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شرکت های بســیاری در وب به ارائه خدمات به صورت B2B می پردازند و با توجه به درخواســت های بســیاری که 

در این حوزه مطرح می شــود همیشــه در دســرس بودن برای مشــریان امری ضروری محسوب می شود.در این مقاله 

بــه بررســی شــش پیشــنهاد از متخصصیــن B2B می‌پردازیــم.

طــی گزارشــی کــه در بهــار امســال منتــر شــد، فارســر پیــش بینــی می‌کنــد کــه تجــارت الکترونیــک B2B  در ایالات 

خواهــد  رشــد  دلار  تریلیــون   1.13 بــه   2020 ســال  تــا   ،2015 ســال  در  دلار  میلیــارد   780 از  متحــده 

کــرد. بــا وجــودی کــه ایــن خــر بســیار خوبــی بــرای B2Bهــای آنلایــن بــه شــار می‌آیــد امــا فقــط حضــور در تجارت 

ــازار و  الکترونیــک بــرای رســیدن بــه موفقیــت کافــی نیســت. پــس تجارت‌هــای B2B بــرای دســتیابی بــه ســهم ب

مشــریان بایــد چــه کار کننــد؟ در این مقاله به بررســی شــش پیشــنهاد از متخصصیــن B2B می‌پردازیم.

 

1- باید بدانید که چه کسی را می‌خواهید هدف قرار دهید:

ســلین کاراکایــا مدیــر عامــل شرکــت The Kini Group کــه ارائــه کننــده نرم‌افزارهــای تجزیــه و تحلیل کســب و کار 

اســت می‌گویــد: »زمانــی را بــه ایــن کار اختصــاص دهیــد کــه واقعــا متوجــه شــوید که در ســطح مشــری شــا تصمیم 

گیرنــده چــه کســی اســت و سلســله مراتــب نفوذ در هر ســازمان چگونــه عمل می‌کند؟« ســپس توضیــح می‌دهد که: 

»در برخی شرکت ها، به خصوص شرکت‌های حوزه فناوری و امور بازاریابی، اعضای میان رده تیم اجازه تصمیم گیری 

دارنــد. بــا این وجود در صنایع ســنتی‌تر تصمیم گیرندگان معمــولا در رده‌های بالاتری قرار دارند.«

بدین ترتیب شناسایی تصمیم گیرنده قبل از دنبال کردن فروش محصول بسیار حائز اهمیت است.

2- ســایت خــود را بــه گونــه‌ای بهینــه ســازی کنیــد تــا مشــریان آینــده‌ نیــز بتواننــد 

شما را پیدا کنند:
ــرای نیمــی از  ــل ب ــداران B2B حداق ــه 74% خری ــن دریافــت ک ــاره B2B آنلای ــرش درب ــزارش اخی فارســر طــی گ

خریدهــای کاری خودشــان بــه صــورت آنلایــن تحقیــق کرده‌انــد. پس مهم این اســت کــه زمانی که مشــریان آینده در 

حال جســتجوی آنلاین هســتند بتوانند شــا را پیــدا کنند.

ــال شرکــت Walker Sands Digital میگویــد: »قــدرت ســئو  جــان فیرلــی نایــب رئیــس بخــش خدمــات دیجیت

بــاور نکردنــی اســت. ماهانه بیش از 22 میلیارد جســتجوی اینترنتــی در ایالات متحده انجام می‌شــود. پس برای اینکه 

ــع  ــر در واق ــن ام ــه ای ــه دســت مــی‌آورد، ک ــن ترافیــک را ب ــان ســهم شــا از ای ــه کســب و کارت مطمــن شــوید ک

هــان رســیدن بــه اهــداف تجاری‌تــان محســوب می‌شــود، سرمایــه گــذاری در ســئو بســیار ضروری اســت.
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ســوزان گانشــان مدیــر ارشــد بازاریابــی شرکــت Clarabridge کــه یــک شرکــت ارائــه کننــده راهکارهــای مدیریــت 

تجربــه مشــری هوشــمند اســت قبــول دارد کــه: »اهمیــت ســئو در بازاریابــی B2B آنلایــن یــک گزافه گویی نیســت. 

