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Uspéch nebo netispéch?
Nejdriv musite vykroc€it

Opatrni

Novinky ano,
ale s rozvahou.

Uspéch i nedspéch jsou dva uditelé, ale dostavi se

jen tam, kde se néco déje. 41 % ceskych B2B

podniki voli radéji cestu osvédCenych postupl

s heslem "pro¢ ménit néco, co funguje". Pouze

tretina aktivné experimentuje a sbira zkuSenosti - at 41 %
uZ pozitivni nebo negativni.

\

3 Konzervativni Inovatori @

Pro¢ ménit, co funguje? Zména je pfilezitost.
Jdeme osvédéenou cestou. Inovujeme radi a casto.

Zdroj: B-inside (2024)

Nemate-li odvahu zkouset nové véci,
nemate z ¢eho se ucit.
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Inovatorum se daiii Iépe.
Nahoda? Nemyslime.

+36 %

Data mluvi jasné: 86 % inovativnich firem hlasi
dlouhodoby rast, u konzervativnich je to jen 50 %.
Strach ze zmény se ukazuje jako nejdrazsi polozka
v UCetnictvii Rozdil neni v pfileZitostech,
ale v odvaze je vyuzit.

Zména boli. Stagnace se ale prodrazi.
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Komu se dlouhodobé dari?

% téch, kterym se dlouhodobé dafiarostou

86 % Inovatori

60 % Opatrni

50 % Konzervativni

65 % Celkem

Zdroj: B-inside (2024)
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Inovace potrebuji podporu,
he jen schranku na napady

Uspésni inovatofi vytvareji komplexni systém
podpory napadua - sdileji, experimentuji a inspiruji
se. Konzervativni firmy spoléhaji hlavné na to,
Ze zameéstnanci pfijdou s napady sami - instaluji
"schranku na napady" nebo vyhradi ¢as na inovace.
Bez aktivni podpory ale inovace nefunguji.

Inovace jsou jako zahrada - nestacijen
postavit plot a ¢ekat, Zze néco vyroste.

B--inside

Jak ve vasi firmé podporujete nové

napady ainovace?

Hlavni pouzivané metody a nastroje

Inovatori = Konzervativni
45 %
23 %

44 %
21%

44 %
11%

25 %
6 %

19 %
28 %

6 %
17 %

Sdilime napady mezi
oddélenimi

Experimentujeme a
testujeme nové napady

Podporujeme inspiraci
odjinud

Jedeme na agilni viné

Maéame interni systém pro
sbirani napadu

Vyhrazeny ¢as na
premysleni o inovacich

Zdroj: B-inside (2024)
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Mapa inovaci v B2B:
Jaké zmény se zkousi

Ceské B2B firmy se poustéji do inovaci s riiznou
rychlosti a mirou odvahy. 9 z 10 firem v poslednich
letech zavedlo novy produkt ¢i sluzbu a podobné
procento experimentuje s umélou inteligenci.

Avsak, zatimco inovatofi vyrazné ¢astéji zkouSi nové
postupy v marketingu, vyuZivaji data, vylepSuji
produkt ¢i zkvalitiiuji zdkaznickou zkuSenost,
konzervativni firmy voli ¢astéji jednodussi cestu —
zkousi jiné cenové modely nebo hledaji nové trhy
pro stavajici nabidku.

Inovatori méni zazitek, konzervativci cenu.

B--inside

Které zmény nebo kroky jste

v poslednich letech zkouseli?

Zkouseli vSichni

P 90 % Novy produkt/sluzba
R Vyuziti umélé inteligence
P 85 % Zmény internich procest

Castéji zkouseli inovatofi

[ 100%  Nové postupy v marketingu
_ 86 % VytéZeni dat o zédkaznicich a trhu
P 86 % Inovace produktt / sluzeb
P 57 %

Zmény v zakaznické zkuSenosti

Castéiji zkouseli konzervativci

67 % Vstup na novy trh /segment
67 % Novy cenovy model
Zdroj: B-inside (2024)
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PO l]SpéChU' IﬂOVétor ZryChII' Co se stalo, kdyz se néjaka vétsiinovace
- y

opravdu povedla?

OStatnl' Si dajl' pauzu m Uspéch nas nakopl k dal$im inovacim

Na chvili jsme ,usnuli na vavfinech®
m Uspéch nas vyderpal a s dal§imi napady jsme zpomalili

Uspésnou zménu & inovaci zazila vétsina podnikd.
Zatimco inovatofti berou uspéch jako palivo pro dalsi _ 33 % . Opatrni

zmény, u ostatnich firem neni reakce tak
jednoznacna.

