ
ǎƝǘƝŎƘ

SEO

CƛǊŜƳƴƝ ǾƛŘŜŀ

E-mail marketing

tƭŀŎŜƴł ǊŜƪƭŀƳŀ ƴŀ ǎƻŎƛłƭƴƝŎƘ ǎƝǘƝŎƘ

tt/ ƪŀƳǇŀƴŠ

CƛǊŜƳƴƝ ōƭƻƎ

5ƛƎƛǘłƭƴƝ ƳŀƎŀȊƝƴȅ ƴŜōƻ őŀǎƻǇƛǎȅ

aŀǊƪŜǘƛƴƎƻǾł ŀǳǘƻƳŀǘƛȊŀŎŜ

19

(2026)

{ƪƻƪŀƴŜƳ Ǌƻƪǳ Ƨǎƻǳ ŘƛƎƛǘłƭƴƝ ƳŀƎŀȊƝƴȅ

5ƛƎƛǘłƭƴƝƳŀƎŀȊƝƴȅaőŀǎƻǇƛǎȅǾȅǳȌƝǾłŀƪǘǳłƭƴŠ47 % B2BǇƻŘƴƛƪǻ.

Loni to bylo jen 38 %.

wƻǎǘŜ ǘŀƪŞ ƻōƭƝōŜƴƻǎǘ ŦƛǊŜƳƴƝŎƘ ǾƛŘŜƝ

CƛǊŜƳƴƝvidea loni ǾȅǳȌƝǾŀƭƻ62 % B2B ǇƻŘƴƛƪǻ. Letos ǳȌje

ǾȅǳȌƝǾł74 % firem.



±ȇǾƻƧ ƻƴ-ƭƛƴŜ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎǳ ƴŀ .н. ǘǊȊƝŎƘ Ǿ 2w

2016 2017 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026

błǎǘǊƻƧŜ ǳƳŠƭŞ ƛƴǘŜƭƛƎŜƴŎŜ 65 % 78 % 88 %

{ƻŎƛłƭƴƝ ǎƝǘŠ ƴŜǇƭŀŎŜƴŞ54 % 56 % 68 % 71 % 83 % 75 % 78 % 83 % 84 % 87 %

SEO 56 % 53 % 65 % 78 % 74 % 67 % 74 % 82 % 75 % 75 %

CƛǊŜƳƴƝ ǾƛŘŜŀ 63 % 71 % 66 % 61 % 74 % 62 % 74 %

E-mail marketing 64 % 54 % 59 % 62 % 68 % 60 % 62 % 74 % 67 % 67 %

tƭŀŎŜƴł ǊŜƪƭŀƳŀ ƴŀ ǎƻŎΦ ǎƝǘƝŎƘ 44 % 45 % 54 % 52 % 49 % 54 % 62 %

PPC 33 % 32 % 44 % 55 % 60 % 53 % 49 % 56 % 55 % 56 %

CƛǊŜƳƴƝ ōƭƻƎ 21 % 48 % 61 % 50 % 59 % 44 % 52 %

aŀǊƪŜǘƛƴƎƻǾł ŀǳǘƻƳŀǘƛȊŀŎŜ 47 % 38 % 39 %

5ƛƎƛǘłƭƴƝ ƳŀƎŀȊƝƴȅ őƛ őŀǎƻǇƛǎȅ 25 % 35 % 39 % 42 % 45 % 38 % 47 %

±ȅǳȌƝǾłƴƝ ƻƴ-ƭƛƴŜ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎƻǾȇŎƘ ƴłǎǘǊƻƧǻ ŀ ŀƪǘƛǾƛǘ .н. ŦƛǊƳŀƳƛ Ǿ 2w

20

(2026)



On-ƭƛƴŜ ƴłǎǘǊƻƧŜ
aŀǊƪŜǘƛƴƎ ŎƝƭƝ ƴŀ 
ŘŜǎƝǘƪȅ ȊłƪŀȊƴƝƪǻ 

aŀǊƪŜǘƛƴƎ ŎƝƭƝ ƴŀ 
ǎǘƻǾƪȅ ȊłƪŀȊƴƝƪǻ

aŀǊƪŜǘƛƴƎ ŎƝƭƝ 
ƴŀ ǘƛǎƝŎŜ ȊłƪŀȊƴƝƪǻ

błǎǘǊƻƧŜ ǳƳŠƭŞ ƛƴǘŜƭƛƎŜƴŎŜ79 % 87 % 94 %

bŜǇƭŀŎŜƴŞ ǇǌƝǎǇŠǾƪȅ 
ƴŀ ǎƻŎƛłƭƴƝŎƘ ǎƝǘƝŎƘ

77 % 84 % 94 %

SEO 
όƻǇǘƛƳŀƭƛȊŀŎŜ ǇǊƻ ǾȅƘƭŜŘŀǾŀőŜύ

67 % 71 % 84 %

CƛǊŜƳƴƝ ǾƛŘŜŀ 60 % 77 % 79 %

E-mail marketing 
όƴŜǿǎƭŜǘǘŜǊȅΣ ƻōŎƘƻŘƴƝ ǎŘŠƭŜƴƝΣ ŀƪŎŜύ

40 % 63 % 88 %

tƭŀŎŜƴł ǊŜƪƭŀƳŀ 
ƴŀ ǎƻŎƛłƭƴƝŎƘ ǎƝǘƝŎƘ

50 % 59 % 69 %

PPC 
(pay-per-ŎƭƛŎƪ ƪŀƳǇŀƴŠύ

37 % 48 % 76 %

CƛǊŜƳƴƝ ōƭƻƎ 48 % 50 % 55 %

5ƛƎƛǘłƭƴƝ ƳŀƎŀȊƝƴȅ 
ƴŜōƻ őŀǎƻǇƛǎȅ

45 % 49 % 46 %

aŀǊƪŜǘƛƴƎƻǾł ŀǳǘƻƳŀǘƛȊŀŎŜ19 % 36 % 55 %

tǊǻƳŠǊƴȇ ǇƻőŜǘ ƴłǎǘǊƻƧǻ 4,4 5,4 6,5

On-ƭƛƴŜ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎ ƴŀ ǊǻȊƴŠ ǾŜƭƪȇŎƘ ǘǊȊƝŎƘ

%ǇƻŘƴƛƪǻΣƪǘŜǊŞdanouaktivitu ǾȅǳȌƝǾŀƧƝv roce 2026

±ȅǳȌƝǾłƴƝ ƻƴ-ƭƛƴŜ ƴłǎǘǊƻƧǻ ǇƻŘƴƛƪȅ ƴŀ ǊǻȊƴŠ ǾŜƭƪȇŎƘ ǘǊȊƝŎƘ

!ƴƛ ƴŀ ƳŜƴǑƝŎƘ ǘǊȊƝŎƘ ōȅ ǇƻŘƴƛƪȅ 
nemusely rezignovat na e-mail 

marketing.

2ƝƳ ǾŠǘǑƝ ƧŜ ŎƝƭƻǾȇ ǘǊƘΣ ǘƝƳ 
ƪƻƳǇƭŜȄƴŠƧǑƝ ƧŜ ƛ ƳƛȄ ǇƻǳȌƝǾŀƴȇŎƘ 
ƳŀǊƪŜǘƛƴƎƻǾȇŎƘ ƴłǎǘǊƻƧǻΦ

21

(2026)

WŜ ǇƻǘǌŜōŀ Ǉƭŀǘƛǘ ǊŜƪƭŀƳǳ ƴŀ 
ǎƻŎƛłƭƴƝŎƘ ǎƝǘƝŎƘ ƛ ƴŀ ǘǊȊƝŎƘ 

ǎ ǇƻǳƘȇƳƛ ŘŜǎƝǘƪŀƳƛ ȊłƪŀȊƴƝƪǻΚ

błǎǘǊƻƧŜ ǳƳŠƭŞ ƛƴǘŜƭƛƎŜƴŎŜΣ Ƨŀƪƻ Ƨǎƻǳ 
ƧŀȊȅƪƻǾŞ ƳƻŘŜƭȅ ƴŜōƻ ƻōǊłȊƪƻǾŞ 
ƴłǎǘǊƻƧŜΣ ǇƻǳȌƝǾŀƧƝ ǾŜ ȊƴŀőƴŞ ƳƝǌŜ 

