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ــک  ــای کوچ ــرکت ه ــاش ش ــه ت ــد ک ــی ده ــان م ــا نش ــی ه بررس

بســیار  گوناگــون،  هــای  محدودیــت  بــه  توجــه  بــا   )SMEs(

کمتــر از شــرکت هــای بــزرگ اســت. در واقــع ســطح بلــوغ 

ــن  ــت ای ــت و عل ــی نیس ــد بالای ــا در ح ــرکت ه ــن ش ــردی ای عملک

ــی، دانــش  ــی، نداشــتن تخصــص بازاریاب ــع مال امــر عــدم وجــود مناب

ــاختار،  ــدون س ــزی ب ــه ری ــی برنام ــت های ــتری ، فعالی ــی مش ناکاف

ــد. ــی باش ــی م ــه بازاریاب ــی ب ــای واکنش ــان و رویکرده ــود زم کمب

اغلــب در کســب و کارهــای کوچــک ، مالــک شــرکت تصمیــم گیرنــده 

اصلــی و ناظــر بــر تمــام فعالیت ها می باشــد. ایــن مالکان اصــولاً دانش 

بازاریابــی اندکــی نســبت بــه اســتراتژی هــای بازاریابــی دارنــد و ایــن 

خــود از تأثیرگذارتریــن علــل ضعف بازاریابی در این شــرکت ها اســت.

هــای  محدودیــت  دارای  کوچــک  کارهــای  و  کســب 

برنامــه  کــه  نیســت  معنــا  بــدان  ایــن  امــا  هســتند  بســیاری 

کننــد. خــارج  خــود  کار  دســتور  از  را  بازاریابــی  هــای 

ــق اســتانداردهای  ــه تطبی ــاز ب ــان کســب و کارهــای کوچــک نی صاحب

دارنــد. خــود  شــرکت  احتیاجــات  و  الزامــات  بــا  بازاریابــی 

بــر اســاس پژوهشــی )O’Donnell - 2011( مشــخص شــده کــه 9 

فعالیــت بازاریابــی مرتبــط بــا کســب و کارهــای کوچــک وجــود دارد:

محــدود،  منابــع  مدیریــت  بازاریابــی،  ریــزی  برنامــه 

جدیــد،  مشــتریان  جــذب   ، موجــود  مشــتریان  حفــظ 

آوری  جمــع  مشــتریان،  مــورد  در  اطلاعــات  آوری  جمــع 

محصــول،  ارائــه  مدیریــت   ، رقبــا  مــورد  در  اطلاعــات 

تحویــل. مدیریــت  و   ، گــذاری  قیمــت  مدیریــت 

آنچــه در بررســی کســب و کارهــای کوچک بدســت آمده این اســت که 

فعالیــت هــای بازاریابــی در ایــن شــرکت هــا بــه صــورت غیر رســمی، 

غیــر برنامــه ریــزی شــده بــوده و رویکــردی از پاییــن بــه بــالا داشــته و 

همیــن امــر منجــر به عــدم رشــد پایدار در این شــرکت ها شــده اســت.

ــرکت  ــایر ش ــک از س ــای کوچ ــرکت ه ــی ش ــای بازاریاب ــیوه ه ش

ــن  ــی در ای ــزرگان بازاریاب ــا ب ــت، ام ــر اس ــاوت ت ــزرگ متف ــای ب ه

نکتــه هــم عقیــده انــد کــه بازاریابــی نقــش حیاتــی در موفقیــت تمــام 

کســب و کارهــا - چــه بــزرگ و چــه کوچــک - داشــته و دارد. 

ــی  ــش بازاریاب ــه و دان ــا دارای تجرب ــب و کاره ــان کس ــب صاحب اغل

ــی و تصمیمــات  ــن در موفقیــت اســتراتژی هــای بازاریاب نیســتند و ای

مداخلــه گــران ایــن افــراد در فرآینــد هــا بســیار موثــر اســت.

ایــن  در  کارهــا  و  کســب  صاحبــان  بــه  آنچــه 

: از  اســت  عبــارت  گــردد  مــی  پیشــنهاد  زمینــه 

اســتخدام متخصصــان بازاریابــی بــه صــورت تمــام وقــت یا نیمــه وقت

توسعه دانش بازاریابی 

تعریف اقدامات بازاریابی بر اساس هزینه - منفعت و گستره ی بازار 

آن کسب و کار

راه اندازی وب سایت و فعالیت های آنلاین 

بررسی بازخوردهای دوره ای از اقدامات بازاریابی

تعریف فرآیندهای فروش بر اساس برنامه های بازاریابی
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ــه ی  ــه دامن ــت ک ــی اس ــرکتی جهان ــل )P&G( ش ــد گمب ــر ان پراکت

