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 B2B، فروش    B2Cوش  فرو معایب    مزایا  ،  تعریف ، تفاوتها ، نکات  :    B2Cو    B2Bتفاوت فروش  

 

یا همان  یفرد انیمشتر شرکت ها ، است که در آن  مدلیاشاره دارد ،  به مصرف کننده  کسب و کارفروش  به B2C (B2C sales )فروش 

  ستمی، س  لیهستند که در آن آنها به فروش اتومب  B2Cفروش    ینمونه ها  نیفروش بهتر  ویزیتورهایدهند.    یرا هدف قرار ممصرف کنندگان  

 می پردازند.  در مجله ها    تی، عضو  یورزش  یدر سالن ها  تی، عضو  ویاستر  یها

 

  مت یهستند ، اما اکثر آنها محصولات با ق  یپزشک  زاتیتجه  و  ، املاک و مستغلات ،  لیبالا مانند اتومب  متیمحصولات محصولات با ق  نیاز ا  یبرخ

تجارت    کینوع فروش مختصر از    نیا  در  کند. چرخه فروش معمول  یم  ریدرگ  رندهیگ  میدو نفر را به عنوان تصم  ای  کیتر هستند که    نییپا

 فروش کسب و کار است.   رخهچ  بهمتوسط  

 

  ی فروش خرده فروششود ، اطلاق شود. در مورد    یانجام م  ییبه کاربران نها  ماًیکه در آن فروش مستق  یندیممکن است به هر فرآ  B2C  فروش

.  رندیگ یتماس م انیبا مشتر ماًی دارند ، مستق لوازم مصرفیکه فروشگاه  یکه در آن موسسات شرکت میمشاهده کن میتوان ینوع مدل را م نی، ا

 اشاره کرد.  رهی و غ  Apple Store ،  gap storeتوان به    یبه عنوان مثال م

 

کم است و شرکت    یاصل  ستی، ل  B2Bفروش  تواند متفاوت باشد. اما در مورد    یم  لیکند ، اما نرخ تبد  یم  ر یرا درگ  یاد یز  انیمشتر  B2C  فروش

 بالاتر کار کند.  لینرخ تبد  یرو   دیبا

 

 B2Bو فروش    B2Cفروش    نیتفاوت ب

ممکن است به  یتجار یدها یتواند بلافاصله انجام شود ، خر یم یمشتر یدهایکه خر ی. در حالهستند  یهر دو نوع فروش لزوماً فروش مصرف 

 ، زمان بر باشد.   باشند  یریگ  میدر تصم  رینفر درگ  نیچنداینکه    لیدل

 

 را نشان می دهند   B2Cو    B2Bفروش    نیتفاوت قابل توجه ب  ریز  موارد

 . سرعت 1

  ن یممکن است چند  یریگ  میبه روند تصم  دنیتر است و رس  یطولان  اری بس  B2Bاست. روند فروش    B2Bفروش از    عترینسبتاً سر  B2Cفروش  

فروش محصول  تا شود و  یشروع م واجد شرایط بودن ویتا زمان  مشتری بالقوهکار از همان زمان پرورش  نیسال طول بکشد. ا نیچند ایماه 

 اتفاق نیافتد.    نی، ممکن است که ا  B2C. در مورد فروش  ابدی  یم  ادامهشود بلکه با خدمات پس از فروش    یمتوقف نم

در    B2Cفروش    فی قشود.    یتکرار م  شتریو در مدت زمان کوتاه ب  عتریاست و فروش سر  عتریسر  B2Bبا نمونه مشابه    سهیدر مقا  یریگ  میتصم

 کوتاهتر است.   B2Bفروش  قیف  با    سهیمقا
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 رندگان یگ   می. تصم2

، املاک    یپزشک  زاتیمانند تجه  متیگران ق  زاتیتجه  یشود. برعکس ، برا   ی دو نفر گرفته م  ای  کیتوسط    B2Cفروش    دیخر  ماتیتصم  معمولاً

،    یابی مختلف مانند بخش بازار  یاز افراد از بخش ها   یاری ، بس  B2Bی یا فروش شرکتهستند. در مورد    ریدرگ  یاد ی، افراد ز  رهی و مستغلات و غ

