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 دیباچه

  
 ی پستی جهانی بشار عبدالرحمن حسین، دبیرکل اتحادیه

 

 گیرد بخش پستی نوآوری را در آغوش می

 

های مختلفی با مشتریان خود  رسانه با استفاده ازدهد  ها اجازه می ه شرکتهای جدید ب فناوری ظهور

در  آنبازار  وی پستی  شبکه. ارتباط مستقیم برقرار کنند که بسیار فراتر از مجاری پستی سنتی است

عرضه   های نوآورانه حل دهد تا راه میراهبردهای خود را به تناسب آن تطبیق پست حال تکامل است و 

 . های مختلف کمک کند تا در محیط جدید به شکوفایی برسند وکارهای دارای اندازه و به کسبکرده 

 

آن جرقه باعث برافروختن کند که  ای ایفا می جرقهکردن  روشنبازاریابی مستقیم نقش حیاتی در 

یان را مشتر ،بازاریابی مستقیمی  نوآورانه های کمپین. شود میتجارت الکترونیک  در ای واکنش زنجیره

 . شود های پستی می ها و امانت به خرید آنلاین کالا هدایت کرده و منجر به افزایش شدید تعداد بسته

 

های صنعتی  شرکت. کند ها را قادر به ایجاد رابطه با مشتریان می های بازاریابی مستقیم شرکت حل راه

 کنند، های دیجیتال تامین می نهی پیشرفته  و رسا خدمات داده وزیادی پیشگام انقلاب فناوری هستند 

 ضه ابزارهای اثربخش به مشتریانادارات پست کشورهای در حال توسعه برای عر فضا برای از این رو،

راهنمایی لازم را برای آن کشورها مهیا  ،ای پست مستقیم این راهنما به مدد هیات مشاوره. مهیا است

. ریابی مستقیم را در بازارهای خود ترغیب کنندتوسعه و رشد بازا کند میها توصیه  کرده و به آن

های مختلف  توانند به نیاز بخش ها بهتر می همگام با دگرگونی ادارات پستی از طریق نوآوری، آن

 . کنند فعالیت می پوشش توسعه، یکپارچگی و برایزیرساختی مناسب  همچوناقتصادی پاسخ داده و 
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 پیشگفتار

 

 
 ای پست مستقیم اورهسامی الوودی، رییس هیات مش

 

 ادارات پست مجاری پست مستقیم هستند

 

ی جایگزینی الکترونیک و بحران اقتصادی جهانی در حال کاهش بوده  نامه در نتیجه ترافیک پست

های اجتماعی، موبایل و دیجیتال  ها بسیار متنوع شده و رشد زیادی در رسانه رسانهانداز  چشم. است

بازاریابی و ارتباطی خود را تلفیق کرده و در این  های کمپینشدت  به وکارها کسب. شود مشاهده می

ترغیب را و اغلب استفاده از سایر مجاری  استمحیط چندمجرایی یک قسم از راستا، پست مستقیم تنها 

 . شود می

 

های مهمی برای اپراتورهای پستی کشورهای صنعتی و در حال توسعه  در چنین چارچوبی، فرصت

گسترش  ،مشتریان ی ارزش پست مستقیمِ ی زنجیره با توسعهتوانند همگام  ادارات پستی می .اردوجود د

ادارات پستی . شود می افزایی خدمات توزیع اصلی زشهایی را عرضه کنند که منجر به ار حل یابند و راه

همگام با  در حقیقت،. هایی غیر از مجاری فیزیکی ارایه دهند حل توانند به تنوع رو آورده و راه می

تکامل خدمات پستی الکترونیک در جهان، ادارات پستی، باید موضع خود را به عنوان مجرای بازاریابی 

با صنایع همکاری کرده و خود را برای رفع نیازهای بازار دگرگون کرده و از نظر  ،مستقیم حفظ کرده

 . اقتصادی پایدار بمانند

 

های جدید را شناخته و فناوری و فنون مورداستفاده توسط  بدین منظور، ادارات پستی باید فضای رسانه

هدف این راهنمای بازاریابی . ی پایداری با مشتریان خود برقرار کنند ها را بشناسند تا رابطه سازمان

کمک به ادارات پستی است تا   ، یافته  تر توسعه کشورهای در حال توسعه و کمبرای مستقیم و دیجیتال 
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های جدید در  بتوانند راهبردهای خود را توسعه داده و از فرصتیاز را کسب کنند و انش و فهم موردند

ی پستی جهانی با انتشار این راهنما، قصد دارد  ای پست مستقیم اتحادیه هیات مشاوره. بازار منفعت ببرند

 . کمک کند و پیشرفت به این توسعه
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 مقدمه

 

یافته طراحی شده است  تر توسعه در حال توسعه و کم ویژه برای ادارات پستی کشورهای این راهنما به

این راهنما . ها در ترغیب رشد بازاریابی مستقیم و دیجیتال در بازارهای محلی خود کمک کند تا به آن

اتحادیه پستی )  یافته تر توسعه در پی راهنمای پست مستقیم برای کشورهای در حال توسعه و کم

ارایه دهد محتویات روزآمدی در رابطه با سناریوهای پست مستقیم  منتشر شده است تا( 5009جهانی، 

ی ادارات  هایی برای تشریح حضور فزاینده که هرگز به این اندازه نیاز نبودند و مفاهیم کلیدی و مثال

 . کنندگان اصلی سایر محصولات و خدمات بازاریابی مستقیم و دیجیتال تامین کند پستی به عنوان تامین

 

 با توجه بهدیجیتال مستقیم و ی مستمر بازاریابی  ای برای توسعه یم این راهنما تبدیل به درسنامهامید دار

 ،در حال حاضر ،که پست مستقیم با توجه به آن. شرایط محلی و منابع هر یک از ادارات پستی شود

داخلی  ی بازاریابی است، این راهنما فقط به پست مستقیم محصول پیشگام ادارات پستی در حوزه

یافته  تر توسعه المللی برای بسیاری از کشورهای در حال توسعه و کم زیرا پست مستقیم بین ،پردازد می

این راهنما هم به موضوع .  است و بهتر است کار را در سطح داخلی آغاز کنند پیچیدهیک موضوع 

ی بازاریابی  ینهپردازد و هم حاوی منابعی برای آموزش مسئولان پستی در زم زیرساخت پستی می

برداری از  روش بهره قوه در رابطه باها برای آموزش مشتریان بال مستقیم و دیجیتال و کمک به آن

 . ها در کسب و کار خود است منافع این فعالیت

 

این راهنما توسط یک بازاریاب پست مستقیم و دیجیتال نوشته شد است که آشنایی کامل با عملیات 

ن پستی، بازاریابی و دیجیتال مورداستفاده در این راهنما، در معنای تخصصی همه واژگا. پستی دارد

بازاریابی و  ی حوزه نامه ارایه شده است تا به شاغلین در انتهای راهنما، یک واژه. اند صحیح به کار رفته

ه آشنا اند، کمک کند تا با واژگان مربوط دنیای دیجیتال شدهیا ادارات پستی که تازه وارد بازاریابی 

نامه مراجعه  شوند، به واژه شود اگر معنی لغت یا عبارتی را متوجه نمی از خوانندگان دعوت می. شوند

 . کنند

 

. اند یافته عرضه شده تر توسعه کشورهای درحال توسعه و کمدر رابطه با  های ها و داده مثالتا حد ممکن، 

  ها در آن تر داده نعتی هستند، زیرا بیشمربوط به کشورهای ص ،ها، حقایق و اعداد اما برخی مثال
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 ،ها در مسیر حرکت به سمت بازاریابی دیجیتال و مستقیم آنچراکه  کشورها گردآوری شده است

ها برای  یافته باید از این مثال تر توسعه ادارات پستی کشورهای درحال توسعه و کم. پیشرو هستند

عهده گرفته و مطالعات و تحقیقات  ها باید هدایت را به نعلاوه، آ به. استفاده کنند الگوسازی یادگیری و

بازاریابی مستقیم و  کاربردهایها است تا  های و منابع خود آن مشابهی انجام دهند که منطبق بر واقعیت

 . دیجیتال را در کشور خود کشف و مستندسازی کنند
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 قدردانی

 

ی از همکاران کشورهای در حال توسعه تقسیم این راهنما را با گروه نگارش نویسنده مایل است افتخار

 . محقق شود ،این راهنما تدوین ی کند که سخاوتمندانه وقت و دانش خود را گذاشتند تا ایده

 

ها و  مثال ،دارد که اطلاعات بسیار مفید بدینوسیله تشکر صمیمانه خود را از ادارات پستی اعلام می

سلو ککِانا از پست آفریقای جنوبی، خوزه لوییس : ندهایی از بهترین کارکردها تامین کرد نمونه

آلونزو، ماریا دو لوس آنجلس کاسال و ماریا سلیا بلو دو سافورس از پست آرژانتین، آنتونیو براکهاس، 

باربارا الیزا روشا و فوزی تائوف از پست برزیل و سامی آلوودی و همکاران ایشان در پست عربستان 

 .سعودی

 

ای شود که وقت، تجربه و  ران آمریکای لاتین خارج از بخش پستی نیز تشکر ویژهلازم است از همکا

ازکیول بارداس و ماریا بلن مورنو از شرکت زیراکس، جوان : دانش خود را در اختیار ما قرار دادند

و بلو، دمیان سزتارکمان، لورنا آمارانته، هرنال نادال  مارتینز از دیجیتال اتک، دانیال سولدان از ام

 . الخندور پارا کورتیجو

 

ای پست مستقیم تحت مدیریت سامی آلوودی از پست  ی راهبریِ هیات مشاوره در نهایت نیز کمیته

های آدرس  ، چارلز پریسکات از انجمن دادهICPعربستان سعودی و مشارکت مارک هریسون از 

ی و کلوس شولز از فدراسیون جهانی، جراردین پروست از فدراسیون بازاریابی تعاملی و مستقیم اروپای

نیک از انجمن بازاریابی مستقیم، افریم  اروپایی تولیدکنندگان پاکت، گینا اسکالا و میشل تیله

در برزیل و جودی سنگستر و مارتین لووِی از انجمن بازاریابی و تبلیغ  ABEMDکپولسکی از 

 . انش ارزشمند خود را ارایه دادندتر از آن د مطالب و مهمشود که  تشکر می مدار در استرالیا  داده

 

 !ها ی آن تشکر، تشکر فراوان از همه
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راهنمای بازاریابی مستقیم و دیجیتال برای 

 یافته کشورهای در حال توسعه و توسعه



00 

 

 مقدمه   -0

 

 تمرکز شود؟ بر بازاریابی مستقیم  و دیجیتال چرا باید در ادارات پست

 

بازاریاب و مشتری را  وی ارتباطات بازاریابی مستقیم دارند  در حوزهادارات پستی موقعیت خاصی 

ی ساکنان کشور  ای هستند که لاجرم به همه تنها رسانه ماهیتاًها  د، زیرا آننزن مستقیم به هم گره می

هیچ کانال . ی مردم است رسانی به همه دسترسی دارند و این ناشی از ماموریت ادارات پستی در خدمت

تواند به دسترسی اثربخش به همه مردم کشور ببالد، اما  نمی تارنمایینی، ایستگاه رادیویی یا تلویزیو

 . توانند ادارات پست می

 

های  بازاریابی سنتی مثل پیام. دسترسی ادارات پستی یک مزیت مهم در ارتباطات بازاریابی امروز است

لات و بیلبوردهای تبلیغاتی مخاطب فردی ها و مج بازرگانی تلویزیونی و رادیویی، تبلیغات روزنامه

بی تلفنی و اهای سنتی مثل پست مستقیم و بازارای بازاریابی مستقیم و دیجیتال که شامل رسانهاما . ندارند

های جدید مثل ایمیل و تبلیغات آنلاین و جستجوی تبلیغات توسط ابزارهای موبایل و دسکتاپ  رسانه

اگرچه تبلیغات سنتی هنوز نافع هستند و ادامه دارند، اما نوع . های انفرادی هستند پیامحامل است، 

های گروه  اما داده. کند ها سهم کسب می ی بازاریابی شرکت ها به سرعت در بودجه دیجیتال این فعالیت

دهد که  ارایه شده، نشان می 0 کادری مخارج تبلیغات در ایالات متحده که در  در زمینه وینتربری

را از سال  نزدیک به یک سوم مخارج مصروفه برای ارتباطات بازاریابی مستقیم ،یم سنتیبازاریابی مستق

های تبلیغات سنتی همگام با  در حالی که، سهم رسانه. به خود اختصاص داده است  5004تا  5007

 . گذاری در ارتباطات بازاریابی دیجیتال و روند رو به رشد آن، کاهش یافته است افزایش سرمایه

 

توانند در طیف خدمات و محصولات خود بگنجانند، این راهنما  هایی که ادارات پست می نظر فرصت از

اندکی بیش از نیمی از که  هستند هایی فعالیت که پردازد می اتبه بازاریابی مستقیم و دیجیتال در ارتباط

را به خود اختصاص ( 0طبق کادر )ت متحده یافته مثل ایالا مخارج ارتباطات بازاریابی کشورهای توسعه

 . اند داده

 

را « اصحاب فناوری»بازاریابی مستقیم و دیجیتال از یک نوع هستند، اگرچه این گفته شاید بعضی 

ریزی و اجرا وجود دارد،  شباهت زیادی بین مستقیم و دیجیتال از نظر مفهومی، برنامهاما . متعجب کند
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ن نکات یا)دهد  د، به قواعد بازاریابی مستقیم پاسخ میزیرا اصل بازاریابی دیجیتال اگر مناسب اجرا شو

 (.تر توضیح داده خواهند شد در این راهنما بیش

 

 1کادر  

تلویزیون، رادیو، روزنامه و مجلات، سینما و )گذاری در تبلیغات سنتی  سرمایهمیزان در هفت سال اخیر، 

% 41به  5007برای ارتباطات بازاریابی در سال  کل هزینه مصروفه% 15در ایالات متحده از ( بیلبورهای خیابانی

% 55به % 7ود را از سهم خ( جستجو، نمایش، ایمیل و سایر موارد)بازاریابی دیجیتال . رسیده است 5004در سال 

روند یکنواختی را حفظ ( پست مستقیم و خدمات تلفنی)علاوه، بازاریابی مستقیم سنتی  به. است  افزایش داده

 . ارتباطات بازاریابی را دارند ی هزینهسوم کل  کرده و حدود یک

 5007-5004 -درصد مخارج کل ارتباطات بازاریابی به تفکیک رسانه در ایالات متحده آمریکا

 

 

 

 با مشتری، (سفارشی)شده  ارتباطات مستقیم شخصی 

 ،آزمون به عنوان روشی برای زندگی 

 ،فراخوانی دقیق برای انجام یک اقدام در هر پیام 

 ها و رفتارهای فردی، حلیل مبتنی بر پاسخت 

 ،قابلیت سنجش 

 تبلیغات انفرادی. 

 

ی مزیت رقابتی خود در بازاریابی مستقیم که ناشی از تماس  ت پستی در نتیجهااز این رو، ادار

وکاری خود با  ها با کل جمعیت است، موقعیت خاصی برای کمک به مشتریان کسب ی آن روزمره

 . ی پررشد بازاریابی مستقیم و دیجیتال دارند بازاریابی در حوزههای  توسل به فعالیت
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 تداوم نافعیت پست مستقیم

 

وکاری خود از طریق پست مستقیم  های بازاریابی مشتریان کسب ادارات پستی از قدیم به فعالیت

ستقیم در بازارهایی که پست م. دهند اند و هنوز در مقیاس بزرگی به این رسالت ادامه می کمک کرده

اما . یافته است، ترافیک این مرسوله به علت جایگزینی دیجیتال تا حدی کاهش یافته است بسیار توسعه

در آمار گروه وینتربری که در بالا به آن اشاره شد، پست : پست مستقیم هنوز جایگاه خود را دارد

 5004تا سال  5007از سال  گذاری ارتباطات بازاریابی ایالات متحده آمریکا را کل سرمایه% 07مستقیم، 

ی  مثال ایالات متحده را در نظر بگیرید که یکی از کشورهای پیشگام توسعه. برای خود حفظ کرده بود

کل ترافیک مرسوله % 41پست مستقیم از ، 5001و  5004های  بین سالدر این کشور، . دیجیتال است

کل % 10پست مستقیم حدود  -دیگر یک کشور پیشروی -در پادشاهی متحده انگلستان. رسید% 20به 

به عبارت . رغم رشد بازاریابی دیجیتال، این عدد محقق شده است به. دهد ترافیک پستی را تشکیل می

و این سهم را  رباید میتر سهم مخارج بازاریابی خود را از تبلیغات سنتی  بیش ،دیگر، بازاریابی دیجیتال

 . شود، نگرفته است می سرویس ستقیم و تلهتقیم سنتی که شامل پست ماز بازارایابی مس

 

ی ترافیک پست مستقیم ساده نیست تا بتوانیم بفهمیم این رسانه در  یافتن برآوردهای بلندمدت در زمینه

ی بوستون که از جانب اداره پست  گروه مشاوره 5000اما برآورد سال . طور توسعه می یابد آینده چه

را برای  5050و  5000های  میلیارد قطعه بین سال 1)رقم ثابت  انجام شد، یک (USPS)ایالات متحده 

منتشر شد، بنیاد هریتیج به  5001ای که در سال  در مقاله. بینی کرده است پیشرا ( های تبلیغاتی پست

در برآورد ترافیک پست خوشبین بوده % 02این نتیجه رسید که دفتر پاسخگویی ایالات متحده حدود 

. «ترافیک پست تبلیغاتی روند یکنواختی را حفظ کرده است»گوید   می اد نیزالبته این بنیاست، 

المللی، تحقیقی برای رویال میل  ای بین ، یک شرکت مشاوره(PwC)هوس کوپرز -واتر پرایس

 5051دهد پست مستقیم به عنوان درصدی از کل ترافیک پستی تا سال  انگلستان انجام داد که نشان می

های بسیاری برای  کنند که جایگزین تر منابع تایید می اگرچه بیش. حفظ خواهد کردرا % 10روند ثابت 

ها مثل ارسال  در سایر گروهجایگزینی نشان داد که در انگلستان این  PwCپست مستقیم بوده است، 

ها نسبت به پست  های ماهانه و خبرنامه و صورتحساب (B2C)وکار به مشتری  صورتحساب از کسب

 . ها است برآورد اداره پست ایالات متحده منطبق بر آن یافته. تر بوده است مستقیم بیش
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ی فروش و بازاریابی  توان به این واقعیت نسبت داد که یک وسیله قدرت ماندگار پست مستقیم را می

ند ا ها اشاره خواهد شد، نشان داده تر مطالعات اخیر که در این راهنما به آن علاوه، بیش به. اثربخش است

 . که بازاریابی دیجیتال و پست مستقیم مکمل یکدیگرند

 

ی  دیجیتال  یافته پس، پست مستقیم همچنان بخش بزرگی از مخارج بازاریابی را حتی در دنیای توسعه

بعضی از مدیران پستی در کشورهای در حال توسعه، که ترافیک پست . به خود اختصاص داده است

باید برای قدر سریع است،  وقتی رشد بخش دیجیتال آنچرا »کنند که د، شاید فکر نمستقیم اندکی دار

اگر به این فعالیت اولویت داده ! این یک خطای بزرگ است. «ی پست مستقیم سعی کرد؟ توسعه

تر توسعه یافته  نشود، در حقیقت فرصت بزرگی از کف ادارات پستی کشورهای در حال توسعه و کم

ش منافع در این مقدمه خواهید دید، تاثیر منفی بر کشور و اداره پستی طور که در بخ رفته است و همان

 . آن دارد

 

 هایی در بازاریابی مستقیم فرصت

 

 اریابی دیجیتال که وصف آن رفت، به وجودو باز تر ارتباط تکاملی بین پست مستقیم بیش

پس لازم است وقتی  .کنندگانی بستگی دارد که دسترسی به اینترنت و حتی تلفن هوشمند دارند مصرف

. کنیم، به منابع معتبر اشاره شود ی تکامل این عوامل در دنیای در حال توسعه اشاره می ی نحوه درباره

نشان  5004کاربرد اینترنت به تفکیک مناطق جهان در اواسط سال  ی ، آماری را در زمینه5 کادر

دهد که مناطق در حال  ان میاین ستون نش: ترین است در این متن، مهم چپستون سمت . دهد می

 . شوند ی جهان به سرعت به نرخ نفوذ اینترنت در کشورهای صنعتی نزدیک می توسعه

 

تلفن . شاید کاربرد تلفن هوشمند دلیل اصلی رشد مصرف اینترنت در دنیای در حال توسعه باشد

ان وگذاری فرا سرمایه که نیاز به بدون آن ،دهد به کاربر می را هوشمند، دسترسی همیشگی به اینترنت

تر  بیش. ی شخصی و امضای قرارداد برای سرویس اینترنت خانگی باشد برای خرید یک رایانه

طور که در این راهنما خواهیم دید، به  خصوصیات مکملی بازاریابی مستقیم و پست مستقیم همان

توسط گروه ویژه  5004پژوهش پراستناد که در سال ی یک  نتیجه. کاربرد تلفن هوشمند بستگی دارد
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 از طریقی ارتباطات  جهان در حال توسعه در زمینه»: دهد ، نشان میانجام شد (GSMA)انجمن موبایل 

از جهان توسعه یافته ربود و تحقیقی جدید نشان داده است  5000گوی سبقت را در سال  ،تلفن هوشمند

بینی شده  پیش. حال توسعه استکه امروز از هر سه تلفن هوشمند جهان، دو مورد در کشورهای در 

از هر پنج اتصال با تلفن هوشمند در کشورهای در حال توسعه  تصال، چهار ا5050است که تا سال 

نشان داده شده  1 کادرهای هوشمند در کشورهای در حال توسعه در  و رشد تلفن مزیت« .خواهد بود

 . است

 

 2کادر 

هایی هستند که  یافته را دارند، آن تر توسعه ال توسعه و کمترین تمرکز کشورهای در ح مناطق جهان که بیش

آفریقا، خاورمیانه، : اند ترین نرخ رشد را در مصرف اینترنت طبق ستون آخر این جدول ثبت کرده بیش

سرعت در مصرف  توان نتیجه گرفت که آن کشورها به از این رو، می. آمریکای لاتین و کارائیب و آسیا

 . رسند صنعتی می اینترنت به کشورهای

 به تفکیک منطقه 5000-5004های  مصرف اینترنت و نرخ رشد در سال

 http://www.internetworldstats.com/stats.htm Consulted on 31/01/15Source:  

برآورد )جمعیت  منطقه

5004) 

های  آخرین داده

 کاربران اینترنت

 5000-5004رشد  )%(کل کاربران  (جمعیت)% نفوذ 

 %1499 %7/9 %2/51 597772797 0052750017 آفریقا

 %1104 %7/1 %1/47 000709200 510277270 خاورمیانه

 %0171 %2/00 %1/25 150105215 105579070 کارائیب/لاتام

 %0001 %7/42 %7/14 0171077005 1991407007 آسیا

 %424 %5/09 %2/70 275440029 752754771 اروپا

 %525 %9/0 %9/75 51779945 11754149 استرالیا/اقیانوسیه

 %077 %5/00 %7/77 100155527 121710557 آمریکای شمالی

 %740 %000 %1/45 1012749140 7075401212 جمع کل

 

مستقیم و افزایش نرخ کاربرد اینترنت و تلفن هوشمند در نتیجه، استمرار قابلیت درآمدی بالای پست 

به وضوح به این نیاز اشاره دارند که ادارات پستی  ،تر توسعه یافته در کشورهای در حال توسعه و کم

 .این کشورها باید بر بازاریابی مستقیم و دیجیتال به عنوان محصولی جهت عرضه به مشتریان بیندیشیند

http://www.internetworldstats.com/stats.htm%20Consulted%20on%2031/01/15
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توان یا برای تکمیل پست مستقیم استفاده کرد  و دیجیتال را می میابی مستقمحصولات و خدمات بازاری

 . ها را به عنوان یک سرویس مستقل عرضه کرد توان آن میبرعکس و یا 

 

 تر توسعه یافته منافع برای کشورهای در حال توسعه و کم

 

تر  در حال توسعه و کمبازاریابی مستقیم و دیجیتال منافع زیادی برای جوامع و اقتصادهای کشورهای 

 .کنند یافته مهیا می توسعه

 

معدود در مواردی که تجارت داخلی زیاد توسعه نیافته است، ممکن است کالاهای موجود در 

شود که خرید  این باعث می. های مناطق دورافتاده، گران بوده یا تنوع اندکی داشته باشند فروشی خرده

 . ای شوند که منفعت زیادی برای مردم محلی دارد تبدیل به گزینه ،دیجیتالمستقیم و ق بازاریابی یاز طر

برای کل اقتصاد  ،ابزار فروش جدیداین از طریق ایجاد شغل در  ،دیجیتالمستقیم و ی بازاریابی  توسعه

 . منفعت دارد

 

: به نقل از یک اتاق فکر مشهور. مفید است (SMEs)های کوچک و متوسط  ویژه برای بنگاه آن به

های کوچک و متوسط بخش اساسی ساختار اقتصادی در کشورهای در حال توسعه بوده و نقش  گاهبن»

متاسفانه، به علت فقدان سرمایه، بخش « .بسزایی در پیشبرد رشد، نوآوری و شکوفایی دارند

در کشورهای ... ی اقتصاد در کشورهای پردرآمد هستند   وکارهای کوچک و متوسط که پشتوانه کسب

های  بازاریابی مستقیم و دیجیتال به هموار کردن زمین برای بنگاه« .اند تر رشد داشته کم ،ددرآم کم

کند، زیرا برخلاف بازاریابی انبوه نیاز به  وکارهای بزرگ کمک می کسب مقابلکوچک و متوسط در 

 . ها ندارد ی زیادی برای ترویج فروش محصولات شرکت گذاری اولیه سرمایه

 

های مختلف برای تبلیغ و توزیع کالا  وکارهای دارای اندازه م یک ابزار مهم برای کسببازاریابی مستقی

 گر باشد ترغیب پیامیک اگر هدف دسترسی به بخش خاصی از بازار از طریق ارسال . و خدمات است

 . های تبلیغاتی سنتی است تر از رسانه بسیار مقرون به صرفه این روشکه بتواند منجر به فروش شود، 

های خدمات عمومی مثل آب و برق و موسسات غیردولتی اغلب از  ها، شرکت به همان علت، دولت

 . کنند بازاریابی مستقیم برای برقراری ارتباط با شهروندان استفاده می
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 3کادر 

 5050در سال  میلیارد 9/2به  5004میلیارد فقره در سال  5/5بینی شده است که مالکیت تلفن هوشمند از  پیش

  تا سال. تلفن بودند 1تلفن هوشمند از هر  5، مردم کشورهای در حال توسعه، مالک 5004در سال . برسد

مردم کشورهای در حال توسعه به این ابزارها در تبدیل . افزایش خواهد یافت 2از هر  4، این رقم به 5050

 . گیرندگان ارتباطات بازاریابی دیجیتال نقش اساسی دارند

 ای همراه در سراسر جهانه تعداد تلفن

 

 

 

 یافته تر توسعه منافع برای ادارات پستی کشورهای در حال توسعه و کم

 

تر  بازاریابی مستقیم و دیجیتال، منافع مهمی برای ادارات پستی کشورهای در حال توسعه و کمعلاوه،  به

 . کند یافته مهیا می توسعه

 

در پرتفوی محصولات و خدمات هر اداره پست است، پست مستقیم که عنصر اصلی بازاریابی مستقیم 

پست مستقیم در افزایش تراکم توزیع نقش دارد . ترین تولیدکننده ترافیک برای ادارات پستی است مهم
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کند تا رسالت  وکار پستی را از نظر اقتصادی پایدارتر کرده و به ادارات پستی کمک می کسب و

 . کنند سرویس پستی جهانی خود را در کشور محقق

 

تر  در نتیجه، پست مستقیم تولیدکننده درآمد بزرگی برای ادارات پستی کشورهای در حال توسعه و کم

اگرچه ادارات پستی زیادی شاهد کاهش درآمد پست مستقیم به علت بحران مالی . یافته است توسعه

ه پست ایالات متحده درآمد ادار% 52درآمد پست تبلیغاتی بیش از اما اند،  بوده 5007جهان در سال 

 (Correios)اداره پست برزیل . رود این درصد افزایش یابد دهد و توقع می ل مییآمریکا را تشک

وکاری  هشت کسب در بینگزارش کرده است که پست مستقیم سومین تولیدکننده بزرگ درآمد 

درآمد % 10قیم های اخیر، پست مست و در سال(.  نامه و امانت بعد از پست)پست دارد آن است که 

 . داده استپستی پست آفریقای جنوبی را تشکیل 

 

افزوده دیگری مثل پایگاه  های پست مستقیم مستلزم خلق محصولات و خدمات سنتی و ارزش فعالیت

 . شود تر منجر به افزایش درآمد پست می که بیش -داده، امانت، لجستیک و خدمات مالی است

، افزودهمستقیمی که از فناوری بازاریابی پیشرو مثل واقعیت  ترویج محصولات و خدمات بازاریابی

کنند، تصویری از پست را نشان  های موبایل استفاده می و برنامه (NFC) میدانی نزدیکارتباطات 

 . دهند که پیشگام ارتباطات بازاریابی در جهان دیجیتال است می

 

 تمرکز شود چرا در ادارات پست باید بر بازاریابی دیجیتال و مستقیم

دسترسی ایجاد هستند که متعهد به  یها تنها ابزار ارتباطات زیرا آن ،ادارات پستی موقعیت مناسبی برای بازاریابی مستقیم دارند

 .دهی به کل مردم است ها خدمت چراکه رسالت آن ،ساکنان کشور هستند ی همهبرای 

های  و رسانه بازاریابی تلفنیکلاسیک مثل پست مستقیم و )ابی مستقیم های بازاری رسانه. بازاریابی مستقیم، بازار پررشدی دارد

تبلیغات سنتی به سهم . دهند دیگر سهم خود را از کل مخارج ارتباطات بازاریابی افزایش می با کمک یک( جدید دیجیتال

شود که روند نزولی آن  میبینی  گذاری در کشورهای صنعتی مثل ایالات متحده رسیده است و پیش تر از نیمی از سرمایه کم

 . ادامه یابد

نیز به ارتباطات بازاریابی دیجیتال  ی در حوزهسنتی، به شدت  های استفاده در شیوهپست مستقیم، علاوه بر تداوم تقاضا برای 

 (.تر تشریح خواهد شد این نکته مهم در این راهنما بیش) کند کار رفته و آن را تکمیل می

به سرعت دسترسی خود را به میلیاردها ی مالکیت تلفن هوشمند،  دد تسریع کاربرد اینترنت در نتیجهبه مبازاریابی دیجیتال 
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 . دهد افزایش می هیافت تر توسعه نفر در کشورهای در حال توسعه و کم

به  تر یافته از طریق ایجاد دسترسی ارزان تر توسعه کشورهای در حال توسعه و کم یابی مستقیم و دیجیتال برایبازار

ای نسبت به  های کوچک و متوسط و ایجاد منافع هزینه ی بنگاه تر، ایجاد شغل، کمک به توسعه محصولات و خدمات متنوع

ارتباط با  برقراری های آب و برق و نهادهای دولتی در ها، شرکتNGOها،  شرکتبرای   هایی را ، مزیتتبلیغات سنتی

 . کند یجاد میاشهروندان 
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 رسانه: 1فصل 

 اریابی مستقیم چیست؟باز

 

وکار  کننده یا کسب طبق یک تعریف قدیمی، بازاریابی مستقیم هر نوع ارتباطات مستقیم با مصرف

 تر و یا بازدید که با هدف تولید پاسخ در قالب سفارش، درخواست اطلاعات بیش استعنوان گیرنده  به

ترین  سنتی. طراحی شده استخرید یک محصول یا خدمت خاص  یها برا از فروشگاه یا سایر سایت

با شروع ارتباطات . هستند( مارکتینگ تله)انواع بازاریابی مستقیم، پست مستقیم و بازاریابی تلفنی 

شایان ذکر است برای انجام . دیجیتال، بازاریابی ایمیلی به سرعت وارد انواع قبلی بازاریابی مستقیم شد

بازاریاب  -دار، بازاریابی تلفنی و بازاریابی ایمیلی سمستقیم آدر پست -این سه نوع بازاریابی مستقیم

فرد دریافت کننده پیام را داشته ( نام، آدرس پستی، شماره تلفن و آدرس ایمیل)باید اطلاعات تماس 

 . باشد

 

کسانی ها را دارد یا  وقتی بازاریاب مستقیم تمایل به تماس با افرادی غیر از کسانی که اطلاعات آن

از  معمولاًاند آن اطلاعات را از طریق خریدن، تبادل یا اجاره از سایر منابع تامین کند، تو میدارد که 

های تبلیغاتی غیرمستقیم مثل تلویزیون، رادیو، روزنامه، مجلات، بیلبوردهای خیابانی و سایر  رسانه

 های عروسکی مکآدتواند شامل تقریباً همه چیز از  کند که می میهای تبلیغاتی جایگزین استفاده  رسانه

نویسنده تبلیغاتی را روی )ممکن شود  مکان در هرتبلیغ   و گرفته تا ویدئوهای تملیکی داخل مغازه

پست (. توانند رایگان از آن استفاده کنند آیرس دید که نوشته بود می هایی در بوینس نشمین دوچرخه

بازاریابی )ات موتورهای جستجو ، تبلیغ(بنرها)تبلیغات نمایشی آنلاین نیز مثل آدرس  مستقیم بدون

های توئیتر یا سایر  ، کارت«پست ترویجی»، تبلیغ در قالب (SEMتوسط موتور جستجو موسوم به 

، یک نوع از این ابزارهای تبلیغاتی های اجتماعی و سایر وسایل دیجیتال های تبلیغاتی در رسانه قالب

نامیده « تبلیغات پاسخ مستقیم»دهند  ها قرار می ها که بازاریابان مستقیم در این رسانه این پیام. است

 ،دهند  بازاریابان مستقیم وقتی تبلیغات پاسخ مستقیم انجام می. شود که یک نوع بازاریابی نیز هست می

ها در آینده از  د تا به بازاریابی به آننسعی خواهند کرد اطلاعات تماس فرد پاسخگو به تبلیغات را بگیر

 . دنادامه دهطریق مجاری مستقیم 
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های  هند شد که گاهی برنامههای ارتباطی نیز لحاظ خوا برنامه ،در تعریف جدیدتر بازاریابی مستقیم

های  مشتری برنامهی ارتباطات  همهدر تقریباً . شوند یا وفاداری نیز نامیده می تناوب

ها توسط ایمیل یا  تر آن شود و امروز بیش وفاداری از فنون بازاریابی مستقیم استفاده می/تناوب/روابط

های بازاریابی داده  تری در رابطه با برنامه اطلاعات بیش 10و  59در کادر . شود پست مستقیم انجام می

 .شود می

 

 بازاریابی دیجیتال چیست؟

 

در بازاریابی دیجیتال، ارتباطات بازاریابی از طریق ابزارهای الکترونیک مثل رایانه شخصی، تبلت، 

توان از طریق  های بازاریابی دیجیتال را می پیام. شوند ل بازی و سایر تجهیزات تحویل میموبایل، کنسو

های همراه یا از طریق مجاری  روی برنامه های نوتیفیکیشنمجاری غیراینترنتی مثل پیام کوتاه و 

 . های اجتماعی ارسال شوند های رسانه اینترنت مثل ایمیل، تبلیغات نمایشی و پست

 

توان با موفقیت گفت که بازاریابی دیجیتال فقط تکامل بازاریابی مستقیم است  امروز، می در حقیقت،

مستقیم نامید و آن  بازاریابیشد فقط راهنمای  این کتاب را می. که فناوری دیجیتال وارد آن شده است

ر بازاریابان ت البته، بیش. گیرد می جاکه دیجیتال در قالب مستقیم چرانام از نظر آکادمیک درست بود 

های پاسخ  های استثنایی را برای دریافت داده فرصت ،دیجیتال اولیه دیر متوجه شدند که محیط دیجیتال

بر اساس ها  پیام تدرس گیری ها، هدف ردی، مخاطبین بخشهای تماس ف آوری داده ، جمعتفصیلی

ازاریاب مستقیم ای بهای روزمره به تحقق روی کردن فعالیت خاص افراد و در نهایت نزدیک علایق

تر  در حقیقت، بیش. کند مهیا می (ROMI)گذاری بازاریابی  گشت سرمایهسنجش مستمر برمبنی بر 

جوری طراحی، تصویرگری و منتشر شده بودند که گویی تبلیغات ( نمایشی)تبلیغات بنری اولیه 

تبلیغات در قطعاً . دنکن قق نمیاز این نتایج بازاریابی مستقیم را مح یک هیچو البته  هستندی جمعی  رسانه

اما درج تبلیغ و رها کردن آن، مانع . برندسازی دارد، قابلیت دارای ترافیک مناسب تارنماهای

شده و یک فرصت  های مشارکت مردم در تعاملات یک به یک و آنلاین برداری از فرصت بهره

 !است آسای از دست رفته غول
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مضافاَ . اصول بازاریابی مستقیم را خوب متوجه شده است ،امروز خوشبختانه، بازاریاب دیجیتال زبردست

ی بازاریابی مستقیم،  بخش مبتنی بر دادهاجرای شود  باعث می ه دسترسی فوری به تحلیل تارنماهاک آن

این فلسفه را خوب هضم نکرده هنوز واردان در این رشته شاید  اما بعضی تازه. شودبه نسبت ساده 

 .باشند

دیجیتال مستقیم و ربط بدانند، اما نام این کتاب راهنمای بازاریابی  گرچه شاید آن را بیبنابراین ا

نماند که دیجیتال بخشی باقی گذاشته شده است تا تردیدی در اذهان خوانندگان جدید بازاریابی مستقیم 

  . ی بازاریابی در ادارات پستی است از آینده

 

 انواع ارتباطات بازاریابی و دیجیتال

 

. دهد ، یک نمودار شماتیک از انواع مختلف ارتباطات بازاریابی دیجیتال و مستقیم را نشان می4 کادر

مستقیماً مشتریان یا در این موارد، بازاریابان . است ارایه شدههای ارتباطات مستقیم درسمت چپ  رسانه

نام، )لاعات تماس سوژه در این راستا، بازاریابان باید اط .کنند گیری می مشتریان احتمالی را هدف

های تبلیغاتی پاسخ مستقیم قرار  رسانه ،در سمت راست نمودار. را داشته باشند( آدرس و شماره تلفن

ها دارند را نداشته باشند، باید به  وقتی بازاریابان اطلاعات تماس افرادی که قصد دسترسی به آن. دارند

ها آفلاین و بعضی  در هر دو مورد، بعضی رسانه. ستندبدون آدرس ه اًاین ابزارها مراجعه کنند که ماهیت

 .هستند( اند قرمز چاپ شده)دیگر دیجیتال 

 

گنجاندن بازاریابی موبایل در بازاریابی . شود نامیده می‹‹ ساده››این نمودار به دلایل مختلف شماتیک 

 های نوتیفیکیشنو تلفنی متعارف نیست، اما نویسنده این مبحث را مطرح خواهد کرد که پیام کوتاه 

های اجتماعی،  شوند و در نتیجه نسبت به بازاریابی در رسانه ها مستقیماً وارد تلفن شخصی فرد می برنامه

علاوه،  به. ندستهتر  نزدیکدار، بازاریابی تلفنی و بازاریابی ایمیلی،  به پست آدرسجستجویی  و نمایشی 

گذاری مجدد از طریق  بازاریابی مجدد و هدف -داردفنون بازاریابی مستقیم و دیجیتال بیشماری وجود 

اما  ،ها را ارتباطات مستقیم هدفمند نامید توان آن ی رفتاری آنلاین و گفتگوی تعاملی  که میدبن بخش

به ویژه در راهنمایی که هدف آن پرهیز  :اند تا از پیچیدگی مسئله جلوگیری کرد در نمودار ذکر نشده

است که ادارات پست  ای یافته تر توسعه کشورهای در حال توسعه و کم از موضوعات پیچیده است در

 . اند هنوز کامل مسئله را پیگیری نکرده
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توان به  طور می های مستقیم و دیجیتال را چه در هر حال، هدف نمودار آن است که نشان دهیم رسانه

 . بندی کرد نفعان این راهنما گروه نفع ذی

 

 4کادر 

 های ارتباطات بازاریابی مستقیم و دیجیتال ی رسانه دهنمودار شماتیک سا
  

 

 

 

 

 

(/ بنرها)نمایشی 

/ موتور جستجو

های  پست در رسانه

 اجتماعی

 

/ رادیو/ تلویزیون

/ مجله/ روزنامه

فضای / سینما

های  رسانه/ بیرونی

 جایگزین

  

تماس بازاریابی تلفنی 

های  پیام/ خروجی

تبلیغات پیام / صوتی

/ کوتاه

های آنی  کیشننوتیفی

های  از طریق برنامه

 تلفن همراه

پاسخ مستقیم، مشتری احتمالی وادار به پاسخ مستقیم به در تبلیغات 

شود که در تبلیغ معرفی  تبلیغات از طریق یک ابزار پاسخگویی می

افزایش بازاریاب مستقیم از تبلیغات پاسخ مستقیم برای . شده است

کند، زیرا او اطلاعات  استفاده میمشتریان احتمالی /پایگاه مشتریان

( و حتی فروش)تماس مشتری بالقوه را ندارد اما سعی در دریافت آن 

نرخ . آدرس هستند تبلیغات پاسخ مستقیم لاجرم بدون. دارد

گویی، نرخ تبدیل و برگشت سرمایه بازاریابی در تبلیغات پاسخ  پاسخ

رتباطات مستقیم شوند که نسبت به ا تر بوده و باعث می مستقیم پایین

 . تری داشته باشند سودآوری کم

بازاریاب مستقیماً با مشتری بالفعل یا بالقوه در ارتباطات مستقیم،  

از ارتباطات مستقیم برای بازاریاب مستقیم همواره . گیرد تماس می

نام، آدرس، )کند زیرا اطلاعات تماس  برقراری ارتباط استفاده می

 . دار هستند تباطات مستقیم ماهیتاً آدرسار. او را دارد( شماره تلفن

طور که در صفحات آتی این راهنما خواهیم دید، نرخ تبدیل  همان

ی بازاریابی معمولا در ارتباطات مستقیم بالاتر  و برگشت سرمایه

ها، سودآورتر  بوده و آن را نسبت به سایر انواع تبلیغات و ترویج

 . کنند می

 

 ازاریابی مستقیم و دیجیتالارتباطات ب

 ارتباطات مستقیم تبلیغات پاسخ مستقیم

 ایمیل بازاریابی تلفنی دار پست مستقیم آدرس
 تبلیغات دیجیتال های جمعی تبلیغات در رسانه آدرس پست مستقیم بدون
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بدون در نظر   توان از یک رسانه میی موارد،  روشن کنیم که در همه که، لازم است نکته آخر آن

یک تبلیغات یعنی برای سایر اهداف مثل ارتباطات تعاملی یا : استفاده کردنیز بازاریابی مستقیم داشتن 

در نتیجه این نمودار را باید . آوری داده پایگاه داده یا جمعبرخورداری از بدون  و خوشنام،برند قدیمی 

یا ایجاد واکنش به یک ( مستقیم) دریافت پاسخ خاص ،ارتباطاتاز ر مواردی معتبر دانست که هدف د

است که در آن مشتری ( کند یا خیر که پاسخگو در آن زمان خرید می صرفنظر از آن)پیام تبلیغاتی 

مستقیم ایشان را  توان از طریق ارتباطات های تماس خود را ارایه داده و از این رو بعداً می داده بالقوه

 . هدف قرار داد

 

د و کار نشو دیجیتال در صفحات بعد بررسی میمستقیم و در بازاریابی  کاربردیهای  هر یک از رسانه

های  آغاز شده و سپس به بازاریابی تلفنی، تبلیغات رسانه( آدرس دار و بدون آدرس)با پست مستقیم 

 . رسد جمعی و در نهایت تبلیغات اینترنتی می

 

 پست مستقیم

 

خصوصیات و منافع خاص هر . آدرس دار و بدون آدرس: دو روش عادی برای پست مستقیم وجود دارد

 . نشان داده شده است 1و  2یک در کادرهای 

 

 ابزارهای پست مستقیم

 

دار  توان در انواع آدرس ها را می هر یک از آن. های فیزیکی مختلفی دارد پست مستقیم شمایل یا قالب

شاید مناسب نوع ( قیمت گران بعُدیچندپست  مثل )آدرس استفاده کرد، اگرچه برخی  نو بدو

 . اند نشان داده شده 7 کادردر  ها قالب. آدرس نباشند بدون

 

آمریکای شمالی پنج قطعه در مستقیم  یازاریابی معمول ب شیوهدر  ،کلاسیک‹‹ ی پست مستقیم بسته››

 :دارد
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  چیزی که گیرنده را برای بازکردن )شود  نیز نامیده می‹‹ یزرت››یک پاکت بیرونی که علامت

 ،(کند پاکت اغوا می

 ،یک نامه 

 ،یک بروشور 

 ،کارتی برای پاسخگویی از طریق پست 

 کند شده که مشتری پاسخ خود را با استفاده از آن ارسال می پرداخت یک پاکت از پیش. 

 

بیرونی و پاسخ درونی، هر دو، توسط پست زیرا درخواست  ،آل است وکار پستی ایده این برای کسب

 . شود ارسال می

 

ی کلاسیک پست مستقیم را  کنندگان بسیاری بسته ویژه در کشورهای در حال توسعه، ارسال امروز، به

این که آیا این . کنند تری استفاده می های اقتصادی به دلایل اقتصادی کنار گذاشته و از قالب

هر بازارایاب باید ی راهنما است و  شود یا خیر، فراتر دامنه شنهاد میگرفتن از قالب سنتی پی فاصله

  .گیری کند در این رابطه تصمیم ی هر قالب را بررسی کرده و شخصاً ی برگشت سرمایه دامنه

 

پاکت ››دهی  زمان افزایش جذابیت و نرخ پاسخ های پستی و هم حل برای کاهش هزینه یک راه

این قالب هنرمندانه از هنر . نشان داده شده است  7 کادرکه در است ‹‹ جواب برگشتی/ معکوس

کند که در خود پاکت  بروشور جذاب بهره برده، منافع را ذکر کرده و انجام اقدام خاصی را ترغیب می

 . گنجانده شده است

 

را  دهند که پست استرالیا آن موردی را نشان میا از جمله ه های این راهنما انواع مختلف پست مثال

نامد که در آن  می‹‹ 5کاستومایزد مارکت میل››و پست ایالات متحده آمریکا آن را ‹‹ 0پست ایمپکت››

 .  شود پست می 9 کارتدر یک قالب جذاب بدون پاکت طبق   (دایکات)خورده  برشیک بروشور 

 

                                                

1  Impact Mail  
2 Customized MarketMail  



51 

 

ی  ا در کیسهه آن. دارندنیز اشکال غیرعادی ( 42کادر )سه بروشور تاشوی بانک کلمبیا در آرژانتین 

استفاده از اشکال  واین جایگزینی . ها نصب شده بود های پاکت روی آن شفاف گذاشته شده و برچسب

 . پذیرد نامنظم را نمی و اشکال ی دارای نقوش غیرعادی در مواردی است که اداره پست مرسوله

 

گاهی . کنند تفاده میمتنوعی اس ورودی و خروجیای  امروز، بازاریابان مستقیم از راهبردهای رسانه

های جمعی یا اینترنت دریافت شده  اما پاسخ از طریق رسانه ،شود محرک اصلی توسط پست ارسال می

طور که در مثال برمودا در  که در این صورت نیز همان دشون و مردم ترغیب به درخواست اطلاعات می

 . شود نشان داده شده است، اطلاعات با پست ارسال می 00شکل 

 

 سازی وت بین درج آدرس و شخصیتفا

 

فقط چسباندن برچسب آدرس یا چاپ یک نامه که حای نام و آدرس و سلام به فرد خاصی است آن 

سازی به شدت باعث افزایش نرخ  بازاریابان مستقیم موافق هستند که شخصی. کند نمی‹‹ شخصی››را 

دهی  بدون آدرس، نرخ پاسخنسبت به پست نیز شود که خود  دار می پاسخ به پست مستقیم آدرس

 . بالاتری دارد

 

است، یعنی متن و یا تصویر هر گروه از  بندی سازی از طریق بخش ده برای شخصییک روش سا

 . مشتریانی که نیازها و علایق مشترک دارند، ویژه تهیه شود

 

 . سازی کامل شامل ارسال اطلاعات سفارشی به یک فرد خاص مثل مثال برمودای فوق است شخصی

 

 کادر. بینید های ساده می سازی در قالب تری در رابطه با شخصی ها بیش ، مثال04و  01، 05 کادرهایدر 

 ی ی آماده مرسوله، 01 کادر. است که توسط بانک ارسال شده است ی پست ی آماده مرسولهیک  05

تلفن همراه  توصیه کرده است طرح به مشتریان دهد که یک شرکت تلفن همراه برزیلی را نشان می

دهد که در اسپانیا برای  شده را نشان می یک کارت پستال بسیار شخصی 04 کادر. خود را تغییر دهند

 .یک مالک خودرو ارسال شده است
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 040-041 ی فحهر صدهی پست مستقیم د سازی و بهبود شدید پاسخ تر در رابطه با شخصی اطلاعات بیش

 . ارایه شده است

 

 5 کادر

 آدرس دونپست مستقیم ب

آدرس یک پست تبلیغاتی است که آدرس خاصی برای  پست مستقیم بدون: پست مستقیم بدون آدرس چیست

ادارات . تواند یک پاکت داشته یا فقط یک بروشور یا آگهی بدون پوشش باشد این مرسوله می. توزیع ندارد

 . دهند آدرس تحویل می پست زیادی نمونه محصولات را به صورت پست بدون

از آن وقتی بهترین . کننده هزینه اندکی دارد پست مستقیم بدون آدرس برای تبلیغ: کننده نافع برای تبلیغم

ی جغرافیای خاص دسترسی  ی جدیدی در یک منطقه خواهد به مشتریان بالقوه کننده می شود که تبلیغ استفاده می

شود که یک شرکت مشتریان زیادی  ن استفاه میعلاوه، وقتی از آ به. داند ها را نمی پیدا کند و نام و آدرس آن

کننده باید  ها ارتباط برقرار کند اگرچه ارسال ی اندک با آن در یک منطقه خاص دارد و تمایل دارد با هزینه

توانند از پست مستقیم بدون  کنندگان می تبلیغ. رسد آگاه باشد که پیام به غیرمشتریان آن محدوده نیز می

 055-059صفحات این فن در )استفاده کنند ‹‹ بلندکردن دست››هایی از طریق فن  ستآدرس برای ساخت فهر

 (.شده است تشریح

دهی ساختارنیافته  در بعضی کشورهای در حال توسعه، کدپستی وجود ندارد و سیستم آدرس: منافع برای پست

ی کشورهای  همهملاً در علاوه، ع به. است که بزرگترین چالش ادارت پستی و مانعی برای پست مستقیم است

نادر است  -های مورداستفاده برای ارسال پست مستقیم پایگاه اسامی و آدرس -فهرست ارسال  در حال توسعه،

د آدرس یک روش برای افزایش رش ترغیب مرسولات بدون. و موارد موجود نیز اغلب کیفیت ضعیفی دارند

  . رست ارسال استرغم فقدان آدرس و فه ی پست مستقیم به ترافیک مرسوله

ی  ی موفق پست بدون آدرس، لازم است ادارات پست گزینه منظور ارایه به: الزامات برای ادارات پستی

 یتوزیعهای  ادارات پستی باید بتوانند بازار را بلحاظ جغرافیایی به بخش. بندی را به بازاریابان عرضه کنند بخش

این معمولاً به آن معنی است که شهرها به مناطقی با سطح . دبندی کنند که مناسب حال بازاریابان باش تقسیم

علاوه،  به. شود میکاری از مناطق مسکونی جدا  شوند و مناطق کسب میاجتماعی یکسان تقسیم -اقتصادی

درها،   منظور از تعداد زنگ)‹‹ درها  ها و زنگ زنگ››ی توزیع  ادارات پستی باید تقریباً بدانند که چه تعداد نقطه

در هر یک از این مناطق وجود دارد تا ( های چندواحدی است مثل آپارتمان داد واحدهای یک ساختمان،تع

ی  اتحادیه 5001طبق تحقیق سال . د که برای هر منطقه چند قطعه مرسوله آماده کندنبتواند به بازاریاب بگوی

مستقیم ادارات پستی، فقط  ی محصولات و خدمات پست ای پست مستقیم در زمینه هیات مشاوره/پستی جهانی
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آدرس مهیا  نقشه و پروفایل برای پست مستقیم بدون  ،یافته تر توسعه کشورهای در حال توسعه و کم% 15

های کدپستی پیشرفته دارند که  در کشورهایی که سیستم. است% 72کنند که این رقم در کشورهای صنعتی  می

توان با سرشماری ملی و سایر  کند، کدهای پستی د را می میهای اطلاعات جغرافیایی را تسهیل  کاربرد سیستم

های جمعیتی مشابه را  گروه ها ی آن خانهجغرافیایی ظریفی خلق کرد که  های چندضلعیها تلفیق کرد تا  داده

اما بعضی کشورهای در حال توسعه  است،تر کشورها  بیشفراتر از کارکرد  ،جزئیات  مقداراین  . دهد نشان می

در . نیافتی نیست یک هدف دست ،ها در نتیجه داشتن این سیستم .آرژانتین و شیلی مثل: کنند ارایه میرا ها  آن

 . بخوانید تر یشب 059-010در صفحات رابطه با کدهای پستی پیشرفته 

نیست، هیچ  رابطه ظاهری  زیرا هدف آن دقیق شود، میپست بدون آدرس گاهی متهم به هدرشدن : ها دغدغه

شدن جهان در  امروز که گرم. کننده وجود ندارد و درخواست مرسوله نشده است کننده و دریافت البین ارس

یافته درخواست شده است پسماند  بازاریابان مستقیم کشورهای توسعهاز المللی قرار گرفته است،  دستورکار بین

‹‹ منع ارسال پست›› ، قوانینبعضی کشورها. نیز هیاهو برپاستکربن خود را محدود کنند و برای حذف زباله 

 مرسوله قانوناً از ارسال ،کنندگان مستقیم دهند تا ارسال هایی قرار می افراد آدرس خود را در فهرستدارند، یعنی 

نباشد، پست بدون آدرس، به یقین یک فرصت وجود نداشته اگر فهرست ارسال مناسبی . ها منع شوند به آن

کربن چیست و روش  اثراین که . و باید در حدود خاصی ترویج شود بزرگ برای جهان در حال توسعه است

 . بحث شده است 511-512در صفحات کاهش آن  در حوزه پست مستقیم چیست، 

 

 

 6کادر 

 دار پست مستقیم آدرس

ی تبلیغاتی است که به آدرس و  دار یک مرسوله پست مستقیم آدرس: دار چیست پست مستقیم آدرس 

یا ممکن است : ممکن است پاکت داشته باشد  این مرسوله. شود د خاص ارسال میمعمولاً نام یک فر

شاید بتوان آن را یا بروشور با برچسب آدرس باشد یا  ی پست ی آماده مرسولهیک آگهی بدون لفاف، 

باشد که یک واژه ‹‹ بعُدیچندپست ››تواند  می پست مستقیم. ن دارای برچسب قرار دادی پلیت در کیسه

مثل امانت صاف نیست بلکه ی  شود که مرسوله ای استفاده می مستقیم است که برای مرسوله در پست

  . دارای برچسب آدرس است ی مثل توپ یا کیسه سه بُعدی و گاهی حتی گرد

دار برخلاف پست بدون آدرس، مشتریان بالفعل یا بالقوه  پست مستقیم آدرس: کننده منافع برای تبلیغ

توان طبق بخشی که گیرنده به  علاوه بر نام و آدرس، این مرسوله را می. دهد یخاصی را هدف قرار م



59 

 

کننده محصولی را  برای مثلا، اگر تبلیغ. سازی کرد آن تعلق دارد، صرفنظر از محل زندگی او، شخصی

توان برای  تر را می قیمت های کم های مختلف دارد، مدل های مختلف با قیمت کند که مدل عرضه می

دار اگر خوب  پست مستقیم آدرس. تر را برای گروه دیگر طراحی کرد های گران ه و مدلیک گرو

 هر قلمی  از جبران هزینه آدرس دارد که عواید آن بیش اجرا شود، نرخ پاسخ بالاتری نسبت به بدون

 . بالای آن است

سبت به پست مستقیم بالاتری ن هر قلم درآمد به ازایدار  پست مستقیم آدرس: منافع برای ادارات پستی

دار  پست آدرس ی حوزه دهندگان خصوصی در تحویلسوی تری از  رقابت بسیار کم. بدون آدرس دارد

مانعی در کشورهای در حال توسعه  ،های اطلاعاتی خوب و مشروع هنوز وجود پایگاه. وجود دارد

ل بانکداری، بیمه، ویژه در صنایع خدماتی مث به -تر مشتریان موجود ادارات پستی اما بیش. است

فهرست ارسال مشتری خود را دارند که  ،رد، انتشارات و تجارت خُ(آب و برق)مخابرات، تسهیلات 

 . دار استفاده کنند توانند از آن برای پست مستقیم آدرس می

بندی جغرافیایی و  آدرس، که نیاز به بخش برخلاف پست مستقیم بدون: الزامات برای ادارات پستی

هیچ الزام خاصی غیر از استانداردهای  ،دار آدرس ی ها دارد، پست مستقیم پایه اد زنگشمارش تعد

دارند که استانداردهای زمانی کنندگان پست مستقیم تقاضا  ارسالتر  اما بیش. تحویل منظم مرسوله ندارد

ی  هکننده و یا گزارش روزان رعایت شود  و بعضی نیز ممکن است نیاز به امضای دریافتتوزیع و 

برای ارتباط با مشتریان موجود فقط این خدمت پستی نباید آل،  در حالت ایده. تحویل داشته باشند

بازاریابی ویژه جذب مشتری جدید نیز استفاده های  کنندگان استفاده شود، بلکه برای کمپین تبلیغ

تر  فهرست ارسال خوب است که مشکل بزرگی در بیشیک این نیازمند دسترسی به . شود می

  . شود کشورهای در حال توسعه محسوب می

در رابطه با کل پست مستقیم  ،آدرس محیطی پست مستقیم بدون های زیست همان دغدغه: ها دغدغه

دار ارسالی به مشتریان موجود که معمولاً نرخ پاسخ  مصداق دارد اگرچه در مورد مرسولات آدرس

ی محرمانگی و حفاظت داده در  اما مسئله. صداق داردتر م بالاتری دارند، اتهام بیهودگی و هدررفتن کم

 . شود تشریح می دقیق 547-521صفحات این موضوع در . شود دار وارد گود می ی آدرس مرسوله
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 (تلفن همراه) های موبایل بازاریابی تلفنی، مراکز تماس و برنامه

 

گیرد،  شتری احتمالی تماس میکه در آن بازاریاب با مشتری یا م (تماس خروجی)بازاریابی تلفنی 

معمولاً برای فروش مستقیم خدمات و محصولات از   از آن. یکی از انواع سنتی بازاریابی مستقیم است

توسط یک ابزار  ،اغلب، یک پیام قبلی در رابطه با پیشنهاد. شود طریق تلفن به مشتریان استفاده می

 . شود می ارسال( مثل پست مستقیم یا ایمیل)پست مستقیم دیگر 

 

اگر پیام قبلی ارسال نشود و فردی که با او تماس برقرار شده است، مشتری قبلی بازاریاب نباشد، 

بحث زیادی بین کارشناسان تبلیغات مستقیم در رابطه با . شود نامیده می‹‹ یابی مشتریتماس ››فرایند 

اما بعضی دیگر  ،ربخش استگویند غیراث ها می وجود دارد که خیلی‹‹ یابی مشتریتماس ››اثربخشی 

که وقتی بازاریابی تلفنی با فنون  البته در یک مورد اتفاق نظر هست و آن این. مخالف این ادعا هستند

مواردی که به منظور کاهش طول فهرست مثل  :بالاتر استنرخ پاسخ  شود،  بازاریابی مستقیم تلفیق می

ب از طریق ارسال اطلاعات با ایمیل یا در شود و مخاط بررسی می صلاحیت مخاطبان بالقوهتماس، 

 یک روش . شود آل از طریق پست، قبل از برقراری تماس به اصطلاح گرم یا آماده می شرایط ایده

استفاده از روش ( مراجعه شود 71به توصیف صفحه )برای تولید مشتری راغب  B2B در بخش متداول

 00 مثال کادرمثل ‹‹ 1یا درگشا نواز چشم››ه یک قلم پست مستقیم موسوم باول ترکیبی است، یعنی 

شود تا یکی از فروشندگان بتواند با یک مدیر  پیگیری میبازاریابی تلفنی  از طریقو سپس ارسال شده 

نیز  B2C های کمپینگاهی نیز در   ،دو-این حرکت یک. در شرکت هدف قرار ملاقات بگذارد

 . شود استفاده می

 : اند تر استفاده شده بیش اریابی تلفنی خروجی،خیر دو نوع بازهای ا در سال

 

ای پشت خط  زیرا هیچ اپراتور زنده ،شوند نامیده می‹‹ تماس رباطی یا ربوکال››های صوتی که  پیام

ها را وادار به  کند آن پرسی کرده و سعی می شده هست که با مشتری احوال نیست، بلکه یک پیام ضبط

ی خدمات و  تر درباره ه اگر تمایل به دریافت اطلاعات بیشپاسخ با فشار دادن یک عدد کند ک

 .شود رقراری ارتباط با اپراتور میمحصولات داشته باشند، این باعث ب

 

                                                

 .کند کننده باز می ی شرکت ارسال گیرنده با دیدن مرسوله آن را گشوده و در دفتر خود را به روی فروشنده 1
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 7کادر 

 انواع پست مستقیم

 . یک کاربرد سنتی برای پست مستقیم است که امروز هنوز رواج دارد: کاتالوگ

از طریق بعضی بازاریابان، بروشورها را : شود آدرس استفاده میی بدون  تر در مرسوله بیش: بروشور و برگه

 شناسفقط به مشتریان و مشتریان احتمالی دار در یک لفاف یا پوشیده در پولیتن شفاف،  پست مستقیم آدرس

 .کند ارسال می

ها کمک  یهرسانی و حفظ مشتریان  موجود، خیرینی که به خیر اطلاعاتی که برای اطلاع:  نامه و بخش  خبرنامه

 توانند در یک لفاف یا پولیتن ها نیز مثل بروشورها، می آن. ها طراحی شده است کنند یا اعضای سازمان می

اگرچه این باعث افزایش هزینه هر  ،ها را در پاکت فرستاد توان آن علاوه می به. پوشیده باشند (ی شفاف کیسه)

 . شود قلم ارسال می

توان بدون پاکت فرستاد و به نوعی  ی موارد فوق را می ز نظر فنی همهاگرچه ا: ی پست ی آماده مرسوله

شود که طوری  تشریح می تکیت اغلب برای تشریح یک قطعه چاپی اما این عبار. ی ارسال هستند آماده

مشخصات ارسال و آدرس برگشت  داشته  ی نمایش ، طوری که پنجرهطراحی شده است که بتوان آن را تا زد

مرسلات . شود بروشور نوشته میمحتوی چیزی است که معمولاً درنامه و  ،داخل متن. است و تیزر بیرون

ها چون پاکت استفاده  به غیر از کارت پستال :تر هستند ها اقتصادی نسبت به سایر قالب ی ارسال اغلب آماده

مراجعه  01و  05رکاد در ی پست مرسولات آمادهبه تصویر . شود جویی می شود و لذا هزینه پاکت صرفه نمی

 . شود

تئوری  رد. را دارندی کلاسیک پست مستقیم  به شرح زیر  با یا بدون اقلام جانبی هستند و بستهها  نامه: ها نامه

زیرا مشتری را خطاب قرار داده و توضیح  ،ترین قطعه در هر مرسوله است بازاریابی مستقیم، نامه مهمغالب 

 . اص قرار گرفته استدهد که چرا او مخاطب این پیام خ می

توان آن را با  که میهستند کنندگان مستقیم  هزینه برای ارسال ی جذاب و کم یک گزینه: ها پستال  کارت

 . ارسال کرد( 04 کادر)سازی بالا  ی شخصی درجه

سطح ها یا سایر اشکال غیر از مرسولات م ها، امانات، تیوب اقلام پستی سه بعُدی مثل بسته: مرسولات چندبعُدی
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اما در شرایط خاص، به ویژه . تر از مرسولات مسطح است روشن است که تولید و توزیع این اقلام گران. هستند

که جلب دیدگان مدیر پرمشغله سخت است، خیلی از بازاریابان  (B2B)وکار  وکار به کسب ارتباطات کسب

ه تقریباً مطمئن هستند که بازشده و هایی را بفرستند ک تری هزینه کرده و بسته دهند مبلغ بیش ترجیح  می

زیرا هدف از  ،شود نامیده می‹‹ نواز چشم››این نوع مرسوله گاهی در ادبیات پست مستقیم . خوانده خواهند شد

ی شرکت  برای استقبال از فروشنده ،ها به بازکردن در دفتر جلب توجه مدیران و ترغیب آن ها، تهیه آن

 . نشان داده شده است 51ی  صفحه 00کادر ن نوع مرسوله در یک مثال از ای. کننده است ارسال

از این رو، بازاریابان مستقیم . ترغیب به بازکردن پست مستقیم، اولین چالش بازاریابان است: های خلاق پاکت

قراردادن تصویر تیزر، عکس و ترفند روی پاکت، از . دهند ها خلاقیت به خرج می ماهر در رفتار با پاکت

توانند توجه گیرنده را جلب  نویس می های دست های مختلف و آدرس اشکال و رنگ. قدیمی هستندهای  روش

کنند، اما ممکن است بر قابلیت پردازش ماشینی مرسوله اثر گذاشته و باعث شوند در برخی موارد فرستنده 

پاکت ››بینید، اخیراً،  می 7 کادرطور که در  همان. مند شود های ترجیحی ویژه مرسولات انبوه بهره نتواند از نرخ

 . حل مطرح شده است عنوان یک راه در اروپا به‹‹ معکوس

شوند که منجر به  میبرش داده ی مرسولات پستی مسطح در اشکال مختلفهای اخیر،  در سال. اشکال غیرعادی

به این مراسلات : دارنداز مرسولات چندبعُِدی  یتر شود، اما قیمت بسیار پایین افزایش سطح جذابیت پست می

، ‹‹میل  مارکت کاستومایزد››، پست استرالیا و ‹‹ی ایمپکت مرسوله››توان به  برای مثال می .اند شدت متداول شده

 . دهد تری نشان می را با تفصیل بیششیوه این  ،9کادر . محصول پست ایالات متحده آمریکا  اشاره کرد

 

 

 8کادر 
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 پاکت معکوس

ز پاکت معکوس استفاده دار در آلمان است که در آن ا ی پست مستقیم آدرس مرسولهاین مثالی در رابطه با 

ی  ت پاکت، آدرس برگشت، پنجرهدر پش. شده است

 . نقش بسته استنمایش آدرس و نشان پستی 

 ،روی پاکت فضای د که از کلوش این باعث می

در این مثال، از این : عنوان محل نمایش استفاده شود به

یورویی  72پیشنهاد جذاب ی یک  ارایه محل برای یک

 (adword) ادوردسرویس تبلیغات لیغ رایگان در بت

توجه داشته باشید که گوگل . )گوگل استفاده شده است

همواره از پست مستقیم در سراسر جهان برای تقویت 

های کوچک و  سرویس تبلیغاتی ادورد خود بین بنگاه

 . کند متوسط استفاده می

زیرا نیاز به چاپ جداگانه برای پاکت نیست،  ،دارد ها را پایین نگه می ابتکاری است که هزینه حل این یک راه