Tretina opatrnych po uspéchu ,usne na vaviinech

a 36 % konzervativnich uspésna inovace dokonce

vyCerpa natolik, Ze s dal§imi napady zpomali. Zdroj: B-inside (2024)

Uspéch neni cil.
Je to startovni ¢ara pro dalsi inovace.

B--inside f1B2B KONFERENCE



Inovatori u spéch SiFi. ostatni Jak ve vasi firmé sdilite informace o tom,
. : co se povedlo?
ho nechaji v zasedacce

Inovatori Konzervativni

64 % Kratce to zminime na bézné
63 9%, poradé

. . 29% Potradame specialni akce* pro
Inovatofi z uspéchu vytvori pfibéh - potradaji 0% sdileni tsp&cht i netspécht
specialni workshopy pro sdileni zkuSenosti, sepisuji
pfipadové studie a aktivné Sifi dobrou praxi mezi 36 % Sitime to napfi¢ firmou i u
zaméstnance i zakazniky. 6% zakaznikl
Konzervativni firmy se spokoji s internim sdilenim - 29 %

v lepsim ptipadé zmini uspéch na vétsi poradé, 6% Vytvarime pripadove studie
v hor§im ptipadé skonc¢i jen u kratké zminky na
béZném meetingu nebo uspéch nesdili vibec. 57 %  Probereme to na vyznamnéjsf
44 % poradé ¢i setkani
21 % Neméame systematicky pfistup

56 % ke sdileni uspéchu
Sifeni uspéchu podporuje dalsiinovace.

Zdroj: B-inside (2024); *specialni porady, learning days, workshopy
¢i Skoleni pro sdileni ispéchi i netspécht
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Inovatofi chvali nahlas,
konzervativci plati

Rozdil v pfistupu k ocenéni je markantni. Inovatofi
sazeji na vefejnou pochvalu - v tymu i pted celou
firmou.

v

Konzervativni firmy uspéch casto "vyte$i" pouze
finanénim bonusem. Je to jako rozdil mezi
fotbalovym tymem, ktery spole¢né slavi kazdy gdl,
a tymem, ktery jen tiSe pfipiSe prémie na vyplatni
pasku.

Penize motivuji kratkodobé, uznani inspiruje
dlouhodobé.

B--inside

Jakym zpusobem ocenujete tispésné
napady, projekty ainovace?

Inovatoii Konzervativni

50 %

43 %
31%

29 %
44 %

7 %
25 %

86 %
Pochvala v ramci tymu

Pochvala pfed
nastoupenou jednotkou

Financ¢ni bonus nebo
maly darek

Nechvalime, bereme to
jako samoziejmost

Zdroj: B-inside (2024)
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Po neuspéchu: Inovator jede
dal, konzervativec brzdi

Vice neZ polovina podnika v priizkumu ptiznala, Ze
nékteré zmény nebo inovace se vibec nepovedly.

Zatimco pro vétSinu inovatora byl neuspéch jen
zastavkou na cesté k lepSim feSenim, vice nezZ
polovina konzervativnich firem po nezdaru inovace
zabrzdila.

Je to jako vypnout motor uprostied dalnice v dobé,
kdy konkurence zrychluje. Paradoxné tak nejvétsi
riziko podstupuji ti, ktefi se riziku chtéji vyhnout.

Neuspéch neni dlivod zastavit.
Je todlivod délat véci lépe.

B--inside

Co se u vas stalo, kdyz néjaky vétsi napad
skong¢il fiaskem?

m Slapli jsme na brzdu
Dali jsme si pauzu, ale k inovacim jsme se ¢asem vratili
m Coze? Nepovedeny ndpad? Prosté jsme se poudili a jeli dal.

Zdroj: B-inside (2024)
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Inovatori sdili pouceni
na vSech urovnich

V pristupu ke sdileni netispéchu se projevuje firemni
kultura. Inovatofi vytvareji bezpecné prostiedi
pro otevienou komunikaci - od individudlni zpétné
vazby po tymové uceni. Konzervativni firmy c¢asto
zustavaji u individualniho piedani informaci, pokud
vubec.

Prekvapivé ani inovatofi zatim plné nevyuZivaji
potencidl celofiremniho sdileni - pouze kazdy paty
své zkuSenosti $ifi napfi¢ organizaci.