 نقش دارند.   دهایدر مورد خر  یینها  یها  هیدییدر تأ   رهیمد  ئتیه  یحتو    مالیبخش  

  B2Cمانع هرگز در مورد فروش    ن ی. ا افزایش می یابد چرخه فروش  شیو افزا  دی روند خرطولانی تر شدن  با    رندگان یگ  میاز تصم  یاریبس  مشارکت

 نفر است.   کی  رندهیگ  میتصم  رایوجود نخواهد داشت ز

 

 مشتریان بالقوه .  3

  تبدیل مشتری بالقوه به مشتری بالفعل شود. تعداد    یم  طیواجد شرا  مشتریاناز    یار یبسجذب  بزرگتر است و منجر به    اریبس  B2Cفروش    خالص

از    B2B، اما در مورد فروش    ستیمهم ن  B2Cدر مورد فروش    لیقابل توجه است. درصد تبد  اریبس  B2Bبا فروش    سهیدر مقا  B2Cدر فروش  

 برخوردار است.   ییبالا  تیاهم

 

 متی. ق4

  B2Bمدت در فروش  یطولان یتر است. معمولاً قراردادها  نییپا اریبس B2B فروش و محصولات با  سهیدر مقا B2Cفروش  یبرا  متیق ازیامت

  ی ادیکه با تعداد ز  B2Cامر در مورد فروش    نیبرخوردار باشد. ا  ییاز ارزش بالا  B2Bتواند در مورد    یسفارش واحد م   کیهستند و    لیدخ

 . ستینصادق  دارند ،    یکمتر  نهیکنند گرچه هز  یمسفارش کار  

 

 د ی/ چرخه خر  ندی. فرآ5

  یم یمشتر  ازیشوند. ن یم دیتول  کنواختی شکلانبوه و از نظر  اسیکاملاً ساده است. محصولات معمولاً در مق شرکت با مصرف کننده معاملات

 برآورده شود.   B2Cتواند بلافاصله در صورت فروش  

  ی بستگ   B2Bفروش    طیاست و به شرا  دهیچیو پ  یطولان  به شدت  دیهستند و روند خر  سفارشی  اریمحصولات بس  B2Bدر حالت  ،    مقابلطرف    در

 دارد. 

 B2Cنکات فروش  

 د یخود را بشناس  ی. مشتر1

و در تلاش    دیرا هدر ده  یادیز  نهیتلاش و هز  دی توان  ی. شما مدیهدف خود داشته باش  انیاز مشتر  یدانش عال  دیبا  B2Cمراجعه به فروش    هنگام

 مهم است.  اریبس  یقبل  قاتی. تحقدیندار  زیاد  زمان  سپری شدنبه    ی از ین  تمام بازارشدن به    کینزد  یبرا 

 

 دهد.  یکاهش م  B2Cفروش    یرا برا   ی ادیز  یکیزی، کار ف  یاحتمال  دارانیکوتاه خر  ستیو ل  انیمشتر  مشخصات
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قبل از شروع فروش    دیآل شماست ، با  دهیا  یاز مشتر  یداستان  مهین  یش یکه نما  داری خر  تیو شخص  یمشتر   حاتی، ترج  یمشتر   خچهیتار  دانستن

B2C   .باشد 

 

 . تجربه 2

در اختیار گرفتن چند مهارت قبل از    یریادگی شهیکمتر است. هم  اریبس  B2Bبا فروش    سهیدر مقا  B2Cدر فروش  ازیتخصص مورد ن زانیم

روند صنعت قرار    انیشود خود را در جر  یم  ه یتوص  در فروش صنعتی.  ستین  یاجبار   B2Cفروش    درقابل توجه است ، اما    B2Cشغل فروش  

 . دیمورد نظر خود را بشناس  انیمشتر  ای  یو مشتر  دیده

 

 ایجاد روابط و مناسبات .  3

که هنگام انجام مراحل فروش ، آنها را    دیریبگ  ادی  دی، پس با  دیداشته باش  دیبازد  انی از مشتر  یانجام معامله بصورت حضور   یقرار است برا   اگر

ر  و محصول خود را ب  دیآنها را درک کن  یازهایها و ن  یتا نگران  دیرا بپرس  یسوالات درست  دی. شما بادیرا جلب کنشان  کرده و اعتماد  آسوده خاطر

