
كيف تتم عمليات البيع بين الشركات؟

 B2B
Marketing & Sales

دليل مبسط
لفهم آليات تعامل الشركات فيما بينها

وعمليات البيع بين الشركات



مقدمة
كيف تبيع الشركات لبعضها؟

المثال الأول: 
شركة تصنع كابلات كهرباء، تبيع منتجاتها لمن؟ وكيف؟!

المثال الثاني: 
شركة مقاولات إنشائية، تقدم خدماتها لمن؟ وكيف؟!

المثال الثالث: 
شركة لوجستيات (نقليات)، تقدم خدماتها لمن؟ وكيف؟!



سؤال هام

ما الفرق بين المُصنع؟ والمُورد؟ والمُوزع؟



ع الفرق بين المُصنّع، المُورّد، والمُوزّ
:(Manufacturer) المُصنّع

الجهة التي تنتج المنتج من المواد الخام وتتحكم في جودته وتصميمه.
مثل شركة: 

:(Supplier) المُورّد
الجهة التي توفر المنتجات أو المواد للشركات، وقد يكون مصنعًا أو وسيطًا.

مثل شركة: 
:(Distributor) المُوزّع

الجهة التي تشتري بكميات كبيرة وتقوم بتوزيع المنتجات على السوق أو الشركات.
مثل شركة: 



الأنواع الرئيسية
للتعاملات التجارية

في السوق،
ثلاث أنواع رئيسية من التعاملات:

(Business to Consumer)  -1
B2C: شركة --> مستهلك 

 :(Business to Business) -2
B2B: شركة --> شركة 

 :(Business to Government) -3
B2G: شركة --> جهة حكومية 



مقارنة شاملة للتعاملات

 B2C: العميل فرد، قرار سريع عاطفي، إعلانات مباشرة1.

 B2B: العميل شركة، قرار تحليلي جماعي، عروض وتفاوض2.

 B2G: العميل حكومة، إجراءات رسمية، مناقصات طويلة3.

B2C B2B B2G العنصر
فرد شركة جهة حكومية العميل

سريع متوسط إلى طويل طويل جداً القرار
عاطفي منطقي نظامي/إجرائي الأساس

إعلان طرق الدفع + علاقات مناقصات الأدوات

B2G و B2B و B2C الفرق بين



 B2B أهم عامل في
القرار في الشركات لا يعتمد على العاطفة

بل يعتمد على:
السعر1.
الجودة2.
شروط الدفع3.
الالتزام4.
الدعم الفني5.

وليس:
الشكل والتغليف

الإعلانات والترندات
العاطفة والإحساس



ظهور احتياج1.

تحديد المواصفات2.

البحث عن موردين3.

.4(RFQ) طلب عروض أسعار

مقارنة وتحليل5.

التفاوض6.

الاعتماد7.

الشراء8.

B2B رحلة الشراء في



عوامل المقارنة بين الموردين
السعر وشروط الدفع1.
الجودة ومطابقتها للمعايير2.
السمعة وسجل التعاملات السابقة3.
الدعم الفني والإلتزام بالتوريد4.

سؤال:
من هو الشخص أو القسم المسؤول عن اختيار
الموردين والتفاوض معهم داخل كل شركة؟



B2B سلسلة
كيف تعرف وتحدد الشركة عملائها

وجمهورها المستهدف؟! 

من هم عملاء شركات استخراج الزيوت العطرية من النباتات؟
من هم عملاء شركات تصنيع العطور؟

من هم عملاء شركات التعبئة والتغليف للعطور؟
من هم عملاء شركات التوزيع أو العلامات التجارية؟

من هم عملاء محلات العطور والمتاجر؟

  كل شركة تعتبر “عميل” و”مورد” في نفس الوقت.
  يعني أن سوق B2B يعمل كسلسلة مترابطة وليس كعلاقة بيع مباشرة فقط.



دور التسويق في B2B (بين الشركات)
1) بناء الثقة قبل البيع

في B2B الشركة لا تشتري بسرعة، لذلك التسويق يعمل على:
إثبات المصداقية

عرض الخبرات السابقة
تقديم صورة احترافية للشركة

2) توضيح القيمة وليس الإعلان
بدل “الإقناع العاطفي”، التسويق يوضح:

ماذا تقدم الشركة؟
كيف تحل مشكلة العميل؟

لماذا أنت أفضل من المنافس؟
3) دعم فريق المبيعات

التسويق لا يبيع مباشرة، لكنه:
يجهز عروض الأسعار

(Company Profile) يصمم ملفات الشركة
يشرح المنتج بشكل واضح

يوفر مواد تساعد في التفاوض

التسويق في B2B لا يهدف إلى “إقناع لحظي”، بل إلى
“بناء ثقة طويلة المدى تسهّل قرار الشراء بين الشركات”.



(Credit Terms) البيع بالأجل
:B2B من أهم عناصر
البيع لا يتم نقداً غالباً بل:

الدفع بعد 30 / 60 / 90 يوم
مثال:

شركة تشتري مواد خام بـ 300,000 ريال، لكن تدفع بعد 60 يوم
وهذا بحد ذاته “ميزة تنافسية” 

حتى لو كان بسعر أعلى من مورد أخر لانه يشترط الدفع فوري.

لماذا؟
“بسبب أهمية إدارة التدفق النقدي (الكاش فلو)

للحفاظ على استمرارية العمل ودفع الرواتب وغيرها”

الخصم مقابل الدفع المبكر
:B2B قاعدة مهمة جداً في

“السيولة أهم من السعر غالباً”
مثال:

الفاتورة: 100,000 ريال ومستحقة بعد شهرين.
وإذا دفعت خلال 15 يوم تحصل على خصم 5% أو %10



الثقة
كأصل تجاري

كيف تُبنى الثقة؟
• الالتزام بالمواعيد والوعود

• الوضوح في التعامل والشروط
• التجارب السابقة الناجحة

• الاحترافية في كل التفاصيل
"أحياناً يتم اختيار مورد فقط لأنه مضمون"



العلاقات مقابل الإعلان
الفرق الجوهري في البيع:

• في B2C: الإعلان = وسيلة البيع الأساسية
• في B2B: العلاقة = باب الصفقة الحقيقي

أدوات بناء العلاقات:
اجتماعات • زيارات • متابعة • تواصل مستمر



• عرض محلي: 
450,000 ريال - خبرة 5 سنوات - دفع بعد 30 يوم

• عرض عالمي: 
520,000 ريال - خبرة 15 سنة - دعم فني مجاني

• عرض ناشئ: 
400,000 ريال - خبرة سنتين - دفع فوري

HR شركة تحتاج نظام

مثال واقعي تحليلي



أسئلة نقاش ختامية

هل تعتقد أن B2B أصعب أم B2C؟
 ❓ هل ممكن العاطفة تلعب دور في قرارات الشركات؟

 ❓ أيهما أهم: السعر أم الثقة؟
 ❓ هل الإعلان يكفي لإغلاق صفقة B2B؟



شكراً لحضوركم
إعداد وتقديم

الطالب / محمد سعد العتيبي
مسؤول التسويق والاتصال المؤسسي

بإحدى شركات البتروكيماويات

الإشراف العام
أ.د. / دعاء فتحي سالم
رئيسة وحدة التطوير والجودة

بكلية الاتصال والإعلام
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