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19-کوویدگیریهمهها طی B2Bتحولات 

افزایش گرایش مشتریان به تعاملات دیجیتال 

بطوریکه
بطور متوسط در جهان   

شده است برابردو

ان در اسپانیا و انگلست
شده استبرابرسه

خدمت هستند مشتریان متقاضی ابزارهای خویش

بطوریکه گرایش درصدی 30افزایش 
مشتریان برای ثبت سفارش از طریق 

های موبایلاپلیکیشن

تعداد ثبت درصدی 250افزایش 
های سفارشات از طریق اپلیکیشن

موبایل

های  از تیمدرصد 96آوردن روی
صورت کامل و یا  به  B2Bفروش 

جزئی به فروش از راه دور 

ان گیرندگان و مجریاز تصمیمدرصد 65باور  
B2B مورد برابری یا بیشتر بودن در

اثربخشی فروش از راه دور در مقایسه با  
های قبلیمدل

فروش از راه دور

های روش
کردن منطبق

فروشندگان 
B2B 

تجارت الکترونیکبهینه سازی کانال
در جهت تسهیل خرید و حصول  

اطمینان از افزایش انگیزه همکاری و 
ارتقاء سطح یکپارچگی

تمرکز بر روی تحویل در تمامی   
های فروش ، عوامل سرعت، کانال

شفافیت و تجربه، بالاترین ارزش را 
برای خریداران دارد

های  رفع نارضایتی خریداران از وبسایت
بودن فرآیند  شرکت در زمینه طولانی

دهی، دشواری پیگیری سفارشات و سفارش
بروز مشکلات فنی

در صورت نیاز فراهم کردن 
امکان تماس و بررسی کالا   

کنندگان برای مصرف

ایجاد تیمی از کارشناسان دیجیتال به منظور
کمک به نمایندگان فروش حضوری برای 

ها برای  ها و  کمک به آنکردن کانالدیجیتالی
استفاده از ابزارهای جدید

تریان سازی مشباز ترسیم نقشه نحوه تصمیم
نیاز برای آشناشدن با تغییرات آتی و در صورت
عات تعدیل مدل عرضه به بازار با استفاده از اطلا

جدید دریافتی 
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