ǾǑŜŎƘƴȅ ǇƻŘƴƛƪȅΦ

tƻŘƴƛƪȅΣ ƪǘŜǊŞ ŎƝƭƝ ƴŀ ŘŜǎƝǘƪȅ ƪƭƛŜƴǘǻΣ 
ƭŜǘƻǎ őŀǎǘŠƧƛ ƴŜȌ ƭƻƴƛ ƛƴǾŜǎǘǳƧƝ

Řƻ ŦƛǊŜƳƴƝŎƘ ǾƛŘŜƝΦ



aŀǊƪŜǘƛƴƎƻǾȇ ƳƛȄ ƴŀ ǊǻȊƴŠ ǾŜƭƪȇŎƘ ǘǊȊƝŎƘ

22

{ǇǊłǾƴłƻǘłȊƪŀproto ƴŜƴƝαƪƻƭƛƪƪŀƴłƭǻŘŠƭłƳŜάΣale αƳł

ƪŀȌŘȇƪŀƴłƭjasnou roli v byznysu a ǇƭƴƝji jako ȊŜǎƛƭƻǾŀőΣ

ȊŀƘǌƝǾŀőneboǎƪƭƝȊŜővƴłǾŀȊƴƻǎǘƛnaƪƻƳǳƴƛƪŀőƴƝǘŞƳŀΚά

YŀȌŘȇ ƪŀƴłƭ ƳǳǎƝ ƳƝǘ Ƨŀǎƴƻǳ Ǌƻƭƛ

Z praxeǾƝƳŜΣȌŜƴŜƧǾŠǘǑƝchyba, kterou firmy ŘŠƭŀƧƝΣjeǎǘŀǾŠǘ

obsah a ƪŀƴłƭȅőƛǎǘŠjako reakci na ŜȄƛǎǘǳƧƝŎƝǇƻǇǘłǾƪǳ.

A ǇǌƛōȇǾłƴƝobsahu se snadno ȊŀƳŠƴƝza pokrok. WŜƴȌŜ

ǎƪǳǘŜőƴłǎƝƭŀmarketingu ƭŜȌƝv tom, ȌŜmarketing ǇƻǇǘłǾƪǳ

ǎłƳǾȅǘǾłǌƝ.YƻƳǳƴƛƪŀőƴƝǘŞƳŀƳǳǎƝsamo o ǎƻōŠgenerovat

ȊłƧŜƳoǾłǑbyznys.

{ƪǳǘŜőƴł ǎƝƭŀ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎǳ ƧŜ Ǿ ǘǾƻǊōŠ ǇƻǇǘłǾƪȅ01 03

02

ObsahƴŜƳłsmyslŘŠƭŀǘproto, abyαƴŀbloguƴŠŎƻbylo".ał

ōȇǘƧłŘǊŜƳǘŞƳŀǘǳa ŎŜƭŞstrategie a ǇƻƳłƘŀǘƻōŎƘƻŘƴƝƪǻƳ

ƻǘŜǾƝǊŀǘŘǾŜǌŜΣposilovat SEO a ŀƪǘƛǾƴŠpracovat s leady. AI

aƻǊƎŀƴƛŎƪŞƪŀƴłƭȅdnesǇƻǳȌƝǾłskoroƪŀȌŘȇΣǎƪǳǘŜőƴȇǊƻȊŘƝƭ

se aleƭłƳŜu e-mailu, PPCa automatizaceƴŀǾłȊŀƴŞna obsah.

tǊłǾŠtam se rozhoduje,jestli marketing jen komunikuje, nebo

opravduǌƝŘƝǇƻǇǘłǾƪǳ.

hōǎŀƘ Ƨŀƪƻ ȊłƪƭŀŘ ǎǘǊŀǘŜƎƛŜ

!ƭŜǑ wǳōłǑ
Account Director, Effectix



¦ƳŠƭł ƛƴǘŜƭƛƎŜƴŎŜ ŀ ŀǳǘƻƳŀǘƛȊŀŎŜ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎǳ

±ȇǾƻƧ ǇƻǳȌƝǾłƴƝ ǳƳŠƭŞ ƛƴǘŜƭƛƎŜƴŎŜ Ǿ őŀǎŜ

23

wŀŘƛƳ YǊŀŎƝƪ
AI Advisor, Effectix

01

Adopce AI ǘŜŎƘƴƻƭƻƎƛƝje na vzestupu. ½łƪƭŀŘƴƝƻǘłȊƪŀǾǑŀƪ

ǘƪǾƝv tom, v ƧŀƪŞƪǾŀƭƛǘŠa sƧŀƪȇƳƛǇǌƝƴƻǎȅ.błǎǘǊƻƧŜjako MS

Copilot, Gemini, ChatGPT s ƧŜŘƴƻŘǳŎƘȇƳinterfacem

ŘƻƪłȊŀƭȅȊƝǎƪŀǘǳȌƛǾŀǘŜƭŜ. A ǳȌƛǾŀǘŜƭŞje ŘƻƪłȌƝǇƻǳȌƝǾŀǘŘƝƪȅ

ƴƝȊƪŞǾǎǘǳǇƴƝōŀǊƛŞǌŜ. AI ǘƻǘƛȌǾȌŘȅŎƪȅƴŠŎƻƻŘǇƻǾƝ.

CƛǊƳȅ ǾȅǳȌƝǾŀƧƝ !L Ƨŀƪƻ ŎƘŀǘƻǾŀŎƝ ƴłǎǘǊƻƧ

±ȇǾƻƧ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎƻǾŞ ŀǳǘƻƳŀǘƛȊŀŎŜ Ǿ őŀǎŜ

(2026)

02

Z ƳŞƘƻpohledu je ǾȅǎƻƪłƳƝǊŀǾȅǳȌƛǘƝAI ŘǻǎƭŜŘŜƪǊƻȊǑƝǌŜƴƝ

ƧŜŘƴƻŘǳŎƘŞƘƻŎƘŀǘƻǾŀŎƝƘƻinterfacu ƴŜȌǎƻŦƛǎǘƛƪƻǾŀƴŞƘƻ

ȊŀǇƻƧŜƴƝdo ǇǊƻŎŜǎǻ. 5ƻōǌŜto ilustruje i ǇƻƳŠǊƴŠƴƝȊƪŞ

ȊŀǇƻƧŜƴƝƳŀǊƪŜǘƛƴƎƻǾȇŎƘŀǳǘƻƳŀǘƛȊŀŎƝ. !ǳǘƻƳŀǘƛȊƻǾłƴƝnejen

ǊǳǘƛƴƴƝŎƘǵƭƻƘje ǇǌƛǊƻȊŜƴȇƳŜǾƻƭǳőƴƝƳkrokem v ǇƻǳȌƝǾłƴƝ

ƴłǎǘǊƻƧǻǳƳŠƭŞinteligence.

aŀǊƪŜǘƛƴƎƻǾł ŀǳǘƻƳŀǘƛȊŀŎŜ ƧŜ ǎǘłƭŜ ƴƝȊƪł

65 %

78 % 88 %

2024 2025 2026

47 %
38 % 39 %

2024 2025 2026

% .н. ŦƛǊŜƳΣ ƪǘŜǊŞ ǾȅǳȌƝǾŀƧƝ !L Ǿ ǊłƳŎƛ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎǳ

% .н. ŦƛǊŜƳΣ ƪǘŜǊŞ ǾȅǳȌƝǾŀƧƝ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎƻǾƻǳ ŀǳǘƻƳŀǘƛȊŀŎƛ



CƛǊŜƳƴƝ ǾƛŘŜŀ Ǿ .н.

±ȇǾƻƧ ǾȅǳȌƝǾłƴƝ ŦƛǊŜƳƴƝŎƘ ǾƛŘŜƝ Ǿ őŀǎŜ01

5ƭƻǳƘƻŘƻōȇǊǻǎǘvidea v őŜǎƪŞƳB2B potvrzuje hlad

po ŘȅƴŀƳƛŎƪŞƳobsahu. CƻǊƳłǘƻǾłpestrost je ǎƪǾŠƭłΣale

ƴŜǎƳƝōȇǘǎŀƳƻǵőŜƭƴł. Firmy őŀǎǘƻƛƴǾŜǎǘǳƧƝdo produkce, ale

obsahőŀǎǘƻǾƛǎƝve vakuu.

