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Vysledky experimentu mezi B2B marketéry
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autor B2B monitoru

B2B marketéru tik4, Ze lidé délaji v praci
racionalnéjsi rozhodnuti nez v soukromém
zivoté. My s nimi nesouhlasime. Chceme Vam
to ukazat a zamyslet se nad tim, jak toho vyuZit
v B2B marketingu a obchodé.
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Mili étenarti,
minulou vlnu B2B monitoru jsme vénovali rozhodovacim
zkreslenim a udélali jsme miniexperiment, ve kterém jsme vam

ukazali, jak nas rozum klame a co s tim muzeme v B2B
marketingu délat.

Ohlas na tyto vysledky byl tak pozitivni, Ze jsme se rozhodli
nabidnout vam dal$i prazkum na toto téma. Myslim, Ze vas jeho
vysledky opét pobavi a inspiruji.

Tési mé, kdyZ vidim, jak se behavioralni véda dostava do praxe
a jak muZe byt uzite¢na i v B2B. My v B-inside ji vyuZivame
¢asto. Vime totiZ, Ze rozhodovacim zkreslenim se nemutZeme
vyhnout. A také vime, Ze je dobré podivat se na to, jak je naopak
muzeme vyuzit v nas prospéch.

Pteji VAm piijemné a inspirativni ¢teni.

Petr Fusek
vykonny feditel B-inside s.r.o.

,B2B je moje celozivotni vdse



VsSichni jsme nadprumérni

Efekt nadmérné sebedutivéry

VétSina z nds ma tendenci nadhodnocovat své schopnosti. MoZna
jste se nékdy zasmali statistice, ktera fika Ze ,,88 % fidi¢a si mysli,
Ze jejich tidi¢ské schopnosti jsou nadpramérné!”.

Jak jsme na tom jako B2B profesionalové? Uplné stejné. 74 %
z nas tvrdi, Ze jsme lep$i, nez pramérny profesiondl v na§em oboru.

Zeny si véFivice nez muzi

Ze jsou lepsi nez primér tvrdilo v prizkumu 83 % Zen, ale ,jen”
68 % muzl. Vice si véfili také $éfové marketingu oproti béznym
marketingovym pracovnikum. A paradoxné, §éfové firem (majitelé,
reditelé, CEO) si véfili podpramérné.

https:/ /patalie.cz/kdyz-jsme-vsichni-nadprumerni-ridici-kdo-zpusobuje-bouracky

Kdyz srovnate své pracovni schopnosti

s ostatnimi lidmi podobné profese, jste:
0,
2% 0 Yo 9%
O dost lepsi nez pramérny
24 % profesional v mé profesi
Lepsi nez prumeér
74 % tvrdi,
Ze jsou lepsi
nez prﬁmér Horsi neZ primér

Stejny jako prameér

® O dost horsi nez primérny

profesional
65 %

Zdroj: B-inside (2022)


https://patalie.cz/kdyz-jsme-vsichni-nadprumerni-ridici-kdo-zpusobuje-bouracky

Urcité to vyjde!

Efekt nadmérné sebedtivéry

Podobné jako nadhodnocujeme své vlastni schopnosti, véfime, Ze
i firmy, ve kterych pracujeme, jsou lep$i nez konkurence. 64 %
dotézanych oznacilo svij podnik za lepsi neZ primérny konkurent.

Sance jsou vice nez nadprdmeérné...

Nadhodnocujeme i své Sance, Ze ziskame v konkurenénim boji
novou zakazku. Matematicky je jasné, Ze Sance jednoho ze tii
konkurentd je 33 %. V prumeéru vsSak dotazani marketéti
a obchodnici odhadli svou $anci na 64 %. A obchodnici byli jesté
optimisti¢téjsi nez marketéfi — jejich odhad na uspéch byl 70 %.

Jak dobra je vase spole¢nost ve srovnani
s konkurenci ve vaSem oboru?

2% 0%

64 % podnikt je

nadprimérnych
©

64 %

1 O dost lepsi nez pramérny
konkurent

= Lep$i neZ prameér

I Stejna jako primeér
Horsi nez pramér

® O dost horsi nez primérny
konkurent

Zdroj: B-inside (2022)

Pramérny odhad B2B marketéru a obchodnikt na otazku:
Ptedstavte si, Ze bojujete o typickou novou zakazku s vaSimi
dvéma nejblizsimi konkurenty. Jaka je podle Vas Sance, Ze

zakazku ziskate?



Bez optimismu
by to neslo. Ale...

