
B2B vs B2C: Сравнение ключевых отличий и подходов

Критерий B2B B2C

Цикл сделки От несколь
ких недель
до года и
более

От пары
минут до
нескольк
их дней

Лица, принимающие решение Группа
ЛПР (дире
ктора, мар
кетологи,
инженеры)

Один
человек (
конечный
потребит
ель)

Мотивация Рациональ
ная (ROI,
выгода,
снижение
рисков)

Эмоцион
альная
(статус, у
довольст
вие, сроч
ность)

Риск ошибки Крайне
высокий
(потеря
бюджетов,
срыв проц
ессов)

Низкий
(быстрый
возврат н
едорогог
о товара)

Тип контента Доказател
ьство эксп
ертизы,
обучение,
снятие
страхов

Быстрое
привлече
ние вним
ания, раз
влечение
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