توان در دستگاه پردازش کرد و  اما مرسوله را به سادگی می ،پیشنهاد آشکارا و جذاب به نمایش درآمده است

 . ی پستی مرسولات انبوه است واجد شرایط استفاده از هزینه ،از این رو

 

 9ر کاد

 اشکال غیرعادی

ی پست مستقیم است تا مرسوله باز و  داند که چالش اصلی جلب توجه به مرسوله یک بازاریاب خوب می

از سایرین پاسخ به پست   بیشاست که متغیر خلاقیت ترین  قالب مهمداند که  وه، او میعلا به. خوانده شود

، اغلب به دنبال واهد اثر بزرگی بر گیرنده بگذاردخ از این رو، وقتی بازاریاب می. دهد مستقیم را افزایش می

ارسال )بودن تصمیم  گذاری بازاریابی نشانگر منطقی رگشت سرمایهکه ب ، به شرط آنی چندبعُدی است مرسوله

ه و دیدن داخل آن بعی بازکردن یک ج توانند بر وسوسه افراد اندکی می. باشد( بسته یا سایر اقلام چندبعُدی

 . غلبه کنند

های افزایش جذابیت  به همین علت است که بعضی بازاریابان به روش. ی چندبعُدی گران است اما مرسوله

از این نوع  ،ایالات متحدهمارکت  میلاسترالیا و  کاستومایزد ‹‹ ایمپکت میل››. اندیشند ی کم می بصری با هزینه

 . هستند
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ها را به یک واحد  وه کالج ارسال شده است تا آنی پستی را ببینید که به یک دانشجوی بالق در زیر مرسوله

است که شکل  خورده تراکت برشاین یک .  دانشگاهی آزاد دعوت کرده و سطح پذیرش آن را افزایش دهد

ی جذاب بدون پاکت ارسال شده بود،  این مرسوله. غیرعادی دارد و نام دانشجو نیز در تیتر آن ذکر شده است

اول، از این رو، گیرنده در نظر 

 . گیرد اثر کلی را می

ای  لته بروشورهای سه 42 کادر

را نشان  بانک کلمبیا در آرژانتین

. شکل غیرعادی دارند دهد که می

در )ی شفاف  کیسه ها در آن

این مدل نیز یک شکل غیرعادی . ها نصب است اند و برچسب پاکت روی آن قرار گرفته( های پلیتن کیسه

 . پذیرد غیرعادی را نمی برششود که اداره پست مرسولات دارای  میاست که در مواردی استفاده 

 

 

 11کادر 

 وکار وکار به کسب برای بازاریابی کسب‹‹ نواز چشم››ی  یک مرسوله

ی اسپانیولی است که  کننده یک روزنامه ارسال. از آمریکای لاتین است‹‹ نواز چشم››این یک نوع پست مستقیم 

ها  گیرنده. شود یهای آمریکای لاتین چاپ م شده و هر روز در بعضی پایتخت شربه صورت الکترونیک منت

هدف آن بود که این مدیران . های اسپانیولی زیادی دارند در آن شهرها هستند که معمولاً توریست  مدیران هتل

ها را  هتل :این اقدام دو هدف داشت. هتل پرمشغله، مدت زمانی را صرف گفتگو با نماینده فروش روزنامه کنند

ترغیب به خرید اشتراک برای میهمانان اسپانیولی خود کنند تا مجله را بخوانند و هدف دیگر فروش فضای 

. مدیران بود تبلیغاتی به 

 ی این مرسوله -چندبعُدی

که درون و  ای است  که جعبه

بیرون آن حاوی  -پیام است

شبیه زنگ  شود   وقتی باز می

های  هتل روی پیشخوان 

 . قدیمی است

‹‹ نواز چشم›› ی  هدف مرسوله
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تر تمایل به پذیرش  بر زدن منشی و سایر زیردستان است تا مدیر بیش دسترسی مستقیم به یک مدیر و میان

 . تماس فروش از شرکت ارسال کننده داشته باشد

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 11کادر 

 .ندک خود عرضه می تارنمای موسسه توریستی برمودا یک بروشور بسیار شخصی در
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 .روی درخواست بروشور سفارشی کلیک کنید: گام اول

 .ی خود پاسخ دهید های موردعلاقه به سوال: گام دوم

 تری در متن گنجانده شود؟ خواهید جزئیات بیش آیا می: گام سوم

 .لطفا اطلاعات تماس خود را ارایه کنید: گام چهارم

  .رسد مقصد می نامه و بروشور شخصی از طریق پست مستقیم به: گام پنجم
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 جلد رویی بروشور

 دهد ی اول  بروشور سفارسی را نشان می داخل جلد رویی بروشور که فهرست مطالب و صفحه

 فرد درخواست اطلاعاتی در رابطه با ریلکسیشن کرده است

 .ی برمودا کرده است فرد درخواست اطلاعات درباره

دهد که طبق علایقی که فرد  هایی را نشان می که مکان هستی در بسته ی سفارش یک نقشه  تر از همه، و مهم

است  ‹‹ریلکسیشن هم مکان خاص خود را دارد و این نقشه آن است››عنوان . ذکر کرد، توصیه شده است
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 . هدف اصلی او از بررسی سفر به برمودا، ریکلیشن استچراکه گیرنده گفته 

 

ها محتاط  شود بازاریابان در استفاده از آن ، توصیه میها دو نوع ابزار بازاریابی معتبر هستند اگرچه این

انجمن بازاریابی مستقیم  ،ها و در بین آن( DMA)های بازاریابی مستقیم  تر انجمن باشند، زیرا بیش

خوب نباشد، گیری  استرالیا و انجمن بازاریابی کانادا و آمیدای آرژانتین توافق دارند که اگر هدف

های کوتاه  تی و پیامهای صو از پیام ی ویژه، استفاده به. شتریان آزاردهنده باشندتوانند برای م ها می آن

که  یاز افراد بزرگیگروه متعلق به گیری اعداد سریالی یا اتفاقی  مثل شماره یفنونتبلیغاتی از طریق 

‹‹  مههرزنا››زیرا مصداق و در بعضی کشورها غیرقانونی است،  دانیم، یک روش بد ها را نمی هویت آن

 (. های محرمانگی بخوانید توانید در رابطه با دغدغه راهنما میاین  به بعد 549ات در صفح)است 

 

در  ،محتویات مرتبط با فروش داشته باشند اگرهای تلفن همراه  برنامههای  نوتیفیکیشندر این راهنما، 

د که دوستی شما را در یگیر پیام می بوک وقتی در فیس. گیرند م قرار میهای پست مستقی گروه پیام

گوید که در توئیت یک نفر به نام شما اشاره شده است،  یک عکس تگ کرده است یا وقتی توئیتر می

گذرید شما  جا می اما وقتی رستورانی در محل موقعی که از آن. شوند ها پیام بازاریابی محسوب نمی آن

، تصویری در این 02 کادر. ابی مستقیم استکند، این پیام بازاری تخفیف می% 02ت به ناهار با ورا دوع

 . دهد رابطه را نشان می

 

که از نظر فنی بازاریابی مستقیم هستند، همان مرکز تماسی که  خروجیبر ارتباطات بازاریابی  علاوه

 نیز ی ارزش بازاریابی را تواند سایر انواع کار موردنیاز در زنجیره کند، می ها را برقرار می این تماس

مند  های علاقه طرف ،شود که در آن می ورودیاین شامل بازاریابی . نجام دهدا 071-072ی  فحهصطبق 

توانند  علاوه می مراکز تماس به. گیرند ها، با شرکت تماس می به جای استفاده از سایر روش

ه های دریافتی مشتریان از طریق ایمیل، گفتگو یا پیام فوری آنلاین را دریافت کرده و ب درخواست

داده شده است، این خدمات بخش  نشانبه بعد  025حات طور که در صف همان. ها پاسخ دهند آن

 . های بازاریابی مستقیم است ضروری مدیریت پاسخ در پویش

 

وکاری است که در آن  سپاری فرایند کسب هایی از برون مثال ،های فوق ی فعالیت در حقیقت، همه

ی  ادارات پستی ارایه قطعاً. سپارند ارد دیگر را به مراکز تماس میها این کارکردها و بسیاری مو شرکت



19 

 

سپاری فرایند  یم، کارکردهای زنجیره ارزش و  برونقخدمات مرکز تماس از جمله بازاریابی مست

پست عربستان سعودی و پست آرژانتین، عملیات موفقی برای مثال، . کنند وکاری را بررسی می کسب

. اند تری برای پست خلق کرده اجرا کرده و درآمد و سودآوری بیشاست که چند سال را  از این نوع

 . شوند دهد که در آرژانتین عرضه می بعضی از این خدمات را نشان می 01 کادر

 

 بازاریابی ایمیلی

 

در مقایسه با   این وسیله: اند ی بازاریابی جذب شده به ایمیل به عنوان یک وسیلهبه دو دلیل بازاریابان 

و در مقایسه : زیرا پست مستقیم نیاز به چاپ، پرداخت و تحویل دارد ،ت مستقیم بسیار سریع استپس

شدت  و بدون شک، ایمیل به. با پست مستقیم و به ویژه بازاریابی تلفنی وارده بسیار ارزان است

ر بحران مالی جهان د: جایگزین پست مستقیم شده است، اگرچه تخمین میزان دقیق آن دشوار است

آن در رشد   یبرای تنزل ترافیک پست مستقیم و کُند یک علت اقتصادی واضح 5007سال 

 . کشورهای صنعتی است

 

های پست مستقیم است و این با توجه به  تر از هزینه گذاری در بازاریابی ایمیلی بسیار پایین سرمایه

های بسیار  تواند تماس می بازاریاب: تر است، منطقی است ادیکه استفاده از ایمیل بسیار اقتص آن

% 2ی بازاریابی ایمیلی فقط  در ایالات متحده آمریکا، هزینه. تری برقرار کند تری را با پول کم بیش

های تجاری غیرهرزنامه  اما اگرچه یافتن برآورد دقیق تعداد ایمیل. مخارج بازاریابی مستقیم است

تقریباً ده برابر ترافیک پست تبلیغاتی  عددی را مطرح کرده است که پژوهشگرمشکل است، فورستر 

 .این تعداد ایمیل بسیار زیاد است! شود است که در سال توسط اداره پست ایالات متحده پردازش می

میلیارد دلار  1/5 ،5004، بازاریابان در سال 4با توجه به رشد بازاریابی ایمیلی، طبق آمار گروه وینتربری

نرخ . میلیارد دلار بود 7/42که رقم مصروفه برای پست مستقیم  حالیصرف بازاریابی ایمیلی کردند در 

های  گذاری در بازاریابی ایمیلی در ایالات متحده  بین سال سرمایه (CAGR)ی تجمیعی  رشد سالانه

که این رقم بالاتر از  در حالی. بوده است 5004تا  5009های  در سال% 4/4به %  7/50از  5009و  5007

در سال % 7/0حدود   بوده  که متوسط آن 5004تا سال  5009ذاری پست مستقیم از سال گ رشد سرمایه

                                                

4  
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داشته  CAGR 7/02 تر از افزایش کلی مخارج بازاریابی دیجیتال است که نرخ رشد است، اما بسیار کم

 . است

 

ه تجربه کاهش نرخ رشد بازاریابی ایمیلی تا حد زیادی به علت این واقعیت است که بازاریابان بنا ب

یک دلیل آن است که . این امر دلایل مختلفی دارد. اند که ایمیل روش مشتریابی خوبی نیست آموخته

دلیل دیگر آن است . چالش بزرگی است توزیعشود، قابلیت  نشان داده می 07طور که در شکل  همان

شکل . ل فرد هستوردی ایمی  ریختگی زیادی در صندوق پیام رغم کاهش هرزنامه، همچنان درهم که به

های تبلیغاتی دریافتی در هفته توسط مشتریان عادی  ی تعداد پیام نتایج یک تحقیق بلژیکی در زمینه 07

 . دهد در آن کشور را نشان می
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 12کادر 

 تر ی کم سازی با هزینه سفارشی/سازی منظور شخصی ترکیب چاپ افست و دیجیتال به

ی پست  این مرسوله. دهد که به متقاضیان وام میاست در آرژانتین بانکی  ی ارسال آمادهی  یک مرسولهاین 

رنگ در خطوط  و مناطق خاص صفحه،  مستقیم ارزان ابتدا بصورت افست چاپ شده و سپس  به صورت تک

 . سازی شده است سفارشی

 

 بازکردن، بخش داخلی( 0

 است و برای هر فرد متفاوت است پرداخت که شخصی میزان وام قابل( 5

 کند متن بخش احوالپرسی شخصی دارد و دوباره به مبلغ وام اشاره می( 1

 شخصی شده است/کوپن با نام و میزان وام قابل پرداخت سفارشی( 4

 ی تاخورده، پشت مرسوله مرسوله( 2

 . سازی ساده استفاده شده است دهد که در آن از فنون شخصی را نشان می  هزینه ی کم این مثال یک مرسوله
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 13 ادرک

 شده شخصی/بسیار سفارشی ی ارسال ی آماده یک مرسوله

ارزان تولید کرد که حاوی اطلاعات  ی ارسال ی آماده مرسولهیک ( پی.سی.بی)شرکت تلفن همراه برزیل 

ی غیرسفارشی است که در آن  تر دیگر ارسال یک مرسوله هزینه ی کم یک گزینه. شخصی و مرتبط زیادی بود

و هزینه را محاسبه   میزان مصرف مخاطب خوداما در آن صورت، باید . درج شده است های شرکت طرح  همه

جویی با تغییر به آن  میزان صرفه ی را با محاسبه بهترین طرح وند ها مقایسه ک س آن را با سایر طرحند و سپک

میزان بالای  به علت. دهد ی زیر، شرکت این کار را برای مشتری انجام می در مرسوله .انتخاب کندطرح 

بود که خیلی خوب است و بسیار بالاتر از % 10نرخ پاسخگویی آن . بودن، این قلم بسیار اثربخش بود شخصی

 . ی بدون اطلاعات شخصی است حد انتظار از مرسوله

 

 بخش بیرونی، پشت، تا شده است( 0

 سفارشی/پرسی شخصی احوال( 5

 بلمتوسط دقایق مورداستفاده و هزینه سه ماه ق( 1

 طور بود کرد، شرایط چه اگر مشتری از طرح پیشنهادی استفاده می( 4

 طرح پیشنهادی را بخرید: دعوت به اقدام( 2

 طرح فعلی در برابر طرح پیشنهادی: ای جدول مقایسه( 1
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 14کادر 

 یک کارت پستال بسیار شخصی مورداستفاده در پویش پست مستقیم

مالکان خودروی اسپانیا را به تداوم استفاده ی ضمانت اولیه،  بعد از دورهاست خو ی اتومبیل می کرایسلر، تولیدکننده

های مربوط به ماشین مثل نام و  کرایسلر داده. دهی به خودروها ترغیب کند رسمی برای سرویس های نمایندگیاز 

تفاده کرد که هایی اس پستال برای تهیه کارتکرایسل از تنوع چاپ . نگ ماشین را داشتآدرس مالک، مدل و ر

پستالی را نخواند که  کیست که کارت. داد همان مدل ماشین، رنگ و شماره انتظامی ماشین مشتری را نشان می

را نشان داده و خدمات خاصی را بر  درس آنو آ نمایندگیتصویر ماشین خود او را دارد؟ پشت کارت پستال، نام 

 .داد صی میاساس سال ساخت ماشین نشان داده و پیشنهاد قیمت خا

 . ، رنگ و شماره انتظامی مختلف نشان داده شده است های دارای مدل در زیر دو نمونه از تصویر جلوی کارت پستال

 

پشت کارت پستال، حاوی اطلاعات شخصی مثل نام و آدرس گیرنده، مدل ماشین، نام و آدرس و شماره تلفن 

 . دلال و پیشنهاد ویژه بود

 

 مدل ماشین( 0

 آدرس و شماره تلفن نمایندگی نام،( 5

 پیشنهادات شخصی( 1

 نام و آدرس گیرنده( 4
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در حقیقت، انجمن . شوند هایی رسیده اغلب حتی باز نمی تر پیام ویژه در ایمیل، بیش به تجمع،با این همه 

های  ایمیل% 55ی آمریکا در بررسی به این نتیجه رسیده است که  بازاریابی مستقیم ایالات متحده

ی خود شرکت  فهرست مشتریان فعلی و قبلی که از پایگاه داده)های خانوار  ازاریابی ارسالی به فایلب

های بازاریابی که به مشتریان بالقوه  شوند، در حالی که این رقم در ایمیل ، باز می(اند استخراج شده

طبق نظر (. شوند می فهرست مشتریان بالقوه که معمولاً از طرف ثالث اجاره)است % 00شود  ارسال می

است، اما نرخ %  05/0انجمن بازاریابی مستقیم، نرخ پاسخگویی به فهرستهای داخلی رقم ناچیز 

در نتیجه، نرخ بازگشایی، وقتی . است%  01/0تر و  پاسخگویی به فهرست مشریان احتمالی بسیار کم

تر  سخگویی چهار برابر بیشتر است و نرخ پا فرستد، دو برابر بیش شرکت به مشتریان خود ایمیل می

شود و  است که به این علت است که از ایمیل بهتر برای برقراری ارتباط با مشتریان فعلی استفاده می

های حفظ وفاداری مشتریان سابق پیشرو  ایمیل فقط در برنامه. یابی نیست این روش خوبی برای مشتری

 .است

 

های  متفاوت است، پس درصد پیام( من بازاریابی مستقیانجم% )55تا % 00بین   اگر نرخ بازکردن ایمیل

شود، در مقایسه با نرخ پست مستقیم ثبت شده در  بازاریابی ایمیلی که واقعاً توسط گیرنده دیده می

های داخلی  در انگلستان، پست مستقیم ارسالی به فهرست. انگلستان و ایالات متحده بسیار پایین است

در (  یابی مشتری)شود و پست مستقیم ارسالی به مشتریان احتمالی  نده میموارد بازشده و خوا% 70در 

کند که پست تبلیغاتی خوانده  در ایالات متحده، اداره پست ایالات متحده ادعا می. موارد باز شدند% 27

دو  بنابراین، اگر به مثال آن. شود موارد باز شده و نگاهی به آن انداخته می % 70شود و یا حداقل در  می

تفاوت زیادی در مقایسه با ایمیل  -شود موارد باز می% 70و % 27کشور توجه کنیم، پست مستقیم بین 

 . دارد

 

« دسترسی»شناسی تبلیغات به آن  این مزیت بزرگ پست مستقیم همان چیزی است که در واژه

تواند از نظر  ی نمیی دیگر هیچ وسیله. رسد میها  درصد مخاطبان هدف که پیام واقعاً به آن -گویند می

جریان مسابقات فوتبال آمریکایی ی تلویزیون در  هبحتی رت. دسترسی به گرد پای پست مستقیم برسد

رغم  به( دیدن در پست مستقیم % 70تا % 27در مقایسه با )نرسید % 20هرگز به  (سوپر بول)معروف 

 .شد که فقط یکبار در سال برگزار می آن
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چرا که بازاریابان کند  ، دوران بازگشت خود را تجربه میبزار بازاریابی مستقیمعنوان ا البته، ایمیل به

این راهنما، )است  متقابلمدیریت روابط مشتریان و بازاریابی مندی برای آموزند که چه ابزار ارزش می

 0گروه وینتربری در ایالات متحده(. تری را در رابطه با این موارد ارایه خواهد کرد اطلاعات بیش

شروع به تمرکز بر زیرا بازاریابان  ،گوید در چند سال اخیر، ایمیل رشد کُند اما پیوسته داشته است می

فصل نویی را آغاز بازاریابان . اند آن کردهکمپین در رویکرد خود نسبت به روابط مشتری و مدیریت 

از در این راستا، و د ان برای ارسال ایمیل کردهمند  های علاقه طرفکرده و شروع به کسب اجازه از 

اند که از  های بازشو طراحی کرده زیادی فرم تارنماهایبرای مثال، امروز : شود ه میدستفاافنون مختلفی 

نشان داده شده  09 کادریک نمونه در . کنند آدرس ایمیل خود را بدهند بازدیدکنندگان درخواست می

  . است

 

 15کادر 

 های بازاریابی مستقیم باشند توانند پیام می فشاری های ها یا اعلامیه پوش نوتیفیکیشن

 

بازنشده را نشان ( نوتیفیکیشن)آگهی  ، علامت وجودراست سمتشکل 

بینید  در زیر نمونه تصویری از یک پنجره بازشوی نوتیفیکیشن را می. دهد می

این آگهی یک . که ممکن است در صفحه ی یک تلفن هوشمند دیده شود

آیا نیاز به سرویس ماشین خود دارید؟ چند . استشرکت خودروی کولتر 

 !بن ویژه ماه می برای شما ارایه شده است

 

 

 

 

 

 

 

 



41 

 

 16کادر 

اندازی کرده و بازاریابی مستقیم را با خدمات  وکار مرکز تلفن موفق راه توانند یک کسب ادارات پستی می

 افزوده تکمیل کرده و درآمد دیگری تولید کنند ارزش

 

بازاریابی مستقیم، مدیریت پاسخ و  شاملشود،  توسط مرکز تماس پست آرژانتین عرضه میخدماتی که 

های وفاداری  های بازاریابی مستقیم، برنامه ها شامل پویش آن. سپاری سایر فرایندهای کسب و کاری است برون

مثل )لفنی ش توو حفظ مشتری، پشتیبانی تلفنی محصولات ارایه شده، تحقیقات بازاری، فرایندهای فر

های تلفنی، تماس ورودی و خروجی، فروش تلفنی، توزیع محصول از طریق امانت  استانداردسازی پایگاه داده

، دمات بعد از فروشریزی قبلی تلفنی برای تحویل امانت،  خ ، برنامه(دهی متمرکز و پیگیری پستی و گزارش

سازی تلفنی کارت اعتباری و موارد مشابه،  دهی صوتی، فعال دسک برای محصولات فناوری، پیام خدمات هلپ

  .شوند می اعتباربخشی به فهرست تلفن، خدمات وصول بدهی مثل مشاوره حقوقی پستی و پیمایش
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  17کادر 

 هرزنامه

منشا این . شود ی انبوه گفته می های ناخواسته این لغت به ایمیل. هرزنامه بزرگترین دشمن بازاریابی ایمیلی است

خواهد یا دوست  گویند که هیچ کس آن را نمی علوم نیست، اما ظاهراً به گوشت کنسروی متداولی میلغت م

کند و ارسال اولین هرزنامه هم دیری  را سال ارسال اولین ایمیل معرفی می 0970های اینترنتی سال  افسانه! ندارد

 !بود 0977نپایید و در سال 

 

در برای کاربران ایمیل، متنوع و آزاردهنده شدند که باعث شد یک ق ها آن ، هرزنامه0990ی  در اواخر دهه

است، که  (CAUCE)ترین آن اتئلاف مخالف ایمیل تجاری ناخواسته  جنبش ضدهرزنامه آغاز شود که معروف

تا سال . شده و به سرعت به سایر کشورها گسترش یافت اندازی راهدر ایالات متحده آمریکا  0997در سال 

 . ی اروپایی، ایالات متحده آمریکا و چند کشور دیگر، قوانین ضدهرزنامه تصویب شد حادیه، در ات5001

های حقوقی، هرزنامه همچنان یک مشکل بزرگ بود و صندوق ورودی کاربران را پرکرده و  محدودیت رغم به

های ایمیلی ناخواسته  پیامکاربران از تعداد : داد عنوان یک ابزار بازاریابی مستقیم را کاهش می اثربخشی ایمیل به

ها را بدون  تر پیام ها بیش گرفت، در نتیجه آن ها را در بر می تر پیام ها بیش بودند که این پیام  سردرگم شده
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کنندگان سرویس صندوق ورودی، کنترل مسئله  تر فراهم ، بیش5000در اواسط دهه . کردند بازکردن حذف می

انبوه را از ابتدا رد کرده و بعضی را نیز در پوشه هرزنامه جدای از  های تر پیام را به دست گرفتند و بیش

این در نهایت باعث آرمش خاطر کاربرانی شد که به محاصره . دهند های صندوق ورودی قرار می ایمیل

همه ترافیک ایمیل % 70، تقریباً 5004اگرچه متخصصان تاکید دارند که تا اواسط سال . هرزنامه درآمده بودند

 . شود نی همچنان هرزنامه بود، اما سهم بزرگی از آن قبل از وصول به صندوق ورودی کاربران فیلتر میجها

ها، زندگی را برای بازرایابان مستقیمی که خواستار فروش از طریق ایمیل هستند و حتی  اما فیلتر هرزنامه

ها اجازه رسمی گیرنده  یعنی آن: استدهند، پیچیده کرده  را انجام می« اجازهکسب  بازاریابی با»هایی که  آن

ی  ، یک ششم همه5004طبق دیدگاه ریترن پث، بنگاه تحقیقاتی تخصصی، در سال . را برای ارسال ایمیل دارند

تر به  های مجاز ارسالی در ایالات متحده هرگز به صندوق ورودی گیرندگان راه پیدا نکردند که بیش ایمیل

گوید که در  همان منبع می. اندازی کرده بود کننده صندوق پستی راه تامین ای بود که علت فیلترهای هرزنامه

 !رسند های مجاز فیلتر شده یا به مقصد نمی ، چهل درصد ایمیل(که یک کشور در حال توسعه است)برزیل 

ی اروپایی از جمله کلیه  ی اتحادیه تر کشورهای خارج از محدوده ارسال ایمیل بدون کسب اجازه در بیش

اگر . البته تا جایی که نویسنده توانست بررسی کند -تر توسعه یافته مجاز است ورهای در حال توسعه یا کمکش

های فاقد اجازه کاربر هستند، باید دقت زیادی شود تا از  اداره پست یا مشتریان آن خواستار کاربرد فهرست

البته هنوز آمار قابل اعتمادی در . هیز شودپراکنی پر گیری استفاده شود تا از هرزنامه بندی کالا و هدف قسمت

شوند،  شوند و به کاربران توزیع نمی های ناخواسته که فیلتر می شود که درصد ایمیل دسترس نیست، اما گفته می

 . تر نیز است های دارای اجازه کاربر بیش در ایمیل

کنندگان تحویل یا  که تامین  (ESP)دهنده خدمات ایمیل  نام ارایههای اخیر یک بازیگر جدید به  در سال

هدف پرهیز از  باتاحدی ها  اند که ظهور آن ی ارزش ایمیل شده قابلیت تحویل ایمیل نیز نام دارند، وارد زنجیره

ها متخصص  این بنگاه. است کنندگان سرویس آنالیز تامینبا هدف ارایه خدمات مشاوره و فیلترینگ و تاحدی 

 های قابل قبول ی روش وافق دربارهها ت ان صندوق پستی هستند که هدف آنکنندگ برقراری رابطه با تامین

ها مشمول  یعنی در فهرستی باشند که ایمیل مشتریان آن)د به فهرست سفید است وایمیل و در نتیجه ورارسال 

 ها برای اغلبESPامروز، استفاده از یکی از این (. شود و هرزنامه شناخته نمی شود فیلترهای شدید نمی

 . بازاریابان ایمیلی یک باید است

 

فروشی آنتروپولوژی در  مثل خرده: خود هستند مجوزدارمند به تهیه فهرست ایمیل  ها علاقه شرکت

  ارزش تهیه فرست  ایمیل و طراحی فرم انتخاب گزینه»چراکه وینتربری معتقد است  09 کادر

در حال افزایش  .(م -کند هایی اعلام می مندی خود را با انتخاب گزینه هایی که مخاطب علاقه فرم)
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ناد و غیره تهدفگیری و اسو متعاقب آن  کلید شناسایی مخاطب چندمجرائیها  این فهرسترا است، زی

 باراهبردهای ایمیلی که اغلب »گویند که  متخصصان اکسپرین در ایالات متحده می. «هستند

یک ل به ی، تبدشوند ، تلفیق میبایل و وبسایتاجتماعی، موهای  شبکهراهبردهای درون سازمانی، چاپ، 

. «کنند می مهیا و آن را هدایتهای چندمجرائی تبلیغات را  روشمقدمات کاربرد شده و قطب طبیعی 

این به آن علت است که (. شود تشریح می 1ر فصل دناد تگیری و اس ت چندمجرائی، هدفاعبار)

ایمیل  به« ی یک برند در تجربه سفر مشتری»و  پینکممدیریت  خود در رویکردانتخاب بازاریابان در 

آشنایی با  از زمان برند ی یک منظور از سفر مشتری مسیری است که مشتری در تجربه: کنند می تکیه

در نتیجه، . شود میروابط مشتری مستمر  ی برند تا خرید واقعی طی کرده و بعد از آن نیز وارد چرخه

 یاین رویکرد. شود برای مدیریت روابط مشتری در عصر دیجیتال میایمیل تبدیل به یک ابزار کلیدی 

 . ی روزهای اول فعالیت است یابی است که نشانه های مشتری بسیار متفاوت از ایمیل

 

که به نظر دانیل  -یک منطقه درحال توسعه -افتد همین پدیده در سراسر آمریکای لاتین نیز اتفاق می

فعال در آرژانتین، برزیل، کلمبیا، مکزیک، پرو و اروگوئه و  ESP بلو که یک مدیرعامل ام ،سولدان

همگام با بلوغ مدیران ارشد  و ایمیل ابزاری است که پیوسته»همچنین اسپانیا، پرتغال و فرانسه است 

فهمند که موفقیت در این فرمول  ها می حال، آن. یابد رشد می ،شان در استفاده از آن تیم بازاریابی و

جدید ایمیل   و موفقیت وابسته به ولع در یافتن فهرست ،بندی بخش+ تناوب+ محتویات: نهفته است

دهد مخاطبین خود را در قلمرو روابط با مشتری هدایت کنند  ها امکان می علاوه، ایمیل به آن به. نیست

 ،بی ایمیلیاین مدیران با کاربرد راهبردهایی مثل تحریک یا بازاریا. و فقط به فروش و تبلیغ نپردازند

سفر مشتری را کشف کرده و تماس خود را با خریدار در هر محله از فرایند حفظ  آغاز بلادرنگ

سولدان با اشاره به تحقیقی که در آمریکای لاتین انجام شده و قرار است نتایج آن به زودی . کنند می

راهبرد  کلیتفتند که ها تحقیق به عمل آمد، به اتفاق گ گوید کشورهایی که از آن منتشر شود، می

بازاریابی  ودجهناپذیر است و افزایش ب شامل بازاریابی ایمیلی به عنوان یک بخش تفکیک ،ها آنلاین آن

های اجتماعی خواهد بود و این تغییر  تر از رسانه در ایمیل بیش 5002مستقیم آمریکای لاتین در سال 

 !بزرگی است

 

اندازی  یافته به راه تر توسعه های در حال توسعه و کمطور که ادارات پستی کشور در نتیجه، همان

 . باید اهمیت فزاینده ایمیل را نیز در نظر گرفت ،اندیشند سرویس بازاریابی مستقیم و دیجیتال می
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  18 کادر

 تر خواهد بود  کمها  در انبوه وصولیپست مستقیم نسبت به سایر ابزارهای تبلیغاتی تعداد 

دار فقط چهار  دهد که پست تبلیغاتی مستقیم آدرس بی نیلسن انجام شد، نشان می.دی.این تحقیق که توسط ام

ها متمایز  در انبوه وصولیدر نتیجه، مرسولات پستی . دهد بلژیک را تشکیل میدر تبلیغات  انبوهپیام در هفته از 

 . کنند تری به خود جلب می و توجه بیش بوده

 تبلیغات را داردتعداد در انبوه ین تر بازاریابی مستقیم با چهار مورد، کم

 

 

 

 ی سه ابزار ارتباطات مستقیم مقایسه

 

در یک کشور آمریکای جنوبی  5002بازاریابی مستقیم در اوایل سال  کمپیننتایج واقعی یک  50کادر

 . دهد نشان میرا 

 

 تی، نتایج ایمیلتوسعه و جهان صنعدهند که حداقل در بعضی از کشورهای در حال  ها نشان می این داده

هر دو چرا که  البته نه از نظر سودآوری، : استنسبت به نتایج حاصل از پست مستقیم بسیار عقب تر 

نرخ تبدیل ایمیل از نظر بلکه : سودآورتر نیز است ،بسیار سودآور هستند  و حتی ایمیل از نظر درصدی

 . تر است عقب و میزان فروش کل

 

انجمن بازاریابی  شده توسط محاسبه نرخ پاسخ. تر است نیز کم ی تلفنیایمیل از بازاریابمیزان فروش 

تماس )دهند که بازاریابی تلفنی خروجی  نویسنده نشان می ی فراوان تجربهمستقیم ایالات متحده و 
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ترافیک جذبی آن . کند عمل میبهتر  نیز حتی از پست مستقیم ،در مقایسه با نتایج ایمیل( خروجی

 . قبولی دارد اما قابل ،تر کم( ی بازاریابی برگشت سرمایه) RMOIایمیل است، اگرچه تر از  بسیار بیش

 

در ،  نتیجهعملکرد موردانتظار هر یک از سه ابزار بازاریابی مستقیم را در پارامترهای  مختلف  ،50کادر 

ها به ترتیب ارسال به فهرست داخلی و فهرست  دهد که هدف آن فروشی نشان می های کمپین

 . یابی است شتریم

 

علاوه، شرایط خاص هر بازار  به. بستگی داردکمپین ی واقعی همیشه به شرایط خاص هر  نتیجه: پند

. توان تضمین کرد نتایج فوق را نمی. ممکن است بر پذیرش ابزارهای مختلف توسط مشتری اثر بگذارد

توانند کسب  کنند نیز می جرا میای ا حرفهکمپین که  یعلاوه، این نتایج را بازاریابان مستقیم مجرب به

دریافت کرده و  یک فرد مجرب رااند باید مشورت  ی بازاریابی شده وارد حوزه تازهمدیرانی که . کنند

 ،گذاری بزرگ خود را در تعداد اندک آزمایش کنند و نتایج موردانتظار را قبل از سرمایه های کمپین

 . برآورد کنند

 

ها و نتایج موردانتظار هر یک از ابزارهای بازاریابی  ره پست محرکضروری است که تیم فروش ادا

 . دیجیتال و مستقیم را بفهمد تا بتواند به خوبی به مشتریان کسب و کاری خود مشاوره و سرویس بدهد
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 19کادر 

رد شود و از ف شود، یک پنجره بازشو پدیدار می به محضی که بازدیدکننده وارد سایت تجارت الکترونیک می

اجازه دهید با شما در ! منتظر شما بودیم! خوش آمدید»گوید  پنجره بازشو می. کند درخواست آدرس ایمیل می

و یک اطلاعیه در پایین قرار دارد که  بعد از پیام، کادری برای نوشتن آدرس ایمیل هست. «تماس باشیم

های تجاری  غات و سایر پیامشما با عضویت، توافق خود را برای دریافت پیشنهادات، تبلی»گوید  می

 .«توانید هر زمان که بخواهید اشتراگ خود را لغو کنید شما می. کنید آنتروپولوژی اعلام می

 

 

 پاسخ مستقیم برای های جمعی به عنوان یک سازوکار تبلیغات رسانه

 

وقت وقت فقط یک تبلیغ محض است و چه  اولین چیزی که فرد باید بداند آن است که یک پیام چه

یک پیام بازاریابی مستقیم در هر . یک تبلیغ پاسخ مستقیم است که یک نوع بازاریابی مستقیم است

یک فراخوان روشن برای اقدام به کاری و یک ابزار : دو عنصر دارد همواره که استفاده شود، ابزاری

یام بازاریابی مستقیم بینید، تبلیغ یک پ وقتی دعوت به انجام کاری و ابزار آن را می. گویی برای پاسخ

 . دهند مثالی را نشان می 55 کادر. است
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ها در  پاسخ مستقیم استفاده کرد شامل شبکه تلویزیونی،  توان از آن ابزارهای تبلیغات جمعی که می

های ابزارهای  تنوع گزینه. تلویزیون کابلی، رادیو، روزنامه، مجله، سینما و ابزارهای بیرونی هستند

های ویدئویی  شوند، شبکه تبلیغات در محل فروش، تبلیغاتی که دستی توزیع می: انتها است بازاریابی بی

مثل مثال ) کاربرد غیرمتعارف این رسانه پرسروصداترین. ها، آسانسورها و مترو و غیره فروشگاه

 . یا چریکی نام دارد خلایقبازاریابی  ،(55 کادرصلیب سرخ در 

 

هایی دارند که شامل دعوت به انجام یک اقدام خاص و ابزار  اموقتی هر یک از این ابزارها  پی

 ها در بازاریابی مستقیم به عنوان ابزار پاسخ مستقیم  از آن در حقیقت، است، ( انجام آن)پاسخگویی 

های  دادهسعی خواهد کرد تعامل با مشتری احتمالی، یک بازاریاب خوب در جریان . استفاده شده است

تا از طریق  آوری کند را جمع( نام، آدرس پستی، شماره تلفن و آدرس ایمیل)ی تماس مشتری احتمال

طبق بررسی )، زیرا این ابزارها کندحفظ رابطه را دار، ایمیل و بازاریابی تلفنی   پست مستقیم آدرس

وسایل پاسخ  بالاتری نسبت به ROMIو   نرخ پاسخ(انجمن بازاریابی مستقیم ایالات متحده آمریکا

  . دارند مستقیم

 

 21کادر 

 ی بازاریابی مستقیم  ی دو رسانه مقایسه -کمپین بازاریابی مستقیم در یک کشور در حال توسعه

ای متخصص در فروش  یک فروشگاه زنجیره ،بازاریاب. مریکای جنوبی انجام شددر آ 5002در سال  کمپین این

ی مشتریان  ها برای همه محصولات و قیمت. زل بودلوازم الکترونیک، لوازم خانگی و تجهیزات کامپیوتری برای منا

پست مستقیم و برای بعضی دیگر ایمیل فرستاده شد که هر دو حاوی یک  برای بعضی مشتریان،. یکسان بودند

یابی نبود، بلکه  به عبارت دیگر، هدف مشتری. در هر دو مورد، از فهرست داخلی سازمان استفاده شد. پیشنهاد بودند

که کدام ابزار باید به کار گرفته شود،  تصمیم در رابطه با آن. تر به مشتریان موجود بود تر یا بیش رانفروش اقلام گ

های مجاز از مشتریانی  شرکت فهرستی از ایمیل)فروش و ترجیحات مشتری داشت  های فایل خرده بستگی به داده

 . اند م پولی در زیر به ارز محلی داده شدهارقا(. ها ارسال کرده بود داشت که پیام را از طریق ایمیل برای آن

چاپ، تکمیل و  ریزی برنامه خلاقیت هزینه

 هر قلم/توزیع

گذاری  سرمایه

 کلی

 هزینه واحد مقدار ارسالی

 21/2 20000 574200 49/2--  5720 پست مستقیم
 01/0 20000 1010 004/0 500 5720 ایمیل
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متوسط سود هر  تعداد فروش نرخ تبدیل مقدار ارسالی درآمد

 فروش

برگشت  سود کل

 1/00 5711200 110 4220 %0/9 20000 پست مستقیم سرمایه
 7/15 001520 290 072 %12 20000 ایمیل

 

در این مورد . شود گذاری در کمپین محاسبه می با تقسیم سود کل بر کل سرمایهنسبت برگشت سرمایه 

ی پست  بیش از سه برابر برگشت سرمایه -لا شده استی ایمیل به صورت غیرعادی بسیار با برگشت سرمایه

نشان داده شده  51طور که در کادر  همانلطفا توجه داشته باشید که .  )زیرا ایمیل خیلی ارزان است. مستقیم

 (.شوند معمولاً در ایالات متحده محقق نمی ،است، این نرخ تبدیل بالا

تعداد افرادی )لای ایمیل، باید توجه داشت که نرخ تبدیل ی غیرمنتظره و با اما حتی با وجود برگشت سرمایه

در . برای پست مستقیم بسیار بالاتر از ایمیل است( کنند های ارسالی، خرید می که به عنوان درصدی از کل پیام

ی  و در نتیجه، کل سود برای هر قلم مرسوله! بود تر یشبرابر در بازاریابی مستقیم ب 51  تعداد فروشنتیجه، 

 1/00ی  برگشت سرمایه. اند به رنگ آبی در جدول نشان داده شدهاین اعداد . تر بود ت مستقیم  بسیار بیشپس

گذاری در کمپین پست  برابر مقدار سرمایه 00یعنی عواید فروش بیش از : پست مستقیم بسیار عالی است

 . مستقیم بوده است

ی مشابهی حاصل شود که بسیار نیز به  نرخ تبدیل و سایر کشورها نیز نتایج در رود در موارد مشابه توقع می

 . ای است که انجمن بازاریابی مستقیم ایالات متحده در تحقیقی جدید محاسبه کرد برگشت سرمایه

ی بزرگ  فروش باید به بازاریابی ایمیلی ادامه دهد؟ جواب یک بله آیا این خرده: هایی که باید آموخت درس

فروش باید به جای پست مستقیم از بازاریابی ایمیلی استفاده  آیا این خرده. دایمیل برگشت خوبی دار. است

اعتنایی کند چراکه  فروش باید از هر دو رسانه استفاده کند و نباید به پست مستقیم بی خرده! کند؟ قطعاً خیر

 . تری دارد فروش بیش

 

 

 تبلیغات اینترنتی

 

، بازاریابی با (متن و بنر)تبلیغات نمایشی : کند بررسی می را نوع اصلی تبلیغات اینترنتیاین راهنما سه 

توان برای  ها می از هر یک از این رسانه. های اجتماعی و تبلیغات در شبکه (SEM)موتور جستجو 
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در رابطه با بازاریابی مستقیم، یک فراخوان برای انجام . تبلیغات محض یا بازاریابی مستقیم استفاده کرد

وجود های تماس کلیه پاسخگویان  برای پاسخ و تلاش برای دریافت داده  وسیله یک اقدام خاص، یک

ابزاری برای  ،دعوت به یک اقدام است و خود دکمه یا تبلیغ« امشب هتل رزرو کنید»، 51کادر . دارد

ی حاوی دستورالعمل روش انتخاب  پاسخگویی است، زیرا با کلیک کردن روی آن  کاربر وارد صفحه

کند، بازاریاب اطلاعات تماس  می را رزروهتل آنلاین وقتی کاربر . شود در هتل می و ذخیره جا

 . کند تا در آینده ارتباط خود را با او حفظ کند کاربرد را دریافت و حفظ می

 

البته بازاریاب ماهر در هر تبلیغ، تواند روی ابزارهای همراه ظاهر شود،  هر یک از این انوع تبلیغات می

از این جهت است . خواهد شددر آن ظاهر تبلیغ که در نهایت دهد  ارایه میناسب ابزاری مهای  قالب

 اشارهالمللی بزرگ مثل گروه وینتربری  های مشاوران و پژوهشگران بین که در این راهنما به مثال

عی را های اجتما ، بازاریابی موتور جستجو و رسانه(بنر و متن) ها های موبایل  نمایش شود که نسخه می

 . دنده هر یک از این سه نوع را نشان می 52تا  51 کادر. دانند متفاوت نمی

 

 های پاسخ مستقیم ارتباطات مستقیم در برابر رسانه از نتایج موردانتظار

 

بازاریابی تلفنی، پست مستقیم و )مستقیم  در سمت چپ قرار دارند  های ارتباطات ، رسانه51کادر در 

های جمعی  ایمیل، جستجو، تلویزیون و رسانه)اسخ مستقیم در سمت راست هستند های پ و رسانه( ایمیل

ها متوسط نرخ تبدیل موردانتظار را نشان  میله(. های اجتماعی چاپی، تبلیغات نمایشی و تبلیغات رسانه

نظر از مشتری یا مشتری درمورداستفاده در دریافت واکنش مو دهند که به معنی موفقیت ابزار می

در . در رابطه با ارتباطات مستقیم، این تقریباً همیشه به معنی موفقیت در فروش است. ی استاحتمال

احتمالی  نها، این گاهی به فروش و گاهی به دریافت اطلاعات تماس از مشتریا رابطه با سایر رسانه

است کننده مثل پرکردن یک پرسشنامه یا امضای یک دادخو یا سایر اقدامات موردنظر تبلیغراغب 

 . گردد بازمی

 

فرقی ندارد ابزار ! یابی دشوار است ریتشاولاً م: دهند ی روشن را نشان میگیر ، دو نتیجه51 کادر

. تر از فروش به مشتریان موجود است شناسید بسیار سخت چیست، فروختن جنس به کسی که نمی

ابی تلفنی و پست مستقیم  ، بازاری(مشتریان یا مشتریان احتمالی)دوماً، مخاطبین هدف هر که باشند 
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عات تماس مشتری یا لاها نیاز به آن دارند که بازاریاب  اط اما آن. تری هستند ابزارهای فروش اثربخش

کنند تا  یابی می ها قصد مشتری رسد که همه شرکت زمانی فرا می. مشتری احتمالی را داشته باشد

و به تبع آن، هر بازاریاب باید بیاموزد که  مشتریان و پایگاه مشتریان احتمالی خود را افزایش داده

 . اثربخش کند ی های پاسخ مستقیم استفاده طور از رسانه چه

 

قدر است؟  چه ها کمپین ،(ROMI)ی بازاریابی  برگشت سرمایه :کم دارندها یک آمار مهم  تحلیل

نرخ پاسخ ی  درباره انجمن بازاریابی مستقیم که چندبار در این راهنما به آن اشاره شده است،گزارش 

های تبلیغاتی پاسخ  توانند به رغم نرخ تبدیل پایین، حتی در رسانه دهد که بازاریابان قابل می نشان می

یمیل به در رابطه با ارسال ا 50 کادرطور که در  همان. قابل قبولی داشته باشند ROMIمستقیم هم 

از نظر اقتصادی  کمپین ر کفایت کم باشد، قد ی تحقق فروش به اگر هزینهمشتریان احتمالی گفته شد، 

قابل قبول است،  ROMIاما تا وقتی که . که نرخ تبدیل چقدر کم است موفق است، صرفنظر از آن

 !بازاریابان باید فروش کنند و پست مستقیم قهرمان است

 

 21کادر 

 فروش از طریق بازاریابی مستقیم های کمپیننتایج موردانتظار برای 

پست مستقیم در !(. به این نقاط آبی نگاه کنید)لفنی و پست مستقیم در کل عملکرد بهتری دارند بازاریابی ت

این دسترسی . گوی سبقت را برده استبازشده درصدستون  و ،تماس با مشتریان موجود یا مشتریان احتمالی

کی از نقاط قوت ها رسیده است که ی درصد مخاطبین هدف که در عمل پیام به آن یعنی: پست مستقیم است

 . در نتیجه، ترافیک فروش چشمگیر است. ها است این رسانه در مقایسه با سایر رسانه

شود که  باعث می ،آن کم تبدیل واما نرخ بازکردن  ،بالایی دارد ROMIایمیل در فروش به فهرست داخلی 

ترافیک کسب  با هدفرسانه بازاریابان مستقیم در کاربرد هر سه نوع عملکرد . تری شود تبدیل به فروش کم

 . ، خوب استفروشند وقتی به فهرست داخلی می ، قابل قبول ROMI در مقابل فروش بالا

ای استفاده  چه رسانهو فرقی ندارد که  تر است روشن است که فروش به فهرست مشتریان احتمالی سخت

اگرچه  .در این بخش بهترین استپست مستقیم . یابی ندارد ایمیل همیشه کارکرد خوبی برای مشتری. شود می

 . تواند موفق باشد بازاریابی تلفنی نیز می
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 22کادر 

 تبلیغ پاسخ مستقیم در یک مجله

این تبلیغ در یک مجله برای تبلیغ تحویل سوخت در زمستان در 

  .مناطق سردسیر شمال شرق ایالات متحده چاپ شده است

دلار اعتبار  000 همین امروز مشتری شوید و»: دعوت به اقدام

  «.حساب بگیرید

 ( 507) 741-7995ابزار پاسخ نیز شماره تلفن است 

 

 

 تبلیغات تلویزیونی نوع پاسخ مستقیم 
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شود که یک قالب  نامیده می« (commercialو  informationترکیب )اینفومرشال »این نوع تبلیغ 

این مورد نیم )ند هستند ها بل اینفومرشال. تاس DRTVهای پاسخ مستقیم در تلویزیون یا  متداول برای پیام

و اطلاعات ( انجامد ساعت به طول می

محصول، نمایش کاربرد و اغلب 

 . چندین مورد نظر مثبت مشتری دارد

« الان سفارش دهید»اقدام دعوت به 

شماره تلفن در پایین  است که 

شود و   ی سمت چپ دیده می گوشه

توسط فروشنده  ،در پیام صوتی نیز

 . شود بیان می

 تارنمایو    Turkey FRY -722عددی /شماره تلفن متنی: دو ابزار پاسخ در نظر گرفته شده است

5in1fryer.com . 

 تبلیغات پاسخ مستقیم از نوع بیرونی

 . بینید رو در بوینس آیرس، آرژانتین را می در اینجا یک تبلیغ فضای آزاد در یک پیاده

اس .امی  نتیجه ،دان حافظهفق»گوید  متن انتهای گوشه سمت راست می. ژانتین استآر اس.امکننده انجمن  تبلیغ

(MS)  است و اگر شرمساری برای حرف زدن درباره علائم آن

. خواهید بهتر شوید ی آن است که می را کنار بگذارید، این نشانه

 «.با ما تماس بگیرید

پاسخ نیز  ابزار. است« با ما تماس بگیرید»دعوت به اقدام عبارت 

کاغذ یادداشت  ،های کوچک زردرنگ مربع: کاملاً خلاقانه است

افراد . هستند که شماره تلفن انجمن روی هر یک چاپ شده است

توانند یک یادداشت را بردارند تا یادشان باشد که  مند می علاقه

 . تماس بگیرند

 

این یک تبلیغ فضای باز دیگر در کنار اتوبانی در ایالات 

های همراه  مریکا است که رابط صوتی برای تلفنمتحده آ
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 . فروشد می

را به صورت پیام متنی ارسال کنید، است و ابزار نیز شماره پیام کوتاه  VLINGOدعوت به اقدام عبارت 

 . است 11741

 . دهد که موقع رانندگی، پیام نفرستند مند هشدار می کننده به افراد علاقه خوشبختانه، تبلیغ

 آنلاین  م در یک تبلیغ نمایشیپاسخ مستقی

 

 

 

 

که بخشی از ( امروز رایگان عضو شوید)دعوت به اقدام : است پرکاربرداین تبلیغ نمایشی در آفریقای جنوبی 

ی عضویت  کنند، وارد صفحه که روی دکمه کلیک می کسانی. دکمه است که خود ابزار پاسخ نیز هست

 . شود است، سه صفحه ظاهر می تارنمامشتری هنوز در  وقتی: دارد gif.این تبلیغ قالب . شوند می

 

 های تبلیغاتی جایگزین رسانه

روشی : ای باشند توانند در هر زمینه های تبلیغاتی جایگزین می رسانه

در یک گوشه خیابان یا گاهی چیزی  تراکتاستاندارد مثل توزیع 

 .این تصویرغیرمترقبه مثل 

دی پلکان یک مکان عمومی قرار گرفته ولکه برچسبی است که در وربینید یک خانم نیست، ب چیزی که می

 . است

این دعوت به اقدام . «های اولیه یاد بگیرید کمک. دانید در این مواقع چکار کنید آیا می»گوید  علات سفید می

 . است www.redcross.caابزار پاسخ نیز وبسایت . است

مرغی را  در تصویر تخم. ی تبلیغاتی جایگزین باشد تواند یک رسانه چیزی حتی یک تخم مرغ تازه می هر

  .گذاری از آن استفاده کرد بینید که یک بنگاه سرمایه می

http://www.redcross.ca/
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مرغ خود را گسترش  خواهید سبد تخم اگر می: دعوت به اقدام تلویحی است

. ما سر بزنید تارنمایه ، ب(گذاری متنوع دارید قصد سرمایهیعنی اگر )دهید 

است که خدمات شرکت  AGEwards.com/eggابزار پاسخ نیز سایت 

 . دهد مرغ را توضیح می در رابطه با گسترش سبد تخم

 

 

  23 کادر

 تبلیغات نمایشی آنلاین

 فقط متنی و بنرهای گرافیکی: دو نسخه وجود دارد

جا  عادی گذاشت که در آن تارنماهایتوان در  را می این تبلیغات. تبلیغات متنی عادی شبیه تصویر زیر هستند

 ها نرخ پاسخ کنند و در نتیجه آن کنند، رقابت می های جذاب استفاده می با تبلیغات بنری که از گرافیک

تر  تر موتورهای جستجو مثل گوگل، تبلیغات بنری مجاز نیستند در نتیجه بیش تری دارند در بیش کم ( کلیک)

 . ول پرداخت، تبلیغات متنی هستندنتایج جستجوی مشم

 

 

 

 

 

 

توانند دارای  این نوع تبلیغات می! است« (خلاقیت)کریتیویتی »اسم بازی که در تبلیغات بنری معرفی شده 

ها بزرگ شده و  با  دهد، آن ها حرکت می موشواره را روی آن ،وقتی کاربر. صدا، حرکت و حتی ویدئو باشند

. توان بازی کرد یا فرم و پرسشنامه تکمیل کرد در بعضی تبلیغات می. شوند میبسته  «بستن»زدن روی دکمه 

بعضی تبلیغات . زمان از بالای صفحه به پایین افتاده یا از پایین صفحه به سمت بالا بروند توانند هم تبلیغات می

. نان حاصل شودگیرند تا از جلب توجه کاربر اطمی ی بازشو هستند و محتویات صفحه را می در قالب پنجره
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تبلیغات بنری انواع مختلفی . شوند بعضی دیگر به تدریج وقتی کاربر سعی در خواندن دارد، وارد صفحه می

 . ها نشان داده شده است ترین آن هایی از متداول در زیر مثال. دارند

 

و متن، مزاحم و  توانند بسته به شرایط، کاربرد کننده هستند، اما می این تبلیغات تعاملی جذاب و سرگرم

شود که این عوامل را در نظر بگیرند و مثل همیشه  به حق به بازاریابان توصیه می. آزاردهنده نیز باشند

گیری برای  ها بر تصمیم آنکه چرابیازمایند  Rich mediaهای  های بنر استاندارد را در مقایسه با قالب قالب

 .گذاری بزرگ اثر دارند سرمایه

 

 شود از پیش خودکار می  ت نمایشی بیشجاگذاری تبلیغا

تبلیغ . کنند گیری می و محل قرارگرفتن تبلیغات خود تصمیم تارنمای صفحات  کنندگان درباره امروز، تبلیغ

ها  تارنماتر  شود، زیرا اکنون بیش شود، نمایش داده نمی ی مربوطه توسط کاربر باز می لزوماً وقتی صفحه

: کسی تبلیغات را ببیند کند که چه بندی گروهدهد که  بازاریاب امکان میبندی دارند که به  خدمات بخش

( بوک مثل فیس)بعضی ناشران . باشدمکان جغرافیایی کاربر، ساعت و روز هفته تواند بر اساس  گیری می هدف

 . گیری کند هدف ،ی نگرشی توانند بر اساس جنسیت، سن، دموگرافی یا سابقه می

 تارنمایتوان در یک  برای مثال، یک تبلیغ لوازم آرایشی را می: فتی استفاده کردگیری با توان از هدف می

ی مد و  ی اول سایت، بلکه در صفحاتی که حاوی محتویاتی در زمینه البته نه در صفحه -خبری عمومی قرار داد

 . زیبایی هستند

بر توان تبلیغات را  شوند، می فاده میبندی رفتاری است گیری دوباره، بازاریابی دوباره یا بخش فنون هدفاز اگر 

کاربر قبلاً صفحات وبگاهی را بازدید شود که  یعنی تبلیغ از آن جهت نمایش داده می: نمایش دادآن اساس 
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  . فروختند را میکننده  تبلیغ ه است که خدمات و کالاهایکرد

گیرد که  بلافاصله به کسی تعلق می فضا: رسند تر تبلیغات نمایشی بر اساس مزایده به فروش می علاوه، بیش به

قدر پیشرفت کرده است که  فرایند انتخاب و خرید فضا برای تبلیغات نمایشی آن. تری پیشنهاد بدهد مبلغ بیش

 ای بنابراین، روش بازاریابی برنامه. اگر قصد کسب نتایج بهینه دارید، خرید دستی غیرعملی است

(programmatic marketing) ها، مخاطب را دستچین کرده  سایر رسانهکننده بر خلاف  یغکه در آن تبل

کنندگان آنلاین در ایالات متحده  تر توسط بعضی تبلیغ پیشدهد،  به مخاطبان منتخب نشان میرا  تبلیغاتو 

فضای تبلیغات آنلاین از  2ای خرید برنامه. یابد می نیزر سراسر جهان تدریج د و جایگاه خود را بهشود  استفاده می

شود که با هدف بهینه کردن نتایج جایابی با در نظر گرفتن  های کامپیوتری پیشرفته انجام می طریق سیستم

 . اند ریزی شده کننده برنامه اهداف تبلیغ

زیرا نافعیت تبلیغات نمایشی را برای کاربران اینترنت افزایش داده و به  ،این خبر خوبی برای این رسانه است

های اخیر  اثربخشی تبلیغات نمایشی در سال. کند را زیاد می (CTR)ک یا نرخ پاسخ این ترتیب میزان کلی

تر از  رسیده است که یعنی کم 0000در  0تر از  بر اساس بعضی منابع به کم CTRنومیدکننده است و متوسط 

دیده  51 رکادطور که در  همان. کند روی آن کلیک می ،بیند را می نفر از هر هزار نفری است که تبلیغ یک

مخاطبین، نه فضا یا  –گیری بهتر و خرید کارآمدتر  هدف. شود شود، این باعث ضعیف شدن نرخ تبدیل می می

 . بالاتری دارند ROMIکنندگان در تبلیغات نمایشی خواهد بود که  به نفع تبلیغ  -موجودی

 شوند یل به ابزار دیجیتال پیشرو میدتبلیغات نمایشی تب

انداز، برآورد کرده  گزارش قبلی خود به اسم چشم 5002تربری در ویرایش ژانویه سال ندر حقیقت، گروه وی

بازاریابی موتور  از مصارف 5002سال  تبلیغات نمایشی آنلاین برای بار اول، در است که مصارف بازاریابی در

ای نسبت  خرید برنامهیابی و  های هدف وینتربری این امر را به بهبود گزینه. فراتر خواهد رفت( SEM)جستجو 

 . شوند یا تبلیغات نمایشی میها  کمپین ROMIدهد که هر دو منجر به افزایش  می

 

                                                

د کند اثربخشی تبلیغات را افزاش دهد و با پرهیز از نمایش تبلیغ به افردای که قصد خری در جهان آنلاین، این روش به بازاریاب کمک می 2

 .این عبارت اول بار توسط فیلیپ اسمولین  مطرح شد. ندارند، بودجه بازاریابی را هدر ندهد
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 24کادر 

 بازاریابی موتور جستجو

کنند  اطلاعات موردنظر خود را در  هایی هستند که به کاربران اینترنت کمک می موتورهای جستجو سایت

یاهو ، ، بینگ(چینی)ترین موتورهای جستجو گوگل، بایدو  ز معروفبعضی ا. شبکه تار عنکبوتی جهانی بیابند

 . سک هستندو آئول و اَ

 دهد برای قرار گرفتن تبلیغات متنی در راس یا در  بازاریابی موتورهای جستجو به بازاریابان این امکان را می

در تصویر زیر، نتایج پولی  .شود، پول پرداخت کنند نامیده می طبیعیچه به اصطلاح نتایج جستجوی  آنموازات 

نتایجی که در . در جستجو برای پست مستقیم به رنگ آبی نمایش داده شده است ،بازاریابی موتور جستجو

کنند  کنندگان، لغات کلیدی جستجوهایی را  تعریف می تبلیغ. هستند طبیعیحاشیه قرمز رنگ قرار دارند نتایج 

ها در  تبلیغات و محل آن. ها در آن نشان داده شوند تبلیغات آن خواهند که می( «پست مستقیم»در این مورد )

 . شود بر مبنای مزایده به بالاترین پیشنهاد دهنده فروخته می (SERP)ی نتایج موتور جستجو  صفحه

 

دانند  میسر نیست، اما متخصصان میهای اول و ممتاز در نتایج جستجوی طبیعی  امکان خرید جایگاهاگرچه 

سازی موتور  بهینه ،ی بهبود محل صفحه رشته. بندی بالای یک صفحه وب را بهبود دهند ال رتبهطور احتم چه

زیرا  ،دارند به این امر توجه زیادی مبذول می ،های زیر شرکت. شود نامیده می (SEO) یا سئو جستجو

 .ی این راهنما قرار ندارد سئو در مقوله. های برتر بسیار ارزشمند هستند گزینه
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و از نظر . ترین گروه بازاریابی دیجیتال در مخارج بازاریابی بود ، بازاریابی موتور جستجو مهم5004در سال 

 ،این بدون تردید به آن علت است که تبلیغات بازاریابی موتور جستجو. نرخ تبدیل نیز تاکنون بهترین است

کند که  محصول یا خدمتی را عرضه میتجو، بازاریابی موتور جس: ذاتاً در زمان مناسب در مکان مناسب است

یک محدودیت مهم آن است که پیام فقط به افرادی . کاربر اینترنت حداقل در آن لحظه در جستجوی آن است

های  آگاهانه در جستجوی محصول یا سرویس در دنیای آنلاین با استفاده از کلیدواژهدر آن لحظه، رسد که  می

ها دسترسی  تواند به آن شود که بازاریاب می یت تعداد مشتریان احتمالی میاین باعث محدود. منتخب هستند

 . تر خریداران احتمالی ممکن است آن معیار را نداشته باشند پیدا کند و بیش

 

 25کادر 

 عنوان تبلیغات های اجتماعی به های رسانه پست

که کنند  کار میها مثل تبلیغات نمایشی  و آنهای اجتماعی نیز قرار داد  توان در رسانه تبلیغات بنری پولی را می

های  پیامبا هدف ترغیب تصویر برند و فروش خدمات و محصول، توان  علاوه، می به. تشریح شد 51 کادردر 

های  شبکه. بوک، اینستاگرم، یوتیوب و غیره قرار داد را در توئیتر، فیس( متون، تصاویر، ویدئو)شرکت 

بافت، پروفایل کاربر، متغیرهای نگرشی و  بر اساس معیارهایی مثلبندی  بخش امکاناتی برایاجتماعی 

 . کنند فراهم میدموگرافیک 

یا )ها، مدیریت گروه طرفداران  های اجتماعی رایگان است، اگرچه تولید پست گذاشتن پست در این شبکه

های زیادی تا وقتی  شرکت ای که هزینه -بر است ، پیگیری نظرات و تعامل آنلاین با افراد هزینه!(مخالفان

 . کنند بینی نمی شوند، آن را پیش ی اجتماعی می درگیر بازاریابی رسانه

بوک  ه ویژه در فیسها ب طور دیگران را ترغیب به دیدن این پست ترین چالش بازاریاب آن است که چه بزرگ

بوک یک  ی فیس رفداران صفحهتر ط بیش. ترین رسانه اجتماعی در جهان بوده است متداول ،د که تا به حالکن

معمولاً این طور بوده است که طرفداران . معمولاً بازدید منظم ندارند( اند افرادی که آن را لایک کرده)شرکت 

 . تر بینند، نه بیش می بخش اعلام خبرهای شرکت را در  همه پست

داد، زیرا  خبری را کاهش میهای نمایش داده شده در فیدهای  بوک باید تعداد پست های اخیر، فیس در سال

چیز غیرممکن  از نظر فیزیکی نمایش همه وگذارند  اعضا دوستان زیادی دارند که اخبار زیادی در شبکه می

نشانگر دهد که  میها را بر اساس الگوریتمی نشان  پستکرده و بندی  بوک، اولویت از این رو، فیس. است

ما این موضوع را اعلام نکرده است ابوک  فیس .اشته استرا گذکه پست است میزان مشارکت عضو با فردی 

های شرکت را در فیدهای خبری دریافت  پست ،طرفداران% 00تا % 2اند که فقط  متخصصان برآورد کرده
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در قبال دریافت ها را  بوک پول پرداخت کند، این شبکه اجتماعی  پست اما اگر شرکت به فیس. کنند می

دهد که پروفایل  ها را در فیدهای خبری غیرطرفدارانی هم قرار می و آن دهد می نمایشبه طرفداران هزینه، 

 . مشابه دارند

 ،های اجتماعی شبکههزینه دارد و  ها پست، مدیریت جوامع خوب و دیده شدن پست/ ی محتویات بنابراین، تهیه

 . نیستند« رایگان»های  رسانه

 

 26 کادر

 فکیک نوع ابزار بازاریابی مستقیمنرخ تبدیل موردانتظار به  درصد به ت

به رنگ ( های داخلی فهرست)اند  که مشتریان موجود را هدف قرار داده هایی کمپیننرخ تبدیل موردانتظار در 

که مشتریان احتمالی ناشناس را هدف  هایی کمپیندر حالی که نتایج موردانتظار برای  :اند آبی نشان داده شده

ی آبی وجود ندارد، آن است که  آن  که در سمت راست میله دلیل آن. ستصورتی ا ، به رنگقرار دادند

 . گیری بخشی هستند توانند افراد را هدف قرار دهند و فقط قادر به هدف ها نمی رسانه

های پاسخ مستقیم در سمت راست  های ارتباطات مستقیم سمت چپ و رسانه نکته مهم فرق بین معیارهای رسانه

 . ها دارند تری در مقایسه با سایر رسانه نرخ تبدیل بیش ،نی و پست مستقیمبازاریابی تلف. است

دهد که بازاریابان مجرب غالباً از  متوسط نتایج تقریبی را نشان می ،«موردانتظار»که نرخ تبدیل  نکته آخر آن

تر  بسیاری ابعاد بیش خواننده باید به خاطر داشته باشد که بازاریابی در. کنند ها کسب می استفاد از این رسانه

نوآوری کرده و نتایج  ،ها گیری و استفاده از رسانه توانند در هدف هنر است تا علم و بازاریابان ماهر گاهی می

 .فقط باید معیار دانسترا کسب کنند، از این رو، این اعداد « غیرمنتظره»خوب 
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 27 کادر

 کنند ین میزان فروش را در ایالات متحده تولید میتر پست مستقیم و ابزارهای بازاریابی دیجیتال که بیش

 

ی  دهد از بین همه است که نشان می 5001شکل زیر برآورد انجمن بازاریابی مستقیم ایالات متحده برای سال 

این همان . ترین فروش را دارد ابزارهای موجود برای بازاریابی دیجیتال و مستقیم، پست مستقیم همچنان بیش

در رابطه در سطح کوچکتری برای  50 کادرکند که  یک کشور بزرگ در سطح ملی تایید میچیزی را برای 

به دلیل دسترسی و نرخ تبدیل برتر، قابلیت ایجاد فروش پست : دهد یک کشور آمریکای لاتین نشان می

 . است اپذیرن مستقیم هنوز شکست

 

 

 

 های بازاریابی مستقیم رسانه

خرید، )اری ارتباط مستقیم با مشتریان یا مشتریان احتمالی به منظور تولید پاسخ بازاریابی مستقیم شامل برقر

دو نوع ارتباطات در بازاریابی مستقیم . است( درخواست اطلاعات، بازدید فیزیکی یا مجازی از کسب و کار

 . ارتباطات مستقیم و تبلیغات پاسخ مستقیم: شود استفاده می

دار، بازاریابی تلفنی و بازاریابی ایمیلی است که همگی  پست مستقیم آدرس های ارتباطات مستقیم شامل رسانه
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 . را دارد( نام، آدرس پستی یا ایمیل و یا شماره تلفن)نیاز به بازاریابی دارند که اطلاعات تماس مشتری 

کنند که  ده میی تبلیغات پاسخ مستقیم استفا ها از رسانه وقتی بازاریابان مستقیم اطلاعات تماس را ندارند، آن

بازاریاب مستقیم ماهر . آدرس و تبلیغات اینترنتی است شامل تبلیغات جمعی یا جایگزین، پست مستقیم بدو

ها از  دهند را بگیرد تا به تعامل با آن سعی خواهد کرد اطلاعات تماس افرادی که به این تبلیغات پاسخ می

 . طریق ارتباطات مستقیم ادامه دهد

و از همه امکانات آن استفاده شود، بهترین روش  به کار برده شوداگر این ابزار درست  :لبازاریابی دیجیتا

های کمی، گردآوری اطلاعات تماس مشتری،  پاسخاین امکانات شامل : اصول بازاریابی مستقیم است منطبق بر

دسترسی سریع به  .هستند ROMIها طبق علایق افراد و پاسخگویی با سنجش  بندی مخاطبین، تنظیم پیام قسمت

 . کند آوری و پایش داده را تسهیل می آنالیزهای وب، تکلیف جمع

. خوب است ROMIنظیر، قابلیت خوانش و  های زیاد، دسترسی بی پذیر با قالب پست مستقیم یک ابزار تطبیق

 . یابی مناسب است این ابزار برای فروش به مشتریان قبلی و مشتری

 . وکاری برای ادارات پستی است ببازاریابی تلفنی یک فرصت کس

. ی بسیار اندک داشته و تحویل و پاسخ آن سریع است کند، زیرا هزینه بازاریابان را به خود جذب می ،ایمیل

البته، بهتر است از ایمیل برای برقراری رابطه با مشتریان فعلی استفاده شود، زیرا ثابت شده است که ابزار 

 . جذب مشتری ضعیفی است

ی ارتباطی مستقیم از نظر نرخ تبدیل و ترافیک فروش  قدرتمندترین رسانه ،ستقیم و بازاریابی تلفنیپست م

آن را  ،بسیار سودآور باشد، اما نرخ بازکردن، تحویل و تبدیل پایین ROMIتواند از نظر  ایمیل می. حاصله است

 . کند تر مساعدی جهت تولید فروش می تبدیل به ابزار کم

حلی برای کسب منافع بسیار پست مستقیم در مواردی است که هیچ فهرست  آدرس راه دونپست مستقیم ب

داشته و گیرندگان را بندی جغرافیایی  ی مناسب باید قسمت اما ادارات پست برای توسعه. ارسالی وجود ندارد

 . و  تعداد اقلام موردنیاز برای پوشش هر منطقه را بدانند گیری کنند هدف

روند و شامل دعوت به اقدام و  عنوان مجاری پاسخ مستقیم به کار می های جایگزین و جمعی به تبلیغات رسانه

 . شود ابزار پاسخ می

و ( موتور)های تبلیغات اینترنتی زیادی را به سه قسمت عمده شامل نمایشی، جستجو  این راهنما گزینه

 . کند های اجتماعی تقسیم می رسانه
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سازی مصارف  ای که هدف آن بهینه گیری بهتر و خرید برنامه اربرد فنون هدفتبلیغات نمایشی هر روز با ک

نتایج همچنان ضعیف هستند، اما علائمی وجود . شود ی بازاریابی می تبلیغات است، تبدیل به یک ابزار پیشرفته

بودجه  ،دهدر نتیجه، تبلیغات نمایشی ممکن است در آین. دهد، ممکن است بهبود پیدا کنند دارد که نشان می

 . تری را به خود جلب کند تبلیغاتی بیش

اما میدان . تبدیل است/های تبلیغاتی اینترنتی از نظر نرخ پاسخ ی رسانه ستاره SEMبازاریابی موتور جستجو یا 

 . دهد گذاری تبلیغات به علت بهبود تبلیغات نمایشی از دست می را در جذب سرمایه

کنند، اما تاکنون تبدیل به نرخ  گیری عالی ارایه می بندی و هدف ی قسمتها گزینه ،های جمعی تبلیغات رسانه

اما تهیه و  ،های جمعی رایگان است کنند تبلیغ در رسانه کنندگان فکر می بعضی تبلیغ. اند تبدیل خوبی نشده

زیادی  بینند، هزینه ها را می پست محتوا، مدیریت گروه اجتماعی و افزایش تعداد مشتریان احتمالی که پست

 . دارد

 . تر است فروش به مشتریان آشنا نسبت به جذب مشتریان جدید به عنوان خریدار ساده! یابی دشوار است مشتری

های پاسخ مستقیم را از نظر تبدیل فهرست تماس به خریدار یا پاسخگو  های ارتباط جمعی تاکنون رسانه رسانه

ان نیاز به گسترش پایگاه مشتریان خود دارند، در نتیجه، هر ها در مقطعی از زم ی شرکت اما همه. اند کنار زده

 . های پاسخ مستقیم استفاده اثربخش کند بازاریاب باید یاد بگیرد که از رسانه

ارتباطات مستقیم و تبلیغات  (ROMI)ی بازاریابی  میزان برگشت سرمایهاگر بازاریابی خودب اجرا شده باشد، 

 . اما چیزی نتوانسته است بر قابلیت فروش سودآور پست مستقیم غلبه کند. ل باشدقبو تواند قابل پاسخ مستقیم می
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 شود طور اجرا می بازاریابی مستقیم چه -2فصل 

 کنند طور از بازاریابی مستقیم استفاده می ها چه شرکت

 

وان به ت شماری بسیار مفید است که از آن میان می وکاری بی بازاریابی مستقیم برای اهداف کسب

تولید ترافیک، ساختن روابط با مشتری،  مشتری راغب،تجارت الکترونیک از راه دور، تولید / فروش

های مردمی،  آوری کمک نمونه، جمعکوپن و ارسال ها،  های وفاداری مشتری، خبرنامه برنامه

-omni)کاره  کانال همههای در حال رشد بازاریابی  ها و رشته سیاسی، پرسشنامه های کمپین

channel) اشاره کرد . 