Pokud video ƴŜƳłƧŀǎƴŞƳƝǎǘƻv ƴłƪǳǇƴƝŎŜǎǘŠΣod ǇǊǾƴƝƘƻ

ǇƻǾŠŘƻƳƝŀȌpo edukaciǇǌŜŘƴłƪǳǇŜƳΣje to jenǇǊƻƳŀǊƴŠƴȇ

ƪǊŜŀǘƛǾƴƝǇƻǘŜƴŎƛłƭ.

V B2B nejde o to ƴŀǘƻőƛǘjedenƪǊłǎƴȇaƴłƪƭŀŘƴȇαōǊŀƴŘƻǾȇ

ǎǇƻǘάΣale o ǎǘǊŀǘŜƎƛŎƪŞǊƻȊǇǊƻǎǘǌŜƴƝobsahudo ƴłƪǳǇƴƝcesty

tak, abyƪŀȌŘŞȊƘƭŞŘƴǳǘƝposunuloleadōƭƝȌke konverzi.

±ƛŘŜƻ Ǿ .н. őŀǎǘƻ ƴŀǊłȌƝ ƴŀ ŎƘȅōŠƧƝŎƝ ǎǘǊŀǘŜƎƛƛ 

(2026)

66 %
61 %

74 %

62 %

74 %

2022 2023 2024 2025 2026

5ŀƴƛŜƭ IƻǊƴƝƪ
Creative Director, Effectix

% .н. ŦƛǊŜƳΣ ƪǘŜǊŞ ǘǾƻǌƝ ŦƛǊŜƳƴƝ ǾƛŘŜŀ
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SEO v B2B marketingu

±ȇǾƻƧ ǾȅǳȌƝǾłƴƝ {9h Ǿ őŀǎŜ01

SEO jako ǘǌŜǘƝƴŜƧǇƻǳȌƝǾŀƴŠƧǑƝonline ƪŀƴłƭv B2B potvrzuje,

co v praxi ǾƛŘƝƳŜŘŜƴƴŠ: ǇǌƝŎƘƻŘAI ƪǾŀƭƛǘƴƝSEO

neznehodnotil, naopak ǇƻǎƝƭƛƭjeho roli. AI Overviews sice

dnesǎƴƛȌǳƧƝproklikovost topƻǊƎŀƴƛŎƪŞƘƻǾȇǎƭŜŘƪǳvǇǊǻƳŠǊǳ

o cca 35 % aǇǌŜǎ60 %ǾȅƘƭŜŘłǾłƴƝƪƻƴőƝbezƧŜŘƛƴŞƘƻkliku.

Ale to ƴŜȊƴŀƳŜƴłΣȌŜSEOȊǘǊłŎƝsmysl. ½ƴŀƳŜƴłto, ȌŜse

ƳŠƴƝjeho ƳŠǌƝǘƪƻǵǎǇŠŎƘǳ. YǊƻƳŠpozic a ƴłǾǑǘŠǾƴƻǎǘƛjde

o to, zda ǾłǎAI ǎȅǎǘŞƳȅŎƛǘǳƧƝa ǇƻǾŀȌǳƧƝza ŘǻǾŠǊȅƘƻŘƴȇ

zdroj.

{9h Ǿ ŞǌŜ !LΥ ƳŠƴƝ ǎŜ ǇǊŀǾƛŘƭŀΣ ƴŜ ƧŜƘƻ ǾȇȊƴŀƳ

(2026)

67 %
74 %

82 %
75 % 75 %

2022 2023 2024 2025 2026

25

WŀǊƻǎƭŀǾ ±ŀǑǳǘ
SEO Teamleader, Effectix

02

GEO (GenerativeEngineOptimization)ǊƻȊǑƛǌǳƧŜƪƭŀǎƛŎƪŞSEO

o novou vrstvu: optimalizaci obsahu tak, aby ho AI

ǾȅƘƭŜŘłǾŀőŜ(ChatGPT, Perplexity aj.) ŘƻƪłȊŀƭȅextrahovat,

citovat a ŘƻǇƻǊǳőƛǘ. Firmy, ƪǘŜǊŞdnes ƛƴǾŜǎǘǳƧƝ

do ǎǘǊǳƪǘǳǊƻǾŀƴȇŎƘdat,ƧŀǎƴŞidentity aƪǾŀƭƛǘƴƝƘƻŜȄǇŜǊǘƴƝƘƻ

obsahu,siōǳŘǳƧƝƪƻƴƪǳǊŜƴőƴƝǾȇƘƻŘǳΣkterou budeǎǘłƭŜǘŠȌǑƝ

dohnat.

hǇǘƛƳŀƭƛȊŀŎŜ ǇǊƻ !L ŀƴŜō ȌŜȊƭƻ ǇǌŜōƝǊł D9h

% .н. ŦƛǊŜƳΣ ƪǘŜǊŞ ǾȅǳȌƝǾŀƧƝ {9h



% .н. ŦƛǊŜƳΣ ƪǘŜǊŞ ǾȅǳȌƝǾŀƧƝ Ǉŀȅ-per-ŎƭƛŎƪ ƪŀƳǇŀƴŠ

PPC v B2B marketingu

±ȇǾƻƧ ǾȅǳȌƝǾłƴƝ tt/ Ǿ őŀǎŜ01

V ǊłƳŎƛB2B trhu pozorujeme, ȌŜƪƭŀǎƛŎƪŞPPC ŦƻǊƳłǘȅ

ǇǊƻŎƘłȊŜƧƝŦłȊƝǳǊőƛǘŞstagnace.¦ȌŘłǾƴƻƴŜǇƭŀǘƝΣȌŜǎǘŀőƝαōȇǘ

ǾƛŘŠǘάnebo jen mechanicky ǎōƝǊŀǘprokliky. {ƪǳǘŜőƴȇzlom

a novou vlnu ǊǻǎǘǳƻőŜƪłǾłƳŜŀȌs ǇƭƴȇƳƴłǎǘǳǇŜƳ

ǇƭŀŎŜƴȇŎƘŦƻǊƳłǘǻv ƧŀȊȅƪƻǾȇŎƘmodelech (AI) a s mnohem

ƘƭǳōǑƝƳȊŀǇƻƧŜƴƝƳautomatizaceaǇǊłŎŜs daty.

tt/ őŜƪł ŘŀƭǑƝ ŜǾƻƭǳŎŜ

(2026)

53 % 49 %
56 % 55 % 56 %

2022 2023 2024 2025 2026

U ƳŜƴǑƝŎƘǘǊƘǻsi ƳǳǎƝƳŜvelmi ŘƻōǌŜƘƭƝŘŀǘΣzda objem

ǾȅƘƭŜŘłǾłƴƝaǊŜłƭƴłvelikostŎƝƭƻǾŞskupinyǾǻōŜŎƻŘǇƻǾƝŘŀƧƝ

ǇƭłƴƻǾŀƴŞinvestici. 2ŀǎǘƻse ǘƻǘƛȌǎŜǘƪłǾłƳŜs ǘƝƳΣȌŜse

firmy ǎƴŀȌƝαŘŠƭŀǘǾǑŜŎƘƴƻάΣőƝƳȌale na ƳŀƭŞƳprostoru jen

ȊōȅǘŜőƴŠǇǌŜǇƭłŎŜƧƝƻƳŜȊŜƴȇǇƻőŜǘƭƛŘƝ. bŀǑƝƳǵƪƻƭŜƳje

zajistit, aby PPC nebylo jen ƛȊƻƭƻǾŀƴȇƳƴłǎǘǊƻƧŜƳpro ǎōŠǊ

ƪƭƛƪǻΣale abyƳŠƭƻjasnouroli vŎŜƭŞƳƻōŎƘƻŘƴƝƳprocesu.

