
 + کاربرد آن(B2C) یا  کسب و کار به مصرف کنندهمروری بر بازاریابی 

 

مهم است؟ تنها راه  یابیکه چرا بازار دیگو یبه شما نم نیا ایکند، آیم یابیشما فعالانه محصولات خود را بازار بیرق

درباره آنچه بازار هدف شما  یبه سادگ است.به شکل رقابتی  یابینسبت به رقبا، بازار یرقابت تیبه دست آوردن مز یبرا

را  یدیخدمات جد ایمحصول  اگر .دیابیخدمات بهتر ب ایارائه محصولات  یبرا ییو سپس راه ها دیکن قیانتظار دارد تحق

تر برای مورد نیاز و کاربردی  که رفتار کنید و از استراتژیتر  کیتر و استراتژ یتهاجم دیبا د،یده یبه بازار ارائه م

 استفاده کنید. ،باشدمی شرکت خود

 ست؟یچ (B2C) مصرف کننده کسب و کار بهبازاریابی 

و  یشرکت تجار کی نیمحصولات و خدمات ب میفروش مستق ندیبه فرا مصرف کننده کسب و کار بهبازاریابی  اصطلاح

به شکل که  ییهاشرکت شتری، اشاره دارد. بخدمات آن هستند ایمحصولات  ییمصرف کنندگان که مصرف کنندگان نها

 .دینام B2C از نوع  یهاتوان شرکت یفروشند را میم محصولات خود را به مصرف کنندگانمستقیم 

روبرو یا مصرف کنندگان است که با مصرف کننده  یکیتجارت الکترون ی ازبخش کسب و کار به مصرف کنندهبازاریابی 

کسب  یکیاست. تجارت الکترون یتجارت و مصرف کننده خصوص کی نیکالا و خدمات ب ینترنتیاست. منظور معاملات ا

 شود.یاستفاده م نیآنلا یخرده فروش یاغلب به جا و کار به مصرف کننده

و  نیآنلا یبلکه به بازارها نیآنلا یفروش خردهنه تنها به  کسب و کار به مصرف کننده یکی، تجارت الکترونوجود نیبا ا 

اسر جهان ، تدر سر یکیاشاره دارد. با توسعه تجارت الکترون میمستق کیرو به رشد تجارت الکترون یبازارها نیهمچن

مصرف کنندگان و  شتریب یازهایو ن کندپیدا میگسترش  یشتریب یطاقت فرسا یهادر دسته یا ندهیر به طور فزابازا

 کند.محقق میمشاغل را 

B2C ؟به چه معنی است تالیجید 

محصولات و  غیتبل یها براکیتاکت و هاخط مشی، هاروش نیاز بهتر یمجموعه ا کسب و کار به مصرف کنندهبازاریابی 

 است. مورد نظر خدمات به مصرف کنندگان



به همان  یپس از آن بازارها .است B2C از نوع یکیبازار تجارت الکترون نیبزرگتر در بردانده ای، آسیسطح جهان در

 و اروپا وجود دارد.  یشمال یکایاما کوچکتر آمر یاندازه قو

چند  ایدو  نیمصرف کننده و مدل کسب و کار متفاوت است ، که به تجارت ب نی، تجارت ب یمدل تجار کیعنوان  به

 .کسب و کار اشاره دارد

 یدیکلفاکتورهای 

به مصرف کنندگان و بدون واسطه  ما  یمشاغل که محصولات و خدمات را مستق ندیآبه فر و کار به مصرف کننده کسب

 شود.یمگفته ، فروشندیم

B2C یبه مصرف کنندگان م نترنتیا قیکه محصولات و خدمات را از طر نیاشاره به خرده فروشان آنلا یمعمولا  برا 

سود  متیبه ق یبود که از افزودن علامت گذار یخرده فروشان سنت یبرا یدیتهد نیآنلا B2C شود.یمبه کار برده فروشند 

 بردند. یم

 درک تجارت از مصرف کننده

 نیاول B2C دهیفروش است. ا یهامدل نیو شناخته شده تر نیاز محبوب تر یکیبه  و کار به مصرف کننده کسبمشاغل 

 یبرا یبه عنوان رسانه اصل ونیزی، که از تلومورد استفاده قرار گرفت 1979سال در  چیآلدر کلیمابه وسیله بار ت

 به مصرف کنندگان استفاده کرد. یدسترس

 یاشاره م یو اطلاعات تجارها ان، غذا خوردن در رستوراز مراکز دیبه خر یسنت به شیوه  و کار به مصرف کننده کسب

 ای یکیبه شکل تجارت الکترون و کار به مصرف کننده کسب دیجد یکانال تجار کی نترنتیظهور ا، حال نیکرد. با ا