  

یافته در ترویج پست مستقیم موفق  تر توسعه ی پست یک کشور در حال توسعه یا کم که اداره برای آن

این فصل به . دنها استفاده کنند را فهم ک توانند از آن هایی که می شود، باید این کاربردها و نوع شرکت

 . تشریح کاربردهای اصلی اختصاص دارد

 

  تجارت الکترونیک /راه دور  از فروش

 

زیرا محصولات و خدمات از راه  ،شود این کاربرد سنتی پست مستقیم در بدو سفارش پستی نامیده می

های را از فروش سفارش پستی در  اگرچه مورخان مثال. شوند دور از طریق پست مستقیم فروخته می

ن نوزدهم یعنی زمانی در ایالات متحده شکل ی دوم قر کنند، اما این رشته در نیمه مصر باستان نقل می

تایی سوفروش کاتالوگی به مشتریان ر ،هایی مثل مونتگومری وارد و سیرز ریباک گرفت که شرکت

شود که در آن زمان ایالات متحده  خاطر نشان می. ی غربی و غرب آمریکا متداول کردند را در میانه

صولات موردنیاز ساکنان غرب آمریکا برای انجام دسترسی به مح. خود یک کشور در حال توسعه بود

ی یک ملت در حال  عامل مهمی در تضمین رفاه و توسعه ،های تولیدی و مراقبت از خانواده فعالیت

، ها ساکنان بدون این گزینه فقط متکی بر بازرگانان محلی بودند که تنوع محصولات آن. رشد بود

تواند  میپست ، فروش از راه دور توسط و تجارت الکترونیک در نتیجه. بالا بود ،ها محدود و قیمت آن
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تر توسعه  در رشد ملی و رفاه اجتماعی نقش داشته باشد که هنوز در کشورهای در حال توسعه و کم

  . یافته مصداق دارد

 

امروز، سفارش پستی هنوز در بسیاری از جهان توسعه یافته در حال شکوفایی است و ترافیک فروش 

در حالی که اینترنت . شود ور به شدت توسط فروش تجارت الکترونیک در اینترنت تقویت میاز راه د

دهد،  های چاپی است و بدین ترتیب ترافیک پستی را کاهش می یک جایگزین نسبی برای کاتالوگ

در نتیجه، . کند اند، بازار خوبی برای امانات پستی خلق می تحویل کالاهایی که آنلاین سفارش شده

 . کنند رش پستی و سفارشات آنلاین ترافیک پستی ایجاد میسفا

 

های دارای  تجارت الکترونیک دخالت دارند؟ شرکت/از راه دور  هایی در فروش چه نوع شرکت

اما حتی در ایالات متحده، سه . دهند تجارت الکترونیک انجام می/از راه دور  های مختلف فروش اندازه

های کوچکی هستند که  تجارت الکترونیک ، بنگاه/از راه دور  های درگیر در فروش چهارم شرکت

   . تر کارمند دارند پنج نفر یا کم

 

توان از راه دور فروخت،  خرد؟ تقریباً همه چیز را می فروشند و چه کسی آن را می چیزی می ها چه آن

افزار  کامپیوتری، نرمافزار  های اصلی در ایالات متحده وسایل کمکی بهداشتی و زیبایی، سخت اما گروه

و  بازی، کالا زخانه و منزل، اسبابو تدارکات، پوشاک، جواهرات، لوازم و پاپوش، لوازم آشپ

های سرگرمی، تجهیزات ورزشی، لوازم دارویی، تجهیزات صوتی، لوازم خودرو، مواد غذایی و  بازاری

اران مشتریان و صاحبان خرید. هستند نوشیدنی، تجهیزات و مواد اداری و کتاب، فیلم و موسیقی

 . وکار هستند کسب

 

تجارت الکترونیک برای ادارات پستی در کشورهای در حال توسعه و / از راه دور  مزایای فروش

  :تر توسعه یافته کم

 

ای به ساکنان مناطق دورافتاده برای خرید کالا و  گزینه ،تجارت الکترونیک/از راه دور  فروش

تری از  ها را با قیمت کم توان آن حلی در دسترس نیستند و یا نمیدهد که در سطح م خدماتی می

  . بازرگانان محلی خرید

وکارهای کوچک برای توزیع کالا و  تجارت الکترونیک یک ابزار مهم برای کسب/از راه دور  فروش

  . خدمات است



70 

 

متنفع زایی  غالکل اقتصاد را با اشت ،تجارت الکترونیک/از راه دور  افزایش فروش از طریق فروش

  . کند می

پاسخ پستی و ارسال  ،تجارت الکترونیک هنگام توزیع یک کاتالوگ فیزیکی، پست/از راه دور فروش

پستی ارزش افزوده مثل کرایه علاوه، تقاضا برای خدمات  به. کند ترافیک پستی ایجاد می ،تحویل بسته

یافت کالا از خریدار که باید برگشت در)ها  و حوالجات پولی، رسیدگی به برگشتی (COD) در مقصد

 . کند ایجاد می رسیدگی به سفارشو خدمات پشتیبانی مختلف مثل انبارداری و ( دنشو عوضداده یا 

 

اما . انداز جهانی فروش از راه دور از طریق تجارت الکترونیک بسیار روشن است چشم :انداز چشم

جای کاتالوگ  ،تجارت الکترونیک آنلاین یتارنماهای درآمدی بالا، یک  امروز، در بعضی گروه

اغلب حتی وقتی که کاتالوگ ( دهند هایی که مشتریان می سفارش)ها  پاسخ .دگیر فیزیکی را می

پس، . شود شود، تلفنی یا آنلاین است و پرداخت معمولاً با کارت اعتباری انجام می کاغذی فرستاده می

بازرگانان )فروشان الکترونیک  ، خردهبا وجود این. شوند خدمات پستی سنتی به این میزان استفاده نمی

اند که یک کاتالوگ یا قلم پست مستقیم که مشتریان را به  به این نتیجه رسیده( تجارت الکترونیک

هایی  ویژه آن به ،درآمدتر های کم بخش. دهد کند، فروش را به میزان زیادی افزایش می دعوت می تارنما

و . کنند های کاغذی استقبال می کنند، هنوز از کاتالوگ شهری زندگی می که دور از مراکز تجاری

در آینده بسیار  ،این کاربرد بازاریابی مستقیمرود  انتظار می ، در نتیجه. گیرد وکار امانت رونق می کسب

 . فعال باشد

 

ها باید  هتجارت الکترونیک، هم اداره پست و هم فروشند/از راه دور  برای  فروش: زیرساخت ضروری

اشته و فروشندگان باید موجودی کافی برای پاسخگویی به حجم سفارشات د. اثربخش کار کنند

ادارات پست باید تحویل سریع و . باشند هها و تعویض داشت برگشتی لوسازوکارهای چابکی برای قب

وکارها باید  ادارات پست یا سایر کسب.  ها و ترافیک کالا را تضمین کنند مطمئن امانات و برگشتی

های اعتباری، کرایه در مقصد، حوالجات پولی،  کارت)ای مثل ابزارهای پرداخت  افزوده خدمات ارزش

بندی و مدیریت  مثل دریافت و بسته رسیدگی به سفارش، انبارداری کالا،  خدمات (های جاری حساب

زیرساخت موردنیاز تجارت الکترونیک از نظر / پس، فروش از راه دور. ها را عرضه کنند برگشتی

  . احتیاجات زیادی دارد

 

مانع فرهنگی بزرگی در  ،کارشناسان در بعضی مناطق از جمله آمریکای لاتین معتقدند: مسائل فرهنگی

کنندگان به طور کلی به  مصرف. تجارت الکترونیک وجود دارد/ ی فروش از راه دور راه توسعه
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تجارت / یفیت کالا، مانعی برای فروش از راه دورعدم امکان بررسی ک. فروشندگان اعتماد ندارند

ها ممکن است به  خرید آنشاید  کنندگان زیادی تردید دارند که علاوه، مصرف به. الکترونیک است

اما حتی در این . اعتمادی به فروشندگان یا فرایند توزیع باشد تواند به علت بی مقصد نرسد که این می

تجارت الکترونیک هستند که / هست که مستعد خرید از راه دورکشورها، بخش بزرگی از مشتریانی 

 . یابد ها رونق می تجارت الکترونیک بین آن/ فروش از راه دور

 

 تولید مشتری راغب

 

ی خود را به خدمات و کالای  احتمالی است که علاقه/ یک مشتری آتی مشتری راغبدر بازاریابی، 

 مشتریان راغبک فعالیت بازاریابی است که در آن، ی مشتری راغبتولید . شرکت نشان داده است

 . گیرد ها تماس می شوند که معمولاً نیروی فروش شرکت با آن شناسایی می

 

های متفاوت  های مختلف با اندازه شوند؟ شرکت می مشتری راغبهایی درگیر تولید  چه نوع شرکت

دی با موفقیت دست به این کار های کوچک زیا شوند و شرکت مشتری راغبتوانند درگیر تولید  می

 . زنند می

 

تر بازاریابان  ها بیش کند؟ آن کسی خریداری می ها را چه فروشند و محصول آن چیزی می ها چه آن

گاهی از تولید . فروشند ها می وکار  هستند که خدمات و کالا را به سایر شرکت وکار به کسب کسب

مثل  ،شود که قیمت خرید بالایی دارند استفاده می برای فروش  خدمات و کالای مصرفیمشتری راغب 

عاید  مشتری راغبدر هر صورت، منافعی که از ایجاد رابطه با مشتری از طریق تولید . اتومبیل یا ملک

مشتری تولید . را توجیه کند یک به یکباید به قدر کافی زیاد باشد تا کاربرد فروش  ،شود بازاریاب می

 . صولات و خدمات ارزان، با حاشیه سود اندک و بازار انبوه نیستفن مناسبی برای مح راغب،

 

در : تر توسعه یافته برای ادارات پستی در کشورهای در حال توسعه و کم مشتری راغبمنافع تولید 

برای شرکت بازاریاب معمولاً زیاد است، ترافیک مشتری راغب های تولید  حالی که برگشت پویش

وکار معمولاً مخاطبین  وکار به کسب زیرا بازاریابی کسب. زیاد نیست حاصله معمولاً مشتری راغب

« نواز چشم»که ( امانت)گاهی مرسولات چندبُعدی . نسبتاً اندکی دارد که احتمال فروش بالا دارند

به )مشتری به قبول ملاقات فروش ها جلب توجه مشتری به پیام و ترغیب  هدف آن وشوند  نامیده می
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از طریق  مشتری راغبامروز، تولید آنلاین . شود نیز شامل می است را (راجعه شودم 00 کادرال مث

 . استشایع « مدیریت فکر»های  های مناسب و یا کاربرد سایر روش ی گزارش ارایه

 

 در سطح آنلاینتر  بیش و تهیه محتویات،« گرا درونبازاریابی »در کنار  مشتری راغبتولید : انداز چشم

همچنان به حیات خود  ،از طریق پست مستقیم« نواز مرسولات چشم»ارسال فن . شداستفاده خواهد 

ادارات پستی که خدمات مراکز . ادامه داده و همیشه یک امانت پستی با ترافیک پایین خواهد بود

که اهداف  دارندبازاریابی تلفنی خروجی  های کنند، فرصت بزرگی برای کمپین ارایه میتماس 

ت از طریق پست یا ایمیل دریافرا فرد پیامی یعنی : روند مشتری راغب را نشانه می تولید های کمپین

 .گیرد کرده و بلافاصله تماس می

  

 در مناطق فیزیکیبرای حضور ترافیک  جذب

 

بازارایابان از طیفی از . کاربرد ارتباطات بازاریابی استبرای بازدید از محل فروش، یک تولید ترافیک 

های  برنامه (push notification)پوش نوتیفیکیشن دار،  اتی مثل پست مستقیم آدرسهای تبلیغ رسانه

های اجتماعی استفاده  آدرس و رسانه های جمعی و جایگزین، پست مستقیم بدون تلفن همراه، رسانه

 . کنند می

 

ر های عمومی و سای فروشان در رستوران شوند؟ خرده هایی درگیر تولید ترافیک می چه نوع شرکت

 . مراکز خدماتی

 

ی انواع خدمات و کالاهای  خرد؟ فروشندگان همه شود و چه کسی آن را می چیزی فروخته می چه

های دنج تا  از پیتزافروشی: کنند مصرفی از تولید ترافیک برای کشاندن مردم به مقر خود استفاده می

ها،  های سرگرمی، سوپرمارکت ها، تئاترها و پارک ها و رستوران ای مجلل، هتل های زنجیره فروشگاه

توانند از بازاریابی مستقیم  فروشی یا مصرفی می ها، تقریباً همه مراکز خدماتی خرده ها و داروخانه مغازه

 . برای افزایش ترافیک استفاده کنند

 

تولید ترافیک : یافته تر توسعه منافع تولید ترافیک برای ادارات پستی در کشورهای در حال توسعه  کم

آدرس،  دار و بدون در پست مستقیم آدرس ،در نتیجه .علت کاربرد گسترده یک نوع بازاریابی است به
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شود، تولید ترافیک نشانگر  آدرس استفاده می وقتی از پست بدون. سخن از ترافیک پستی زیادی هست

اما . ها چندان توسعه یافته نیست فرصتی برای ادارات پستی در کشورهایی است که سیستم آدرس آن

برای مثال، پرداخت اندک به جوانان برای توزیع تراکت به خانوارها در )های غیررسمی توزیع  روش

 . معمولاً رقیب ادارات پست در این نوع ترافیک است ،(یک محله

 

های تلفن همراه، نویدهای  های جغرافیایی برنامه فروشان از قابلیت با افزایش شناخت خرده: انداز چشم

شاید چند . تر دیجیتال خواهد بود این فعالیت بیش. یابد فیک بازاریابی مستقیم بسیار افزایش میتولید ترا

زیرا اعلامیه تلفن همراه به  ،دار ویژه پست مستقیم آدرس به -یتال برای پست مستقیم باشدجایگزین دیج

برای ارسال  ،این روآن معنی است که مشتری یا مشتری احتمالی باید یک برنامه را دانلود کرده و از 

 . کننده اعلامیه شناخته شده است

 

و شناسایی استفاده شده تولید ترافیک  که برای های پاسخ مستقیم گیری نتایج پیام اندازه: توصیه

 .دهد مثال خوبی را نشان می 57 کادر .های تبلیغاتی که پاسخگویان را جذب کرده، مهم است رسانه

 

 28 کادر

 افیککارستان در تولید تر

یک مرکز مراقبت به آدرس بود که منطقه جغرافیایی نزدیک  این کارت پستال یک قطعه پست مستقیم بدون

که مرکز بداند که چه کسی به چه پیامی پاسخ  برای آن. از کودک و مرکز یادگیری را هدف قرار داده بود

های پاسخ مستقیم  مرکز از سایر رسانهاگر . خواهد کارت پستال را با خود بیاورد نفع می داده است، از طرف ذی

بگویند که مثلاً موضوع را در »یا « تبلیغات چاپی را با خود بیاورند»خواست  کرد، از پاسخگویان می استفاده می

تعیین کند که کدام  توانست به این ترتیب، مرکز می. وندتا رایگان ثبت نام ش« اند ی رادیویی شنیده فلان برنامه

بر شناسایی ابزاری که باعث شده والدین مراجعه کنند، اطلاعات علاوه یقیناً مرکز . ر استت رسانه اثربخش

 . ها را نیز خواهد گرفت تماس آن
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 تر تر و فروش اقلام بیش اقلام گرانفروش، فروش 

 

توان برای فروش کالا و خدماتی استفاده کرد  دار، بازاریابی تلفنی و ایمیل را می پست مستقیم آدرس

وقتی محصولی )بیمه و اعتبار  برخلافها  ها و باشگاه مثل رستوران -که نیاز به تحویل در محل دارند

.  (تجارت الکترونیک است/ شود، تراکنش واجد شرایط تراکنش فروش از راه دور فروخته و ارسال می

ری شرکت فروش محصولات و خدمات متنوع دیگر به فردی است که قبلاً مشت تر به معنی فروش بیش

ترغیب مشتری موجود به افزودن چند ویژگی دیگر به محصول یا  تر به معنی فروش گران. بوده است

 . سرویس موردنظر یا خرید محصول یا سرویس گرانتری از همان نوع است

 

شوند؟  در بازاریابی مستقیم می تر تر و بیش فروش اقلام گرانهایی درگیر فروش،  چه نوع شرکت

اعتباری و بیمه معمولاً از بازاریابی مستقیم   های کارت ها و شرکت مالی مثل بانک موسسات خدمات

صنعت . دهند های مخابراتی نیز همین کار را انجام می شرکت. کنند برای این اهداف استفاده می

، خدمات خود را با استفاده از بازاریابی مستقیم (کازینوها)مسافرت و خدمات رفاهی مثل مراکز بازی 

. اند های خود به بازاریابی مستقیم روی آورده موسسات آموزشی برای عرضه برنامه. کنند ترویج می

ای یک نوع فروش خاص از طریق بازاریابی مستقیم است که مزیت  اشتراک مجلات و نشریات دوره

 . ی ایجاد ترافیک پستی اضافی در زمان ارسال نشریات به مشترکین را دارد افزوده

 

کند؟ بعضی از اقلامی که معمولاً عرضه  ها خرید می کسی از آن فروشند و چه چیزی را می ها چه آن

های اعتباری، بیمه، تلویزیون کابلی، تلفن و خدمات اینترنت،  های بانکی، کارت شوند، شامل حساب می

 . های آموزشی و اشتراک است تور، اقامت در هتل، برنامه

 

تر  برای ادارات پستی کشورهای در حال توسعه و کم تر تر و بیش فروش گرانمنافع فروش، 

 . این بخش جذابی برای افزایش ترافیک پست مستقیم است: یافته چیست توسعه

 

این فعالیتی است که خیلی در معرض جایگزینی ایمیل به جای پست مستقیم قرار گرفته  :انداز چشم

وش ردهد ترافیک ف می ا بخوانند که نشانر 50 کادرادارات پستی باید مثال آمریکای جنوبی . است
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تا مشتریان بازاریاب مستقیم را  ،تر از ایمیل است دار بسیار بیش آدرس موردانتظار از پست مستقیم

 . تر از پست مستقیم کنند متقاعد به استفاده بیش

 

 های وفاداری و تناوب ایجاد روابط با مشتری و برنامه

 

های  های خدماتی برنامه خیلی از شرکت. یابد مشتریان پرورش می روابط از طریق ارتباطات منظم با

به وفاداری به نام تجاری را ترغیب مشتریان ، تناوب و میزان خرید دارند تا نمرهامتیازدهی مبتنی بر 

های روابط با  پیام و و مجلات مشتریان، تبریک عید، پیشنهادات ویژه  امتیازدهی، خبرنامه: کنندخود 

  . هستندارتباطات بازاریابی مستقیم مگی متکی به ، همشتریان

 

ها،  های هواپیمایی، سوپرمارکت شوند؟ شرکت سازی می های رابطه هایی درگیر برنامه چه نوع شرکت

ها و  های کارت اعتباری، بعضی بانک های بزرگ، شرکت دهی، فروشگاه ای سرویس مراکز زنجیره

نیز ( 59 کادرمثل نستله در )های تولیدی  شرکتبعضی  :کننده های خدمات مصرف سایر شرکت

 . های ارتباطی در سطح جهان دارند برنامه

 

هایی استفاده  ها اغلب توسط شرکت خرد؟ این برنامه فروشند و  چه کسی آن را می ها چه چیزی می آن

 . ها کند خواهند مشتریان را ترغیب به خرید مستمر از آن شوند که می می

 

یافته چیست؟ در  تر توسعه ی روابط برای ادارات پست کشورهای در حال توسعه و کمها منافع برنامه

فقط ترافیک متوسطی  ،یافته، امروز بازاریابی روابط تر توسعه تر کشورهای در حال توسعه و کم بیش

مشتری اغلب همراه با ریز حساب در یک پاکت  ی های ساده خبرنامه. کند برای ادارات پستی تولید می

برای . کنند تری تولید نمی شوند، در نتیجه، ترافیک بیش شوند یا  از طریق ایمیل ارسال می اشته میگذ

ای داشته باشند تا این  پیشرفته (CRM)ها روابط با مشتری  یا جایزه، بازاریابان باید  سیستم نمرهارایه 

ها در  دهند اما تعداد آن ارایه میهای اندکی این نوع خدمات را  ها را اجرا کنند، در نتیجه، شرکت برنامه

 . حال گسترش است

 

های زیادی شروع به کاستن از محتویات پست مستقیم ارسالی در راستای  اخیراً شرکت :انداز چشم

. کنند و اطلاعات ارایه شده در محل فروش و یا آنلاین را جایگزین آن می کرده های روابط برنامه
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های ناخواسته از فروشندگان  زیرا بر خلاف ایمیل ،کند ها ارایه می مهایمیل مزایای خاصی برای این برنا

. آیند های شناس برای مشتری یا مورداعتماد مشتری می ی از شرکتطهای ارتبا ، پیاممناشناس یا گمنا

کنند و  های پست مستقیم برای همه مشتریان خود استفاده می ها همچنان از محرک تر برنامه اما بیش

علاوه، امروز کارشناسان  به. فرستند خود می پردرآمدست  چندبعُدی را نیز برای مشتریان اغلب حتی پ

بین  -عد رابطه تاکید شودهای پاداش تمرکز شده و بر بُ تر به برنامه کنند که کم زیادی توصیه می

این  در پست مستقیم کاربردکه باعث افزایش  -وفاداری عاطفی خلق شود ،مشتری و برند شرکت

از طریق ایمیل ارسال  ، 59مالزی در کادر پست پیام توان فهمید که چرا اگر  ساده می. شود ها می نامهبر

توانستند کودکان را  طور می بدون برچسب  چهها  آن. )کرد شد، چندان هیجان عاطفی ایجاد نمی می

درصد  000یک به این رقم در رابطه با پست مستقیم قطعاً نزد -خشنود کنند؟ نرخ بازکردن چقدر بود

های رابطه باید در کشورهای در حال توسعه و  در نتیجه، برنامه(. رسید هم نمی اما ایمیل به گَرد آن ،بود

  . یافته به عنوان تولیدکننده جریان مستمر پست مستقیم فعالیت پست مستقیم ترغیب شوند تر توسعه کم

 

 29 کادر

ی  یک برنامه ،ها شرکت نستله سال . مالزی است درروابط برقراری این یک نمونه از مرسولات مرتبط با 

ی برنامه،  نستله با استفاده از پایگاه داده. کنندگان خود اجرا کرده است وفاداری مشتریان را برای مصرف

شرکت . روند خانوار دارای فرزند هفت سال را استخراج کرد که برای بار اول به مدرسه می 4401فهرستی از 

هایی در رابطه با آمادگی  ها فرستاده و مطالب و توصیه را دو هفته قبل از شروع مدرسه برای آن مرسوله زیر

 . ها فرستاد ای برای آن هایی برای غذاهای فوری و اطلاعات تغذیه برای مدرسه، ایده

مات یک یادداشت صمیمانه از طرف مدیر خد. شبیه جامدادی کودکان است ی ارسالِ آمادهی  این یک مرسوله

چند برچسب جذاب . مشتری نستله درباره فرستادن فرزند به مدرسه برای بار اول برای مادران فرستاده شده بود

هدف فقط ایجاد حسن نیت و وفاداری بین این . برای کودکان و یک فهرست برای مادران نیز در مرسوله بود

 . مشتریان نستله بود



77 

 

 

 خلی، فهرستی برای مادرانلته دا( 4ها  برچسب( 1داخل ( 5جلد ( 0

 

 های تلفن همراه تولید ترافیک برای صفحات وب و برنامه

 

ترین چالش برای هر سایت،  اصلی ،توان بیش از این تاکید کرد که تضمین جریان بازدیدکنندگان نمی

ی شوند که بخش اصل بعضی بازاریابان دیجیتال تسلیم این خطای فکری می. یا برنامه است تارنماصفحه 

های  ی جذاب با گام ها، این است که  محصولات شرکت را در یک صفحه وب یا برنامه شغل آن

مقصد ! شود تر از این نمی اشتباه بزرگ. دوستدار کاربر قرار دهند تا پاسخ مشتری را تسهیل کنند
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را ترغیب  لیمند و مشتریان احتما شتریان علاقهشود باید کارآمد باشد تا بتوان م تعیین میی که دیجیتال

 یب به بازدیدی آن است که خریداران بالقوه را ترغکلیدل عام ی اول، در درجه گویی کرد، اما به پاسخ

 . کنیم

 

های جمعی و  د مثل تبلیغات در رسانهنتوان جستجو میتبلیغات موتور و  ینمایشتبلیغات ها،  ایمیل

بهتر  چیز هیچتوضیح داده شد،  50و  50کادر  طور که در هماناما . در این راستا استفاده شوند ،اینترنت

در . به علت دسترسی، نرخ تبدیل و ترافیک پاسخ برتر آن استکه  کند از پست مستقیم عمل نمی

برای کشاندن افراد به دنیای آنلاین از طریق پست جدید ی  های فناورانه حل سه مورد از راهبه  10کادر 

 . مستقیم اشاره شده است

 

  31 کادر

 ها  و برنامه ها وبگاههایی برای تولید ترافیک برای  حل راه: های پیشرفته ت مستقیم و فناوریپس

 

URL  شخصی(PURL) . عبارتURL  یک آدرس وب عنوان  بهاست، اما ما آن را  یاب یکنواخت منبعمخفف

با ارسال مرسولات پست مستقیم به همراه پیشنهاد خاص، ند توان بازاریابان می. شناسیم می www.upu.intمثل 

ی مسکونی  مثال زیر رستورانی را در یک منطقه. خود کنند تارنمای مشتریان را ترغیب به بازدید از صفحات

این . دهد اند، پیتزای رایگان می کشی کرده دهد که به ساکنان جدیدی که تازه به آن محل اسباب نشان می

به  PURL (pizzapurl. com/joe.smith)شخصی یا  URLهمه نیست، پس در نتیجه یک  پیشنهاد برای

به او  که( «!سلام، جو»)بیند  ی شخصی می شود، یک صفحه وقتی او وارد سایت می. ایشان داده شده است

 . کند و او را ترغیب به تایپ آدرس ایمیل  برای دریافت کوپن تبلیغات رایگان می گفتهخوشامد 

توانست فقط یک کارت پستال برای جو فرستاده و به او بگوید که برای دریافت پیتزای  افروشی میپیتز

، اما این هدف اصلی (57 کادرمثل مثال مهد کودک )کارت پستال را با خود به فروشگاه بیاورد  ،رایگان خود

تری برای جو  های بیش پیام خواهد آدرس ایمیل جو را داشته باشد تا در آینده بازاریاب می. بازاریاب نیست

 . ی بعد سفارش آنلاین بدهد عادت دهد تا جو دفعه تارنمابفرستد و جو را به استفاده از 

PURLها شخصی هستند و نیاز به ارتباطات مستقیم  ل فرستاد زیرا آنیتوان با پست مستقیم یا ایم ها را فقط می

 . دارند

http://www.upu.int/
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ی دو بعُدی هستند که از طریق یک برنامه در تلفن همراه بارکدها QRکدهای . (QR)کدهای پاسخ سریع 

های  توان برای تلفن و می( ها رایگان هستند تر آن بیش)ها وجود دارد  های مختلفی از آن نسخه. کنند کار می

از طریق  تارنمادر اینجا توجه ما به روش جذب ترافیک برای . هوشمند دانلود کرد و کاربردهای زیادی دارند

سایتی که در تبلیغ است را در مرورگر تایپ  URLگیرندگان پست مستقیم باید آدرس  معمولاً. است ها  آن

کنند از  ها بعداً فراموش می آن. اند د، پشت رایانه ننشستهنکن کنند و معمولاً همیشه وقتی فرد پست را باز می

تواند بلافاصله از  می QRده با کدهای خوانن. را تایپ کنند URLتبلیغی در پست مستقیم دیدن کنند یا  تارنمای

 . صفحه وب با تلفن هوشمند بازدید کند

. دهد مراسم افتتاحیه دارد و به ازای خرید هر بال مرغ، ساندویچ رایگان می ،در مثال فوق، یک رستوران جدید

وند آن ت در سمت چپ پایین قرار دارد که گیرنده می QRدر عکس بالا که روی کارت پستال است، یک کد 

دیگر  QR، یک کد (سمت راست پایین)پستال  در پشت کارت. کند تا کوپن مربوطه را بگیرد اسکنرا 

 . دهد هست که نقشه مسیر را از خانه گیرنده تا آدرس رستوران را نشان می

ت اطلاعا ها هدایت کند و یا مثلاً با استفاده از آن PURL تا شما را بهتوان شخصی کرد  را می QRکدهای 

البته برای و )مناسب هستند ها فقط برای پست مستقیم  در نتیجه، آن. فردی مثل دستورالعمل رانندگی ساخت

علاوه،  به(. ی بهتری است گزینه ک،هایپرلینگنجاندن معمولاً در این رسانه، اما  هم مناسب هستند، ایمیل

که در آن صورت، این  هدایت کنندمی های عموURLریزی کرد که فرد را به  ها را طوری برنامه توان آن می

های   توان در تبلیغات چاپی، تبلیغات فضای آزاد، روی پوسترهای مراکز خرید و سایر رسانه کدها را می

 . جایگزین یا جمعی استفاده کرد
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NFC .مندان به  علاقهNFC معتقدند که NFC تواند جایگزین کدهای  میQR این فناوری یک ارتباط . شود

اخیراً، یک )کند  ی پست مستقیم برقرار می تعبیه شده در مرسوله NFCیی بین تلفن هوشمند و تراشه رادیو

 درطراحی شده است که نیاز به کارگذاری تراشه را حذف کرده و کاربرد این فناوری  NFCکاغذ با قابلیت 

 ،نزدیک یک تراشه NFCی  آوردن یک تلفن همراه با برنامه(. پست مستقیم و چاپ را تسهیل کرده است

ز به انجام سایر مراحلی باشد که اسکن که نیا آورد، بدون آن صفحه وب را مستقیماً به نمایشگر تلفن همراه می

طور که  همان)رد تواند به صورت خودکار شماره تلفن بازاریاب را بگی در مقابل، تراشه می. نیاز دارد QRکد 

ی  در آن مثال، یک کارت پستال حاوی تراشه(. ی صفحه ذکر شدبالادر حویل پیتزای ژاپن در مثال سرویس ت

NFC تواند برچسب را برداشته و  کننده می مصرف. بر روی یک برچسب قابل جداسازی کار گذاشته شده است

لمس برچسب با تلفن هوشمند . کند آن را در سطحی نزدیک صندلی بگذارد که در آن جا تلویزیون تماشا می

 ! مجبور به بلندشدن باشدکننده  که مصرف شود بدون آن یس تحویل میباعث تماس با سرو

، مثال فوق در سمت چپ یک بروشور )!(ها نیستند  ها فقط برای رستوران که این فناوری برای روشن کردن آن

رنگ یک ویدئو  در دایره آبی NFCی  تراشه. که توسط کازینو ارسال شده است دهد را نشان میپست مستقیم 

 . کند کند که یک بازی جدید را تشریح می ر تلفن هوشمند کاربر تحریک میرا د
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به را  تصاویر دیجیتالی کند و بعدی تبدیل می ی ویدئوی سه این فناوری چاپ را به یک تجربه :افزودهواقعیت 

مسافران  ای را برای در مثال پایین، هواپیمایی مونارک یک بروشور چندلته. کند واقعیت فیزیکی نزدیک می

پیست  ی یک افزودهی واقعیت  خواهد تلفن هوشمند  خود را درآورده و از تجربه ها می فرستاده و از آن مشتاق

بعدی را در تصویر  سه ویژگی. جا پرواز منظم دارد اسکی لذت ببرند که اکنون شرکت هواپیمایی به آن

 . بینید می

 

 

یتی لوازم خانگی واقعیت افزوده را در کاتالوگ محصول فروشی چندمل آ شرکت خرده در دو سال اخیر، آکه

صفحاتی در تصوی : به آیکون تلفن هوشمند در سمت چپ تصویر زیر نگاه کنید. سالیانه خود قرار داده است

این فناوری، نه تنها به صفحات چاپی . ی خود را تقویت کنند دهد تجربه هست که به خوانندگان اجازه می

طور  ی خود قرار داده و ببینند چه دهد محصولات را در فضای خانه ه به مشتریان  امکان میبخشد، بلک زندگی می

 . بینید طور که در سمت راست تصویر می همان. است
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این  .ارایه شده است 10 در کاردشواهدی در خصوص هدایت ترافیک آنلاین توسط پست مستقیم 

 . ان ارایه شده استتوسط رویال میل انگلست 5004نمودار در سال 

 

هایی در تولید ترافیک برای صفحات وب دخیل هستند؟ هر صاحب صفحات وب که  چه نوع شرکت

 . استتر  مند به جذب بازدیدکننده بیش علاقه

 

های تجارت الکترونیک  توانند سایت ها می خرد؟ آن ها می فروشند و چه کسی از آن ها چه چیزی می آن

ها، صفحات طرفداران یک نام تجاری، صفحات  های خبری، پرتال سایتهای آنلاین،  با کاتالوگ

 . باشند که نیاز به تولید ترافیک دارد تارنماییها و به طور کلی هر نوع  تحویل رستوران

 

یافته  تر توسعه برای ادارات پستی کشورهای در حال توسعه و کم تارنماهامنافع تولید ترافیک برای 

ها از  اولاً  صاحبات سایت. کنند های زیادی برای هدایت ترافیک استفاده می نهاز رسا تارنماها: چیست

تر و قابلیت درج هایپرلینک به صفحه  ی کم ها به خاطر هزینه های آنلاینی مثل بنرها و ایمیل رسانه

ی ترافیک کاف اغلبها  اما این رسانه. ها است کنند که مالک خواستار بازدید آن استفاده می تارنمایی

اثر پست مستقیم . شود تر آن استفاده می کنند و از پست مستقیم به خاطر دسترسی و اثر بیش تولید نمی

 . شود تر تقویت می بیش 10 کادرهای مندرج در  با کاربرد فناوری

یابد و مشکل روش بازدید از  طور که بازاریابی دیجیتال در سراسر جهان ادامه می همان: انداز چشم

جهت فروش پست مستقیم  ،شود، یک فرصت بزرگ برای ادارات پستی تر می موسصفحات وب مل

 . شود ایجاد می

 

 ها و ارسال نمونه کوپن

 

معمولاً در بازاریابی استفاده  ،های تخفیف قیمت محصولات و خدمات یا سایر امتیازات تبلیغی کوپن

شاید غیر از  ،ات مستقیم و دیجیتالهای ارتباط توان از طریق هر یک از رسانه ها را می کوپن. شوند می
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جی توزیع کرد یوتوان برای اهداف تر ول را نیز میهای رایگان محص نمونه. توزیع کرد ،بازاریابی تلفنی

 . دهد چند مثال را نشان می 11و  15 کادر. توان فقط از طریق پست مستقیم ارسال کرد ها را می و آن

 

 31 کادر

ها را سمت برندها و فروشندگان آنلاین ترغیب  ذابیت پست مستقیم که آنکنندگان بریتانیایی به ج مصرف

 دهند کند، پاسخ می می

 

کنندگان در پاسخ به پست  مصرفدهد  گزارش شد، نشان می های تحقیقی که توسط رویال میل داده اخیراً

 ،یی بعد از دریافت پستکنندگان بریتانیا مصرف% 95دهد  این نمودار نشان می. شوند آنلاین می مستقیم واقعاً

در % 24اند،  به صورت آنلاین با شرکت تماس گرفته% 71برای خرید آنلاین ترغیب شده، % 77اند،  آنلاین شده

اند که شرکت در پست  چیزی را دانلود کرده% 41اند و  های اجتماعی با شرکت ارتباط برقرار کرده رسانه

 . مستقیم معرفی کرده بود

 کنندگانی که در تحقیق شرکت کردند فی مصر های همه پاسخ

 

 

کنند؟ اصولاً، بازاریابان کالاهای مصرفی هستند که  هایی از کوپن و نمونه استفاده می چه نوع شرکت

ها،  وکارهای خدمات محلی مثل رستوران توجه داشته باشید که کسب. فرستند کوپن و نمونه می

ها برای تولید ترافیک به محل کسب خود استفاده  اغلب از کوپن ،فروشان های زیبایی و خرده سالن

این ترافیک پستی در تولید ترافیک، در نظر گرفته شده طور که در بالا دیده شد،  همانکنند و  می

 .است
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ها،  محصولات موجود در سوپرمارکت ی خرد؟ همه فروشند و چه کسی آن را می ها چه چیزی می آن

وکاری کوچک از  کنندگان و مشتریان کسب توان به مصرف را می ها فروشی ها و سایر خرده داروخانه

دهند  پیشنهاد میکسانی  بهها معمولاً یک قیمت انگیزشی  کوپن. طریق ارسال کوپن و نمونه تبلیغ کرد

ی رایگان کالا  خرند و ارسال نمونه شامل ارسال یک نمونه آیند و محصول یا سرویس را می که می

کنندگان محصول یا سرویس را امتحان کنند به این  دف آن است که مصرفدر هر دو مورد، ه. است

 . امید که از آن لذت برده و مشتری دایمی شوند

 

تر توسعه یافته چیست؟  ها برای ادارات پست کشورهای در حال توسعه و کم ها و نمونه منافع کوپن

آدرس انجام شود که فرصتی  دونتواند توسط پست ب ارسال کوپن و نمونه مثل تولید ترافیک اغلب می

مشکل یک . ستنیها چندان توسعه یافته  برای ادارات پستی در کشورهایی است که سیستم آدرس آن

نیاز به زیرساخت خاصی برای نقد کردن کوپن دریافتی  ،ل کوپن در سطح بازار انبوهاسآن است که ار

تر  کشورهای در حال توسعه یا کم در خیلی ازاین زیرساخت ممکن است  دارد وفروشی  توسط خرده

ها در عمل به  ارسال نمونه نیاز به یک میزان امنیت خاص دارد تا نمونه. توسعه یافته وجود نداشته باشد

 . ی مشتریان بالقوه برسند و وارد بازارهای ثانویه نشوند خانه

 

شی از ارسال کوپن و ها باعث شده است که ترافیک بالقوه پست مستقیم نا این محدودیت: انداز چشم

به دستاوردهای خود در زمینه ترویج ( کوریس)اما پست برزیل . نمونه در این کشورها متوسط باشد

 . بالد برداری در آن کشور می نمونه

 

 32 کادر

اولی یک کوپن عادی است که هدف آن . اند ی کوپن در شکل زیر نشان داده شده دو ابزار تهیه .ها کوپن

ها بارکدهایی دارند  تر کوپن توجه داشته باشد که امروزه، بیش. رودی به یک داروخانه استافزایش ترافیک و

خواهد به همه ده دلار تخفیف بدهد، بلکه فقط به مشتریانی  فروشگاه نمی)تا از کلاهبرداری جلوگیری کنند 

 (. دهد اند، تخفیف می گیری شده که با ارسال کوپن هدف

ازاریابان محصولات و خدمات دهد که در آن ب را نشان می یارانهل کوپن هماتصویر دوم یک نوع روش ارس

که برای ) ها توسط پست مستقیم به مشتریان احتمالی ل کوپناسی پستی ار پاکت و کرایه  در هزینهمختلف، 

دهی کرده است، یک آژانس  در مثال زیر، شرکتی که پست را سازمان. شوند ، سهیم می(استهمگی جذاب 

 . کنند در چند کشور، ادارات پستی خود این نوع پست را ساماندهی می. یابی مستقیم خصوصی استبازار
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آدرس برای یک  های زیر توسط کورئیس، پست برزیل تحت عنوان پست بدون هر دو نمونه. ارسال نمونه

 ی گوشت یک جعبه کوچک حاوی دو مکعب عصارهدر سمت چپ، . شرکت کالاهای مصرفی ارسال شدند

بندی  در سمت راست نیز یک سس گوجه فرنگی در بسته. اند پستال وصل شده یک کارت بهاست که با 

ها توسط مشتریان  این نمونه. ی در آویخت توان آن را از دسته که می قرار داردای  که در کیسه هستتتراپک 

یس به این شرکت ئکور. ندا های منتخب ارسال شده درخواست نشدند، بلکه برای افراد منتخب در بعضی محله

 . اجتماعی هدف گیرد-کنندگان خود را بر اساس سطح اقتصادی کمک کرد تا مصرف

 

توانند در یک کمپین ارسال  ی ارتباطی بازاریابی دیجیتال دیگر می طور دو رسانه دهد که چه مثال زیر نشان می

تبلیغ کوچک در مجله بانوان هست  در سمت چپ یک. دیگر تلفیق شوند نمونه از طریق پست مستقیم با یک

در سمت . به عنوان ابزار پاسخ ارایه شده است URLیک آدرس . های رایگان سه طعم چای دارد که نمونه

کنندگان سه چای خود را انتخاب کرده و اطلاعات تماس خود  مصرف: ی مربوطه وبسایت است راست، صفحه

ها توسط پست مستقیم ارسال  سپس این نمونه. گذارند ه میشامل آدرس ایمیل را برای ارتباطات مستقیم آیند

 (. در تصویر نشان داده نشده است)شوند  می
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 سیاسی های کمپینهای مردمی و  کمک

 

 :کند بخش غیرانتفاعی نیز از پست مستقیم استفاده می

 کنند، کدامند؟ سیاسی مشارکت می های کمپینهای مردمی و  هایی که در جذب کمک سازمان

های مردمی که همان  و احزاب سیاسی در جذب کمک (NGO)های غیردولتی  ها، دیگر سازمان خیریه

سیاستمداران اغلب از بازاریابی . های سازمان است، مشارکت دارند از فعالیت حمایتدریافت پول برای 

 . کنند مستقیم برای برقراری ارتباط با طرفداران و جذب رای استفاده می

 

. دهند ها معمولاً عموم مردم را هدف قرار می کنند و به چه کسی؟ این پویش زی عرضه میها چه چی آن

، داوطلب، امضای دادخواست، رای یا پشتیبانی از هدایا و نذوراتفرستندگان ممکن است درخواست 

 . های ویژه بخش غیرانتفاعی و سیاسی را ارسال کنند یک جنبش کنند یا ممکن است پیام
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های مردمی و مبارزات انتخاباتی برای ادارات پست کشورهای در حال توسعه و  مکمنافع جذب ک

یافته  تر توسعه جذب کمک مردمی در بخش غیرانتفاعی در کشورهای در حال توسعه و کم: یافته توسعه

. استبازارایابی مستقیم به ویژه از طریق ایمیل بزرگی برای این بخش کاربر . در حال افزایش است

توضیح  14کادر سیاست در همه جا هست و . دهد نشان می را مثالی را از عربستان سعودی 12 کادر

 . کند طور پست مستقیم سیاسی را ترویج می چه ،داره پست یک کشور در حال توسعهدهد که ا می

 

 

 34 کادر

 های سیاسی از طریق پست مستقیم کمپین

ستی رسمی، استفاده از پست مستقیم را در بین نامزدهای ی انتخابات برزیل، اپراتور پ ، در همه5007از سال 

 The)اندازی یک تارنمای پرطرفدار به اسم فضای نامزدها  ها از طریق راه ی سطوح در همه حوزه همه

Candidate’s Space ) (. انتخابات شورای شهر به بالا)ترغیب کرده است 

 

 .آموزد پین بازاریابی مستقیم را به نامزدها میدر این سایت کوچک، کورئیس مراحل مختلف اجرای یک کم

 برنامه ریزی کمپین،( 0

 دهندگان، رفتن سراغ رای( 5

 دهندگان، وگو و تعامل با رای گفت( 1
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 های پستی، حل محصولات و راه( 4

 .ابزارهای پشتیبانی( 2

ذیر برای کسب رای ناپ کند که برقراری ارتباط از طریق پست روشی شکست کورئیس به نامزدها یادآوری می

 :است زیرا

 . شود دهندگان نمی خوانند و مزاحم حریم شخصی رای مردم هر وقت بخواهند آن را می: محترمانه است -

در رادیو و تلویزیون لازم بود ی جزئیات پیشنهاداتی را ارایه کنند که  توانند همه نامزدها می: مکمل است -

 .کوتاه کنند

کنند که توجه ویژه به  کنند،  احساس می دار نامزدها را دریافت می های آدرس کسانی که پست: عاطفی است -

 . ها شده است آن

 

 35 کادر

 دهد ری را به بخش غیرانتفاعی ارایه میپست عربستان سعودی خدمات خیّ

جامع  که خدمات پست مستقیمدهد  را هدف قرار میعربستان سعودی  ی های خیریه سازمان ،ریسرویس خیّ

ها،  مراحلی مثل چاپ کامل مواد بازاریابی مثل نامه یعنی سرویس شامل: ندنک عرضه می( ابتدا به انتهااز )

های غیرانتفاعی  اداره پست همه سازمان. شود نویسی و توزیع در حجم پستی انبوه می جزوات و پاکت و آدرس

اجتماعی -های اقتصادی به بخش جذب کمک مردمی های کمپینها را تشویق به اعلام  را هدف قرار داده و آن

های  این سرویس در جلب کمک مردمی جهت استفاده در فعالیت. کند ب برای درخواست کمک می/الف

دیگر % 15، 5001افزایش داشت، در سال % 54، ترافیک پستی آن 5005در سال . ه بسیار موفق بوده استیخیر

هدف پست عربستان سعودی . در ترافیک بود% 17 افزایش ، اداره پست  شاهد 5004افزایش داشت و در سال 

هایی در رابطه با دو  تصاویر زیر مثال. است 5002تداوم رشد ترافیک پستی در بخش غیرانتفاعی در سال 

 . ی عادی هستند مرسوله
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 تحقیقات

قاتی تحقی. شوند ست مستقیم و بازاریابی دیجیتال انجام میات از طریق مجاری پقتر تحقی امروزه، بیش

تحقیقاتی . توان به صورت آنلاین یا از طریق پست مستقیم انجام داد شوند را می که مستقل مدیریت می

 . شوند که مستقل نیستند اغلب از طریق بازاریابی تلفنی خروجی انجام می

 

تر تحقیقات را انجام  دهند؟ پژوهشگران بازار و نظرسنجی بیش های تحقیق انجام می چه نوع سازمان

 . دهند می

های  بنگاهدر کنند و به چه کسی؟ تحقیقات اغلب برای مشتریان شرکتی  ها چه چیزی عرضه می آن

ابط خود های دولتی یا احزاب سیاسی یا در راستای حفظ رو گاهی برای آژانس. شوند تحقیقاتی انجام می

 .شوند پژوهشگر انجام می

 

تر توسعه یافته چیست؟ وقتی  وسعه و کممنافع تحقیقات برای ادارات پستی کشورهای در حال ت

ها را به نمونه تحقیق توزیع کرده و سپس  شود، ادارات پست فرم تحقیقات توسط پست مستقیم انجام می

ی  ها از پیش پرداخت شده را انجام داده و پرسشنامه هایی که کرایه پستی آن مراحل مدیریت پاسخ

 . گردانند شده را به پژوهشگر برمی تکمیل

 

. تر شده است های پستی متداول های اخیر، تحقیق تلفنی و آنلاین نسبت به پژوهش در سال: انداز شمچ

اگرچه ادارت پستی که  .ی ترافیک پستی است ی متوسط برای توسعه در نتیجه، این حوزه یک حوزه

و باید این  توانند سرویس سودآور تحقیقات تلفنی را انجام دهند دهند می خدمات مراکز تماس ارایه می

 . کسب و کار را جذب کنند

 

تر کشورهای در حال  ها را در بیش های بازاریابی مستقیم و قابلیت بازار آندرصفحات بعد کاربکادر 

ه کاربردهای دیگری هم برای بازاریابی مستقیم وجود تالب. کند یافته خلاصه می تر توسعه توسعه و کم

 . اند ها بوده ترین حوزه اند، تا به حال اصلی یح داده شدهاما آن هایی که در این کادر توض ،دارد
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هایی  نوع فعالیت

که از بازاریابی 

مستقیم استفاده 

 کنند می

جذابیت برای  انواع اصلی خدمات پستی مورداستفاده

ادارات پستی 

کشورهای در 

حال توسعه و 

تر  کم

 یافته توسعه

 ملاحظات

 /فروش از راه دور

 تجارت الکترونیک

 های فروش از راه دور، تالوگکا

 ی مسطح نامه و مرسوله ارسال پست، پست

ها پرداخت  ی پاسخ آن خدماتی که هزینه

 شده است

 امانات

 خدمات تکمیلیانبارداری، 

حوالجات پولی و کرایه )خدمات پرداخت 

 (در مقصد

 ایمیل

 خدمات مراکز تماس

 های تلفن همراه برنامه پوش نوتیفیکیشن

وکار بزرگ در بعضی  سباین یک ک متوسط

اما ترافیک . یافته است کشورهای توسعه

تجارت الکترونیک در / فروش از راه دور

تر  تر کشورهای در حال توسعه کم بیش

موانع فرهنگی وجود دارند که مانع . است

انجام درست فروش . شوند پذیرش مشتری می

تجارت الکترونیک نیاز به / از راه دور

در اداره پست و سایر توجهی  زیرساخت قابل

/ اما فروش از راه دور. کنندگان دارد تامین

تجارت الکترونیک نیاز به خدمات پستی 

ل به منبع یتوانند تبد ارزش افزوده دارد که می

علاوه، در  به. درآمد جالبی برای پست شود

تواند  ی جهان، می یافته تر توسعه های کم بخش

بزرگ  هایفروشان شهر راهی برای خرده

برای رساندن جدیدترین محصولات به 

ی  مشتریان مناطق دورافتاده به با هزینه

 .  باشدمقرون به صرفه 

مشتری تولید 

 راغب

 نامه و مرسولات مسطح ارسال پست، پست

 پست چندبعدی

 ایمیل

وکار به  ی کسب مرسولهشامل این معمولاً  متوسط 

است و از این رو ترافیک وکار  کسب

های  در سال. متوسطی برای ادارت پستی دارد

 کننده، بخش اتومبیل ، در بخش مصرفاخیر

به شدت از پست مستقیم برای  ،و املاک
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 بازاریابی موتور جستجو

 خدمات مراکز تماس

برقراری رابطه با خریداران بالقوه استفاده 

 . اند کرده

جذب ترافیک 

برای بازدید از 

 های فیزیکی مکان

 ها تراکتفروشان و  های خرده کاتالوگ

 نامه ارسال پست، پست

 آدرس اغلب مرسولات بدون

 ایمیل

 های تلفن همراه برنامه پوش نوتیفیکیشن

این به علت فایده آن برای کسب و کار  بالا

کننده، یک  فرشی و خدمامت مصرف خرده

چون اغلب خوب با . بخش پرترافیک است

ادارت برای  یابد، آدرس تطابق می پست بدون

آدرس چندان پیشرفته  پستی که سیستم

اما این بخش به شدت . ندارند، مناسب است

در معرض رقابت از سوی خدمات تحویل 

 . بخش خصوصی قرار دارد

تولید ترافیک برای 

صفحات وب و 

 های موبایل برنامه

ها با یا  کاتالوگ، تراکت و سایر پست

 ARیا  QR ،NFC، کد PURLبدون 

 ایمیل

 بازاریابی موتور جستجو

این کاربرد به شدت در حال رشد است، چون  بالا

چالش اصلی برای بازاریاب آنلاین تولید 

جریان مستمر بازدیدکننده به صفحات 

معمولاً گیرنده به سمت یک . وبسایت است

شود، اما برای  صفحه وب عمومی هدایت می

، PURLن استفاده از اشخصی کردن میز

توجه به . در حال افزایش است QRکدهای 

NFC  در حال افزایش است و کاربردهای

بخشیدن به  برای جان افزودهی واقعیت  بالقوه

 . تصویر چاپی نیز بسیار نویدبخش است

فروش، فروش 

اضافی و فروش 

 تر گران

 نامه ارسال پست، پست

 ایمیل، بازاریابی تلفنی

موقع فروش اشتراک، ترافیک پستی در 

 .یابد توزیع مواد چاپی افزایش می

ها و  سسات خدمات مالی مثل بانکمو متوسط

های کارت اعتباری و بیمه اغلب  شرکت

هایی را با هدف فروش محصولات  پست

. کنند تر ارسال می تر و یا گران بیش

های خدمات  های تلفن، شرکت شرکت

فروشان و ناشران نیز  مسافرتی و رفاهی، خرده

از بازاریابی مستقیم برای این اهداف  استفاده 

در گذشته، ترافیک پست مستقیم و . کنند می
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بازاریابی تلفنی به علت جایگزینی دیجیتال 

اما اکنون بازاریابان . شاهد زوال زیادی شد

اند که ایمیل نتایج مشابهی  مجرب آموخته

کند و از این رو،  برای حجم فروش ایجاد نمی

های فعالیت خود به  تر بخش ها در بیش آن

م رو پست مستقیم و بازاریابی مستقی

 .آورند می

ایجاد روابط 

مشتری و 

های وفاداری  برنامه

 (خرید) و تناوب

های تخصیص امتیاز برای تداوم  برنامه

 مصرف و وفاداری

 نامه ارسال پست، پست

 گاهی چندبعدی 

 ایمیل

 خدمات مراکز تماس 

ها اغلب نیاز به ریزحساب منظم  چون آن متوسط تا کم

ولید ترافیک ها برای ت دارند، از این برنامه

اما بازاریابان  .شود پستی چشمگیر استفاده می

اند که ایمیل برای این ارتباطات  آموخته

های  البته، ارسال پست. کند روتین کفایت می

خاص و حتی چندبعدی نیز گاهی به ویژه 

برای مشتریان مرفه نیاز هستند که به علت 

این کاربرد . ها است تر آن تاثیر عاطفی بیش

یک بازار تخصصی جذاب برای همچنان 

 . ادارات پستی است

 آدرس اغلب پست بدون و  نمونه  کوپن

ی  نامه اما اغلب بسته ها پست نمونه  گاهی

 کوچک هستند

 ایمیل

 های همراه برنامه های پوش نوتیفیکیشن

ترین  بزرگ ،بازاریابان انبوه کالاهای مصرفی متوسط

کننده کوپن و نمونه هستند، اگرچه  مصرف

یک . کنندگان دیگری نیز هستند مصرف

تر  مانع در توسعه این فعالیت در بیش

تر  کشورهای در حال توسعه و کم

های  شاید عدم دسترسی به سیستم ،یافته توسعه

خدمت  برای جبرانپردازش کوپنی باشد 

 -باشدفروشان در تخفیف به مشتریان  خرده

ضروری است تا امکان زیرساخت از  این بعُد

. باشد انبوهوپن در سطح صدور ک

های انفرادی یا مراکز سرویس  فروشگاه

با ،  ابدون زیرساخت پیشرفتهتوانند  می
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  .موفقیت از آن استفاده کنند

های  جذب کمک

مردمی و مبارزات 

 انتخاباتی

 نامه ارسال پستی، پست

 آدرس پست بدون

 ایمیل و بازاریابی تلفنی

های  ها و احزاب سیاسی که کمک خیریه متوسط

مداران  سیاست. کنند پولی دریافت می

های انتخاباتی خود را برای طرفداران  پیام

 . فرستند می

 نامه ارسال پست، پست تحقیقات

 خدمات مراکز تماس

 .پژوهشگران بازار و نظرسنجی پایین

امکاناتی برای تحقیقات تلفنی برای ادارات 

پستی وجود دارد که مراکز تماس را 

 . کنند مدیریت می

 

 بهترین صنایع برای یافتن مشتریان پست مستقیم برای پست

 

یابی برای کمک به ادارت پستی در  مشتریاین راهنما بر اساس کاربردهای فوق، یک ماتریس 

. دهد در یافتن بهترین بازاریابان مستقیم بالقوه ارایه مییافته  تر توسعه کشورهای در حال توسعه و کم

 . بینید می 7فصل   27 این ماتریس را در کادر

 

  منافع پست مستقیم برای بازاریابان: در دفاع از پست مستقیم

 

تردیدی شوند،  ی بازاریابی مستقیم و دیجیتال تشویق می به توسعهطورکلی،  که ادارات پستی، به در حالی

های این محصول جایگاه خوبی در کشور. ها، پست مستقیم است نیست که امروز، محصول پیشگام آن

ها و از این رو، درآمد ادارات  شرکت درصد مهمی از کل مخارج بازاریابی صنعتی دارد و همچنان 

تر توسعه یافته، هنوز راه زیادی در  کشورهای در حال توسعه و کم. دهد پستی را به خود اختصاص می

این  -اید شدیدش – های دیجیتال متاثر شده است جایگزینیاز  در حالی که پست مستقیم . پیش دارند

برای جذب . پردازد های تبلیغاتی می بخش از راهنما به دفاع از پست مستقیم در مقایسه با سایر رسانه

به استفاده یا افزایش استفاده از پست مستقیم، باید منافع آن را در مقایسه با سایر صنایع هدف 

 . توضیح دادتبلیغاتی های  رسانه
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 پست مستقیم مقرون به صرفه است

 

ی تبلیغات سنتی  تر از هزینه و هزینه هر تماس پست مستقیم بیش (CPM)بدون تردید، هزینه در هزار 

این یکی از دلایل اصلی مقاومت بسیاری از بازاریابانی که به تبلیغات بازار انبوه عادت دارند، در . است

ر تبلیغات خود را در نظر فایده د های بی تعداد تماساما، این بازاریابان . برابر پست مستقیم است

 . گیرند نمی

 

های جمعی، ناگزیر به افراد  استفاده از رسانهکننده هنگام  تبلیغتوضیح داده شد،  11طور که در کادر  آن

 . یابد که عضو مخاطبین هدف او نیستند زیادی دسترسی می

 

. کنند« گیری هدف»ای  ت رسانهتوانند با کاربرد پست مستقیم بسیار بهتر از تبلیغا تر بازاریابان می بیش

تر امکان دارد محصولات و خدمات  هایی از افرادی است که بیش به معنی انتخاب گروه« گیری هدف»

پرداخت بابت مخاطبینی که در فهرست )را دارد  اتلافها حداقل  را تقاضا کنند  و دسترسی به آن

ی خوب نادر هستند که در گیر ی واجد هدفها فهرستحتی در کشورهایی که (. هدف نیستند

ها بر  که اهداف اصلی آن یاست، بازاریابانمتداول تر توسعه یافته  کشورهای در حال توسعه و کم

فروشان و مراکز خدمات مشتری که  خردهبرای مثال، )اساس مکان جغرافیایی قابل تعریف است 

خواهند  لاهای لوکس که میکاکنندگان  محل کسب خود جذب کنند یا تامینبه خواهند ترافیک را  می

بسیاری  از طریق کاربرد پست  ئی هزینه توانند منافع ، می(نشین را هدف قرار دهند ق اعیانطفقط منا

پست مستقیم بسیار در این موارد، . کنندای حاصل  جای تبلیغات رسانه به مستقیم هدفمند

 . تر است صرفه به مقرون

 

این : کنند برداری نمی از آن بهرهاند که  یک معدن طلا نشسته علاوه، بسیاری از صنایع خدماتی روی به

اند و  ی بازاریابی جمعی آموزش دیده بازاریابان امروز بهتر در زمینه. است ها فهرست مشتریان آنمعدن 

 به دنبال فروش جدید به مشتریان جدید هستند و ازگرایش به فروش دوباره به مشتریان دارند و اغلب 

برداری  خب، چرا باید قبل از حداکثر بهره. کنند نمی برداری ان بهرهت فروش پایگاه مشتریحداکثر قابلی

های جمعی استفاده کنیم؟ پست مستقیم در فروش به  از فهرست مشتریان داخلی شرکت، از رسانه

 . مشتری شرکت، ابزار بسیار اثربخشی استداخلی پایگاه 
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 . کنند یب این حقایق را تایید می، به ترت51و  50جداول و نمودارهای کادر 

 

 36کادر 

 کند فرض غلط را افشا می دندان مصنوعی، یک پیش

متخصص معروف بازاریابی مستقیم آمریکایی، استن رپ 

چند سال قبل، در بازدید از آمریکای لاتین به مخاطبین 

سب دندان مصنوعی در دیدن تبلیغ چقدر از  گفت چه

تقد بود تعداد افرادی که از استن مع. شد  تلویزیون آزرده

تحقیقات . کنند، اندک است دندان مصنوعی استفاده می

سالمندان % 0، فقط 5001دهد که تا سال  پزشکی نشان می

های طبیعی خود را از  تمام دندان ،یافته کشورهای توسعه

کنندگان  از این رو، درصد مصرف. دست خواهند داد

ز تر ا بینند، بیش تی با وجودی که تعداد بزرگسالانی که برنامه را میح. دندان مصنوعی بسیار کم خواهد بود

را % 90ی پرداخت بابت تبلیغاتی است که  نی برای این محصول به منزلهکودکان است، خرید تبلیغات تلویزیو

در   هزینهاگر فقط مخاطبین مفید را در نظر بگیریم، از این رو، . کنندگان نیستند جزء مصرفکه نشانه رفته 

 . تر از هزینه در هزار  مخاطبین غیرهدف است هزار واقعی این تبلیغات، بیش از ده برابر بیش

 

 پست مستقیم به مردم دسترسی دارد

 

