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מהחדשנות 70-90%בין 
ארגונית נכשלת

HBR NOV 19,2013 A new model for innovation in big companies



יש הרבה דברים שאפשר לעשות  "
בארגונים גדולים אבל פשוט לא עושים  

"לאף אחד אין זמן או משאביםכי 
ל חטיבת הודו ודרום אסיה של פירמה גלובלית"מנכ
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האנשיםואתה צריך את הרעיונותאתצריךאתה "...
האנשים שבאמת מסוגלים אבל , שמאמינים בהם

כבר נמתחים מהעבודה  והם , לדברים האלה הם הטובים
"לקדם את זהזה הופך בלתי אפשרי עבורם , שלהם
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יכולת הסתגלות

צעד לפני המתחרים

מענה לצרכים משתנים 
של לקוחות

שימור וגיוס עובדים

אימוץ טכנולוגיה

שיפור יעילות  
ופרודוקטיביות





מנהלים נדרשים כל העת למפות את  
השינויים שמתרחשים בסביבה העסקית  
על ולנתח את ההשפעתם הפוטנציאלית

.בטווח הקצר והארוךהעסק 



Innovation is not only





Innovation 
Check list

איך בכל זאת להצליח ביישום חדשנות



למה קשה 
?להטמיע חדשנות



קושי בצביעת הערך

63

חוסר סבלנות לתוצאות
שלוקחות זמן

התנגדות לשינוי העדר יכולות וכישורים

העדר תהליכים שמתאימים
לקידום חדשנות

מחסור במשאבים

חשש מהלא נודע

חשש מכשלון

חשש מפגיעה בעסק הקיים



A



A



 WHY"למה"תתחילו ב



A



?איך תראה הצלחה



איך תראה הצלחה



דוגמאות למדדים להטמעת חדשנות

o#סדנאות חדשנות

o# העובדים שלקחו חלק

o#רעיונאות שהועלו

oConversion rate   הרעיונות

שעברו לשלב את שלב הפיילוט  

oתפיסת העובדים את הארגון כחדשני

o  שביעות רצון לקוחות מהפתרון

o%פיילוט העמידה ביעדי 

o #הרעיונות שהוטמעו

o%מכירות/רווחיות/ ביעדי חסכון



oCTA – CALL TO ACTION

שירות/התעניינות במוצר

oביקורות לקוחות, לייקים

oSession Duration–  משך הזמן

אתר/באפליקציה

o מידת שימושיות במוצרים

o  אחוז נטישה

oמידת שביעות רצון לקוחות

oNPS–  מידת ההמלצה של הלקוחות על

פתרון  / המוצר

o%מכירות/רווחיות/ עמידה ביעדי התייעלות

דוגמאות למדדי שביעות רצון לקוחות



מדד טוב

איך 

איך תראה הצלחה



?איך קובעים יעדים–איך תראה הצלחה 

Benchmark
מרק'בנצ

התייעצות עם מומחים  

מתוך ומחוץ לארגון

שיפור למול תוצאה  

קיימת בארגון



A



תקשור וחיבור 



A



A TEAM A

סמכות קבלת מומחהמשפיע מושפעמגוון
החלטות

A



A



MVPארוחת טעימות 
A



Minimal Viable Product

2011



A



A



1999



A

?"האם אנשים יהיו מוכנים לקנות נעליים אונליין"

 



A

2007



A

1שאלה 
?  האם זרים יסכימו לשלם כדי ללון בבית של מישהו אחר



A

2שאלה 
האם אנשים יאפשרו לזרים ללון בביתם תמורת  

?תשלום



A



A



ערוצים

לקוחות

שווקים

תהליכים

פוטנציאל צמיחה



A



מנהל פרויקט



A



תקען חדשן

רמזור טיפוסי החדשנות

חששן



107

, אוהבים חדש
ניסיוניים

2.5%
2.5%

2.5% 2.5%
2.5%

מחכים 
להוכחות  
פרגמטיים

סקפטיים  
חוששים 

משינוי

דבקים בקיים 
בעלי השפעה מאמצים באיחור

מעוררי 
השראה



A



הקשבה פעילה



A



שיפור, לימוד, ניטור



A



vs. Quick Wins קונפטי



A



..אל תתאהבו יותר מידי



לסיכום



תהליך חדשנות  
שיטתי ועיקבי 

, לא החזק שורד"

,גם לא האינטליגנטי ביותר

"אלא זה המסתגל במהירות לשינוי

Innovation distinguishes between a leader and a follower." - Steve Jobs |  Quote of the day, Steve jobs, Steve

https://www.youtube.com/watch?v=IiyMkOfycOg


☺תודה רבה 

125

2impact.co.il

tal@2impact.co.il

054-5650001

linkedin.com/in/tal-weingarten-90489316
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