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B2B - monitor

Vzdélavani obchodnikt
a marketéru v B2B
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Kvalita pradce obchodnikll a marketérd v B2B je velmi tzce
spjata s jejich zkuSenostmi, dlouhodobym vzdélavanim
a osobnim i profesnim rozvojem. Ackoliv jsou lidé klicovym
faktorem uspéchu ka?dé firmy, ne v3ude je jim vénovana
potiebna péce a podpora.

V B2B monitoru jsme se proto zaméfili na téma vzdélavani
obchodnikd a marketéra v B2B. Zajimalo nés, jaké vzdélavani
B2B firmy nabizeji, jakému zplisobu rozvoje davaji prednost
samotni pracovnici a jak se pfistup firmy v této oblasti odrazi na
jejim uspéchu.

Véiime, Zze pro Vas budou vysledky zajimavé a inspirativni.

Petr Fusek

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

Z vysledkll vyzkuml vyplyva, Ze vzdélavani klicovych
zaméstnancu na pozicich obchodnikd a marketingu je vyraznym
zpusobem podcenovano. Pokud obchodni a marketingové
oddéleni uplatiiuje jednotnou strategii a velmi Uzce
spolupracuje, projevi se vysledek na zvySeni pocétu zakazek
i celkovém obratu firem a spolec¢nosti.

V soucasné dobé pracujeme s novou generaci zakaznikd a tomu
musi odpovidat komunika¢ni i obchodni strategie. K tomu
napomaha pribézné vzdélavani nebo napfiklad stinovani
obchodnikli v terénu a cileny rozvoj jejich dovednosti i
schopnosti. Vzdélavani se da zméfit a jeho efektivita i pfinos se
daji posoudit.

Tatana Marie

zakladatelka a feditelka TLC
Partner projektu B2B monitor



Vzdélavani obchodnikti a marketértiv B2Bv CR

Rychly prehled

Jazykové vzdélavanivedeiv B2B

3

Z 3iroké nabidky firemniho vzdélavani se i v B2B firmach nejvice
vyuzivaji jazykové kurzy. Svym zaméstnanciim je nabizi tfi ¢tvrtiny
B2B firem a nad ostatnimi moZnostmi vzdéldvani doslova
vyc¢nivaji.

Rozvoj komunikaénich a prezentaénich
dovednostije v B2B podcenovany

>

Ackoliv obchod a marketing je postaveny na komunikaci
a prezentaci, rozvoj téchto dovednosti nabizi svym obchodnikiim
a marketériim pouze necela polovina B2B firem.

Kolegové a nadfizeni jsou pro rozvoj kli¢ovi

3

Marketéfi a obchodnici v B2B davaji v rdmci svého profesniho
vzdélavani pfednost zejména sdileni zkuSenosti se svymi kolegy ¢i
nadfizenymi. Tato forma rozvoje je oblibenéjsi nez jakékoliv kurzy,
Skoleni ¢i ¢teni odborné literatury.

Kouéink a mentoring je vCR doménou
marketingové orientovanych firem

>

Podporu ve formé koucinku ¢& mentoringu nabizi svym
marketérim a obchodnikim pouze 15 %, resp. 13 % B2B firem.
Vyrazné ¢astéji jde o firmy, kterym na marketingu vice zalezi.



Jazykoveé vzdélavani
vedeivB2B

Zlatym standardem firemniho vzdélavani jsou i na B2B trzich
jazyky. Svym marketéram a obchodnikim tuto moznost nabizi tii
&tvrtiny B2B firem v Cesku. Ostatni oblasti vzdé&lavéni jiZ nejsou
v B2B samoziejmosti.

Pouze neceld polovina B2B firem nabizi obchodnikim
a marketérGim moznost rozvijet komunika¢ni ¢i prezentacéni
dovednosti a necela pétina firem poskytuje moznost vzdélavani
v oblasti time managementu a priority managementu. Pfitom se
jedna o oblasti, které mohou tyto pracovniky zasadné rozvijet
a zefektivnit jejich praci.

V praméru mohou obchodnici a marketéfi vyuzivat vzdélavani ve
3 — 4 oblastech. Ukazuje se vsak, ze nabidku svych zaméstnavatel
ne vzdy plné vyuzivaji.

Jaké vzdélavani mohou marketingovi
pracovnici a obchodnici ve vasi firmeé
vyuzivat?