Efekt nadmérné sebeduivéry je ndm piirozeny. Bez néj bychom se
nepoustéli do podnikéani, neméli bychom motivaci bojovat o nové
zakazky a v osobni roviné bychom zfejmé upadali do splini
a depresi.

Na druhou stranu nam toto zkresleni mnohdy brani ve zlepSovani
a v kritickém nahlizeni na vlastni vykony a s nimi souvisejicimi
procesy. A to muZe vést k tomu, Ze budeme dlouhodobé délat
véci, které nevedou k lep$im vysledkim... protoze jsme
presvédceni, Ze to délame nejlépe, dokonce 1épe neZ ostatni.




A costim?

Nespoléhejte na vlastni intuici

Ptejte se zakaznikq, jak jsou s vami spokojeni. Zjistujte, pro¢ jste
prohréali konkrétni zakazky. Testujte své reklamy, propagacni
materidly, obaly i uzivatelskou ptivétivost vaSich webtl a aplikaci.
Délejte si podrobné analyzy zakaznickych dat. Chtéjte skuteéné
zjistit, jak na tom jste a kde si stojite v konkurené¢nim poli.

Vyuzijte tento efekt ve sviij prospéch

Samotny efekt nadmérné sebedlivéry lze vyuzit i v marketingu
a obchodé. Vime-li, ze se lidé pfecenuji (a chtéji vérit ve svyj
uspéch), miZeme na$i nabidku postavit tfeba jako ,Produkt /
sluzba pro ty nejlepsi firmy v oboru.“ Mazeme ukdzat, Ze , Nejlepsi
firmy v oboru XY vyuZivaji tento produkt.“ V pfipadé novych
znacek na trhu zase: ,,Pro inovatory a prikopniky v oboru.” A také
muzeme cilit na osobni ego naSich zakaznikl: ,Pro ty, kterym
zalezi na uspéchu.” ,Pro ty, ktefi mysli doptedu / strategicky.”
~Pro ty, ktefi to chtéji v kariéfe dotahnout daleko.“ nebo ,Pro
skutec¢né lidry.“




Behavioralni védama
v B2B velky potencial

O behavioralnich efektech a rozhodovacich zkreslenich se mluvi uz
fadu let. Velkou zasluhu na jejich popularizaci maji slavni autofi
jako Daniel Kahneman (ktery za ni dostal Nobelovu cenu), Dan
Ariely (a jeho skvéla kniha Jak drahé je zdarma) ¢i Richard Thaler
(jehoz kniha Neodekavané chovani je stejné tak ¢tiva jako poucéna).
Do B2B se behavioralni véda dostava relativné pomalu, pfesto
v8ak roste procento téch, ktefi ji uz aplikuji, i téch, ktefi o ni
alespon néco zaslechli.

O vyuzitelnosti v B2B dnes jiz nepochybujeme

Skeptikové tvrdili, Ze behaviordlni ekonomii Ize uplatnit zejména
na B2C trzich, protoze podnikovi profesiondlové se rozhoduji
racionalnéji a rozhodovacim zkreslenim tolik nepodléhaji. Dnes uz
vSak tento ndzor zastdva jen minimum lidi a potencial ve vyuZiti
behavioralni védy v B2B vidi naprosta vétSina dotazanych.

SlySel/a jste uz o pojmu behavioralni
ekonomie?

m Principy behavioralni ekonomie se snazim aplikovat v praxi
W Zajimam se o ni, néco jsem si cetl/a

m SlySel/a, ale moc o ni nevim

m Ne, neslySel/a, nevim

Zdroj: B-inside (2022)

Jak vhimate moznosti vyuziti behavioralni
ekonomie na B2B trzich?

m Vérim, Ze to ma velky potencial i pro B2B trhy
= Myslim, Ze néjaké drobnosti 1ze v B2B vyuzit
= Nevim, nemam na to nazor

m Nevérim tomu, pro B2B to neni relevantni

Zdroj: B-inside (2022)
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B-inside - realizator
projektu B2B monitor

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

vyzkumy firemnich trhi (B2B).
Jsme tym lidi, ktefi se na B2B trzich pohybuji dlouhodobé.

Vétsina nasich projekt manaZeri pracovala i na strané klientq,

vime proto, jak dodat vysledky zaméfené na potfeby a obchodni

vysledky nasich klienta.

Nasim klientim nabizime:

komplexni sluzby zamétfené na B2B (firemni) trhy

feSeni na miru potfebdm (kreativni a zaroven pouZitelna
klientem v praxi)

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

dlouhodobou spolupraci jdouci do podstaty samotného
fungovani firem

nejen rady, vize a doporuCeni, ale konkrétni kroky
a konzultace vedouci k lep$im obchodnim vysledkim na$ich
partnerq.