 به وجود آورد. نترنتیا قیفروش کالا و خدمات از طر

خود داشته باشد تا  انیبا مشتر یروابط خوب دیاست ، با و کار به مصرف کننده کسببه فروش  یکه متک یکسب و کار هر

 یابیبازار یهانی، که کمپ با شیوه کسب و کار به کسب و کارحاصل کند. بر خلاف کسب و کار نانیاز بازگشت آنها اطم

کنند یاستفاده م و کار به مصرف کننده کسبکه از  ییشرکت ها .خدمات است ایمحصول  کینشان دادن ارزش  یآن برا

 فراهم کنند.خود  انیخود در مشتر یابیبه بازار یعاطف اسخپ دیبا

 ینترنتیدر مقابل خرده فروشان ا B2C نیتریو

فروختند. خرده یم دارند، یکیزیمکان ف کهکنندگان محصولات خود را به خرده فروشان  دیاز تول یاری، بسیسنت شکل به

 یدیکرد. مشاغل جد رییتغ نترنتیبرند. اما با ورود ا ی، سود مکنندیکننده پرداخت م دیکه به تول یمتیفروشان با افزودن ق

ها را متیرا قطع کرده و ق -خرده فروش  - یانجیم نی، بنابراکننده بفروشند فبه مصر ما  یدادند مستق یآمدند که قول م دیپد

 . دادکاهش 

 B2C،  نیآنلا یها، واسطهمیکرد: فروشندگان مستق میدسته تقس 5توان به یرا م نیآنلا و کار به مصرف کننده کسبروش ف

 .نهیبر جامعه و هز ی، مبتن غاتیبر تبل یمبتن



 

 تالیجید یایدر دن و کار به مصرف کننده کسب

هدف  یاز آنها برا نیها به صورت آنلاوجود دارد که اکثر شرکت B2C نیآنلاطور معمول پنج نوع مدل کسب و کار  به

 کنند.یمصرف کنندگان استفاده م یریگ

 میفروشندگان مستق. 

موارد ممکن است شامل  نیخرند. ایکالا م نیمدل است که در آن مردم از خرده فروشان آنلا مرسوم ترین نیا 

 یکنندگان مختلف را م دیبزرگ باشد که محصولات تول یهافروشگاه نیآنلا یهانسخه ایمشاغل کوچک  ای دکنندگانیتول

 فروشند.

  نیآنلا یهاواسطه. 

هم ن را کنارو فروشندگا دارانیکه خر ستندیخدمات ن ایطرف مقابل هستند که در واقع مالک محصولات  ایرابط  نهایا 

 شوندتعریف می دسته نیدر ا Etsyو  Expedia  ،Trivagoمانند  ییها تید. سانده یقرار م

  غاتیبر تبل یمبتن و کار به مصرف کننده کسب. 

به نوبه خود با  دکنندگانیبازد نیکند. ایاستفاده م تیوب سا کیبه  دکنندگانیجلب بازد یبرا گانیرا یمدل از محتوا نیا 

شود که به یاستفاده م غاتیفروش تبل یوب برا کیاز تراف یادیشوند. اساسا  حجم زیروبرو م نیآنلا ای یتالیجید غاتیتبل

 پردازد.  یفروش کالا و خدمات م

 بر جامعه. یمبتن 

کنندگان  غیو تبل ابانیکند ، به بازاریم جادیمشترک ا قیرا بر اساس علا نی، که جوامع آنلابوک سیمانند ف ییاهتیسا 

 تیرا بر اساس جمع غاتیها تبل تیکنند. وب سا یبه مصرف کنندگان معرف ما  یکند تا محصولات خود را مستقیکمک م

 دهند. یهدف قرار م کاربران ییایجغراف تیو موقع یشناس

 نهیبر هز یمبتن. 



کنند.  دایپ یخود دسترس یبه محتوا قادر باشندتا مصرف کنندگان  گیرندرا می مبلغی کهمصرف کننده  میمستق یهاتیسا 

 . دیکن یآن را شارژ م شتریکه ب ی، اما محدود ارائه دهد ، در حالگانیرا ییمحتوا تیسا نیممکن است ا نیهمچن

 

 خواهند؟ یچه م انمانیمشترشویم متوجه میچگونه  و کار به مصرف کننده کسبدر استراتژی 

نقطه تماس  نیخواهند، از اول یشما م انیآنچه مشتر قا  یکردن دق دایپ د،یکن ییآنها را شناسا یازهاین دیکه بتوان یصورت در

از واکنش  یریها تصوآن قیاز طر دیتوانیوجود دارد که م یادیز یهاراه ساده است. یخدمات ایگرفته تا هر نوع مراقبت 