74 % Jazykové vzdélavani

52 % Odborné vzdélavani (hard-skills)

Komunikaéni dovednosti

_ 46 % (komunikace, feSeni konfliktd,
asertivita)
46 % Prezentacni dovednosti

Manazerské dovednosti (leadership,

0,
_ 35 % vedeni lidi, motivace, zpétna vazba)
N 28 % Jiné mékké dovednosti (soft-skills)
24 % Projektové fizeni
Time management a priority
18 %
management
10 % Jiné vzdélavani
1% Zadné

Zdroj: B-inside (2019)
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Kurzy na pracovisti jsou
u A\ B 4

nejoblibenéjsi

Ackoliv mozZnosti jazykového vzdélavani je celd tada, vice nez

90 % firem, které je poskytuje, vyuZziva prezenéni pravidelné kurzy

na pracovisti. On-line vyuku, at uz s lektorem ¢&i formou

e-learningu, nabizi svym zaméstnancim pouze 3 % B2B firem
a intenzivni kurzy ¢i tematické tréninky nabizi cca 5 % firem.

Jakou formu miva jazykoveé vzdélavani

ve vasi firmé?

Firmy, které nabizi moznost jazykového vzdélavani

I -
B 7%
| &2
4%
3%

| 2%

Prezencni pravidelné
kurzy na pracovisti

Prezenéni pravidelné kurzy
v uc¢ebnach jazykové skoly

Prezenéni intenzivni kurzy

On-line vzdélavani formou
e-learning

Tematicky zamétené intenzivni
tréninky na pracovisti

On-line vyuka formou
lekei s lektorem

Zdroj: B-inside (2019)



Koucink, mentoring Ci
teambuilding?

Kromé klasické nabidky vzdélavani je mozZné rozvoj pracovniki
podpofit i dalS$imi formami podpory, napiiklad koudinkem,
mentoringem ¢i tymovym rozvojem. Tyto formy podpory vsak
v Cesku nabizi pouze neceld polovina B2B firem a vétinou se
jedna o teambuildingové akce.

Individudlni koucink ¢ mentoring nabizi svym obchodnikim
a marketérim pouze 15 %, resp. 13 % B2B firem. Vyrazné castéji
se jednad o marketingové orientované spoleénosti. Ve srovnani se
zahrani¢im vsak tyto techniky zistavaji v CR pozadu. Podle
srovnatelného prazkumu vyuziva osobni koucink vice nez ¢tvrtina
obchodnikt na B2B trzich v USA a UK.

Marketingové rizené firmy podporuji své
obchodniky a marketéry vice

Marketing je Marketing ma Marketing je

strategickd véc urcitou roli zbyteény
Teambuilding 24 % 21%
Koucink 12% 0%
Mentoring 12% 7%
Nic z uvedeného 38 % 63 % 71%

Zdroj: B-inside (2019)

Poskytuje vase firma marketingovym
pracovnikiim a obchodnikiimi jinou
formu podpory a vzdélavani?

Mohou vyuzZivat tymovy rozvoj
ve formeé team buildingu

- 15 % Mohou vyuZivat individualni
’ koucink
- 13% Mohou vyuzivat individualni
° mentoring

Ne, takové formy podpory a

0
54% vzdélavani firma neposkytuje

Zdroj: B-inside (2019)

Jak se dafrilo firmam s riiznym pristupem
k podpore obchodnikli a marketérti?

Primérny rast obratu B2B firem v roce 2018

75 % 7,0 %
6,1 %

Poskytuji mentoring, Neposkytuji Cely trh
kou¢éink nebo takové moznosti
teambuilding

Zdroj: B-inside (2019)


https://blog.hubspot.com/news-trends/how-salespeople-learn

Jake vzdeélavani
marketéri preferuji?

Marketéfi a obchodnici v B2B firmach se nejradéji u¢i formou
sdileni zkuSenosti s kolegy ¢i nadfizenymi. Oblibené jsou také on-
line zdroje z oblasti marketingu a obchodu a klasické vzdélavaci
kurzy a Skoleni.

| v zahranicCi jsou kolegové a nadfizeni
nejcennéjSim zdrojem pro zlepsSovani

Vysledky B2B monitoru koresponduji s nedavnou studii
provedenou v USA a Velké Britanii. Také tam bylo pro vice nez

polovinu respondenti nejcennéj$i formou rozvoje sdileni
zkuSenosti s kolegy ¢i nadfizenymi.

Networkingové akce jsou v Cesku podcenované

Narozdil od zahranié¢i jsou v Cesku vyrazn& méné vyuzivané
networkingové akce. V CR se jim vénuji spise $éfové marketingu
nez obchodnici, coZz je $koda. Jejich vyznam ocenuji zejména
zku$enéjs$i marketéii a obchodnici s delsi praxi.

Jaké formé profesniho vzdélavani davate
Vy osobné prednost?

