TRENDY V MARKETINGOVYCH STRATEGIACH NA TRHOCH B2B A B2C

Porovnanie marketingovych strategii
na trhoch B2B a B2C

O TEJTO TEME:

Tato podkapitola sa venuje porovnaniu marketingovych stratégii na trhoch B2B (business-to-
business) a B2C (business-to-consumer). Hoci ide o dva zakladné typy trhov, rozdiely medzi
nimi su zasadné a ovplyvnuju cely proces marketingového planovania, komunikacie aj riadenia
vztahov so zakaznikmi. Na B2B trhu firmy predavaju produkty alebo sluzby inym firmam, pricom
ide Casto o mensi pocet zakaznikov, vyssiu geograficku koncentraciu a odvodeny dopyt.
Nakupny proces je spravidla odborny, racionalny a zapojenych je viacero rozhodovacich osdb.

Naopak, B2C trh je charakteristicky velkym poctom zakaznikov, SirSou geografickou
rozptylenostou a dopytom, ktory je viac ovplyvneny emdciami, osobnymi preferenciami a
zivotnym Stylom. Marketingoveé stratégie sa preto liSia v segmentacii, komunikacnych
nastrojoch, cenovej politike aj budovani znacky.

Cielom tejto témy je pochopit, pre¢o nemozno aplikovat rovnaké marketingové pristupy na oba
trhy a aké strategicke ddésledky z tychto rozdielov vyplyvaju pre podniky pdsobiace v B2B a B2C
prostredi.
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HLAVNE ROZDIELY

Marketingova stratégia predstavuje dlhodoby plan, ktorym podnik dosahuje svoje ciele na trhu
prostrednictvom vhodnej kombinacie marketingoveho mixu. V pripade B2B a B2C trhov vSak ide
o dva vyrazne odlisSné kontexty, ktorée si vyzaduju rozdielny pristup.

B2B trh (business-to-business) zahrfia vymenu tovarov a sluzieb medzi podnikatel'skymi
subjektmi. Typickym prikladom je vyrobca komponentov dodavajuci diely automobilke. Naopak,
B2C trh (business-to-consumer) predstavuje predaj kone¢nému spotrebitelovi — napriklad
predaj obuvi v maloobchode.

Hlavnym rozdielom je pocet zakaznikov. B2C trh je masovy - zahrna tisice az miliony
spotrebitelov. B2B trh je vyrazne uzsi; Casto ide o niekolko desiatok alebo stoviek vyznamnych
odberatelov. Tento fakt zasadne ovplyvnuje stratégiu — v B2B je bezna individualizovana
komunikacia a osobny predaj, zatial' ¢o v B2C dominuje masova komunikacia a budovanie

znacky.

Dal$im znakom je geograficka koncentracia. B2B zakaznici byvaju sustredeni v priemyselnych
zonach alebo regidonoch, o umoznuje efektivnejsie logistické a obchodné planovanie. B2C

zakaznici su rozptyleni geograficky aj demograficky.

Kl'tCovym pojmom je odvodeny dopyt. V B2B je dopyt odvodeny od dopytu kone¢ného
spotrebitela. Ak klesa predaj automobilov, klesa aj dopyt po ocelovych komponentoch. V B2C je
dopyt priamy - vychadza z potrieb a Zelani jednotlivcov.

B2B nakup je spravidla odborny a raciondlny. Zucastnuje sa ho nakupné centrum (viaceri
rozhodovatelia), hodnotia sa technické parametre, cena, servis a dlhodobé partnerstvo. V B2C je

rozhodovanie Casto rychlejsSie, emocionalnejsie a ovplyvnené znackou i reklamou.

Z tychto rozdielov vyplyva, Zze marketingova stratégia musi reflektovat charakter trhu, ndkupné

spravanie aj typ vztahov so zdkaznikmi.




HISTORIA A SUCASNOST

Historicky vyvoj marketingu ukazuje, ze pévodne bol déraz kladeny najméa na vyrobné a
distribu¢né procesy. S rozvojom priemyslu a globalizacie sa vSak marketing diferencoval podla

typu trhu.

V 20. storoci sa B2C marketing rozvijal najma s rastom masovej vyroby a médii. Firmy zacali
vyuzivat reklamu v tlaci, rozhlase a neskor v televizii. Masova komunikacia umoznila budovat
znacky a oslovit Siroké publikum. Prikladom je znacka Coca-Cola, ktora vyuzivala emocionalnu

reklamu a globalnu distribuciu na oslovenie miliénov spotrebitelov.

Na druhej strane B2B marketing sa dlhodobo opieral o osobny predaj, veltrhy a odborné
katalogy. Vztahy boli postavené na dévere, dlhodobych kontraktoch a technickej expertize.

Firmy ako Siemens budovali reputaciu prostrednictvom kvality, inovacii a partnerskych projektov.

V sucasnosti sa hranice medzi B2B a B2C Ciastocne stieraju v dosledku digitalizacie. Online
marketing, obsahovy marketing a socialne siete ovplyvnuju oba typy trhov. B2B firmy vyuzivaju
LinkedIn, webinare €i odborné blogy, zatial' €o B2C znacky investuju do influencer marketingu a

personalizacie.

Napriek technologickému pokroku vSak zakladné rozdiely pretrvavaju. B2B zostava viac
orientovany na vztahy, hodnotu a odborné argumenty. B2C sa sustred'uje na zazitok, emociu a
znacCku. Sucasné trendy smeruju k personalizacii, automatizacii marketingu a vyuzivaniu datovej
analytiky na oboch trhoch.

CHCETE SI Z TEMY ODHRYZNUT ESTE VIAC?

https://www.ecommercebridge.sk/b2c-vs-b2b-e-shop-je-naozaj-medzi-nimi-taky-rozdiel-2-cast/

https://levosphere.sk/blog/nie-je-b2c-a-b2b-marketing-to-iste/

https://contentfruiter.sk/content-marketing/b2c-vs-b2b-content-marketing/
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