 . دی اساس بفروش  نیا

را درک کند. شما    یفرد   یازهاین   دیرا خرج کند ، و او با  شکه پول   دیرا متقاعد کن  یمشتر  دیاست. شما با  یشخص  اری بس  B2C  فروشدر مورد  

که به    دیآنها را متقاعد کن  دیبا  به عنوان فروشندهداشته باشد.    یمشتر  یبرا  یسفارش  امیپ  کی  دیو با  دیکن  یشخص  اریفروش را بس  نهیزم  دیبا

از    یمکالمه بدون تسلط بر آنها و در تماس بودن ، برخ  تیمتفکرانه ، هدا  یها   نشیارائه ب  ی. دفعه بعدشکل نیازشان برآورده می شود  نیبهتر

محصول   کیتا با ارائه    دیداشته باش  یواقع  لیتما  دی. شما بادیاستفاده کن  یمشتر   در  یراحتایجاد    یاز آنها برا  دیتوان  یاست که م  ینکات اساس

 .دیرا حل کنوی  خدمات مشکل    ای

 

 د یاستفاده کن  یکیاز تجارت الکترون.  4

  ی ها   تیهر نوع فروش از وب سا  یبرا  انیمشتر  شتریاست. ب  یگام مهم  زین  نیشدن به بخش آنلا  کی، نزد  د یکسب و کار دارزیادی از  انتظار    اگر

دارد    تیسا  ن یکه ا  یدکنندگانیبا تعداد بازد  سهیدر مقا  یکیتجارت الکترون  تیوب سا  در   لیکنند. نسبت تبد  یم  دیبازد  نیآنلا  یکیتجارت الکترون

 کند.  یم  نییشما را تع  نیآنلا  یرسان  امیپ  ریو تأث  نیتجارت آنلا  ییکارآ  ن یارقام همچن  نیاست. ا  شتریار بیبس

 

 کند.   دیخود خر  یکند تا مشتر  یم  تر  به آن را جذاب و جذاب  یاست و دسترس  یگر ید  زیچ  یخدمات عال  ایمحصول    کی  داشتن

 

  ی خود مجموعه ا   دکنندگانی، به بازد  دیده  حیتوض  ویدیو  کیدر مورد محصولات خود در    دی، با  نیخود به صورت آنلا  B2Cبهبود فروش   یبرا 

دهد تا بلافاصله سوالات مربوط به محصول را    یکه به شما اجازه م  دیچت وب برخوردار باش  یژگیو از و  دیمحصول را ارائه ده  ریواضح از تصاو

 پاسخ دهید. 
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دهد. اگر    یم  شیرا افزا  یمشتر  لیامر احتمال تبد  نی، که ا  دیده  یت پاسخ م والاس  نیکه بلافاصله به ا  دیحاصل کن  نانیاطم  دیبا  نیهمچن

  ی مشتر   لیتبد  نیکرد که تجربه آنلا  دیفراهم خواه  یمشتر   یروان و در دسترس برا  یتجربه کاربر  کی، پس    دیاقدامات را انجام ده  نیا  دیبتوان

 بخشد.   یم  بهبودشما را  

 

 د یکن  یریگی. پ5

حل    یبرا  شه یکه هم  دیده  نانی. به آنها اطمدیاو بفرست  یدر مورد تجارت خود برا   یمعرف  ل یمیا  کی،    د یروبرو شد  یدیجد  یبا مشتر  یوقت

  دییگوتا احساس ارزشمند بودن کنند. به آنها ب  دیداشته باش  یا  ژهیخود توجه و  یفعل   انیبود. به مشتر  دیآنها حاضر خواه  یرفع نگران  ایمشکلات  

  برای  یلیمیاکمپین های و از  دیکنبا آنها ارتباط برقرار  تی. به طور مداوم و بدون آزار و اذدیکن یهنوز به آنها فکر م زین دیپس از خر یکه حت

 .دیکناز آنها استفاده  مراقبت  

 

موجود   انیمشتر  لیتبد  حتی  کند.  یم جادیا  یعال  هیبازگشت سرما  کی تکرار شود ، که    کباریخرید مشتری  باشد که    نیا دیهدف مورد توجه با

