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B2C و B2B یتفاوتهای بازاریا
(B2C) ی کسبوکار به مصرفکنندهبا بازاریا (B2B) ی کسبوکار به کسبوکاربازاریا
متفاوت است. اگرچه در هر دو روش محصول را به شخص مفروشید، اما تجربه
B2B یـق اسـت. هنگـام بازاریـاـن دو بـازار بسـیار عمـن ا نشـان داده کـه تفـاوت
مبینید که کسبوکارها سخت تلاش مکنند تا فرآیند خرید را ساده کرده و در وقت
و هزینههای خود صرفهجوی کنند. خرید کسبوکارها بیشتر ر اساس منطق است و
بسیار  B2B خرید مصرفکننده اغلب ر اساس احساسات است. هزینههای فروش 
بیشتر از B2C است، زرا معامله B2B به ملاحظات بیشتری نیاز دارد، افراد بیشتری در
B2B فرایند کار مشارکت دارند و به تصمیمگرندگان بیشتری نیاز است. مشتریان 
اغلب مخواهند مطمئن شوند که خریدشان بازگشت سرمایه قالتوجهی به همراه

دارد.
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B2B یبازاریا
ـچ احسـاس شخصـهـای آن» تمرکـز دارد و هژگـر «محصـول و و ،B2B یبازاریـا
در تصمیم خرید دخل نیست. در نتیجه، فقط به ررسی خریداران سازمانی و روش
تصمیمگری آنها مردازید. مثل انکه نقش آنها چیست؟ و چه چزی رایشان

مهم است؟

ان نوع بازاریای بیشتر به کارران محصول توجه دارد تا خود محصول. پس مطالب
بازاریای شما باید عمقتر باشد. موثرترن پیامهای بازاریای B2B نشان مدهد که
محصـول یـا خـدماتان چگـونه در وقـت، ـول و منـاع افـراد صـرفهجوی مکنـد و

پسازان خرید باید منتظر چه نوع بازگشت سرمایهای باشند؟

مثلا، تصـور کنیـد شرکتـان نرمافـزار هـرهوری مفروشـد. اگـر اـن محصـول را ـرای
کسبوکارها بازاریای مکنید، باید به مشتریان احتمال نشان دهید که استفاده از
ان نرمافزار باعث صرفهجوی در وقت و هزینهشان مشود، زرا با کمک آن متوانند
در بازه زمانی مشخص کارهای بیشتری انجام دهند. ازآنجاکه ان خرید، خریدی بسیار
مهم رای اکثر شرکت‌ها است، انتظار دارند که امکان نمایش دقق محصول و امتحان

آن در فرایند فروش وجود داشته باشد.

 

B2C یبازاریا
وقتی رای مصرفکننده بازاریای مکنید، باید ر «مزایا و نتاج محصول» تمرکز کنید.
تصمیم مصرفکنندگان بیشتر احساسی است و همچنن مقاض کانالهای تولید
متنـوع هسـتند تـا خریـدشان راحـتتر شـود. مصـرفکنندگان علاقـهای بـه پیامهـای

بازاریای طولانی ندارند و دوست دارند مسقیم سر اصل مطلب روید.

مصرفکنندگان نمخواهند رای شناخت مزایای محصول شما تلاش کنند، بلکه انتظار
دارند خودتان مزایای محصولتان را به آنها اعلام کنید. پیام که به مصرفکنندگان
مدهید باید ساده و قالدرک باشد. همچنن مصرفکنندگان فرآیند خرید بسیار
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کوتاهتری نسبت به کسبوکارها دارند. آنها متوانند ظرف چند دقیقه تا چند روز
خرید کنند.

موثرترن اسـتراژی بازاریـای  B2Cـر نتـاج و مزایـای تاکیـد دارد کـه محصـول یـا
خدماتان رای مصرفکنندگان به ارمغان مآورد. مشتریان مالاند درباره مزایای یک
محصول یا خدمت و کمک که به آنها مکند، بیشتر بدانند. پس ر مشکل یا دردی

تمرکز کنید که راهحلش را در اختیار دارید.

دوباره به مثال نرمافزار هرهوری رگردیم. مصرفکنندگان مخواهند بدانند ان نرمافزار
چطور زندگ آنها را آسانتر مکند. مخواهند بدانند آیا نرمافزار قویم دارد، وارد
کردن اطلاعات به آن چقدر راحتتر است و چطور با گوشیها و لپتاپهای اعضای
خانواده سینک مشود؟ در ان مثال، مشتریان دنبال بازگشت سرمایه نیستند، بلکه
فقط دنبال نرمافزاری هستند که بدون پیچیدگ و با روشی ساده زندگ آنها را هم

راحتتر کند.
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