% dotazanych, kteti zafadili danou formu mezi tfi preferované

Sdileni zku$enosti s kolegy ¢i

nadfizenym
_ 46 % Cteni on-line zdrojt z oblasti
‘ marketingu a obchodu
_ 45 % Intenzivni vzdélavaci kurzy ¢&i Skoleni
41 % Ucast na konferencich
_ 27 Vyuzivani individualniho koudingu ¢&i
¢ mentoringu
- 24 % Pravidelné vzdélavaci kurzy
23 9 Cteni knih a ¢asopisti z oblasti
° marketingu a obchodu
9% Navstévovani networkingovych akci
6 % Jiné

Zdroj: B-inside (2019)


https://blog.hubspot.com/news-trends/how-salespeople-learn
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Jak se marketeri sami

A 4 y LN 4
vzdélavaji?
Rada moznosti firemniho vzdélavani zlistdva marketéry a
obchodniky nevyuzita. Jazykové vzdéldvani nabizi tii Etvrtiny
firem, ale redlné se v jazycich vzdélavd neceld polovina

respondentd. Podobné je to napiiklad i s komunika¢nimi ¢i
prezentac¢nimi dovednostmi.

V primeéru 2,3 vzdélavaci aktivity

Marketéfi a obchodnici v B2B firméch se osobné vénuji v priméru
2,3 vzdélavacim aktivitam. Nejéastéji jde o kombinaci odborného
a jazykového vzdélavani, doplnéného o nékterou ze soft-skills.

V jakych oblastech se Vy osobné

vzdélavate?

m % respondentt, kteii se v této oblasti vzdélavaji

m % firem, které vzdélavani v této oblasti poskytuji

47 %
53 %

I 46 %

T 74 %

IR 38 %
P 35%

46 %

P 21 %
L 28%

19 %
46 %
14 %
24%

N 13%
L 18%

&
10 %

Odborné vzdélavani (hard-skills)

Jazykové dovednosti
Manazerské dovednosti (leadership,
vedeni lidi, motivace, zpétna vazba)

Komunikaé¢ni dovednosti
(komunikace, feSeni konfliktq,
asertivita)

Jiné mékké dovednosti (soft-skills)

Prezentacni dovednosti

Projektové fizeni

Time management a priority
management

Jiné

Zdroj: B-inside (2019)



Reditelé firem se vzdélavaji nejvice,
radovi obchodnici naopak nejméné

V jakych oblastech se Vy osobné vzdélavate?

Red.l.telt?, Vedogc1 Marketlngoyl ()vbc}}odlrll Obchodnici Celkem
majitelé marketingu pracovnici teditelé
Odborné vzdélavani (hard-skills) 47 % 42 % 54 % 42 % 36 % 47 %
Jazykové dovednosti 42 % 45 % 35% 46 %
Maqazerske Eiovlednostl (leadership, vedent lidi, 39 % 29 % 38 %
motivace, zpétnd vazba)
Komgm}(acm d.ox./ednostl (komunikace, feSeni 36 % 33 9, 32 % 36 % 349,
konfliktd, asertivita)
Jiné mékké dovednosti (soft-skills) 19 % 13 % 18 % 21%
Prezentaéni dovednosti 16 % 0% 19 %
Projektové fizeni 10 % 0% 14 %
Time management a priority management 6 % 0% 13%
Jiné 0% 0% 3% 6 % 0% 2%
Primérny pocet oblasti osobniho vzdélavani 2,4 2,4 2,1 2,0 2,3

Zdroj: B-inside (2019)
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Jazykové vzdélavani vedeiv B2B

Rozvoj komunikacnich a prezenta¢nich dovednostije v B2B podcenovany

Kolegové a nadrizenijsou pro rozvoj kliCovi

Kouéink a mentoring je v CR doménou marketingové orientovanych firem
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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/

B-inside

TLC - partner projektu

V TLC jsme rodina, ktera se o vas stard s néZznou milujici pédci.
Zaroven se uz Ctvrt stoleti spolu s vami rozvijime, rosteme
a sbirame zkuSenosti!

Kazda nova spoluprace je zaroven hledénim originélnich feSeni.
Respektujeme vasi individualitu i cile, kterych chcete dosédhnout.
Dvakrat naslouchédme, aZz pak pfekladame, ucime jazyky,
rozvijime Soft Skills, tlumo¢ime, mentorujeme nebo
koucujeme.

Nabizime vam védomosti, Zivotni zkuSenosti, znalosti,
originalitu, va$nivé nasazeni, zaujeti pro véc, respekt
i zodpovédnost vice nez dvou set zaméstnancd
a spolupracovniku.

www.tle.cz

TLC Trainings and Languages
Prazakova 1008/69, Brno

Tel: 533 433 900
E-mail: info@tlc.cz


http://www.tlc.cz/
https://www.tlc.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