 .دیکن جادیبرند شما ا ایو استفاده از خدمات  دیخر ان،یمشتر

 یدیدر مورد کلمات کل قیتحق .1

 است.  یدیکلمات کل قاتیانجام تحق ،یمشتر یازهاین نییتع یها براراه نیاز اول یکی 

 یاجتماع یرسانه ها یبه حال و هوا توجه .2

 یهاموثر رسانه یاستراتژ کیابداع  یبرا یدیابزار واقعا مف ندیگویصنعت شما م ایآنچه مردم در مورد برند  یریادگی 

 است. یاجتماع

 دادن متمرکز گوش .3

که  یو احساس یکل یکنند و حال و هوا یاستفاده م شتریب یاجتماع یکه مخاطبان شما از کدام شبکه ها دیگو یبه شما م 

 برند شما را احاطه کرده است. 

  دیکن یرا جمع آور یمشتر بازخورد .4

آن آسان است  ی. جمع آوردیدر نظر گرفته ا یاستفاده موثر از بازخورد پس از جمع آور یبرا یکه برنامه ا دیمطمئن شو

 .یرییدر مورد هر گونه تغ یریگ میتا رها کردن آن قبل از تصم

 .شده است  یخود جمع آور انیا که از مشترر یگونه اطلاعات و داده ا هر .5

ارشد  تیریکه مهم هستند، مانند سهامداران مرتبط و مد یاطلاعات با کسان نیکه ا دیمطمئن شو د،یکن عیبه طور مؤثر توز

 شود.یبه اشتراک گذاشته م



 .دیکن یخواهند طراح یشما م انیرا که مشتر یها و محصولات یژگیو .6

 یبرا یاتیح یهاداده  نیکه با استفاده از ا دیحاصل کن نانیاطم د،یکرد افتیخود در انیاز مشتر یکه اطلاعات مهم یزمان 

 .دیکن یکنند، آنها را دنبال م یم انیکه آنها ب ییها یژگیانواع محصولات و و یطراح

کنند، هر چند  یرا درخواست م یزیاگر آنها چ د،یخود را کشف کرد یاطلاعات مشتر یکه وقت دیحاصل کن نانیاطم

 .دیدهیم لیکه آن را تحو دیکوچک، مطمئن شو ایبزرگ 

 

 سخن پایانی

شده است تا با  یطراح و کار به مصرف کننده کسبمتمرکز بر  یابیبازار یاستراتژ کیاست که  نیواضح ا موضوع

به دست  یرا که به سخت یانیتر از همه، رفتار آنها، مشترمهم و ازهایها، ندر مورد خواسته شتریهرچه ب یریادگی

 اند، حفظ کند.آورده

ورده کردن هستند که به آنها وفادار هستند، برآ ییاز برندها یشتریب تیکه مصرف کنندگان مدرن خواستار شفاف ییآنجا از

 دارد. یا ژهیو تیآنها اهم یازهاین

 یابیشما در خط مقدم بازار یدیکل انیمشتر دیشما است که مطمئن شو یابیبازار یها یاز استراتژ یاتیعنصر ح کی نیا

 بمانند. یباق یدرآمد داشته باشند و همچنان مرتبط و رقابت دیبر تول یعمده ا ریشما هستند تا تأث

 یهایژگیو و متیق ا،یبرند شما را انتخاب کنند، از جمله مزا دیکند که چرا مصرف کنندگان با یم انیرا ب یلیدلا یابیبازار

کند که به نوبه خود یتعامل کمک م جادیو ا انیبه حفظ روابط با مشتر نیهمچن یابیشما. بازار یمنحصر به فرد کالا

 کند.یم تیدهان به دهان و ارجاع را هدا یابیبازار

و  رانیروز بازار ا طیشرا لیو بازار با تحل تیریعرصه مد نیاز متخصص یبا کمک جمع یدیگروه مشاوره س تیریمد

برنامه  ت،یریمد یهانهینو و اثربخش در زم یمختلف. مفتخر به کسب دستاورد یهاشیاصناف در گرا انیبا متول یهمراه

 است. دهیء کسب و کار گردجهت ارتقا کپارچهیبازار و فروش  قاتیتحق ت،یچرخه فعال یزیر

 !باشدیکوچک و متوسط م عیاقتصاد صنا یگروه مشاوره، کمک به چرخه ها نیاز خدمات ا هدف



خود دارد.  یو پژوهش یتیرا در رزومه فعال یمتفاوت یو صنعت یخدمات یبا واحدها یسابقه همکار یدیمشاوره س گروه

کسب و کار، رشد کسب و  جادیا ده،یا یساز یاتیخلق، پرورش، ظهور وعمل شود،یانجام م یدیآنچه در گروه مشاوره س

 .باشدیم ییکار تا مرحله شکوفا

 021-88288307-09تماس:  شماره

 

 


