
 بازاريابي در دوران ركودطلايي تاكتيكهاي

و پژوهش هاي بازرگاني ابوالفضل معصوم زاده زواره،  عضو هيات علمي موسسه مطالعات

 ابرار اقتصادي

و كارها قـرار و ركود اقتصادي حاصل از آن چالشهاي زيادي را پيش روي كسب وقوع بحران مالي جهاني

و مي آن داده و عـدم اتخـاذ تـدابير ها محسوب شود كه در صورت بـي تواند تهديدي جدي براي تـوجهي

و كارها مي و شكست مواجه سازد مناسب از سوي صاحبان كسب در اين راستا يكي. تواند آنها را با ناكامي

و توجه از سوي بنگاههاي اقتصادي است، مسـئله بازاريـابي اسـت  . از مسائل مهمي كه مستلزم بازنگري

و در همه شرايط تقريباً يكسان است؛ اما رويهدانيم همانطور كه مي و اصول آن در همه جا و بازاريابي هـا

و. تواند متفاوت باشد تاكتيكهاي بازاريابي به توجه به شرايط موجود مي يكي از اين شرايط، شرايط بحراني

مي محتاطهاي شركتها تصميمدر اين شرايط. حاكم شدن ركود در اقتصاد است آنها مثلاً. نندك تري اتخاذ

زيرا احتياط،.دهندميرا كاهش خود تبليغاتوو بودجه بازاريابي را متوقف كرده جديدتتوسعه محصولا

و عدم سرمايه ها، بقاء در كوتاه مستلزم كاهش هزينه در دوران ركـود،. گذاري در بلند مـدت اسـت مدت

و سـرمايه ها در كوتـاه هزينه بازاريابان بايد بتوانند توازني بين تلاشهاي خود در كاهش گـذاريهاي مـدت

و تقويت برند خود برقرار نمايند از اين رو شركتها براي دستيابي به اهداف فوق. بلندمدت به منظور حفظ

و اثربخشي هستند كه شامل  بهبود شـرايط«،»سازي سبدهاي محصول بهينه«نيازمند تاكتيكهاي طلايي

مش«و» ارائه محصول . شودمي» تريانتقويت اعتماد

بازاريابـان توانسـتند بـا حـداقل 2001در فضاي نسبتاً بحراني سال: بهينه سازي سبدهاي محصول) الف

در بحرانهاي شـديدتر. تغييرات موقتي در كميت توليد از بازبيني قيمتها يا خطوط محصول پرهيز نمايند

و ابتكار عمل را در دست گيرند تا اينكه توانند به محدود كردن خطوط محصول اقدام نموده بازاريابان مي

بازاريابان در هنگام مواجهه با كاهش تقاضـا بايـد پيچيـدگي شـديد در خطـوط. مجبور به تغيير نشوند

و ويژگيهاي متفاوتي هستند كاهش دهند ها، شكل محصول را كه داراي اندازه خطوط محصول متنـوع. ها

و بازگشت كند سـرمايهها در دوران ركود منجر به ناكارايي هزينه و اتلاف منابع هـاي شـركتي بازاريابي

بهبودهـاي. نيست سازي سبدهاي محصول به معناي ناديده گرفتن نوآوري با اين وجود، بهينه. خواهد شد

و خدمات نوآورانه در محصولات اصلي نگاه و انگيزه خريد را بخصوص براي كالاها ها را متوجه خود ساخته

خط تطابق مجدد با شرايط بازار، مستلزم پيش. دهد مصرفي افزايش مي بيني مجدد تقاضا براي هر مورد از

. محصول با توجه به تغيير عادات خريد مشتريان است



و كارها بطور فزاينده: بهبود شرايط ارائه محصول)ب و بحران تمام كسب اي رقابت قيمتي در شرايط ركود

و وجوه نقـدي. خواهند داشت در شرايط سخت، تخفيفاتي كه مستلزم تلاش كمي از سوي مشتريان است

پ گرداند مؤثر را در محل فروش به آنها برمي و خدمات ستي است كه با تأخير تر از ترفيعاتي از قبيل جوايز

و عمق ترفيعات قيمتي موقتي را افزايش دهند. پذيرند صورت مي همچنين آنها بايد. بازاريابان بايد دفعات

ترفيعـات بـيش از انـدازه. ادراكات مشتريان را از سطوح قيمت معمولي به دقت مورد بررسي قرار دهنـد 

ك منجر مي اهش قيمتها تجديـد نظـر كـرده كـه ايـن امـر شود مصرف كنندگان در انتظارات خود درباره

كند، زيرا مردم تا زمان بازگشت قيمتها به سطح عـادي در برابـر افـزيش سودآوري شركت را تهديد مي

. قيمتها مقاومت خواهند كرد

تواننـد توانند برندهاي خود را به قسمتهاي پايين بازار سوق دهند، مـي زماني كه رهبران اصلي بازار نمي

و بـا معرفي كنند كه نسخه ارزان»1د جنگندهبرن«يك  تري از برند اصلي است كـه تحـت نـامي متفـاوت

مي. رسد حداقل تبليغات به فروش مي تواند بـه آرامـي كنـار پس از پايان يافتن بحران، برند جنگنده هم

و هم به عنوان موجودي با ارزش در كل خط محصول به كار خود ادامه دهد .گذاشته شود

و نام مصرف: ويت اعتماد مشتريانتق)ج و مـورد كنندگان نگران به دنبال محصولات هـاي تجـاري آشـنا

و راحت هستند هاي اطمينان بخشي كه ارتباطات عاطفي با برند پيام. اعتماد به عنوان يك انتخاب مطمئن

و همدلي را نشان مي جن. دهند بسيار مهم هستند را تقويت كرده گيد تا بازاري را همانگونه كه شركت دل

هاي چاپي متفاوتي كـه حـاوي اين شركت آگهي. آورد كه سالهاي گذشته از دست داده بود مجدداً بدست 

آن پيامهاي متفاوتي بودند به چاپ رسانيد كه به نظر مي رسيد براي همنوايي با هر يك از بخشهاي بـازار

.طراحي شده بود

د تا حد نسبتاً زيادي بازارهاي موجود شـركتها را بـراي آنهـا توان اجراي مناسب سه راهكار ارائه شده مي

و جلو از دست رفتن مشتريان آنها را بگيرد تـر خواهنـد البته شكي نيست شركتهايي موفق. حفظ نموده

و پشـت بود كه علاوه بر اجراي چنين تاكتيكهاي موقتي، استراتژي هاي مناسبي نيز براي عبور از بحـران

.شته باشندسر گذاشتن ركود دا
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