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B2B marketing is in a critical period, and its 
future deserves special emphasis. Digitaliza-
tion is steadily changing the landscape, with 
customers increasingly opting for personal-
ized offers, and the boundaries between 
B2B and B2C marketing are becoming in-
creasingly blurred. This sets the business 
the task of finding more individual approach-
es to communication. 
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ГОДУ 
 
В2В-маркетинг находится в переломном 
периоде, и его будущее заслуживает осо-
бого акцента. Цифровизация неуклонно 
меняет ландшафт, клиенты всё чаще от-
дают предпочтение персонализированным 
предложениям, а границы между В2В- и 
В2С-маркетингом становятся всё более 
размытыми. Это ставит перед бизнесом 
задачу поиска более индивидуальных под-
ходов к коммуникации. 
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В условиях динамичного развития, актуальной задачей для компаний становится 

переосмысление стратегий, направленных на сохранение и укрепление своих позиций. 
Для достижения этой цели многие предприятия проводят глубокий анализ рынка, опера-
тивно реагируют на возникающие изменения, формулируют новые цели и задачи, а также 
анализируют эффективность своей деятельности и корректируют свои маркетинговые 
стратегии. 

В данной статье выделим ключевые тенденции и рекомендации развития B2B-
маркетинга, которые помогут компаниям успешно адаптироваться на рынке. 

Ключевые факторы, определяющие маркетинговую стратегию на B2B-рынке: 
1. Цифровая трансформация экономики. 
Диджитализация экономики привела к активному проникновению компаний в ин-

тернет-пространство. Сегодня большинство операций, которые ранее осуществлялись 
офлайн (продажи, взаимодействие с клиентами и закупки), перешли в онлайн-режим. 

Гибкие и облачные сервисы снизили затраты на внедрение маркетинговых мате-
риалов, сократили разницу между планированием и внедрением рекламных кампаний, а 
также упростили взаимосвязь между маркетологами [1-3]. 

2. Значение роли данных. 
В 2025 г. роль данных на В2В-рынке стремительно растёт. Потенциальные клиен-

ты хотят, чтобы их мнение учитывали, в связи с этим компании расширяют аналитику, 
проводят тщательную сегментацию и формируют персонализированные предложения. 
Для анализа данных, автоматизации маркетинговых процессов, прогнозирования трендов 
и поведения покупателей – внедряется искусственный интеллект. 

Тренды В2В-маркетинга: 
Тренд № 1: гиперперсонализация и кастомный подход. 
В 2025 г. многие компании используют гиперперсонализацию – маркетинговый 

подход, при котором клиенту делают индивидуальное предложение, учитывающее его 
интересы, с помощью искусственного интеллекта по результатам анализа данных. Также 
проводят кастомизацию продукта – "доработку" его характеристик с учётом запросов по-
купателя. Компании, предлагающие точные решения с учётом пожеланий клиентов в 2025 
г., смогут обойти конкурентов и увеличить эффективность. 
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Также компании практикуют динамический контент, т.е. размещают на сайте ин-
формацию, которая меняется исходя из личных предпочтений пользователя (его интере-
сов, возраста, пола и т.д.). Такой подход стимулирует желание потребителя остаться на 
сайте или вернуться на него, а также повышает конверсию и лояльность целевой аудито-
рии. 

Динамический контент также помогает эффективному SEO-продвижению, за счёт 
повышения времени, которое проводят пользователи на сайте компании. 

Чтобы повысить релевантность динамического контента, нужно совмещать его с 
SEO-продвижением. Это позволит каждому пользователю видеть нужную информацию, 
положительно повлияет на ранжирование и увеличит трафик. 

Тренд № 2: контент-маркетинг нового формата. 
В 2025 г. изменились тренды социальных медиа В2В. Сегодня контент-маркетинг 

нацелен на то, чтобы наиболее эффективно продемонстрировать экспертность бренда и 
обратить внимание потенциальных клиентов на его профессионализм. 