Nesdileny netispéch se bude opakovat.

B--inside

Jakym zpusobem sdilite ve firmé informace
o heuspésnych napadech, projektech ¢i

inovacich?

Inovatori Konzervativni

44 %
57 %
31%
21 %
25 %
21 %
31 %

79 % Individudlni zpétna vazba
tém, ktefi se na neuspéchu
podileli

Sdileni neuspéchu v ramci
oddéleni

Sdileni neuspéchu napiic
oddélenimi

Neuspésné napady,
projekty ¢i inovace nijak
nesdilime

Zdroj: B-inside (2024)
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Inovatori se z chyb ugi,
konzervativci je zametaji

VétSina konzervativnich firem nem&a systém
pro praci s neuspéchem - prosté ho chtéji
zapomenout.

Naopak inovatofi z néj tézi maximum: vedou
oteviené diskuse, analyzuji pfi¢iny v post-mortem
analyzach a néktefi dokonce potfadaji specidlni
workshopy nebo vytvaii pfipadové studie.

Zatimco konzervativni firmy vidi v neuspéchu
ostudu, inovatofi v ném vidi pfileZitost k rustu.

Neuspéch neni protipdl uspéchu.
Je tojeho uditel.

B--inside

Jak si ve firmé analyzujete a ucite se
z neuspésnych napad, projektu ¢i inovaci?

Inovatori = Konzervativni

57 %
38 %

43 %
13%

7%
0%

7%
0%

21%
63 %

Oteviené diskuse o neuspésich
na tymovych poradach

Pravidelné "post-mortem"
analyzy projektd

Vytvareni pfipadovych studii
pro interni vzdélavani.

,Lessons Learned Session” nebo
»,Oops! Workshopy*

Nemame systematicky ptistup.
Snazime se zapomenout a jit dal.

Zdroj: B-inside (2024)
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Kultura strachu je nejvétSim
nepritelem inovaci

VSichni chtéji uspésnou firmu, ale cesta k uspéchu
se lisi. V inovativnich firmach vytvéareji prostiedi,
kde kazda zkuSenost - uspéch i1 nezdar - je
prileZitosti k rustu. Lidé se neboji experimentovat
a oteviené sdileji své uspéchy i pady.

V konzervativnich firméach se neuspéchy spiSe taji
a uspéchy verejné neocenuji. Lidé se proto radéji
drZi zajetych koleji. Je to zacarovany kruh - strach
z chyb bréani inovacim, absence inovaci brani rustu.

Nejdfiv musite zménit kulturu, pak prijdou
inovace a nakonec uspéch.

B--inside

Jak se liSi DNA inovativnich
a konzervativnich firem?
Mira souhlasu s vyroky

Inovatori © Konzervativni

92 % Z neuspéchu se chceme
hlavné poudit, ne hledat

56 % viniky a trestat je.

79 % Mame systematicky ptistup
44 % ke sdileni uspéchu

36 % Sifime tspéchy napfi¢
6 % firmou i u zékaznikd

29 % Z uspécht vytvaiime
6 % ptipadové studie

70 Méme strach ptiznat své
319 neuspéchy a nepovedené
© projekty.
70 Poustét se do novych
28 % neznamych véci se v nasi
0 firmé nevyplaci.

Zdroj: B-inside (2024)
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O projektu

B2B marketingu se v Cesku dlouh4 léta nevénovala takova
pozornost jako v zahrani¢i. Pfed 13 lety jsme se proto
v B-inside rozhodli tento nedostatek napravit a spustili
jsme projekt B2B monitor, ktery situaci v ¢eském B2B
prostiedi od té doby sleduje.

Dosud jsme uskute¢nili 28 vyzkumdu, jejichz vysledky
sdilime nejen s jejich ucastniky, ale i s Sirokou odbornou
vefejnosti.

NaSim z&dmérem je pfindSet zajimavé a relevantni
informace, které pomahaji B2B marketérim

a obchodnikim v jejich kazdodenni préaci.

Data k tomuto prizkumu byla sbirdna on-line v prabéhu
fijna 2024. Na dotaznik odpovidali marketingovi
a obchodni feditelé a majitelé B2B firem v Cesku.

B--inside

B2B monitor ma tfi typy vystupl:

1. Clanky na portale www.b2bmonitor.cz

2. Souhrnna studie na portale

3. Benchmark pouze pro ucastniky aktualni viny projektu


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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