وســیعی از محصــولات مصــرف کننــده را بــرای 180 کشــور در 

ــخصی  ــای ش ــت ه ــت، مراقب ــی، نظاف ــای داروی ــوزه ه ــا در ح دنی

ــت  ــه زیس ــی از بیانی ــوان بخش ــه عن ــد. ب ــی کن ــد م ــی تولی و خانگ

ــی  ــای ترکیب ــر سیاســتی در جهــت راه حــل ه ــداری ، P&G تغیی پای

 P&G .ــل اعــام نمــود ــای حمــل و نق ــه ســازی فرآینده ــرای بهین ب

ــوخت و  ــش س ــور کاه ــه منظ ــا ب ــا و هواپیماه ــون ه ــای کامی ــه ج ب

انتشــار گاز CO2 بــه اســتفاده از کشــتی هــا و قطارهــا روی مــی آورد. 

ــل  ــش حم ــرای افزای ــال 2015 ب ــود در س ــذاری خ ــدف گ P&G ه

ــود.  ــوده ب ــام نم ــد اع ــا 30 درص ــزان 10 ت ــه می ــی را ب ــل ریل و نق

حقایق :

شــد. آغــاز   2009 ســال  ژوئــن  در  رویــه  ایــن   -

- تغییــرات معکــوس در کیفیــت زیســت پایــداری و هماهنــگ 

بــا نیــاز مشــتریان بــه صــورت کامــل در حــال اجــرا اســت.

خدمات :

- راه حــل هــای نوآورانــه در مصارف با اســتفاده خدمات مســتقیم ریلی

- قابلیت اطمینان و اطمینان تضمین شده

- خدمات درب به درب

- مشارکت و همکاری

الزامات :

- ارائه خدمات قابل اعتماد

- راه حل های نوآورانه در مصرف

- بهینه سازی بهره وری حمل و نقل

- در نظر گرفتن هزینه منفعت برای مشتری

- کاهش ضایعات از طریق زنجیره تامین سبز

- همکاری نزدیک در سراسر زنجیره تامین

راه حل ها :

- زنجیره تامین جامع در مسیر تجارت

- خدمات ریلی مستقیم

- خدمات تضمینی با استفاده از اپراتورهای ریلی خصوصی 

- خدمات درب به درب

- ظرفیت تضمین شده کشتی ها در تمام سال

مزایا :

- قابلیت اطمینان بهبود یافته با استفاده از اپراتورهای ریلی خصوصی

- تضمین سطح خدمات در تمام سال 

P&G حمل و نقل سازگار با محیط زیست در راستای اهداف -

.
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ارتباطــات بازاریابــی، ابــزار مــورد اســتفاده شــرکت هــا بــرای 

ارائــه طیفــی از پیــام هــای ترفیعاتــی بــه بــازار هــدف اســت. 

بــرای  را  بازاریابــی  ارتباطــات  از  ای  دامنــه  کارهــا  و  کســب 

گیرنــد. مــی  بــکار  خــود  خدمــات  و  محصــولات  ارتقــاء 

: از  عبارتنــد  بازاریابــی  ارتباطــات  از  مثالهایــی 

بوروشورها

ایمیل ها

وب سایت ها

تبلیغات

ترفیعات فروش

نمایشگاه ها

فروش شخصی

ایــن ابــزار مــی تواننــد به صــورت انفــرادی اســتفاده شــوند، امــا معمولاً 

اســتفاده ترکیبــی از ایــن ابــزار اثــر بخــش تــر هســتند. بــرای اســتفاده از 

ایــن ابــزار بایســتی بــه 4P’s کــه در زیــر اشــاره شــده دقــت نماییــد :

)Cost( هزینه

آیــا بــه طــور کلی هزینــه کمپین هــا در اســتفاده از ایــن ابزار بالاســت ؟

؟ اســت  چقــدر  ابــزار  ایــن  از  اســتفاده  منفعــت  بــه  هزینــه 

)Clout( نفوذ

تعــداد  تــوان  مــی  کمپیــن  ایــن  اجــرای  بــا  آیــا 

یافــت؟ دســت  بــازار  افــراد  از  بیشــتری 

؟ نمــود  ســازی  شــخصی  تــوان  مــی  را  هــا  پیــام  آیــا 

)Credibility( اعتبار 

شــک  توانــد  مــی  انــدازه  چــه  تــا  مــا  تبلیغــات 

نمایــد؟ برطــرف  مخاطــب  در  را  تردیــد  و 

)Control( کنترل

ــد؟ ــرار دهی ــدف ق ــورد ه ــژه ای را م ــان وی ــد مخاطب ــی توانی ــا م آی

ــد؟ ــی دهی ــال م ــب انتق ــراد مناس ــه اف ــب را ب ــام مناس ــما پی ــا ش آی