02 tt/ ƴŜǎƳƝ ōȇǘ ǇƻǳƘȇ ȊŘǊƻƧ ƪƭƛƪǻ

26

Wŀƴ [łǘŀƭ
PPC Teamleader, Effectix



9ƭƛǑƪŀ tŀǇƻǳǑƪƻǾł
SoMe Teamleader, Effectix

tƭŀŎŜƴł ǊŜƪƭŀƳŀ ƴŀ ǎƻŎƛłƭƴƝŎƘ ǎƝǘƝŎƘ

±ȇǾƻƧ ǾȅǳȌƝǾłƴƝ ǇƭŀŎŜƴŞ ǊŜƪƭŀƳȅ Ǿ őŀǎŜ

JeŘǻƭŜȌƛǘŞΣaby si ǾłǎȊłƪŀȊƴƝŎƛvybavili jako ǇǊǾƴƝve ŎƘǾƝƭƛΣ

kdy ǌŜǑƝdanou ǇƻǘǌŜōǳ. hǊƎŀƴƛŎƪȇdosah je v ŘƴŜǑƴƝŘƻōŠ

naǎƻŎƛłƭƴƝŎƘǎƝǘƝŎƘƳƛƴƛƳłƭƴƝ. ProȊǾȇǑŜƴƝznalosti jeǇƻǘǌŜōŀ

zajistit coƴŜƧǾȅǑǑƝdosah,ŎƻȌǳƳƻȌƶǳƧƝǇƭŀŎŜƴŞƪŀƳǇŀƴŠ.

tƭŀŎŜƴł ǊŜƪƭŀƳŀ ǾȇǊŀȊƴŠ ȊǾȅǑǳƧŜ ŘƻǎŀƘ

(2026)

54 % 52 % 49 %
54 %

62 %

2022 2023 2024 2025 2026

% .н. ŦƛǊŜƳΣ ƪǘŜǊŞ ǾȅǳȌƝǾŀƧƝ ǇƭŀŎŜƴƻǳ ǊŜƪƭŀƳǳ ƴŀ ǎƻŎΦ ǎƝǘƝŎƘ

02

Volba platformy je v B2BȊłǎŀŘƴƝ. LinkedIn je siceŘǊŀȌǑƝΣale

ǳƳƻȌƶǳƧŜvelmi ǇǌŜǎƴŞŎƝƭŜƴƝpodle ǇǊŀŎƻǾƴƝŎƘpozic nebo

ƪƻƴƪǊŞǘƴƝŎƘfirem.

Na LinkedInu najdemeǎǇƝǑŜōƝƭŞƭƝƳŜőƪȅΣnaopak na aŜǘŠ

ȊŀǎłƘƴŜǘŜǑƛǊǑƝpopulaci,őŀǎǘƻi mimo ǇǊŀŎƻǾƴƝkontext. Meta

ƴŀōƝȊƝƭŜǾƴŠƧǑƝȊłǎŀƘΣale u B2B ŎƝƭƻǾȇŎƘskupin ƳǻȌŜǘŜ

ƴŀǊłȌŜǘna limity, ƴŀǇǌ.ǾƘƻŘƴŞȊŀŎƝƭŜƴƝpublika.

±ȇōŠǊ ǎǇǊłǾƴŞ ǇƭŀǘŦƻǊƳȅ ƧŜ ǳǊőǳƧƝŎƝ

01
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Off-line B2B marketing 
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Off-line marketing v B2B

Mix off-lineƳŀǊƪŜǘƛƴƎƻǾȇŎƘaktivit jeŘƭƻǳƘƻŘƻōŠǎǘŀōƛƭƴƝ.±ŠǘǑƛƴŀ

ǇƻŘƴƛƪǻǾȅǳȌƝǾłsponzoring,podporu prodeje a eventy.

82 %

82 %

81 %

72 %

69 %

52 %

41 %

20 %

Sponzoring

Podpora prodeje

Eventy

±ŜƭŜǘǊƘȅ ŀ ǾȇǎǘŀǾȅ όŀƪǘƛǾƴƝ ǵőŀǎǘύ

PR

ATL reklama

5ƛǊŜŎǘ ƳŀƛƭƛƴƎƻǾŞ ƪŀƳǇŀƴŠ

¢ŜƭŜƳŀǊƪŜǘƛƴƎ őƛ ǘŜƭŜŦƻƴƛŎƪŞ
ǇǌŜŘƧŜŘƴłǾłƴƝ ǎŎƘǻȊŜƪ

WŀƪŞ ƻŦŦ-ƭƛƴŜ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎƻǾŞ ŀƪǘƛǾƛǘȅ 

ǇƻǳȌƝǾŀƧƝ .н. ŦƛǊƳȅ Ǿ ǊƻŎŜ нлнсΚ

29

(2026)

{ƪƻƪŀƴŜƳ Ǌƻƪǳ ǾŜƭŜǘǊƘȅ ŀ ǾȇǎǘŀǾȅ

{ƛƭƴłje ŀƪǘƛǾƴƝǵőŀǎǘna ǾŜƭŜǘǊȊƝŎƘa ǾȇǎǘŀǾłŎƘΣkde ŘƻǑƭƻ

kƴŜƧǾŠǘǑƝƳǳƳŜȊƛǊƻőƴƝƳǳƴłǊǻǎǘǳ.

tǌŜŘƧŜŘƴłǾłƴƝ ǎŎƘǻȊŜƪ ǎŜ ǾŠƴǳƧŜ ǇŠǘƛƴŀ ŦƛǊŜƳ

Je ȊŀƧƝƳŀǾŞΣȌŜpouze ƴŜŎŜƭłǇŠǘƛƴŀfirem se ǾŠƴǳƧŜ

telemarketinguőƛǘŜƭŜŦƻƴƛŎƪŞƳǳǇǌŜŘƧŜŘƴłǾłƴƝǎŎƘǻȊŜƪ.



Off-ƭƛƴŜ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎ Ƴł ƴŜȊŀǎǘǳǇƛǘŜƭƴƻǳ Ǌƻƭƛ

30

V ŘƴŜǑƴƝon-lineŘƻōŠΣkdy na trh vstoupila generaceƳƭŀŘȇŎƘ

ƻōŎƘƻŘƴƝƪǻΣƪǘŜǌƝoff-line ǎǾŠǘǇƻǾŀȌǳƧƝzaǇǌŜȌƛǘŜƪΣseǇǊłǾŠ

off-line aktivity ǎǘłǾŀƧƝαǊƻȊƭƛǑǳƧƝŎƝƳάƳŀǊƪŜǘƛƴƎƻǾȇƳprvkem.

hǎƻōƴƝǎŜǘƪłƴƝΣǇƻȊǾłƴƝklienta na ƪłǾǳΣǎƴƝŘŀƴƛnebo

ǊƻȊǾƛƴǳǘŞƴŜǘǿƻǊƪƛƴƎƻǾŞaktivity jsou tou ƛƴƎǊŜŘƛŜƴŎƝΣƪǘŜǊł

do B2B marketingu ǾƴłǑƝαƭƛŘǎƪȇǊƻȊƳŠǊά. Obchod je

oǾȊǘŀȊƝŎƘΣnejen oǘŀōǳƭƪłŎƘa KPI.

Off-ƭƛƴŜ ǎǾŠǘ ƴŜƴƝ ǇǌŜȌƛǘŜƪ01 02

V ŘƴŜǑƴƝƳǊȅŎƘƭŞƳonline ǎǾŠǘŠse ƻǎƻōƴƝǎŜǘƪłƴƝǎǘłǾł

aktivitou, ƪǘŜǊłbudeƻŘƭƛǑƻǾŀǘǵǎǇŠǑƴŞƻōŎƘƻŘƴƝƪȅod davu

αǇǊǻƳŠǊƴȇŎƘƳƻŘŜǊƴƝŎƘonlineƳŀŎƘǊǻ.ά

Ano, αǘŜƭŜƳŀǊƪŜǘƛƴƎάje ǘŞƳŠǌȊŀƪłȊŀƴŞslovo,ǎǇƻƧŜƴŞőŀǎǘƻ

se αǑƳŜƧŘȅάǊǻȊƴŞƘƻtypu. Ve ǎƪǳǘŜőƴƻǎǘƛby ale ƳŠƭƻōȇǘ

ǇǌŜŘƧŜŘƴłǾłƴƝǎŎƘǻȊŜƪǎƻǳőłǎǘƝƪŀȌŘƻŘŜƴƴƝrutiny marketingu

a obchodu.

tǌŜŘƧŜŘƴłƴƝ ǎŎƘǻȊŜƪ ƧŜ ȊłƪƭŀŘƴƝ ŀƪǘƛǾƛǘŀ

Karol Veleba
CEO, Effectix



±ȇǾƻƧ ƻŦŦ-ƭƛƴŜ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎǳ ƴŀ .н. ǘǊȊƝŎƘ Ǿ 2w

