
تفاوت فروش B2B و B2C در چیست و کدام مدل برای
کسب‌وکار شما مناسب‌تر است؟ )نقشه راه درآمدزایی(

تصور کنید شما تولیدکننده‌ی یک نوع صندلیِ بسیار باکیفیت هستید. برای فروشِ این صندلی دو راه پیشِ روی شماست:
یا می‌توانید یک مغازه در مرکزِ شهر باز کنید و این صندلی‌ها را دانه‌دانه به خانواده‌ها بفروشید تا در خانه‌شان استفاده
کنند؛ و یا می‌توانید با مدیرِ یک شرکتِ بزرگ جلسه بگذارید و ۵۰۰ عدد از این صندلی‌ها را یک‌جا برای تجهیزِ دفترِ

جدیدشان به او بفروشید.

در دنیای تجارت، به روشِ اول فروش B2C )فروش به مصرف‌کننده‌ی نهایی( و به روشِ دوم فروش B2B )فروش
سازمانی یا فروش به کسب‌وکارهای دیگر( می‌گویند. بسیاری از کارآفرینانِ تازه‌کار، بدونِ اینکه تفاوتِ این دو دنیا را
بشناسند، با یک استراتژیِ غلط واردِ بازار می‌شوند و تمامِ سرمایه‌شان را از دست می‌دهند. روشی که یک مادر را برای
خریدِ اسباب‌بازی متقاعد می‌کند، هرگز نمی‌تواند یک مدیرعامل را برای خریدِ نرم‌افزارِ حسابداری متقاعد کند! در این
مقاله‌ی جامع می‌خواهیم خیلی ساده و خودمانی، تفاوت‌های عمیقِ این دو مدل را زیر ذره‌بین ببریم و به شما کمک

کنیم تا قطب‌نمایِ کسب‌وکارتان را در مسیرِ درست تنظیم کنید.

فهرست سریع:

#فروش-b2c-دقیقا-چیست-و-چرا-مغز-ما-عاشق-آن-است
#فروش-b2b-چگونه-کار-میکند-و-چرا-پادشاه-منطق-است
#تفاوت-های-اصلی-بین-مشتریان-b2b-و-b2c-در-چیست

#چگونه-بفهمیم-کدام-مدل-فروش-برای-کسبوکار-ما-مناسبتر-است

فروش B2C دقیقاً چیست و چرا مغز ما عاشق آن است؟
کلمه‌ی B2C مخففِ عبارتِ Business to Consumer است؛ یعنی کسب‌وکاری که محصولات یا خدماتش را مستقیماً
به »مردمِ عادی و مصرف‌کننده‌ی نهایی« می‌فروشد. سوپرمارکتِ سرِ کوچه، فروشگاه‌های لباس، آرایشگاه‌ها، اسنپ،
دیجی‌کالا و رستوران‌ها همگی در دسته‌ی B2C قرار می‌گیرند. در این مدل، مشتری محصولِ شما را می‌خرد تا خودش

)یا خانواده‌اش( از آن استفاده کند و لذت ببرد.

مهم‌ترین ویژگیِ بازار B2C: »پادشاهیِ احساسات!« وقتی شما می‌خواهید یک گوشیِ موبایلِ جدید برای خودتان
بخرید، آیا یک ماه تمام نمودارهای مالی را بررسی می‌کنید تا ببینید این گوشی چقدر برای شما سودآوریِ خالص دارد؟
قطعاً نه! شما آن گوشی را می‌خرید چون رنگش زیباست، دوربینش عالی است و با در دست گرفتنِ آن احساسِ هیجان
و قدرت می‌کنید. در فروشِ B2C، خریدار بر اساسِ احساسات، لذتِ لحظه‌ای، و چشم‌وهم‌چشمی خرید می‌کند و فقط در

ثانیه‌های آخر سعی می‌کند با منطق، پول خرج کردنش را توجیه کند.

�� پیشنهاد ویژه مطالعه: برای اینکه بدانید چطور دکمه‌ی احساسات را در مغزِ مشتریانِ عادی فشار دهید،
حتماً مقاله بازاریابی عصبی )نورومارکتینگ( چیست؟ هک کردن مغز مشتری را در سایت بخوانید.

فروش B2B چگونه کار می‌کند و چرا پادشاه منطق است؟
کلمه‌ی B2B مخففِ عبارتِ Business to Business است؛ یعنی شرکتی که مشتریِ او، یک »شرکتِ دیگر« است.
مثلاً کارخانه‌ای که لاستیک تولید می‌کند و آن را به کارخانه‌ی ایران‌خودرو می‌فروشد. یا یک برنامه‌نویس که نرم‌افزارِ
مدیریتِ مشتریان را می‌نویسد و آن را به کلینیک‌های پزشکی می‌فروشد. در اینجا، خریدار محصولِ شما را برای
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سرگرمی نمی‌خرد؛ او محصولِ شما را می‌خرد تا با کمکِ آن، در شرکتِ خودش پولِ بیشتری دربیاورد یا هزینه‌هایش را
کاهش دهد.