بازاریابــی  ارتباطــات  فعالیــت هــای  تمامــی  نهایــت هــدف  در 

ایــن  تاثیــر  بنابرایــن  اســت،  بیشــتر  فــروش  بــه  دســتیابی 

ــرای  ــزی ب ــه ری ــر برنام ــل از ه ــت. قب ــم اس ــیار مه ــات بس ارتباط

: باشــید  داشــته  توجــه  زیــر  نــکات  بــه  بایســتی  ارتباطــات 

-چه می خواهید بگویید )این مورد بایستی شامل موارد مرتبط زیر 

باشد(

چه کســی / چه کســانی )به عنوان مثال خریداران یک فروشــگاه معتبر(

چه رویدادی

چرا

چه زمانی

در چه مکانی

-به چه کسی / چه کسانی می خواهید پیام خود را انتقال دهید؟

-چگونه می خواهید پیام خود را ارائه دهید؟
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-چطور می خواهید پیام تان را ارسال کنید؟

-پیام خود را به کجا ارسال می کنید؟

-پیام خود را چه زمانی ارسال می نمایید؟

ــه و  ــر گرفت ــان را در نظ ــام ت ــن پی ــبک و لح ــتی س ــن بایس همچنی

ــان  ــا کارمندانت ــما ی ــط ش ــری توس ــی گی ــتلزم پ ــه مس ــی را ک اقدامات

بگیریــد. نظــر  در  بیشــتر  فــروش  ایجــاد  بــرای  را  اســت 

نکات بسیار مهم در ارتباطات بازاریابی

بازاریابــی  ارتباطــات  ابــزار  از  موثــر  اســتفاده  بــرای 

اســت: حیاتــی  بســیار  زیــر  نــکات  نمــودن  لحــاظ 

بنابرایــن  دارنــد؛  گوناگــون  نیازهــای  متفــاوت،  مشــتریان 

راســتای  در  بایســتی  بازاریابــی  ارتباطــات  اقدامــات 

گردنــد. تنظیــم  و  تهیــه  مناســب  مشــتریان  گــروه 

نیــاز مشــخص شــده در  تبلیغاتــی مناســبی را کــه  پیــام  پــس 

مشــتریان هــدف تــان را بــرآورده مــی ســازد، طراحــی کنیــد.

متفــاوت  هــای  بــه خلــق طــرح  قــادر  بایســتی  طــراح شــما 

و  هــا  ســایت  وب  در  هــم  مختلــف  هــای  لایــه  در 

باشــد. چاپــی  مجــات  در  هــم  و  اجتماعــی  هــای  رســانه 

اســت، روش هــای  بودجــه شــما محــدود  زمانــی کــه  حتــی 

ــور  ــای بورش ــه ج ــود دارد. ب ــردن آن وج ــه ک ــرای هزین ــی ب گوناگون

ــای  ــه ج ــا ب ــد و ی ــی کنی ــگ طراح ــور دو رن ــی ، بوروش ــام رنگ تم

نماییــد. تبلیــغ  یــک رســانه محلــی  در   ، پوســتر  چــاپ 1000 

به یاد داشته باشید که وب سایت شما مهم تر از بوروشور آنلاین است.

The London Eye : مطالعه موردی

The London Eye ، بخشی از British Airways، در نظر 

داشت بازدیدکنندگان جدیدی را جذب نماید. بودجه سالانه بازاریابی 

یک میلیون و پانصد هزار پوندی آنها برای افزایش مسافران از طریق 

تمرکز بر تبلیغات و دیگر اقدامات ترفیعاتی استفاده می شد. مسافران 

با گرفتن پروازهای اضافی بوسیله پیشنهاد فروش بلیط مشترک و سفر 

دو نفری با وعده شامپاین در یک رستوران نزدیک ترغیب می شدند. 

بازدید کنندگان خارجی بوسیله کمپین آنلاین ترکیب شده با تبلیغات 

در نقاط کلیدی ورود مسافران به بریتانیا هدف قرار می گرفتند. 

 Turner برای نمایشگاه Tate Britain دانشجویان بلیط های مشترک

Prize پیشنهاد می شد. این ترفیعات از طریق کافه های دانشجویی و 

پست الکترونیکی ارائه می شد.

دیگر اقدامات شامل 45 دقیقه تور با کشتی تفریحی Thames ، ارائه 

کتابچه های راهنما، و راه اندازی مجدد وب سایت بود.

www.londoneye.com 

کمپین بازدید کنندگان منجر به 5 درصد در افزایش تعداد مسافران 

شد. در طی سه ماه 7800 مسافر لندنی از برنامه »پرواز و غذا« استفاده 

کردند ، و 300 خرید مجدد بلیط دانشجویی صورت پذیرفت. به 

طور کلی، British Airways  8 درصد رشد در افزایش تعداد 

بازدیدکنندگان و 23 درصد رشد در سود خالص را اعلام نمود.
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