2015 2016 2017 2019 2021 2022 2023 2024 2025 2026

Podpora prodeje 63 % 59 % 65 % 66 % 66 % 82 % 84 % 76 % 83 % 82 %

Sponzoring 56 % 49 % 51 % 65 % 75 % 88 % 80 % 79 % 71 % 82 %

Eventy 65 % 63 % 56 % 59 % 73 % 75 % 69 % 79 % 74 % 81 %

PR 71 % 67 % 62 % 62 % 66 % 68 % 67 % 78 % 72 % 69 %

±ŜƭŜǘǊƘȅ ŀ ǾȇǎǘŀǾȅ59 % 69 % 65 % 66 % 65 % 72 % 59 % 61 % 61 % 72 %

ATL reklama 34 % 35 % 33 % 39 % 45 % 61 % 50 % 49 % 48 % 52 %

5ƛǊŜŎǘ ƳŀƛƭƛƴƎƻǾŞ 
ƪŀƳǇŀƴŠ

36 % 41 % 31 % 32 % 42 % 37 % 40 % 44 % 38 % 41 %

Telemarketing, 
ǇǌŜŘƧŜŘƴłǾłƴƝ ǎŎƘǻȊŜƪ

18 % 13 % 11 % 16 % 23 % 21 % 25 % 22 % 19 % 20 %

±ȅǳȌƝǾłƴƝ ǾȅōǊŀƴȇŎƘ ƻŦŦ-ƭƛƴŜ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎƻǾȇŎƘ ƴłǎǘǊƻƧǻ ŀ ŀƪǘƛǾƛǘ .н. ŦƛǊƳŀƳƛ Ǿ 2w

31

(2026)



Off-ƭƛƴŜ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎ ƴŀ ǊǻȊƴŠ ǾŜƭƪȇŎƘ ǘǊȊƝŎƘ

% firem,ƪǘŜǊŞdanou aktivitu ǾȅǳȌƝǾŀƧƝv roce 2026

±ȅǳȌƝǾłƴƝ ƻŦŦ-ƭƛƴŜ ƴłǎǘǊƻƧǻ ǇƻŘƴƛƪȅ ƴŀ ǊǻȊƴŠ ǾŜƭƪȇŎƘ ǘǊȊƝŎƘ

Off-ƭƛƴŜ ƴłǎǘǊƻƧŜ
aŀǊƪŜǘƛƴƎ ŎƝƭƝ ƴŀ 
ŘŜǎƝǘƪȅ ȊłƪŀȊƴƝƪǻ 

aŀǊƪŜǘƛƴƎ ŎƝƭƝ ƴŀ 
ǎǘƻǾƪȅ ȊłƪŀȊƴƝƪǻ

aŀǊƪŜǘƛƴƎ ŎƝƭƝ 
ƴŀ ǘƛǎƝŎŜ ȊłƪŀȊƴƝƪǻ

Sponzoring 78 % 90 % 79 %

Podpora prodeje 
όŘłǊƪȅΣ ǎƭŜǾȅΣ ǾȊƻǊƪȅΦΦΦύ

83 % 80 % 84 %

Eventy 
όŘƴȅ ƻǘŜǾǌŜƴȇŎƘ ŘǾŜǌƝΣ ŀƪŎŜΣ ǎŜƳƛƴłǌŜύ

68 % 81 % 86 %

±ŜƭŜǘǊƘȅ ŀ ǾȇǎǘŀǾȅ 
όŀƪǘƛǾƴƝ ǵőŀǎǘΣ ǾȅǎǘŀǾƻǾłƴƝύ

63 % 76 % 75 %

PR όőƭłƴƪȅ Ǿ ǘƛǎƪǳΣ ǾȊǘŀƘȅ ǎ ƴƻǾƛƴłǌƛύ68 % 65 % 72 %

ATL reklama 
όƛƴȊŜǊŎŜ Ǿ ǘƛǎƪǳΣ ǊłŘƛǳΣ ¢±ΦΦΦύ

48 % 47 % 55 %

5ƛǊŜŎǘ ƳŀƛƭƛƴƎƻǾŞ ƪŀƳǇŀƴŠ 
όǘƛǑǘŠƴŞ ƴŜǿǎƭŜǘǘŜǊȅΣ ŀƪőƴƝ ƴŀōƝŘƪȅΦΦΦύ

20 % 34 % 58 %

¢ŜƭŜƳŀǊƪŜǘƛƴƎΣ ǇǌŜŘƧŜŘƴłǾłƴƝ ǎŎƘǻȊŜƪ6 % 20 % 26 %

tǊǻƳŠǊƴȇ ǇƻőŜǘ ƻŦŦ-line aktivit 4,3 4,9 5,4
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(2026)

bŀ ǾŠǘǑƝŎƘ ǘǊȊƝŎƘ Ƨǎƻǳ őŀǎǘŠƧǑƝ 
ŘƛǊŜŎǘ ƳŀƛƭƛƴƎƻǾŞ ƪŀƳǇŀƴŠΣ twΣ 
ŜǾŜƴǘȅ őƛ ǇƻŘǇƻǊŀ ǇǊƻŘŜƧŜΦ

bŀ ǾŜƭŜǘǊƘȅ ŀ ǾȇǎǘŀǾȅ ƧŜȊŘƝ 
Ǿ ǇƻŘƻōƴŞ ƳƝǌŜ ǾǑƛŎƘƴƛΣ ōŜȊ 
ƻƘƭŜŘǳ ƴŀ ǾŜƭƛƪƻǎǘ ŎƝƭƻǾŞƘƻ ǘǊƘǳΦ

WŜ ǇƻǘǌŜōŀ ƴŀ ƳŀƭȇŎƘ ǘǊȊƝŎƘ 
investovat do ATL reklamy? 

bŜƧǎƻǳ ȊŘŜ ƭŜǇǑƝ ŎƝƭŜƴŠƧǑƝ ƴłǎǘǊƻƧŜΚ

½Řł ǎŜΣ ȌŜ .н. ŦƛǊƳȅ ȊŀǘƝƳ 
ƴŜŘƻŎŜƶǳƧƝ ǇƻǘŜƴŎƛłƭ 
ǇǌŜŘƧŜŘƴłǾłƴƝ ǎŎƘǻȊŜƪΦ



tw ŀ ǎǇƻƴȊƻǊƛƴƎ Ƨŀƪƻ ƴłǎǘǊƻƧŜ ōǳŘƻǾłƴƝ ŘǻǾŠǊȅ
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PRƴŜƴƝjenαŘƻǎǘŀǘse do ƳŞŘƛƝάΣale systematicky si budovat

pozici ƴŠƪƻƘƻΣkoho se trh Ǉǘłna ƴłȊƻǊ. A moje ƳƛƭƻǾŀƴł

PatagoniaƴŜƴƝjen B2C lovebrand, v B2B ǊƻǾƛƴŠǘƭŀőƝna ǎǾŞ

dodavatele a partnery όƳŀǘŜǊƛłƭȅΣǾȇǊƻōŀΣtransparentnost)

aŀƪǘƛǾƴŠto komunikuje. ESGƴŜƴƝreport doǑǳǇƭƝƪǳΣaleƴŠŎƻΣ

co ƻǾƭƛǾƶǳƧŜǾȇōŠǊǇŀǊǘƴŜǊǻaȊłǊƻǾŜƶposilujeŘǻǾŠǊǳu ǘŠŎƘΣ

ƪǘŜǌƝs nimi ŎƘǘŠƧƝspolupracovat.WƛƴȇƳƛslovy: hodnoty ǇǌƝƳƻ

ǾǎǘǳǇǳƧƝdoƻōŎƘƻŘƴƝŎƘǾȊǘŀƘǻ.

.ǳŘǳƧǘŜ ǎƛ ǇƻȊƛŎƛ ƴŀ ǘǊƘǳ ǇƻƳƻŎƝ ƘƻŘƴƻǘ

V B2B nejsou sponzoring a PR jenαƴŀŘǎǘŀǾōƻǳάmarketingu.

Jsou to ȊǇǻǎƻōȅΣjak ōȇǘǾƛŘŠǘtam, kde to opravdu ŘłǾł

smysl, a budovat ŘǻǾŠǊǳtam, kde se rozhoduje. Z praxe

agentury ǾƝƳŜΣȌŜfirmy őŀǎǘƻǳǘǊŀǘƝǾŠǘǑƛƴǳbudgetu jen za

logo na sportovci nebo eventu, a Řłƭs ǘƝƳprakticky nic

ƴŜŘŠƭŀƧƝ. ±ȇǎƭŜŘŜƪΚInvestice je siceƳƻȌƴłǾƛŘŠǘΣaleǇǌƛƴłǑƝ

jenƳłƭƻƪƻƴƪǊŞǘƴƝƘƻefektu.

bŜǎǘŀőƝΣ ŀōȅ ōȅƭŀ ƛƴǾŜǎǘƛŎŜ ƧŜƴ ǾƛŘŠǘ01 03

02

SponzoringŀƪǘƛǾƴŠpropojte s PR aǾȅǇǊłǾŠƧǘŜǇǌƝōŠƘȊƴŀőƪȅ.