مهم‌ترین ویژگیِ بازار B2B: »منطق، آمار و بازگشت سرمایه!« وقتی مدیرِ یک کارخانه می‌خواهد یک دستگاهِ
تراشکاریِ ۲ میلیارد تومانی برای خطِ تولیدش بخرد، اصلاً برایش مهم نیست که رنگِ این دستگاه آبی است یا قرمز! برای
او فقط یک چیز مهم است: نرخ بازگشت سرمایه )ROI(. او با ماشین‌حساب می‌نشیند و حساب می‌کند که آیا این
دستگاهِ ۲ میلیاردی، می‌تواند در طول یک سال ۳ میلیارد تومان برای کارخانه‌ی او سودآوری داشته باشد یا نه. اگر جواب

بله باشد، می‌خرد؛ اگر نه، زیباترین دستگاهِ دنیا را هم که به او بدهید، دست به جیب نمی‌‌شود.

�� پیشنهاد ویژه مطالعه: وقتی با مدیران سروکار دارید، شاخص‌ها و اعداد حرفِ اول را می‌زنند. برای تسلط به
این زبان، مقاله‌ی شاخص‌های کلیدی عملکرد )KPI( در فروش کدامند؟ را مطالعه کنید.

تفاوت‌های اصلی بین مشتریان B2B و B2C در چیست؟
اگر می‌خواهید استراتژیِ فروشِ خود را طراحی کنید، باید این ۵ تفاوتِ بسیار مهم را مثل کفِ دستتان بشناسید:

۱. چه کسی تصمیم می‌گیرد؟ )تعداد تصمیم‌گیرندگان(

در بازار B2C، وقتی کسی می‌خواهد یک تیشرت بخرد، خودش به تنهایی تصمیم می‌گیرد، خودش پول را پرداخت
می‌کند و خودش آن را می‌پوشد. اما در بازار B2B، یک خریدارِ تنها وجود ندارد! اگر بخواهید به یک شرکت دستگاهِ چاپ
بفروشید، مسئولِ خرید باید قیمت بگیرد، مدیرِ فنی باید کیفیتِ دستگاه را تایید کند، مدیرِ مالی باید بودجه را تصویب کند
و در نهایت مدیرعامل باید چک را امضا کند. شما با یک "کمیته‌ی تصمیم‌گیری" طرف هستید و باید بتوانید به سوالاتِ

تمامِ این افرادِ مختلف جوابِ قانع‌کننده بدهید.

)Sales Cycle( ۲. زمانِ فروش چقدر طول می‌کشد؟

در فروشِ B2C، چرخه‌ی فروش بسیار کوتاه است. مشتری تبلیغِ ساعتِ شما را در اینستاگرام می‌بیند، خوشش می‌آید
و در کمتر از ۵ دقیقه پول را کارت‌به‌کارت می‌کند. اما در فروشِ B2B، چرخه‌ی فروش گاهی ماه‌ها و حتی سال‌ها طول
می‌کشد! مدیرِ شرکتِ خریدار می‌گوید: "پروپوزال )طرح پیشنهادی( شما را دریافت کردیم؛ باید در هیئت‌مدیره بررسی
کنیم و یک ماهِ دیگر به شما خبر می‌دهیم." شما در این مدل نیاز به پیگیری‌هایِ )Follow-up( بسیار قوی و اعصابِ

فولادین دارید.

�� پیشنهاد ویژه مطالعه: وقتی مشتریان سازمانی می‌گویند "باید با هیئت‌مدیره بررسی کنیم"، شما باید بلد
باشید چطور جواب دهید. آموزشِ کاملِ این لحظه را در مقاله وقتی مشتری می‌گوید "باید فکر کنم" چه

جوابی بدهیم؟ پیدا کنید.

۳. استراتژی بازاریابی )محتوای سرگرم‌کننده یا آموزشی؟(

اگر مشتریِ شما مصرف‌کننده‌ی عادی )B2C( است، تبلیغاتِ شما باید جذاب، خنده‌دار، پرانرژی و کوتاه باشد )مثل یک
ویدیویِ چالشی در تیک‌تاک یا اینستاگرام(. شما باید کاری کنید که مشتری در همان سه ثانیه‌ی اول مجذوبِ محصول
شود. اما اگر می‌خواهید به یک مدیرِ کارخانه )B2B( بفروشید، او اصلاً به ویدیوهایِ خنده‌دار اهمیتی نمی‌دهد! او به
دنبالِ »آموزش و آمار« است. شما باید برای او مقالاتِ تخصصی بنویسید، نمودارهای رشد نشان دهید و در شبکه‌های

حرفه‌ای مثل لینکدین )LinkedIn( با او ارتباط بگیرید.