کنند    یخدمات شما م  ایخوب بودن محصول    زانیآنها شروع به گفتن به دوستان و خانواده خود در مورد م  رایبهتر است ز  بسیاربرند    رانیبه سف

 است.   گانیرا  و  یغاتیتبل  که کاملا

 

 B2Cفروش    یبرا   ازیمورد ن  یمهارت ها 

 کدامند ؟    B2Cفروش    یمهارت ها 

 ی . چابک1

آماده داشته    ت یذهن  کی  دیباشد. شما با  باباشد تا جلوتر از رق  مراقبتمام وقت    دیاست. فروشنده با  ینیب  شیقابل پ  ریو غ  عیسر  B2C  فروش

 . دیریرا بپذ  رییچالش و تغ  دیو با  دیباش

مطابق انتظار استرس    یفعل  طیو در صورت عدم استرس در شرا  میریقرار بگ   یبهتر  یروح  طیشود که شما در شرا  یباعث م  نیامر همچن  نیا

 قابل قبول داشته باشید .  

 

 ایجاد روابط و مناسبات .  2

توافق    ینقش دارند. شما برا  یریگ   م یدر تصم  یافراد کمتر  رایاست ز  تر  ساده  B2Bبا فروش    سهیدر مقا  B2Cهمانطور که قبلاً گفته شد ، فروش  

 .دیصحبت کن  در فروش صنعتی  رندگانیگ  میپر از تصم  تهیبا کم  نکهیتا ا  دیکنتوافق  نفر    کی  بافقط    دیبا  در فروش مصرفی
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برخوردار است   یفوق العاده ا  تی . از اهمدیاو کار کن یروابط رو جادیا  یو برا  دینفر ارتباط برقرار کن کیفقط با  دیبدان معناست که شما با نیا

حواسشان را    وفرصت اندکی دارند    یاکثر مردم از نظر زمان  رایز  دیببند  عاًیو فروش را سر  دیرا به آنها نشان ده  ییای، مزا  دیده  شنهادیکه به آنها پ

 شود.   یپرت م  یبه راحت

 . ارتباطات 3

است    شتریشما ب یمشتر  لی. هرچه ارتباط بهتر باشد ، احتمال تبددیداشته باش   یارتباط یمهارت ها   دیبا  فروش مصرفی هنگام ورود به صنعت  

 . دیداده و فروش را ببند  لیتحو  عیرا سر  امی بود پ  دیبدان معناست که شما قادر خواه  نیا  رایز

  ی ارائه م  یراه حل مناسب  تا  دیکرده ا  ارزیابی  یرا به درست  یمشتر  ایآ  نکهیا  یو بررس  یدرک مشتر  یبلکه به معنا  ستیصحبت ن  یبه معنا  تعامل

 .دیده

 

بستن معامله    یدارد ، برا   زین  یحال لحن رسم   نیدوستانه است اما در ع  اریکه بس  معمولو    انهی بدون اصطلاحات عام  یاز زبان رسم  استفاده

 است.   یضرور   B2Cفروش  

 

 ی ابی. بازار4

تنها در  نیرا احساس کند و ا برندبا  یارتباط عاطف دیبا داریشود. خر ی او انجام م یازها یو ن یاغلب بر اساس مشتر B2Cدر فروش  دیخر روند

از    دی نبتوا  دیو با  دیرا درک کن  یاجتماع   یروندها   دی. شما بادیبه بازار عرضه کرده باش  یخواهد بود که محصول را به درست  ریامکان پذ  یصورت

 .دیاستفاده کن  یقرار دادن درست محصول خود در ذهن مشتر   یدانش برا   نیا

 

  یابیاطلاعات در بازار نیو از ا دیکن یفروشنده خط مقدم جمع آور  کیو رقبا را به عنوان  یابیبازار یضرور اطلاعات  دیبتوان دیبا نیهمچن شما

 . دیو جذاب استفاده کن  ستهیشا  یها   امیارائه پ  یمحصول خود برا 

 .دیکه محقق نشده اند کار کن  ییفروشها  یو رو  دیو تأمل کن  دیاست که وقت بگذار  نیا  مهم

 