Jde nejen o viditelnost, ale o to, abyǾłǎtrh ȊŀǌŀŘƛƭdoǾȇōŠǊǳ

a ƳŠƭk ǾłƳŘǻǾŠǊǳ. A pokud se do toho ȊŀǇƻƧƝi ESG,

investice ȊƝǎƪłǾłŘŀƭǑƝǊƻȊƳŠǊ: ukazuje,ȌŜȊƴŀőƪŀƳȅǎƭƝna

ǳŘǊȌƛǘŜƭƴƻǎǘa ǎǇƻƭŜőŜƴǎƪƻǳƻŘǇƻǾŠŘƴƻǎǘΣŎƻȌdnes őŀǎǘƻ

ǾȇȊƴŀƳƴŠƻǾƭƛǾƶǳƧŜǾƴƝƳłƴƝaǊƻȊƘƻŘƻǾłƴƝƪƭƛŜƴǘǻ.

¢ǌŜōŀjako Maersk,ƪǘŜǊȇǇǌŜǎSailGPneukazujejenαƭƻƎƻna

ǇƭŀŎƘǘŠάΣale sponzoring SailGPǾȅǳȌƛƭjako platformu pro

ǾƭŀǎǘƴƝbusiness ǘŞƳŀǘŀΣdekarbonizaci dopravy. Kolem

ǇŀǊǘƴŜǊǎǘǾƝpostavili obsah, case studies i B2B komunikaci

ǎƳŠǊŜƳke ƪƭƛŜƴǘǻƳ(jak ǎƴƛȌƻǾŀǘemise v ŘƻŘŀǾŀǘŜƭǎƪŞƳ

ǌŜǘŠȊŎƛύ.

±ȅǇǊłǾŠƧǘŜ ǇǌƝōŠƘ Ȋƴŀőƪȅ

Wŀƴ WŀǾƻǊƴƛŎƪȇ
Brand Strategist, Effectix



YƭłǊŀ CŀƛƎƭƻǾł
CPO, Effectix

±ŜƭŜǘǊƘȅ ŀ ŜǾŜƴǘȅΥ ǎŀƳƻǘƴł ǇǌƝǘƻƳƴƻǎǘ ƴŜǎǘŀőƝ
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½ŀǘƝƳŎƻna veletrhy ƧŜȊŘƝfirmy ǾƝŎŜƳŞƴŠǇƭƻǑƴŠbez ohledu

na velikost ŎƝƭƻǾŞƘƻtrhu, u ǾƭŀǎǘƴƝŎƘŜǾŜƴǘǻőƝǎƭŀs ǾŜƭƛƪƻǎǘƝ

trhu ǎǘǊƳŠrostouŀȌk 86 %. 2ƝƳǾŠǘǑƝtrh obsluhujeteaőƝƳ

ǾƝŎse naƴŠƳperete o pozornost,ǘƝƳǾƝŎǇƻǘǌŜōǳƧŜǘŜŀƪǘƛǾƴŠ

ǾȅǘǾłǌŜǘǾƭŀǎǘƴƝǇǌƝƭŜȌƛǘƻǎǘƛk ƻǎƻōƴƝƳǳkontaktu, abyste se

ƻŘƭƛǑƛƭƛ. V ŘƴŜǑƴƝƳǇǌŜŘƛƎƛǘŀƭƛȊƻǾŀƴŞƳB2B ǎǾŠǘŠƳłƻǎƻōƴƝ

kontakt obrovskouǇǊŞƳƛƻǾƻǳhodnotu.

Ale veletrhy a ǾȇǎǘŀǾȅani eventy ǳȌŘłǾƴƻnejsou o tom

αǇƻǎǘŀǾƛǘǎǘłƴŜƪa ǳƪłȊŀǘƭƻƎƻά. Z praxe v ŀƎŜƴǘǳǌŜōƻƘǳȌŜƭ

őŀǎǘƻǾƛŘƝƳŜΣȌŜfirmy ƛƴǾŜǎǘǳƧƝƻōǊƻǾǎƪŞbudgety do toho,

aby na ŀƪŎƝŎƘbyly, ale ŦŀǘłƭƴŠǇƻŘŎŜƶǳƧƝaktivaci kolem ƴƝ.

¨ǎǇŠŎƘaleƴŜǘǾƻǌƝvelikost ǾȇǎǘŀǾƴƝplochy, ale to, jestli Ƴł

ǾŀǑŜǵőŀǎǘƧŀǎƴȇŎƝƭΣƴŀǾŀȊǳƧƝŎƝobsah, a ƻƪŀƳȌƛǘȇfollow-up

od obchodu.

CƛǊƳȅ ǇƻŘŎŜƶǳƧƝ ǇǌƝǇǊŀǾǳ ƴŀ ǾŜƭŜǘǊƘȅ01 02

Na eventech typu Web Summit ŘƻƪłȌƻǳƳƻŘŜǊƴƝB2B tech

firmy ǇǊƻƳŠƴƛǘǎǘłƴŜƪv ƛƴǘŜǊŀƪǘƛǾƴƝƴłǎǘǊƻƧpro kvalifikaci

ƭŜŀŘǻ. błǾǑǘŠǾƴƝƪȅƴŜŎƘŀƧƝna iPadu ǇǊƻƧƝǘǊȅŎƘƭȇƳΣ

ƎŀƳƛŦƛƪƻǾŀƴȇƳauditem jejich byznysu. {ȅǎǘŞƳna ǇƻȊŀŘƝ

őƭƻǾŠƪŀihned oboduje, a pokud je to ǊŜƭŜǾŀƴǘƴƝB2B lead,

rovnou mu do e-mailu ǇǌƛǎǘŀƴŜǇŜǊǎƻƴŀƭƛȊƻǾŀƴȇreport

a odkazdoƪŀƭŜƴŘłǌŜƻōŎƘƻŘƴƝƪŀ.

±ƝǘŠȊƝti, pro ƪǘŜǊŞakceƴŜƪƻƴőƝǎōŀƭŜƴƝƳǎǘłƴƪǳ. Rozhoduje

to, jestli firma ŘƻƪłȌŜevent ōȅȊƴȅǎƻǾŠǾȅǘŠȌƛǘΣvygenerovat

z akce obsah pro ŘŀƭǑƝƪŀƳǇŀƶa zajistit,ȌŜna ǇƻŘŀƴŞruce

ƻƪŀƳȌƛǘŠƴŀǾłȌŜƻōŎƘƻŘƴƝƻŘŘŠƭŜƴƝ.

hŘƭƛǑǘŜ ǎŜΣ ōǳřǘŜ ƪǊŜŀǘƛǾƴƝ ŀ ƎŜƴŜǊǳƧǘŜ ƭŜŀŘȅ



{ ǊǻǎǘŜƳ ǘǊƘǳ ǊƻǎǘŜ ƛ ǾȇȊƴŀƳ ǊŜǇǳǘŀŎŜ
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Jakmile se trh ȊǾŠǘǑǳƧŜa konkurenceǇǌƛōȇǾłΣǎŀƳƻǘƴłŘƻōǊł

ƴŀōƝŘƪŀǇǌŜǎǘłǾłǎǘŀőƛǘΣǇƻŘƻōƴȇŎƘǌŜǑŜƴƝje najednou ǾƝŎ

aȊłƪŀȊƴƝƪsiǾȅōƝǊłpodle toho, komuȊƪǊłǘƪŀǾŠǌƝ.