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

Rychle pochopime, JJ 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 desitkdch B2B obort. Pochopime B2B firmy — vime, jak postupovat, aby doporuc¢eni nebo
kontext i detaily. Rychle se zorientujeme i ve vasi strategie nezustala jen na papite a skute¢né vdm pomohla.
situacl.
Zajistime 2x vySSiresponse rate @ Propojime vyzkum

@ nez konkurence ( : s byznysem

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

Funguje to. Vice nez 80 % klientli nam do pul roku zada dalSi zakazku.
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Jsme hrdi, ze mezi klienty B-inside patri napriklad:

BN \licrosoft  Z&NTIVA A 2 Solitea
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B-inside
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Nasi klienti o vzajemneé spolupraci

»S B-inside s.r.o. jsme spolupracovali na vyhodnoceni prizkumu
spokojenosti zaméstnancti celé Skoda Auto a.s., tzv. Stimmungs-
barometer. Radda bych ocenila jak samostatné zpracovani
vysledkd, tak i osobni pfistup a flexibilitu zpracovatele. B-inside
réda doporucim.

Mirka Boukalova, Employer Branding | SKODA AUTO a.s.

FM>LocisTiC

,Mnohokrat deékujeme, vystup je skvéle zpracovany. Jesté
jednou dékuji a preji hezky den i vikend. PS: Pokud byste
potfebovali referenci, nevahejte pouZit muj kontakt a nasi

spole¢nost.”

Eva Encevova, Marketing | FM Ceska, s.r.o.

AL 1D HD
AP

,Ocenuji predevsim profesiondlni ptistup, hlubokou znalost B2B
prostiedi a perfektni komunikaci a zpétnou vazbu. Také jsem
uvital vstiicné zapojeni do naslednych workshopt a strategicka

doporuceni v oblasti obchodu a marketingu.*
Milos Stibal, Marketing & Communication Manager | ABB s.r.o.

CRA

~Priazkumy provadi agentura na profesionalni urovni, s formou
vystupl jsem velmi spokojena, kladné hodnotim vybornou

komunikaci a rychlost, se kterou agentura fesi naSe pozadavky.*
Andrea Opltova, Supervisor Customer Experience | Ceské
Radiokomunikace a.s.

OEZa

,Panové z B-inside vi co délaji a byli schopni velmi rychle
poznat nda$S business a potfeby, a uplatnit tyto znalosti
v hloubkovych rozhovorech s naSimi zdkazniky. Navic neni nad
to, kdyz vysledky a zjiténi prezentuje nezavisly odbornik -
informace maji ihned jinou véhu, neZ kdyby to Slo od véas
samotnych :) Doporucuji.“

Lukas Havlena, Head of Marketing | OEZ s.r.o.

e
Bochemie.®

»Celkové hodnotim firmu B-inside velmi kladné a mohu jeji
sluzby doporudit.*

Zuzana Schillerova, Product Manager| Bochemie a.s
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Metodika a cile projektu

Hlavni cile projektu:

+ Kontinualné sledovat stav a vyvoj B2B marketingu v Cesku
* Mapovat vyvoj firemnich trhii v dobéch rustu i poklesu

* Poskytnout hodnotny benchmark uc¢astnikiim projektu

Téma B2B marketingu nebylo v Cesku, na rozdil od zahraniéi,
nikdy systematicky monitorovdno. B2B monitor je realizovan
1 - 2x ro¢né a kazda vlna obsahuje konjunkturalni ¢ast a ad hoc
¢ast na vybrané téma marketingu ¢i obchodu.

Respondenti:

Kazdé viny prazkumu se ucastni 150 - 400 ndhodné vybranych
firem pusobicich na B2B trzich v CR. Dotaznik vypliiuji osoby
zodpovédné za vedeni marketingu, obvykle marketingovi
¢i obchodni teditelé. Specidlnich experimentud se ucastni B2B
marketéfi napii¢ firmami v CR, obvykle v poétu okolo 100
respondentd.

Sbér dat:

Sbér dat byl proveden v zafi 2022. Prizkumu se zucastnilo
celkem 48 respondentd.

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

B2B monitor ma tri typy vystupt:

1. Clanky na portale www.b2bmonitor.cz

2. Souhrnna studie na portale

3. Benchmark pouze pro uc¢astniky aktualni viny projektu


http://www.b-inside.cz/
http://www.b2bmonitor.cz/

www.b-inside.cz

B--inside

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