۴. زبان و لحنِ مذاکره )صمیمیت در برابر رسمیت(
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در فروشگاه‌های لباس یا کافه‌ها )B2C(، هرچه فروشنده صمیمی‌تر، گرم‌تر و خودمانی‌تر باشد، مشتری بیشتر حسِ
خوبی می‌‌گیرد و خرید می‌کند. اما در جلساتِ فروشِ سازمانی )B2B(، شما نماینده‌ی یک برندِ قدرتمند هستید که قرار
است میلیاردها تومان پول را جابه‌جا کنید. لحنِ شما باید کاملاً رسمی، محترمانه، پوششِ شما اداری )مثل کت‌وشلوار(،

و زبانِ بدنِ شما نشان‌دهنده‌ی اقتدار باشد. در این جلسات، تخصصِ شما حرفِ اول را می‌زند، نه فقط لبخندتان.

۵. حجم پول و رابطه‌ی بلندمدت

در B2C، سبدِ خریدِ مشتریان معمولاً کوچک است )مثلاً خریدهای ۵۰۰ هزار تا چند میلیون تومانی( و ممکن است
مشتریِ شما یک بار خرید کند و دیگر هرگز او را نبینید. اما در B2B، حجمِ پولِ درگیر در قراردادها بسیار عظیم است
)گاهی ده‌ها و صدها میلیارد تومان(. از طرفی، شرکتِ خریدار دوست ندارد هر ماه تامین‌کننده‌ی خود را عوض کند؛
بنابراین اگر شما یک بار اعتمادِ یک شرکت را جلب کنید و قرارداد ببندید، آن‌ها برای سال‌های طولانی به شما وفادار

می‌مانند و سودهای مستمر و مطمئنی را به حسابِ شما واریز می‌کنند.

چگونه بفهمیم کدام مدل فروش برای کسب‌وکارِ ما مناسب‌تر است؟
بسیاری از افرادِ تازه‌کار فکر می‌کنند حتماً باید یکی از این دو مدل را انتخاب کنند. اما خبر خوب این است که شما با یک

محصولِ ثابت، می‌توانید در هر دو بازار حضور داشته باشید، فقط باید خطِ تولید و بسته‌بندیِ پیام‌هایتان را جدا کنید.

مثالِ یک فروشنده‌ی قهوه:

خط B2C: شما بسته‌های ۲۵۰ گرمیِ قهوه با بسته‌بندی‌های بسیار زیبا، رنگارنگ و شعارهای هیجان‌انگیز تولید
می‌کنید و در سایتتان به دانشجویان و کارمندان می‌فروشید. در اینجا شما روی "طعمِ عالی و لذتِ بیدار ماندن"

تمرکز می‌کنید.
خط B2B: شما همان دانه‌های قهوه را در گونی‌های ۲۰ کیلویی قرار می‌دهید و با قیمتِ عمده، مستقیماً به
کافه‌داران و رستوران‌ها می‌فروشید. در مذاکره با صاحبِ کافه، دیگر از زیباییِ بسته‌بندی حرف نمی‌زنید؛ بلکه
Profit( ِمی‌گویید: "قهوه‌ی من به ازای هر فنجان برای شما فقط ۵ هزار تومان تمام می‌شود و حاشیه‌ی سود

Margin( شما را تا ۵۰ درصد بالا می‌برد."

اگر سرمایه‌ی اولیه‌ی کمی دارید و می‌خواهید سریعاً پولِ نقد واردِ حسابتان شود، بازار B2C برای شروع عالی است،
چون چرخه‌ی فروشِ کوتاهی دارد. اما اگر به دنبالِ ثباتِ مالی، قراردادهای سنگین و درآمدهای نجومی و تضمین‌شده در

آینده هستید، باید مهارت‌های مذاکره‌ی خود را ارتقا دهید و آرام‌آرام تورِ خود را در اقیانوسِ بازارِ B2B پهن کنید.

�� پیشنهاد ویژه مطالعه: چه در فروش به مردم و چه در فروش به شرکت‌ها، استفاده از حس فوریت معجزه
می‌کند. برای یادگیری این تکنیک، مقاله‌ی تکنیک فومو )FOMO( چیست و چگونه ترس از دست دادن را

بیدار کنیم؟ را مرور کنید.

