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Charakteristika B2B trhu






Co znamena B2B?

* Terminem B2B (Business-to-business) oznac¢ujeme
trh, na kterém probihaji transakce mezi firmami.

» Nékdy také hovorime o trhu organizaci.
« Chovani nakupujicich je zde jiné, nez chovani na
B2C trhu.

* Diky vyraznym odliSnostem je nutné pristupovat k
tomuto trhu jinak nez ke spotrebitelskému trhu.

&



Dalsi trhy...

« B2C: business-to-customer
« B2G: business-to-government

* C2(C: customer-to-customer




Jaké jsou rozdily mezi
B2B a B2C?

« Mensi mnozstvi velkych zdkaznika.

 Nakupni rozhodovani je z velké ¢asti
raciondlni a objektivni, presto jej
délaji lidé s emocemi.

Rozhodovani o nakupu je casto
kolektivni a nékdy dokonce existuji
protichtidné zajmy v tymu
nakupujiciho.

Je mozZné celkem presné (exaktné)

stanovit naklady a marze - tedy
kvantifikovat hodnotu.
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Racionalita a iracionalita v nakupnim
rozhodovani na B2B trhu

* Dlouhou dobu platilo presvédceni, ze nakup na
B2B trhu je ¢ista logika, matematika a
ekonomicka racionalita.

* Ne vSechny nakupy na B2B trhu ale vyzaduji
vysokou angazovanost.

* Firemni nakup je ovliviien firemni kulturou a
hodnotami stejné tak referenc¢nimi skupinami.
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Paradox kvality rozhodovani
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Jaké jsou rozdily mezi B2B a B2C?

* Vznikaji dlouhodobé dodavatelsko odbératelské
vztahy formalné zachyceny smlouvami.

» Jednani jsou delsi a cena je vétsinou individualni.
* Poptavka je neelasticka.
» Platba neprobiha ihned.

« VétSinou na strané zdkaznika existuje formalizovany
postup procesu nakupu.

* Hodnota prameérné transakce je mnohem vyssi.
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Odvozena poptavka

Poptavka po EV autech
Poptavka po bateriich

Poptavka po lithiu
Poptavka po nerostech




Odvozena poptavka

Poptavka po zdravém
jidle

Poptavka po bio
produktech

Poptavka po
organickych hnojivech



Odvozena poptavka

Poptavka po domaci
zabave

Poptavka po domacich
kinech

Poptavka po
elektronice

Poptavka po vzacnych
kovech




S ¢im se na B2B obchoduje?

* Produkty, které jsou vyuzity pro vyrobu dalsich
produktu.
 Vyrobce mdédy nakupuje latky, ze kterych vytvari
své produkty.
* Produkty, které jsou ddle prodavany
« Klasicky retézec: Producent - Velkoobchod -
Maloobchod
* Produkty, které slouzi k chodu firmy
« Automobily, budovy, software, sluzby.
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The Marketing Funnel

Awareness

Consideration

Convert Conversion

Loyalty




Nakupni trychtyr na B2B trhu
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Nakupni trychtyr diive a nyni
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Marketingova komunikace na B2B trhu

e Dliraz na budovani vztahu.
e Diiraz na identifikaci leadn.
e Prioritizace kontakt.

e Racionalizace rozdéleni roli mezi
marketingovym a obchodnim oddélenim.

e Rostouci role interentu a online komunikace.

« Webova stranka je ¢im dal tim vice nastrojem
pro generovani kvalitikovanych leadl.



Rostouci role internetu

« V minulosti nakupci vitali prodejce s otevirenou naruci
jako dutlezité nositele know-how.

* Prodej na B2B trhu se ale zménil, jelikoz nakup jako
takovy se zménil.

e S dostupnosti informaci nakupujici potrebuji po
prodejci stale méné informaci.

 V primeéru jsou nakupci uz v 60 % nakupniho procesu
kdyz poprvé kontaktuji prodejce.

* Proc¢? Protoze do té doby délaji svij vlastni prazkum a
sbiraji o produktu informace online.



Rostouci role internetu

« Stejné jako v normalnim svété i v B2B
najdeme na internetu mnoho nesmysla.

« Nakupci pak podobné jako pacienti, kteri se
diagnostikuji podle internetu nalézaji pro
své problémy Spatna resSeni.

« Uloha prodejce na B2B trhu je tak velmi
casto podobna lékari, ktery musi vyvracet
nékteré myty kterymi jsou vyzbrojeni jeho Q\
pacienti.




On-line marketingvB2B vroce 2019

% B2B firem, které budou dany nastroj / aktivitu vyuZivat v roce 2019

I ¢ %% Webove sirinky
D s % Socialni sité
D 65 % SEO
9% E-mail marketing
_ 48 % Jina reklama na internetu
D 1% PPC

_ 36 % Content marketing, copywriting

Zdroj: B-inside (2019)



Off-line marketing vB2B vroce 2019

% B2B firem, které budou dany nastroj / aktivitu vyuzivat v roce 2019

I &3 %

I 66 v
I 66 %
I 65%
I s
N 59 %
I 39%
L 2%

2%

16 %

Tid&téné propagacni materialy

Veletrhy a vystavy

Podpora prodeje

Sponzoring

PR

Eventy

ATL reklama

Direct mailingové kampané

Outdoorova reklama

Telemarketing

Zdroj B-inside (2019)



Inovativnost vyrobku

nizka vysoka
nizka Znacka =1,5% Znacka = 3,5%
Dulezitost
nakupu
vysoka Znacka =9,0% Znacka =15,8%

> Vliv znacky na nakupni rozhodovani v B2B

Procenta udavaiji viiv znaéky na nakupni, resp. rozhodovaci proces

Source: Homburg/Jensen/Richter (2006)
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Dékuji za pozornost