کننده به صد درصد مخاطبین  روشن است که تبلیغکنید،  های تبلیغات جمعی استفاده می وقتی از رسانه

رده یا روزنامه را بازی تلویزیونی را تماشا نکست که همیشه کسی ه. هدف دسترسی نخواهد داشت

کننده خدمات  های زیادی توسط تامین کنید، پیام وقتی از ایمیل استفاده می. نبیندورق زده و تبلیغ را 

شود و ممکن است  های ورودی فیلتر می وق پیامقبل از ورود به صند مستر  ورودی یا وبصندوق 

وسط نرخ بازکردن در گفته شد، مت قبلاًکه طور  همان: ک کندپیام را بدون بازکردن پا نیز مخاطب

 . است% 00و برای فهرست مشتریان احتمالی % 55های داخلی  رابطه با فهرست
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های فهرست رسیده و آن طور که در  ی خانه به همهپست مستقیم تر مشاهده شده است که  اما پیش

 . شود نکات زیر گفته خواهد شد، خوانده می

 

 کند تقیم توجه مشتری را جلب میپست مس

 

ی قابل لمس در دستان، بازکردن و لذت  حس عاطفی دریافت مرسوله. شود پست مستقیم خوانده می

اگر مرسوله . های جمعی فرق دارد بردن یا حتی بوییدن و چشیدن آن خیلی با دیدن و شنیدن در رسانه

 . تر نیز هست حس عاطفی آن بیشچندبعُدی باشد، 

 

کنندگان پست مستقیم را خوانده یا  مصرف% 70قیقات اداره پست ایالات متحده آمریکا، طبق تح

% 47نشان داد که  5004ر سال دبلژیک  تحقیق موسوم به صندوق پستیِ. اندازند نگاهی گذرا به آن می

کنندگان به اصطلاح  مصرف شود و این رقم در پست مستقیم باز شده، خوانده یا نگاهی به آن می

 ! است% 79کنند، برابر با  یتالی که همیشه آنلاین خرید میدیج

 

 

 37کادر 

 

های مردم کار گذاشته  هایی در خانه در این تحقیق، دوربین) 5004شناسی در سال  میل در یک تحقیق قوم رویال

« کنش»مقصود از لغت ). شدند را سنجید ، درصد مرسولات پست مستقیمی که باز و خوانده می(شده بود

(interact )آن است که مرسوله خوانده شده، نگهداری شده یا اقدامی در رابطه با آن صورت گرفته است .)
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. که مرسوله را باز کردند نیست نرخ کنش به صورت درصد کل جمعیت نشان داده شده است و درصد افرادی

% 41بوده و نرخ خواندن % 70ا ت% 24، نرخ بازکردن (نامه، جزوه، بروشور)بسته به فرستنده و نوع پست مستقیم 

 . شود مدرکی تجربی در این رابطه که پست مستقیم باز شده و خوانده می -بود% 21تا 

Source: Royal Mail MarketReach, Ethnographic Quant, Trinity McQueen, 2014 

 

قیم تجاری، پذیرش ظاهراً پست مست. شوند حتی باز نمیها  ایمیل% 79تا % 77بین طور که دیدیم،  همان

  .بهتری از طریق ایمیل دارد

 

ی  کنندگان  ده دقیقه زمان صرف خواندن یک مرسوله کند که مصرف رویال میل انگلستان ادعا می

تر از تبلیغات  در نتیجه، کیفیت توجه به ارتباطات پست مستقیم  بسیار بیش. کنند پست مستقیم می

دقیقه از توجه مشتری احتمالی در تلویزیون کابلی یا  جلب ده. های جمعی یا اینترنت است رسانه

 . تر از مرسولات است روشن است که رقم آن بسیار بیشای، چقدر هزینه دارد؟  شبکه

 

های جمعی و ایمیل در پست  تری را نسبت به تبلیغات رسانه توانید اطلاعات تفصیلی بسیار بیش شما می

. ه باشید که مشتریان بالقوه جزئیات را خوانده و هضم کنندتوانید توقع داشت میمستقیم قرار دهید و 

دهد که  را در انگلستان نشان می 5004شناسی در سال  ی قبل، نتایج یک تحقیق قوم صفحه 17کادر 

 . شود کند، پست مستقیم باز و خوانده می ثابت می

 

 بندی است پست مستقیم قابل درجه

 

. م استفاده کندیپست مستقتواند از  ، بازاریاب میر استقد چهفرقی ندارد که اندازه کسب و کار 

های پست  توانند کمپین اما می. های جمعی تبلیغ بخرند توانند در رسانه های کوچک و متوسط نمی بنگاه

وکارهای  های بزرگ شاید کسب علاوه، بعضی شرکت به. مستقیم را در بودجه خود لحاظ کنند

قابلیت . ها توجیه هزینه نداشته باشد ای برای آن های رسانه کمپین تخصصی داشته باشند که استفاده از

 . ها نیز است حلی برای آن بندی پست مستقیم راه درجه
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در صورت وجود بودجه،  تواند کننده می ترین مزایای اصلی پست مستقیم آن است که تبلیغ یکی از مهم

ریان احتمالی تشان و مگیرد و با بقیه مشتریبا بعضی از مشتریان یا مشتریان احتمالی تماس ب بلادرنگ

 حداقلِ»تبلیغات سنتی معمولاً . ه استبودجه بازاریابی تامین شد تماس بگیرد که وقتییعنی  در آینده 

بلحاظ و  -که معمولاً عدد بزرگی است -گذاری را انجام دهید شما باید حداقل سرمایه: دندار «اندازه

 . بینند از نظر عملی، همه مشتریان بالقوه تبلیغات را نمیگیرید، اما  میمشتریان بالقوه تماس با نظری، 

 

گذاری کنید و به اندازه بودجه موجود با  ممکن سرمایه« میزان»دهد به  به شما امکان میپست مستقیم 

 . مشتریان تماس بگیرید

 

 گیری و شخصی است پست مستقیم قابل هدف

 

یا سودآوری پست مستقیم را  (ROMI)ی بازاریابی  سازی بازگشت سرمایه گیری و شخصی هدف

هر چه پیام . دهند تر پاسخ می بیشها مرتبط باشند،  تر به آن بیشمردم وقتی پیشنهاد . دهد افزایش می

 . تر باشد، گیرنده پاسخگوتر است هدفمندتر و شخصی

 

مثل مرسولات )لف دهد پیشنهادات مختلفی به مشتریان مخت پست مستقیم به بازاریابان امکان می

که میزان وام اعطایی به هر گیرنده در آن مشخص شده  05ی ارسال بانک آرژانتینی در کادر  آماده

 . ارایه کنند( بود

 

 دهند مشتریان پست مستقیم را ترجیح می

 

کنندگان پست مستقیم را به سایر ابزارهای ارتباطات  طبق تحقیقات انجام شده در چند کشور، مصرف

جوانی و میزان که  جالب آنمیزان ترجیح به گروه محصول بستگی دارد، اما . دهند جیح میتجاری تر

تر  تر و کاربران بزرگ های جوان کند، زیرا نسل فهم دیجیتال، مشتریان را به سمت ایمیل هدایت نمی

 . این ترجیح شریک هستند، هر دو در دیجیتال
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توانند اگر  میکنندگان  مصرف. کند می تر در زندگی خصوصی مشتری دخالت کمپست مستقیم 

کنندگانی هستند که  های ناخواسته مزاحم مصرف ایمیل. بخوانند آن را بخواهند و هر زمان بخواهند،

 .اند ها بمباران شده وسط هرزنامهت

 

طور که قبلاً در این  تر قابل اعتماد هستند و همان بیش ، طبق این تحقیقات، واژگان چاپی علاوه به

  .تجارت الکترونیک است/ ما گفته شد، اعتماد عامل مهمی در فروش از راه دورراهن

 

 پست مستقیم قابل سنجش است

 

تبلیغات  برخلاف)ای  یکی از مزایای اصلی بازاریابی مستقیم  در مقایسه با سایر تبلیغات رسانه

البته، . گیری هستند دازهتر قابل ان آن است که نتایج بازاریابی مستقیم بیش( های پاسخ مستقیم رسانه

در جهان . پست مستقیم نیز استثنا نیست. گیری است تر قابل اندازه نتایج بازاریابی مستقیم بسیار بیش

. های خود هستند، این مزیت اندکی نیست فعالیت« نتایج مالی»مسئول  ،رقابتی امروز که همه مدیران

گیری و با  عداد فروش و سودآوری آن را اندازهتوانیم ت ما میدر بازاریابی مستقیم و پست مستقیم، 

این تقریباً هرگز . ی کمپین بازاریابی مقایسه کرده و برگشت سرمایه بازاریابی را محاسبه کنیم هزینه

 . شوند، قابل مقایسه نیست های جمعی که با هدف برندسازی انجام می های تبلیغات در رسانه کمپیندر 

 

 .کند کنندگان را خلاصه می برای تبلیغ جدول زیر مزایای پست مستقیم

 

 خلاصه شرح منافع پست مستقیم

تر  های جمعی، بیش تبلیغات در رسانهپست مستقیم در مقایسه با  پست مستقیم مقرون به صرفه است

گیری کرد که  توان آن را طوری هدف زیرا می ،مقرون به صرفه است

خرید آن  فقط به مشتریانی برسند که به محصول یا سرویس و

های جمعی به طیف بزرگتری از مشتریان  رسانه. مند هستند علاقه

پردازد که  کننده بابت ارتباط با افرادی پول می رسند و ناگزیر، تبلیغ می

 . در گروه هدف محصولات و خدمات پیشنهادی قرار ندارند

تواند به همه مخاطبین  هتر میپست مستقیم نسبت به تبلیغات و ایمیل، ب پست مستقیم به مردم دسترسی دارد
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 . دسترسی پیدا کند

پست مستقیم توجه مشتری را جلب 

 کند می

های مختلف پست مستقیم امکان  قالب. شود پست مستقیم خوانده می

پست مستقیم قلب و . ندنک های خلاق نامحدود را مهیا می حل معرفی راه

 .کند ذهن را لمس می

بندی است  پست مستقیم قابل درجه

ز اندازه کسب و کار، انظر  صرف)

 (قابلیت استفاده دارد

گذاری  مناسب سرمایه« نامیز»دهد به  به شما امکان میپست مستقیم 

دهند با مشتریان و مشتریان  ای که منابع اجازه می کنید و به اندازه

 . احتمالی تماس بگیرید

گیری و  پست مستقیم قابل هدف

 شخصی است

پست مستقیم به بازاریاب اجازه . امروز است کلید بازاریابی ،نافعیت

دهد مشتریان را انفرادی هدف قرار داده و پیشنهادات هدفمندی  می

 . بدهد

پست مستقیم را ترجیح  ،مشتریان

 دهند می

پست مستقیم نسبت به سایر ابزارهای ارتباطات مستقیم مثل بازاریابی 

ه صراحت بمشتریان . آفرین است تر مزاحمت تلفنی و ایمیل کم

 .ها است اند که ارتباطات مستقیم مورد ترجیح آن گفته

ی بازاریابی پست مستقیم بر خلاف تبلیغات جمعی  برگشت سرمایه گیری است پست مستقیم قابل اندازه

 . سنتی، قابل سنجش است
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 ارتباطات بازاریابی یکپارچه و چندمجرائی: 3فصل 

 ارتباطات بازاریابی یکپارچه

 

وکاری به   طور بوده است که ارتباطات بازاریابی مثل خیلی از سایر کارکردهای کسب اینهمواره 

دهد که شخصاً   سیلوهایی تقسیم شده است که هر مدیر در قالب هر سیلو، همان کاری را انجام می

این روش ارتباط، . که با مدیران سیلوهای دیگر مشورت یا هماهنگ کند پندارد، بدون آن مناسب می

طور که دان ایی شوتز و سایر اساتید همکار ایشان در دانشکده مدیریت  همانیرکارا و بیهوده بوده و غ

کنندگان  این مشکل را تشریح کردند، مصرف 0979وسترن در شیکاگو در سال  دانشگاه نورث گکلا

 .کند را سردرگم می

 

 38کادر 

ی سیلوی غلات را  اند که ایده در نظر گرفتهاسمی است که نویسندگان برای این شکل ‹‹ مرگ در سیلوها››

آن را عملکرد مرده  ،ها کنار زده و سیلوی موشک را به ذهن متبادر کرده و بر چیزی تاکید دارد که آن

های مختلف شرکتی که مدیران آن  طور بین بخش چه ،دهد که ارتباطات بازاریابی تصویر نشان می! پندارند می

یعنی نام تجاری . ، پراکنده بوده استکردند ارتباطات خود را با هم هماهنگ نمیدیگر مشورت نکرده و  با یک

شود و هیچ نام  یمدیگر ن افزایی یک ی تبلیغات و ارتباطات باعث هم ، بودجهداردهای مخلتفی  شرکت وجهه

 . گیری بازار یکصدا نبود تجاری در هدف

 

یعنی زمانی  0979رناک  و بیهوده را در سال این سوءکارکرد خط ،پروفسور دان شوتز و همکاران ایشان

هایی که از این روش استفاده  برترین. کردند را ترغیب به انطباق پیام میوکارها  تشریح کردند که کسب

ی نام تجاری  این روش شامل درخشش پیوسته. کردند ارتباطات بازاریابی یکپارچه نامگذاری کنند، آن را می

های  و استفاده از روش( سنتی و غیرسنتی، پست مستقیم و غیرمستقیم)و تبلیغاتی  های ارتباطی در تمام رسانه

 . کنند ترویجی مختلفی است که همگی یک پیام را تقویت و مخابره می

 

اند،  که نویسندگان شکل را حتی در ایالات متحده، وطن خود، اخیراً منتشر کرده متاسفانه، با توجه به آن)
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  .(ظاهر وجود دارد مشکل عدم انطباق به حداقل در بعضی کشورها،

 

Source: Gini Dietich and Geoff Livingston, maretingintheround.com, and author's own 
elaboration  

 

 

را فهم  (IMC)ها ارتباطات بازاریابی یکپارچه  ی شرکت ، حتی امروز، چندین سال بعد، همه متاسفانه

در نتیجه، احتمال دارد ادارات پستی کشورهای در حال توسعه و . کنند نکرده و از آن استفاده نمی

وکاری مواجه شوند که مفهوم ارتباطات بازاریابی یکپارچه را  با مشتریان کسب ،یافته تر توسعه کم

 . کنند درک نمی

 

فنظر را بدانند صر -در مجاری بازاریابی -و پیامدهای آن  IMCاگر ادارات پست مفهوم ! اما هم نیست

ی فعال  ها قادر به عرضه که مشتری در نظر دارد از چه فن ارتباطی خاصی استفاده کند، آن از آن

 . خدمات خود خواهند بود

 

 بازاریابی چندمجرائی/مجاری متقابلبازاریابی 

 

ه ب مجاری متقابلبازاریابی . راستا است با ارتباطات بازاریابی یکپارچه هم مجاری متقابلروش بازاریابی 

منسجم اما واحد،  ی بازاریابی است که هر یک در یک کمپیندو یا چند مجرای ارتباطاتمعنی کاربرد 

( ی بازاریابی مناسب ترجیحاً برگشت سرمایه)نقش خاص خود را دارد و در طلب کسب بهترین نتیجه 

راهنما ترویج این هدف این ی موردنظر بازاریاب باشند، اما  توانند هر رسانه های منتخب می رسانه. است

های بازاریابی  ، پست مستقیم، بازاریابی تلفنی یا سایر رسانهمجاری متقابلروش با استفاده از بازاریابی 
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ها برای کسب بهترین نتایج توسط ادارات پستی استفاده  رسانه/مستقیم است که در کنار سایر مجاری

این راهنما . دارات پستی تدوین کرده استبرای ا یک راهنمای پست مستقیم بسیار مفید IPC. دنشو می

ها است که خوانندگان  ی تلفیق پست مستقیم با سایر رسانه ها و مطالعات موردی در زمینه حاوی توصیه

 . توانند آن را از اینترنت دریافت و مطالعه کنند می

 

د نتوان می ها رکتدهد که ش نشان میرا  IMCدر بافت  های ارتباطات بازاریابی مجموعه گزینه 19 کادر

مثلاً دهد که  نشان میشکل است و  ی منتخب بازاریاب رسانه نیز در سمت راست. دنها را به کار ببر آن

 ادارات پستی. ‹‹استفاده کنیم، نه از پست مستقیم... خیر، ما فقط قصد داریم از ››گوید  اگر مشتری می

 .کننداستفاده  توانند از کدام راهبرد فروش مجاری متقابل می

 

و بازاریابی مجاری متقابل را  IMCفروشی که  ی نماینده. مثال هستند در حدفقط های پیشنهادی  پاسخ

های منفی زیادی را تبدیل به  هایی را ارایه کند و در این راستا جواب داند چه گزینه حتماً می فهمد، می

 . کند جواب مثبت می

 

 39کادر 
 چیزی بفروشید اندیشد، چه یمشتری به چیز دیگری م در مواقعی که

 

 . دهد نشان می IMCهای ارتباطات بازاریابی مختلف را در بافت  چرخ زیر فعالیت

 

 تبلیغات. 0

 روابط عمومی. 5

 ترویج. 1

 محل خرید/مرکز. 4

 بندی بسته. 2

 ها ها و فروشگاه نمایشگاه. 1

 اسپانسرینگ. 7

 بازاریابی مستقیم و دیجیتال. 7

 فروش فردی. 9

 هویت شرکتی. 00
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 معرفی زبانی. 00

 وفاداری. 05

اندیشید؟ اجازه دهید دور چرخ بگردیم تا ببینیم نمایندگان فروش ادارات پستی  آیا به فروش پست مستقیم می
خیر، ما فقط قصد داریم از فلان محصول استفاده ››گوید  توانند در جواب مشتری بدهند که می هایی می چه پاسخ

 .‹‹قیمکنیم، نه از پست مست

 

 

 

  :مشتری

استفاده ... ما فقط قصد داریم از ››

 ‹‹کنیم

  :پست

 ‹‹چیست... ی  خب، نظرتان درباره››

مندان بتوانند درخواست  تا علاقه است URLشامل یک شماره تلفن یا آدرس  تبلیغات

 .(شود که توسط پست مستقیم ارسال می)نمونه یا بروشور کنند 

از طریق پست تا  -یا مثلاً پست چندبعُدی -ی خبریها ارسال بسته روابط عمومی

 .تر به معرفی محصول توجه نشان دهند بیش ران متنفذ،گزارشگ

قراردادن   ترویجی از طریق هدف های تر برای فعالیت جذب ترافیک بیش ترویج

 دهی به ترویج ها به پاسخ های اصلی توسط پست مستقیم و تشویق آن بخش

رسانی از طریق پست مستقیم  با اطلاع به محل کسبتر  جذب مشتری بیش ی فروش ترویج در نقطه

 (آدرس مثلاً بدون)

 ی سایر محصولات شرکت که قصد فروش دارید در یک بسته ی نمونه ارایه بندی بسته

تماس با بازدیدکنندگان بالقوه از طریق پست مستقیم برای تشویق به بازدید  فروشگاه و نمایشگاه

ا، میزبانی کوکتل، توزیع هدایا و غیره به منظور جذب ترافیک ی شم از غرفه

 به غرفه

جهت ( های وفاداری برای مثال، منتخبین برنامه)دعوت از مشتریان خاص  اسپانسری

 به نشان تواضعشرکت در رویداد 

های  چون ثابت شده است که ترافیک سایت ،های چاپی توزیع کاتالوگ بازاریابی دیجیتال
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دهند یا توزیع کارت پستال حاوی آدرس  ترونیک را افزایش میتجارت الک

URL ،PURL کدهای ،QR ،NFC ترغیب هدف منظور  یا واقعیت افزوده به

 به مراجعه به اینترنت 

‹‹ نواز مروسلات چشم››یا استفاده از ‹‹ یک روز بعد››ی تشکر  ارسال یک نامه فروش فردی

 احتمال تنظیم وقت ملاقات برای افزایش( مراجعه کنید 00 کادربه )

ارسال لوگوی جدید روی برچسبی برای مشتریان موجود تا آن را در ماشین  هویت شرکتی

یعنی در رویدادهای مهم شرکت، مشتری احساس کند که به . خود بگذارند

اید و از طرف دیگر، نام تجاری جدید حضور گسترده در خیابان  یاد او بوده

 .بینند می دارد و سایرین نیز آن را

، URLهدایت مشتریان وفادار فعلی با کارت پستالی که حاوی آدرس  تبلیغ زبانی

PURL کد ،QR ،NFC  پیام شما به انتشاریا واقعیت افزوده است به کمک. 

شان  تر قصد حفظ هایی که بیش آن)مشتریان واجد بالاترین ارزش بندی  طبقه بازاریابی وفاداری

یرنامه، اقلام احوالپرسی و هدایا از طریق پست مستقیم و ارسال تقد( را دارید

 ها به آن

 

اگر ادارت پستی بخواهند در فروش محصولات بازاریابی مستقیم در دنیای امروز موفق باشند، فهم 

ها ضروری است و فروشندگان ادارات پستی باید دانش کافی داشته  برای آن مجاری متقابلبازاریابی 

 . خوبی پیشنهاد کنند مجاری متقابلحصولات مکمل باشند تا بتوانند م
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 .کند جدول زیر خلاصه این فصل را بیان می

 

 مستقیم و دیجیتال  تمرکز شود اید در ادارات پستی بر بازاریابیچرا ب

د و هیچ نمدیریت شو‹‹ سیلو››های ارتباطی بازاریابی مستقیم در قالب  این خطای بزرگی است اگر رسانه

 .ها نباشد ن آنهماهنگی بی

IMC شامل ترویج منسجم  ،ارتباطات بازاریابی یکپارچه. کند ی سیلوها را با هم تلفیق می ای است که همه رشته

و معرفی ( سنتی و غیرسنتی، مستقیم و غیرمستقیم)های ارتباطی و تبلیغاتی  رسانه ی نام تجاری در همه

 .کنند دیگر را تقویت می های ترویجی مختلفی است که یک روش

واحد به  کمپیندر یک  ی ارتباطی بازاریابی شامل معرفی دو یا چند مجرا یا رسانه مجاری متقابلبازاریابی 

 . که هر یک نقش خاص خود را دارد( است ROMIترجیحاً )منظور کسب بهترین نتیجه 

ها برای  ش استفاده از آنهای ارتباطات بازاریابی و رو رسانه ی فروشندگان ادارات پستی باید فهم عالی از همه

به مشتریان بالقوه و بالفعل داده و محصولات و خدمات  آنی دیگر داشته باشند تا بتوانند پیشنهادات تکمیل یک

 .بازاریابی را به فروش برسانند
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 بازاریابی مبتنی بر داده: 4فصل 

 بازاریابی مبتنی بر داده

 

تعریف موردپسند . اند را بازاریابی مبتنی بر داده نیز نامیدهل مستقیم و دیجیتاهای اخیر، بازاریابی  در سال

 : نویسنده در زیر ارایه شده است

 

و اتخاذ  روابط با مشتری، تقویت  وکارها کسب کردن منظور مطلع بهبازاریابی مبتنی بر داده، تلفیق داده 

شرح هستند که  و قابل موثق  یکه مبتنی بر شم نیستند، بلکه مبتنی بر بینشاست  تر های عاقلانه تصمیم

 . اند چین شده خوشه ی سنتی و هم دیجیتال ها کمپینهم از 

 

متکی  ،بازاریابی تلفنی و ایمیلی، یپست های کمپین. ی بر داده بوده استنبازاریابی مستقیم همواره مبت 

کند که  ی میپاسخ مستقیم، بازاریاب بررس های در کمپین :هستندداده ذاتاً ها هستند که  بر فهرست

تری را جذب کرده و فهرستی از پاسخگویان برای ارتباطات مستقیم آتی  کدام رسانه مشتریان بیش

 . شود محاسبه می ROMIتحلیل شده و  ،طور کامل به کمپین،های  ی موارد، داده در همه. کند تهیه می

 

کردند همان  اریابان فکر میزیرا باز ،های اول خاموش شد قوی درسالرغم شروع  بهبازاریابی دیجیتال 

آوری داده در فضای دیجیتال  قدرت جمعزیرا  ،باعث شرمندگی استاین تبلیغات عادی است که 

خوشبختانه، . راه زیادی در پیش داردتبلیغات آنلاین هنوز  ،اما ارزش تبلیغی ،العاده است خارق

شروع به پیمودن همان  یابی دیجیتالهایی که سریع انجام شد، باعث شد صداها شنیده شود و بازار تحلیل

 . ی بازاریابی مستقیم کرد های مبتنی بر داده گام

 

دهد که از  ی گلوبال ریویوی بازاریابی و تبلیغات مبتنی بر داده را نشان می نموداری از مجله 40 کادر

در سطح جهان  GlobalDMAتوسط گروه وینتربری و  5004 التحقیقی اقتباس شده است که در س

 07شرکت در  1000بیش از . ها حائز اهمیت هستند دادهنتیجه روشن تحقیق آن است که . انجام شد

حقیق چهار کشور در حال توسعه در ت. کشور پذیرفتند که داده ستون مرکزی تبلیغات و بازاریابی است

 1/4ط کل تر از متوس حتی بیش دنیای امروزها در رابطه با اهمیت داده در  شرکت کردند و پاسخ آن

 . (داد که داده حیاتی است نشان می 2که در آن  2تا  0بر اساس طیف  4/4رقم ) بود
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 41کادر 

 ی کشورهای صنعتی متکی بر داده هستند بازاریابان کشورهای در حال توسعه به اندازه

 

غات شما اهمیت های بازاریابی و تبلی قدر در تلاش طور کلی، داده چه به››ها به سوال  شکل زیر پاسخ شرکت

چهار . ‹‹داده حیاتی است››داد  نشان می 2بود که در آن  2تا  0پاسخ بر اساس طیف  . دهد را نشان می‹‹ دارد؟

ها با  جواب آن. آرژانتین، برزیل، هند و آفریقای جنوبی: کننده از کشورهای در حال توسعه بودند شرکت

بالاتر  1/4بود که اندکی از متوسط  4/4ه پاسخ متوسط شایان ذکر است ک. پیکان نارنجی نشان داده شده است

 .بود

 

 

های بازاریابی مستقیم است و این مسئله در  فعالیتدر ورودی و خروجی اصلی  ، دادهاز این رو، 

ادارات پستی ذاتاً . یافته اهمیت دارد ی کشورهای توسعه کشورهای در حال توسعه نیز به همان اندازه

ی وسیع خود دریافت  ها هر روز اطلاعات زیادی را از شبکه هستند زیرا آندرگیر مدیریت داده 

ی پستی را در  ها پایگاه آدرس و فرایندهای پستی کاملاً مکانیزه دارند و هر قلم مرسوله آن. کنند می

جایی  جابهها اطلاعاتی در رابطه با  نتیجه، آن کنند، در می اسکنمقاطع مختلف بین دریافت و توزیع 

 . وله دارندمرس
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آوری،  بازاریابی مبتنی بر داده در جمع ملجاءتوانند تبدیل به  ، میبخواهند از این رو، اگر ادارات پست

 (ها درحال توسعه هستند البته تعداد اندکی از آن)ادارات پستی زیادی . پردازش و تحلیل داده شوند

یر آدرس، خدمات سلامت داده، مدیریت های بازاریابی، تغی تر خدمات مرتبط با داده مثل فهرست پیش

تشریح  (مبحث زیرساخت ) 2در فصل کنند که همگی  رد ارایه میبندی جغرافیایی و خُ پاسخ و طبقه

 . شود می

 

 های بزرگ داده

 

های بزرگ شنیده شده است، اگرچه کارشناسان یک تعریف واحد  ی داده های اخیر زیاد درباره در سال

به  ،ی تولیدی در جهان امروز چه اتفاق افتاده این است که مقدار داده آن. اند هدر آن باره ارایه نکرد

. مدیریت آن نیستیمهای محاسباتی قبلی قادر به  طوری که دیگر با روش ،شدت افزایش داشته است

 :طور تعریف کرده است های بزرگ را این ای داده گارتنر، شرکت مشاوره

 

های پردازش  هستند که نیاز به روش با ترافیک، تنوع و سرعت بالا  های بزرگ دارایی اطلاعاتی داده

 . گیری بهتری داشت نوآورانه دارند تا بینش و تصمیم

 

تری  رسمیت کمدهد که  ی نیویورک تایمز را ترجیح می اما، نویسنده تعریف ویراستار فناوری مجله

 :دارد

 

بلکه تعداد زیاد منابع  ،ی پایگاه داده نیست اندازهلزوماً  ،های بزرگ در داده‹‹ بزرگ››منظور از 

حال های رفتاری در سراسر جهان در  حسگرهای دیجیتالی و ردیاباطلاعاتی است که داریم چراکه 

کنیم، الگوهای  در مقابل یکدیگر قرار داده و مقایسه می طرق مختلفوقتی داده را . هستند فعالیت

ی هنر، علم   و تجارت  سرچشمه یم کرد و الگوسازی خواه کشفدر آینده و جامعه ای را  ناشناخته

 .جدید است
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تواند منجر به نوآوری در تجارت  طور می ها چه شاید با مثال بهتر بتوان فهمید که کشف الگو در داده

تواند منجر به  طور می های بزرگ چه دادهدهد که استفاده از  برنارد مِر، غول دیجیتال توضیح می. شود

 :فروش شود تثنایی در بازاریابی مستقیم برای یک خردهگیری اس هدف

 

هایی را از الگوی خرید قبلی شما، اطلاعات انبار داخلی، محل تلفن  قادر است دادهوالمارت تصور کنید 

ها را در یک ثانیه  ی آن وهوایی بیرونی گرفته و همه اطلاعات آب های اجتماعی و همراه شما، رسانه

در انبار هستند که در سه مایلی یک فروشگاه والمارت  شمااست و خوب  هوا  فقط وقتیتحلیل کند و 

 . کوپنی را به تلفن همراه شما بفرستدباربکیو دارد،   ی کننده پاک

 

قدر  نرخ تبدیل ارسال آن پیام به تلفن همراه چهتصور کنید ! گیری تاثیرگذار است این یک هدف! واو

ی آن  سرمایهمسلماً برگشت ! کننده باربکیو است ای خرید پاکتر از یک تبلیغ در روزنامه بر بیش

 !رسد تبلیغ به سقف می

 

، دفتر بازرس کل 5004در سال های بزرگ استفاده کنند؟  توانند از قابلیت داده طور می چهادارات پستی 

و  کارشناسان پستینشستی با حضور  ،ی پستی جهانی پست ایالات متحده آمریکا با همکاری اتحادیه

های بزرگ صحبت  برداری ادارات پستی از داده ی بهره نحوههای بزرگ ترتیب داد تا در رابطه با  داده

برای اگرچه موضوع تاحدی . کرده و از تجربیات آزمایشی  انجام شده در بخش پستی بیاموزد

این  جتاین ،است، اما بهتر استیچیده تر توسعه یافته و در حال توسعه زیادی تاحدی پ کشورهای کم

طور که ورزشکار معروف  تر از همه، همان مهم. اندازی برای آینده بازگو کرد عنوان چشم نشست را به

روید، حتماً سر از جای دیگری در خواهید  دانید کجا می نمیاگر ››: آمریکایی، یوگی برا یکبار گفت

 .ر برگرفته از نشست استمطلب زی. پس، خوب است همیشه مسیر کلی را در نظر داشته باشید‹‹ !آورد

  

هایی هست که منجر به  ایده شود، اقتباس می های بزرگ دادهاز  ی کهدانشدهای آرمانی در بین کاربر

های بزرگ  ی داده های موجود در حوزه تر فرصت بیش .شود رشد اقتصادی، خدمات دولتی و امنیت می

شدن فرایندهای عملیاتی و بهبود خدمات  ندر روا ،شناسایی هستند که بلادرنگ برای ادارات پستی قابل

 1دهند، مثل تجمیع داده از منابع مختلف ی بازی را تغییر می هایی که قاعده روش)آفرین  پشتیبانی تحول
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باعث تولید محصولات و خدمات بعضی دیگر . شوند ی ادارات پستی می جویی در هزینه صرفهباعث 

که بازاریاب  -شوند باعث افزایش رضایت مشتری می ها ی این پیشرفت اگرچه همه. شوند جدید می

 . ندارند کاربرد بازاریابی مستقیم به خودی خود  ،اما -مشتاق آن است

 

های بزرگ برای بازاریابی  پردازد که داده هایی می البته، چندین ایده و  تحقیق آزمایشی به عمق حوزه

 :مستقیم بسیار مفید است

 

پیشنهادات و تعریف امکان های بزرگ طراحی کرده است که  داده معماری برای یک پست ایتالیا

  .کند شان را مهیا می مشتریانها برای  و آنی توسط بانک  شده شخصیهای  تخفیف

چیزهایی که  ی که در آن همه)‹‹ اقلام پستیماهیت اینترنتیِ ››اند که  بینی کرده کارشناسان پیش

ها یا حتی  های پستی، وسایل نقلیه، ماشین صندوقثل م –کنند  ادارات پستی از آن استفاده می

د تا از ده به ادارات پستی امکان می( وندش میمجهز به حسگرهایی برای تولید داده   -رسانان نامه

ها استخراج  ، الگوهایی برای سایرین مثل بازاریابتولید شدهاطلاعاتی که توسط پست یا برای پست 

  .کند

 

تر  ی اطلاعات بیش ، ارایهتر تغییر آدرس زودتر و با تناوب بیشماتی مثل نیز تعریف خدبعضی دیگر 

های  های مراحل مختلف زنجیره تامین مثل داده ی روز توزیع، ایجاد امکان دسترسی به داده درباره

ی  برای افزایش برگشت سرمایه  گمرکی برای پست مستقیم فرامرزی و استفاده از تحلیل داده

(ROMI)  اند بینی کرده مستقیم را پیشبازاریابی. 

 

برای اجرای  مهمیهای  نشست به این نتیجه رسید که برای اپراتورهای پستی مهم است که گام

ادارات پستی باید . بردارند (آوری گرفته تا تحلیل و کاربرد موفق از جمع)های بزرگ  های داده پروژه

هایی بر اساس  حل اری کنند تا راهگذ سرمایهروی بهترین کارکردهای سایر اپراتورهای بزرگ 

بهترین توصیه برای ادارات پستی کشورهای در این شاید . های بزرگ طراحی، تدوین و اجرا کنند داده

 ،باشیدمطلع های بزرگ در سایر کشورها  وقایع مرتبط با دادهاز : باشد تر توسعه یافته حال توسعه  و کم

: دو توصیه دیگر نشست نیز مصداق دارند! یشید، فرا برسداند زیرا شاید آینده زودتر از آنی که می

های موجود تمرکز  اول بر داده ری روشن انتخاب و تحلیل کنید ووکا ها را بر اساس اهداف کسب داده
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های  اما هنوز تحلیل نشده است، زیرا ممکن است بینش ،، یعنی اطلاعاتی که قبلاً گردآوری شدهکنید

 . ندنارزشمندی خلق ک

 

 محور است مشتری ،اریابی مبتنی بر دادهباز

 

فراتر این مفهوم . در مرکز راهبرد شرکت قرار دهیمرا به آن معنی است که مشتری محوریت مشتری 

ی ارتباطات بازاریابی باید با مشتری شروع  فرایند یا پروژههرگونه اما بلحاظ منطقی  ،از بازاریابی است

محور شامل بررسی ارزش طول عمر مشتری  است بازاریابی مشتریمعتقد پیتر فیدر . شده و پایان یابد

(CLV) بودن برای شرکت ایجاد خواهد  های مشتری یعنی همه منفعتی است که مشتری در مدت سال

ارزش طول عمر . است ROMIهای بازاریابی  به منظور کسب حداکثر  کرد و تمرکز بر فعالیت

 لازم به ذکر است تضمین رضایت بالای مشتری . یم استدر بازاریابی مستقیک مفهوم کلیدی  مشتری

مشتری در گذر رسد که  باید هدف موازی بازاریاب باشد زیرا، ارزش طول عمر وقتی به حداکثر می

 . ماند زمان وفادار می

 

مدیریت محوری رابطه با مشتریان و مشتریان  ،اجرای بازاریابی مستقیم نیاز به آن دارد که بازاریاب

شرکت برای ورود به . نام دارد CRMاین مدیریت ارتباط با مشتری یا . عهده بگیرد ی را بهاحتمال

محصولاتی که مشتریان خریداری کرده و )ها  های معاملات و تراکنش علاوه بر داده CRMی  حوزه

و مشتری احتمالی /های بین مشتری ی تماس های مربوط به همه باید داده( کنند خدماتی که استفاده می

ارسالی و روش  مرسولات/های بازاریابی ایمیلی های بازاریابی تلفنی برقرار شده یا پیام تماس)بنگاه 

های مشتری یا خدمات مشتری دریافتی و روش حل  پاسخگویی مشتریان و هرگونه تماس و درخواست

 . آوری کند را جمع( مسئله و غیره

 

دهد بازاریابی  این فناوری به شرکت امکان می .نیاز به سیستم کامپیوتری دارد CRMبودن  اثربخش

کننده  فروشی و سایر خدمات مصرف های خدماتی مثل بانکداری، خرده را در شرکت 7مجاری چندکاره

، موقع تماس با آن ، هر کارمندکه با مشتری ارتباط داردمجاری چندکارهدر بازاریابی . انجام دهد
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داند آیا  یک متصدی بانکی میبرای مثال،  . دسترسی دارد مشتری با روابطکامل های  به داده ،مشتری

مشتری صورتحساب کارت اعتباری خود را روز قبل از طریق بانکداری خانگی پرداخت کرده است 

یک . طور رفع شده است یا آیا در مرکز تماس شرکت شکایتی مطرح کرده است و اگر بله، مسئله چه

داند آیا مشتری کتاب خاصی را از طریق  ای می زنجیره یک فروشگاه کتاب ی فروش در شعبه خرده

تواند کتاب برگشتی را در شعبه خود پس گرفته یا  تجارت الکترونیک خریداری کرده است و می

شود و فرقی ندارد مشتری از  مشتریان برخورد یکسان می با مجاری چندکاره،در بازاریابی . عوض کند

 . معامله با شرکت استفاده کرده استروشی به عنوان نقطه تماس برای   چه

 

  ریزی و اجرای پویش بازاریابی مستقیم و دیجیتال برای تحلیل، برنامهمدیریت روابط مشتری در بافت 

شوند تا الگوهای رفتاری  بندی و تحلیل می های مشتری و مشتری احتمالی طبقه گروه. رود به کار می

، هر ارتباط مستقیمبرای استفاده در  فهرست افراد. شود منجرتواند به احتمال خرید  شناسایی شود که می

 . دنشو دریافتی ثبت می های و پاسخ ها تماس ی همه .شود انتخابی تهیه می بر مبنای بخش مشتریان

 

های بازاریابی دیجیتال و مستقیم  پویشهای مدیریت روابط با مشتری برای اجرای اثربخش  سیستم

که بازاریاب واکنش مشتری یا مشتری احتمالی را  مجاری متقابلبازاریابی  درویژه  ضروری هستند و به

دهد را  ی دیگر میمجرایک در قالب  ی که مشتریپاسخمورداستفاده در یک مجرا تا های  از محرک)

بفهمیم فلسفه و مفهوم آن مدیریت روابط با مشتری  البته مهم است. ، ضروری هستند(کند دنبال می

. کند محور با مشتریان خود رابطه برقرار می شرکت به روشی مشتری های که در آن شیو یعنی  -است

 . شود نیست، بلکه ابزاری است که در مدیریت روابط مشتریان از آن استفاده می CRMاین سیستم 

 

 در بازاریابی دیجیتال و مستقیم معمول یعنوان روش آزمون به

 

بینی رفتار دقیق مشتریان و مشتریان  تنها روش برای پیشآن . یک نوع تحقیق بازاریابی است ،آزمون

در سایر روش های تحقیقاتی از . احتمالی در پاسخ به ارتباطات بازاریاب دیجیتال و مستقیم است

اما گفتن و عمل  . دهند طور واکنش نشان می شود که نسبت به ارتباطات چه کنندگان سوال می مصرف

توانند دخالت کرده و ذهن مشتری را بین زمانی که  امل زیادی میعوکردن دو چیز متفاوت هستند و 

 . دهد و وقتی که قرار است خرید کند، تغییر دهند به سوالات تحقیق پاسخ می
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ی یک پیام بازاریابی به اهداف  در این روش دو نسخه. ترین روش آزمایش است ساده ABآزمون 

شوند، البته اگر یک  از یک فهرست انتخاب می که معمولاً بصورت تصادفی)شود  مشابه ارسال می

شود، هر بازدیدکننده بصورت تصادفی به یکی از دو نمونه پیام پاسخ  ی وب آزمایش می صفحه

شود که در مثال  در پویش استفاده میدیگر مقایسه شده و پیام برنده  ا یکنتایج دو گروه ب (. دهد می

 . است B، نسخه 40شکل 

 

 41کادر 

 ABآزمون 

 

 

نرخ  Aی  نسخه. شود یک پیام بازاریابی بصورت تصادفی به افراد مشابه یا گروه نمونه ارسال می Bو  Aی  نسخه

برای بازاریاب  72/0اگر نرخ تبدیل . است% 72/0برابر با  Bی  دارد و این رقم در نسخه( فروش% )20/0تبدیل 

 . د شداجرا خواه Bی  سودآورتر است، پس پویش با استفاده از نسخه

بازاریابان . بینند باید به قدر کافی باشد تا آزمون از نظر آماری پایایی داشته باشد تعداد افرادی که هر پیام را می

. ی موردنیاز برای آزمون را محاسبه کنند گیرند تا تعداد نمونه دیجیتال و مستقیم  متخصصان آمار را به کار می

توانید بلافاصله تعداد نمونه را  دول محاسبه در این آدرس هست که میای مثل این، یک ج البته، در مثال ساده

 .  getdatadriven.com/ab-significance-test: محاسبه کنید

 

برای . بار فقط باید یک متغیر را آزمود تا بازاریاب بتواند بفهمد کدام عامل باعث تفاوت شده استهر 

نوشته شده  Aمستقیم باشد که در جلد تراکت تواند یک تراکت پست  می 40 کاردمثال مثال، 
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محبوب خود را در روز ››نوشته شده  Bاما در تراکت ‹‹ تخفیف بزرگ برای هدایای روز ولنتاین››

تخفیف در جلد   %52بدهد و  Aی  تخفیف در پشت نسخه% 50اگر بازاریاب . ‹‹ولنتاین از یاد نبرید

ت که پاسخ بالاتر به خاطر پیام بوده است یا تخفیف بدهد، پس بازاریاب نخواهد دانس Bی  پشت نسخه

 . تر بیش

 

های آزمون مختلف وجود  زمان بیش از یک متغیر با استفاده از ماتریس هایی برای آزمون هم روش

توان بیش  علاوه می به. دهد زمان دو متغیر نشان می یک ماتریس ساده را برای آزمون هم 45 کادر. دارد

ها سنجید اما اگر قصد سنجش آن را دارید از یک  با استفاده از سایر ماتریسزمان  از یک متغیر را هم

 . متخصص آمار کمک بگیرید

 

 42کادر 

 زمان دو متغیر یک ماتریس ساده برای آزمون هم

در  .زمان آزمایش کند د بیش از یک متغیر را همنده ماتریسی مثل مثال زیر به بازاریاب امکان می های طرح

تخفیف و نصب % 50در یک مورد )شوند  ، دو فهرست مختلف با دو پیشنهاد متفاوت آزمایش میاین مثال

 . اعداد داخل کادرها مقدار پیام های هر نوع است که باید سنجیده شود(. رایگان محصول در مثال دیگر

د و به علاوه خانه از ماتریس باید چند نمونه داشته باشهر یک متخصص آمار باید به بازاریاب بگوید در 

 . زمان بیش از دو متغیر طراحی کند تواند به بازاریاب کمک کند تا ماتریسی را برای آزمون هم می

 جمع کل نصب رایگان تخفیف% 50 آزمون

 A 0200 0200 1000فهرست 
 B 0200 0200 1000فهرست 
  1000 1000 1000 جمع کل

 

 

وده است و تبدیل به یک رویکرد استاندارد برای برای بازاریابان ب معمولآزمون همواره یک روش 

 که Aداد که فهرست  نشان می 45 نتیجه آزمون کادردر حقیقت، اگر . بازاریابان دیجیتال شده است

اما . شد اجرا می Aبا فهرست کمپین ، پس کند تری تولید می های به مراتب بیش پاسخ هم دارد، نصب 

استفاده کند و %( 00مثلاً )فقط از بخش کوچکی از پیام تواند  یمبازاریاب مستقیم و دیجیتال مجرب 

 . شود آیا نتایج بهتری حاصل میباشد،% 52ببینید اگر تخفیف  مثلاً
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باید از آزمایش استفاده بازاریابی مستقیم و دیجیتال است و از این رو، همیشه   ی ، قاعدهبهبود مستمر

 . کرد

 

 تخصیص

 

جان ، معروف در آمریکای شمالیفروشِ  و خردهکه یک بازاریاب بود  0777بله سال  -0777سال 

دانم کدام  نمیمشکل این است که . نیمی از پولی که صرف تبلیغات کردم، هدر شد» گفتوانامیکر 

بیش از صد سال، بازاریابان را متقاعد کرد که امکان سنجش او با همین جمله، « .نیمه هدر شده است

که شوارتز و اساتید همکار او در دانشگاه  یاما وقت. وجود نداردبرگشت سرمایه در تبلیغات 

دیگر آن فرضیه را قبول نداشتند و خواستار  شدند، سرمایه گذاران  IMCسترن پدر مفهوم  نورث

 . پذیری در قبال مخارج تبلیغات بودند مسئولیت

 

انداز مثبت  تواند چشم میکند،  های جمعی استفاده می های رسانه بازاریابی که از پویشدر حقیقت، 

این . طور بوده است ی تبلیغات چه از نظر هزینهکمپین تعیین کند که آن گیری کرده و  فروش را اندازه

در کدام تبلیغات نسبت  ی مورد استفاده کدام فروش را باید به کدام رسانه: نام دارد مسئله، تخصیص

که کرده به همان نتایج دست ی تبلیغاتی  ز هزینهفقط با نیمی ا تواند کرد، می فکر میوانامیکر داد؟ 

ها  اگرچه شاخص. حذف کندهای ناکارآمد را  تبلیغات یا رسانهتوانست  نمیاما مشکل آن بود که : یابد

 های رسانهی هر تماس از طریق  دهند دسترسی، تناوب و هزینه به بازاریابان امکان میاند و   بهبود یافته

 ی غ یا محاسبهشرایط قبل از تبلیی  با قابلیت محاسبههنوز اسبه کنند، اما جمعی مورداستفاده را مح

ROMI فاصله دارد هر رسانه . 

 

ی  ها و رسانه اتتوانند  نتایج را سنجیده و آن را به تبلیغ می البته بازاریابان مستقیم و دیجیتال

دیوی اینترنتی، تلویزیون را)تر  های بیش و همگام با آنلاین شدن رسانه. مورداستفاده نسبت دهند

بابت بدیهی )چه باید به خاطر داشت آن است  آن. شود تر می پذیری نیز بیش ، امکان مسئولیت(تعاملی

این است که !( کنند کنم اما معمولاً بازاریابان به این نکته توجه نمی بودن این توصیه عذرخواهی می

را در نظر بگیرید که  57 مثال کادر. یزی شودر برنامهکمپین گیری نتایج باید در خود  روش اندازه
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بازاریاب با ثبت . پستال را بیاورند تا از تخفیف استفاده کنند خواهد کارت گویان می از پاسخبازاریاب 

کدام دادند، خواهند دانست که   ،  علاوه بر تعداد مخاطبینی که پاسخهای کارت پستال دیجیتالی داده

توانست به تبلیغات مجله پاسخ دهد و  کننده می که مصرف 11ل دوم کادر در مثا! مخاطبین پاسخ دادند

تقریباً متفاوت داشت   هر مجله یک ابزار پاسخی رایگان چای کند،  رخواست نمونهد

(twiningusa.com/pantry-FN  و  برای مجله شبکه غذاtwiningusal.com/pantry-RB 

نتایج را به یک  ،بازاریابان مستقیم و دیجیتالاین یک روش معمول است که (. ه ریبوکبرای مجل

 . باید طراحی شودکمپین یقیناً قبل از اجرای سراسری دهند و  رسانه و پیام خاص نسبت می

 

 بازاریابی مبتنی بر داده

 .شود مدارتر می در کشورهای صنعتی و در حال توسعه، هر روز دادهبازاریابی 

های سنتی و دیجیتال  از تحلیل پویشبسته به ادراک و فهمی است که وا ،تصمیمات بازاریابی متکی بر داده

 .شود حاصل می

شوند تا  می ر روز در کلیه ابعاد زندگی تولیدکنند که ه از مقادیر بزرگ داده استفاده می های بزرگ داده

تر از همه کل  هممکنندگان و  ها، تامین شرکت را بهبازاریابی  و نافع جدید هایالگوهایی کشف شود که مسیر

 .دهد جامعه نشان می

کاربرد مفهوم مدیریت روابط با بازاریابان باید . محوریت مشتری در بازاریابی دیجیتال و مستقیم کلیدی است

 (ROMI)گذاری بازاریابی  مشتری را بیاموزند تا رضایت مشتری و وفاداری او و به تبع آن برگشت سرمایه

 .یح دهندهای بازاریابی خود را توض فعالیت

 . زیرا با بهبود مستمر سودآوری در ارتباط است ،در بازاریابی دیجیتال و مستقیم است معمولیک روش آزمون 

نتایج فروش به هر یک   برای تخصیص تری های پیشرفته سیستماز ، ها جا نیز مثل خرید از طریق رسانه در این

 . شود استفاده می ROMIی  و محاسبه مجاری متقاطعهای مورداستفاده در بازاریابی  از رسانه

رسانی  ها خدمت که بتوانند به مشتریان بازاریابی بفروشند و به آن برای آن ها و فروشندگان آن ادارات پست

های فناوری در آینده  مداری بازاریابی مستقیم و دیجیتال را فهمیده و بدانند که پیشرفت باید ماهیت دادهکنند، 

  .برد ما را به کجا می
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 زیرساخت ضروری -5فصل 

 

به چه عناصر زیرساخت پستی در کشور نیاز  ،برای پشتیبانی از فعالیت بازاریابی دیجیتال و مستقیم

های مختلف فرایند بازاریابی مستقیم ضروری هستند و  بعضی خدمات پستی خاص برای گاماست؟ 

توانند  گاهی میبعضی خدمات . وندش در نظر گرفتهکمپین ضرورتاً باید  در تدوین راهبرد و اهداف 

به  اجرا شود،کنندگان ثالث مهیا شوند، اما اگر قرار است بازاریابی مستقیم در یک کشور  توسط تامین

 : عناصر ضروری عبارتند از. ها نیاز است همگی آن

 

 های بازاریابی و مدیریت آدرس، فهرست 

 ،ارسال پست 

 دریافت و مدیریت پاسخ . 

 

 اریابی و مدیریت پاسخبازهای  فهرست 

 های بازاریابی فهرست 

 

 ،رامون گاردیا ماسو، کارشناس اسپانیولی در کتاب کلاسیک خود به اسم هرگز به یک غریبه نفروشید

. موفقیت آن است% 10بازاریابی مستقیم مسئول کمپین که فهرست مورداستفاده در  مین زده استتخ

گاردیا . گیرد مخاطبی است که در معرض تبلیغات قرار می، این برابر با های پاسخ مستقیم در رسانه

نقش اندک . نتایج است% 00و عنصر خلاق آن مسئول % 10گوید که پیشنهاد اصلی مسئول  ماسو می

. فاقد اهمیت است یتاین به آن معنی نیست که عنصر خلاق. بخش خلاقیت در نتایج حائز توجه است

اگر پیام به : کس پاسخ نخواهد داد فرد نامناسب ارسال شود، هیچ بلکه به این معنی است که اگر پیام به

فقط اگر پیشنهاد . کس پاسخ نخواهد داد اما پیشنهاد جذاب نباشد، باز هیچ ،فرد مناسب ارسال شود

 . خواهد کرد ایجاددرست به فرد درست ارسال شود، عصر خلاق تفاوت چشمگیری در نرخ پاسخ 

 

دهد که فهرست یا  اریابی مستقیم را ترسیم کرده و به وضوح نشان میباز« سه ستون»این  41 کادر

 . بازاریابی استکمپین تنها عنصر متنفذ در یک  ،مخاطب
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 43 کادر

 به هر یک از عناصر آن بستگی دارد ،موفقیت هر کمپین بازاریابیاز چه مقدار 

 سه ستون بازاریابی مستقیم

 (الهام از رامون گاردیا ماسو)

 

 

 

 

 

یافته، باید گفت در تعداد زیادی  تر توسعه اسفانه، اگر نگوییم در اکثر کشورهای در حال توسعه و کممت

تر صنایع خدماتی  از طرف دیگر، بیش. های خوب به وفور در دسترس نیستند ها فهرست از آن

بازاریابی توان از آن برای اهداف  فهرست مشتریان خود را دارند که می ،(ها، مخابرات و غیره بانک)

های بیرونی یا تهیه فهرست خود را دارند تا  نیاز به تامین فهرستاما سایر بازاریابان . استفاده کرد

باید حاوی نام و تمام یا همه موارد ها  این فهرست. بتوانند از ارتباطات بازاریابی مستقیم استفاده کنند

 (. یا همراهثابت و )آدرس پستی، آدرس ایمیل و شماره تلفن : زیر باشند

 

های بازاریابی خود را در  فهرست( البته در کشورهای در حال توسعه زیاد نیستند)بعضی ادارات پست 

در مواردی که فروشندگان  .خواهند وارد بازاریابی مستقیم شود دهند که می اختیار مشتریانی قرار می

خود را به این مشتریان فهرست بخش خصوصی یک کشور فعال هستند، بعضی ادارات پستی 
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کنندگان ارجاع داده و یا در مقام واسط عمل کرده و از فروشندگان جهت فروش مجدد به  تامین

ادارات پستی % 01لازم به ذکر است که فقط . کنند فهرست خریداری کرده یا اجاره می ،مشتریان پست

ی  اتحادیه تقیمِدر نظرسنجی خدمات و محصولات پست مس 5001کشورهای در حال توسعه که در سال 

 کارگزاریخدمات گفتند که ای پست مستقیم شرکت کردند،  پستی جهانی و هیات مشاوره

و به  مناسبهای خوب و  فهرستقدان تواند نشانگر ف این تاحدی می. دهند های بیرونی ارایه می فهرست

وجود دارند، اداره  کارگزار در این بازار باشد، اما در مواردی که کارگزاران قابل اعتمادطور کلی، 

 .مشتریان کمک کند همکاریها در  پست باید به آن

 

های دارای کیفیت خوب برای خرید یا اجاره موجود نباشد، ادارات پستی باید  در مواردی که فهرست

به معنی تهیه یک فهرست پستی از « تدوین» .مشتریان خود را ترغیب به تولید فهرست خود کنند

وکاری، سوابق دولتی و سایر منابع در دسترس  های کسب ترچه تلفن، فهرستد در دف,اطلاعات موج

قطعاً باید به  -وکارهای کوچک های بزرگ یا کسب شرکت –بازایابان مستقیم بالقوه . شود عمومی می

های بازاریای خوب وجود دارد  سه روش دیگر برای دسترسی به فهرست. ندیشندیی فهرست خود ب تهیه

 :کند تدوینی تولید میهای  تر داده تری نسبت به بیش های پاسخ بیش معمولاً نرخکه 

 

 ،ها استفاده کنید های سایر شرکت ستهای بازاریابی مشترک اجرا کنید تا از فهر پویش

از فهرستی که دارید حداکثر استفاده را ببرید و آب آن را : شکلیکی مشارکت نکنید بازاریابی تک در

 .بچلانید

 

 .اجرا کنید تا فهرست خود را بسازید« ها بالا دست»های  پویش

 

 :شود هر یک از این سه فن مهم در زیر تشریح می

 

ها برای اقتصاد متکی بر داده و  تبادل اطلاعات بین شرکت. ها استفاده کنید از فهرست سایر شرکت. 0

توانند  ها می شرکت .ادارات پستی در بازاریابی مستقیم و دیجیتال ضروری است  تر فعالیت موفقیت بیش

 ،که فهرست مشتریان خوبی دارند (اغلب بخش خدماتی)ها  فروشان و سایر شرکت ها، خرده با بانک

پویشی طور در  ملاحظه کنید که چهبرای مثال، . های بازاریابی مشترک توافق کنند اجرای پویشبرای 

 ،است و بنیاد تحقیقات سرطان، ریدرز دایجست که یک ناشر (مراجعه شود 44 کادربه )در آرژانتین 
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های بازاریابی  از فهرست مشتریان آن در پویشمنابع خود را با بانک کومافی تلفیق کردند تا  ،سیلز

برای  بانک شارژ فروخته وکارت اعتباری  برای و برای مجله اشتراک گرفته، مستقیم استفاده کنند 

فهرست مشتریان خود را به ریدرز  بانک. آوری کنند جمع های  مردمی ، کمکتحقیقات سرطان

ها را از  مرسولات حاوی برچسب آدرس گیرنده  را دریافت کرده و آن بلکه. دایجست یا بنیاد نداد

،  با خاصکمپین این . ارسال کرد و صورتحساب پست را برای ریدرز دایجست فرستادطریق پست 

در بازاریابی تلفنی . نیز پیگری شد( ابلمجاری متقازاریابی ب)کنندگان تراکت  ریافتتماس تلفنی با د

اشتراک از این تبلیغ  1000ریدرز دایجست حدود . ی ناشر انجام شد مراکز تماس خود بانک به هزینه

سه اد هر دو یناشر و بناما . اهداکننده جدید جذب کرد 1000اد نیز حدود یگرفت و بن پست مستقیم

بینید که  میاز این رو، ! بازاریابی آتی داشتندهای  اسم جدید در فهرست خود برای پویش هزار

در  های بازاریابی خوب و مناسب فهرست شروع تبلیغبرای آور  بازاریابی مشترک یک روش حیرت

 . دهند کشورهایی است که کارگزاران فهرست قابل اعتماد به نیازها پاسخ نمی

 

یابی خوب طوری رفتار نکنید که های بازار با فهرست! شلیکی مشارکت نکنید در بازاریابی تک. 5

یکی از عجزآورترین خطاهایی . است ای دارید که فقط مناسب یک شلیک ی نقره گلولهیک گویی 

 ،این. های بازاریابی خوب نیست ی از فهرستربردا تعهد به حداکثر بهرهشوند،  مرتکب می انبازاریابکه 

بازاریابان فکر گویی . بع نادر هستندها و منا فهرستویژه در کشورهایی باعث تاسف است که  به

در . و یک فرصت برای زدن هدف دارند که اصلاً این طور نیست ای دارند ها گلوله نقره کردند آن می

از پیشنهادی که به یک فهرست گوید اگر  میی سرانگشتی هست که  بازاریابی مستقیم یک قاعده

منتظر مانده و همان پیشنهاد را دوباره به  ، و چند هفتهدریافت کردیدجواب خوبی اید،  خاص داده

البته، . پاسخی را دریافت خواهید کرد که بار اول دریافت کردید% 20همان فهرست بدهید، تقریباً 

در موارد  وقایعی نیست که معمولاًیش از یک شاخص راهنمای کلی برای ی سرانگشتی چیزی ب قاعده

بینیم که  ، می42اما در کادر . ها به آن تکیه کرد وقعیتتوان در همه م افتاد و نمی مشابه اتفاق می

بازاریابی  عده را به کار برده و به تناوب نتایج خوبی از همان فهرستاطور بانکی در آرژانتین این ق چه

: تر توسعه یافته است توسعه و کم به ویژه در کشورهای در حال ،ی اجرا تهاین رویکرد شایس. گرفت

% 20دهی به  ی همان پیشنهاد استفاده کنید تا نرخ پاسخ ست قبلی برای ارایههمچنان از همان فهر

آب آن فهرست را در آن  کلدر آن مرحله، شما  -سودآور نباشد  پیشنهاد قبلی برسد و دیگر نتیجه

 . اید پیشنهاد خاص کشیده
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. های تماس کنید ادهارایه دنفع را ترغیب به  های ذی اجرا کنید تا گروه« ها بالا دست»های  پویش. 1

از وزارت  00 کادر. نوعی فهرست پاسخ هستندشوند،  تهیه میکمپین از این نوع هایی که  فهرست

افرادی که از وبگاه برمودا دیدن کردند، دستان خود . است ها بالا دستکمپین توریسم برمودا یک نوع 

در آن مثال از . جزایر بلند کردندر مند به گذراندن تعطیلات د عنوان مشتریان احتمالی علاقه را به

ها بالای  های دست سازی توصیه شده است، پویش اگرچه شخصی. سازی پیشرفته استفاده شد شخصی

ها نیاز به استفاده از وب  علاوه، آن به. توان بدون کاربرد فناوری پیشرفته به کار برد موفق را می

اغلب برای این هدف با موفقیت استفاده س آدر برای مثال، پست بدون. عنوان پیشخوان ندارند به

قیمت بسیار اندک و یا  –موفق آن است که چیزی به رایگان  ها بالای دستهای  راز پویش. شود می

ندکردن لبسازمان هستند را ترغیب به مند به محصول یا سرویس  رادی که علاقهفا -تخصیص یارانه

شخصی یا )حاوی اطلاعات تواند بروشور  می پیشنهاد. کند های تماس می ی داده دستان و ارایه

از محصول یا سرویس برای  هی استفاد یک کوپن تخفیف، جایزه یک نمونه محصول،، (غیرشخصی

کنید که برای  اطمینان حاصل کنید که از هدایایی استفاده نمی فقط). کشی و غیره باشد ی قرعه برنده

شما به این ترتیب یداری نخواهند کرد، زیرا کسانی جذاب هستند که هرگز محصول یا سرویس را خر

چه  ها بالا دستپیشنهاد  !(گیری ضعیف تولید کرده و پول خود را هدر خواهید داد یک فهرست هدف

ها، بنرهای آنلاین، بازاریابی موتور جستجو، تبلیغات چاپی، تبلیغات  وبگاهرسانی شود؟  زمانی باید اطلاع

های  ضای بیرونی، پست مستقیم بدون آدرس، نشریات و ریزحساب، تبلیغات فتلویزیونی و رادیویی

عی یا حتی تبلیغ خیابانی یا مکانی را ممحصولات مصرفی جداخل بسته و روی جلد داخلی، تبلیغات 

 . اعلام کرد را در آن جا  ها بالا دست نوع توان پیشنهادات های زیادی هست که می مکان. امتحان کنید
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  44 کادر

 اریابی مشترک کمپین باز

های بازاریابی  ها به فهرست این مثالی در رابطه با روش کمک بازاریابی مشترک در افزایش دسترسی شرکت

در عمل، ریدرز دایجست و بنیاد سیلز از . کالا است

در زیر . کنند فهرست مشتریان بانک کومافی استفاده می

مشتری یک  040000یک سمت تراکت ارسالی به 

 . بینید ینی از طریق پست مستقیم را میبانک آرژانت

ی معروف و محبوب در آمریکای  یک هنرپیشه. 0

 .لاتین، نقش سخنگو دارد

ی ریدرز دایجست  قیمت خاصی برای اشتراک مجله. 5

آن نیز قرار است برای % 52پیشنهاد شده است که 

ی واکسیناسیون علیه ملانوم تخصیص  پیشبرد یک پروژه

 .داده شده است

ریدرز دایجست، ناشر، بانک : بینید کننده در طرح بازاریابی مشترک را می ی مشارکت ر اینجا سه موسسهد. 1

 . کومافی و بنیاد سیلز

. اشتراک مجله  و به همین میزان کمک خیریه برای بنیاد تحقیقات سرطان تولید کرد 1000این پست حدود 

یک بعد جالب آن است که . مدخل افزایش دادند 1000ی  هناشر و بنیاد، هر دو، فهرست ارسال خود را به انداز

 . طور که گفته شد بانک نیاز به افشای فهرست مشتریان به ناشر و بنیاد نداشت همان

 

های بازاریابی عالی خود را  ها کمک کنند تا فهرست توانند به شرکت می ها بالا دستهای  پویش

 . بسازند
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 45کادر 

 را ببرید  خوب خود را بکشید و از آن حداکثر بهرهکل آب فهرست بازاریابی 

درصدی . فوری به مشتریان کارت اعتباری خود بدهد  خواست وام در آرژانتین می( بانکو کلومبیا)بانک کلمبیا 

شد که باید در دوازده قسط ماهانه در قالب  از حد کارت اعتباری مشتری به عنوان وام پرداخت می

با تصاویر خلاق ( خورده برش)پس بانک سه بروشور دایکات . شد برگردانده میصورتحساب کارت اعتباری 

 . کردند متفاوت تهیه کرد که هر سه یک پیشنهاد را مطرح می

 

حساب فرستاده  مشتری خوش 00000بازان بود، برای فهرستی متشکل از  بروشور اول که شبیه کلاه شعبده( 0

داخل بروشور، وام را تشریح ‹‹ .بازی کنید و پول از کلاه درآورید لازم نیست شعبده››گفت  بروشور می. شد

 . و سودآوری این مرسولات عالی بود% 52نرخ پاسخ دریافتی .  کرد می

باز را  بروشور کلاه شعبدهقبلاً فرستاد که  یمشتری فهرست 7200بانک دو ماه بعد، بروشور دوم را به ( 5

لازم نیست جن داشته باشید تا ››گفت  وری علاءالدین بود و میاین بروشور شبیه ق. دریافت کرده بودند

کرد  بود که این قانون سرانگشتی را تایید می% 05پاسخ دریافتی در این مرسولات، . ‹‹آروزهایتان محقق شود

  . شود که در ارسال دوم، معمولاً نصف بار اول ، پاسخ دریافت می

مشتری که به هیچ یک از دو مرسولات فوق پاسخ نداده  1100به  بعد از دو ماه دیگر، بانک برای بار سوم( 1

.  شود های کمدی بالای سر شخصیت نمایان می بروشور شبیه ابرهایی بود که در فیلم. بودند، بروشور فرستاد

% 7نرخ پاسخ به این تبلیغ ‹‹ .اگر هنوز رویایی در سر دارید، آن را به حقیقت تبدیل کنید››: گفت بروشور می

چون مرسوله همچنان با این نرخ سودآور بود، بانک این پیشنهاد (. بار قبل% 20بیش از قانون سرانگشتی، )د بو

 . کرد را همچنان در مقاطع زمانی مختلف برای مشتری تکرار می

یعنی فقط یک فرصت برای  ،ی نقره ندارند درس اخلاقی داستان آن است که بازاریابان مستقیم گلوله
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. ها باید از فهرست چندبار استفاده کنند تا نرخ پاسخ دیگر سودآور نباشد آن. از فهرست نیستبرداری  بهره

 . داد، متحمل ضرر شده بود دقت کنید که اگر بانک کلمبیا به ارسال مرسولات تبلیغی ادامه نمی

 

تقیم در برای رشد بازاریابی مس ایندر مواردی که بخش خصوصی فهرست قابل اعتماد و مناسب ندارد، 

ها شبیه  این فهرست. ی فهرست برای فروش به مشتریان مناسب است ادارات پستی جهت توسعه

ها فقط به یک شرکت یا نام تجاری  آنها این است که  هستند و فرق آن« ها بالا دست»های  فهرست

ها و سوال  تشوند و معمولاً با ارسال پرسشنامه به افراد یا خانوارها و گاهی به شرک خاص مربوط نمی

دهی تعریف شود تا  ممکن است نوعی روال جایزه. شوند ها تهیه می ی الگوی مصرف آن درباره

کنندگان مرسولات یا سایر نمایندگانی که تحقیق  غیر از آن، حمل. گیرندگان ترغیب به پاسخ شوند

های  توان با سایر داده میاین اطلاعات  را . توانند فهرست تهیه کنند دهند نیز می خانه به خانه انجام می

فرصتی برای ادارات پستی کشورهای در حال توسعه پس . گردآوری شده از منابع عمومی تکمیل کرد

چرا خودمان فهرست » 41 کار: های مناسب هستند ای وجود دارد که فاقد فهرست یافته تر توسعه و کم

 . دهد وار نشان می این موارد را خلاصه« تهیه نکنیم

 

  46کادر 

 تواند کمک کند آیا پست می -ی بازاریابی سوال پرسشنامه

ارتباطات مستقیم کمپین فهرست بازاریابی تنها عامل مهم در موفقیت یک  موقعیت

 .است

کنندگان قابل  یافته، تامین تر توسعه تر کشورهای در حال توسعه و کم در بیش

 .های بازاریابی وجود نداشته و نادر هستند اعتماد فهرست

 .ی بازاریابی مستقیم در این کشورها است این وضعیت مانع بزرگی برای توسعه مشکل

هایی مثل بازاریابی  توانند با استفاده از روش های انفرادی می که شرکت در حالی

اقدام به تهیه ( در بالا تشریح شد)ها بالا   دست اجرای روش مشترک، تهیه و

 . دارد پشتکارها نیاز به  همه این روشفهرست کنند، 

اندیشند ممکن است به علت  هایی که فقط به بازاریابی مستقیم می بنگاهیعنی 

 .نبود فهرست دلسرد شوند
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فقط در حال بررسی »گوید  مشتریانی که می فقط ها خوب باشند، اگر فهرست حل مشکل

بلکه سایر کنند،  نمیفهرست را اجاره « استفاده از بازاریابی مستقیم هستیم

اگر این کار خوب انجام . شوند ریابان پست مستقیم نیز دست به کار میبازا

 . تواند پاروی پول ادارات پستی شود میشود، 

 

برای مدیریت فهرست در  ها بالا دستشلیکی و روش  بازاریابی تکبازاریابی مشترک و پرهیز از پس، 

خوب و مناسب برای خرید یا اجاره های  فاقد فهرستیافته که  تر توسعه کشورهای در حال توسعه و کم

نشان  47 کادرتحقیقات در رابطه با سبک زندگی، مثل موردی که در . بایدها هستند ی هستند، از جمله

بر مبنای جمعی هستند  ها بالا دستی  داده شده است، ابزارهای بسیار قدرتمندی برای تحقق شیوه

های  یک تحقیق واحد که دادهشود، نیست بلکه  م میمقصود تحقیقاتی که توسط بازاریابان انفرادی انجا)

 (. دهد کنندگان قرار می هدفمند را در اختیار انواع مختلف ارسال

 

توسط  مستقیماً های ثالث و گاهی که توسط طرف سایر خدمات مدیریت آدرس که،  نکته آخر آن

 تقویتسازی داده یا  نیشوند شامل خدمات غ قابل اعتماد عرضه میکنندگان  یا از طریق تامینپست 

های ناقص را  های قدیمی را روزآمد کنند، داده دهد داده ها امکان می به شرکتاین خدمات . داده هستند

. های خود بیفزایند تا بازاریابی خود را بهبود دهند تکمیل کنند و اطلاعات ارزشمندی را به فهرست

 :م داد، شامل موارد زیر هستندتوان با یک میزان خاصی خطا انجا بعضی کارهایی که می

 

 کند، یافتن نام فردی که در یک آدرس خاص زندگی می 

 ،یافتن آدرس فردی که شرکت قبلاً نام او را دارد 

 ،افزودن شماره تلفن به فهرست آدرس 

 های ایمیل،  افزودن آدرس 

 اقتصادی، جنسیت و شغل،-افزودن اطلاعات دموگرافیکی مثل سن، سطح اجتماعی 

 کننده در مواردی که قوانین  ی اعتباری فرد، نوع خودرو و سایر اطلاعات مصرف ابقهافزودن س

 دهد، حریم شخصی کشور اجازه می

 وکار، وکار به کسب کد صنعت در بازاریابی کسب 

 ،شناسایی تعداد کارکنان، حجم فروش، شعب و غیره 

  گیر در شرکت، نام مدیران تصمیمشناسایی 
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 تواند برای نیازهای بازاریابی خاص مفید باشد یگری که میو شناسایی انبوه اطلاعات د. 