مشتریان دوست ندارند تا زمانی که تحقیقاتشان تمام نشده است با فروشنده صحبت کنند و این تحقیقات معمولا با 

یــک جســتجو آغــاز می‌شــود. اگــر شــا یکی از ســایت‌های رده بــالا در زمینه کالایی که مشــری به دنبــال آن می‌گردد 

نباشــید پس قاعدتا هرگز با وی وارد آن مکالمه نیز نخواهید شــد.«

وی می‌گویــد: بــه منظــور بهبــود شــانس پیــدا شــدنتان توســط یــک خریــدار واجد شرایــط »ســایت‌تان را نه بر اســاس 

آنچــه کــه می‌فروشــید، بلکــه بــر اســاس آنچه که مشــریان بــه جســتجوی آن می‌پردازند بهینه ســازی کنیــد. نگاهی به 

بازخوردهــای مشــریان در داده‌هــای حاصل از نظرســنجی‌ها، شــبکه‌های اجتماعی، بخش حمایــت از مصرف کنندگان 

و دیگــر منابــع بیندازیــد تــا واقعــا متوجــه شــوید کــه مشــریانتان به چــه چیزی نیــاز دارند و ســایت‌تان را بــا توجه به 

آن بهینه ســازی کنید.«

3- در طراحی وبسایت و کاربرد پذیری آن خساست به خرج ندهید:

بــاب بــار، مدیــر عامــل تجــارت B2B جهانــی پیــرو در Accenture Interactive می‌گویــد: »هرچــه خریــداران 

ــا توانایی‌هــای تجــارت  ــه میشــوند، برندهایــی ب ــود یافت ــه تجربیــات بهب B2B بیشــر و بیشــر خواســتار دســتیابی ب

آنلایــن قوی‌تــر بــه ایــن تقاضاهــا پاســخ می‌دهنــد که ســود و ســهم بــازار جهانی را بــه دســت می‌آورنــد. در حالی که 

شرکت‌هایــی کــه تجــارت الکترونیــک را نادیــده می‌گیرند به تدریــج از بخش‌های بزرگی از بازار جدا می‌شــوند.

آســتین پالــی، مدیــر بازاریابــی شرکــت Blue Fountain Media می‌گویــد: »بــه هــر دلیلــی که هســت یــک تصور 

غلــط رایــج وجــود دارد کــه نیــازی نیســت کــه یــک وبســایت B2B فوق‌العــاده بــه نظــر برســد و مادامــی کــه تمرکــز 

وبســایت یــک شرکــت بایــد در درجــه اول بــر روی عملکــرد و کاربــرد پذیــری آن باشــد، باید ایــن را بدانیــد، چیزی که 

غیرحرفــه‌ای بــه نظــر برســد هرگــز بــه نتیجــه نخواهــد رســید.«

او می‌گویــد: درســت ماننــد زمانــی کــه بــه صــورت آنلایــن خرید می‌کنیــد، تصمیــم گیرنــدگان B2B »معمولا توســط 

ــا  ــد. ب ــرار می‌گیرن ــر ق ــت تاثی ــایت تح ــی س ــذاب و طراح ــای ج ــذار و کپی‌ه ــر تاثیرگ ــون تصاوی ــی همچ عوامل

سرمایــه گــذاری در بخــش طراحی وبســایت‌تان می‌توانید فروشــتان را افزایش دهید.«
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4- محتوای مفید ارائه دهید:

کارایــاکا می‌گویــد: »بهتریــن پیشــنهاد مــن برای موفقیت در فضــای B2B، به خصوص در فضای B2B آنلاین، توســعه 

فکــری و کار در زمینــه تخصصــی اســت. از فنــاوری و ویجت‌هــا گرفتــه تــا مشــاوره و خدمــات حرفــه‌ای، همــه بــه 

دنبــال تخصــص در یــک حــوزه مشــخص هســتند؛ یــک مزیــت، یــک برتــری.«

ــد: »  ــت Faustino Marketing Strategies می‌گوی ــر شرک ــتینو مدی ــی فاس ــن کار تون ــام ای ــور انج ــه منظ ب

محتــوای آموزشــی و مبنــی بــر تقاضا )همچون چک لیســت ها، کتاب‌هــای الکترونیکی، پادکســت‌ها و...( که کمک به 