На смену "продающим" материалам приходят [4-6]: 
• аналитические статьи; 
• интервью с экспертами отрасли; 
• обучающие статьи и гайды, решающие проблемы клиентов; 
• прямые эфиры, вебинары, полезные видеоролики; 
• кейсы бизнеса. 
Чтобы получить информацию о клиентах, компании используют интерактивные 

форматы, например, опросы, тесты. Для привлечения целевой аудитории используют 
контент-коллаборации с экспертами и партнёрами. 

Тренд № 3: широкое внедрение искусственного интеллекта и автоматизации. 
По информации, приведённой на сайте РБК, 20% опрошенных компаний исполь-

зуют искусственный интеллект для реализации своих бизнес-задач. 
Бизнес применяет: 
• программы для аналитики, чтобы определить будущий объём продаж, по-

ведение потенциальных клиентов; 
• чат-боты и голосовые помощники для первичного взаимодействия с поку-

пателями и сбора их голосов; 
• инструменты MarTech (CRM, CDP, сервисы сквозной аналитики) для авто-

матизации процессов; 
• специальные сервисы для подбора контента под разные сегменты потре-

бителей. 
Программы на основе искусственного интеллекта помогают В2В-бизнесу эффек-

тивно развиваться. 
Тренд № 4: гибридные форматы мероприятий и виртуальные шоу-румы. 
Гибридные форматы мероприятий совмещают в себе элементы офлайн- и он-

лайн-взаимодействия. При этом одни участники собираются на площадке, а другие – под-
ключаются удалённо. С последними компания взаимодействует в реальном времени. 

Гибридные мероприятия объединяют преимущества офлайн- и онлайн-форматов, 
позволяют решить поставленные задачи и эффективно повысить результаты бизнеса. 

Виртуальные шоу-румы и демонстрационные залы представляют собой онлайн-
платформы, на которых клиенты удалённо могут познакомиться с товарами и услугами. 
Такие решения реализуются с помощью технологий трёхмерной, виртуальной и смешан-
ной реальности [7-13]. 

В 2025 г. также наблюдается рост значимости профессиональных сообществ и 
платформ (Telegram-чатов, закрытых форумов). Участие в профессиональных сообще-
ствах помогает повысить заинтересованность клиентов, найти партнёров, обеспечить об-
ратную связь, передать опыт и повысить продажи. 

Тренд № 5: ESG и устойчивое развитие. 
ESG – это концепция, которая определяет взаимодействие компании с рыночной 

окружающей средой, а также обеспечивает устойчивое развитие бизнеса. 
В 2025 г. наблюдается акцент на экологичность и социальную ответственность 

предприятий. Игроки требуют от партнёров "прозрачные" цепочки поставок и социально 
ответственный подход. 

Происходит интеграция целей социальной ответственности в корпоративную 
стратегию компаний. Кейсы по бережному сохранению чистоты окружающей среды, соци-
альные инициативы и специальные программы для сотрудников и партнёров – становят-
ся частью бренда. 
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Тренд № 6: безопасность и защита данных. 
Потеря данных может поставить под угрозу не только финансовое состояние ком-

пании, но и её репутацию. Поэтому в 2025 г. многие предприятия стараются усилить ин-
формационную безопасность, используя такие инструменты: 

• шифрование данных; 
• регулярное обновление CMS и плагинов; 
• обучение сотрудников базовым принципам кибербезопасности; 
• многофакторную аутентификацию для доступа к ключевым системам. 
Компании, соблюдающие требования кибербезопасности и правила процесса об-

работки данных, увеличивают лояльность аудитории и повышают своё конкурентное пре-
имущество. 

Чтобы процесс продвижения стал эффективнее, необходимо постоянно транс-
формировать маркетинговые процессы с помощью внедрения новых инструментов, ана-
литики и искусственного интеллекта. 
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