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रणनीǓतयɉ एवं खरȣद åयवहार का तुलना×मक अÚययन 
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सारांश  

यह शोध-पğ B2B (Business-to-Business) और B2C (Business-to-Consumer) 

ͪवपणन का तुलना×मक ͪवæलेषण Ĥèतुत करता है, िजसमɅ लͯ¢त उपभोÈता, खरȣद åयवहार, 

ͪवĐय ĤͩĐया और ͪवपणन रणनीǓतयɉ के मूलभूत अंतर को उजागर ͩकया गया है। B2B लेन-

देन आमतौर पर बड़े ऑड[रɉ, जǑटल Ǔनण[य ĤͩĐयाओ ंऔर दȣघ[काͧलक åयावसाǓयक संबंधɉ से 

जुड़े होते हɇ, जबͩक B2C लेन-देन छोटे, भावना×मक और ×वǐरत Ǔनण[यɉ पर आधाǐरत होते हɇ। 

यह अÚययन इस बात पर बल देता है ͩक åयवसायɉ को अपने लͯ¢त बाजार के अनुसार अपनी 

ͪवपणन रणनीǓतयाँ कैसे तैयार करनी चाǑहए। इस तुलना×मक अÚययन के माÚयम से, B2B 

और B2C दोनɉ ¢ेğɉ कȧ चुनौǓतयɉ, ͪवपणन Ǻिçटकोणɉ और रणनीǓतक पहलुओ ंकȧ समझ को 

बढ़ावा Ǒदया गया है। 

 
1. पǐरचय  
åयवसाǓयक लेन-देन दो Ĥमखु Ĥकारɉ मɅ ͪवभािजत ͩकए जा सकते हɇ — B2B और B2C। 

 B2B (Business-to-Business): इसमɅ एक åयवसाय दसूरे åयवसाय को वèतुएँ या 
सेवाएँ बेचता है, जैसे कÍचा माल आपूǓत [कता[ ͩकसी Ǔनमा[ता को सामĒी बेचता है। 

 B2C (Business-to-Consumer): इसमɅ åयवसाय सीधे अंǓतम उपभोÈताओ ंको वèतुएँ 
या सेवाएँ बेचता है, जैसे ऑनलाइन ǐरटेलर उपभोÈताओ ंको उ×पाद बेचते हɇ (Kotler & 
Keller, 2021)। 

 
B2B और B2C के बीच के अंतर को समझना Ĥभावी ͪवपणन रणनीǓतयाँ बनाने के 

ͧलए अ×यंत आवæयक है। 
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2. अÚययन के उƧेæय  
B2B और B2C बाजारɉ के बीच मुÉय अंतरɉ का ͪवæलेषण करना। 

1. दोनɉ मॉडलɉ मɅ उपभोÈता के खरȣद åयवहार और Ǔनण[य ĤͩĐया का अÚययन करना। 
2. B2B और B2C मɅ उपयोग कȧ जाने वालȣ ͪवपणन रणनीǓतयɉ और चुनौǓतयɉ कȧ 

पहचान करना। 
 
3. B2B और B2C के बीच Ĥमुख अंतर 

ͪवशेषता 
(Feature) 

B2B (åयवसाय-से-åयवसाय) B2C (åयवसाय-से-उपभोÈता) 

लͯ¢त उपभोÈता अÛय åयवसाय, संगठन åयिÈतगत उपभोÈता 

खरȣद माğा अͬधक, थोक मɅ खरȣदारȣ कम, åयिÈतगत खरȣदारȣ 

Ǔनण[य ĤͩĐया जǑटल, अनेक Ǒहतधारकɉ कȧ भागीदारȣ 
सरल, åयिÈतगत या पाǐरवाǐरक 
Ǔनण[य 

खरȣद Ĥेरणा तक[ संगत – Ǔनवेश पर लाभ, द¢ता भावना×मक – सुͪवधा, Ħांड आकष[ण 

ͪवĐय चĐ लंबा, वाता[ एवं अनबंुध आधाǐरत छोटा, ×वǐरत या आवेगपूण[ 

संबंध दȣघ[काͧलक åयावसाǓयक संबंध अãपकाͧलक, लेन-देन आधाǐरत 

ͪवपणन रणनीǓत 
सामĒी ͪवपणन, संबंध Ĥबंधन, उɮयोग 
आयोजन 

ͪव£ापन, सोशल मीͫडया, Ĥचार 
अͧभयान 

मूãय Ǔनधा[रण परामश[ आधाǐरत, थोक छूट Ǔनिæचत मूãय, समय-समय पर छूट 

उदाहरण 
Salesforce, IBM, औɮयोͬगक 
आपूǓत[कता[ 

Amazon, Netflix, McDonald’s 

 
4. ͪवपणन Ǻिçटकोण मɅ अंतर  
B2B ͪवपणन: 

 åयिÈतगत संबंधɉ पर अͬधक Úयान। 
 åयापार मेलɉ, ईमेल अͧभयानɉ, LinkedIn जैसे Üलेटफॉमɟ का उपयोग। 
 ͪवèततृ उ×पाद जानकारȣ और Ǔनवेश पर लाभ (ROI) का ͪववरण (Rosenbaum-Elliott 

et al., 2018)। 
  
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B2C ͪवपणन: 
 Ħांड जागǾकता और भावना×मक जुड़ाव पर Úयान। 
 सोशल मीͫडया, टȣवी, ऑनलाइन ͪव£ापनɉ का उपयोग। 
 उपभोÈता कȧ सुͪवधा और अनुभव पर कɅ Ǒġत (Kotler et al., 2022)। 

 
5. B2B और B2C मɅ चुनौǓतया ँ

चुनौǓतया ँ B2B B2C 

Ēाहक बनाए रखना दȣघ[काͧलक संबंधɉ को बनाए रखना उपभोÈता Ǔनçठा मɅ ĤǓतèपधा[ 

ͪवĐय जǑटलता वाता[ और कèटमाइज़ेशन कȧ आवæयकता ×वǐरत Ǔनण[य, मूãय संवेदनशीलता 

बाज़ार आकार सीͧमत, ͪवͧशçट उɮयोग åयापक, जनसामाÛय बाजार 

ͪवपणन लागत ĤǓत लȣड अͬधक लागत ĤǓत ͪव£ापन अͬधक åयय 

 
6. Ǔनçकष[  

 B2B लेन-देन मɅ तक[ , दȣघ[काͧलक संबंध और बड़े ऑड[र Ĥमुख भूͧमका Ǔनभाते हɇ। 
 B2C लेन-देन भावनाओ,ं सुͪवधा और Ħांड अनुभव पर आधाǐरत होते हɇ। 
 दोनɉ के अंतर को समझना åयवसायɉ को अपनी ͪवपणन रणनीǓतयाँ Ĥभावी ढंग से तैयार 

करने मɅ सहायता करता है। 
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