 

دهد ادارات پستی برای تهیه  وار بیان کرده و نشان می فوق را خلاصه ، مطالب059صفحه جدول 

 . فهرست باید چه کارهایی انجام دهند

 

 47 کادر

 دها بالای بسیار پیشرفته و مفی یک نوع روش دست -تحقیق سبک زندگی در استرالیا

 

متغیر  500این پرسشنامه حدود . دهد انجام می 0997پست استرالیا تحقیق سبک زندگی استرالیا را از سال 

خوانند،  هایی که می ، مجلات و روزنامهاوقات فراغتهای  ها مثل سرگرمی اطلاعاتی مشتریان و خانوارهای آن

، قصد جابجایی، ارزش خانه،  تعداد فرزندان، از راه دور، سلامت و تناسب اندام/سفر، خرید، رفتار خرید آنلاین

های خیریه موردعلاقه و سایر سلایق  ها، وسایل نقلیه، فعالیت های اعتباری، بانک گذاری، کارت پول و سرمایه

 . کند مصرف را گردآوری می

اطلاعاتی ی قدرتمند تولید کرده است که حاوی  یک ابزار پایگاه داده اتخاذ این رویکرد اصولی در چند سال،

جمعیت بزرگسالان استرالیا % 50شود که این رقم  است که پیوسته در مورد بیش از چهار میلیون نفر بروز می

 . است

گیرد تا آنلاین به آن پاسخ  آدرس توزیع شده و روی وبگاه نیز قرار می دار و بدون تحقیق توسط پست آدرس

این نوع تحقیقات معمولاً . بلند است ید، پرسشنامه بسیاربین راهنما میطور که در پیوست این  همان. داده شود

ی آن  نسخه ی که به همهمند هستند  علاقه قدر به این موضوعات آنکننده  صدها هزار مصرف .طولانی هستند

کنندگان به دریافت  کند، مصرف کشی نیست که افراد را ترغیب به مشارکت می این فقط قرعه. پاسخ دهند

ها را  علاقه دارند و این آننیز با محصولات و خدمات مرتبط با علایق و نیازهای خود  اطلاعات در رابطه

 . کند دهی می ترغیب به پاسخ

 

. کند پست استرالیا برای حفظ صحت و تازگی اطلاعات، دو بار در سال از پاسخگویان جدید دعوت می

ی ملی تغییر  و از پایگاه داده. ید داده شونددهندگان قبلی ترغیب به تجد شود تا پاسخ جدید اجرا می های کمپین

 . شود ها استفاده می آدرس برای بروز کردن آدرس
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نند اسپانسر سوالات اتو می( 0: ها استفاده کنند، دو گزینه دارند خواهند از این داده وکارهایی که می کسب

اگر این روش را انتخاب  ها را جهت کاربرد انحصاری نزد خود نگهداری کنند که پرسشنامه شوند و پاسخ

تماس گرفته و  پست استرالیا 7توانند با واحد راهکارهای بدیع مستقیم ها می آن( 5کنند، پرهزینه خواهد بود یا 

کنند را توضیح دهند و درخواست یک فهرست  تبلیغ/خواهند ترویج نیازها و خدمات و محصولاتی را که می

وشن است که این کاربران پست بابت استفاده از فهرست پول ر. های موجود کنند بندی شده از داده بخش

شود که از  ی پولساز برای پست محسوب می کنند و این پایگاه سبک زندگی یک پایگاه داده پرداخت می

 .کند طریق اسپانسری یا اجاره فهرست کسب درآمد می

 

اب است و از این رو، گیری خاص بازاری نیازهای هدفمنطبق بر مزیت این نوع فهرست آن است که 

این منجر به نرخ پاسخ بسیار . برای او ارسال شده استکه  است مشتریشود مناسب  پیشنهادی که ارایه می

، (به محصول و سرویس علاقه ندارند رسند که اصلاً پیشنهاداتی که به مشتریانی می)تر  بالاتر و هدررفتگی کم

گیری فقط بر مبنای پروفایل  رستی باشد که در آن هدفتر از فه بازاریاب باید بسیار بیش ROMIیعنی 

 . جغرافیایی یا اجتماعی و دموگرافیک انجام شده است

 

 . شود گیری بهترین مشتریان احتمالی برای هر محصول یا خدمت استفاده می های تحقیق برای هدف داده

 

                                                

8 First Direct Solution 
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 اریابی را تسهیل کنندهای باز ستدسترسی به و کیفیت فهرتوانند  طور می ادارات پستی چه

برای بازاریابان مستقیم  های مناسب رشد کارگزاران فهرست قابل اعتماد و مناسبی که قادر به تامین فهرست

ها را برای مشتریان پستی اجاره کرده  های آن اگر این کارگزاران وجود دارند، فهرست. هستند را ترغیب کنند

سازی  ها و استفاده از خدمات غنی ی فهرست ها در جهت اجاره نبه مشتریان پست توصیه کنند که با آو یا 

 . داده همکاری داشته باشند

به بازاریابان مستقیم موجود و بالقوه در رابطه با روش تهیه فهرست خاص خود از طریق بازاریابی مشترک یا 

کرده تا بتوانند حداکثر شلیکی  ها را ترغیب به پرهیز از بازاریابی تک توصیه کرده و آن ها بالا دستروش 

 . بهره را از فهرست خود ببرند

ها بالا برای اجاره دادن به مشتریان تهیه  دست های کمپینهایی را از طریق  توانند خود فهرست ادارات پست می

 . کنند

 

 مدیریت آدرس 

 

رس مقصود ما از مدیریت آد. های بازاریابی ندارد فهرست تری از مدیریت آدرس خوب اهمیت کم

فهرست شما روزآمد، های پستی  ی آدرس مدیریت آدرس فرایند تضمین آن است که همهچیست؟ 

شوند، در نتیجه  جا می جابهوکارها  جهان، افراد و کسب هایکشور ی همهدر . هستند تکدرست و 

جمعیت %  01هر سال در ایالات متحده، . است یچالش بزرگ ،روز نگه داشتن یک فهرست آدرس هب

ارقام مربوط به تغییر آدرس . است 00و در انگلستان این درصد  دهند ود را تغییر میآدرس خ

تغییر آدرس در کشورهای در حال آمار اندکی در رابطه با . تر از این نیز است وکارها بیش کسب

اگر این . گیری کرده است را اندازه% 00اگرچه آرژانتین رقم  .یافته وجود دارد تر توسعه توسعه و کم

رود پس  در سال تحلیل می% 00اعداد را استاندارد قلمداد کنیم، یعنی هر فهرست پستی با نرخی حدود 

  . ها مهم است روزآمد نگه داشتن آدرس
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بلکه آموزش عموم مردم تنها برای ادارات پستی مهم است،  درس خوب، نههای تغییر آ اعمال سیستم

هر شهروندی که محل اقامت یافته،  تر کشورهای توسعه بیشدر . ها نیز اهمیت دارد برای استفاده از آن

یک واکنش طبیعی این فقط  -کند ه پست را مطلع میردهد تقریباً بصورت خودکار ادا خود را تغییر می

تر کشورهای در  اما در بیش. شما همچنان مرسولات خود را دریافت کنیدبرای تضمین آن است که 

 . چنین انعطافی وجود ندارد ،هیافت تر توسعه حال توسعه یا کم

 

ادارات پست حتی یافته،  تر توسعه ال توسعه یا کمحتر کشورهای در  شاید به همین علت، در بیش

ای پست مستقیم  هیات مشاوره/ ی پستی جهانی تحقیقات اتحادیه. دهند سرویس تغییر آدرس ارایه نمی

وسط اپراتورهای منتخب تامین شد، در خصوص محصولات و خدمات پست مستقیم که ت 5001در سال 

استفاده تغییر آدرس برای سیستم  ،یافته تر توسعه کشورهای در حال توسعه یا کم% 41نشان داد که فقط 

پست مستقیم برای  کاربرانکنندگان پستی مثل  آن را به مصرف% 52ادارات پستی دارند و فقط  در

به ترتیب در ادارات پستی % 70و % 95ایسه با در مق -کنند های پستی ارایه می دن فهرستروزآمدکر

 . کشورهای صنعتی

 

  تر از آن شود و مهم روزآمد نمیها  این برای بازاریابان مایه تاسف است که فهرست ارسال آن

تر برای  هایشان را عوض می کنند، بیش افرادی که خانه: یک رفتار خانواری پرهزینه است جایی جابه

ها همگی اقلام پرهزینه  این. کنند ، لوازم، دکور و سایر تجهیزات پول خرج میوسایل خانه، پرده، فرش

جا  خیلی علاقه به تماس با مردمی دارند که تازه جابهزیادی هستند که هستند و بازاریابان مستقیم 

هیات / ی پستی جهانی طبق تحقیق اتحادیه. پیشنهاد دهندها محصول و سرویس  به آناند تا  شده

در ادارات پستی % 09ی پست مستقیم در زمینه محصولات و خدمات پست مستقیم، فقط ا مشاوره

را در اختیار بازاریابان قرار  های تغییر آدرس فهرست ،تر توسعه یافته کشورهای در حال توسعه و کم

 یافته که این رقم در  کشورهای توسعه (کنند افرادی که بتازگی جابجا شدند را شناسایی می) دهند می

ی  یافته در حوزه تر توسعه های مهم کشورهای در حال توسعه و کم این فقط یکی از چالش. است 72%

در بعضی دیگر، . های خانوارها وجود ندارد در بعضی مناطق، آدرسبرای مثال، . تغییر آدرس است

ستم چند محله وجود داشته باشد و سییک آدرس ممکن است در : آدرس وجود دارد اما واحد نیستند

کند و باعث  ها خیلی تغییر می نام  خیابان. را متمایز کند، وجود دارد ها کدپستی خوبی که بتواند آن

باید به مدیریت ادارات پستی  دهد که چرا توضیح می 47 کادر. شود فهرست بازاریابان قدیمی شود می

 . آدرس بپردازند تا پست مستقیم رشد کند
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  48 کادر

 تر است بازاریابان مستقیم حتی از ادارات پستی نیز مهم چرا مدیریت آدرس برای

البته، . ی پست مستقیم وجود ندارد ناگفته پیداست اگر یک کشور سیستم آدرس نداشته باشد،  امکان توسعه

بدوی پست مستقیم شکل آدرس  ن ارسال کرد، اما پست بدونتوا آدرس را همچنان می های بدون بعضی پست

از آن !  طور که امروز معروف است، تبلیغ بدون پاکت است ماند یا همان در پاکت میآن مثل تبلیغ . است

ها   یابی استفاده کرد که هدف آن های مشتری ها بالا و سایر فعالیت دست های کمپینتوان برای  بهتر می

م بسیار پست مستقی یک سرویس ی رشد و توسعهاما  . مند است گردآوری نام و اطلاعات تماس افراد علاقه

 . خوب، سیستم آدرس واجد مدیریت خوب، یک باید است

 

مثال زیر . ی استخیابان دارند، مدیریت آدرس ضرور های تر خانوارها آدرس حتی در کشورهایی که بیش

 .دهد دهی مناسب را نشان می بعضی از مسائل موجود سر راه آدرس

 

 : نویسی پست آرژانتین آدرس درست نویسنده طبق روش آدرس

Avenida del Libbertador 17066 

B1643CRP Beccar 

 :شوند های زیر فرستاده می اما بعضی مکاتبات به آدرس

Av. Del Libertador Gral. Don Jose de San Martin 17066 

San Isidro 1642 

Libertador 17066  

1643 Beccar, Provincia de B1643 Beccar, Provincia de Buenos Aires 

San Martin 17066 

San Isidro, Provincia de Buenos Aires  

 !تنوعات دیگری نیز هست

شوند، زیرا  ها به خانوار درست تحویل می تر آن خورند اما بیش ها برگشت می اگرچه گاهی بعضی نامه
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معمولاً شود، اما این مسئله  نسخ مختلف آدرس باعث دشوارشدن تجزیه نیز می. شناسند رسانان محله را می نامه

 . شود شود و فقط باعث بروز چند ناکارآمدی کوچک در پردازش پستی می رفع می

 

ی فوق به یک  ها استاندارد شوند و چهار گزینه آل آن است که همه آدرس فرایند ایده: استانداردسازی آدرس

حتی در بعضی تر کشورهای توسعه یافته و  در بیش. آدرس پستی استاندارد: 0ی  گزینه: مورد تقلیل شود

کشورهای در حال توسعه مثل آرژانتین که اداره پست توجه زیادی به آدرس  سیستم کدپستی کرده است، 

شود تعداد مرسولات پستی  و باعث می. این امر با اعمال یک روش روتین کامپیوتری ممکن است

قدر  که استانداردسازی آدرس چهاما در زیر خواهید دید . تر شود ی تجزیه مرسولات کم توزیع و هزینه غیرقابل

 . تر است برای بازاریابان مستقیم حتی از ادارات پستی نیز مهم

 

مثلاً مرسولات نویسنده به اسامی زیر . برای نشان دادن نام فرد وجود دارد( درست یا غلطی)های مختلف  روش

 :شوند ارسال می

Mary Teahan 

Mary Teahan Tauszig 

Mary H. Teahan de Tauszig 

Mary Tauszig 

MHT de Tauszig 

Mary Hilma Teahan 

Mrs. Miguel Tauszig 

Mari Tausig 

Mary Tehan  

 

 .ها چند نمونه هستند این

کند، زیرا پست توجه زیادی به اسم روی مرسوله  را توزیع میه در این مورد نیز احتمالاً اداره پست مرسول

 . کند نمی
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ی فرضی  ها و شهرها را با نسخ نام ترکیب کنیم، تعداد زیادی گیرنده خیابانالبته، اگر ترکیبات مختلف ممکن 

نسخه مختلف از نام و آدرس نویسنده تولید  11ی فوق،  برای مثال، گزینه. های فرضی خواهیم داشت در آدرس

 !رستدگزینه که مربوط به یک نفر است، پیام بف 11یک بازاریاب مستقیم بدقریحه ممکن است به هر . کند می

بالا دارند تا پست مستقیم موفق  ROMIها نیاز به کسب  آن.  این مشکل بزرگی برای بازاریابان مستقیم است

ی بازاریابی و قابلیت وثوق  توزیع یا بیش از یک مرسوله به یک نفر، برگشت سرمایه ارسال اقلام غیرقابل. شود

 . کاهد فرستنده را به ویژه وقتی مرسوله شخصی است، می

یک عملیات اساسی برای بازاریابان مستقیم آن است که مداخل تکراری فهرست  :های تکراری مدخل  ذفح

های  رفع مدخل. خود را حذف کنند تا از ارسال چندباره یک مرسوله به یک نفر یا یک خانوار پرهیز کنند

اما . کند سال حذف میهای یکسان را از فهرست ار تکراری یک فرایند خودکار است که در آن رایانه مدخل

Mary Teahan  وMary Tauszig  ،علاوه  به. های یکسان نیستند مدخلدر آدرسMary Teahan  

های رفع مداخل تکراری این  تر سیستم بیش. نیز یک نفر نیستند 1آدرس  Mary Teahanو  5آدرس شماره 

 . ت خواهد کردکنند و نویسنده چهار نسخه از یک مرسوله را دریاف مین حذف موارد را 

توانند با اجرای سیستم رفع  تر بازاریابان مستقیم می نویسی استاندارد وجود داشته باشد، بیش آدرس  اما اگر روش

 Mary Teahan, Mary Teahanها را تشخیص دهند که در مثال فوق اسامی  موارد تکراری خود، آن

Tausig, Mary H.Teahan de Tauszig  ها  ر احتمالاً یک فرد خواهد بود و آنو شاید چند مورد دیگ

 .های تکراری را از فهرست خود پالایش کنند خواهند توانست مدخل

های پستی و  های تکراری، استانداردسازی آدرس پردازش یک فهرست پستی برای حذف مدخل: سلامت داده

( عات در کشور وجود دارداگر این اطلا)اند  گاهی بروز کردن تغییرات مربوط به افرادی که نقل مکان کرده

 ،های پاک برای بازاریابان مستقیم مهم هستند سلامت به معنی پاکی است و فهرست. شود سلامت داده نامیده می

را کاهش داده و برگشت   شود و از این رو، هزینه توزیع می های تکراری و غیرقابل زیرا باعث کاهش ارسال

  .دهند ی بازاریابی را افزایش می سرمایه

اگر سعی کنید یک زن و شوهر و سایر اعضای یک خانواده را در قالب یک گیرنده درآورید : تشکیل خانوار

این یکی . بندی خانواری نام دارد این روش، طبقه( ی یک مرسوله به خانوار مثلاً برای پرهیز از ارسال چندباره)

الاً بسیار برای ادارات پستی کشورهای در از دشوارترین وظایف در مدیریت فهرست بازاریابی مستقیم و احتم

 Maryپس، اگر بخواهیم بدانیم آیا خانم . تر توسعه یافته در این مقطع زمانی پیچیده است حال توسعه و کم

Miguel Tauszig  همانMary Teahan بندی  این طبقه. های اضافی بپرسیم است، احتمالاً باید سوال

یک بازاریاب مستقیم خوب قادر به شناسایی . های تکراری عادی است خانواری نیست، بلکه روش رفع مدخل
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 . این مورد است، اما فقط اگر اداره پست استاندارسازی آدرس داشته باشد

مدیریت آدرس خوب برای موفقیت بازاریابی مستقیم مهم است تا از تولید اقلام تکراری و : گیری نتیجه

 ،یافته تر توسعه زم است ادارات پستی در کشورهای در حال توسعه و کماز این رو، لا. توزیع پرهیز شود غیرقابل

ی استانداردسازی آدرس یا خدمات  شروع به کار جدی در زمینهاگر قصد ترغیب پست مستقیم را دارند، 

 . استانداردسازی کنند

 

 کدهای پستی

 

ات پستی را بهبود کارایی ادار، ی مرسولات معرفی شدند کدهای پستی که با هدف تسهیل تجزیه

اما یک . ی ادارات پستی هستند ممکن است بعضی فکر کنند که کدها فقط موردعلاقه. دهند می

کدهای . شود بندی جغرافیایی می ی کدپستی برای طبقه بازاریاب مستقیم خوب بلافاصله متوجه فایده

شهر یا مناطق   فقطمعمولاً( در آلمان تعریف شد 0940اولین نظام کدپستی در دهه )پستی ابتدایی 

مفید  به دلایل مختفاین برای بازاریابان . کرد ی خاص در یک شهر را شناسایی می شهری، یک منطقه

های پستی دسترسی داشته باشند که بر مبنای کدپستی یا استفاده از  که به فهرست مشروط به آن ،است

 : برای مثال. آدرس باشد پست بدون

 

توانند برای  های زیبایی می ها و سالن فروشی ها، خرده ماتی مثل رستوراندر شهرهای بزرگ، مراکز خد

پست مستقیم فرستاده یا به کنند،  ها زندگی می ی مناطق کدپستی آن های محدوده افرادی که در محله

 .ها را ترغیب به مراجعه به محل کسب خود کنند ها تلفن کنند تا آن آن

 

اقتصادی مشابه را -، خانوارهای دارای سطح اجتماعیبعضی مناطق کدپستی در شهرهای بزرگ

پست مستقیم یا  های کمپینتوانند  و خدمات میمحصولات  در نتیجه، بازاریابان. کنند بندی می گروه

 . اجتماعی موردنظر اجرا کنند-های اقتصادی بازاریابی تلفنی را در بخش

 

آل بازاریاب  اما خیلی با نیاز ایده ،ز هیچ استاگرچه بهتر ا -بندی ابتدایی است یک نوع طبقهالبته این 

 . مستقیم فاصله دارد
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ی جغرافیایی را به یک  کنند که منطقه امروز، کشورهای زیادی از کدهای پستی پیشرفته استفاده می

مثل آرژانتین که )ی کوچک مثل بلوک، چند گروه ساختمان و یا حتی یک قسمت یک بلوک  منطقه

کشورهایی که این نوع سیستم کدپستی  بازاریابان. کند تقسیم می( ه استیک کشور در حال توسع

بندی بازار خود بر اساس  توانند از فنون بازاریابی جغرافیایی بسیار پیشرفته برای بخش می ،دارند

 . دهد تصویری از این شیوه را نشان می 49 کادر. ها استفاده کنند اطلاعات سرشماری و سایر داده

 

کدهای پستی پیشرفته از این نوع، فقط برای کاربردهای پستی یا پست مستقیم ر است که لازم به ذک

های  سط شرکتوتهستند که  (GIS)ها بخشی از سیستم اطلاعات جغرافیایی  مناسب نیستند، آن

ترین  ترین و مناسب نشانی، پلیس و آمبولانس برای تعیین کوتاه لجستیک و خدمات اورژانس مثل آتش

ی زمان سفر از  ها برای محاسبه فروشی ازآن های خرده فروشگاه. دنشو خودروها استفاده میی مسیر برا

اندازی  گیری در رابطه با محل راه ها از آن در تصمیم کنند و آن ها استفاده می مناطق مختلف به فروشگاه

اهداف تحقیقاتی  یابی، تحقیقات و سایر ها برای جهت علاوه از آن به. برند وکار جدید بهره می کسب

 . شود استفاده می

 

  49 کادر

 یک مثال از بازاریابی جغرافیایی

خواست متقاضیان جدیدی را  ی شهری در کشوری در آمریکای لاتین می یک مدرسه خصوصی در یک منطقه

بلوک را شناسایی  ی در آن کشور، کدهای پستی یک راسته. برای پذیرش در مهدکودک هدف قرار دهد

دهند که با استفاده از کدپستی  ارایه می GISاعتماد و معتبر خدمات  های خصوصی قابل شرکت کنند و می

های  دهد چندضلعی ها امکان  می این به آن. دهد اطلاعات سرشماری ملی را با فهرست آدرس تطبیق می

در این . دارندخصوصیات خاصی خانوارها  وبوده تراکم خانوار متفاوت ها  در آنجغرافیایی تشکیل دهند که 

 . روند یا کودکستان می( غیردولتی)های خصوصی  مهدکودک هایی مشخص شدند که به انیدبست مورد، پیش

هرچه :  های مختلف از رنگ بنفش است هایی با سایه دهد که حاوی چندضلعی ای را نشان می تصویر زیر نقشه

البته این ابزار آدرس دقیق این خانوارها را . نددبستانی دار  تری کودک پیش تر باشد، خانوارهای بیش رنگ تیره

تواند پست مستقیم  مدرسه می. یابی مدارس مفید است های مشتری اما برای تمرکز فعالیت. کند شناسایی نمی

این مثال یک نمونه از . ترین میزان تراکم کودک دارند هایی بفرستد که بیش آدرس به محله دار و بدون آدرس

 . رد استیی خُبندی جغرافیا بخش
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هایی که ادارات پستی باید در راستای مدیریت آدرس  ی بخش را در قالب فعالیت جدول زیر خلاصه

 . دهد انجام دهند، نشان می

 

 تواند مدیریت آدرس را برای بازاریابان مستقیم بهبود دهد طور می پست چه

 :نویسی داخلی خوب با موارد زیر تعریف کنند یک سیستم آدرس

 (چه اطلاعاتی باید در هر خط از آدرس باشد)نویسی  استاندارد آدرس

 (مثل یک آدرس منزل، یک آدرس صندوق پستی، یک آدرس شرکت)نویسی  های آدرس مثال

 :کدپستی خوبی تعریف کنند

 .آن را در اختیار بازاریابان مستقیم قرار دهند

ا های سرشماری و سایر اطلاعات ر ند تا دادهکدهای پستی تعریف کن را بر اساسهای GISدر صورت امکان، 

 .م و سایر کاربران بسازندییی غنی برای بازاریابی مستقاهای بازاریابی جغرافی و پروفایل هدترکیب کر

 :سیستم تغییر آدرس اجرا کنند

ها را بروز  توانند فهرست بازاریابی آن آن را در اختیار بازاریابان مستقیم  یا سایر مشتریانی قرار دهند که می

 (توانند از بازاریابان بابت این خدمات پول بگیرند ادارات پستی می)کنند 
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اداره )اند و آن را در اختیار بازاریابان مستقیم قرار دهند  جا شده فهرست افرادی را تهیه کنند که به تازگی جابه

 (پست باید بابت این سرویس پول بگیرد

 :ها را ترغیب کنند گیری آن ده یا شکلهای اطلاعاتی زیر را خلق کر پایگاه

 کدهای پستی

 نویسی ی توزیع طبق استاندارد آدرس های داده نقطه پایگاه

 های تغییر آدرس اصلاح و سلامت آدرس شامل سیستم

 

 

 ارسال پست

 انبوهی پستی مراسلات  هزینهمربوط به روش تعیین های  گزینه

 

کنند و برای بازاریابان مستقیمی  ها را عرضه می ت پستی آنها خدمات پایه هستند که خیلی از ادارا این

های پستی  های تمبردار، هزینه پاکت . کنند نیز بسیار مهم هستند زیادی تولید میپست که ترافیک 

برای ( به ویژه دو مورد آخر)ی پستی درج شده   های نقش تمبر و هزینه پرداخت شده، ماشین پیش

  . پست مستقیم مهم هستند

 

ها از  های آن دارند زیرا تعداد ارسالی تمایل 9پستی  جواز نشان ازاریابان مستقیم بزرگ تقریباً همیشه بهب

اده فتوانند  و باید از پست مستقیم است می وکارهای کوچک و متوسط  تر کسب اما بیش. گذرد هزار می

رت اعتباری نزد پست ی چندصد است و ممکن است حساب یا کا ها در محدوده های آن ارسالی. کنند

های نقش تمبر  ی پستی و به ویژه ماشین پرداخت هزینه پیش یها نداشته باشند در نتیجه روش

 هایی برای این مشتریان حل ست راهچه اهمیت دارد، آن است که ادارات پ آن. شرکتی مهم هستند درون

راسلات خود در صف دفاتر پستی خواهند روی هر قلم مرسوله تمبر بزنند یا برای ارسال م دارند که نمی

 . بیستند

                                                

9 Postage impression permits 
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شود یک محصول  نامیده مینیز وکاری  گاهی کارت یا پاکت پاسخ کسب پست جواب قبول که

ای پست  ی پستی جهانی و هیات مشاوره کلاسیک از نوع پست مستقیم است که طبق تحقیق اتحادیه

. دوش یافته عرضه می تر توسعه کمکشورهای در حال توسعه و % 21کشورهای صنعی و % 000مستقیم در 

توان علاوه بر پست مستقیم صادره  ها پرداخت شده است را می ی پستی آن ابزارهای پاسخی که کرایه

این خدمات باید توجه خاصی به کیفیت ادارات پستی . های چاپی مثل مجلات قرار داد در داخل رسانه

تر از ارزش خود  بازاریاب مستقیم بارها بیشارزش یک کارت پاسخ برای . پاسخ مبذول کننداز نظر 

واقعی یا یک مشتری احتمالی است که دست خود را بالا  مشتری راغبیک  مراسلات است زیرا پاسخِ

اخیراً  ،نویسنده. مند باشد گوید او به پیشنهاد بازاریابی علاقه دارد یا حداقل ممکن است علاقه برده و می

شور در حال توسعه صحبت کرد و در کمال شگفتی دید که با بخش عملیاتی اداره پست یک ک

ها نیز با همان دید  ها اهمیت دارند و با آن تر از خود ارسالی ها کم کردند پاسخ فکر میپرسنل مدیران و 

پرداخت شده  های از پیش تعجبی ندارد که چرا وجهه کیفیت سرویس در پاسخ. کردند برخورد می

فقط یک بعُد داشته باشد که موفقیت پست کیفیت سرویس  اگر !قدر ضعیف بود درآن کشور آن

 (جواب قبول) پرداخت شده های پیش استاندارد توزیع پاسخمستقیم نیازمند پایش آن باشد،  آن بعُد 

 . است

 

ارایه  (جواب قبول) از پیش پرداخت شده  رویال میل انگلستان یک نوع خاص از سرویس پاسخ

هایش آن است که اسم  نام دارد و یکی از ویژگی( پست رایگان)ت پس این سرویس فری. دهد می

هایی  پست برای آن در نظر گرفته شده است تا پاسخگویی پستی به پیشنهاداتی که در رسانه خاص فری

دهی سریع و قابل  نیاز به آدرس پاسخاند و  ارایه شدهت یا بیلبوردها امثل تلویزیون، سینما، تبلیغ

. های پیچیده ندارند تلفنشماره مردم وقت نوشتن آدرس بلند یا زیرا  :ا تسهیل کندخاطرسپاری دارند ر

نام + پست  که فری)نام + پست  فریصورت به که گوید جواب خود را  کننده فقط به مشتری می تبلیغ

این یک آدرس یک . است را بفرستد( کند هر نامی که تبلیغ کننده انتخاب می+ پست  تجاری من، فری

 . ی پست ندارد بوده و یادسپاری آن ساده است و نیاز به پرداخت هزینهخطی 

 

 .کند کادر زیر نکات اصلی را در خصوص کاربرد پست خلاصه می
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 ی پستی در پست مستقیم کاربرد کرایه

ی  های سریع و آسان اعمال کرایه کنند، در نتیجه نیاز به روش ترافیک پستی زیادی تولید میبازاریابان مستقیم 

 .پستی دارند

 .پست مستقیم مناسب است ی عمده برای کاربران جواز نشان پستی

شود  تواند اعتبار ارسال کننده را افزایش دهد یا میزان ترافیک مشتری باعث می در مواردی که اداره پست نمی

 . حل خوبی هستند های نقش تمبر راه توجیه نداشته باشد، ماشین جوازاستفاده از این 

 بولجواب ق

به  ها تر جواب ، بیشهای اخیر در سال ،اگرچه در کشورهای صنعتی. این سرویس باید در دسترس باشد

 . جواب قبول هنوز ابزار مهمی استپست اما  گردند، برمیهای تلفنی و اینترنتی  روش

شمندترین این ارز. پایش شوداستاندارد توزیع جواب قبول باید خیلی دقیق بوده و به منظور تضمین کیفیت 

ی خود به پیشنهاد فروش بازاریاب را  کند که علاقه زیرا مشتری را شناسایی می ،مرسوله در پست مستقیم است

 . بیان کرده است

 

 های مختلف چاپ داده

 

 . گیری دارد هدفخصوصیت اصلی بازاریابی مستقیم است زیرا ارتباط نزدیکی با  ،سازی شخصی

مثلاً فقط نام و آدرس فرد و یک احوالپرسی خطاب به گیرنده در  باشد بدویتواند  سازی  می شخصی

تجربه چسباندن برچسب آدرس روی یک پاکت را  بعضی بازاریابان بی)شده  یک نامه از قبل چاپ

اما فقط یک مرسوله را  ،های مختلف دارد اگرچه این کار نیاز به چاپ داده .!(پندارند سازی می شخصی

نشر امروز ابزارهای . سازی نیست کند، اما این شخصی دار می آدرس ل به یک پست مستقیمیتبد

وکارهای کوچک را قادر به  کسب ،کامپیوترهای رومیزی و کیفیت پرینترهای اداری  رومیزی در

. کند بدون نیاز به اتکا به چاپگرهای بیرونی می ،سازی مناسبی در مراسلات پست مستقیم خود شخصی

 ترغیب کند، به ویژه وقتیدر سازمان خودشان را به استفاده از این روش ن ادارات پستی باید مشتریا

 .ارسال اندک است و توجیه اقتصادی ندارد
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کردن پیام بر حسب نیازهای مختلف و سلایق  بندی پایگاه داده و سفارشی بهبود طبقهعلاوه،  به

را نتایج این چنینی . دهد می مثالی را نشان 20 کادر. فواید زیادی به همراه دارد ،های مختلف بخش

 . سازی زیاد کسب کرد توان بدون توسل به سفارشی می

 

  51 کادر

استفاده از محصولات مراقبت پوست و  برایپست مستقیم،  ام که در قالب یک کمپین.ای دی های زنجیره هداروخان

همه مشتریان نفرستد و از عناصر ی واحد را برای  داد، تصمیم گرفت دیگر یک نسخه ارایه می ، بن تخفیفضدآفتاب

مرسوله به مشتریان  70000ها  آن. استفاده کند( سال و کوچکتر 52)مند به مد  علاقهخلاق و مدروز برای گره سنی 

عمومی خود باتصویری مناسب خانواده در سمت چپ فرستادند که در کنار آن یک نامه و بن تخفیف محصولات منتخب 

تصویر روی جلد سمت راست به همراه یک متن متفاوت و محصولاتی  مرسوله با استفاده با 50000ها  زمان آن هم. نیز بود

 . تری برای این گروه دارد که در داخل بروشور ذکر شده بود و یک بن قابل خرید فرستادند که جذابیت بیش

تری داشت،  ی بیش زینهمرسوله یکسان از نوع اول، ه 90000مرسوله نسبت به ارسال  50000اگرچه سفارشی کردن 

گذاری جبران شود و ثابت کرد که  از مبلغ سرمایه بخش بزرگیافزایش جوابگویی و درآمد بخش جوانان باعث شد که 

 .های متفاوت راهبردی سودآور است استفاده از شمایل مختلف برای بخش

  

 ها انوادهعکس جلد بروشور ارسالی به خ عکس جلد بروشور ارسالی به مشتریان مدپسند
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هیات توریسم )تر باشد  سازی بیش وقتی شخصیدیدید،  04و  01و  05، 00کادر طور که در  آناما 

تواند قابل  ، تقویت نتایج می(دهی کرایسلر برمودا، بانک آرژانتینی، شرکت تلفن برزیلی و سرویس

و توسط فرانک رومانو از موسسه فناری روچستر در ایالات متحده آمریکا تحقیقی که . توجه باشد

بهبود نرخ پاسخ به  باعثسازی  دیوید برودی، مشاور انجام شد، نشان داد که افزایش میزان شخصی

فرقی ندارد )کت در یک شر ی مختلف  وجود خدمات چاپ داده، در نتیجه، شود میپست مستقیم 

ه زیرا به کاربران پست مستقیم اجاز ،منفت بزرگی است ،(پستیا  دتوسط اشخاص ثالث عرضه شو

دهد که طبق تحقیق رومانو و برودی، میزان  نشان می 20 کادر. های بهتری بگیرند دهد جواب می

 .تواند بر نرخ جواب اثر داشته باشد سازی تا چه حد می شخصی

 

  51 کادر

 دهد می سازی نرخ جوابدهی به پست مستقیم را افزایش شخصی

تر بود، نرخ جوابدهی به  سازی بیش تحقیقات رسمی در ایالات متحده نشان داد در مواردی که شدت شخصی

 . پست مستقیم نیز بسیار بالاتر بود

فاقد عناصر شخصی غیر از و ی سیاه و سفید استاندارد  کنید، یک مرسوله طور که در زیر مشاهده می همان

تر  این درصد ممکن است در کشورهای در حال توسعه و کم)تر دارد  ا کمی% 0نرخ جوابدهی  ،برچسب آدرس

گیرند و توجه زیادی به پست مستقیم نشان  ی اندکی می زیرا گیرندگان نامهتر باشد،  یافته در ابتدا بیش وسعهت

نسبت تری  های بیش جواب% 42 -مثل افزودن نام گیرده در بروشور چاپی –سازی  اما اندکی شخصی(. دهند می

  نرخ ،تر از نام باشند های مشتری بیش هر چه میزان داده. نام تولید کرد ی سیاه و سفید بی به آن مرسوله

 . نسبت به بروشور سیاه و سفید غیرشخصی افزایش داشت% 012جوابدهی 

ر بروشور، های مختص مشتری د های پویا و یا داده تر مثل داده پیشرفته و های مختلف اما استفاده از چاپ داده

 :ی پیشنهادات مختلف به مشتریان مختلف است ارایه ،های پویا دادهمنظور از .  نرخ جوابدهی را حتی بالاتر برد

حاوی متن و تصویر  و شد های پویا شامل نوع اطلاعات سفر می ن دادهدر آ که برمودا مثل مثال توریسم 

ای از اطلاعات ویژه  نمونه 51در صفحه یلی مراسلات شرکت تلفن همراه برز. سفارشی برای هر بخش بود

مراسلات . مشتری است که بر اساس مصرف و اطلاعات صورتحساب قبلی مشتری استخراج شده بودند

داد، مثال دیگری  که تصویر و تاریخ آخرین سرویس خودروی مشتری را نشان می نیز 45ی کرایسلر در صفحه

 . است
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های چاپ متغیر و بروز هستند،  ت بسیار شخصی که مبتنی بر فناوریتحقیقات نشان داده است که این مراسلا

ها تقریباً  تری نسبت به مراسلات غیرشخصی سیاه و سفید تولید کردند و نرخ جوابدهی آن جواب بیش% 0241

 . سه برابر مراسلات رنگی بود که فقط حاوی نام بودند

 . ت نتایج پست مستقیم شودتواند در عمل منجر به تقوی می  سازی پیشرفته پس شخصی

کنند که افزیش نرخ جوابدهی تقریباً همیشه  تری دارد اما متخصصان زیادی ادعا می ی بیش سازی هزینه شخصی

ROMI شاخص  ،ی هر قلم هزینه  جا نیز در این. کند تری نسبت به پست مستقیم غیرشخصی تولید می بیش

 . ی بازاریابی است ب بازگشت سرمایهشاخص مناس. خوبی برای ارزیابی پست مستقیم نیست

 نرخ جوابدهی به مراسلات

 

 

 

 شخصی نشده/سیاه و سفید سفارشی

 سیاه و سفید بدون نام

های مشتری  سیاه و سفید که با نام و سایر داده
 سازی شده است شخصی

 رنگی فقط با نام

 رنگی با نام و سایر اطلاعات مشتری

 
 

های خود  سازی با استفاده از داده با شخصی 20 کادر های توصیآل ترکیب  در حقیقت، وضعیت ایده

 . است تا نتایج بهتر گرفت 20 کادری انتهایی تحقیق رومانو و برودی در  مشتری طبق میله

 

وار بیان  های مختلف در قالب پست مستقیم را خلاصه کادر زیر نکات اصلی مربوط به چاپ داده

 . کند می
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 متنوع در پست مستقیمهای  اهمیت چاپ داده

تهیه برچسب  حتی اگر فقط ،نیاز استی متنوع  دار به یک نوع چاپ داده ی مرسولات آدرس در همه

 .آدرس باشد

را در اختیار ( خودت انجام بده)سازی ساده  کامپیوترهای رومیزی و چاپگرهای مدرن ابزارهای شخصی

فاقد  اه سپاری این فعالیت شود برون ث میباعها  اند که تعداد اندک مراسلات آن هایی گذاشته شرکت

 . توجیه باشد

 .نویسی مرسوله است تر از آدرسسازی واقعی فرا شخصی

 .شخصی کرد ،توان با چاپ نام مشتری احتمالی در مرسوله ها یا بروشورهای پست مستقیم را می تراکت

عناصر خلاق و پیشنهاد تغییر دهد،  نشان می 20کادر ام در . ی دی طور که مثال داروخانه همانعلاوه،  به

 .تواند در افزایش نتیجه قدرتمند باشد یک بخش خاص را جذب کنند، میطوری که بهتر 

که امکان تنوع در متن و تصویر در هر فرایند )های پویا  دادهبرای کسب بهترین نتایج مطلق، باید 

روابط مشتری با  ی ابعاد تاریخچه به کار گرفته شده و به خریدهای قبلی یا سایر( دهد چاپ را می

 . کننده اشاره شود که با توجه به سلایق و علایقی که از فرد سراغ داریم، برای او جذاب است ارسال

صعود نرخ جوابدهی روند،  ی مشتری در پست مستقیم به کار می های پویا و محتویات ویژه دادهوقتی 

تری  جواب بیشبرابر  01نگی این نوع به طور متوسط ر در تحقیقی که ذکر شد، مرسولات تمام: کند می

تر از مرسولات رنگی غیرشخصی تولید  نسبت به مرسولات سیاه و سفید غیرشخصی و هفت برابر بیش

 .کردند

 

 خدمات تکمیلی پستی

 

شود، مرسولات  ها گفته می خانه نیز به آن سرا یا خدمات پست در خدمات تکمیلی پستی که گاهی نامه

ی وظایف زیر  این کارکردها ممکن است شامل یکی یا همه. شوند تقیم جهت ارسال مهیا میپست مس

کردن، بستن، در  آوری، پاکت زنی، پیرایش، تازدن، کلاژ کردن، جمع نویسی، برچسب آدرس: باشند
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این خدمات برای . شود گیری، تجزیه دستی یا ماشینی و پست می ازهدگذاشتن، لفاف بستن، ان کیسه

 . شود لات مسطح یا چندبُعدی عرضه میمرسو

 

خیلی از . تر است سازی پیچیده وکاری از نظر آماده نسبت به سایر انواع مرسولات کسبپست مستقیم 

خدمات تکمیلی خاصی را ضروری  ،ها های پست مستقیم آن کنندگان مستقیم بالقوه و آژانس ارسال

و قبوضی   های آب و برق که همیشه صورتحساب تها و شرک کنندگانی مثل بانک حتی ارسال. دانند می

خدمات رسند که  اغلب به این نتیجه میاند نیز  ها را دستی آماده کرده فرستند که احتمالاً آن را می

 . داستان دیگری است در کلتکمیلی پست مستقیم 

 

. تکمیلی مکانیزه دارند ی خدمات ولاً قالب استاندارد دارند و امکان ارایهمراسلات بسیار انبوه معمالبته، 

توانند یک فایل دیجیتالی حاوی اطلاعات متنوع را چاپ کرده و  های امروزی  حتی می بعضی از ماشین

اکت بسازند و بروشورها را پکار را با یک رول کاغذ شروع کرده، اول نامه را چاپ کرده و بعد 

و خروجی را توسط کدپستی ( اردگاهی محتویات داخل پاکت هر گیرنده فرق د)داخل آن قرار دهند 

 . این سرویس چاپ و تکمیل یکجا نام دارد. تجزیه کنندرسان یا گشت پستی  نامهیا حتی مسیر 

 

 های کمپینیافته نیز  در جهان توسعهیافته، حتی  تر توسعه شورهای در حال توسعه و کمکالبته، علاوه بر 

 . تر هستند چیدهدارند و حتی پینی بزرگ  پست مستقیم انفرادی دامنه

 

های  کند به گروه به بازاریابان کمک می مشتری راغببندی خُرد و تولید  بخشکاوی،  دادهفنون 

بعضی مراسلات، یعنی . تری برای دریافت پیشنهاد دارند مشتری دسترسی پیدا کنند که تناسب بیش

 . فقط چندصد باشد کنندگان بزرگ ممکن است ترافیک کمی داشته باشد و حتی حتی مراسلات ارسال

شود گیرنده مرسوله  شوند که باعث می برای افزایش سودآوری استفاده می های چشمگیر و خلاق قالب

قابل پردازش ماشینی نیستند و مرسولاتی که اشکال غیرعادی دارند، مثل پیتزا . را باز کرده و بخواند

بگیرند و یک برچسب آدرس دستی روی اتیلنی قرار  حال چه در داخل کیسه پلی :باید دستی مهیا شوند

 . ها زده شود و چه از یک فرایند دستی دیگر استفاده شود آن

 

وکار یا محصولات و خدمات  وکار به کسب الایام در مراسلات کسب کاربران پست مستقیم از قدیم

جعبه یا  ها شکل این. کردند از مرسولات چندبعُدی استفاده می ،ی پرهزینه کننده وکار به مصرف کسب
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ها را باید بصورت دستی  آن. شوند بعُدی هستند که برای جلب توجه مشتری استفاده می سایر اشکال سه

 . جمع کرد

 

ل به یک یدتولید کالاهای مصرفی، ارسال نمونه تب های همگام با استفاده از پست مستقیم توسط شرکت

 .وابق محصول چسبانده شوندس های محصول باید دستی به اغلب، نمونه. شود میفعالیت مستمر 

 . شود ای نیز گاهی دستی جمع می حتی پست مستقیم قدیمی پنج تکه

 

شاید این در کشورهای در حال توسعه و . تجزیه دستی دارندها نیاز به تکمیل و  این قالب و سایر قالب

نوع خدمات  شرط مهم این اما پیش. یافته که نیروی کار زیادی دارند، مشکلی نباشد تر توسعه کم

دار  های پنجره ها از پاکت اما در آن ،اند شده تر این مراسلات شخصی بیش. استعملکرد صحت  ،تکمیلی

حاوی محصولات  ،ها شود، در نتیجه باید اطمینان حاصل شود که همه پاکات یا جعبه استفاده نمی

ت چندبعُدی دریافت ی گران قیم یک مرسوله ،ئوفرض کنید یک تاجر به اسم جان دو . درست هستند

: بیند که محتویات داخل آن به اسم آقای هری سمپل است کند که به نام او ارسال شده است و می می

کننده نیز  البلکه برای وجهه ارس ،ی مربوطه گران قیمت هستند تنها از نظر هزینه چنینی نه خطاهای این

همان طور که . همیت بسزایی دارداخدمات تکمیلی پستی  تدر نتیجه، کیفی! شوند گران تمام می

نقاشی کلیسای . سرا به خودی خود دشوار نیست امور نامه››: گوید از میلبرد در لندن میکورال راسل 

این ذاتاً پیچیده اما . داخل پاکت سخت نیست حاوی تصویر آن اما گذاشتن کاغذ ،سیستین دشوار است

 ‹‹.و احتمال خطای زیادی وجود دارد است

 

های تخصصی در سراسر جهان همگام با رشد پست  اما شرکت  ،گرها خدمات تکمیلی دارندبعضی چاپ

های  های بزرگ با تجهیزات پیشرفته و شرکت ها شامل شرکت این شرکت. شوند شکوفا میمستقیم 

حتی در کشورهای صنعتی . دستی دارندهای ساده و فرایندهای  شوند که ماشین می عملیاتی کوچک

های خدمات  بعضی شرکت: که پست مستقیم تبدیل به یک فعالیت خانگی شده استشود  شنیده می

ی خود  در خانهکنند تا  تکمیلی کارگرانی را بصورت نیمه وقت برای مشاغل فصلی استخدام می

است که  ی مقرون به صرفه این یک رویهاگر کنترل کیفیت کافی باشد، . محتویات پاکات را جا بزنند

 (. یک منبع شغلی برای نیروی کار غیرماهر)کند  جاد میمنفعت اجتماعی ای

در یک کشور فرایند ضروری برای پست مستقیم هستند، از این رو، اگر  ،پستیخدمات تکمیلی 

موارد . انجام کار را به عهده بگیردبخش خصوصی این سرویس را ارایه ندهد، اداره پست باید خاص، 
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نی و هیات ی پستی جها پست مستقیم اتحادیهو خدمات  محصولاتدر تحقیق : وجود داردفراوانی 

خدمات تکمیلی پستی دارند در حالی یافته  ادارات پستی کشورهای توسعه% 70ای پست مستقیم،  رهمشاو

 . است% 21یافته معادل  تر توسعه که این رقم در کشورهای در حال توسعه و کم

 

 . اند وار بیان شده زیر خلاصهابعاد اصلی خدمات تکمیلی در پست مستقیم در کادر 

 

 اهمیت خدمات تکمیلی پستی در پست مستقیم

برای رشد  شود، نامیده می ی نیزسازی پست آمادهیا  خانه سرا یا خدمات پست نامهخدمات تکمیلی پستی که گاهی 

 . پست مستقیم ضروری است

ردازش دستی دارند، نیاز به خدمات وکارهای پستی که اغلب نیاز به پ پست مستقیم نسبت به سایر انواع کسب

 . تکمیلی بسیار پیچیده دارد

شده که محتویات باید کاملاً متناسب با پاکت یا جعبه  سازی ویژه در اقلام شخصی به -دقت خدمات تکمیلی

 .ضروری است -باشد

باید به خدمات تکمیلی کافی، قابل اعتماد و مقرون به صرفه ارایه نکند، ادارات پستی  اگر بخش خصوصی

 . ی این خدمات بیندیشد ارایه

 

 توزیع، استانداردهای توزیع و رعایت استاندارد

 

ی مقدمات رشد  تهیهی پست مستقیم بدون توزیع خانگی غیرممکن نیست، اما  توسعه. تحویل خانگی

حتی در بعضی کشورهای . قطعاً دستیابی به قابلیت کامل آن غیرممکن استآن بسیار دشوار است و 

خرید خود را از طریق کاتالوگ یا تجارت الکترونیک انجام مشتریانی هستند که حال توسعه،  در

طور که قبلاً مشاهده شد،  اما همان. کنند ها را دریافت می آنترین دفتر پستی  دهند و در نزدیک می

 فروش از راه دور نیست، بلکه ارتباط با فقط پست مستقیم در کشورهای در حال توسعهامروز 

های غیرانتفاعی،  فروشان، خودروسازان و دلالان، سازمان کنندگان خدمات مالی، ناشران، خرده تامین

دگان و تولیدکننکننده،  دارویی، موسسات آموزشی، بازاریابان خدمات مصرفهای  آزمایشگاه
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بران پست این کار. ها و اپراتورهای تور و غیره است آژانس فروشندگان رایانه  و لوازم الکترونیک، 

بدون تحویل خانگی تا حد توانند  تجارت الکترونیک می/ مثل بازاریابان فروش از راه دور مستقیم 

ی  کنندگان منظم به دفاتر پستی سر بزنند تا مرسوله مصرفکه  مشروط به آن ،خاصی پیشروی کنند

برای بازاریابی به ها  آن اما در نهایت، . ها برسد نبوده پستی به آنخود را دریافت کنند حتی اگر قرار 

 . آن نیاز دارند تا به رشد و شکوفایی ادامه دهند

 

یافته آن است که  تر توسعه در توزیع خانگی در کشورهای در حال توسعه و کمی پیچیده  مسئلهیک 

صندوق پستی یا )صندوق پستی ندارند  ( ها اگر نگوییم اکثر آن)تعداد زیادی از مصرف کنندگان 

بعضی ادارات پستی این مشکل را (. مرسوله را در خانه یا محل کار بگذارد بتواندامه رسان مکانی که ن

ها و  رسان نامه نامهکه در آن  اند حل کرده« ی زیر دری مرسوله»اندازی محصولی به اسم  راهبا 

باشد، اگر محصول امانات یا یک مجله یا کاتالوگ ضخیم . کند رها می  مرسولات مسطح را زیر در خانه

داخل ) شود اگر مشتری منزل نباشد، باید آن را دم در رها کرد و این باعث بروز مشکلات دیگری می

هایی  کن جمع مثلاً توسط زباله پلاستیک کردن مرسوله در صورت بارش باران، احتمال سرقت مرسوله

سر به سر گذاشتن  کسانی که فقط قصدشاها برای بازیافت پول بگیرند، یا  خواهند با فروش آن که می

این مسئله باید در کشورهایی که مشکل وجود دارد، مدنظر در هر صورت، . (با صاحب مرسوله است

 . قرار گیرد

 

 برای هر آپارتمان ،یافته تر توسعه در کشورهای در حال توسعه و کمهای آپارتمانی  ساختمان بسیاری از

تا  شوند ر لابی آپارتمان روی هم انباشته میدر نتیجه، مرسولات د. دارندنهای پستی مجزا  صندوق

ها پشت در یا  و در بهترین حالت، آنها کنند  اقدام به تفکیک آنگیرندگان بعد از برگشت به منزل، 

های  وضعیت مشابهی در جوامع دارای ساختمان. شوند جلوی هر یک از ساکنان آپارتمان قرار داده می

همه مرسولات  و ندارد برای توزیع خانگی، وارد ساختمان شود رسان اجازه بلندی وجود دارد که نامه

 ،شود دار به گیرنده توزیع می خوشبختانه در این موارد، پست آدرس. باید در ورودی ساختمان رها شوند

های پستی انفرادی  ندوقدر صتواند مرسولات را  وقت می اما دقیق مشخص نیست که اداره پست چه

 .قرار دهد

های آپارتمانی و  س، در مواردی که هیچ صندوق پستی وجود ندارد و یا در ساختمانپست بدون آدر

تر در معرض این عوامل قرار  کمدار  پست آدرس. پذیرتر است بسیار آسیبشده  های حفاظت مجتمع

 . در اولویت باشند دارند و باید در این موارد
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اغلب به شرط رعایت زمان ست که ی پست مستقیم آن ا خبر خوب درباره .وزیعاستانداردهای ت

اقلام ظرف مدت ده % 72یعنی % )J + 5 ،72استاندارد توزیع از این رو، . منطقی، بسیار فوری نیست

. ایجاد نکندمراسلات مستقیم صادره مشکل خاصی تر  شاید در بیش( شوند روز از تاریخ پست توزیع می

در صورت ممکن، : تر باشد جواب قبول باید دقیق استاندارد توزیع اقلامطور که قبلاً گفته شد،  همان

 .تر یا کم J + 3حدود 

 

ها، رویدادهای ورزشی،  نمایشدعوت به . حساس به زمان هستندتر مرسولات پست مستقیم  اما بیش

تبلیغات . و موارد مشابه باید در زمان مناسب به مقصد برسند های آموزشی ها، دوره کنفراس

یک فن . لات یا سایر مقاطع خاص زمانی نیز باید به موقع به مقصد برسندتعطی ی فروشی ویژه خرده

اکتبر  02تا »متداول در بازاریابی مستقیم آن است که یک پیشنهاد خاص را به همراه این جمله 

 . دهند ارایه می (ی دیگر یا هر هدیه)« رایگان بگیریدسفارش دهید و یک دست کارد و چنگال 

 

کننده اعلام شده، بسیار مهم است و فرقی  وزیع با استانداردی که به ارسالتناسب کیفیت خدمات ت

(. تر، حسب توافق یا بیش J + 10) یا مرسوله انبوه ( J+5  تا J + 3)بااولویت است ندارد که مرسوله 

در . زی کرده است که پست مرسوله را در تعداد روزهای استانداردی تحویل دهدری کننده برنامه ارسال

گیرندگان مرسولات زمان کافی برای جوابدهی قبل از تاریخ رویداد یا موعد مقرر این صورت،  غیر

 کافی نخواهد گرفت زیرا  کننده برای پست هزینه پرداخت کرده است اما جواب ارسال. تبلیغ ندارند

 . پیشنهاد دیر دریافت شده است

 

مقدار برگشت  ای یک بازاریاب حرفه. ستپست مستقیم مثل بازاریابی مستقیم بسیار متکی بر نتیجه ا

پایین است از آن جهت اگر نرخ جوابدهی به پست . کند  ی بازاریابی هر مرسوله را محاسبه می سرمایه

 (ROMI)پست مستقیم اند، برگشت سرمایه بازاریابی  همه یا بعضی مراسلات دیر تحویل شده که

آن است که بازاریاب دیگر از پست مستقیم استفاده نتیجه . بازاریاب خواهد بودتر از حد توقع  پایین

 !به همین سادگی. نخواهد کرد

خبر خوب آن است که معمولاً . ضروری استرعایت استانداردهای توزیع برای پست مستقیم 

در زمان مناسبی با در  با توافق مشتری، توان تر مراسلات را می بیش: استانداردها نباید خیلی کوتاه باشند
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اما ضروری است استانداردی که به  .تر توزیع کرد یا حتی طولانی J + 10فتن استانداردی مثل نظر گر

 . مشتری اعلام شده، رعایت شود

 

ادارات پستی اقتصاد پست مستقیم و ارتباط بسیار مهم است که . کیفیت توزیع و اقتصاد پست مستقیم

دهد  نشان میای را ارایه کرده است که  زیر مثال ساده 25 کادر .توزیع را فهم کنندآن با کیفیت 

دهد که کیفیت  این شکل نشان می. قدر مهم است رعایت استانداردهای توزیع برای بازاریاب مستقیم چه

دهد را مشخص  آورد یا پول از دست می طور تفاوت بین بازاریابی که از  مراسلات پول درمی توزیع چه

 . کند می

 

 J + 10پست مستقیم، اگر کاربران  برای زمان توزیع طولانی مثل  تر مرسولات در نتیجه، در بیش

اما اگر . توانند پستی سودآور داشته و از پست مستقیم استفاده کنند ها می آنریزی کرده باشند،  برنامه

خدمات پستی  متناسب با استاندارد توزیع نباشد، پس بازاریاب  پول خود را در مرسولات از دست 

 . ر از پست مستقیم استفاده نخواهد کرددهد و  دیگ می

 

 52 کادر

 شود مشتریان ادارات پستی پول از دست بدهند گونه باعث می عدم رعایت استاندارد توزیع چه

 *J + 10موارد استاندارد % 72دانست که در  کننده می ارسال. کند قلم مرسوله عادی را بررسی می 00000این مثال ساده ارسال 

اکتبر پاسخ دهید   02تا )پیشنهادی که ارسال کننده داده است . و از این رو، مرسولات خود را پست کرده استشود  رعایت می

 . دهد روزه دارد و به آخرین گیرنده سه روز مهلت جوابدهی می J + 13تاریخ اعتبار ( و یک دست کارد و چنگال هدیه بگیرید

کند، آن است که در مثال اول،  های سمت چپ تغییر می راست و ستونهای سمت  در جدول زیر، تنها متغیری که بین ستون

به عبارت )نرخ عدم رعایت دارد % 50کند در حالی که در ستون سمت راست، پست  پست استاندارد توزیع  را رعایت می

 (. اند اقلام در زمان مقرر توزیع نشده% 12اند،  روز توزیع نشده 00اقلام که ظرف مدت % 02در مقابل دیگر،  

که  کننده بجای آن ارسال. طور بر دفتر درآمد بازاریابان مستقیم اثر دارد شود که  عملکرد  توزیع پست چه جا ملاحظه می در این

عدم رعایت استاندارد توزیع توسط ادارات پست علت آن . دهد دلار از کف می 722دلار از مراسلات درآمد کسب کند،  750

 .مستقیم اساسی است ی استانداردهای توزیع برای بازاریابان که عملکرد پستی در زمینه در نتیجه، روشن است. است
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 . شوند تا استاندارد رعایت شود روز از تاریخ پست توزیع می 00کلیه مرسولات این گروه ظرف مدت % 72 *

 عدم رعایت استانداردهای توزیع% 50 رعایت کامل استانداردهای توزیع 
 جمع کل فی واحد جمع کل فی واحد ی ارسال هزینه

 10/0 00000 دلار 1000 دلار 10/0 00000 فهرست، طراحی، چاپ، خدمات تکمیلی

 دلار

1000 

 1000 10/0 00000 دلار 1000 10/0 00000 ی پستی هزینه دلار
    دلار 1000   جمع کل

       
   1200   72000 توزیع به موقع 

       %2/0نرخ پاسخ 
   97   057 جمع کل فروش
 20/25 057 سود هر فروش

 دلار

 2042 20/25 97 دلار 1750
 دلار 722: زیان دلار 750: سود زیان مرسولات/سود

 005% 71% (ROMI)بازاریابی   برگشت سرمایه
   است% 000ی سر به سر  نقطه

 

 طور که در این فصل  زیرا همان ،تر مرسولات پست مستقیم انبوه هستند بیش. امضاخدمات تضمینی و 

از ارزش اما بعضی بازاریابان مستقیم . عامل مهمی است  گذاری تشریح شد، هزینه در بخش قیمت

ند خواه موقع مطلع بوده و بابت رعایت استاندارد توزیع خدمات پستی تضمین می اقتصادی توزیع به

از  . ها توزیع شده است ت آنتری بپردازند تا بدانند مرسولا و مایلند پول بیش( خصوصی و یا رسمی)

شده  تکه این سرویس را تحویل ثب)و رویال میل انگلستان  پست آرژانتیناین رو، ادارات پستی  مثل 

به  ،یک بازاریاب که در آن پست مستقیمِ اند ت خاص معرفی کردهیک خدم( اند نامگذاری کرده

ابل شناسایی باشد و این کدها با شماره شود تا هر مرسوله ق محض دریافت در اداره پست بارکد زده می

. شود تحویل فقط در قبال امضای گیرنده در آدرس صحیح انجام می. کننده پیوند دارد شناسایی ارسال

کننده تهیه  برای ارسال( گاهی هر روز) ای دیجیتال های دوره شوند، اما گزارش اقلام پستی پیگیری نمی

 . شود تکمیل توزیع مرسولات ارایه میشود و یک گزارش نهایی نیز بعد از  می

 

نداردهای شده یا پست سفارشی که استا تری نسبت به توزیع ویژه، گواهی ی کم این سرویس هزینه

تری دارند و اغلب مشمول طرح ردیابی و پیگیری شده و ضمانت تاخیر، فقدان یا خسارت  توزیع کوتاه

شده برای اکثر مراسلات پست مستقیم توجیه  ی توزیع خاص، پست سفارشی یا گواهی هزینه. دارند

 . برای بعضی مقرون به صرفه است« شده ثبتتحویل »سرویس اقتصادی ندارد، اما 
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البته فقط محدود به )ویژه در بازاریابی کسب و کار به کسب و کار  بازاریابان مستقیم بهبرای مثال، 

. کنند بازاریابی مستقیم صادره پیگیری می، اغلب مراسلات خود را با برقراری تماس (این گروه نیست

شده  در نتیجه سرویسی مثل تحویل ثبت. تواند بسیار اثربخش باشد، اما گران است بازاریابی تلفنی می

ی  که تاییدیه مگر آن ،گیرند برای این بازاریابان مفید است، زیرا با گیرندگان مرسوله تماس نمی

به علت   هدردادن هزینه. تحویل شده است را دریافت کنند که مرسوله ادارات پستی را مبنی بر آن

 . ای است برقراری تماس بازاریابی قبل از وصول مرسوله به مشتری، خطای پرهزینه

 

طور که در این راهنما  همان)شود  اشتراک مجلات نیز استفاده میشده برای  گاهی از تحویل ثبت

 (. پست مستقیم است یک بخش اصلی در بخش ،وکار اشتراک دیدید، کسب

 

نکات اصلی در خصوص توزیع و رعایت استانداردهای تحویل از نظر پست مستقیم در زیر خلاصه 

 .اند شده

 اهمیت توزیع و رعایت استانداردهای تحویل 

اما این سرویس فقط در . پذیر نیست توان پست مستقیم را در مناطقی تعریف کرد که توزیع خانگی امکان می

 . رسد گی است که به حداکثر قابلیت خود میتوزیع خان

تر پیشنهاداتی  زیرا بیش ،رعایت استانداردهای توزیع برای بازاریابان مستقیم بسیار حیاتی است -کیفیت توزیع

این به آن معنی نیست که کاربران پست مستقیم نیاز . شوند، حساسیت زمانی دارند که از طریق پست ارسال می

اما . ها قابل قبول است یا حتی استانداردهای بلندتر برای آن J + 10ه دارند، بلکه اغلب به زمان توزیع کوتا

 . گیرد بازاریاب باید اطمینان حاصل کند که توزیع در زمان مقرر صورت می

 . تواند مرز بین سود و زیان بازاریاب را تعیین کند کیفیت توزیع می

شده در  بعضی ادارات پستی خدمات خاصی را مثل توزیع ثبتقدر مهم است که  کیفیت توزیع پست مستقیم آن

تر نسبت به توزیع خاص، سریع  ی کم اطلاعات تایید توزیع را با هزینهاین خدمات . اند انگلستان تعریف کرده

 . کنند یا پست سفارشی ارایه می
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 دریافت و مدیریت جواب