YŀȌŘȇden ǾƛŘƝƳŜΣȌŜőƝƳǑƛǊǑƝpublikum firma oslovuje,ǘƝƳ

ƳŞƴŠǎǘŀőƝǎǇƻƭŞƘŀǘjen na ǾȇƪƻƴƴƻǎǘƴƝƪŀƳǇŀƴŠ. Ty sice

ǇǌƛǾŜŘƻǳpozornost, ale na ǾŠǘǑƝƳa ƪƻƴƪǳǊŜƴőƴŠƧǑƝƳtrhu

samy o ǎƻōŠƴŜǎǘŀőƝk tomu, aby ǾłǎȊłƪŀȊƴƝƪȊŀǌŀŘƛƭ

do ǾȇōŠǊǳ. bŜƴƝpochyb,ȌŜȊƴŀőƪȅΣƪǘŜǊŞs ǊŜǇǳǘŀŎƝǇǊŀŎǳƧƝ

ŘƭƻǳƘƻŘƻōŠΣƳŀƧƝǾȇǊŀȊƴŠƧŜŘƴƻŘǳǑǑƝǇǊłŎƛi veǾȇƪƻƴƴƻǎǘƴƝŎƘ

ƪŀƳǇŀƴƝŎƘ. Nejsou pro trh ŀƴƻƴȅƳƴƝΣȊłƪŀȊƴƝƪje Ȋƴła Ƴł

k nim vztah.

5ƻōǊł ƴŀōƝŘƪŀ ƴŀ Ȋƛǎƪ ȊŀƪłȊƪȅ ƴŜǎǘŀőƝ01 02

IŜȊƪȇƳǇǌƝƪƭŀŘŜƳje Pipefy,ƪǘŜǊȇvyrostl zƭƻƪłƭƴƝƘƻƴłǎǘǊƻƧŜ

(v .ǊŀȊƝƭƛƛύv ƎƭƻōłƭƴƝB2B produkt i ŘƝƪȅtomu,

ȌŜsystematicky budoval obsah,komunitu a PR kolemǘŞƳŀǘǳ

workflow automatizace. bŜǑƭƻjen o akvizici, ale o to ǎǘłǘse

ȊƴŀőƪƻǳΣkterou si trh ǎǇƻƧƝsƪƻƴƪǊŞǘƴƝƪŀǘŜƎƻǊƛƝ.

tǊłǾŠv tu ŎƘǾƝƭƛȊŀőƝƴłǊǻǎǘrole PR a sponzoringu, jako

ƴłǎǘǊƻƧǻΣƪǘŜǊŞǇƻƳłƘŀƧƝbudovat ŘǻǾŠǊȅƘƻŘƴƻǎǘΣkontext

a dlouhodobou viditelnost i mimo ƪŀƳǇŀƴŠΣƪǘŜǊŞŦǳƴƎǳƧƝjen

vƳƻƳŜƴǘŠΣkdyōŠȌƝ.

Systematicky budujte PR a komunitu

Wŀƴ WŀǾƻǊƴƛŎƪȇ
Brand Strategist, Effectix



Jakub Najman
RTB Teamleader, Effectix

!¢[ ǳƳƝ Ǿ .н. ŜŦŜƪǘƛǾƴŠ ƻǎƭƻǾƛǘ ǇǳōƭƛƪǳƳ
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ATL v B2BŘłǾłsmysl veŎƘǾƝƭƛΣkdy ȊƴŀőƪŀnechcejenǎōƝǊŀǘ

ǇƻǇǘłǾƪǳΣale systematicky budovat ƳŜƴǘłƭƴƝdostupnost

a kategorickou znalost. Z ƴŀǑƝpraxe ǾƛŘƝƳŜΣȌŜŦƻǊƳłǘȅ

s ǑƛǊǑƝƳȊłǎŀƘŜƳ(CTV, video, DOOH) ŘƻƪłȌƻǳŜŦŜƪǘƛǾƴŠ

oslovit ǊŜƭŜǾŀƴǘƴƝpublikum ve ǾŠǘǑƝƳƳŠǌƝǘƪǳa ȊłǊƻǾŜƶ

ǾȇǊŀȊƴŠȊǾȅǑǳƧƝǾȇƪƻƴǾȇƪƻƴƴƻǎǘƴƝŎƘƪŀƴłƭǻ. Firmy, ƪǘŜǊŞ

ATL ŘƭƻǳƘƻŘƻōŠǇƻŘŎŜƶǳƧƝΣőŀǎǘƻƴŀǊłȌƝna limit ǊǻǎǘǳΣ

ǇǊƻǘƻȌŜjimŎƘȅōƝŘƻǎǘŀǘŜőƴłǇƻǇǘłǾƪŀvƘƻǊƴƝőłǎǘƛfunnelu.

.ŜȊ !¢[ ƴŀǊŀȊƝǘŜ ōǊȊȅ ƴŀ ƭƛƳƛǘ Ǌǻǎǘǳ01 02

Na ǾŠǘǑƝŎƘǘǊȊƝŎƘATL ƴŀōȇǾłnaǾȇȊƴŀƳǳΣǇǊƻǘƻȌŜǎŀƳƻǘƴȇ

ǾȇƪƻƴƴŜǎǘŀőƝǇƻƪǊȇǘŎŜƭȇǇƻǘŜƴŎƛłƭǇƻǇǘłǾƪȅ. S ǊƻǎǘƻǳŎƝ

ǾŜƭƛƪƻǎǘƝtrhu roste ǇƻǘǌŜōŀpracovat se ȊłǎŀƘŜƳΣŦǊŜƪǾŜƴŎƝ

a ŘƭƻǳƘƻŘƻōȇƳōǳŘƻǾłƴƝƳȊƴŀőƪȅƴŀǇǌƝőƪŀƴłƭȅ. Z ƴŀǑƝ

praxe ǾƛŘƝƳŜΣȌŜkombinaceǾȇƪƻƴƴƻǎǘƴƝŎƘƪŀƳǇŀƴƝs ATL

aktivitami, ƪǘŜǊŞōǳŘǳƧƝǇƻǾŠŘƻƳƝƧŜǑǘŠǇǌŜŘvznikem

ǇƻǇǘłǾƪȅΣvede k ǾȇǊŀȊƴŠƭŜǇǑƝŜŦŜƪǘƛǾƛǘŠŎŜƭŞƘƻ

ƳŀǊƪŜǘƛƴƎƻǾŞƘƻmixu.

{ ǊǻǎǘŜƳ ǘǊƘǳ ǊƻǎǘŜ ǾȇȊƴŀƳ !¢[



aŜǘƻŘƛƪŀ ŀ ŎƝƭŜ ǇǊƻƧŜƪǘǳ

IƭŀǾƴƝŎƝƭŜprojektu :

ÅYƻƴǘƛƴǳłƭƴŠsledovatstav aǾȇǾƻƧB2B marketingu v2Ŝǎƪǳ

ÅMapovatǾȇǾƻƧŦƛǊŜƳƴƝŎƘǘǊƘǻvŘƻōłŎƘǊǻǎǘǳi poklesu

Å PoskytnoutƘƻŘƴƻǘƴȇbenchmarkǵőŀǎǘƴƝƪǻƳprojektu

¢ŞƳŀB2B marketingu nebylo v 2ŜǎƪǳΣnaǊƻȊŘƝƭod ȊŀƘǊŀƴƛőƝΣ

nikdy systematickyƳƻƴƛǘƻǊƻǾłƴƻ. B2B monitor je ǊŜŀƭƛȊƻǾłƴ

1-2x ǊƻőƴŠaƪŀȌŘłvlna obsahujeƪƻƴƧǳƴƪǘǳǊłƭƴƝőłǎǘa ad hoc

őłǎǘnaǾȅōǊŀƴŞǘŞƳŀmarketinguőƛobchodu.

Respondenti:

YŀȌŘŞvlny ǇǊǻȊƪǳƳǳseǵőŀǎǘƴƝ150-400 ƴłƘƻŘƴŠǾȅōǊŀƴȇŎƘ

firem ǇǻǎƻōƝŎƝŎƘna B2B ǘǊȊƝŎƘv 2w. 5ƻǘŀȊƴƝƪǾȅǇƭƶǳƧƝosoby

ȊƻŘǇƻǾŠŘƴŞza ǾŜŘŜƴƝmarketingu, obvykle ƳŀǊƪŜǘƛƴƎƻǾƝ

őƛƻōŎƘƻŘƴƝǌŜŘƛǘŜƭŞ.

{ōŠǊdat:

{ōŠǊdat byl proveden naǇǌŜƭƻƳǳroku 2025 a 2026.tǊǻȊƪǳƳǳ

seȊǵőŀǎǘƴƛƭƻcelkem 367ǊŜǎǇƻƴŘŜƴǘǻz2w.

Projekt realizuje ǾȇȊƪǳƳƴłagentura B-inside s.r.o.

