TRENDY V MARKETINGOVYCH STRATEGIACH NA TRHOCH B2B A B2C

Personalizacia a customizacia v
marketingovych stratégiach

O TEJTO TEME:

Personalizacia a customizacia patria medzi najvyznamnejsie trendy moderného marketingu. V
prostredi silnej konkurencie a presytenych trhov uz nestaci ponukat Standardizované produkty a
univerzalne komunika¢né posolstva. Zakaznici - €i uz na trhu B2B alebo B2C - ocakavaju
individualny pristup, relevantné ponuky a rieSenia prispdsobené ich potrebam.

Tato podkapitola sa zameriava na vysvetlenie rozdielu medzi personalizaciou a customizaciou,
ich vyznam v marketingovych stratégiach a prakticke vyuzitie v digitdlnom prostredi.
Personalizacia znamena prisposobenie komunikacie alebo ponuky na zaklade dat o
zakaznikovi, zatial' ¢o customizacia umoznuje zakaznikovi aktivne si prispdsobit produkt alebo
sluzbu podla vlastnych preferencii.

V B2C prostredi sa personalizacia asto realizuje prostrednictvom online odporucani, e-
mailovych kampani ¢i vernostnych aplikacii. V B2B prostredi ide skor o individualne rieSenia,
projektove prispésobenie produktov a dlhodobu spolupracu.



Cielom témy je pochopit, ako tieto nastroje zvySuju hodnotu pre zékaznika, podporuju lojalitu a
vytvaraju konkuren¢nu vyhodu podniku.

CO SA DOZVIES:
. €o je personalizacia a customizacia
. histéria a sucasnost
. funkcie a ciele

CO JE PERSONALIZACIA A CUSTOMIZACIA

Personalizacia je proces prispdsobenia marketingovej komunikacie, obsahu alebo ponuky
konkrétnemu zakaznikovi na zaklade jeho spravania, preferencii, ndkupnej histérie alebo
demografickych udajov. Ide o iniciativu zo strany podniku, ktory vyuziva data a technologie na
vytvorenie relevantnej skusenosti.

Typickym prikladom je odporucaci systém spoloc¢nosti Amazon, ktory navrhuje produkty na
zaklade predchadzajucich ndkupov a prehliadania (https://www.amazon.com). Zakaznik dostava
individualne odporucania bez toho, aby musel aktivne zadavat svoje poziadavky.

Customizacia naopak znamena, Ze zakaznik ma moznost sdm si prisposobit produkt alebo
sluzbu podla vlastnych preferencii. Ide o aktivnu ucast zdkaznika na tvorbe hodnoty. Prikladom
je Nike a jeho sluzba Nike By You, kde si zakaznik mze navrhnut vlastny dizajn obuvi
(https://www.nike.com).

V B2B prostredi je customizacia ¢asto nevyhnutnostou — technologické alebo priemyselné
rieSenia su prisposobené konkrétnemu klientovi. Spolo¢nost Siemens ponuka rieSenia Sité na
mieru podla potrieb konkrétnych podnikov (https://www.siemens.com).

Personalizacia je teda riadena firmou a vyuziva datovu analytiku, zatial' €o customizacia je
riadena zakaznikom a vyzaduje flexibilny vyrobny Ci servisny proces. Obe stratégie zvysuju
vnimanu hodnotu a diferenciaciu znacky.

HISTORIA A SUCASNOST

Historicky bol marketing postaveny na masovej vyrobe a Standardizacii. Model ,,one-to-many*
dominoval v obdobi priemyselnej revolucie aj pocas vacsiny 20. storocia. Produkty boli rovnaké

pre vSetkych zakaznikov, ¢o znizovalo naklady, ale obmedzovalo individualitu.



S rozvojom informacnych technoldgii a internetu sa situacia zasadne zmenila. V 90. rokoch sa
zacali vyuzivat databazy zakaznikov a e-mailovy marketing. Postupne vznikli CRM systémy,

ktoré umoznili zhromazdovat a analyzovat Udaje o zdkaznikoch.

V sucasnosti personalizaciu podporuje umela inteligencia, big data a marketingova
automatizacia. Spolo¢nosti ako Netflix vyuzivaju algoritmy na odporucanie obsahu na zaklade
spravania pouzivatela (https://www.netflix.com).

Customizacia sa vyvinula s nastupom flexibilnej vyroby a digitalnych konfiguratorov. Zakaznik si
dnes mdze prispdsobit auto, ndbytok ¢i elektroniku priamo online. Tento trend je vyrazny aj v
B2B, kde podniky o¢akavaju rieSenia ,,na mieru®

Sucasny marketing sa posuva od segmentécie k mikrotargetingu — kazdy zdkaznik je vnimany
ako samostatny segment. Sucasne vSak rastu poziadavky na ochranu osobnych udajov (GDPR),
Co kladie dbraz na etické vyuzivanie dat.

FUNKCIE A CIELE

Personalizacia a customizacia plnia v marketingovej stratégii viacero funkcii. Prvou je
zvysovanie relevantnosti komunikacie. Zakaznik dnes celi informacénému pretazeniu, preto
reaguje najma na obsah, ktory je pre neho osobne vyznamny. Personalizované kampane
dosahuju vyssiu mieru otvorenia e-mailov, vy$Siu mieru konverzie a lepSiu navratnost investicii.

Cielom je oslovit spravneho zakaznika v spravnom ¢ase s vhodnym obsahom.

Druhou funkciou je budovanie lojality a emocionalnej vazby. Ak zakaznik vnima, ze znacka
rozumie jeho potrebam, vznika hlbsi vztah. Personalizované odporucania, individualne zlavy i
oslovenie menom posilfiuju pocit vynimoé&nosti. Cielom je zvysit retenciu zakaznikov a predizit

ich zivotny cyklus.

Tretou funkciou je diferenciacia a konkurenéna vyhoda. Na presytenom trhu méze byt
moznost individuadineho prispésobenia rozhodujucim faktorom vyberu. Customizované
produkty zvySuju vnimanu hodnotu a ochotu zaplatit vy$Siu cenu. V B2B segmente je

prisposobenie Casto zakladom dihodobej spoluprace a strategického partnerstva.

Stvrtou funkciou je optimalizacia marketingovych nakladov. Vdaka datovej analytike méze
podnik investovat zdroje efektivnejsie a cielit komunikaciu len na relevantné segmenty. Cielom je

zvysit efektivnost marketingového mixu a maximalizovat navratnost investicii.




CHCETE SI Z TEMY ODHRYZNUT ESTE VIAC? TU JE PAR TIPOV:

e https://www.forbes.com/councils/forbesbusinesscouncil/2024/02/23/the-power-of-
product-personalization-and-customization/

* https://www.abtasty.com/blog/customization-vs-personalization/

e https://www.fespa.com/sk/news-media/buducnost-prisposobenia-a-personalizacie-
pomocou-umelej-inteligencie/
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