 خدمات جوابدهی و مرسولات برگشتی

 

ورود . ی ضروری و روزمره برای بازاریابان مستقیم است برگشتی یک مسئله ها و پست پردازش جواب

های ورودی به  و سایر جواب( کرایه پرداخت شده)پست  استفاده از خدمات فریداده معمولاً  نیاز به 

خیلی از مردم حتی : شوند ی یا آنلاین دریافت میها تلفن امروز خیلی از جواب. سیستم بازاریاب دارد

دهند از سرعت تلفن یا وبسایت برای  دهند، ترجیح می ه یک پیشنهاد پست مستقیم جواب میوقتی ب

های  بارکدها یا شماره)شود  های سفارش تاحدی از قبل کدگذاری می داده. مند شوند دهی بهره سفارش

ید اری و سایر اطلاعات حساب مشتریان جدبتتر موارد مثل شماره کارت اع بیش ، اما(شناسایی مشتری

مشتریان اطلاعات خود را تایپ : آوری شوند، استثنا است ها آنلاین جمع اگر داده. شود تایپ می

 . کنند می

ها  تر آن بیش. اند، برای بازاریابان ارزشمند است هایی که از جوابدهی حاصل شده روشن است که داده

 . کنند ها را در شرکت خود دریافت و پردازش می جواب

 

کنند  برای مثال، بازاریابان اغلب پیشنهاد می. ها نیاز به نوعی خدمات پرداخت دارند گاهی این جواب

مثال )ی خود را اعلام کردند، ارسال کنند  یک بروشور رایگان به افرادی که جواب داده و علاقه

جواب شامل ارسال یک کوپن تخفیف یا شاید یک نمونه و گاهی نیز . (00کادر توریسم برمودا در 

ها و یا  دریافت جوابگیری کرده و  تواند تصمیم بازاریاب می. ود محصول به پاسخگو استحتی خ

چرا که بسیاری از  ،سپاری کند تواند اداره پست باشد را برون ارسال این اقلام به طرف ثالثی که می

 . دهند ادارات پستی خدمات مدیریت جواب به مشتریان خود ارایه می

 

تی در آدرس مثلا اگر گیرنده جابجا لامرسولاتی که به علت مشک)توزیع  ابلمرسولات برگشتی یا غیرق

و شوند  مدیریتباید  (، امکان توزیع ندارنداند یا آدرس گیرنده در مرسوله درست درج نشده است شده

فهرست آدرس بازاریاب پالایش شود تا دیگر  یها این مدخل یک فایل دیجیتالی تهیه و در آن،

در این جا نیز باز، این وظیفه را شرکت بازاریابی یا . ارسال نشود های غلط  این آدرس ای برای مرسوله

 . دهد میتواند انجام  طرف ثالث مثلاً پست می
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ی خدمات و  ی پستی جهانی و هیات مشاوره پست مستقیم در زمینه اتحادیه 5001طبق تحقیق سال 

مات مدیریت جواب ارایه خد ه یافتهتوسعادارات پستی کشورهای % 19محصولات پست مستقیم، 

همان تحقیق . است% 14تر توسعه یافته فقط  دهند که این رقم در کشورهای در حال توسعه و کم می 

این رقم در : مدیریت مرسولات برگشتی دارند ،یافته ادارات پستی کشورهای توسعه% 71گوید  می

ی این خدمات برای ادارات  ارایه. است% 17تر توسعه یافته برابر با  کشورهای در حال توسعه و کم

ها و مرسولات برگشتی در اداره پست نسبت به  جواب پیشگیری ازپستی بسیار منطقی است، زیرا 

 . ارسال آن به کاربر پست مستقیم یا طرف ثالث جهت پردازش کارامدتر است

 

 . دکن وار بیان می جدول زیر اهمیت خدمات جوابدهی در پست مستقیم را خلاصه

 

 اهمیت خدمات مدیریت جواب و مرسولات برگشتی

کردن جواب و  این اغلب شامل دیجیتالی. دنشو  پست مستقیم باید پردازش های ای دریافتی از کمپینه جواب

 . پست تکمیلی مثل بروشور یا محصول استگاهی ارسال یک 

اریاب حذف شوند تا از هدردادن پول توزیع باید از فهرست پستی باز مرسولات برگشتی یا غیرقابلهای  مدخل

 . های غلط خودداری شود به علت ارسال مرسوله به آدرس

با توانند  ها می زیرا آن ،ی خدمات مدیریت جواب و مرسولات برگشتی برای ادارات پستی کارایی دارد ارایه

 . ندجویی کن در هزینه صرفه این مرسولات وارده در ادارات پستی تدابیر پیشگیرانه برای

 

 امانات پستی و خدمات تکمیلی

 

های بازاریابی مستقیم به کار  های کوچک در سه نوع فعالیت ها یا بسته امانات، بسته. امانات پستی

 های با هدف اجرای کمپین مرسولات چندبعُدییک مورد وقتی است که بازاریاب مستقیم . روند می

به پیشنهادات را تا توجه مشتریان احتمالی  -سه بُعدیجعبه و سایر اقلام  -فرستد می مشتری راغبتولید 

مورد دیگر وقتی است که . جلب کندکننده در رابطه با محصولات و خدمات واجد ارزش بالا  ارسال

اما اغلب  نامه، کند که گاهی پست ی محصولاتی استفاده می ع نمونهبازاریابان از پست مستقیم برای توزی

تاکنون بالاترین ترافیک امانات را در بازاریابی مستقیم داشته ن کاربرد، اما سومی. ی کوچک است بسته
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اماناتی . فرستند تجارت الکترونیک می/ ارسال کالاهایی که افراد در پاسخ به فروش از راه دور: است

باعث افزایش ترافیک تولیدی در سفارشات  که توسط تجارت الکترونیک و تبلیغات جوابدهی مستقیم

 . کند وکار امانت را فرصتی بسیار جذاب و پررشُد برای ادارات پستی می و کسبپستی شده 

 

های پستی  توزیع کالا به خانوار، ادارات، صندوق در ( قابلیت اعتماد)البته تضمین کیفیت . کالاتوزیع 

توسط نسبت به وصول کالاهایی که فقدان اعتماد مشتری . رسد، امری اصولی است رستانت می یا پست

اند،  یک مانع فرهنگی در مسیر رشد بازاریابی سفارشات پستی و  ست، تلفن یا اینترنت سفارش شدهپ

 . یافته است تر توسعه تجارت الکترونیک در بسیاری از کشورهای در حال توسعه یا کم

 

برای افزایش اعتماد مشتری است و بسیاری از ادارات پستی حل عالی  یک راه (T/T)ردیابی و پیگیری 

 هر قلم مرسوله به در ردیابی و پیگیری،. کنند در کشورهای در حال توسعه این سرویس را ارایه می

ی پردازش تا زمان تحویل به  در هر مرحلهکردن و  بارکد هنگام پست. یابد یک بارکد تخصیص می

ها بتوانند  ها و گیرنده شود تا فرستنده وارد سیستم میو بصورت الکترونیک  اسکن شدهی نهایی  گیرنده

که مرسوله کجا تغییر  فهمیدن آن. در صورت مهیاکردن دسترسی اینترنتی توسط پست، آن را بخوانند

تا زمان دریافت مرسوله توسط  ی قبل زیرا متولی مرحله ،مسیر داده یا با تاخیر مواجه شده، مهم است

 . متولی بعدی، در فرایند تحویل مسئول است

 

توان  برای مثال، نمی)از نظر مالی ممکن نباشد برای ادارات پستی  همراهر در مواردی که تامین اسکن

های  ، از برچسب(رسانان برای تحویل مرسولات واجد شرایط ردیابی و پیگیری، اسکنر داد نامهبه همه 

بارکد روی یک نوار قابل . شود بارکد قابل جداسازی روی برچسب ردیابی و پیگیری اصلی استفاده می

رسان  شود که نامه زمانی انجام میو چاپ شده و اسکن و آپلود در سیستم بصورت گروهی  جداسازی

ی  رسانان نیز امضای مشتری را در تایید تحویل مرسوله طبیعتاً نامه. گردد به مرکز بازمی گشتدر پایان 

 . اند کرده تسالم دریاف

 

مالاً به احت ،یافته تر توسعه مچون بعضی فرستندگان و گیرندگان در کشورهای در حال توسعه و ک

پیگیری را در /یاینترنت دسترسی ندارند یا در مواردی ادارات پست ممکن است اطلاعات ردیاب

.  دهد پیگیری مرسوله بصورت تلفنی ارایه می/ی ردیابی اینترنت قرار ندهد، پست اطلاعاتی در زمینه
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دهد، اپراتور  ه و شماره بارکد را مینفع با شماره مرکز خدمات مشتریان پست تماس گرفت طرف ذی

 . دهد ی موقعیت مرسوله به مشتری اطلاعات می سیستم را بررسی کرده و درباره

 

فقط  مبلغ پستتر موارد،  اما در بیش. شود ی سرویس امانات می ردیابی و پیگیری باعث افزایش هزینه

در سایر موارد، . د بالا نیستدر نتیجه زیا ،ی خرید سفارش پستی است درصد کوچکی از کل هزینه

مند به  ای است که بعضی کالاها سریع در دسترس نیستند و مشتری علاقه خریدار در مناطق دورافتاده

تجارت / تر بازاریابان فروش راه دور بیش. تر آن است تر بابت دریافت راحت ی بیش پرداخت هزینه

 . کنند های ارسال را به مشتری تحمیل می الکترونیک این هزینه

 

حلی برای  تواند راه ای باشد، اما می است سرویس پرهزینه ناز این رو، اگره ردیابی و پیگیری ممک

اعتمادی  تجربگی یا بی تجارت الکترونیک بی/ خوشامدگویی در مواردی باشد که در فروش راه دور

 .پندارد ت مییک مزیمشتری کیفیت و قابلیت اعتماد ردیابی و پیگیری را . فرهنگی وجود دارد

 

ها و  در فرایند دریافت پاسخضروری های  مجموعه رویه سفارش، مدیریتعبارت  .11سفارش مدیریت

. ر پاسخ به پیشنهاد بازاریابی مستقیم استدها در هنگام دریافت سفارش مشتری  پاسخگویی به آن

راحل فرایند را به بعضی دیگر همه م. گیرند عهده می را به مدیریتی  ها خودشان مرحله بعضی شرکت

 . کنند اشخاص ثالث مثل پست واگذار می

 

فت ابا دری مدیریت سفارش. کشد را به تصویر می مدیریت سفارشیک نمودار ساده از فرایند  21 کادر

موجودی باید بازرسی شود تا اطمینان حاصل شود که کالای درخواستی . شود سفارش مشتری آغاز می

تر به بخش بعد  برای اطلاعات بیش)ت پیشنهادی مشتری باید تایید شود سپس ابزار پرداخ. موجود است

اگر مشکل موجودی یا روش پرداخت وجود دارد، باید با . (در رابطه با ابزارهای پرداخت مراجعه شود

تواند منتظر بماند، جنس مشابهی را انتخاب کرده یا روش  مشتری مشورت شود تا ببینیم آیا می

 . پرداخت را عوض کند

 

                                                

10  Fulfillment  
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سپس ابعاد . شود ی شرکت می ی بعد مناسب باشد، تراکنش وارد سیستم رایانه اگر شرایط برای مرحله

 :شوند لجستیک وارد گود می

 

انبارداری ممکن است )د نافت شویمحصول یا محصولات انتخابی توسط مشتری باید از انبار در: دریافت

تواند این سرویس را  اداره پست می: گذار شودانجام شده یا به اشخاص ثالث وا توسط شرکت فروشنده

توان بصورت  این مرحله را می. شود نامیده می‹‹ دریافت››انتخاب محصول صحیح از انبار (. ارایه دهد

 . های پیشرفته انجام داد دستی یا با استفاده از رباط

 

ونقل  کرده و جهت حمل بندی ها را بسته ی کالاهای سفارش، باید آن بعد از گردآوری همه: بندی بسته

های مختلف  باید به آدرست حاوی هدایا یا محصولاتی هستند که بعضی سفارشا. زنی کرد برچسب

بندی هدایا و الحاق کارت فرستنده ممکن  لفاف. مهیا شوند مقاصد مختلفبرای فرستاده شوند، پس باید 

 . بندی باشد بخشی از مراحل بسته ،است

 

امانات . شود تجزیه بر اساس کدپستی می این مرحله شامل پیش. ست شوندامانات باید پ: کردن پست

اگر از سرویس . آوری مراجعه کند باید به پست حمل شده یا از اداره پست بخواهند جهت جمع

 . شود شود، این فرایند در این مرحله آغاز می پیگیری استفاده می/ردیابی

 

در اکثر موارد، کالا به موقع رسیده و مشتری . است مدیریت سفارشخدمات مشتری گام نهایی در 

ممکن است تاخیر در ارسال یا توزیع . یا شکایاتی وجود داشته باشد  الاما ممکن است سو. رضایت دارد

راضی نباشد و  شاید مشتری. وجود داشته باشد و مشتری تماس گرفته و درباره وضعیت کالا سوال کند

یا شاید کالا اشتباهی ارسال شده یا مثلا اندازه یا . خود را پس بگیردبخواهد کالا را برگردانده و پول 

خدمات مشتری و مدیریت برگشتی ابعاد مهمی در فرایند . رنگ کفش به اشتباه ارسال شده باشد

 . پستی، فروش تلفنی و تجارت الکترونیک هستندمدیریت سفارش در مدیریت 

 

ستیک و خدمات مشتری ز کارکردهای اداری، لجترکیبی ا مدیریت سفارشروشن است که فرایند 

به دقت هماهنگ وفایی سفارش پستی، فروش تلفنی و تجارت الکترونیک باید کشاست که برای 

سپاری آن به اشخاص ثالث  دهد اما بر تعداد برون فروشنده اغلب این کارکردها را انجام می. دنشو

تر  کسب درآمد بیشبرای برای ادارات پستی  فرصتی مدیریت سفارشی خدمات  ارایه. شود افزوده می
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در کشورهای صنعتی، . تجارت الکترونیک در آن کشورها است/زمان ترویج فروش از راه دور و هم

زیرا بخش خصوصی این  بالاتر از این نیست،این رقم : دهند ادارات پست این سرویس را ارایه می% 24

یافته این  توسعهت کشورهای در حال توسعه و ادارت پس% 51فقط . کند خدمات را خوب عرضه می

یا یود  مرغاول ››تر توسعه یافته سوال  این در کشورهای در حال توسعه و کم. دهند سرویس را ارایه می

تجارت الکترونیک در کشورهای در حال توسعه پیشرفت / آیا فروش از راه دور: است‹‹ مرغ تخم

شود،  ارایه نمی خدمات مدیریت سفارشیا است؟ اشته مدیریت سفارش وجود ندنداشته زیرا خدمات 

شود؟ هر اداره پستی باید راساً به این  تجارت الکترونیک اندکی انجام می/فروش از راه دور زیرا 

 . سوالات پاسخ دهد

 

 . شده است  در جدول زیر خلاصه مدیریت سفارشخدمات موضوع امانات پستی و 

 

 در بازاریابی مستقیم ت سفارشمدیری امانات پستی و خدمات اهمیت

 ،(مشتری راغبمعمولاً با هدف تولید )مرسولات چندبعُدی : امانات  در سه نوع بازاریابی مستقیم کاربرد دارند

 .تجارت الکترونیک/ و فروش از راه دور( های کوچک اغلب بسته)ارسال نمونه 

 .ت الکترونیک انجام شودتواند از طریق پست مستقیم، تلفن یا تجار فروش از راه دور می

ی  ارایه. تجارت الکترونیک اساسی است/ ی فروش از راه دور اعتماد مشتری به کیفیت توزیع برای توسعه

 . پیگری بابت امانات یک روش اثربخش و قابل اطمینان برای تضمین کیفیت توزیع است/سرویس ردیابی

. ی متداخل است و باید خوب هماهنگ شود یهبازاریابی مستقیم شامل چند رو فرایند مدیریت سفارش در

زمان  کنند و هم نبی عرضه میرا در جهت نفع خود و کسب درآمد جا خدمات مدیریت بسیاری از ادارات پستی

 . کنند تجارت الکترونیک پشتیبانی می/ ی فروش از راه دور توسعه از

 

 ابزارهای پرداخت

 

های اعتباری  رشد کارت. اساسی است تجارت الکترونیک/ ی فروش از راه دور البته پرداخت در توسعه

ای غربی در پاما تکامل بازار سفارش پستی بزرگ در ایالات متحده و ارو. است مزیت بزرگی و نقدی

های اعتباری  گسترش کارت. های اعتباری نبود وجود کارت وابسته به 50و اوائل قرن  09اواخر قرن 
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آغاز شد و امروزه هم در کشورهای در حال  0970ش در دهه که کم و بی)ی جدید است  یک پدیده

قابلیت وصول پول از طریق کارت اعتباری  البته (.یافته ادامه دارد تر توسعه توسعه و هم کشورهای کم

 . یا نقدی مزیت بزرگی برای سفارشات پستی، تلفنی و تجارت الکترونیک است

 

از طریق  –کرایه  پرداخت یا پس با تکیه بر پیش وکار فروش از راه دور در سراسر جهان اما کسب

انتقال بانکی یا خدمات مالی پستی مثل حوالجات پولی یا پرداخت بعد از دریافت موسوم به چک، 

 . توسعه یافت (COD)کرایه در مقصد 

 

های عمومی روستائی  تر نسبت به فروشگاه های پایین صنعت فروش کاتالوی رشد خود را مدیون قیمت

لب اعتماد مشتری اساسی ج. ضه خدمات و کالاهایی بود که در سطح محلی در دسترس نبودندو عر

مشتری در این روش، : شد ر اصلی برای پرداخت محسوب میابزابود، از این رو، کرایه در مقصد 

دیگر اطمینانی که فروشندگان  . تواند بعد از دریافت کالا و بررسی کیفیت مبلغ را پرداخت کند می

ها  اند، آن است که اگر مشتری کاملاً راضی نباشد، پول آن الوگی برای مشتریان ایجاد کردهکات

 . شود برگشت داده می

 

 53 کادر 

 فرایند مدیریت سفارش

 دهند مشتریان پاسخ می

 اینترنت ایمیل نمابر تلفن  پست

 شود با مشتری مشورت می  شود پاسخ دریافت می  

 شود وجودی بررسی میم  شود سفارش رسیدگی می  

 شود ابزار پرداخت بررسی می  شود ها دریافت می داده  

 
هماهنگی با انبار و مشتری بابت هزینه   شود بندی و پست انجام می دریافت، بسته  

 ها و تعویض کالا برگشتی شود شارژ می

 

 خدمات مشتری 
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 تجارت الکترونیکو کار سفارش پستی و  کسبتوسط کارت اعتباری در   پرداختحتی در این قرن، 

تر معاملات با استفاده  اندک است و بیشکه هر دو کشورهای بسیار پیشرفته هستند، آلمان و ژاپن  در

  .شود از حواله پستی، انتقال بانکی یا کرایه در مقصد انجام می

 

ک سوم خانوارها امروز در آرژانتین که یک کشور در حال توسعه با فرهنگ غربی است و حدود ی

ترین فروشندگان کاتالوگی کشور گزارش داده است که  ، یکی از بزرگکارت اعتباری و نقدی دارند

% 12و ( حوالجات پولی و موارد مشابه)پیش پرداخت  %4های آن هنوز  ابزار پرداخت بابت فروش

ت ممکن است این نسب. شوند ها توسط کارت انجام می فروش% 10کرایه در مقصد است یعنی فقط 

و  برای پرداخت یی کاتالوگی به استفاده از کارت اعتباری یا نقد تاحدی به خاطر ترجیح فروشنده

 . برای ترغیب مشتری در تماس تلفنی به پرداخت با کارت باشداو تلاش 

 

 .دانند که کرایه در مقصد مشکلاتی دارد میی کاتالوگی مذکور  کارشناسان آرژانتینی از جمله فروشنده

کالا افتد که  در نتیجه زیاد اتفاق می ،ی ناگهانی داده باشد شاید مشتری سفارش را بر اساس یک انگیزه

شاید آن لحظه پول نداشته . زیرا خریدار نظر خود را عوض کرده است ،شود به محض وصول رد می

ی خود به  ت بستهتوانند در ساعات کاری برای دریاف بعضی مشتریان نیز نمی . باشد یا در منزل نباشد

ها را  ی خدمات کرایه در مقصد شده و باید آن ی این عوامل باعث افزایش هزینه همه. اداره پست بروند

 . در مبلغ دریافتی بابت سرویس لحاظ کرد
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و . مردم کارت اعتباری یا نقدی داشته باشند تا سفارش پستی رشد کند (اما اجبار نیست)بهتر است 

در کشورهایی که کارت  و سرویس کرایه در مقصد توسط ادارات پست حتی تامین حوالجات پستی 

 . اعتباری تقریباً متداول است نیز حائز اهمیت است

 

تجارت الکترونیک در جدول زیر خلاصه / مسائل پیرامونی ابزارهای پرداخت ویژه فروش از راه دور

 . شده است

 

 لکترونیکتجارت ا/ اهمیت ابزارهای پرداخت در فروش راه دور

تجارت الکترونیک را از / ی خرید راه دور ترین روش برای یک شرکت آن است که هزینه روان

 .طریق کارت اعتباری از مشتریان خود دریافت کند

اما رشد سفارش پستی در آن کشورها که امروز یک سفارش مهم است، مبتنی بر پرداخت با کارت 

 .اعتباری نبود

د برای موفقیت صنعت فروش کاتالوگی اولیه حیاتی بود زیرا بر روش پرداخت کرایه در مقص

 . طور که در بالا تشریح شد، بدون کاستی هم نیست اما این روش همان. اعتمادی غلبه کرد بی

تجارت الکترونیک، ادارات پستی باید خدمات مالی پستی مثل / برای ترغیب رشد فروش از راه دور

 . عرضه کنندحوالجات پولی و کرایه در مقصد 

 

 گذاری با هدف کسب موفقیت در پست مستقیم قیمت

 

تواند باعث تغییر  تی میی پس تغییر نسبتاً اندک در هزینه. ترافیک پست مستقیم حساس به قیمت است

 020صفحه به مثال بخش استانداردهای توزیع در . ت در استفاده از پست مستقیم شودکرنظر یک ش

به  172/0دلار به  10/0یعنی از % 52واهد افتاد اگر اداره پست قیمت خود را چه اتفاقی خ: گردیم میبر

کننده تصمیم به عدم  بینید، ارسال الف می24طور که در شکل  همان. داد ازای هر مرسوله افزایش می

 . گرفت زیرا این روش تبلیغی برای او زیان به همراه دارد استفاده می
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تواند این کاربر فرضی  دهد که افزاش نرخ پستی می آن مثال نشان میالف با استفاده از 24جدول شکل 

تواند جذابیت پست مستقیم به عنوان یک  می خطور کاهش نر پست مستقیم را منصرف کرده و چه

یی هستند که بازاریاب بر اساس  اعداد هزینه. مجرای فروش برای بازاریابی مستقیم را افزایش دهد

 . ل تعیین کرده استکرایه پستی اداره پست مح

 

های بخش  تر کاربران و کاربران بالقوه پست مستقیم بنگاه ضروری است ادارات پستی بدانند که بیش

هم هست که رشد پست واقعیت  و این. ی سودآوری واکنش می دهند خصوصی هستند که به انگیزه

اردهای زندگی جمعیت محلی در تواند تاثیر بسزایی در رشد اقتصاد کشور  و بالارفتن استاند مستقیم می

 . شود تر توسعه یافته کشورهای در حال توسعه و کم تر بیش

 

تر و خاص خود  تر در مراسلات کم های پستی گران بازاریابان مستقیم از گزینهاگرچه گاهی بعضی 

ت تر از قیم باید خیلی پایین)تر باشد  کنند، اما هرچه قیمت پست مستقیم عادی پایین استفاده می

تر از  تری تولید شده و پست و کشور منفعت بیش پست مستقیم بیش، (ی عادی سنگ اول باشد مرسوله

 . برند فعالیت اقتصادی ناشی از آن می

 

( آب، برق و غیره)تر تسهیلات عمومی  خدمات پستی، مثل بیش. گذاری اساسی است از این رو، قیمت

بابت پست مستقیم نباید از  ترجیحیهای  نرخ اعمال ،های متغیر نسبتاً کمی دارند، در نتیجه هزینه

 .  نظرگاه اقتصادی مسئله مهمی باشند

 

البته، بعضی ادارات پستی در تخفیف قیمت پست مستقیم با مشکلاتی مواجه هستند زیرا باعث تبعیض 

. کند ها را دعوت به رفتار برابر با مشتریان می منشور پستی آن: شود بین مشتریان میقیمت ظاهری 

 :دهند این محدودیت مییی هستند که ادارات پستی به اه ها پاسخ این

 

 استانداردهای توزیع مرسولات انبوه مثل. برای استانداردهای توزیع متفاوت های مختلف معرفی قیمت

 j + 10  طور که قبلاً در این راهنما  و همانقابل ارایه هستند فقط برای مراسلات یکسان با ترافیک بالا

تر قابل قبول  یا بیش j + 10ریزی کرده است، نیز استاندارد  طور برنامه کننده این وقتی ارسالکر شد، ذ

 . است
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ترین امکان  کند طوری که بیش سازی می کاربرانی که مرسولات خود را آماده اختصاص تخفیف به

ن به سهولت با توا همه مرسولات را می که پردازش ماشینی را دارند و این اطمینان وجود دارد

های استاندارد،  سازی استفاده از آدرس مقصود از آماده. ی اداره پست پردازش کرد آلات تجزیه ماشین

درج صحیح کدپستی، درج سایر عناصر آدرس در جای صحیح روی پاکت، رنگ و نوع درست 

( ی پلاستیکیهای کاغذی به جا کتامثل پ)پاکت، استفاده از موادی که مناسب تجزیه ماشینی هستند 

ی  این توصیه فقط در صورتی وجاهت دارد که ادارات پست تجهیزات تجزیه البته .و غیره است

 .خودکار داشته باشند

 

 الف 54کادر  

 .شوند تا استاندارد رعایت شود روز از تاریخ پست توزیع می 00کلیه مرسولات این گروه ظرف مدت % 72

 

عدم رعایت استانداردهای % 50 رعایت کامل استانداردهای توزیع گذاری قیمت 

 جمع کل فی واحد جمع کل فی واحد ی ارسال هزینه توزیع
 1000 دلار 10/0 00000 طراحی، چاپ، خدمات تکمیلیفهرست، 

 دلار

 دلار 1000 دلار 10/0 00000
 1000 10/0 00000 ی پستی هزینه

 دلار

 1000 دلار172/0 00000
 1000   جمع کل

 دلار

  دلار 1720 
       

   7200   72000 توزیع به موقع 
       %2/0نرخ پاسخ 

   97   057 جمع کل فروش
 20/25 057 فروش سود هر

 دلار

1750 

 دلار

97 20/25 2042 
 دلار 10: زیان دلار 750: سود زیان مرسولات/سود

 005% 99% (ROMI)بازاریابی   برگشت سرمایه
   است% 000ی سر به سر  نقطه
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 ب54کادر 

 های پستی حساسیت پست مستقیم به نرخ

 کننده زیان ارسال/سود هزینه پستی هر قلم مرسوله
 دلار 770: زیان دلار 420/0
 دلار 210: زیان دلار 452/0
 دلار 570: زیان دلار 400/0
 دلار 10: زیان دلار 172/0
 دلار 550:سود دلار 120/0
 دلار 470: سود دلار 152/0
 دلار 750: سود دلار 100/0
 دلار 970: سود دلار 572/0
 دلار 0550: سود دلار 520/0
  دلار 0750: سود دلار 500/0

 

تجزیه مرسولات بر اساس کدپستی  پیشاختصاص تخفیف به کاربرانی که بعضی عملیات پستی مثل ( 1

ست را کاهش داده و نرخ ی پردازش پ دهند، هزینه انجام میی رسان نامه اساس گشتیا حتی تجزیه بر 

 . کند تر را توجیه می پایین

 

گذاری متفاوت  اما اداره پستی که تصمیم به معرفی سرویس پست مستقیم بگیرد، باید بداند که قیمت

ی تامین  های پستی هزینه اما اداره پست هنوز باید اطمینان حاصل کند که  نرخ. یک ضرورت است

 . دهند سرویس را پوشش می

 

 : وار بیان شده است گذاری در زیر خلاصه حیاتی قیمتموضوع 

 

 در توسعه و رشد پست مستقیمگذاری  اهمیت قیمت

 .ترافیک پست مستقیم حساس به نرخ خدمات پستی است

 .نامه عادی دارد تر از نرخ پست های پستی پایین شکوفایی پست مستقیم نیاز به نرخ

ی توضیح و توجیه تفاوت  ارایه ها را ملزم کنند که آن عالیت میتر ادارات پستی بر اساس اصول منشوری ف بیش
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دو توجیه اصلی تعیین استانداردهای توزیع متفاوت و الزام مشتری به انجام . کند ی پست مستقیم می هزینه

جویی در هزینه  ی صرفه تجزیه و یا سایر مراحل قبل از پردازش است که برای پست به منزله عملیات پیش

 .است

 .دهند ی تامین سرویس را پوشش می های پستی هزینه رات پستی باید اطمینان حاصل کنند که نرخادا
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هایی برای  ی ارزشی بازاریابی مستقیم و دیجیتال و فرصت بازیگران زنجیره: 6فصل 

 هماهنگی

 

گوگل، و صفحات کمکی  htmlهای رایانه جهت چاپ و صفحات  بازاریابان زیادی به کمک فناوری

های پست مستقیم  پیام در داخل شرکت خود (های کوچک به ویژه شرکت) تارنماهاو سایر  بوک یسف

با متخصصین ی آزمون،  ها بعد از گذر از دوره تر بازاریاب اما بیش. کنند با ظاهری قابل قبول تولید می

کنندگان  مینتاگیرند و در مراحل مختلف از  خود تماس می  کمپینای برای تهیه مواد  خدمات حرفه

 . کنند دعوت به همکاری می مختلف

 

 از دید مشتری ز21الف تا 21کادرهای به نمایش گذاشته شده است و در  22کادر در  ی ارزشی زنجیره

دهند که بازاریاب  هایی را نشان می گامهای زیر  شکل. شود می بررسی (بازاریاب مستقیم و دیجیتال)

. تواند کمک کنند می کننده ، کدام تامینیح کند که در هر مرحلهباید در فرایند پویش پیموده و تشر

و خدمات موردنیاز  ها مشارکت کنند توانند در بسیاری از مراحل و شاید همه آن ادارات پستی می

البته همکاری با فروشندگان ثالث باید در مناطقی مدنظر قرار گیرد که . ها ارایه دهند مشتریان را به آن

تواند این خدمات را به  ش فنی لازم را برای تامین خدمات باکیفیت  ندارد یا نمیاداره پست دان

 . شوند، عرضه کند های سودآوری که منجر به رشد بازاریابی مستقیم  دیجیتال در کشور می قیمت

 

 55کادر 

 زنجیره ارزش بازاریابی مستقیم و دیجیتال

 

 

 

 

 

 راهبرد بازاريابي مستقيم

 تدوين راهبرد داده

 سازي طرح كسب و آماده

 كار

 گيري هدف

تكميل راهبرد رسانه 

 با دريافت فهرست

سازي  آماده

 پيام
 آزمون

 توليد

 اجرا

مديريت 

 پاسخ

پاسخگويي 

 به سفارشات

مديريت 

خدمات  و 

روابط 

 مشتري

گيري  اندازه

و   تخصيص

 سازي  بهينه
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کنند کدام  دهند و مشخص می یره ارزش را نشان میهفت گام زنج( ز21تا الف 21)های زیر  شکل

هایی را در این رابطه  توانند مشارکت کنند و ایده بازیگران ثالث در تولید ارزش مشارکت داشته یا می

این مراحل از . ها در کشور خود همکاری کنند توانند با آن گونه می رات پستی چهادادهند که  ارایه می

اند، اما همیشه کسب وکار از دیدگاه مشتری یعنی بازاریاب دیده  ل شدهدیدگاه ادارات پستی تحلی

 . شود می

 

 

 

 

 

 وکاری کسب طرحسازی  تدوین راهبرد داده و آمادهتعریف راهبرد بازاریابی، 

 

بازاریابی مستقیم برای محصولات و خدمات موردنظر تجربه های  اولاً اگر بازاریاب در اجرای کمپین

این به آن معنی است که مراحل نهایی زنجیره . توجه کند ها کمپینلاعات تحلیلی آن دارد، باید به اط

جدید  های کمپینریزی کنید تا  ی برنامه را وارد مرحله( سازی ، بهینهتخصیصگیری،  اندازه)ارزش 

  .تیجه بهبود مستمر استنیری از تجربه و در گفرض پایه بازاریابی یاد.  تری داشته باشند بیش  ارزش

 

ی تعریف راهبرد بازاریابی، تدوین راهبرد داده متناسب شرکت و  توانند در مرحله می بازیگران مختلف

وکاری برای پویش بازاریابی مستقیم مشارکت کرده و به بازاریاب کمک  کسبطرح  سازی مادهآ

وکاری،  کسب های بازاریابی مستقیم، مشاوران های تجاری مثل انجمن انجمناین بازیگران شامل : کنند

کنندگان و مشاورات فناوری  و تامین های متخصص بازاریابی مستقیم پژوهشگران بازار، آژانس

 . شود اطلاعات می

 

ترغیب بازاریابی مستقیم در  ،نوع انجمن تجاریبخشی از ماموریت این . های بازاریابی مستقیم انجمن

و آموزش و تربیت کاربران و بازیگران  نشر بازاریابی مستقیماین شامل . کشورهای متبوع خود است

و  آنهای  ع بازاریابی مستقیم و رسانهاین نقش برای افزایش آگاهی نسبت به مناف. زنجیره تامین است

ی روش  تر برای کسب راهنمایی درباره تجربه بازاریابان کم. تربیت افراد برای استفاده از آن مهم است

 راهبرد بازاريابي مستقيم

 تدوين راهبرد داده

 سازي طرح كسب و آماده

 كار

 گيري هدف

تكميل راهبرد رسانه 

 با دريافت فهرست

ي ساز آماده

 پيام
 آزمون

 توليد

 اجرا

مديريت 

 پاسخ

پاسخگويي 

 اتبه سفارش

مديريت 

خدمات  و 

روابط 

 مشتري

گيري  اندازه

تخصيص  و 

 سازي  بهينه
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  تر در انجمن بازاریابان مجرب. کنند ه این موسسات مراجعه میب ،شروع بازاریابی مستقیم و دیجیتال

تجربیات را با سازی کرده و  اخیر مطلع شده و با همکاران شبکه های پیشرفتشوند تا از  عضو می

 . از نتایج معیارسازی کنندیکدیگر در میان گذاشته و 

 

متخصص تدوین کارشناسان این . های بازاریابی یکپارچه و دیجیتال مشاوران، پژوهشگران و آژانس

کار،  تجربه و کهنه بازاریابان کم. بازاریابی مستقیم هستند های کمپین راهبرد و برآورد نتایج موردانتظار

وکاری خود اتکا  کسبطرح ی این متخصصان در تدوین راهبرد و بیان  توانند بر توصیه میهر دو، 

مشاوره در خصوص معمولاً بهترین انتخاب برای نتی های تبلیغاتی س آژانسلازم به ذکر است که . کنند

دانش مستقیم و دیجیتال استفاده از تر  تر و بیش های سنتی بیش اما خیلی از آژانس. ها نیستند این حوزه

ی  توانند برای همه هایی که می آژانس)اند  های بازاریابی یکپارچه شده کرده و بعضی تبدیل به آژانس

 (. آنلاین، آفلاین، مستقیم و غیرمستقیم –کنند ریزی  ها برنامه رسانه

 

شود،  تر متکی بر داده می طور که بازاریابی بیش همان. کنندگان و مشاوران فناوری اطلاعات تامین

های  آوری، پردازش، تحلیل و استفاده از داده در پویش است که درباره روش جمع برای بازاریابان مهم

کنندگان فناوری اطلاعات باید در مراحل  مشاوران فناوری و تامین. ریزی کنند ارتباطی خود برنامه

 ی بسترهای داده مناسب نیازهای بازاریابی هر شرکت دربارهحضور یافته و ریزی کمپین  ی برنامه اولیه

، (DMPs)یل، بسترهای مدیریت داده لحهای موردنیاز شامل بسترهای ت وریبعضی از فنا. توصیه دهند

 ای های مدیریت روابط مشتری، مدیریت اسناد و خرید برنامه ریت کمپین، سیستممدیهای  سیستم

این موارد تاحدی پیشرفته هستند و بازاریابان . کارها نیاز به این نوع پشتیبانی ندارند تازه. شوند می

ها  نکنند، به آ ت میکه ترافیک زیادی از ارتباطات بازاریابی را مدیریدیجیتال و مستقیم بسیار مجرب 

 .نیاز دارند

 

ی بازاریابی دیجیتال و مستقیم در  های هماهنگی ادارات پستی با این بازیگران در راستای توسعه روش

 . الف نشان داده شده است21 کادر
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 الف56 کادر

 

 ی بازاریابی دیجیتال و مستقیم  اولین گام در زنجیره

 وکاری زی کیس کسبسا تعریف راهبرد بازاریابی، تدوین راهبرد داده، آماده

 

توانند مشارکت  بازیگرانی که می

 کنند

روش هماهنگی اداره پست و سایر  نقش بازیگران

 بازیگران

 های پست مستقیم انجمن

 

 

 

 

 

 

 

 

 

مستقیم بین  یترویج بازاریاب

 کنندگان تبلیغ

آموزش آنان در زمینه ی بازاریابی 

 مستقیم

کنندگان معتمد  ارایه کاتالوگ تامین

ها  شاوره، پژوهش، آژانسخدمات م

 و خدمات فناوری اطلاعات

گیری انجمن  شکل ادارات پستی باید

بازاریابی مستقیم در کشورهای فاقد 

 .انجمن را تشویق کنند

در کشورهایی که انجمن پست مستقیم 

پست باید عضو فعال و وجود دارد، 

 .ها و اقدامات انجمن باشند حامی فعالیت

فهرست انجمن بازاریابی مستقیم 

کنندگان معتمد خدمات در  تامین

کند که پست  ی ارزش را تهیه می زنجیره

 . تواند آن را بین مشتریان توزیع کند می

های آموزشی را  تواند فرصت پست می

وکارهای کوچک و  برای کسب

ها  کنندگان خدمات تبلیغاتی آن تامین

های تبلیغات کلی یا دیجیتال  آژانس)

یتال و کوچک، طراحان آزاد دیج

( گرافیک و صاحبان کپی رایت و غیره

از طریق انجمن بازاریابی مستقیم مهیا 

 . کند
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وکار و فناوری  مشاوران کسب

اطلاعات، پژوهشگران بازاریابی و 

بازاریابی مستقیم، های  آژانس

 دیجیتال و یکپارچه 

کمک به بازاریاب در تدوین 

وکاری  کسب طرحراهبرد، تعریف 

اخت مرتبط با داده و ارزیابی زیرس

 ها موردنیاز برای هر یک از کمپین

تواند مشتریان را برای تماس  پست می

 .با متخصصان تشویق کند

تواند فهرستی از مشاوران  پست می

معروف  جهت تحویل به مشتریان 

بازاریابی مستقیم و دیجیتال متقاضی تهیه 

تواند از طریق انجمن بازاریابی  کند یا می

 . به معرفی کند مستقمی اقدام

تواند سمینارهایی برای مشتریان  پست می

دهی کرده و  و مشتریان بالقوه سازمان

این متخصصان را دعوت به سخنرانی 

 .کند

 

 

 

 

 

 

 ها تدوین راهبرد رسانه و دریافت فهرستگیری،  هدف

 

ت فهرست مداخله گیری، انتخاب رسانه و دریاف توانند هنگام هدف بازیگران مختلفی وجود دارند که می

یک روش خرید جدید مبتنی بر )ای  خرید برنامههای تبلیغات بازاریابی،  ، شبکه رسانههای  آژانس: کنند

تبادل فهرست دارند، کارشناسان ، کارگزاران معتبر فهرست و صاحبان فهرستی که قصد (داده است

 . بی جغرافیاییهای پست مستقیم و متخصصان بازاریا سازی و سلامت فهرست، انجمن غنی

 

ویژه پست مستقیم  تامین فهرست برای بازاریابی دیجیتال و مستقیم و به رخود دادارات پستی زیادی 

قصد مشارکت داشت شود که  به ادارت پستی توصیه میاین فعالیت در صورتی . کنند مشارکت می

 راهبرد بازاريابي مستقيم

 تدوين راهبرد داده

 سازي طرح كسب و آماده

 كار

 گيري هدف

تكميل راهبرد رسانه 

 با دريافت فهرست

ي ساز آماده

 پيام
 آزمون

 ليدتو

 اجرا

مديريت 

 پاسخ

پاسخگويي 

 به سفارشات

مديريت 

خدمات  و 

روابط 

 مشتري

گيري  اندازه

تخصيص  و 

 سازي  بهينه
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برای ایفای  که آنان رسماً های مدیریت آدرسی اما ادارات پستی باید آگاه باشند که بعضی داده. باشند

ممکن است ضرورتاً برای فروش فهرست به کنند،  موزع مکاتبات استفاده میعنوان  نقش خود به

های  قبل از اندیشیدن به تامین داده ادارات پست. قابل استفاده نباشند داخلیاشخاص ثالث حسب قوانین 

شاید در )بوطه و ملاحظات اخلاقی فهرست بازاریابی باید قوانین مر خدماتمدیریت آدرس برای 

را قبل از فروش فهرست بررسی ( های داده باشد ی رضایت سوژه بعضی موارد نیاز به کسب اجازه

 . کنند

 

توانند قدرت خود را با این بازیگران تلفیق کرده و  طور می ادارات پستی چهدهد  ب نشان می21 کادر

 . بازاریابی مستقیم و دیجیتال را ترویج دهند

 

 ب56 کادر

 

 ی بازاریابی مستقیم و دیجیتال  زنجیرهگام دوم در 

 ها گیری، تکمیل راهبرد رسانه و دریافت فهرست تکمیل هدف

 

توانند مشارکت  بازیگرانی که می

 کنند

روش هماهنگی اداره پست و سایر  نقش بازیگران

 بازیگران

سنتی و )های رسانه  آژانس

خریداران از جمله ( دیجیتال

 ای هبرنام

و  0970دهه این نوع آژانس ابتدا در 

با هدف اصلی خرید  0970

تلویزیون، )های تبلیغی سنتی  رسانه

( رادیو، چاپ، تبلیغات فضای بیرونی

شکل گرفت زیرا با ترکیب 

های تبلیغاتی  ترافیک آژانس

ی  توانستند با رسانه ها می مختلف، آن

موردنظر مذاکره کرده و قیمت 

وقتی این  .تری بگیرند پایین

ها پا به سن گذاشتند، بر  آژانس

ی خدمات خود افزودند و  دامنه

ین اداره پست باید تضمین کنند که ا

رسانه محصولاتی مثل پست مستقیم 

های  آدرس، قابلیت دار و بدون آدرس

ای که  بندی جغرافیایی خرد و غیره بخش

دهد  کند را نیز مدنظر قرار می عرضه می

های  تا اطمینان حاصل کند که آژانس

ی رسانه به  ای در زمان توصیه رسانه

 .دهند ها را مدنظر قرار می مشتریان آن

تواند از یک آژانس رسانه  اداره پست می

در مواردی استفاده  برای خرید رسانه

های مجاری  اداره پست کمپینکند که 
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های  پژوهشخدماتی مثل 

انتخاب بهترین کننده و  مصرف

کامپیوتری پیشرفته  ، سیستمرسانه

سازی نتایج ترکیبات  برای شبیه

مختلف رسانه در هر کمپین و پایش 

با شروع . را نیز ارایه دادند نتایج

های  ال، آژانسبازاریابی دیجیت

ریزی و  متخصص در برنامه ی رسانه

. خرید تبلیغات دیجیتال ظهور یافتند

ها رویکرد  خیلی از آنامروز، 

های  نسبت به خرید رسانه ای رنامهب

ضی نیز وارد آنلاین اتخاذ کرده و بع

گیری تاثیر  اندازه)ی تخصیص  حوزه

 . اند شده (هر رسانه

صورت کلید در دست به  هرا ب متقابل

 . فروشد مشتریان پستی می

یک نکته فرعی مرتبط با نکته فوق  های تبلیغات دیجیتال شبکه

های تبلیغات  شبکهآن است که 

اگانه دیجیتال شایستگی تقدیر جد

زیرا کاملا برای  ،دارند

وکارهای کوچک و متوسطی  کسب

ها بصورت آنلاین  که مستقیماً از آن

کنند، قابل مشاهده و در  خرید می

ترین این  معروف. دسترس هستند

ها توسط گوگل، یاهو و  شبکه

اگرچه  .شوند مایکروسافت اداره می

های بسیار دیگری نیز وجود  شبکه

فضای )ها موجودی  آن. دارد

و ( تبلیغاتی در دسترس برای فروش

های متنوع را در وب  مخاطب سایت

ورند تا بازارایب بتواند آ گردهم می

، کارآمدتر تر تبلیات آنلاین را سریع

احتمال ندارد که این متخصصان تمایل 

به درج محصولات پستی در محصولات 

اما ادارات پست ممکن . خود داشته باشند

خرید رسانه  ها برای است بخواهند از آن

 . از مشتریان پستی استفاده کنند
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. خریداری کندتر  با قیمت کم و

ها بر دسترسی و قیمت  بعضی شبکه

هدف تاکید دارند در حالی که 

تضمین دموگرافی و بعضی دیگر 

بوک  فیس. اطب استکیفیت مخ

اما دسترسی و  ،یک شبکه نیست

بندی  دموگرافیک، رفتاری و  بخش

 نگرشی، آن را مبدل به یک

 . کند ی خرید خوب دیگر می گزینه

کارگزاران موردوثوق فهرست  کارگزاران معتبر فهرست

ها را تهیه کرده یا  توانند فهرست می

از مالکان فهرست موردوثوقی که 

. قصد بازاریابی اسامی دارند، بگیرند

تواند نام و  سپس کارگزار می

ها را به بازاریابان معتمد  آدرس

نام، ها حاوی  فهرست. داجاره ده

آدرس پستی، شماره تلفن و یا 

های  در فهرست. آدرس ایمیل هستند

وکار، علاوه  وکار به کسب کسب

بر نام شرکت، نام مدیران و شغل 

 . آنان نیز درج خواهد شد

ادارت پست مشتریان را به تماس با 

کارگزاران موردوثوق فهرست تشویق 

 . کنند می

معروف را  فهرستی از منابع فهرست

توان جهت توزیع در پاسخ به  می

درخواست مشتری پستی تهیه کرد یا 

این کار را از طریق تواند  پست می

 . انجام دهدانجمن بازاریابی مستقیم 

تواند ترتیبات تجاری با  ادارات پستی می

داده تا  کارگزاران فهرست موردوثوق 

ها جهت بازفروش یا  ها را از آن فهرست

 . بگیرندخود تریان اجاره به مش

مالکان فهرستی که تمایل به تبادل 

 یا اجاره فهرست دارند

هایی که فهرست شخصی  شرکت

دارند ممکن است بخواهند فهرست 

خود را به سایر بازاریابان مستقیم 

روش متداول این یک . اجاره دهند

در بخش فروش کاتالوگی و 

اشتراک مجله در کشورهای 

 . یافته است توسعه

توانند مشتریان را به  رات پست میادا

مند به تبادل  های علاقه تماس با شرکت

 . فهرست تشویق کنند

توانند ترتیبات تجاری با  میادارات پستی 

مالکان فهرست برای دریافت یا اجاره 

ها جهت بازفروش یا  فهرست از آن
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 . اجاره به مشتریان پستی بدهند

مالکان فهرستی که به بازاریابی 

ها تمایل  با سایر شرکت مشترک

 دارند

خواهند فهرست  ها نمی بعضی شرکت

خود را فروخته یا اجاره دهند، اما 

تمایل به مشارکت در بازاریابی 

ی دارند مشترک با سایر بازاریابان

پیشنهاداتی به پایگاه خواهند  میکه 

شامل این . مشتریان خود بدهند

مالکان فهرست به ارسال ترغیب 

مجدد یا  یک پست یا پست

که هزینه )برقراری تماس خروجی  

همگی توسط شرکت بازاریابی 

( شود کننده پرداخت می مشارکت

آن شرکت را قادر به د تا شو می

برای . دسترسی به مشتریان کند

مثال، در آمریکای لاتین، 

های کارت اعتباری و  شرکت

اغلب پایگاه داده خود را در ها  بانک

ر معرض بازاریابی مشترک قرا

 . دهند می

کنندگان  توانند ارسال ادارات پستی می

های  بالقوه را تشویق به تماس با شرکت

 . مند به بازاریابی مشترک کنند علاقه

سازی و سلامت  کارشناسان غنی

 فهرست

خدمات استانداردسازی ها  این بنگاه

های تکراری و  آدرس، رفع مدخل

دهند  روزکردن خدمات ارایه میب

خدمات ها  علاوه، آن هب(. 47 کادر)

ارایه  نیزی  سازی و تقویت داده غنی

 . کنند می

این خدمات برای ارتباطات مستقیم 

پست مستقیم، ایمیل و )اثربخش 

اگر . ضروری هستند( بازاریابی تلفنی

در دسترس در کشور خدمات ها  این

ها را  ضروری است که پست آننباشند، 

راساً یا از طریق شخص ثالث عرضه 

 . کند

مند به  های علاقه حضور سایر شرکت های پست مستقیم انجمن

ی صنعت پست مستقم در  توسعه

انجمن بازاریابی مستقیم را  ،کشور

توانند قدرت خود را با  ادارات پست می

پست مستقیم ملی و یا اعضا  های انجمن

 ی برایترکیب کرده و تحقیقات
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تبدیل به مکانی خوب برای 

همکاری جهت گردآوری نام و 

آدرس از طریق پژوهش در زمینه 

 . کند سبک زندگی می

 .انجام دهندگردآوری فهرست 

ی این نوع تحقیق  همکاری در زمینه

: شود افزایی می هممندی از  باعث بهره

مند کسب داده برای  های علاقه شرکت

فقط توانند بدون هزینه  صنعت خود می

توانند اسپانسر  سایرین می. جایزه بگذارند

ی طراحی، چاپ و  قیق شده و هزینهتح

پست : آوری داده را پرداخت کنند جمع

 . تواند خدمات توزیع ارایه دهد می

هایی که  همان نوع شرکت متخصصان بازاریابی جغرافیایی

های اطلاعات جغرافیایی  سیستم

(GISs) کنند یا از آن در  می  تامین

کنند،  وکارها استفاده می کسب

بندی  بخش توانند اطلاعات می

آدرس را  موردنیاز برای پست بدون

 . مهیا کنند

کنندگان  توانند با تامین ادارات پست می

GIS  همکاری کرده و مناطق جغرافیایی

آدرس، بازاریابی  را برای پست بدون

تلفنی و ایمیل تعریف کنند، البته اگر 

کننده فهرست بتواند نام و اطلاعات  تامین

  .تماس سکنه را تامین کند

 

 

 

 

 

 

 و دیجیتال پیام بازاریابی مستقیم سازی آماده

 

در . است نویسی تبلیغاین مرحله شامل طراحی و : شود پیام نامیده می« خلق»این همان چیزی است که 

روی  های دیگر پیش گزینهج 21کادر . شوند این مرحله است که متخصصان تبلیغاتی وارد گود می

های  آژانسترین این متخصصان  ای حرفه. دهد در خلق پیام را نشان میمستقیم و دیجیتال  نبازاریابا

البته در بعضی کشورهای . های تبلیغاتی عمومی هستند متخصص و آژانسو دیجیتال بازاریابی مستقیم 

 راهبرد بازاريابي مستقيم

 تدوين راهبرد داده

 سازي طرح كسب و آماده

 كار

 گيري هدف

تكميل راهبرد رسانه 

 با دريافت فهرست

ي ساز ادهآم

 پيام
 آزمون

 توليد

 اجرا

مديريت 

 پاسخ

پاسخگويي 

 به سفارشات

مديريت 

خدمات  و 

روابط 

 مشتري

گيري  اندازه

تخصيص  و 

 سازي  بهينه
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در نتیجه، بازاریابان . های متخصص وجود نداشته باشند تر توسعه یافته، شاید آژانس در حال توسعه و کم

طور که  همان. تا مرسولات خود را خلق کنند بروندهای تبلیغات عمومی  د سراغ آژانسزیادی بای

 و دیجیتال ها با بازاریابی مستقیم این آژانسکه  ویژه آن نقاط منفی نیز دارد به ،ملاحظه خواهد شد، این

مشابه خلق  اًقرار دهند که قطع تارنماشاید بخواهند یک تبلیغات چاپی را داخل پاکت یا آشنا نبوده و 

. تامین طرح نیز هستندمتولیان چاپ و  های آزاد گرافیست. ای نیست حرفه مستقیم یا دیجیتالتبلیعات 

در . اند اثربخش آموزش دیده و دیجیتال ی مستقیم کنندگان نیز اغلب برای خلق یک مرسوله این تامین

شبکه نمایش گوگل )هستند بده نیز بصورت آنلاین در دسترس -انجام-های خودت آخر نیز، گزینه

Google Display Network ی روش خلق تبلیغات  که به بازاریابان درباره( هاست یکی از آن

این بازیگران  ی همکاری با همههایی برای ادارت پستی برای  در نتیجه، فرصت. دهد نمایشی توصیه می

یابان دیجیتال و مستقیم بالقوه قرار را وارد بازار کنند و در خدمت بازاروجود دارد تا دانش فنی لازم 

 . کنند به مشتریان خود نیز عرضه میرا  مربوط به عنصر خلاقخدمات بعضی ادارات پستی حتی . دهند

ها و تبلیغات دیجیتالی کلیک  ایمیل( هایپبرلینک)افراد بر روی پیوندهای داخلی های دیجیتالی،  در پیام

های  که باید هم طراحی شده و هم داده شوند ها می ی مربوطه در آن سایت کرده و وارد صفحه

خواهد اطلاعات  از فرد میگردآوری کند که این فرم پاسخگویان را اغلب در  قالب یک فرم آنلاین 

تر  بیش. ریز وب نیاز است به خدمات یک برنامهها،  برای ثبت و شمارش پاسخ .تماس خود را وارد کند

توانند شخصاً  بازاریابان می. ریز دارند کنند برنامه ال عرضه میدیجیت سرویس خلاقهایی که  آژانس

 . ریزانی اقدام کنند که قصد کار آزاد دارند برنامهبکارگیری نسبت به 

 

 ج56کارکرد 

 

 گام سوم در زنجیره ارزش بازاریابی دیجیتال و مستقیم

 پیام را آماده کنید

توانند مشارکت  بازیگرانی که می

 کنند

روش هماهنگی اداره پست و سایر  نقش بازیگران

 بازیگران

های تخصصی بازاریابی  آژانس

 دیجیتال و مستقیم

طور  دانند چه این مختصصان می

تبلیغات دیجیتال و مستقیم تهیه کنند 

این . تا بهترین نتیجه را کسب کنند

مشتریان را به توانند  ادارات پستی می

 .تماس با این متخصصان ترغیب کنند

های معتبر باید تهیه و  فهرستی از آژانس
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گام شامل مراحل به اصطلاح 

 .سازی پیام است آماده «خلاق»

را ( 41 رکاد)ی گاردیا ماسو  توصیه

که )فهرست یا ابزار : به یاد آورید

( زنجیره ارزشی است در مرحله قبل

ی  که بخشی از مرحله)و پیشنهاد 

در تعیین موفقیت یک ( اول است

 تر از عنصر خلاق ، مهمکمپین

یک آژانس خوشبختانه، . هستند

بازاریابی دیجیتال و مستقیم خوب از 

ترین  هر سه عامل مطلع بوده و بیش

را در خصوص فهرست و  توصیه

عنصر ترین  پیشنهاد داده و بهینه

را برای ابزار دیجیتال یا  خلاق

 . مستقیم مهیا خواهد کرد

در صورت درخواست مشتریان پستی به 

ود یا ادارات پستی ها معرفی ش آن

انند خود این وظیفه را از طریق وت می

 . انجمن پست مستقیم به عهده بگیرند

تواند سیمنارهایی را برای  اداره پست می

. ترتیب دهدمشتریان و مشتریان بالقوه 

رهایی که پست رقبای وبه ویژه در کش

بخش خصوصی دارد که این کار را 

سهیم شاید اداره پست به ت دهد، انجام می

هایی بیندیشد  درآمدهای پستی با آژانس

قابلیت ترویج ترافیک پست مستقیم که 

 . را دارند

ادارات پستی اگر خدمات آژانسی را 

برای رشد ترافیک بازاریابی مستقیم و 

دیجیتال در بازار خود ضروری بدانند، 

 .خدمات آژانسی ارایه دهندتوانند  می

های تبلیغاتی  ی آژانسفقط بعض تبلیغاتی عمومیهای  آژانس

واحد بازاریابی دیجیتال و عمومی 

مستقیم دارند یا در این موضوعات 

 بسیار باتجربه هستند که در آن

های تخصصی  صورت مثل آژانس

تر  بیش. کنند فوق عمل می

 های تبلیغاتی عمومی   آژانس

اطلاعات کافی در باره فهرست یا 

پیشنهاد ندارند و ممکن است در 

دیجیتال و  ر خلاقعنصطراحی 

مستقیم اثربخش تجربه زیادی نداشته 

شاید متبنی بر نتیجه باشند، زیرا 

گیری  ها را اندازه نبوده و کمپین آن

های  تواند فرصت میادارات پستی 

های  را برای پرسنل آژانس آموزشی

تبلیغاتی عمومی مهیا کنند تا درباره 

و مستقیم بیاموزند  بازاریابی دیجیتال

اقعیت باشد واین  اگرچه شاید یک مانع)

ها اغلب از نیاز به چنین  که این آژانس

 (. آموزشی آگاه نباشند

برای ترویج بازاریابی ادارات پستی باید 

ها همراه  دیجیتال و مستقیم با این آژانس

 . شوند
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های  اگرچه حتی، آژانس. نکنند

مهمی ممکن است مشتریان تجربه  بی

بازاریابی خواهند  میداشته باشند که 

. دیجیتال و مستقیم را امتحان کنند

ز این فرصت استفاده مهم است که ا

کرده و تضمین کنیم مشتریان جدید 

به علت  بازاریابی دیجیتال و مستقیم

عدم دریافت کمک مناسب از سوی 

 .کنند برداشت غلط نمی ها  آژانس

ها، طراحان وب و  گرافیست

 آزاد نویسان تبلیغ

ان نسبت به کنندگ این تامین

تر هستند و  های رسمی ارزان آژانس

به همین علت  کنندگان خیلی تبلیغ

تر این  اما کم. شوند ها می جذب آن

ها از  احتمال وجود دارد که آن

روش صحیح بازاریابی دیجیتال و 

در نتیجه وقتی . مستقیم مطلع باشند

 کنندگان آزادِ بازارایاب از این تامین

احتمال  ،ندک تر استفاده می ارزان

نارضایتی از نتایج پست مستقیم 

 .یابد افزایش می

ادارات پستی باید با هدف ترویج 

بازاریابی دیجیتال و مستقیم به این 

  .مراجعه کندها  آژانس

ویژه در  بعضی بازاریابان، به متولیان چاپ

تر  کشورهای در حال توسعه و کم

یافته حتی از طراحان خود  توسعه

متولیان بلکه از  ،ندکن استفاده نمی

خواهند پست مستقیم  خود می چاپ

در اینجا . ها طراحی کنند را برای آن

ی ضعیف  نیز، خطر کسب نتیجه

برای بازاریاب  و نومیدی از پست 

این که  مگر آن ،مستقیم زیاد است

های آموزشی  ادارات پستی باید  فرصت

ی مهیا کنند که می را برای متولیان چاپ

کسب و کار پست مستقیم خود خواهند 

 . توسعه دهندرا 
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 . متولیان چاپ آموزش دیده باشند

، گفتیم بعضی 1در مقدمه فصل  بده-انجام-های خودت حل راه

وکارهای کوچک و متوسط  کسب

برای خلق اقلام  نشر رومیزیاز 

. کنند پست مستقیم خود استفاده می

توانند تبلیغات  ها می علاوه، شرکت به

با استفاده از  نمایشی را شخصاً

ی نمایش  مثل شبکه تارنماهایی

روش . تبلیغات گوگل طراحی کنند

ی  بده یک گزینه-انجام-خودت

های مهمی مثل  شرکت. استخوب 

تر ارتباطات بازاریابی خود  بیشاپل 

 . اند را داخلی کرده

های خانگی آن است  حل خطر ذاتی راه

تجربه ممکن است  که بازاریابان بی

عیفی طراحی کرده و راهبردهای ض

خلق کنند که تبلیغات غیراثربخشی 

 شود بخش می باعث بروز نتایج نارضایت

ی بازاریابی دیجیتال و  و سپس رشته

مستقیم را از این بابت سرزنش کنند و 

. ندانند مقصراجرای ضعیف خود را 

ادارات پستی باید از این خطر آگاه 

باشند و به مشتریان خود توصیه کنند 

-انجام-خواند از روش خودت می که اگر

 عنصر خلاقبده استفاده کنند در رابطه با 

 . مشورت تخصصی بگیرند

پاسخ های  یک متخصص باید فرم ریزان وب برنامه

توسط ریزی کند تا  آنلاینی برنامه

پاسخگویان به  تبلیغات ایمیلی و 

 . دیجیتال تکمیل شوند

عنصر کنندگان متخصص  تامین

توانند  ریز دارند می برنامه خلاقی که

این بعد را در خدماتی که ارایه 

 .دهند لحاظ کنند می

خواهند بازاریابی  میمشتریانی که 

با استفاده از یک متخصص دیجیتال را 

-انجام-خودت عنثر خلاقخوداشتغال یا 

ریزی  امتحان کنند، نیاز به برنامه بده 

. های پاسخ دارند فرم/ ی ورود صفحه

ریزان وب  ند از برنامهاوت اداره پست می

استفاده کرده یا در صورت نیاز از 

ریزان مستقل استفاده کند تا بتواند  برنامه

این سرویس را به مشتریان یا 

 . کنندگان بالقوه خود عرضه کند تامین

 

 

 

 



070 

 

 

 

 

 

 

 آزمایش، تولید و اجرای کمپین

 

ها، خدمات  مشاوران، آژانس)نند ک کنندگانی که در کمپین مشارکت می بازاریاب و تامینمعمولاً 

 (البته به استثنای میزان رضایت) کمک جانبی کمپین راقادر خواهند بود بدون ( توزیع و غیره

های  آژانس. آزمون را طراحی و اندازه نمونه را مشخص کنندآزمایش کنند که در این راستا باید 

مندی از افراد خوداشتغال و  ی بهره و گزینههای عمومی  باید این آمار را مهیا کنند، اما آژانسمتخصص 

در نتیجه بازاریاب باید آمار را جای دیگری دهند،  ، آماری در اختیار قرار نمیبده-انجام-روش خودت

 . بیابد

 

های بازاریابی همراه اغلب در  تبلیغات نمایشی، بازاریابی تلفنی، ایمیل، بازاریابی اجتماعی و کمپین

های تبلیغاتی سنتی  رسانهاما این در رابطه با . شوند تهیه می( زنجیره ارزش 1ام گ) عنصر خلاقی  مرحله

های رادیو و تلویزیونی باید توسط تولیدکننده ضبط یا  کمپین. های پست مستقیم مصداق ندارد و کمپین

. های روزنامه، مجله، فضای بیرونی و پست مستقیم نیاز به چاپ دارند کمپین. فیلمبرداری شوند

 . اسلات مستقیم نیاز به خدمات تکمیلی دارندمر

 

شود و تبلیغات نمایشی توسط  های درگیر به رسانه ارسال می از نظر اجرا، تبلیغات انبوه توسط آژانس

ها باید  پست مستقیم باید بصورت فیزیکی توزیع شود و ایمیلشود، اما  آژانس یا بازاریاب فرستاده می

فرستاده شوند تا بتوانند از فیلترهای هرزنامه عبور  (ESPs)ایمیل کنندگان خدمات  از طریق تامین

 . کنند

 

بازیگران اصلی متخصصان آمار، تولیدکنندگان محصولات صوتی در این مرحله از زنجیره ارزش، 

سازی مرسوله یا  که سرای آماده)، متولیان خدمات تکمیلی (دو نوع مختلف)تصویری، متولیان چاپ 

 . ها هستندESPو ( شوند یده میسرا نیز نام نامه

 راهبرد بازاريابي مستقيم

 تدوين راهبرد داده

 سازي طرح كسب و آماده

 كار

 گيري هدف

تكميل راهبرد رسانه 

 با دريافت فهرست

ي ساز آماده

 مپيا
 آزمون

 توليد

 اجرا

مديريت 

 پاسخ

پاسخگويي 

 به سفارشات

مديريت 

خدمات  و 

روابط 

 مشتري

گيري  اندازه

تخصيص  و 

 سازي  بهينه
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 . کنندگان همکاری کنند با این تامینتوانند  میطور  چهدهد که ادارات پستی  ج نشان می21 کادرجدول 

 

 د56 کادر

 

 ی ارزش بازاریابی دیجیتال و مستقیم  گام سوم در زنجیره

 آزمون، تولید، اجرا

توانند مشارکت  بازیگرانی که می

 کنند

ش هماهنگی اداره پست و سایر رو نقش بازیگران

 بازیگران

برای  یمناسب ی طرح و اندازه نمونه مشاوران و متخصصان آمار

پین بازاریابی ماجرای یک آزمون ک

 .معتبر تعیین کنید

توانند این خدمات را به  ادارات پستی می

هایی  از آژانسکه ارایه دهند بازاریابانی 

کنند که این خدمات را  استفاده نمی

توانند بازاریابان را به  ند یا میدار

 .  متخصصان آمار مجرب معرفی کنند

های بازاریابی ویدئویی،  پیام تولیدکنندگان صوتی تصویری

تلویزیونی و رادیویی را ضبط، 

 . و ویرایش کنید فیلمبرداری

احتمالاً در تولید محصولات صوتی و 

تصویری از پست برای کمک دعوت 

بازاریابانی که از تر  زیرا بیش ،شود نمی

تر از  پیش برند، بهره میاین فنون 

کنند که  هایی استفاده می خدمات آژانس

اما ادارات پستی . این خدمات را دارند

توانند با تولیدکنندگان مجرب رابطه  می

هایی که خود از  مثلاً آن)برقرار کنند 

ها را  و آن( کنند شان استفاده می خدمات

 . فی کنندنفع معر به مشتریان ذی

آدرس  های بدون پستتاکنون، تمام  متولیان چاپ افست

از دار  تر مرسولات آدرس و بیش

فرایندهای چاپ افست قدیمی 

اند که کیفیت خوبی  استفاده کرده

های آموزشی  ید فرصتباادارات پستی 

را برای متولیان چاپی مهیا کنند که 

خواهند کسب و کار پست مستقیم  می
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داشته و اگر تعداد اقلام چاپی بین 

تر  تر باشد، ارزان یا بیش 0000-700

 های جدید دیجیتال است از فناوری

 . خود را گسترش دهند

ها  از این فناوریمتولیان چاپی که  متنوع/متولیان چاپ دیجیتال

استفاده کردند در پست مستقیم 

پست مستقیم اند زیرا  تر بوده زرنگ

یکی از کاربردهای اصلی در این 

طور که قبلا  همان. ع چاپ استنو

در بخش مربوط به چاپ متنوع 

در ، نرخ پاسخ حتی گفته شد

های  مراسلات پرترافیک در پیام

ی چاپ دیجیتال  هزینهشخصی که 

بالایی دارند، منفعت زیادی دارد 

برگشت سرمایه  درطوری که از نظر

(ROMI) شود جبران می. 