نتیجه‌گیری
مدل‌های B2B و B2C مثلِ دو زبانِ کاملاً متفاوت در دنیای تجارت هستند. بزرگترین دلیلِ شکستِ شرکت‌ها این است که
سعی می‌کنند با ادبیاتِ مصرف‌کننده‌ی عادی، به مدیرانِ سخت‌گیرِ سازمانی جنس بفروشند؛ یا برعکس، می‌خواهند با
کلماتِ خشک و پیچیده‌ی صنعتی، یک محصولِ مصرفی را به یک نوجوان بفروشند. وقتی شما تفاوتِ این دو بازار را درک
کنید، متوجه می‌شوید که در فروشِ B2C باید "قلب و احساسِ" مشتری را هدف بگیرید و در فروشِ B2B باید
"ماشین‌حساب و منطقِ" او را تغذیه کنید. اگر زبانِ مخاطبتان را درست انتخاب کنید، هیچ درِ بسته‌ای در بازارِ رقابتیِ

امروز برای شما وجود نخواهد داشت.
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�� ۳ کاری که برای تنظیم استراتژیِ فروشِ خود باید انجام دهید )اقدامک‌های عملی(:
۱. همین امروز یک کاغذ بردارید و محصول/خدماتِ خود را بنویسید. سپس بررسی کنید که آیا این محصول پتانسیلِ

فروش به "شرکت‌ها و سازمان‌ها" )به صورت عمده یا خدماتی( را دارد یا خیر؟
۲. اگر سایت یا پیجِ اینستاگرامی دارید که مشتریانِ آن مردمِ عادی )B2C( هستند، تمامِ کلماتِ سخت، اصطلاحاتِ

فنی و لحن‌های خشکِ اداری را از متن‌های آن پاک کنید و لحنِ صمیمی‌تری به کار بگیرید.
۳. اگر قصد ورود به بازار B2B را دارید، همین هفته یک پروفایلِ کاملاً حرفه‌ای در شبکه‌ی اجتماعیِ لینکدین

)LinkedIn( بسازید و سعی کنید با مدیرانِ شرکت‌های هدفتان شبکه‌سازی کنید.

بسیاری از صاحبانِ کسب‌وکار، سال‌ها در بازارِ خرد )B2C( دست‌وپازده‌اند و با سودهای بسیار کم
روزگار می‌گذرانند، در حالی که محصولِ آن‌ها پتانسیلِ بستنِ قراردادهای میلیاردی در بازارِ B2B را

دارد، اما راهِ ورود به آن را بلد نیستند. طراحیِ دقیقِ مدل‌های درآمدی، شناختِ زبانِ مذاکراتِ
سازمانی و ساختنِ یک قیفِ فروشِ متناسب با بازارِ هدف در کنارِ یک استراتژیست و کوچِ

کسب‌وکار، می‌تواند مسیرِ ورودِ شما به لیگِ حرفه‌ای‌ها را با سرعتِ چشمگیری هموار سازد.

درخواست یک جلسه هم‌فکری و بررسی مسیر کاری

)FAQ( پرسش‌های متداول ❓

۱. آیا بازاریابی شبکه‌های اجتماعی )مثل اینستاگرام( فقط برای B2C است؟ در گذشته بله، اما امروز شرایط
تغییر کرده است. حتی مدیرانِ عاملِ شرکت‌های بزرگ هم در زمانِ استراحتشان اینستاگرام را چک می‌کنند. با این حال،
پلتفرمِ اصلی و قدرتمند برای بازاریابیِ B2B بدونِ شک »لینکدین« و »سایتِ سئو شده در گوگل« است. اینستاگرام برای

B2B بیشتر نقشِ یک "ویترینِ اعتمادساز" را بازی می‌کند تا کانالِ اصلیِ فروش.

۲. اگر محصولِ من در هر دو بازار )B2B و B2C( فروش می‌‌رود، آیا باید دو سایتِ جداگانه بزنم؟ نیازی به
راه‌اندازیِ دو سایتِ کاملاً مجزا نیست، اما حتماً باید »صفحاتِ فرود« )Landing Pages( کاملاً جداگانه‌ای برای آن‌ها
طراحی کنید. در منوی اصلیِ سایتتان یک دکمه‌ی "فروش سازمانی/عمده" قرار دهید. وقتی یک مدیر روی آن کلیک

می‌کند، باید واردِ صفحه‌ای شود که زبان، تصاویر، مزایا و فرم‌های آن کاملاً مخصوصِ شرکت‌ها طراحی شده باشد.

۳. قیمت‌گذاری در کدام مدل راحت‌تر است؟ در B2C قیمت‌ها معمولاً مقطوع و ثابت هستند )قیمت روی محصول
خورده است(. اما در بازار B2B، چیزی به نام "قیمتِ ثابت" تقریباً وجود ندارد! همه‌چیز بستگی به حجمِ خرید، نوعِ قرارداد،
شرایطِ پرداخت و قدرتِ مذاکره‌ی شما دارد. در B2B شما یک محدوده‌ی قیمتی دارید و رقمِ نهایی روی میزِ مذاکره

مشخص می‌شود.
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