حــل یــک مشــکل می‌کننــد را منتشر کنید. خریداران B2B محتوای وبســایت یک فروشــنده را به عنــوان دومین عامل 

مهــم و تاثیرگــذار بــر روی تصمیــم خریــد اولیــه قلمــداد می‌کننــد. بنابرایــن بــا انتشــار محتــوای آموزشــی مفیــد کاری 

کنیــد تــا خریــدار بــه راحتــی از شــا خریــد کند.«

5- شبکه اجتماعی لینکدین:

انــدی گرولــر، نایــب رئیــس بخــش تبلیغــات دیجیتــال شرکــت DragonSearch کــه یک آژانــس بازاریابــی دیجیتال 

اســت می‌گویــد: » لینکدیــن یــک نمونــه عالــی از بســری اســت که به شــا اجــازه می‌دهــد تا بــا اســتفاده از اطلاعات 

جمعیــت مشــخصی را هدفگیــری کنیــد و از میــان مشــریان بالقــوه موجــود یــک مخاطــب را تبدیــل بــه یــک خریدار 

کنید.«
پالــی می‌گویــد: »بــرای شرکت‌هــای B2B کــه بــه دنبال راهی برای اســتفاده از بســر رســانه‌های اجتماعی بــه منظور 

رســیدن بــه مخاطبینشــان هســتند، لینکدیــن بــا توجــه بــه قابلیت‌هــای شــبکه ســازی و جــو حرفــه‌ای حاکــم بــر آن 

تبدیــل بــه یــک مــکان امــن و قابل اعتماد شــده اســت. شــا می‌توانید تصمیــم گیرندگان را بر اســاس عنــوان، صنعت، 

طــول عمــر کســب و کار و... مــورد هــدف قــرار دهیــد کــه ایــن امــر بــه شــا اجــازه می‌دهــد تــا واقعــا بــازار خــود را 

متناســب با یک سری مخاطب خاص ســازماندهی کنید.

اطمینــان از اینکــه در مکان‌هایــی کــه معمولا مشــریان‌تان بیشــر هســتند شــا در راس ذهن آن‌ها قرار دارید بســیار 

مهــم اســت و بــدون شــک لینکدیــن هــان جامعــه اجتماعــی اســت کــه زمانــی کــه در حــال تــاش بــرای رســیدن بــه 

تصمیــم گیرنــدگان حــاضر در دیگــر کســب و کار‌ها هســتید باید روی آن تمرکــز کنید.«

مــدی کوربــر، مدیــر بازاریابــی شرکــت AVF Consulting می‌گویــد: بــا شرکــت کــردن و عضــو شــدن در گروه‌هــای 

لینکدیــن مربــوط بــه مهــارت و صنعــت شرکتمان توانســتیم به مشــریان جدیدی دســت یابیم و شرکت خود را بیشــر 

در معــرض دیــد قــرار دهیــم. تیــم مــا به صــورت منظم وبلاگمان را بــا اخبار صنعتــی مربوطه به روز رســانی ‌می‌کند و 

ســپس ایــن اطلاعــات را بــه منظــور آغــاز گفتگــو در گرو‌های لینکدین مناســب بــه اشــراک می‌گذارد.
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6- مشتریان را بعد از خرید اولشان فراموش نکنید:

جاناتــان بــاک، نایــب رئیــس بخــش فنــاوری اطلاعــات شرکــت SiriusDecisions کــه یــک شرکــت تحقیقاتــی و 

مشــاوره‌ای در حــوزه B2B اســت می‌گویــد: بســیاری از شرکت‌هــای B2B بــه محض اینکــه معامله انجام شــود دیگر 

توجــه بســیار کمــی بــه مشتریان‌شــان می‌کننــد، مگــر اینکــه شــکایتی صــورت گیــرد. شرکت‌هــای B2B بــا کارایــی بالا 

بــر روی چرخــه حیــات تمامــی مشــریان تمرکــز می‌کننــد تــا وفــاداری و حمایــت آن‌هــا را افزایــش دهنــد. بــرای موفــق 

شــدن در فضــای B2B »بــا مشــریانتان در ارتبــاط باشــید، بازخوردهای آن‌هــا را جمع آوری کنید و یــک درک و بینش 

مناســب نســبت بــه تجربیــات بعــد از فــروش آن‌هــا بــه دســت آوریــد.«


