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Charakteristika B2B trhu







Co znamena B2B?

e Terminem B2B (Business-to-business) oznacujeme
trh, na kterém probihaji transakce mezi tirmami.

» Nékdy také hovorime o trhu organizaci.

e Chovani nakupujicich je zde jiné, nez chovani na
B2C trhu.

e Diky vyraznym odliSnostem je nutné pristupovat k
tomuto trhu jinak nez ke spotrebitelskému trhu.
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Dalsi trhy...

 B2C: business-to-customer

 B2G: business-to-government

e C2(C: customer-to-customer




Jaké jsou rozdily mezi
B2B a B2C?

» Mensi mnozstvi velkych zdkaznikd.

* Rozhodovani o nakupu je ¢asto
kolektivni a nékdy dokonce existuji
protichtidné zajmy v tymu
nakupujiciho.

* Je mozné celkem presné (exaktné)
stanovit naklady a marze - tedy
kvantifikovat hodnotu.

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




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 referencnimi skupinami.
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Paradox kvality rozhodovani
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Jaké jsou dalsi rozdily mezi B2B a B2C?

e Vznikaji dlouhodobé dodavatelsko odbératelské
vztahy formdlné zachyceny smlouvami.

* Jednani jsou delsi a cena je vétSinou individualni.
» Poptavka je neelasticka.
» Platba neprobihd ihned.

» VétSinou na strané zakaznika existuje formalizovany
postup procesu nakupu.

* Hodnota primérné transakce je mnohem vyssi.
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Odvozena poptavka

Poptavka po EV autech

Poptavka po bateriich

Poptavka po
rafinovanem lithiu

Poptavka po nerostech




Odvozend 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




Odvozena poptavka

Poptavka po obleceni

Poptavka po Siti, strihu
a tisku

Poptavka po latce
Poptavka po bavineé




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 dale prodavany

» Klasicky retézec: Producent - Velkoobchod -
Maloobchod

» Produkty, které slouzi k chodu tirmy
» Automobily, budovy, sottware, sluzby.
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Vyznam B2B pro ekonomiku

* Podle nékterych odhadt tvori B2B polovinu
globalni ekonomiky:.

* 50 % britskych firem z FTSE 350 je cisté B2B,
stejné jako témeér 40 % vsech podnikili ve Velké
Britanii.

» Ve Spojenych statech je 72 % podnikt prevazne
B2B a jejich trzby dosahuji vice nez g biliont
dolart roéné.



https://cs.wikipedia.org/wiki/FTSE_100

B2B roste velmi rychle

* B2B Cloud computing je byznys v hodnoté 791 miliard
dolart s ocekavanym 17,9% rastem. Pro srovnani, B2C
nealkoholické napoje predstavuji 434 miliard dolarli s
ocekdvanym rastem o 4,7 %.

* Amazon v oblasti B2B vzrostl za pét let na 25 miliard
dolaru. Trvalo 10 let, nez se jeho podnikani v oblasti
B2C rozrostlo na takovou troven.

» V loniském roce probéhlo 10 GispésSnych
technologickych [PO a deveét z deseti byly cisté B2B

podniky:.
Zdroj: https://www.marketingweek.com/b2b-century-marketing/ @



https://cs.wikipedia.org/wiki/Initial_public_offering
https://www.marketingweek.com/b2b-century-marketing/
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Shrnuti prednasky

 B2B trh je trh firem na kterém plati trochu jina pravidla nez na B2C:

» Mensi mnozstvi velkych zdkaznikd.

» Kolektivni rozhodovani je ¢asté.

 Je mozné presné kvantitikovat hodnotu.

» Nakupni rozhodovani je z velké ¢asti racionalni.
 Vznikaji dlouhodobé dodavatelsko-odbératelské vztahy
 Jednani jsou delsi a cena je vétSinou individudlni.

« Poptavka je neelasticka.

 Platba neprobiha ihned.

» Existuje formalizovany postup procesu nakupu.

e Hodnota primeérné transakce je mnohem vyssi.

e Tvori vyznamnou ¢ast ekonomiky
 Firmy v retézci reaguji na odvozenou poptavku




Dékuji za pozornost