شاید بخواهند ادارت پستی زیادی 

. را شخصاً عرضه کنندمیلی تکخدمات 

متولیان بعضی دیگر شاید بخواهند از 

کننده  خدمات تکمیلی به عنوان تامین

ها  استفاده کرده و این کار را به آن

توصیه سپاری کنند یا به مشتریانی  برون

ه قصد انعقاد قرارداد مستقیم کنند ک

 . دارند

حمل پست مستقیم به خانه، کسب  توزیع پستی 

 .صندوق پستی مربوطه و کار یا

وکارهای اصلی پست  این یکی از کسب

 خواهد است و اداره پست معمولاً می

کننده  ی تامین توزیع را بدون مداخله

 . راساً انجام دهد

کنندگان اطلاعات تحلیلی  این تامین کنندگان خدمات ایمیل تامین

کنندگان ایمیل  را در اختیار ارسال

یلی در اطلاعات تفص)دهند  قرار می

سازی  هایی که به بهینه رابطه با پاسخ

و ( کنند های آتی کمک می کمپین

تر از همه، احتمال پرهیز از  مهم

مواجهه با فیلترهای هرزنامه را 

اطلاعات  07در شکل . افزایش دهند

 . تری ارایه شده است بیش

شده،  ESPتواند یک  اداره پست می

ا موقع نیاز به ارسال ایمیل به مشتریان ب

ها قرارداد بسته یا فهرست  یکی از آن

ESPها را به مشتریان معرفی کند . 
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های  ای و شبکه های رسانه آژانس

 تبلیغاتی

ای و  های رسانه آژانسطور که  همان

های تبلیغات به بازاریاب در  شبکه

به )کنند  گیری کمک می هدف

ها  ، آن(ب مراجعه شود21 کادر

به  با ارسال تبلیغاتنیز کمپین را 

 پخش/ی موردنظر جهت چاپ رسانه

 .کنند اجرا می

توانند برای استفاده از  ادارات پستی می

های  ها جهت مشتری کمپین  خدمات آن

ها را به  مشتری  قرارداد بسته یا فقط آن

 . مشتریان معرفی کنند

 

 

 

 د21 کادر

 

 ه 56کادر 

 ی ارزشی بازاریابی دیجیتال و مستقیم گام پنجم در زنجیره

 ها و رسیدگی به سفارشات مدیریت جواب

 

توانند مشارکت  بازیگرانی که می

 کنند

روش هماهنگی اداره پست و سایر  نقش بازیگران

 بازیگران

های مشتری را از طریق پست،  پاسخ مراکز تماس

. کنند تلفن یا آنلاین دریافت می

مجوز شارژکردن کارت اعتباری را 

کنند و مراحل نقدکردن  صادر می

ک و حالجات پستی را انجام چ

اگر سیستم امکان دهد، . دهند می

موجودی انبار را بررسی و وجود 

. کنند جنس موردنظر را تایید می

خدمات مشتری، شکایات یا 

ها را به صورت تلفنی یا  برگشتی

فروشان  خیلی از بازاریابان مستقیم، خرده

اً مدیریت الکترونیک و ادارات پستی راس

بازاریابی های  کمیپینهای واصله به  پاسخ

. گیرند عهده نمی دیجیتال و مستقیم را به

متخصص دریافت و مراکز تماس 

ها به روش تلفنی و ایمیل  پردازش پاسخ

نیک وفروش تجارت الکتر. هستند

معمولاً بصورت خودکار و آنلاین انجام 

، اما گاهی نیاز به تماس تلفنی یا شود می

یلی  دارد که بازاریاب یا یک مرکز ایم

 راهبرد بازاريابي مستقيم

 تدوين راهبرد داده

 سازي طرح كسب و آماده

 كار

 گيري هدف

تكميل راهبرد رسانه 

 با دريافت فهرست

ي ساز آماده

 پيام
 آزمون

 توليد

 اجرا

مديريت 

 پاسخ

پاسخگويي 

 به سفارشات

مديريت 

خدمات  و 

روابط 

 مشتري

گيري  اندازه

تخصيص  و 

 سازي  بهينه
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عهده  تواند آن را به تماس بیرونی می .کنند ایمیلی مدیریت می

شاید بخواهد این اداره پست . بگیرد

اگرچه )خدمات را شخصاً عرضه کند 

یا شاید بخواهد ( بسیار تخصصی هستند

ترین مراکز تماس را شناسایی  متخصص

ها را به مشتریان خود معرفی  کرده و آن

 . کند

کالا را انبار کرده و دریافت،  متخصصان انبار

 . دهند بندی و پست را انجام می بسته

بعضی بازاریابان دیجیتال و مستقیم به 

های تجارت الکترونیک و  ویژه شرکت

راساً این کار را انجام  فروش کاتالوگی

اما فروشندگانی که تخصص . دهند می

تری دارند و فروشندگان کاتالوگی  کم

این . ندکوچک نیاز به کمک دار

اما بعضی . وظایف بسیار تخصصی هستند

کنند و  ها را عرضه می ادارات پستی آن

این نوع خدمات لجستیک را یک 

فرصت کسب و کاری جدید و مهم 

روش جایگزین برای اداره . پندارند می

شناسایی بهترین تامین کنندگان  ،پست

ها به  بخش خصوصی و توصیه آن

 . مشتریان است

ادارات پستی که خدمات امانات پستی  دهد الای سفارشی را تحویل میک امانات پستی

دهند، قطعاً خواهان حفظ این  ارایه می

 . کسب و کار برای خود هستند

ادارات پستی که خدمات امانات پستی 

ندارند، باید به توافق یا همکاری با یک 

 .کننده معتبر بیندیشیند تامین

ع و در بعضی موارد، استانداردهای توزی
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یا قیمت امانات به قدر کافی برای بعضی 

فروشندگان سریع یا مقرون به صرفه 

به ویژه بعضی کسب و کارهای ) نیست

و اداره پست شاید ( تجارت الکترونیک

بخواهد ائتلافی با یک شخص ثالث برای 

 . این امانات تشکیل دهد

 

 

 

 

 

 

 مدیریت خدمات و روابط مشتری

 

مدیریت این بُعد کسب و کار ها  خیلی. ها است ی شرکت لیدی برای همهروابط مشتری یک فعالیت ک

ی  ی زنجیره همکاری در این مرحله. کنند سپاری می گیرند اما بعضی اقدام به برون را راساً به عهده می

 . نشان داده شده استو 21کل ارزش در ش

 

 و56کادر  

 

 می ارزش بازاریابی دیجیتال و مستقی گام ششم در زنجیره

 مدیریت خدمات و روابط مشتری

 

توانند مشارکت  بازیگرانی که می

 کنند

روش هماهنگی اداره پست و سایر  نقش بازیگران

 بازیگران

کالای برگشتی را جهت تعویض یا  متخصصان انبار

 .کنند استرداد هزینه مدیریت می

ترین وظایف در  این یکی از پیچیده

تجارت الکترونیک / فروش راه دور

 راهبرد بازاريابي مستقيم

 تدوين راهبرد داده

 سازي طرح كسب و آماده

 كار

 گيري هدف

رسانه  تكميل راهبرد

 با دريافت فهرست

ي ساز آماده

 پيام
 آزمون

 توليد

 اجرا

مديريت 

 پاسخ

پاسخگويي 

 به سفارشات

مديريت 

خدمات  و 

روابط 

 مشتري

گيري  اندازه

تخصيص  و 

 سازي  بهينه
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های تجارت الکترونیک و  شرکت .است

 ،تر تر و باتجربه فروش کاتالوگی بزرگ

 .دهند اغلب این مرحله را شخصاً انجام می

ها  تر و استارتاپ های کوچک شرکت

تر  بیش. سپاری بیندیشیند شاید به برون

ها  ادارات پستی، در مواردی که از آن

درخواست ارایه این سرویس شود، 

ات را به طرف دهند این خدم ترجیح می

 که  مگر آن ،ثالث متخصص بسپارند

یک سرویس یکباره باشد و نیاز به 

اندکی  (SKU)واحدهای انبارداری 

های  از این رو، فرصت. داشته باشد

همکاری برای ادارات پست در این 

کننده قابل  یک تامین: بخش زیاد است

اعتماد با کیفیت سرویس خوب برای 

 .یدمعرفی به مشتریان پیدا کن

خدمات مشتری مستمر یک فعالیت  مراکز تماس

کلیدی به ویژه برای فروشندگان راه 

فروشان الکترونیک  خردهدور و 

بعضی مراکز تماس خود را . است

دارند و بعضی دیگر تمایل به 

 . سپاری دارند برون

خواهد در این  میتر ادارات پستی  بیش

اما . بعُد سرویس مشتری دخالت کنند

شاید آمادگی انجام آن را ندارد،  اگر فعلاً

کنندگان  مفید باشد  پست بهترین تامین

ها را به  کشور را شناسایی کرده و آن

کسانی که خواهان این خدمات هستند 

اما ادارات پستی که تصمیم  .معرفی کند

گیرند شاید  اندازی مراکز تماس می به راه

 . فعالانه این کسب و کار را دنبال کنند
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 سازی نتایج و بهینه میزان تخصیصسنجش، 

 

در نتیجه، . (ROMI)پذیر باشد  در قبال نتایج مسئولیتبیش از هر چیز باید بازاریابی دیجیتال و مستقیم 

بدون گام هفتم کامل نخواهد بود که این گام با گام اول نیز مرتبط است  ی ارزش هیچ کمیپینی زنجیره

در  میمستمر بازاریابی دیجیتال و مستق در فرایند بهبود ،فعلی های کمپینناشی از و نتایج  ها بینشاز و 

 . شوند های آتی به عنوان خوراک استفاده می ریزی کمپین برنامه

 

نیاز به مدیریت همه ، بازاریابان شدن مجاری متنوعا و چندمجرائی و ه تر رسانه همگام با پراکندگی بیش

 ،مشاور ،اسکات برینکر. متولد شدند «بسترهای بازاریابی»ه اصطلاح و از این رو، این ب. ها دارند داده

تر این  افزار بازاریابی دارند و بیش شرکت مختلف را شناسایی کرده است که نرم 5000حدود 

ها استفاده  تواند از آن یعنی رایگان بوده و هرفردی بخواهد می :باز هستند های منبع افزارها پروژه نرم

کننده  تامین 0771به  5000کننده در ماه آگوست سال  تامین 000شدت از  کنندگان به ینتعداد تام. کند

 !افزایش یافته است 5002در ماه ژانویه سال 

 

ی هفتم  در مرحلهشاید . کنند این بسترها به عملکرد بسیاری از کارکردهای بازاریابی کمک می

سازی نتایج با  شان بهینه افزاری که هدف نرمبسترهای  ،ی ارزش بازاریابی دیجیتال و مستقیم زنجیره

ترین باشند که نتیجه را صرفنظر از محل  ست، جالب در مجاری ROMIسنجش و به حداکثر رساندن 

مان سرعت بازاریابی به ، با ههای مبتنی بر داده گیری وقوع معامله با مشتری و پشتیبانی از تصمیم

 . دهند ی بازاریابی نسبت می تجربه

 

، تر توسعه یافته ادارات پستی کشورهای در حال توسعه و کمشاید دهد که چرا  توضیح می ز21شکل 

 . کنندگان همکاری کنند بخواهند با این تامین

 

 راهبرد بازاريابي مستقيم

 تدوين راهبرد داده

 سازي طرح كسب و آماده

 كار

 گيري هدف

تكميل راهبرد رسانه 

 يافت فهرستبا در

ي ساز آماده

 پيام
 آزمون

 توليد

 اجرا

مديريت 

 پاسخ

پاسخگويي 

 به سفارشات

مديريت 

خدمات  و 

روابط 

 مشتري

گيري  اندازه

تخصيص  و 

 سازي  بهينه
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 ز56کادر 

 

 ی ارزش بازاریابی مستقیم و دیجیتال گام هفتم در زنجیره

 سازی گیری، استناد، بهینه اندازه

توانند مشارکت  بازیگرانی که می

 کنند

روش هماهنگی اداره پست و سایر  نقش بازیگران

 بازیگران

افزارهای بستر  کنندگان نرم تامین

 بازاریابی

ها یک روش متداول  این پلتفرم

برای مدیریت تجربیات مشتری در 

مجاری از جمله مدیریت عملیات، 

ها و نتایج و استناد  سنجش جواب

 .نتایج به هر مجرا هستند

رم خود را تر بازاریابان پلتف بیش

رند و گرایش نیز به همین سمت دا

در نتیجه وقتی مشتریان پست است، 

تری در بازاریابی  ی بیش تجربه

کنند،  مستقیم و دیجیتال کسب می

های بازاریابی خود را  پلفترم

شاید اما امروز، . کنند خریداری می

کنندگانی مثل  ها به تامین خیلی

ها برای تحلیل  مشاوران و آژانس

های  ی فرصت ها و توصیه کمپین

های آتی  سازی برای کمپین بهینه

  . تکیه کنند

کنندگان محلی  ادارات پستی باید با تامین

های بازاریابی آشنا بوده و تضمین  پلفترم

ها پست مستقیم را به عنوان  کنند که آن

افزار  یکی از مجاری بازاریابی در نرم

تواند  پست می. گیرند خود در نظر می

رست از فروشندگان تهیه و به یک فه

 . مشتریان پستی معرفی کند
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 با بازاریابان مستقیم و دیجیتال همکاری و مشارکت کنندتوانند  طور می ادارات پستی چه

 

با  توانند ائتلافاتی با خود بازاریابان جهت رشد بازاریابی دیجیتال و مستقیم ادارات پستی همچنین می

در زیر به بعضی خدمات معمول اشاره کند؟  طور کار می این روش چه. یل دهندلحاظ منافع طرفین تشک

 :شود می

 

کنندگان پست  را به بازاریابان مستقیم یا سایر ارسال)پستی  ادارات پستی زیادی خدمات اتاق: پستی اتاق

و پاسخ  موظف به فعالیت روزانه در محل شرکت، دریافت کارکنان پستی. ارایه کنند( با ترافیک بالا

ها بسته به حجم مکاتبات ممکن است  سرپرستان آن. به، ارایه خدمات تکمیلی و ارسال مکاتبات هستند

 . ای نیز شوند های دوره موظف به کار در سایت یا فعالیت

گاهی )ای  اگر ترافیک ارزشمند باشد، اداره پست ممکن است خدمات دریافت دوره: دریافت و تحویل

مراسلات  ، خدماتدر محل شرکت مشتری( ناوب دیگر یا گاهی حسب تقاضاهر روز و گاهی با ت

 . مستقیم ارایه دهد

وکار تهیه فهرست داشته باشد، لزوماً نیاز به اجرای  اگر اداره پست قصد ورود به کسب: سازی فهرست

اده مند به استف یک یا چند طرف علاقه. ندارد( 47 کادر) ی بزرگ مثل تحقیق سبک زندگی یک پروژه

 . پروژه شوندتواند بصورت گروهی اسپانسر  از فهرست می

کنندگان در  تری با مشتریان خود و سایر تامین ی نزدیک رابطهعلاوه، ادارات پستی شاید بخواهند  به

ذکر شد، خدمات هایی که در بالا  فهرست. برقرار کنندی ارزش بازاریابی مستقیم و دیجیتال  زنجیره

مدیریتی بریتانیایی مشارکت مقام  ،پل گاردینر. شوند رد سطح مشارکت نمیهمکاری هستند اما وا

 :کند طور تعریف می واقعی را این

 

یک یا چند کسب و کار با هدف تبادل منابع، تسهیم خطرات و ، پیوست وکاری مشارکت کسب

رد زیر تواند انواع مختلفی مثل موا کسب و کاری می تکمشار. عواید یک بنگاه مشترک است تقسیم

 :داشته باشد

 

 ی نزدیک با یک مشتری بزرگ، رابطه 

 ،مشارکت با منبع توزیع 
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 کننده یک محصول یا نوآوری، رابطه با تامین 

  (.همکاری تجاری)ائتلاف در راستای تحقق یک هدف مشترک 

 

مثل یک شرکت کارت اعتباری، یک ) در مورد پست و یک مشتری بزرگمثلاً طبق این تعریف، 

تواند بهبود  میو هدف مشترک است ، اداره پست منبع توزیع (یا یک فروشنده کاتالوگیناشر مجله 

فرق اصلی اسپانسری و مشارکت در آن است . دسترسی به آدرس برای استفاده در پست مستقیم باشد

این ضرورتاً به معنی یک شرکت )کنند  اندازی می راه« بنگاه مشترک»یک در مشارکت که طرفین 

هر دو در سود و زیان سهیم در آن  ه، ک(تواند یک اقدام مشترک باشد بلکه فقط می جدید نیست،

ولات زیاد با هدف دریافت پاسخ یا تهیه ده ارسال مرسنکن از این رو، فعالیت موردنظر ارسال. هستند

زیان فروش را بر اساس اعداد از  ود وس ندتوان کننده می فهرست خریداران است و سپس پست و ارسال

. اند را تقسیم کنند درآمد ناشی از فهرستی که با هم تهیه کردهنیز تعریف شده سهیم شده و بعدها  یشپ

اگر هدف اجرای یک پژوهش در رابطه با سبک زندگی بوده است، پس طرفین به همین شکل، 

نیز مشارکت توانند اسپانسرهای دیگری را  ها می البته آن)گیرند  ی فعالیت را مشترکاً به عهده می هزینه

گیری  ی شرایط تجاری قبل از اجرا تصمیم توانند درباره دهند که شریک پژوهش نخواهند بود اما می

هزینه و خطر اجرای پژوهش سهیم شده و سود ناشی از فروش نیز بعداً در کننده  پست و ارسال. (کنند

 . شود تقسیم می

 

عتباری، بانک، شرکت خدمات مالی، شرکت کارت ا)وقتی این نوع مشتری پستی به همین صورت، 

یابی  قصد ارسال مرسولاتی با هدف مشتری( فروش الکترونیکی ناشر مجله، فروشنده راه دور یا خرده

 ،ذب کرده استجکننده  جدیدی که ارسال نمشتریا. تواند در این فعالیت مداخله کند دارد، پست می

های کارت اعتباری و خدمات  شرکتزیرا  ،دمنبع درآمد منظمی برای بازاریاب و همچنین پست هستن

مجلات منظم برای مشترکین ارسال کنند،  هایی را برای مشتریان پست می هر ماه صورتحساب مالی

. فرستند های جدید برای مشتریان خود می کاتالوگتجارت الکترونیک / شوند و فروشندگان راه دور می

یابی یا به  های مشتری ت با مشتریان در این فعالیتبرای مشارک در نتیجه، فرصتی برای ادارات پستی

با هدف افزایش پرتفوی مشتری خود این  کننده هست زیرا ارسال« گذاری سرمایه» های پستاصطلاح 

ها  تر به این نوع مراسلات از آن های پستی ارزان دهد و مثلاً از طریق اعمال نرخ فعالیت را انجام می

 . کند پشتیبانی می
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ی ارزش بازاریابی مستقیم و  توانند با بازیگران در زنجیره وناگونی که ادارت پستی میهای گ روش

 .وار بیان شده است دیجیتال همکاری کنند در زیر خلاصه

 

 ی ارزش بازاریابی مستقیم و دیجیتال چیست روش همکاری با بازیگران زنجیره

راساً ارایه کنند و بعضی ادارات پستی کشورهای  خدمات زنجیره ارزش را ی توانند هر یا همه ادارات پستی می

 .دهند در حال توسعه بسیاری از این خدمات را ارایه می

ی ارزش ائتلاف ایجاد کرده و قرارداد منعقد کنند و یا این خدمات  توانند با سایر بازیگران زنجیره ها می یا آن

 . یه کنندپیمانان خود ارا سپاری فعالیت به هم را از طریق پست و برون

 . کننده سرویس به مشتریان معرفی کنند کنندگان معتبر را به عنوان تامین توانند تامین ها می یا آن

این موارد خدمات ضروری کنند،  طور مدیریت می مراحل را چهاین فرقی ندارد که ادارات پستی هر یک از 

 .و دیجیتال رشد کند شوند تا بازاریابی مستقیم هستند که توسط بعضی بازیگران عرضه می

اسپانسری ساده یا  در مقایسه با)ی مشارکت واقع. اداره پست باید مشارکت با مشتریان را مدنظر قرار دهد

. ی بازاریابی مستقیم و دیجیتال با همکاری یکدیگر است به توسعهشامل تعهد بلندمدت ( همکاری مورد به مورد

های مشترک حرف دارد و هر  تری همکار به قدر پست در پروژهبرد باشد که در آن مش-این پیشنهاد باید برد

 . دو در عواید شرکت هستند
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 را جستجو کنید« بردهای سریع»... رسند  نظر می اگر این مطالب جذاب به

یافته چندان  تر توسعه قطعاً داشتن زیرساخت بروز برای ادارات پستی کشورهای در حال توسعه و کم

پست مسقتیم . نند بازاریابی مستقیم و دیجیتال را با موفقیت ترویج کنندضروری نیست تا بتوا

در حالی  ،هاست که در حال پیشرفت است و با سرعت زیادی در صد سال اخیر رشد داشته است سال

این . سال اخیر ظهور پیدا کرده است 50یا  02که بازاریابی دیجیتال یک پدیده جدید است که در 

 لذادهد،  ی بازاریابی مستقیم و دیجیتال را پوشش می و بعضی ابعاد پیشرفتهراهنما ابعاد پایه 

« فوت و فن»ی  اما لازم نیست از قبل همه. شوند های اخیر در فناری و زیرساخت توصیف می پیشرفت

 . را داشته باشیم تا بازاریابی مستقیم و دیجیتال را شروع کنیم

ها باید دنبال  بازاریابی مستقیم کرده است، در کدام حوزه اگر اداره پست شما به تازگی قدم در مسیر

شما . تر از همه، شما نیاز به یک فعالیت فروش مستمر و خوب دارید ردهای سریع باشید؟ اول و مهمبُ

ی کامل محصولات و خدمات  غیر از خدمات و محصولاتی که قبلاً پست دارد، نیاز به مجموعه

ترین بردها معمولاً از  در حقیقت، سریع. افیک و درآمد را افزایش دهیدبازاریابی مستقیم ندارید تا تر

اگرچه  -ی محصولات و خدمات نیستند گیرند و ماحصل توسعه فروش بهتر چیزی که دارید نشات می

 . در بلندمدت، این موارد حائز اهمیت زیادی هستند

ت مستقیم را ارتقا داده و سرپا سعی کنید بر تماس با مشتریان و خدمات تمرکز داشته باشید تا پس

کنید و با حداکثر سرعت آن را اجرا کنید و سپس به ایجاد سایر خدمات و محصولات پست مستقیم 

 . بیندیشید

 : اگر فهرست آدرس ندارید

های کارت  های بیمه، شرکت ها، شرکت با بانک: هایی شروع کنید که فهرست آدرس دارند با شرکت

ها را ترغیب به استفاده از  آن. اند و غیره فراوانی که فهرست خود را تهیه کردهفروشان  اعتباری، خرده

ها را ترغیب به مشارکت در بازاریابی مشترک کرده و به  توانید، آن اگر می. پست مستقیم کنید

 . ها امکان دهید از فهرست سایرین استفاده کنند شرکت

در ( ها درها و زنگ)به برآورد تعداد نقاط توزیع شما نیاز . آدرس را ترویج کنید پست مستقیم بدون

جا توزیع  آدرس خود را آن دارید که پست مستقیم بدون یشناختی جمعیت-جغرافیایی و اجتماعیمناطق 
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گاهی فقط . توانید از پست بخواهید این مناطق را برای شما برآورد تعداد کنند اما می .کنید می

اجتماعی -های اقتصادی بندی مناطق مسکونی که ویژگی گروه ، رسانی گشت نامهبندی بر اساس  بخش

ارد و شناختی د جمعیت-بر اساس موضوعات اجتماعیبندی  بخش شیکسان دارند شباهت کافی به رو

 . مناسب هدف ما است

دار و بدون آدرس به  توانید از پست مستقیم آدرس حتی اگر، توزیع خانگی کافی نداشته باشید، می

کنند،  ساکنان مناطق دوری که خرید پستی یا تجارت الکترونیک می. ی استفاده کنیدهای پست صندوق

 . شوند از رفتن به دفتر پستی نزدیک برای گرفتن امانات خود خرسند می

تجارت الکترونیک در کشور شما حاکم نیست یا تعداد دارندگان / اگر فرهنگ فروش از راه دور

پست هنوز سرویس کرایه در مقصد، حواله پولی و یا امانات  های اعتباری اندک است، یا اگر کارت

 :ندارد

ترافیک به مراکز جذب یا مشتری راغب فروشند و نیاز به تولید  بچسبید که خدمات می یبه مشتریان

این کشورها است و  در ین یک بازار بزرگ برای پست مستقیما. خود دارند تارنمایتجاری یا 

 . یاز به ابزار پرداخت قبلی یا توزیع امانت نداردها معمولاً ن پیشنهادات آن

های کوچک و  های بزرگ هنوز پذیرای بازاریابی مستقیم نیستند، به بنگاه اگر بازاریابان در شرکت

 :متوسط فکر کنید

تری  زیرا منابع بازاریابی کم ،تر پذیرای بازاریابی مستقیم هستند کسب و کارهای کوچک اغلب بیش

منظور این نیست که بازاریابان انبوه نباید از بازاریابی مستقیم استفاده . ابان انبوه دارندنسبت به بازاری

دانند باید زودتر قدم در این مسیر  های کوچک و متوسط اغلب می خواهیم بگوییم بنگاه فقط می -کنند

 . گذاشتند می

نکته . در کشور شما وجود دارداندازی  بازاریابی مستقیم  بر برای سرپاکردن و راه فقط چند راه میان

. ت کنیدیها و فرایندها را داشته باشید تا شروع به ترویج این فعال جاست که شما نباید آخرین سیستم آن

در حالی . تر است ترین مسئله شروع کار و پیشرفت از جایی است که برای اداره پست شما ساده مهم

 . آغاز کنید« بردهای سریع»کنید، با  یگیری میمدت را پ های توسعه بلندمدت و کوتاه که فعالیت
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 سنجش قابلیت بازار: 7فصل 

 ها با مشتریان موجود و بالقوه سنجش فعالیت

 

برای مناسب  ی یافته محصولات و خدمات پایه تر توسعه چون پست کشورهای در حال توسعه و کم

این امر با شناسایی مشتریان . ده استهای فروش فرارسی زمان تدوین برنامهگیری بازار را دارد،  هدف

ن نیروهای فروش پست آغاز بالقوه، تعیین محصولات و خدمات جهت عرضه به هر یک و به کارگرفت

 !شود می

 

دهند که  می های اقتصادی انجام که فعالیت فهرستی از مشتریان یا مشتریان احتمالی تهیه کنید: 0گام 

 :کنند تر از بازاریابی مستقیم و دیجیتال استفاده می هند که بیشد هایی انجام می ، فعالیت27طبق کادر 

 

 های خدمات مالی، های بیمه و کارت اعتباری و سایر شرکت ها ، شرکت  بانک 

 (آب و برق)های مخابراتی و تسهیلاتی  شرکت، 

 فروشان عمومی خرده 

 های تجارت الکترونیک و سار فروشندگان راه دور سایت 

 ناشران 

 خدمات مشتری فروشان خرده 

 های فناوری شرکت 

 صنایع سفر و سرگرمی 

 پژوهشگران بازار و نظرسنجی 

 دولت 

 های غیردولتی و احزاب سیاسی، ها، سازمان خیریه 

 و سایرین 
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اندازی آن  گروهی از بازاریابان به راه یادر کشور وجود داشته باشد اگر انجمن بازاریابی مستقیم 

علاوه، پست باید  به. هست تا مشتریان بالقوه را به کار گیردموقعیت خوبی برای پست بیندیشند، 

 . ویژه در صنایع فوق تهیه کند فهرست مشتریان بالقوه بازاریابی مستقیم و دیجیتال خود را، به

 

محصولات و خدمات پستی را بررسی کنید که هر گروه از مشتریان احتمالی معمولاً تقاضا : 5گام 

به نمایش گذاشته شده  27 کادراین اطلاعات در . ها را نیز بررسی کنید کنند و روش کاربرد آن می

 . است

 

ی برای فتح مشتری احتمالی پیدا باول مکان مناسبه عبارت دیگر،  -«مدادهای خود را تیز کنید»: 1گام 

 مشتریان بازاریابی مستقیم و دیجیتالی را به خود جلب ،ییها قیمت چهباید تعیین کند که  پست. کنید

های جمعی و جایگزین،  پاسخ مستقیم و عمومی در رسانهبرای مثال، پست مستقیم با تبلیغات . کند می

به )کند  شود، توزیع شخصی و غیره رقابت می پست بدون آدرسی که توسط طرف ثالث مدیریت می

ملاحظه شد، پست مستقیم خود حساس به قیمت  2طور که در فصل  و همان(. بخش زیر مراجعه شود

ی خدمات بازاریابی مستقیم و دیجیتال، پست باید  قبل از تماس با مشتریان احتمالی برای ارایه. است

 . بداند چه قیمتی برای آن مشتریان بالقوه جذاب خواهد بود

 

 . ها مناسب است رسد پیشنهاد پست برای آن هایی تماس بگیرید که به نظر می با شرکت: 4گام 

 یابی ماتریس مشتری

 . ریزی فروش است فرایند برنامه 0برای فروشندگان پستی برای تکمیل گام  ر ابزار ارزشمندیشکل زی
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 57 کادر

 

کدام صنایع گرایش به استفاده از کدام محصولات و خدمات بازاریابی مستقیم و : یابی ماتریس مشتری

 دیجیتال دارند و چرا

 

لی های اص محصولات و فعالیت بهترین مشتریان احتمالی پست

 بازاریابی مستقیم

 کنند چرا از آن استفاده می

 های خدمات مالی شرکت

 ها بانک

 های اعتباری کارت

های ساخت و ساز، فروشندگان  گروه

 های مالیه رهن و شرکت

 های بیمه شرکت

فروش، فروش اضافی و فروش اقلام 

 تر گران

دار و معمولاً  ویژه آدرس پست به -

 ارسالی  مرسولات آمادهنامه و  پست

 ارسال ایمیل -

 بازاریابی تلفنی -

 تبلیغات پاسخ مستقیم -

 بازاریابی موتور جستجو

 های حفظ رابطه برنامه

تر از ارسال ایمیل برای  امروز، بیش -

تخصیص امتیاز، اعلام شرایط خاص و 

 شود و غیره غیره استفاده می

ها وقتی  در بعضی مناسبت -

تری خلق  خواهند وجهه بزرگ می

همیشه )ها از پست مستقیم  آن کنند،

( هدایا)دار و گاهی امانت  نوع آدرس

 .کنند استفاده می

رسانی  ارتباط با مشتریان برای اطلاع

درباره اخبار و قوانین بانک و برای 

 تر فروش اقلام اضافی و گران

ارتباط با مشتریان و 

کنندگان بالقوه با هدف  مصرف

تر برای  جذب مشتری بیش

های اعتباری و سایر  کارت

محصولات و تماس با 

وکارهای بالقوه با هدف  کسب

برای تماس  راغب مشتریجذب 

 فروش
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برای فروش  تولید مشتری راغب

 وکار وکار به کسب کسب

دار،  نوع آدرس مراسلات، معمولاً -

( مراسلات چندبعدی)گاهی امانات 

 هستند نواز چشمکه 

 بازاریابی تلفنی -

 بازاریابی موتور جستجو -

 ت پاسخ مستقیمتبلیغا

های مخابراتی و تسهیلاتی  شرکت

 (آب و برق و غیره)

 های تلفن شرکت

 های تلفن همراه شرکت

 های تلویزیون کابلی شرکت

 کنندگان خدمات اینترنت تامین

های  تسهیلات عمومی مثل شرکت

 برق و گاز

 سایر موارد

فروش، فروش اقلام اضافی و فروش 

 تر اقلام گران

دار،  وع آدرس، به ویژه نمراسلات -

بالاخص پست نامه و مرسلات 

 ی ارسال آماده

ها  البته همه شرکت ،گاهی ایمیل -

 آدرس ایمیل  مشتریان خود را ندارند

 های مدیریت روابط گاهی برنامه

دار و  مراسلات، همیشه نوع آدرس -

 (هدایا)گاهی امانات 

ریزی  مجلات ماهانه با برنامه -

 (کابلی)تلویزیونی 

 شاید تعدادی ایمیل -

برای فروش  مشتری راغبتولید 

 کسب و کار به کسب و کار

دار، گاهی  مراسلات، معمولاً آدرس -

برقراری ارتباط با مشتریان به 

ی اخبار و  رسانی درباره منظور اطلاع

: های تلویزیونی قوانین و برنامه

ها فروش اقلام  هدف سایر پیام

 تر است تر یا بیش گران

: برقراری رابطه با مشتریان احتمالی

پیشنهاد محصول از را دور، اینترنت 

جذب مشتری : ها و سایر روش

 جدید
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مثل ( مرسولات چندبعدی)امانات 

 نواز مرسولات چشم

 بازاریابی تلفنی -

 بازاریابی موتور جستجو-

 تبلیغات پاسخ مستقیم -

 فروشان عمومی خرده

 ای های زنجیره سوپرمارکت

 بزرگهای  فروشگاه

ای لوازم  های زنجیره فروشگاه

 الکترونیک، کامپیوتر و لوازم 

 سایر موارد

جذب ترافیک برای بازدید از محل 

 شرکت

دار و بدون آدرس  آدرسمرسلات،  -

، کاتالوگ، کارت پستال،  مثل تراکت

 ی ارسال مرسولات آمادهپست نامه و 

تر و اقلام  فروش، فروش اقلام گران

 اضافی

دار و بدون آدرس  رسمراسلات آد -

نامه و  ها، پست مثل کاتالوگ

 شوها خودپست

  گسترش ارسال ایمیل -

گاهی فروش از طریق مجاری متقاطع 

 مثلاً فروش آنلاین و تلفنی

 ی ارسال مرسولات آمادهمراسلات،  -

ها با هدف جذب ترافیک  و کاتالوگ

 به سایت

 بازاریابی تلفنی -

 ارسال ایمیل -

 ر جستجوبازاریابی موتو -

تر با هدف جذب ترافیک به  بیش

 ها فروشگاه

به گاهی با هدف جذب ترافیک 

آوری شماره  یا برای جمع تارنما

برای فروش )برای بازاریابی تلفنی 

ترونیک، تجارت الک/ از راه دور

 (افزایش گارانتی لوازم و غیره

 جلب وفاداری مشتری
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 تبلیغات پاسخ مستقیم -

 های روابط گاهی اجرای برنامه

 ارسال ایمیل است تر امروز، بیش -

 گاهی پست مستقیم -

های تجارت الکترونیک و سایر  سایت

اغلب از طریق )فروشندگان راه دور 

 (کاتالوگ

 فروش از طریق تجارت الکترونیک

 تر از طریق ایمیل بیش -

فروشان  های اخیر، خرده در سال -

اند که  الکترونیک زیرک آموخته

شوها،  خودپستها،  پستال کارت

های پست  ها و کاتالوگ نامه پست

توانند نسبت به ایمیل پاسخ  مستقیم می

 51، 50 کادربه )تری تولید کنند  بیش

 (.مراجعه شود 57و 

 بازاریابی موتور جستجو -

 تبلیغات نمایشی آنلاین -

فروشندگان کاتالوگی و سفارش 

 پستی

نامه  ، تعدادی پستتر کاتالوگ بیش -

 ی ارسال آمادهمرسولات و 

 ها و پاکات جواب قبول کارت -

 بازاریابی موتور جستجو -

 تبلیغات نمایشی آنلاین -

برقراری رابطه با مشتریان برای 

ها نسبت  تر در آن ایجاد علاقه بیش

 به محصولات

برقراری ارتباط با مشتریان احتمالی 

به منظور فروش محصولات به 

 ها آن

برقراری ارتباط با مشتریان احتمالی تر و  فروش، فروش اقلام گران  ناشران

اشتراک و سایر منظور فروش  به
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 ای یات دورهاشتراک مجلات و نشر

ناشرانی که کتاب را از طریق پست 

 فروشند می

 تر بیش

: دار مراسلات به ویژه نوع آدرس -

مرسولات بالاخص پست نامه و 

 ی ارسال آماده

 های جواب قبول  ها و پاکت کارت -

 ارسالی ایمیلی -

 جذب مشتری

: دار مراسلات به ویژه نوع آدرس -

 شوها پست نامه و خودپستبالاخص 

 تبلیغات پاسخ مستقیم -

 تبلیغات موتور جستجو -

 تبلیغات نمایشی آنلاین -

 رسیدگی به سفارشات

ای به  نشریات دوره)موارد چاپی   -

طور منظم برای مشترکین ارسال 

 (شود می

در مواردی که کتاب )امانات  -

 (شود ارسال می

 ها محصولات به آن

برقراری ارتباط با مشتریان با هدف 

ها و فروش  تجدید اشتراک آن

 ها سایر محصولات به آن

ارسال : رسیدگی به سفارشات

 نشریات

 کننده فروشان خدمات مصرف خرده

 ای های زنجیره پمپ بنزین

کنندگان خدمات فردی مثل  تامین

ای ورزشی و ه ها، کلوب باشگاه

 های زیبایی سالن

جذب ترافیک برای بازدید از یک 

 محل فیزیکی

دار و بدون آدرس  مراسلات آدرس -

ها،  پستال ها، کارت مثل تراکت

 ی ارسال مرسولات آماده

ارسال ایمیل اما بسیاری از  -

برقراری ارتباط با مشتریان احتمالی 

ها به بازدید از مقر  برای ترغیب آن

 شرکت و خرید خدمات

ن برای یابرقراری ارتباط با مشتر

ها به مراجعه مجدد و  ترغیب آن

 تر  خرید خدمات بیش
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 ها رستوران

 ویدئو/ دی.ی سی کرایه

 سایر موارد

آدرس ایمیل  ،فروشان خدمات خرده

 ن را ندارندیکمشتر

 بازاریابی موتور جستجو -

تر و اقلام  فروش، فروش اقلام بیش

 تر گران

 مثل موارد فوق -

 ها کوپن

، دار و بدون آدرس مراسلات آدرس -

ی  مرسولات آمادهبالاخص اوراق و 

 ارسال

های مدیریت  گاهی اجرای برنامه

 روابط 

 ارسال ایمیل -

: دار و بدون آدرس مراسلات آدرس -

ی  مرسولات آمادهژه پست نامه و وی به

 ارسال

 ایجاد وفاداری در مشتری

 های فناوری شرکت

کنندگان  توزیعتولیدکنندگان و 

 کامپیوتر

کنندگان تلفن  تولیدکنندگان و توزیع

 همراه

 افزار های نرم شرکت

برای فروش  مشتری راغبتولید 

 وکار وکار به کسب کسب

: دار مراسلات معمولاً از نوع آدرس -

مثل ( یچندبعد)گاهی امانات 

 نواز مرسولات چشم

مرسولات کاتالوگ، مراسلات،  -

ارهای وک برای کسب نواز چشم

 کوچک

وکارها با  رابطه با کسببرقراری 

جهت  مشتری راغبهدف تولید 

 مراجعه به فروشندگان آن

برقراری تماس با  مشتریان 

ها به  وکاری برای ترغیب آن کسب

 ید ملزومات و وسایلخر

های فناوری  بعضی از این شرکت

تجارت / در فروش راه دور

الکترونیک مشارکت داشته و به 
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 گاهی ایمیل -

 بازاریابی تلفنی -

 بازاریابی موتور جستجو -

 گاهی تبلیغات نمایشی آنلاین -

وکار  ، فروش کسبیدر اندک موارد

وکار مستقیم که اغلب شامل  به کسب

بازاریابی از طریق مجاری متقاطع 

 است

مرسولات ها، مراسلات،  کاتالوگ -

ا که مشتریان بالقوه ر ی ارسال آماده

دعوت به تلفن زدن یا مراجعه به 

 کند دهی می سایت جهت سفارش

 ارسال ایمیل -

 بازاریابی موتور جستجو -

 تبلیغات نمایشی آنلاین -

وکارهای کوچک و  کسب

دهند  کنندگان امکان می مصرف

ها را  افزارهای آن محصولات و نرم

آنلاین و از طریق پست خریداری 

 .کنند

کنندگان  تولیدکنندگان و توزیع

 کالاهای بادوام

 تولیدکنندگان و دلالان خودرو

 آلات تولیدکنندگان و دلالان ماشین

کنندگان تجهیزات واجد فناوری  تامین

 پیشرفته

 سایر موارد

برای فروش  مشتریان راغبتولید 

 وکار وکار به کسب کسب

دار،  ولاً از نوع آدرسممراسلات مع -

( مرسولات چندبعدی)گاهی امانات 

 نواز مرسولات چشممثل 

 ل ایمیلارسا -

 بازاریابی تلفنی -

 بازاریابی موتور جستجو -

وکارها با  برقراری رابطه با کسب

برای  مرسولات راغبهدف تولید 

 فروشندگان

مشتریان برای  برقراری رابطه با

ها به خرید ملزومات و  ترغیب آن

 وسایل

کنندگان  برقراری رابطه با مصرف

با هدف جذب ترافیک به سمت 

 (ها نمایندگی)دلالان 

ایجاد وفاداری در بخش مشتریان 
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 گاهی تبلیغات نمایشی آنلاین -

 تبلیغات پاسخ مستقیم -

تر و  فروش، فروش اقلام گران

 تر بیش

دار و بدون  مرسولات از نوع آدرس -

 و  نامه آدرس اغلب شامل پست

 ی ارسال مرسولات آماده

 گاهی ارسال ایمیل -

 بازاریابی تلفنی-

 ازاریابی موتور جستجوب -

 گاهی تبلیغات نمایشی آنلاین -

 پاسخ مستقیم تبلیغات -

های مدیریت  گاهی اجرای برنامه

 روابط

دار،  مراسلات همیشه از نوع آدرس -

 (هدایا)گاهی امانات 

 گاهی ایمیل

کسب و کار به کسب و کار و 

 کننده وکار به مصرف کسب

 صنایع سفر و سرگرمی

 های هواپیمایی شرکت

 رتیهای مساف آژانس

 ها هتل

 های تفریحی پارک

تر و  فروش، فروش اقلام بیش

 تر گران

دار و  ویژه نوع آدرس مراسلات به -

 شوها نامه و خودپست بالاخص پست

 ارسال ایمیل -

 بازاریابی موتور جستجو -

برقراری ارتباط با مشتریان بالقوه با 

ها نسبت  هدف ایجاد علاقه در آن

 دبه خدمات خو

برقراری ارتباط با مشتریان با هدف 

ها به مراجعه مجدد و یا  ترغیب آن

 تر خرید بیش
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 کازینوها و مراکز بازی

 سایر موارد

 تبلیغات نمایشی آنلاین -

 های اجتماعی رسانه -

 تقیمتبلیغات پاسخ مس -

در ویژه  به)روابط های  برنامه

ها و  های هواپیمایی، هتل شرکت

 (کازینوها

 شود تر ایمیل استفاده می امروز بیش -

ها که همیشه از  مراسلات، روزنامه -

 دار هستند نوع آدرس

ها  تولید ترافیک، به ویژه در هتل

، (ی آشپز فرانسوی مثل هفته)

 ها و کازینوها شهربازی

 ارسال ایمیل -

: دار مراسلات به ویژه از نوع آدرس -

 ی ارسال که مرسولات آمادهها و  نامه

اغلب حاوی کوپن و مطالب بسیار 

 شده هستند شخصی

 تبلیغات پاسخ مستقیم -

 های جمعی رسانه -

 تبلیغات نمایشی آنلاین  -

 ایجاد وفاداری در مشتری

 تحقیقات پژوهشگران بازار و نظرسنجی

 ارسال ایمیل -

 بازاریابی تلفنی -

 ها ارسال تحقیقات به سوژه

 ها خ آندریافت پاس
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 دار و بدون آدرس مراسلات آدرس -

 های جواب قبول پاکت -

کنندگان  تولیدکنندگان و توزیع

 کالاهای مصرفی

 برداری ها و نمونه کوپن

: آدرس دار و بدون مراسلات آدرس -

ها،  نامه ها، پست پستال کارت

 های کوچک شوها و بسته خودپست

 تبلیغات پاسخ مستقیم -

 تبلیغات نمایش آنلاین -

 های اجتماعی رسانه -

 های روابط اجرای برنامه

 ب ایمیلاغل -

نامه،  پست: دار مراسلات آدرس -

ها  و نمونه ی ارسال مرسولات آماده

 (های کوچک بسته)

 (هدایا)احتمالاً امانات  -

معرفی محصولات و بهبود 

 محصولات

های  ترغیب فروش از طریق کوپن

 تخفیف

 ایجاد وفاداری در مشتری

ها،  دانشگاه)موسسات آموزشی 

 (موسسات و غیره

تر و  لام بیشفروش، فروش اق

 تر گران

 ارسال ایمیل -

 تبلیغات پاسخ مستقیم -

 تبلیغات نمایش آنلاین -

 بازاریابی موتور جستجو -

دار  مراسلات به ویژه از نوع آدرس -

آدرس نیز استفاده  ه گاهی بدونتالب

یابی برای ثبت نام  مشتری

های منتهی به  دانشجویان در دوره

های کوتاه، سیمنارها  مدرک، دوره

 های آموزش مدیریتی و برنامه

تر به دانشجویان  فروش اقلام بیش

 آموختگان موجود یا دانش

آموختگان  دانشداری در ایجاد وفا

 هدیهو طلب کمک و 



501 

 

ی  مرسولات آمادهنامه،  پست: شود می

 و بروشورها ارسال

 های وفاداری و اهداکننده برنامه

 راسلات ایمیلیم -

 دار مراسلات آدرس -

ها و مجلات رایگان برای  خبرنامه -

 آموختگان دانش

دفاتر و : ملی، استانی، محلی)دولت 

 (ها و غیره آژانس

 اطلاعات برای شهروندان

: آدرس دار و بدون مراسلات آدرس -

ی  مرسولات آمادهها،  نامه ویژه پست به

 و بروشورها ارسال

نهادها به منظور  برقراری ارتباط با

قوانین رسانی در رابطه با  اطلاع

جدید، مزایای جدید و یا 

 دستاوردهای دولت

های غیردولتی،  ها، سازمان خیریه

 احزاب سیاسی و سیاستمداران

های مردمی، کارزارهای  جذب کمک

 عمومی و انتخاباتی

: آدرس دار و بدون مراسلات آدرس -

شوها  نامه، خودپست اغلب شامل پست

 و بروشورها

 مراسلات ایمیلی -

 جتماعیهای ا رسانه -

 های وفاداری و اهداکننده برنامه

 مراسلات ایمیلی -

 مراسلات آدرس دار -

 ها خبرنامه -

برقراری ارتباط با اهداکنندگان 

بالقوه، نهادها و نظرسنجی عمومی 

به منظور ترغیب به کمک، شرکت 

 گیری یا اظهارنظر در رای

برقراری ارتباط با اهداکنندگان 

رسانی  بالقوه و حامیان برای اطلاع

ها  اخبار و جلب پشتیبانی مستمر آن

 (ایجاد وفاداری)

 ها هدف از تماس با آژانسبسته به نوع مشتریانی که آژانس  ها برقراری رابطه با آژانس
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ای بازاریابی مستقیم و ه آژانس

 دیجیتال

 های تبلیغاتی آژانس

 های ترویج فروش آژانس

 سایر موارد

ت هر کدام از طیف محصولادارد، 

تواند  می  بازاریابی مستقیم و دیجیتال

 .موردتوجه قرار گیرد

ها به معرفی  متقاعدکردن آن

تر خدمات و محصولات پست  بیش

شان  مستقیم اداره پست به مشریان

 است

هایی  ها معمولاً از سایر رسانه آژانس

ها برای انجام تبلیغ به  که از آن

کنند،  مشتریان خود استفاده می

چاپ، ) گیرند کمیسیون می

تلویزیون، رادیو، تبلیغات فضای 

مثلاً ، در نتیجه(. بیرونی و غیره

ممکن است بابت ترافیک پست 

مستقیمی که راهی شبکه پستی 

کنند، درخواست کمیسیون  می

اداره پست باید قبل از . داشته باشند

در این رابطه یک  ها تماس با آن

 . مشی روشن تدوین کند خط

 

ملاحظات کیفی نیز . ترین قیمت را داشته باشند تا مشتری جذب کنند پایین لازم نیست ادارات پست

کنندگان غیررسمی مرسولات  تر از توزیع رسانان پست ممکن است بیش برای مثال، نامه. مهم هستند

پست مستقیم دهد که  در این رابطه را نشان می مثال دیگری 50 کادر. قابل اعتماد باشند ،آدرس ن بدو

 . تر از ایمیل است گرچه هر قلم پست مستقیم پرهزینه ،تری نسبت به ایمیل دارد وش بیشترافیک فر

 

شاید . باشد یپست نرخهایی برای کاهش  ی است، ممکن است روشمدر مواردی که قیمت عامل مه

جویی در  صرفهاین شاید یک فرصت . های پست مستقیم نیاز نباشد توزیع برای بعضی کمپین استاندارد

شاید پست از آن کاربران . تر توجیه داشته باشد رای اداره پستی باشد که باید برای قیمت پایینب هزینه

اگر بازاریاب مستقیم با پست برای دریافت . تجزیه کند پست مستقیم بخواهد مرسولات را پیش

ت پست مستقیم، توزیع مرسولامثل دریافت فهرست، طراحی و چاپ  -قرارداد ببنددمجموعه خدماتی 

پست . شاید بتوان به یک قیمت جذاب کلی دست یافت -ها در مراکز تماس پست و مدیریت جواب
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نسبت به ادارات پستی . تر به بازاریابان مستقیم دارد های احتمالی زیادی برای اعلام قیمت پایین  توجیه

ری در رابطه با رقبا از نظر خدمات توزیع امتیازات زیادی دارند و باید تضمین کنند که پنداشت مشت

 . منطبق بر واقعیت است تا قیمت متناسبی بطلبند ،کیفیت

 

ادارات پستی که تبلیغات ایمیلی، تبلیغات پاسخ مستقیم، نمایش آنلاین، بازاریابی موتور جستجو، پیام 

. کنند باید مزایای نسبی خود را به همین روش ارزیابی کنند کوتاه و خدمات بازاریابی تلفنی عرضه می

 . ین و سایر ابعاد مهم رقابت برای خدمات بازاریابی مستقیم در بخش بعد توصیف شده استا

 

 . ها میان مشتریان موجود و بالقوه در زیر خلاصه شده است ابزار ارزیابی فرصت

 هایی برای مشتریان و مشتریان بالقوه شناسایی و ارزیابی فرصت

هایی مشارکت دارند که طبق ماتریس  ه کنید که در فعالیتهایی در کشور خود تهی فهرستی از شرکت: 0گام 

 . کنند یابی فوق معمولاً از بازاریابی مستقیم و دیجیتال استفاده می مشتری

 .ها به کدام یک از محصولات و خدمات نیاز دارند تعیین کنید که این شرکت: 5گام 

قوه را ترغیب به استفاده از بازاریابی مشتری بال/کیفیتی طراحی کنید که مشتری/پیشنهادات قیمت: 1گام 

 . کند مستقیم و دیجیتال در پست می

 ها  ها دارد، تماس گرفته و با آن برای آن مناسبیرسد پست پیشنهاد  هایی که به نظر می با آن شرکت: 4گام 

 . ملاقات کنید

 

 شناسایی و ارزیابی رقبا

 ها سنجش رقبای فعال در سایر رسانه

 

های بازاریابی جمعی مثل تلویزیون، روزنامه،  با رسانهبازاریابی مستقیم و دیجیتال شد طور گفته  همان

آموزش  معمولاً. کند های تبلیغاتی جایگزین رقابت می مجلات، رادیو، تبلیغ در فضاهای بیرونی و رسانه

گذاری مناسب محصولات و خدمات  ها و همچنین تضمین موقعیت و قیمت کاربران پست و آژانس

  . است ها برای کسب سهم بازار نسبت به سایر رسانه یراهبردازاریابی مستقیم و دیجیتال پست، ب
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و کند  را خلاصه می( تر ادارات پستی است محصولات بیش که پیشگام)قیم مزایای پست مست 27 کادر

ا با منافع ایمیل منافع پست مستقیم ر ،علاوه، شکل به. کند مقایسه میهای تبلیغاتی رقیب  با رسانهآن را 

برخورداری از درک مناسب از این مفاهیم، کاربران بالقوه را متقاعد به امتحان پست . کنند مقایسه می

 . کند مستقیم می

 

 58 کادر

 کند های ارتباطی رقابت می پست مستقیم با سایر رسانه

 

 های رقیب مزایای رسانه مزایای پست مستقیم

 پست مستقیم

اگر خوب . تر است صرفه هب پست مستقیم مقرون

بسیار بالاتری  ROMIپست مستقیم اجرا شود، 

کادر به . های جمعی دارد نسبت به تبلیغات رسانه

 . مراجعه کنید 57

ی  هیچ رسانه. درمردم دسترسی داپست مستقیم به 

ی پست  جمعی وجود ندارد که بتواند به اندازه

 -مستقیم به این میزان خانوار دسترسی داشته باشد

ها  این رسانه. شاید به غیر از رادیو و تلویزیون

توانند از بین  های زیادی دارند که مردم می کانال

همه موقع  ،ها انتخاب کنند و در نتیجه، همیشه آن

در . پخش تبلیغ در حال تماشای آن شبکه نیستند

ای ه تر کمپین بیشدسترسی طور کلی،  نتیجه، به

تر از پست  پایینهای جمعی،  تبلیغاتی رسانه

 . مستقیم است

توجه /مقدار خوانش. شود پست مستقیم خوانده می

تلویزیون، رادیو، چاپ، تبلیغات : های جمعی رسانه

 در فضای بیرونی و اینترنت

ی هر هزار تماس  ی هر تماس یا هزینه هزینه

وقتی . تر است بسیار پایین( CPMموسوم به )

فروش تعداد خاصی محصول یا  ،دف بازاریابه

سازی  وجههدریافت یک پاسخ خاص نیست، بلکه 

برای نام تجاری در بین مخاطبین عمومی است، 

 . ی بهتری باشند های جمعی گزینه شاید رسانه

پست مستقیم ناآگاه  بازاریابان زیادی از منافع

ی  در سراسر جهان، افرادی که در حوزه. هستند

اند تا از  کنند، آموزش دیده فعالیت می بازاریابی

تبلیغات استفاده کنند و این را یک امر طبیعی 

در رابطه با پست مستقیم این طور نیست، . دانند می

از این رو فروشندگان پستی ممکن است به این 

نوعی  ،نتیجه برسند که مشتریان بالقوه زیادی

 . سوگیری نسبت به تبلیغات دارند
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های جمعی  به پست مستقیم در بین سایر رسانه

پست مستقیم اطلاعات . بدون رقیب است

یعنی  تری را برای خواندن در اوقات فراغت بیش

این علاوه،  به. کند گیرنده وقت دارد، مهیا میوقتی 

تواند هر پنج حس را  تنها ابزاری است که می

های  تلویزیون، رادیو و اینترنت رسانه. ترغیب کند

و تبلیغات در فضای بیرونی به  ،سمعی بصری

پست مستقیم و مجلات تنها  .هستندشدت بصری 

دهند یک  هایی هستند که به افراد امکان می رسانه

نمونه پارچه را لمس کرده یا یک نمونه عطر را 

 در این رابطه مستقیم پستاما عملکرد ببویند، 

و تا به امروز، پست مستقیم تنها . است بهترین

ابزاری است که به مشتریان بالقوه شانس امتحان 

 . دهد شکلات یا سایر محصولات غذایی را می

فرقی ندارد . بندی است پست مستقیم قابل درجه

قدر باشد، پست  وکار شما چه کسب  که اندازه

. ی بازاریاب باشد بودجه تواند متناسب با مستقیم می

تبلیغ توانند  وکارهای بزرگ و کوچک نمی کسب

تلویزیونی یا تبلیغ در روزنامه خریداری کنند اما 

 0000تر مثلاً  قلم مرسوله و یا کم 2000توانند  می

این در رابطه با . قلم مرسوله بفرستند

وکارهای بزرگی که محصولات تخصصی  کسب

 . کنند نیز مصداق دارد تعداد را بازاریابی می کم

. گیری و فردی است  قابل هدفپست مستقیم 

دهد  پست مستقیم به بازاریابان امکان می

فروش مختلفی  تدابیرپیشنهادات مختلفی داده یا از 

برای مشتریان مختلف استفاده کنند تا دقیقاً 

. تر است ه پست مستقیم سادهتبلیغات نسبت ب

کردن فهرست،  پست مستقیم به معنی فراهم

برای  ی خدمات تکمیلی ت، ارایهپاکسازی فهرس

سنجش و غیره سازی،  مرسولات چندقلمی، شخصی

شاید فعالیت شدید موردنیاز برای شروع . شود می

پست مستقیم، بعضی بازاریابان را در اندیشه فرو 

 .برد

های  اریابی تبلیغات در رسانهی باز برگشت سرمایه

این واقعیت . شود گیری نمی جمعی معمولاً اندازه

نشان  ،گیری است که پست مستقیم قابل اندازه

طعاً از نظر مالکان شرکتی دهد پست مستقیم ق می

اما فروشندگان . کند، جذاب است که بازاریابی می

پست باید بدانند که بعضی کارکنان بخش 

ید نسبت به استفاده از پست شابازاریابی شرکت 

خواهند نسبت به  زیرا نمی ،مستقیم محتاط باشند

 . نتایج مسئول شناخته شوند
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 . ها باشد متناسب با نیازها و توقعات آن

های  رسانهاما . پست مستقیم قابل سنجش است

وکاری  در محیط کسب. نیستند سنجش قابل جمعی

رقابتی و اقتصادی دشوار امروز، این یک مزیت 

 . بزرگ است

 پست مستقیم 

. دهند مشتریان پست مستقیم را ترجیح می

تر مشتریان ترجیح  دهد بیش تحقیقات نشان می

دهند اطلاعات محصولات و خدمات را به جای  می

مواد . یافت کنندایمیل از طریق پست مستقیم در

افراد . شوند تر خوانده می تر و راحت چاپی ساده

زیادی با ایمیل مخالف هستند، زیرا آن را مزاحم 

 . پندارند می

اولاً، افراد . پست مستقیم به مردم دسترسی دارد

زیادی به ویژه در کشورهای در حال توسعه و 

وجود دارند که از ایمیل استفاده یافته  تر توسعه کم

دوماً، چون انسان هرزنامه را . کنند نمی

های تجاری  تر ایمیل پندارد، بیش آمیز می مزاحمت

ها یا کارفرمایان قبل از ISPناخواسته توسط 

پس، . شوند رسیدن به صندوق ورودی فرد فیلتر می

های  خیلی از افراد نگاهی کلی به فهرست ایمیل

ها را بدون بازکردن  دریافتی کرده و این ایمیل

از این رو، پست مستقیم تقریبا به . کنند می پاک

های  رسد، در حالی که ایمیل همه گیرندگان می

 . رسند ناخواسته فقط به درصد اندکی می

پست اگرچه . پست مستقیم مقرون به صرفه است

 ایمیل

. تر است ی ارسال هر ایمیل به مراتب ارزان هزینه

شاید این مزیت بزرگی در کارزارهای جذب 

ها فیلتر شده و  ایمیلتر  زیرا بیش ،مشتری نباشد

اما وقتی شرکت . رسند هرگز به گیرنده نمی

فهرست مشتریانی دارد که خود اجازه ارسال 

این مزیت هزینه بسیار مهم و اند،  ایمیل را داده

 . کننده است تعیین

وقتی ایمیل به صندوق ورودی مشتری احتمالی 

 . رسد، زودتر رسیده و تقریباً همیشه آنی است می
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ی هر قلم بالاتری  مستقیم نسبت به ایمیل، هزینه

ی نهایی و تاثیر در فروش به دو  دارد، اغلب نتیجه

پست : فوق، به نفع پست مستقیم است علت

. شود رسد و خوانده می مستقیم به افراد زیادی می

ببینید که این  50کادر یک مورد واقعی را در 

 .دهد نکته را نشان می

 

 بی رقابت از سوی سایر خدمات بازاریابی مستقیم و دیجیتالارزیا

 

ی بازاریابی مستقیم و دیجیتال پست مدنظر قرار گیرند، رقبای  هایی که باید در برنامه بتسایر رقا

( به ویژه بدون آدرس)هایی خواهند بود که مرسوله  شرکترقبای پست مستقیم . مستقیم پست هستند

هایی هستند که همان خدمات را  ها در خدمات مراکز تماس، آن ین شرکتا. کنند و امانت توزیع می

های بازاریابی مستقیم می فروشد، رقبا کارگزاران فهرست و غیره  اگر پست فهرست. کنند عرضه می

 . خواهند بود و به همین ترتیب رقبا بسته به نوع سرویس متفاوت هستند

 

تر  ویژه در جهان کم بهقدر مهم هستند که  شوند، آن فع میبعضی نیازهایی که توسط بازاریابی مستقیم ر

بخش گذاری مناسب در پست، تبدیل به فرصتی برای  فقدان قیمتتوسعه یافته و البته در سایر مناطق، 

فروشان بسیار بزرگ  حتی برای خردهتر مناطق آمریکای لاتین،  برای مثال، در بیش. شود میخصوصی 

های حاوی پیشنهادات  توزیع بخش خصوصی جهت توزیع تراکت و کاتالوگانعقاد قرارداد با خدمات 

یا گاهی سالمندان و )این مواد معمولاً توسط کارگران جوان . متداول است ،هفتگی به منازل ی ویژه

. شوند برای هر شغل جداگانه به کار گرفته میشود که تمام وقت نیستند و  توزیع می( حتی بازنشستگان

یمت رقابتی داشته و کیفیت خدمات بهتر را آدرس باید ق ت با این نوع مرسولات بدونپست برای رقاب

 . تضمین کند و این همیشه آسان نیست

 

یا از  -فروشان انجام شده است ی شهری واحد همواره تاحدی توسط خرده در یک منطقه تحویل خریدها

در فروش شهر به . های باربری شرکت ها و یا با انعقاد قرارداد فرعی با طریق خدمات توزیع خود آن

روشی سریع و ارزان به افراد و  ،های اتوبوسرانی بین شهری شرکت، لاتین شهر در آمریکای 
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ترین رقیب پست در خدمات  در آرژانتین، این روش مهم. دهند وکارها جهت حمل امانات می کسب

پیگیری و سایر /تین خدمات ردیابیپست آرژانکه  ، به رغم آنامانت داخلی راه دور است و تا امروز

. تری دارند های اتوبوسرانی هنوز سهم بازاری بزرگ دهد، شرکت خدمات ارزش افزوده نیز ارایه می

جهت حمل به ایستگاه اتوبوس ببرد و گیرنده باید آن را در ایستگاه باید امانت را اول، فرستنده 

بوسرانی خدمات دریافت و تحویل خانگی های اتو اما امروز، شرکت. اتوبوس مقصد تحویل بگیرد

تر از پست  تر و سریع دهند که همچنان ارزان ارایه میتر  ی بیش در قبال دریافت هزینه تری پیشرفته

 . است

 

ی محصولات و خدمات سنتی بشناسند و بدانند  پستی باید رقبای خود را حتی در حوزه در نتیجه، ادارت

 . هستند کوچکتربلکه فعالان  ،پستی نیستندخصوصی و رسمی  که گاهی این بازیگران اپراتورهای

 

نیز از بازاریابی مستقیم و دیجیتال ی  توسعهیک باید است و  ،تحلیل رقابتریزی راهبردی،  در برنامه

و سایر وظایف آن وجود دارند که در ( توزیع)رقبایی در خدمت اصلی پست . این قاعده مستثنی نیست

 (. را ببینید 1فصل )م به مداخله بگیرد تواند تصمی آن پست می

 

برای ارزیابی رقبا و ارزیابی محصولات و خدمات در مقایسه با آن ی روشی  وقف ارایهباقی این فصل 

چون طیف بزرگی از محصولات . تر توسعه یافته شده است رقبا در کشورهای در حال توسعه و کم

توانند عرضه کنند، این بخش قصد ندارد هر یک از  یممستقیم و دیجیتال وجود دارند که ادارات پستی 

رقابت برای مرسولات مثال زیر به . زند احتمالات را جداگانه بررسی کند، بلکه یک مثال واحد می

هر محصول و  ،توانند با استفاده از روش و قالب مشابه مثال ادارات پست می. پردازد بدون آدرس می

 . ندسرویس کلیدی را راساَ ارزیابی کن

 

 ارزیابی رقبانکاتی برای 

 

ش ادارات پستی هنگام ارزیابی فضای رقابتی باید محصولات خود را در مقایسه با محصولات رقبا در ش

 .قیمت، کیفیت سرویس، پوشش جغرافیایی و تبلیغات، ترویج و یا وجهه: بندی کنند معیار اصلی رتبه
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 ها و واقعیات پنداشت

 

های مشتری شاید  پنداشت: مهم استو یادسپاری یک اصل بازاریابی پایه  ها، در بررسی این تحلیل

های خرید را  ها واقعیاتی هستند که مشتریان بر آن مبنا تصمیم اما پنداشتدرست باشند یا نباشند، 

شناسد همخوانی ندارند، پست باید تاحدی  وقتی پنداشت با واقعیات راستینی که پست می. گیرند می

در غیر این صورت، پست ممکن است بهترین کیفیت یا محصول را از . را تغییر دهد پنداشت مشتری

وکار را جذب کند چون مشتری این واقعیت را  نظر قیمت و سرویس داشت باشد، اما نتواند کسب

 . داند نمی

 

 توزیع خصوصی مراسلات بدون آدرس هستند مراکز در مواردی که رقبا

 

تر  بیش، (دهند و گاهی حتی وقتی که قوانین اجازه نمی)دهند  جازه میدر مواردی که قوانین داخلی ا

شغلی نامناسب مثل  تدابیربعضاً می هستند که غیررس گاهیهای کوچک، محلی و  این رقبا اغلب بنگاه

عدم پرداخت حداقل تعیین شده و یا عدم تامین پوشش بیمه تامین اجتماعی، پزشکی و سایر الزامات 

یک . کنند ها قرارداد منعقد می آن با گاهی برای دریافت خدماتمحترم  بعضی مشتریان اما. دارندشغلی 

فروشی در مواردی است که مثلاً  های خرده متداول این نوع مرسوله تولید ترافیک برای سازمان کاربرد

جذب مشتریان  قصداعلام فروش  با ،ی فروشگاه شعبهیک پیتزافروشی، یک سوپرمارکت یا یک 

توزیع نمونه محصول یا کوپن توسط  ،یک کاربرد دیگر. را داردموجود ترغیب مشتریان  جدید و

شاید در همه : توجه. )ارزیابی ممکن در زیر ارایه شده است ی  بارهمثالی در. بازاریابان انبوه است

تهیه  هر اداره پست باید این جداول ارزیابی را طبق شرایط رقابتی بازار خود: کشورها این طور نباشد

 (. کند
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  59کادر 

 آدرس در بازار عمومی متغیرهای بازاریابی و ترویجی متناسب پست مستقیم بدون

 

