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Продажи в B2B - это продажи через посредников. Они более характерны для крупных организаций, потому что для покупки товаров определенной фирмы клиент должен связаться с официальными торговыми представителями. Нет никакого личного контакта между продавцом и покупателем.
B2B продажи, — более сложный, чем торговые отношения с физическими лицами. Компании, занятые в этой сфере, работают с покупателями, представляющими бизнес и намеренными заключать только самые выгодные соглашения. Также в этом секторе часто приходится продавать не одному лицу, а целой группе тех, кто отвечает за сделку.
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