.н. ƳƻƴƛǘƻǊ Ƴł ǘǌƛ ǘȅǇȅ ǾȇǎǘǳǇǻΥ

1. 2ƭłƴƪȅnaǇƻǊǘłƭŜwww.b2bmonitor.cz

2. {ƻǳƘǊƴƴłstudie naǇƻǊǘłƭŜ

3. Benchmark pouze proǵőŀǎǘƴƝƪȅŀƪǘǳłƭƴƝvlny projektu
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B-inside s.r.o. je ǾȇȊƪǳƳƴƻǳagenturou ǎǇŜŎƛŀƭƛȊǳƧƝŎƝse

naǾȇȊƪǳƳȅŦƛǊŜƳƴƝŎƘǘǊƘǻ(B2B).

Jsme ǘȇƳƭƛŘƝΣƪǘŜǌƝse na B2B ǘǊȊƝŎƘǇƻƘȅōǳƧƝŘƭƻǳƘƻŘƻōŠ.

±ŠǘǑƛƴŀƴŀǑƛŎƘprojekt ƳŀƴŀȌŜǊǻpracovala i na ǎǘǊŀƴŠƪƭƛŜƴǘǻΣ

ǾƝƳŜproto, jak dodatǾȇǎƭŜŘƪȅȊŀƳŠǌŜƴŞnaǇƻǘǌŜōȅaƻōŎƘƻŘƴƝ

ǾȇǎƭŜŘƪȅƴŀǑƛŎƘƪƭƛŜƴǘǻ.

bŀǑƛƳƪƭƛŜƴǘǻƳƴŀōƝȊƝƳŜ:

ÅƪƻƳǇƭŜȄƴƝǎƭǳȌōȅȊŀƳŠǌŜƴŞna B2BόŦƛǊŜƳƴƝύtrhy,

ÅǌŜǑŜƴƝna ƳƝǊǳǇƻǘǌŜōłƳόƪǊŜŀǘƛǾƴƝa ȊłǊƻǾŜƶǇƻǳȌƛǘŜƭƴł

klientem v praxi),

Å odbornost a ƭŜǘƛǘŞȊƪǳǑŜƴƻǎǘƛz ǾȇȊƪǳƳǻΣmarketingu,

managementuaǇƻǊŀŘŜƴǎǘǾƝΣ

Å dlouhodobou ǎǇƻƭǳǇǊłŎƛƧŘƻǳŎƝdo podstaty ǎŀƳƻǘƴŞƘƻ

ŦǳƴƎƻǾłƴƝfirem,

Å nejen rady, vize a ŘƻǇƻǊǳőŜƴƝΣale ƪƻƴƪǊŞǘƴƝkroky

a konzultaceǾŜŘƻǳŎƝk ƭŜǇǑƝƳƻōŎƘƻŘƴƝƳǾȇǎƭŜŘƪǻƳƴŀǑƛŎƘ

ǇŀǊǘƴŜǊǻ.

B-inside -ǊŜŀƭƛȊłǘƻǊ 
projektu B2B monitor



bŀǑƛ ƪƭƛŜƴǘƛ ƻ ǾȊłƧŜƳƴŞ ǎǇƻƭǳǇǊłŎƛ

α{B-inside s.r.o. jsme spolupracovalinaǾȅƘƻŘƴƻŎŜƴƝǇǊǻȊƪǳƳǳ

spokojenostiȊŀƳŠǎǘƴŀƴŎǻŎŜƭŞ~ƪƻŘŀAuto a.s., tzv. Stimmungs-

barometer. włŘŀbych ocenila jak ǎŀƳƻǎǘŀǘƴŞȊǇǊŀŎƻǾłƴƝ

ǾȇǎƭŜŘƪǻΣtak i ƻǎƻōƴƝǇǌƝǎǘǳǇa flexibilitu zpracovatele. B-inside

ǊłŘŀŘƻǇƻǊǳőƝƳ.ά

aƛǊƪŀ .ƻǳƪŀƭƻǾłΣ 9ƳǇƭƻȅŜǊ .ǊŀƴŘƛƴƎ μ ~Yh5! !¦¢h ŀΦǎΦ

αaƴƻƘƻƪǊłǘŘŠƪǳƧŜƳŜΣǾȇǎǘǳǇje ǎƪǾŠƭŜȊǇǊŀŎƻǾŀƴȇ. WŜǑǘŠ

jednou ŘŠƪǳƧƛa ǇǌŜƧƛƘŜȊƪȇden i ǾƝƪŜƴŘ. PS: Pokud byste

ǇƻǘǌŜōƻǾŀƭƛreferenci, ƴŜǾłƘŜƧǘŜǇƻǳȌƝǘƳǻƧkontakt a ƴŀǑƛ

ǎǇƻƭŜőƴƻǎǘ.ά

9Ǿŀ 9ƴőŜǾƻǾłΣ aŀǊƪŜǘƛƴƎ μ Ca 2ŜǎƪłΣ ǎΦǊΦƻΦ

αhŎŜƶǳƧƛǇǌŜŘŜǾǑƝƳǇǊƻŦŜǎƛƻƴłƭƴƝǇǌƝǎǘǳǇΣhlubokou znalostB2B

ǇǊƻǎǘǌŜŘƝa ǇŜǊŦŜƪǘƴƝkomunikaci a ȊǇŠǘƴƻǳvazbu. ¢ŀƪŞjsem

ǳǾƝǘŀƭǾǎǘǌƝŎƴŞȊŀǇƻƧŜƴƝdo ƴłǎƭŜŘƴȇŎƘǿƻǊƪǎƘƻǇǻaǎǘǊŀǘŜƎƛŎƪł

ŘƻǇƻǊǳőŜƴƝv oblasti obchodu a marketingu.ά

aƛƭƻǑ {ǘƛōŀƭΣ aŀǊƪŜǘƛƴƎ ϧ /ƻƳƳǳƴƛŎŀǘƛƻƴ aŀƴŀƎŜǊ μ !.. ǎΦǊΦƻΦ

αtǊǻȊƪǳƳȅǇǊƻǾłŘƝagenturanaǇǊƻŦŜǎƛƻƴłƭƴƝǵǊƻǾƴƛΣs formou

ǾȇǎǘǳǇǻjsem velmi spokojena, ƪƭŀŘƴŠƘƻŘƴƻǘƝƳǾȇōƻǊƴƻǳ

komunikaci a rychlost, sekterou agenturaǌŜǑƝƴŀǑŜǇƻȌŀŘŀǾƪȅ.ά

!ƴŘǊŜŀ hǇƭǘƻǾłΣ {ǳǇŜǊǾƛǎƻǊ /ǳǎǘƻƳŜǊ 9ȄǇŜǊƛŜƴŎŜ μ 2ŜǎƪŞ 

Radiokomunikace a.s.

αtłƴƻǾŞz B-inside ǾƝco ŘŠƭŀƧƝa byli schopni velmi rychle

poznat ƴłǑbusiness a ǇƻǘǌŜōȅΣa uplatnit tyto znalosti

v ƘƭƻǳōƪƻǾȇŎƘrozhovorechsƴŀǑƛƳƛȊłƪŀȊƴƝƪȅ.bŀǾƝŎƴŜƴƝnad

to, ƪŘȅȌǾȇǎƭŜŘƪȅa ȊƧƛǑǘŠƴƝprezentuje ƴŜȊłǾƛǎƭȇƻŘōƻǊƴƝƪ-

informace ƳŀƧƝihned jinou ǾłƘǳΣƴŜȌkdyby to Ǒƭƻod Ǿłǎ

ǎŀƳƻǘƴȇŎƘ:)5ƻǇƻǊǳőǳƧƛ.ά

[ǳƪłǑ IŀǾƭŜƴŀΣ IŜŀŘ ƻŦ aŀǊƪŜǘƛƴƎ μ h9½ ǎΦǊΦƻΦ

α/ŜƭƪƻǾŠƘƻŘƴƻǘƝƳfirmu B-inside velmi ƪƭŀŘƴŠa mohu ƧŜƧƝ

ǎƭǳȌōȅŘƻǇƻǊǳőƛǘ.ά

½ǳȊŀƴŀ {ŎƘƛƭƭŜǊƻǾłΣ  tǊƻŘǳŎǘ aŀƴŀƎŜǊμ .ƻŎƘŜƳƛŜ ŀΦǎ