 امتیازات پست امتیازات رقیب بُعد

در قیمت محصولات مشابه معمولاً  قیمت

تر است و  پست نسبت به رقیب کم

 .تر است اغلب بسیار کم

هایی  تواند تخفیف پست می

زیرا )وزیع بدهد تراکم ت متناسب با

این نوع مرسلات معمولاً در یک 

 (شوند محله یا منطقه توزیع می

بر مبنای قوانین  کارکنان پستی

ی  اند و همه حقوقی استخدام شده

الزامات قانونی نیروی کار در رابطه 

این یک . شود ها رعایت می با آن

فروشان  خردهبرای  مثلاًی مهم  نکته

بزرگ است و شاید تاحدی 

  . های بالاتر را تضمین کند تقیم

تر از پست  این خدمات را چابک کیفیت سرویس

پندارد، شاید از آن جهت که  می

مرسوله را در محل تحویل 

گیرند، محدودیت اندازه و  می

فرمت ندارند، ساعات کاری 

. پذیرتری دارند و غیره انعطاف

فروشان  زمانبندی نیز برای خرده

تکمیل زیرا زمان  ،بزرگ مهم است

های  ها در سرویس سرویس آن

 . تر است هفتگی کوتاه

این رقبا ممکن است بین دریافت و 

تحویل مرسوله نسبت به پست زمان 

اگر پست بتواند کیفیت سرویس 

خوبی بابت مرسولات بدون آدرس 

از نظر زمان و دقت ارایه دهد، 

د با موفقیت با بسیاری از توان می

دگان خصوصی رقابت کنن تامین

رسانان آن در مقایسه  زیرا نامه ،کند

وقتی که توسط این  با نیروهای نیمه

شوند،  ها به کار گرفته می شرکت

اعتمادتر  تر و قابل بسیار باتجربه

 . هستند
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 . تری دارند کوتاه

های محلی  تر رقبا شرکت بیش پوشش جغرافیایی

توانند مثلاً برای یک  هستند و نمی

فروشی بزرگ پوشش ملی  خرده

تر  بیش اما. مهیا کنند

ها محلی بوده و  ترویج/تبلیغات

ای یا مدیر شعبه  فروشگاه زنجیره

گیری  راساً در این باره تصمیم

 .کنند می

پست جایگاه خوبی برای مذاکره 

خاص جهت ارایه   برای قیمت

خدمات در قالب پوشش ملی برای 

ای بزرگ  جیرههای زن فروشگاه

داقل نیاز به تعیین یک ح این. دارد

اما امکان ارسال در  ،ترافیک داشته

تعداد و انواع مختلف مرسوله را به 

 . کند مناطق مختلف مهیا می

این نوع رقبا معمولاً تبلیغ نکرده یا  وجهه/ ترویج/ تبلیغات

 . نام تجاری مشهوری ندارند

واضح است که پست نام تجاری 

مثبت بودن وجهه و . بزرگی دارد

به ویژه )نام پست در این بخش 

به عملکرد گذشته ( فروشی خرده

آن در مرسولات بدون آدرس 

توان این  اما قطعاً می. بستگی دارد

تر بر  وجهه را با تمرکز بیش

گذاری مناسب و  کیفیت،  قیمت

 . ترویج بهبود داد

 

 در. ی مرسولات بدون آدرس انجام شود برای سایر رقبای پست در حوزه همین نوع تحلیل رقابتی باید

در رابطه با رقبای سایر محصولات ، دو مثال دیگر 10 کادرابزار ماتریس رقابت تدوین مثال مربوط به 

 : و خدمات افزوده شد

 

که در زمینه جذب ترافیک ( در کشورهایی که امکان فعالیت دارند)اپراتورهای پستی خصوصی 

وصی که در کسب و کار خدمات امانات خص کنند، و، دار رقابت می مرسولات پست مستقیم آدرس

 . کنند امانت رقابت می
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برای این خدمات جانبی انجام  29 کادررقیب مثل مثالی که در -به-که یک تحلیل رقیب بعد از آن

، حرفی را به هر خانه 10کادر پست باید مثل تحلیل . را تکمیل کند 10 کادرپست باید دادید، 

قیمت، کیفیت سرویس، )در هر چهار معیار اصلی اختصاص دهد که نشانگر درجه رقابت هر بازیگر 

 . است( پوشش و ترویج

 

 61 کادر 

 

این یک ماتریس رقابت فرضی است که مبتنی بر روش  .ماتریس تحلیل رقابتی جهت خدمات توزیع

= رقابت متوسط و پ= رقابت بالا، م= ب: شوند حروف به این شرح تعریف می. مذکور در فوق است

هر اداره پست باید تحلیل خود را برای هر یک از محصولات و . فقط مثال استاین . رقابت پایین

یک ستون برای در جدول زیر فقط . یتال و هر یک از رقبا انجام دهدخدمات بازاریابی مستقیم و دیج

های  اگر بیش از یک رقیب در یک محصول یا سرویس باشد، تعداد ستون. رقبا نشان داده شده است

 (. یک ستون برای هر رقیب)ایش دهید ماتریس را افز

 

 پست رقیب کسب و کار
 کنندگان کوچک محلی مرسلات بدون آدرس توزیع
 پ ب قیمت

 م م کیفیت سرویس  
 ب پ پوشش جغرافیایی

 م پ وجهه/ترویج/تبلیغات
 دار اپراتورهای پستی خصوصی در مراسلات آدرس

 م ب قیمت
 ب ب کیفیت سرویس  
 ب م پوشش جغرافیایی

 م م وجهه/ترویج/تبلیغات
 های توزیع امانات خصوصی بنگاه
 م م قیمت

 ب ب کیفیت سرویس  
 ب م پوشش جغرافیایی

 م م وجهه/ترویج/تبلیغات
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ی هر محصول یا سرویس راباید درباره راهبرد رقابتی خود ب، پست 10کادر بعد از تکمیل 

از این رو، . رقابتی پست، قیمت است مشکل، تنها پست بدون آدرسبرای مثال، در . گیری کند تصمیم

هبرد فروش آن اتواند قیمت را کاهش دهد تا بر این اشکال غلبه کند یا آیا ر پست باید ببنید آیا می

یا شاید بتواند یک مزیت رقابتی را بر اساس کیفیت . تاکید بر پوشش و وجهه برتر استمبتنی بر 

پست باید از خود بپرسد . دار، تنها مشکل قیمت است ت آدرسدر رابطه با مرسولا. سرویس خلق کند

در آن تفاوت قیمت پوشش داده شود یا آیا امکان کاهش قیمت و ارایه بسته خدماتی هست که 

 . تصمیم بگیرد که آیا فقط باید سعی کند با اتکا به پوشش جغرافیایی برتر خود رقابت کند

 

 . کنند اهبرد رقابت کمک میها ابزارهایی هستند که به تدوین ر این

 

 . وار بیان شده است نتایج این فصل در زیر خلاصه

 ارزیابی قابلیت بازار

ها با  راهبرد فروش با تعیین بهترین مشتریان احتمالی برای فروشندگان پست به منظور برقراری تماس با آن

 .شوند یابی تدوین می کمک ماتریس مشتری

های رقیب  نظر محصولات و خدمات جایگزین یا همان محصولاتی که بنگاه از -پست باید رقابت را بسنجد

 . های گفتاری برای غلبه بر مخالفت مشتری کند و نیروهای فروش خود را مجهز به سلاح -دهند ارایه می

پنداشت حاکم آن است که یکی از اگر و  را بشناسند « وجهه در برابر واقعیات»پست و فروشندگان آن باید  

تری دارد، پست باید حداکثر تلاش خود را معطوف به اصلاح این  ولات یا خدمات آن جذابیت کممحص

 . پنداشت یا وجهه غلط کند
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 بازاریابی مستقیم و دیجیتال -8فصل 

 آموزش و ترویج

 

متخصصان پستی و بازاریابان چند کشور در حال توسعه که به منظور از های غیررسمی  در نظرسنجی

پاسخگویان تقریباً در شناسایی و غلبه بر دو مانع بسیار مهم با هدف رشد راهنما انجام شد،  تهیه این

 :تر بازاریابی مستقیم در کشور خود اتفاق نظر داشتند سریع

 

 های بازاریابی قابل اعتماد، فقدان فهرست 

  اه وکاری پست که به شدت نسبت به منافع پست مستقیم ناآگ مشتریان کسبنیاز به آموزش

 .هستند

 

اما ادارات . آموزش است 7موضوع فصل . به تفصیل به موضوع فهرست بازاریابی پرداختیم 2در فصل 

ها دانش  که مشتریان خود را آموزش دهند، باید اطمنان حاصل کنند که کارکنان آن پستی قبل از آن

ی  ن رو، این فصل با ارایهاز ای. ها دارند رسانی به آن ی توصیه به مشتریان و خدمت کافی برای ارایه

هایی در زمینه روش آموزش مشتریان و ترویج بازاریابی مستقیم و دیجیتال در بازار آغاز  توصیه

 . شود می

 

 گونه کارکنان خود را آموزش دهید چه

 

 از کارکنان مشاور بازاریابی مستقیم پست باید قبل: تیم ویژه بازاریابی مستقیم -متخصصان داخلی پست

ی  ها تیم ویژه آن. موزش مشتریان، شخصاً در مقام بازاریابان مستقیم و دیجیتال آموزش ببینندآغاز آ

ی محصول، تضمین  این افراد مسئول بازاریابی، توسعه. بازاریابی مستقیم پست را تشکیل خواهند داد

آموزش عمیق برای . و دیجیتال هستند میمستقکیفیت سرویس و فروش محصولات و خدمات پست 

ی  ها قادر به کمک به مشتریان و ارایه تواند با این راهنما آغاز شود، اما اگر قرار است آن این افراد می
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تر باشد، در نتیجه نیاز به آموزش با منابع  ها باید بسیار وسیع ی یادگیری آن ها باشند، دامنه توصیه به آن

 . ی استی شروع خوب خواندن ادبیات غنی موضوع، نقطه. دیگر نیز دارند

 

های زیادی هست که به موضوع  کتاب: ی برای تیم بازاریابی مستقیم پستنفهرست مطالب خواند

های  توان به بازاریابی تلفنی، تبلیغات پاسخ مستقیم در رسانه در این میان می: پردازد بازاریابی مستقیم می

ی بازاریابی مستقیم  زمینهی در کارشناسان پست باید مهارت خوب. جمعی و بازاریابی دیجیتال اشاره کرد

حتی در رابطه با محصولات و خدماتی داشته باشند که پست قصد ارایه ندارد چراکه خیلی از  ،عمومی

باید بدانند که های چندگانه هستند و کارشناسان  کردن کاربرد رسانه ها خواستار تجربه مشتری

. مجرایی و مجاری متقاطع باشدتواند مناسب فضای ارتباطات چند طور می محصولات پست چه

 . ها یا اینترنت در دسترس است فروشی  های مختلف در کتاب های خوبی در این زمینه به زبان کتاب

 

هایی که اقدام به معرفی  تنها دوره: های آموزشی برای تیم بازاریابی مستقیم پست ها و کارگاه دوره

ای پست  هایی هستند که هیات مشاوره کنند، آن می بازاریابی مستقیم و تعاملی از دیگاه ادارات پستی

های آموزشی  شود خواننده کارگاه در نتیجه توصیه می. دهد ی پستی جهانی ارایه می مستقیم اتحادیه

 . ی منطقه خود را رصد کند ویژه

 

ای ه انجمن ی بازاریابی مستقیم و تعاملی از طریق تر در زمینه های فراوانی برای آموزش وسیع گزینه

سب همه یافته وجود دارد که منا ها در جهان توسعه ، موسسات آموزشی مرتبط و دانشگاهپست مستقیم

 :ها هستند انواع بازاریاب

 

FEDMAهای منتهی به گواهی و دیپلمی را از طریق  ، فدراسیون انجمن های پست مستقیم اروپا، دوره

کند  ختلفی در سطح اروپا ارایه میاروپای خود در موسسات م آموزش پانی ارزشیابی و  کمیته

)www.fedma.org/?id=50( 

های  های فشرده و دوره دورهای متنوعی شامل ه قیم و دیجیتال در انگلستان برنامهموسسه بازاریابی مست

نفع سایر  های ذی که مناسب طرف )www.theidm.com/quaifications(کند  آنلاین ارایه می

های آموزشی کوتاه مدت نیز دارد  همان موسسه دوره. کشورها هستند

(wwwtheidmcom/marketing-trining). 

http://www.fedma.org/?id=50
http://www.theidm.com/quaifications


550 

 

های منتهی به گواهی آنلاین دارد  انجمن پست مستقیم ایالات متحده آمریکا دوره

(dmaeducation.org/certifications). 

 

کاران پست مستقیم کشورهای صنعتی  تر برای تازه ها بیش این دورهباید به خاطر داشته باشید که 

از این رو، متخصصان پستی . شوند، نه پست اند و موضوعات از دیدگاه بازاریاب تدریس می تعریف شده

ی تفسیر کنند که برای کشورهای طورها را  آموختهها باید بتوانند یک گام عقب رفته و  در این دوره

ها باید مطالب را ترجمه کنند تا  علاوه، آن تر توسعه یافته نیز کاربردی شود و به در حال توسعه و کم

 . کنندگان خوانا شود برای تامین

 

های آموزش الکترونیک سایت  به زودی اطلاعات این راهنما را در دوره ی پستی جهانی اتحادیه

trainpost.com-Www.upu دهد قرار می . 

 

برداری پستی و شورای  ای پست مستقیم در خلال برگزاری جلسات شورای بهره هیات مشاورهعلاوه،  به

در مناطق های آموزشی را  های آموزشی را در برن، سوییس و کارگاه اداری، دو بار در سال، کنفرانس

 . دهد ترتیب میمختلف جهان 

 

باید روزآمد روز نگه داشتن دانش خود،  که به همه متخصصان پست مستقیم ادارات پست برای آن

ی ایمیلی به زبان انگلیسی و  را که یک خبرنامه (DMAB UPDATE)ای پست مستقیم  هیات مشاوره

 . شود را بخوانند نیز درج می  )www.upu.int (فرانسه است و در وبسایت اتحادیه پستی جهانی

 

که کارشناسان منتخب پست از  بعد از آن: معیارسازی توسط تیم بازاریابی مستقیم و دیجیتال ویژه پست

از )مهیا شدند ی فعالیت پستی  در حوزیهی بازاریابی مستقیم و دیجیتال  نظر دانشگاهی خوب در زمینه

هایی برای الگوسازی  جستجوی فرصتیکی از بهترین کارها  ،(ره و غیرهطریق خواندن، شرکت در دو

ی بازاریابی مستقیم و دیجیتال  ی توسعه تری در زمینه است که وضعیت پیشرفتهاز سایر ادارات پستی 

هایی انجام  چه فعالیت عملیات، بازاریابی، فروش و ترویجهای زیرساخت،  ها در حوزه دارند تا بدانند آن

ر یا یک همکا به فرایند سنجش عملکرد« یا معیارسازی الگوسازی»ارت به زبان ساده، عب. ددهن می

گیری و تعیین کارهایی که باید در شرکت خود انجام دهید، گفته  تحسین با هدف الهام رقیب قابل

بلکه کافی است در  ،به سایر موسسات نگاه کند ،دهد نیاز نیست در هر کاری که انجام می. شود می

http://www.upu-trainpost.com/
http://www.upu.int/
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یم و بازاریابی مستق ی  توسعهقصد یعنی اگر کارشناس پستی : کنید  یهای موردنظر الگوساز حوزه

 . تواند الگوسازی کند دیجیتال در کشور خود دارد، می

های بازاریابی مستقیم، ابزارها، محصولات و  اطلاعات تفصیلی در رابطه با فعالیتادارات پستی زیادی 

یا صفحات خاص قرار دادند و این یک مکان خوب و ارزان برای شروع ها  وبسایتشان را در  خدمات

ها به ویژه  های موردعلاقه و کمک به شرکت ها اغلب شامل پژوهش علاوه، آن به. الگوسازی است

موارد . تبلیغاتی استریزی و اجرای کارزارهای پست  برنامهبرای وکارهای کوچک و متوسط  کسب

 .ه در زمان نگارش این راهنما در دسترس بودندهای موجودی هستند ک سایتزیر 
 

Australia Post: auspos.com.au/business-solutions/data-and-marketing-insights.html 
marketing.page-usiness/solutions/directhttps://www.canadapost.ca/web/bCanada Post:  

direto-empresa/marketing-sua-www.correios.com.br/paraCorreios (Brazil):  
www.posti.com/services/mailandmarketing/directmarketing.htmlPosti (Finland):  

lcrossmedia.htm-www.deutschepost.de/de/d/dialogmarketingDeutsche Post (Germany):  
services-www.royalmail.com/businessRoyal Mail (Great Britain):  

-intelligence/direct-programmes/marketwww.ipc.be/en/: CorporationInternational Post 
marketing 
marketing-http://www.nzpost.com.nz/business/directNew Zealand:  

-www.correos.es/ss/Satellite/site/paginaCorreos (Spain): 
marketing_directo_soluciones_empresariales/info 

-direct-geschaeftskunden/post-starseite/post-p://www.post.ch/en/posthttSwiss Post: 
marketing.html 

http://www.usps.com/business/welcome.htmlUnited States Postal Service:  
Global DMA: list of contact data for different countries at 

globaldma.com/country_detailed_page#tabs&dmailista:dma1 
www.fedma.org/index.php?id=150FEDMA: list of contact date for different countries at  

 

پستی دیگر برای مصاحبه با همتایان و  ی ز یک ادارهالگوبرداری بازدید ا بهترین تجربیاتیکی از 

زیرا  ،یافته بسیار جالب است الگوبرداری در کشورهای توسعه. ها است ی روش کار آن مشاهده

تر توسعه یافته با دیدن وضعیت بازاریابی مستقیم در  متخصصان کشورهای در حال توسعه و کم

اما، الگوبرداری از کشورهای . کنند نده آن کسب میی آی انداز روشنی درباره کشورهای صنعتی، چشم

زیرا با توجه به میزان  ای که فقط چند قدم از کشور شما جلوتر هستند نیز ارزشمند است در حال توسعه

 . مدتی برای مشکلات مشابه یافت مدت و میان های مفید کوتاه حل ی بازارها، شاید بتواند راه توسعه

 

کنید و مجوز  با اداره پستی تماس بگیرید که عملکرد آن را تحسین مینید؟ ک گونه الگوبرداری می چه

گری که سایر ابعاد عملکرد بازاریابی مستقیم اداره پست دی. یک بازدید یک یا دو روزه را بگیرید

https://www.canadapost.ca/web/business/solutions/direct-marketing.page
http://www.correios.com.br/para-sua-empresa/marketing-direto
http://www.posti.com/services/mailandmarketing/directmarketing.html
http://www.deutschepost.de/de/d/dialogmarketing-crossmedia.html
http://www.royalmail.com/business-services
http://www.ipc.be/en/programmes/market-intelligence/direct-marketing
http://www.ipc.be/en/programmes/market-intelligence/direct-marketing
http://www.nzpost.com.nz/business/direct-marketing
http://www.correos.es/ss/Satellite/site/pagina-marketing_directo_soluciones_empresariales/info
http://www.correos.es/ss/Satellite/site/pagina-marketing_directo_soluciones_empresariales/info
http://www.post.ch/en/post-starseite/post-geschaeftskunden/post-direct-marketing.html
http://www.post.ch/en/post-starseite/post-geschaeftskunden/post-direct-marketing.html
http://www.usps.com/business/welcome.html
http://www.fedma.org/index.php?id=150
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دانید اداره پست شما باید بهبود دهد تا در  مواردی که می. فهرست کنیدرا  دارید قصد تقلید از آن را

آن ی روش حل آن معضلات توسط  حتی اگر درباره ،یابی مستقیم موفق شود را نیز فهرست کنیدبازار

را ( توزیع و غیره فروش، بازاریابی، پردازش،)های کارکردی  حوزه. اداره پست اطلاعات ندارید

و با ها را بازدید کرده  آن حوزه. الگوسازی کنیدباید شناسایی کنید که طبق فهرستی که تهیه کردید، 

از فردی علاوه،  به. ، مشورت کنیدعهده دارند را به نکاتی که در فهرست نوشتید ی که مسئولیات افراد

زیرا به این  ،کنید سوال کنید از نظر او عوامل اصلی موفقیت بازاریابی مستقیم چیست که مصاحبه می

ش کار آن پست را با وقتی به وطن برگشتید، رو. های مفید زیادی را کشف خواهید کرد طریق ایده

بخش و عملی زیادی را درباره روش پیشرفت در این  قطعاً موارد الهام. روش کار خود مقایسه کنید

 . های بازاریابی مستقیم کشف خواهید کرد حوزه

 

وقتی پست در حال : بازاریابی مستقیم و دیجیتالآموزش کارکنان پستی با هدف تسهیل و ترویج 

چون تیم ویژه . ی بازاریابی مستقیم است، سایر پرسنل دخیل را آموزش دهیدریزی برای معرف برنامه

توانند سایرین را آموزش دهند، اما نیاز به  ها می آنبازاریابی پست تا آن زمان آماده شده است، 

 همه کارکنان باید بدانند که بازاریابی مستقیم و دیجیتال. بالا به پایین مقامات ارشد پست داردپشتیبانی 

مدیرعامل پست باید پشت پروژه باشد و . یک واجب سازمانی است و فقط مسئولیت تیم ویژ نیست

 . کند همه کارکنان باید بدانند که مدیرعامل از پروژه پشتیبانی می

 

مهم است پیامی به همه کارکنان پست بفرستید که بازاریابی مستقیم و چه کسانی را باید آموزش داد؟ 

های روزمره خود  باید در فعالیتها گفته شود که  باید به آن: یک اولویت شده استدیجیتال تبدیل به 

اگر پست خبرنامه، مجله داخلی، سایت . چه اقداماتی را در راستای پشتیبانی از این فعالیت انجام دهند

استفاده شوند به طور منظم ای با پرسنل دارد، این ابزارها باید  اینترانت یا سایر ابزارهای  ارتباطی دوره

های بدو خدمت کارکنان  در برنامه. تا نسبت به اهمیت بازاریابی مستقیم و دیجیتال آگاهی ایجاد شود

 . بازاریابی مستقیم و دیجیتال و نقش آن باید به دقت تشریح شودجدید، 

 

 :ی کارکردی کلیدی وجود دارد که نیاز به آموزش عمیق دارد حوزهالبته دو 

 

 فروش -
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تواند با هدف افزایش ترافیک و درآمد حاصل از  یک اداره پستی می ترین کاری که مهم پیداست

یک نیروی فروش قابل، محصولات و خدمات بازاریابی مستقیم و دیجیتال انجام دهد، آن است که 

ه جا این وضعیت هم. قدام به ترویج این محصولات کننددیده و انگیخته داشته باشد که فعالانه ا آموزش

خدمات خود رقابت ( اغلب دیجیتال)های دیگر  پست با جایگزین ییر کرده است چراکه اداراهتغ

اما دو گروه مدیران . تیم بازاریابی مستقیم پست هدایت فروش را به عهده خواهد داشت. کنند می

عهده بگیرند و برای کارآمدی در این  های فروش به تجاری زیر نیز باید ابتکارعمل شناسایی فرصت

 . راستا، باید آموزش ببینند

 

ها، موسسات و  افرادی که مسئولیت روابط روزمره پست با شرکت ،مدیران مشتری  یا به تعریف پست

ش بازاریابی مستقیم وای فره این مدیران نیاز به شناسایی فرصت. عهده دارند سایر مشتریان بزرگ را به

متخصصان بازاریابی مستقیم و دیجیتال برای از  ها آندر اکثر موارد، . به این مشتریان دارند و دیجیتال

دفتر . کنند ی توصیه به مشتریان دعوت می برای این بازاریابان مستقیم بالقوه و ارایه یطراحی پیشنهادات

 .ی مدیریت مشتریان کلان طراحی کرده است ای در زمینه برنامه ی جهانی پست الملل اتحادیه بین

 

شهرهای های پستی در  به تعریف پست، افرادی که مسئول دفاتر و آژانسمدیران شعب و دفاتر یا 

این . های کوچک و متوسط و سایر موسسات محلی هستند و مسئول فروش بنگاه کوچک و بزرگ 

گاهی، . باشندهای فروش بازاریابی مستقیم و دیجیتال  باید قادر به شناسایی فرصتنیز مقامات پستی 

ی توصیه به  ی پیشنهادات و ارایه مستقیم ویژه را برای کمک به تهیه ها متخصصان بازاریابی آن

 .خوانند مشتریان فرامی

 

 عملیات -

 –های تعیین شده برای بازاریابی مستقیم و دیجیتال  مسئول و روسای عملیات مراکز توزیع باید اولویت

 . ها را بدانند آن و چرایی و چگونگی  -ویژه پست مستقیم به

 

رسانان باید از اهمیت کیفیت توزیع برای پست مستقیم،  پرسنل مراکز توزیع و نامهکه،  ننکته آخر آ

و نقش خود را  ، اشتراک مجلات و غیره آشنا شده(هزینه پستی پرداخت شده)ابزارهای جواب قبول 

 . در رعایت استاندارهای موردانتظار دارند
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آموزش در و دیجیتال رضایت داشته باشد، اگر پست از کیفیت سرویس محصولات بازاریابی مستقیم 

ی  برای توسعه بینشایجاد آگاهی و معطوف به  به جای تدریس فنون پستی، تر باید هر گروه بیش

های بهبود کیفیت سرویس را بشناسد یا محصولات  اگر پست فرصت. بازاریابی مستقیم و دیجیتال باشد

کند، لذا آموزش  اندازی می راه تر دیجیتال بیش وکار بازاریابی مستقیم و را برای جذب کسب یجدید

 . باید شامل موضوعات عملیاتی و کیفیت نیز باشد

 

انجام شود، در این راهنما مطرح  پشتیبانیها با هدف ایجاد آگاهی و  اطلاعاتی که باید در این بخش

 . شده است

 

 طور آموزش دهید مشتریان خود را چه

 

المللی اتفاق نظر دارند که آموزش یکی از دو  متخصصان بینشاره شد، طور که در آغاز این فصل ا همان

تر توسعه یافته  اولویت اصلی برای رشد بازاریابی مستقیم و دیجیتال در کشورهای در حال توسعه و کم

 . است

 

برزیل و آفریقای )در فصل بعد، دو مورد از بهترین کارکردهای پست در کشورهای در حال توسعه 

هر دو این . ها ابتکارات بسیار خوبی هستند و باید به دقت مطالعه شوند آن: اند شریح شدهت ( جنوبی

ها ترویج رشد بازاریابی  ی اصلی آن اند که وظیفه اندازی کرده ادارات پستی واحدهای عملیاتی راه

مشاوره و  ها های بازاریابی مستقیم ویژه که مسئولیت اصلی آن در این ادارات پستی، تیم. مستقیم است

آموزش مشتری . دهند کارکنان این واحد را تشکیل می ،ارایه توصیه به مشتریان بالقوه و بالفعل است

 . این واحدهای خاص استترین وظایف  یکی از مهم

 

مشتریان مهم روش دسترسی به مشتریان از طریق آموزش بازاریابی مستقیم و دیجیتال، ملاقات با یک 

که اغلب مخاطبین )علاوه بر کارکنان بخش عملیات و خرید . ویژه استجهت ایراد یک سخنرانی 

 . نیز ضروری است، حضور کارکنان بازاریابی (های بزرگ هستند اصلی پست با شرکت

 

وکار  یا کسب (B2C)کننده  وکار به مصرف کسب: شرکت بستگی دارد نوع بازارابی سخنرانی پست به

تقریباً بازاریابان . های خیلی بزرگ هر دو سرویس را دارند بسیاری از شرکت. (B2B)وکار  به کسب
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سپاری به سخنرانی بازاریابی مستقیم و دیجیتال  تر پذیرای گوش کننده بیش وکار به مصرف بخش کسب

به بازاریابی نیست،  وکار نیاز وکار به کسب در بخش کسبکنند که  ها فکر می خیلی از شرکت. هستند

 . وکارها باشد زیرا بازاریابی مستقیم باید ابزار مقدم برای برقراری رابطه با کسبکنند  ها خطا می اما آن

وکار به  چک نیازهای کسبوهای بزرگ و ک علاوه، پست به این نتیجه خواهد رسید که شرکت به

 . کننده متفاوتی دارند وکار به مصرف وکار و کسب کسب

 

  سخنرانی گروهی در محل اداره پست یا اتاق ،کنندگان کوچک پست شاید ترجیح دهد که برای ارسال

های تقسیم کرد  در این صورت، مهم است که مشتریان را به گروه. ای داشته باشد های اجاره کنفرانس

چرا که نقش  ،کننده گرایش دارند وکار به مصرف وکار یا کسب وکار به کسب ی کسب که به حوزه

 . متفاوت است بازاریابی مستقیم و دیجیتال در ین دو گروه

 

بعضی مواد بازاریابی تشریحی در بخش زیر در خصوص ترویج بازاریابی مستقیم و دیجیتال در بازار 

 . عممی برای مشتریان موجود مفید است

 

 هایی برای ترویج بازاریابی مستقیم و دیجیتال در بازار عمومی ایده

 

رهای در وستی در کشازی توسط ادارات پنوبی برای الگوساین بار نیز مثال پست برزیل و آفریقای ج

ش و ترویج وهایی برای روش فر که در جستجوی ایدهدارد ای  یافته تر توسعه کم وحال توسعه 

های زیادی هستند که ممکن است  فعالیت. هستندمحصولات و خدمات بازاریابی مستقیم و دیجیتال 

باید به یاد داشته باشید که مخاطب این . دان زیر ارایه شده 10 کادرها در  تر آن انجام شوند و بیش

برای )ت هستند اهای مختلف و موسس وکارهای واجد اندازه ارتباطات مشتریان نیستند، بلکه کسب

 (. مراجعه کنید 27یابی در کادر  دریافت فهرست بهترین اهداف، به ماتریس مشتری

 

 61کادر 

 در بازار عمومیهایی برای ترویج بازاریابی مستقیم و دیجیتال  ایده

های  های تجاری و گروه همکاری با انجمن

مند به رشد  صنعتی که مثل پست علاقه

 :توان در نظر گرفت هایی که می گروه
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یا اگر انجمن )انجمن بازاریابی مستقیم و دیجیتال کشور  - . بازاریابی مستقیم و دیجیتال هستند

 (از ایجاد انجمن حمایت کنیدوجود ندارد، 

هایی  ویژه آن ها، به های آن های ارتباطی و انجمن آژانس -

 های که در بازاریابی مستقیم  متخصص هستند و یا آژانس

 ی دیجیتال های فعال در حوزه ترویج و تبلیغاتی مثل آژانس

به چاپ هایی که  های صنعت چاپ به ویژه آن گروه -

 مند هستند ی متنوع علاقه دیجیتال و داده

، اتاق بازرگانی و موارد مشابه برای روتاری کلوب محلی -

 وکارهای کوچک و متوسط ترویج کسب

ی بازاریابی  ها در حوزه های آموزشی این انجمن فعالیت

 .ها شوید را تشویق کرده و اسپانسر آن مستقیم و دیجیتال

های آموزشی برای بازاریابی مستقیم و دیجیتال با  فرصت

نس، سمینار، کنفرا)همکاری این موسسات ترتیب دهید 

 (ضیافت ناهار و صبحانه، بازدید از پست و غیره

رای ای را در پست ب های آموزشی ویژه فعالیت

 . بازاریابی مستقیم و دیجیتال ساماندهی کنید

های آموزشی و  ها، کارگاه سمینارها، کنفرانس تواند پست می

برای ایجاد ترغیب و آموزش مشتریان بالفعل و هایی را  دوره

 . اجرا کنندو دیجیتال ه در بازاریابی مستقیم بالقو

های عمومی هستند که مخاطبان صنعتی متنوع  ها فعالیت این

وکار به  مثل کسب)های خاص  برای بخشهایی را  یا دوره

وکارهای  کننده، کسب وکار به مصرف وکار، کسب کسب

کوچک یا یک صنعت خاص مثل بانکداری، مسافرت و 

  .دهند ترتیب می( غیره

این رویدادها را به ( مثل پست برزیل)بعضی ادارات پستی 

صورت سراسری و با سفر در سراسر کشور برای دسترسی 

 . کنند ریزی می به همه شهرهای بزرگ برنامه

ها از طریق پست  تفاوت اصلی بین انجام مستقیم این فعالیت
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 ،و از طریق یک گروه خاص، آن است که اگر انجمن

توان  تر می پوشش دهد، راحت جمعیت هدف را خوب

ترین  تضمین حضور پرچالش. حضور پرشور را تضمین کرد

 . بخش در ساماندهی این نوع رویدادها است

های  وقتی پست برای شرکت در برنامهدر هر صورت، 

یت مدیر)فرستد، بخش فروش پست  نامه می آموزشی دعوت

غیب باید لزوماً برای تر ،(مشتریان، شعب و مدیران دفاتر

 . مشتریان هدف و بالقوه تلاش کنند

خوب که حاوی متون آموزشی و ترویجی و  یک تارنمای تارنما

. شود اطلاعات محصول است، یک ابزار ابتدایی محسوب می

ویژه  تارنمایپست یا یک تواند قسمتی تارنمای  این می

برای بازاریابی مستقیم و دیجیتال باشد که امکان دسترسی به 

 . نمای اداره پست مهیا شده استآن از تار

پست مشتریان بالقوه را  در هر صورت، نیاز نیست اگر

لاعات بسیار زیادی در تارنما نیاز اط دعوت به بازدید نکند،

تشریح شد، پست  قبلاًکه از این رو، مثل بازاریابانی  . نیست

 . جذب ترافیک به صفحات تارنمای خود را تمرین کند باید

ست باید از پست مستقیم برای تولید روشن است که پ

ترافیک به سایت بازاریابی مستقیم و دیجیتال خود استفاده 

این تقریباً همیشه منبع اصلی جذب بازدیدکننده به . کند

که پست فعالیت پست مستقیم  سایت است مشروط به آن

ای انجام دهد و فهرست خوب و  خود را بصورت حرفه

 . جذاب داشته باشد

پست باید با متخصصان . افیک آنلاین نیز مهم استتولید تر

 فنون ی ی توصیه در زمینه بازاریابی آنلاین برای ارایه

سازی موتور جستجو  و بهینه (SEM)بازاریابی موتور جستجو 

(SEO)  ًتبلیغات نمایشی آنلاین برای ترغیب  و احتمالا
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 .بازدید مشورت کنند

یزیون، رادیو، چاپ، تلو)ای  تبلیغات رسانهکه  نکته آخر آن

باید در نظر داشت . توان استفاده کرد را می (فضای بیرونی

یک مخاطب  که هدف بازاریابی مستقیم و دیجیتال

بندی  وکاری است و رسانه باید بر همان اساس بخش کسب

ی  پست باید آمادگی پرداخت هزینهعلاوه،  به. شده باشد

ز طریق جذب شده اتری به ازای هر بازدیدکننده  بیش

نسبت به پست مستقیم و بازاریابی موتور تبلیغات رسانه 

 ROMIاین راهنما از ابتدا گفت که . جستجو داشته باشد

ای  موردانتظار پست مستقیم بسیار بهتر از تبلیغات رسانه

طور که در رابطه با مشتریان مصداق  موضوع هماناین . است

  . دارد، برای پست نیز صادق است

محصولات بازاریابی مستقیم و دیجیتال و منافع آن باید به  طبوعاتروابط با م

های روزنامه، مجله، رادیو و  قدر کفایت در گزارش

ها باید  این نشریات و برنامه -و مقالات ذکر شوندتلویزیون 

جذب وکاری  ترین مخاطب کسب بندی شوند تا بیش اولویت

 .شود

ه برای مشتریان ای دارد ک اگر پست راساً مجله یا خبرنامه

کند، حتی یک نسخه را نباید بدون  وکاری ارسال می کسب

ی  ی موردی در زمینه ی جالب یا یک مطالعه درج یک مقاله

 . بازاریابی مستقیم و دیجیتال و منافع آن بیرون داد

پست باید یک شریک بخش روابط نهادی و روابط عمومی 

مین حداکثر کلیدی برای تیم بازاریابی مستقیم ویژه در تض

 . پوشش ممکن باشد

های  ها و خبرنامه نشریات، بروشورها، خبرنامه

 الکترونیک

تواند راهنمای خود را برای بازاریابی مستقیم و  پست می

منتشر کرده و مشتریان بالقوه و بالفعل را هدف دیجیتال 

های موردنیاز برای  دهد که شامل اطلاعات و توصیه قرار می

هدف این راهنما )ر بودن در بازاریابی است ت تر و موفق فعال
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  (.ادارات پستی است

کوچکتر اما مفید ایجاد بروشور یا مجموعه ه یک پروژ

مشابه  های بروشورهایی است که حاوی اطلاعات و توصیه

 . است

ی بازاریابی مستقیم و دیجیتال  یک خبرنامهتواند  پست می

رای مشتریان ای منتشر شده و ب تهیه کند که به صورت دوره

 . بالقوه و بالفعل ارسال شود

توان روی تارنما قرار داد تا در  ها را می برشورها و خبرنامه

مفید بودن این اقدام نیاز به . اف دانلود شود.دی.قالب پی

های برای جذب ترافیک حداقل در مواردی  انجام فعالیت

ی جدید خبرنامه منتشر شده  دارد که یک بروشور یا نسخه

  .است

یک روش خوب برای تولید ترافیک برای بازدید از 

یک گروه جدید از  اندازی راهاطلاعات جدید تارنما، 

ی  هر بار که یک نسخه. مشترکین منظم توسط ایمیل است

شود، یک ایمیل با پیوندی به بروشور یا  جدید منتشر می

این در رابطه با البته، . شود ی آنلاین فرستاده می خبرنامه

ن آشنا بهتر کار کرده و برای شناسایی مشتریان مشتریا

 . تر مناسب است بالقوه جدید کم

ها،  ی فیزیکی از کتاب توانند یک کتابخانه ادارات پستی می ی مرجع آنلاین و یا فیزیکی خلق یک کتابخانه

ها و سایر مواد برای خواندن در  دی.ها، سی مجلات، ژورنال

مند به یادگیری  علاقههای  شرکتهمان محل یا امانت به 

 . اندازی کنند راهی بازاریابی مستقیم و دیجیتال  تر درباره بیش

ها و افراد  لازم است که کتابخانه اطلاعات تماس شرکت

کننده را داشته و به پرسنل فروش ادارات پستی  مراجعه

 . یابی بدهند امکان پیگیری از طریق تماس برای مشتری
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اگر پست یک . این یک روش روابط عمومی قدیمی است زاریابی های با حضور در نمایشگاه

غرفه یا نوع دیگری حضور در این وقایع داشته و مشتریان 

به عنوان احتمالی بازاریابی مستقیم و دیجیتال سودآوری را 

جذب کند، پس این فعالیت را قطعاً باید ادامه  مشتری راغب

 . داد

تقیم و کنندگان بازاریابی مس کاتالوگ تامین

 دیجیتال

ها، کارگزاران  ها، مشاوران، آژانس در کشورهایی که انجمن

ریزان پایگاه داده، متولیان چاپ  تهیه فهرست، برنامه

دهندگان خدمات تکمیلی، مراکز تماس و یا  تخصصی، ارایه

تواند  پست میمراکز رسیدگی به سفارشات وجود دارد، 

مند را از  علاقهدسترسی به بازاریابان مستقیم و دیجیتال 

 . کنندگان تسهیل کند طریق انتشار کاتالوگ تامین

توان در یک بروشور چاپی انجام داد که از  این کار را می

. شود مشتریان آشنا توزیع میطریق پست مستقیم بین 

ای یا آنلاین ارایه  در تبلیغات رسانهتوان آن را  علاوه، می به

مند مهیا کرد تا  ه علاقهمشتریان بالقو برای کرده و فرصتی را

 . خود با بلندکردن دست اعلام علاقه کنند

شود، ادارات پستی  فرقی ندارد که از چه روشی استفاده می

باید اطمینان حاصل کنند که اطلاعات تماس مشتریان بالقوه 

که  اند را دارند، تا آن جدیدی که درخواست کاتالوگ کرده

ها در تولید  ها از آن آنریابی مستقیم بتواند تیم فروش بازا

توان انجام  این کار را وقتی می. مشتری راغب استفاده کند

یک شماره رایگان تماس گرفته یا با  اداد که کسی ب

های بازشوی آنلاین درخواست کاتالوگ  پرکردن فرم

 . کند می

شود  ی این روابط در بلندمدت یعنی زمانی مشخص می نتیجه رابطه با موسسات آموزشی 

و این موارد . شوند وکار می که دانشجویان فعالانه وارد کسب

بازاریابی مستقیم و دیجیتال شوند که  وقتی درست اجرا می

شده و مثبتی در پست داشته است تا بتوان  سوابق اثبات
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هایی از موفقیت در سطح محلی را به دانشجویان معرفی  مثال

 . کرد

ای مناسب  این اقدامات برای کشورهای در حال توسعه

ی بازاریابی مستقیم و  هستند که مقداری کار در زمینه

 . دیجیتال انجام شده است

مدارس ابتدایی و هایی را برای  برنامهادارات پستی زیادی 

منافع بازاریابی مستقیم و دیجیتال و  دهند ترتیب میدبیرستان 

 اما ترویج. ها بیان شود برای جامعه قطعاً باید در این برنامه

دمات و محصولات بازاریابی مستقیم و دیجیتال خاص باید خ

مشاغل اصلی . در سطح دانشگاه یا آموزش عالی انجام شود

گیری شوند شامل تبلیغات، طراحی، ارتباطات،  که باید هدف

 . بازاریابی و بازرگانی است

های ویژه دانشجویان شامل بازدید گروهی از پست  فعالیت

ا بازاریابی مستقیم و دیجیتال، برای یادگیری در رابطه ب

: ها، کدهای پستی و غیره است پردازش مرسوله، آدرس

کارآموزی تابستانی برای دانشجویان در تیم بازاریابی 

های آموزشی مثل  مشارکت پست در فعالیتمستقیم پست، 

ها برای آموزش منافع بازاریابی مستقیم و  سمینارها و کلاس

 اختصاص جایزه به: ها نیابی به آدیجیتال و روش دست

ی بازاریابی مستقیم و  بهترین دانشجویانی که در زمینه

 . کنند و غیره دیجیتال فعالیت می

هایی را برای اساتید دانشگاه و  تواند فعالیت علاوه می پست به

دانشیاران ترتیب داده و ابزارهای تدریس بازاریابی مستقیم و 

              . ها قرار دهد دیجیتال را در اختیار آن

 

تواند برای ترویج بازاریابی مستقیم و  هایی است که اداره پست می این یک فهرست بلندبالا از فعالیت

ابزارهایی  پست باید. دیجیتال در بین مشتریان بالقوه و بالفعل انجام دهد اما اصلاً فهرست کاملی نیست
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ترین  اریابی مستقیم و دیجیتال در کشور مناسبرا انتخاب کند که با توجه به وضعیت پیشرفت فعلی باز

 . هستند

 

جدول زیر مطالب مربوط به این فصل پیرامون ترویج و آموزش بازاریابی مستقیم و دیجیتال را 

 . کند وار بیان می خلاصه

 ترویج و آموزش بازاریابی مستقیم و دیجیتال

ای رشد بازاریابی مستقیم و دیجیتال در ی اساسی است که باید در راست آموزش مشتری یکی از دو حوزه

ی دوم، وجود فهرست است که قبلاً  حوزه)یافته بر آن فایق آمد  تر توسعه کشورهای در حال توسعه و کم

 (.مطرح شد

شود تا دانش کافی در رابطه با بازاریابی مستقیم و دیجیتال در مقام  کار با آموزش کارکنان پستی آغاز می

 . مات مرتبط پست داشته باشندکلی و محصولات و خد

 ی بازاریابی مستقیم ویژه  تیم -

 .اعضای تیم متخصص پست هستند ببینند، اولین افرادی که باید آموزش« 

از دیدگاه اگرچه  ،روزی در رابطه با بازاریابی مستقیم و دیجیتال وجود دارد های به غیر از این راهنما، کتاب« 

کلی بازاریابی دیجیتال و مستقیم را  انداز ظر از آن، متخصصان پست باید چشمصرفناما . اند پست نگاشته نشده

از این رو، بسیار مفید خواهد بود . ها چیست دیدگاه مشتریان پست در رابطه با این فعالیتبدانند  فهم کنند تا 

 . های کتب موجود را بخواند اگر تیم متخصص بهترین

المللی معروف آموزش بازاریابی مستقیم  ارند که توسط موسسات بینهای خوبی وجود د به همین شکل، دوره« 

های بازاریابی مستقیم  شرکت در دوره. پردازند شوند و به این موضوع می به صورت آنلاین یا حضوری ارایه می

ها در  زیرا دانش کارکنان پست در رابطه با محصولات خود و جایگاه آن ،بسیار مفید است ،و دیجیتال خوب

 .کند ها را تقویت می ی رسانه جینهگن

 ی جهانی پستی در رابطه با بازاریابی مستقیم های آموزشی اتحادیه فعالیت« 

جهت استفاده کارکنان  Trainpost  ی آموزشی نلاین در قالب دورهاین راهنما به زودی به صورت آ -

توانند از آن استفاده  ها می قرار خواهد گرفت و آن traainpost.com-www.upuادارات پستی در آدرس 

 . کنند

http://www.upu-traainpost.com/
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و در برن های آموزشی  دو بار در سال کنفرانس ،ای پست مستقیم اتحادیه پستی جهانی هیات مشاوره -

 . کند هایی را نیز در مناطق مختلف جهان برگزار می کارگاه

روند پیشرفت در کشورهای در شود اطلاعات خود در رابطه با  عوت میاز همه کارشناسان پست مستقیم د -

 . به روز نگه دارند DMAB Updateی الکترونیک  یافته را از طریق خبرنامه تر توسعه حال توسعه و کم

های کاری زیادی مثل بازاریابی  الگوبرداری یک کمک ارزشمند برای توسعه و بهبود فرایندها و روش« 

ی بازاریابی مستقیم پست را تشویق به الگوبرداری از همکاران پستی  تیم ویژه. یتال استمستقیم و دیج

 .کنید تر توسعه یافته می وسعه  کمکشورهای در حال ت

 آموزش کارکنان پستی -

شکوفایی بازاریابی مستقیم و دیجیتال در پست، نیازمند آن است که این فعالیت از پشتیبانی آشکار « 

یک اولویت است و دلیل آن  همه پرسنل باید بدانند که بازاریابی مستقیم و دیجیتال . ردار باشدمدیرعامل برخو

توان برای نشر  ها می ی داخلی و بولتن های معمول ارتباطی با کارکنان مثل اینترانت، مجله از روش. را نیز بدانند

 . این پیام استفاده کرد

ی بازاریابی  تیم ویژه. ها آموزش عمیق ببینند فروش و عملیات است ای که ادارات پستی باید در آن دو حوزه« 

 . ها را به عهده گیرد تواند با کسب پشتیبانی مدیرعامل، آموزش در این حوزه میمستقیم و دیجیتال 

ترین عامل در افزایش ترافیک و درآمد محصولات و خدمات بازاریابی  آموزش نیروی فروش احتمالا مهم« 

 . یتال استمستقیم و دیج

دهد که این  نتایج تحقیقی که قبل از نگارش این راهنما از متخصصان انجام شد، نشان می: آموزش مشتریان -

یافته  تر توسعه ترین وظایف بازاریابی مستقیم و دیجیتال در کشورهای در حال توسعه و کم یکی از بااولویت

 .است

به دو گروه اصلی ها از بازاریابی مستقیم و دیجیتال  ه آنبر اساس نوع اصلی استفاد توان  مشتریان را می« 

وکار به  فروشد و کسب تر به مشتریان می کننده یعنی شرکت بیش وکار به مصرف کسب: تقسیم کرد

 . فروشد ها می تر به سایر شرکت وکار یعنی شرکت بیش کسب

ها به صورت انفرادی یا گروهی  تهای آموزشی برای شرک گیری درباره مکان ارایه سخنرانی هنگام تصمیم« 

های  آیا شرکت)ها را در نظر بگیرد  ی شرکت برای مشتریان، پست باید برای تحقق اهداف آموزشی اندازه

  ،و (شوند بزرگ هستند یا بنگاه کوچک و متوسط محسوب می
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 بازاریابی و ترویج بازاریابی مستقیم و دیجیتال، به طور کلی -

باید به . یابی مستقیم و دیجیتال در بازار به صورت کلی، فنون بازاریابی عمومی هستندابزارهای ترغیب بازار« 

بهترین کنند، اگرچه  ها به جلب توجه و آموزش مشتریان پست نیز کمک می این فعالیتخاطر داشته باشید که 

 . های قبلی این خلاصه ذکر شدند ها همانی است که در بخش راه دستیابی به آن

وکارها هستند و  باید به یاد داشت که مخاطب پست کسبکلی در بازاریابی مستقیم و دیجیتال، طور  به« 

گذاری خوبی  کننده سرمایه مصرف ی های ویژه صرف پول برای رسانه. ها باشد ی انتخابی باید مناسب آن رسانه

 . نخواهد بود

 :کند های زیادی از جمله موارد زیر را بیان می ایده 10کادر « 

ی بازاریابی  های تجاری در رابطه با آموزش مشتری بالفعل و بالقوه در زمینه ها و گروه کاری با انجمنهم

 مستقیم و دیجیتال

 ها شرکت میترغیب پست به آموزش مستق

 درج اطلاعات آموزشی در تارنمای پست

 های تخصصی در رسانه نمطبوعات برای کسب پوشش رایگا/ها با رسانهاستفاده از روابط 

 (کتاب، بروشور، خبرنامه و غیره)تولید انتشارات ویژه 

مند به بازاریابی مستقیم و  های علاقه ی آفلاین مرجع ویژه و یا آنلاین برای گروه اندازی یک کتابخانه راه

 دیجیتال

 ها شرکت در نمایشگاه

 کنندگان صنعتی تهیه کاتالوگی از تامین

  برقراری روابط و همکاری با موسسات آموزشی
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 بهترین کارکردها: 9فصل 

 

هایی مرتبط  هایی که به فعالیت آن: داردوجود دو نوع بهترین کارکرد در بازاریابی مستقیم و دیجیتال 

های بازاریابی مستقیم و دیجیتال را تشویق و ترویج کنند و  دهند تا فعالیت هستند که پست انجام می

در این جا هر دو مورد . خصوص روش آموزش استدر   های جامعه هایی که مربوط به دغدغه آن

 . بررسی خواهند شد

 

 هایی از بهترین کارکردها برای بازاریابی مستقیم و دیجیتال مثال

 

. اند که مناسب بازاریابی مستقیم و دیجیتال است هایی را ابداع کرده چند اداره پست محصولات و شیوه

تر توسعه یافته  دارت پستی کشورهای در حال توسعه و کمهای بسیار خوبی برای ا مثال ،ها این فعالیت

در . زاریابی مستقیم و دیجیتال را در کشور خود توسعه دهندها تقلید کرده و با هستند تا بتوانند از آن

البته این فهرست جامع و مانع نبوده و همه ادارات پستی  .شود ها اشاره می ی از این فعالیتزیر به تعداد

 . یرد بلکه فقط چند مثال استگ را دربرنمی

 

که جزء بهترین کارهایی است که  -ی مرسولات تبلیغاتی و پست مستقیمویژه برا کلاس قیمتیک 

چندان ها  برای خیلی اگرچه نیاز به قیمت ویژه: دهند انجام می یافته و در حال توسعه در جهان توسعه

ادارات پستی % 10بیش از ی جهانی، اتحادیه پست 5001رسد، طبق تحقیق سال  مینروشن به نظر 

در نظر . ای برای پست مستقیم ندارند تر توسعه یافته هنوز قیمت ویژه کشورهای در حال توسعه و کم

از آن جائیکه، . م باید رشد کند، بسیار مهم استگرفتن این موضوع در مواردی که پست مستقی

تر توصیف  باید از گفتمانی که پیشت کند، پس یک قیمت خاص را دشوار می تعیینملاحظات حقوقی 

در نتیجه واگذاری بعضی  و ت یا تخفیف  بابت کاهش هزینهمجوز کاهش قیماستفاده کرده و شد، 

تجزیه، نصب  ، پیشنویسی درست مثل تخفیف ترافیک بالا، آدرس)کننده را بگیرد  ها به ارسال فعالیت

 (.بارکد و غیره
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یافته و در حال  توسعهط ادارات پستی زیادی در کشورهای ی که توسخدمات دریافت و تحویل خاص

یک کاربر پست مستقیم که صدها یا هزاران و یا  توان از نمی روشن است که: شود توسعه ارایه می

های پستی در صف بیستد و  با سایر مشتریان در باجهفرستند، خواست  زمان می ها مرسوله را هم میلیون

لات کاربران پستی بزرگ را ایجاد مراکز پذیرش خاصی که فقط مراس .محصولات خود را تحویل دهد

را و بعضی ادارات پستی نیز خدمات دریافت در محل . حل بسیار متداول است یک راه کنند، دریافت می

به کاربران بزرگ در محل شرکت در روزهای خاص هفته یا ماه یا بر مبنای از پیش تعیین شده، 

 . برند این مراسلات را شخصاً به مراکز پردازش پستی میدهند و  مشتری ارایه می

 

تر توسعه  در بعضی کشورهای در حال توسعه و کم: در برزیل 9000:  5000ایزو : مدرک کیفی توزیع

مهم نیست . مانعی برای استفاده از پست مستقیم است ،یافته، فقدان اعتماد قابلیت اعتماد خدمات توزیع

ها  های آن ها فکر کنند که پیام اگر شرکت: واقعاً قابل اعتماد هستند یا خیر که آیا در واقعیت خدمات

پست برزیل . برای استفاده از پست مستقیم است ممکن است درست توزیع نشود، این پنداشت مانعی

اگرچه دریافت . است هبرای مدیریت کیفیت دریافت کرد 9000: 5000آرژانتین گواهی ایزو مثل 

وکاری  دهد فرایندهای کسب کند، اما نشان می نمی تضمینفیت خدمات توزیع را گواهی لزوماً کی

هایی که بر مبنای استانداردهای مختلف مثل   گواهی. رسمی برای تحقق نتایج کیفی وجود دارند

شوند، در دنیای کسب و کار باعث افتخار هستند و یک شاهد عمومی  استانداردهای ایزو ارایه می

های  ادارات پستی که گواهی. دهند ارات پستی به ارایه خدمات باکیفیت را نشان میتعهد ادو هستند 

کنند و هم به  ها هم به عنوان یک یادآور داخلی برای افزایش کیفیت استفاده می ایزو دارند از آن

 . برند کیفیت توزیع و سایر فرایندها بهره می ی بازاریابی برای تقویت وجههعنوان یک ابزار 

 

را معرفی کرده حلی  راه پست، از طریق یک محصول ویژهواردی که اطلاعات توزیع حیاتی است، در م

به اسم ده سال قبل محصول جدیدی  ، ی کیفیت توزیع رفع شبهه دربارهبرای پست آرژانتین : است

پست . کنند، نیست پست سفارشی که همه ادارات پستی ارایه می). معرفی کردکارتا رجیسترادا 

در پاسخ به کارتا رجیسترادا را  ،پست. (معروف استکارتا سرتیفیکادا  بهآرژانتین در ی سفارش

ی مقرون به صرفه برای  تقاضای مشتری برای ارایه مدرک و اطلاعات توزیع مراسلات با هزینه

سفارشی یا اکسپرس دارند /تر از مرسولات ثبتی هایی بسیار کم که نیاز به قیمت)کنندگان بزرگ  ارسال

پیگیری در سطح ساده استفاده /این محصول از فناوری ردیابی. اندازی کرد ، راه(و معمولاً فوری نیستند

و  هستنداقلام به محض قبول در اداره پست تا زمان توزیع به آدرس گیرنده قابل ردیابی  وکند  می
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دارات پستی این به ا. شماره ردیابی پست همان شماره شناسایی مشتری است که روی مرسوله است

یا حتی  J + 5دهد مشتری را از توزیع مرسوله مطلع کنند که ممکن است طولانی مدت مثلا  امکان می

اند،  دهد کدام اقلام قبلاً توزیع شده که نشان می -این مراسلات لزوماً فوری نیستندتر باشد، زیرا  بیش

یل در مسیر برگشت هستند و همه تحو کدام هنوز در مسیر هستند و کدام به عنوان مرسولات غیرقابل

را  کننده کارتا رجیسترادا امکان دریافت امضای دریافت. شوند این اطلاعات در قالب دیجیتال ارایه می

 مهیا کرده است تاپست آرژانتین فرصتی برای این محصول . دکن تر مهیا می ی بیش اندکی هزینهبا 

این  .مات مشابهی دارند، رقابت کنندخدموفقیت با خدمات توزیع بخش خصوصی آن کشور که 

های بلندبالایی در هر مسیر توزیع است که امضای گیرنده به عنوان سند  فهرست ی شاملمحصول گاه

تر است، اما از  از پست ثبتی بسیار ارزان ، کارتا رجیسترادااگرچه. شود آوری می ها جمع توزیع روی آن

تر  قیمت بیششخصاً خواستار خت اپردی بازاریابان مستقیم اما بعض. تر است مرسولات انبوه بسیار گران

توزیعی  مرسولاتی همچنین ،ها قیمت و کاتالوگ برای بسیاری از اقلام خاص مثلاً توزیع مجلات گران

وکار به  کسب( نه همه)ها  تر آن بیش) هستنداری توزیع متقابل و محصولات و خدمات پرهزینه در مج

ر است بعد از ارسال، از بازاریابی تلفنی استفاده شود نیز بازاریابان تمایل به اگر قرا. (وکار هستند کسب

در مورد آخر، اطلاعات توزیع مستمر  .تر در قبال دریافت اطلاعات توزیع دارند ی بیش پرداخت هزینه

مرسولات گران قیمت خود را به محض دریافت توسط مشتری بالقوه  کند به بازاریاب کمک می

ای است که  مشتریان بالقوهزینه ی بازاریابی تلفنی که ناشی از تماس با ه و از هدرشدن هپیگیری کرد

رد مجاری متقابلی که در آن پست راهباین نکته مهمی است زیرا . اند، پرهیز شود مرسوله را نگرفته

از رسیدن  تماس قبل. گرچه اثربخش است، اما گران نیز استا ،شود مستقیم با بازاریابی تلفنی تلفیق می

 . کمپین وارد شده است ROMIمرسوله، هدر دادن پول است و در نتیجه تیری است که از پشت بر 

 

هایی  ترینیداد و توباگو انگیزه پست: نسبت به کیفیت توزیع ترغیب احساساتتر برای  یک روش ساده

ست تا بتواند برای دریافت بازخور مشتری تخصیص داده ا( کشی جوایز و غیره مثل تخفیف، قرعه)

استفاده کرده و از مشتریان درخواست  شوسورپست سورینام از همین ر. اثربخشی توزیع را بسنجد

 . پاسخ خود را با پیام کوتاه ارسال کنند ،کند می

 

پست برزیل و اداره خدمات بازاریابی مستقیم  ECMDی  مستقیم تخصصی مثل ادارهدفاتر بازاریابی 

اندازی کرد که مشاوره،  ، پست برزیل یک دفتر تخصصی راه5000ال در س: پست آفریقای جنوبی

منحصراً در راستای دفتر کارکنان این . دهد بازاریابان مستقیم ارایه میراهنمایی  و پشتیبانی برای 
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بازاریابی مستقیم فعالیت ترویج و توسعه بازاریابی مستقیم در برزیل و ارایه محصولات و خدمات 

 یابی، توزیع و لجستیکِ های نوآورانه برای نیازهای مشتری حل تا راهاند  موزش دیدهها آ آن. کنند می

های تبلیغات و  با آژانسها  علاوه، آن به. پیشنهاد دهندهای کوچک، بزرگ و متوسط  موردنیاز بنگاه

و  های خدمات رسیدگی به سفارشات، متولیان چاپ بازاریابی مستقیم، مراکز بازاریابی تلفنی، بنگاه

ی خدمات  ارایه ،ها از جمله اهداف آن. های فروش از راه دور تجارت الکترونیک نیز ارتباط دارند بنگاه

های پست مستقیم، مشارکت با بازیگران صنعتی، تبادل تجربیات، بیان مثال و  طراحی پروژهمشاوره، 

 . استی مستقیم با پست و بازار  ها، میزبانی رویدادها و حفظ رابطه تشریح گرایش

 

ریزی و  ی برنامه در زمینهتوصیه و آموزش نیز  ،اداره خدمات پست مستقیم اداره پست آفریقای جنوبی

وکارها با  کسبی  این منبع در دسترس همه. دهد های بازاریابی مستقیم ارایه می اجرای کمپین

اداره خدمات مشاوران . های کوچک و متوسط است های مختلف است اما هدف اصلی آن بنگاه اندازه

( و طراحی نویسی تبلیغ)از زمان ایجاد پست )های پست مستقیم  بازاریابی مستقیم در همه مراحل کمپین

ها  علاوه، آن به. دهد کمک ارایه می( تا انتخاب فهرست مشتریان و محصولات پستی مقرون به صرفه

پست مستقیم، )ای مختلف ه ها در رسانه برای سنجش نتایج کمپین« میل تست»محصول جدیدی به اسم 

 معمول در، آزمون یک روش شود یادآوری می). دارد( های راهنما ایمیل، تبلیغات خیابانی در چراغ

در بین مشتریانی که از این سرویس استفاده  فروشی بخش خرده. (بازاریاب مستقیم و دیجیتال است

ای  شدت چندرسانه هاست که به پست مستقیم فقط یکی از عناصر در این آزمایش. درخشد کردند، می

 . اند شده

 

های آموزشی نیز طراحی کرده است که منافع پست  و کارگاه  اداره خدمات بازاریابی مستقیم یک دوره

اطلاعات مفصلی در رابطه با روش تهیه یک کمپین پست مستقیم از مستقیم در آن تشریح شده و 

 . شود داده میاطلاعات  کنندگان شرکتشروع تا تولید و اجرا به 

 

کنندگان  علاوه بر بازاریابان به سایر بازیگران صنعت مثل تامین ،اداره پست برزیل و آفریقای جنوبی

های بازاریابی مستقیم و موسسات آموزش عالی نیز  قیم و دیجیتال، انجمنی ارزش بازاریابی مست زنجیره

وکاری،  های کسب مستقیم در کنفرانس این ادارات پستی در ترویج بازاریابی یهر دو. دسترسی دارند

 . های خیابانی خود نیز فعال هستند ها و نمایشگاه ها، کارگاه کلاسهای ارتباطی و  رسانه
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: و انجمن بازاریابی مستقیم آمریکااداره پستی ایالات متحده آمریکا : ی صندوق پستی طلایی جایزه

در بازاریابی . ترویج یک صنعت یا فعالیت هستندابزاری برای  ،های جوایز بزرگ ها و رقابت نمایشگاه

که انجمن بازاریابی مستقیم وجود دارد،  ییدر کشورها. مستقیم و پست مستقیم نیز همین طور است

های بازاریابی  ی را برای تقدیر از بهترین کمپین های بازاریابی مستقیم جوایز سالیانه تر انجمن بیش

شوند، بلکه بازاریابی تلفنی و دیجیتال  فقط مشمول پست مستقیم نمی این جوایز معمولاً. دهند ترتیب می

اسپانسر جایزه   ، ECHOپرافتخار اداره پست ایالات متحده در مراسم  از این رو،. گیرند نیز در بر می را

 ECHOهای  های گرامیداشت در رقابت صندوق پستی طلایی شده است که یکی از پرافتخارترین روش

و باعث  تجلیل کرده ECHOنوآورترین کاربرد پست مستقیم را در بین برندگان از یزه این جا. است

چند اداره پستی . های بازاریابی مستقیم قرار گیرد شود پست مستقیم متمایزتر و برتر از سایر رشته می

یل با اند که پست برز نیز با انجمن بازاریابی مستقیم خود همکاری کرده و اسپانسر جوایزی شده دیگر

و  (Premio Correios de Marketing Direto)پرمیو کوریو دو مارکتینگ دیرتو ی  جایزه

 . است (Assegai Awards)ی اسگای  پست آفریقای جنوبی اسپانسر جایزه

 

مثل  کشوریحتی در : پژوهش سبک زندگی پست استرالیا -های ویژه ارسال پستی تهیه فهرست

شرایط را برای  0997سال  در پست استرالیا فهرست فعال هستند، ای که کارگزاران حرفه استرالیا

ها خانوار  میلیون یی برا در این پژوهش یک پرسشنامه: ش سبک زندگی مهیا دیداندازی پژوه راه

های اوقات فراغت، تعطیلات و  سرگرمیی موضوعاتی مثل  و درباره( شود یا آنلاین تکمیل می)فرستاه 

گذاری،  سب اندام، مالکیت خانه، وسایل نقلیه موتوری، پول و سرمایهو تنا سلامتسفر، خرید، 

موضوعات خیریه و اطلاعات دموگرافیک عمومی مثل شغل، درآمد خانوار و نگهداری از حیوانات 

هایی برای بازارایابان  تیم بازاریابی پست از این اطلاعات برای خلق فهرست. شود خانگی سوال می

ها،  های تلفنی یا ایمیل لات، تماسها هدفمند بوده و مراس تا فهرست کند مستقیم استفاده می

خص خواهان دانستن درباره محصول یا سرویس موردنظر بالاکنندگانی را هدف قرار دهند که  مصرف

ی یکی از  سوالی پاسخ دادند زیرا طبق گفته 500خانوار به تحقیق بیش از  100000بیش از . هستند

دانند که متناسب علایق  تحقیق سبک زندگی را روشی برای دریافت اطلاعاتی میها  آن»مقامات پستی 

پژوهش سبک زندگی در نتیجه، « .شود ولی میپ جویی زمانی و این باعث صرفه. ها است فردی آن

های سبک زندگی در استرالیا جهت استفاده توسط  از نظر پست یکی از قدرتمندترین پایگاه ،استرلیا

قصد خرید و  این پژوهش شامل سوالاتی در رابطه با محصولات موردعلاقه،. قیم استبازاریابان مست
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مند به دریافت پیشنهادات ویژه در  جزئیات سبک زندگی بیش از یک میلیون استرالیایی است که علاقه

 « .و سلایق خود از طریق پست هستند رابطه با علایق

 

پست زیمباوه به کمک : های داده پیشرفته از فناوریآدرس بدون استفاده  ی پست بدون ویژهبندی  بخش

بندی مرسولات  هر خانه با هدف بخشاقتصادی -ی  سطح اجتماعی رسانان خود اطلاعاتی درباره نامه

وکارهایی  فعالانه به کسب آدرس غیر از کاربردهای دیگر، پست بدون. آدرس تهیه کرده است بدون

مند به توزیع در یک شعاع فیزیکی خاص در یک  رده و علاقهجدید باز ک شعباتشود که  بازاریابی می

 . محله هستند

 

در اواخر دهه : آدرس دار و بدون بندی جغرافیایی خُرد، مشتقات کدپستی برای مرسولات آدرس بخش

زیادی در طراحی یک سیستم کدپستی پیشرفته کرد که کل گذاری  سرمایهپست آرژانتین ، 0990

مناطق جغرافیایی بسیار کوچک را شناسایی  ،مثل روش بریتانیا و کانادا دهد و کشور را پوشش می

 دهدکه آدرس در کدام بلوک قرار دارد نشان میشوند یعنی  ها شناسایی می در آرژانتین، بلوک)کند  می

ی سیستم کدپستی  هزینه ماشینی جدید، ی استفاده از فرایندهای تجزیه. و هر بلوک چهار کدپستی دارد

برای درآمد  منبعیبرای ترغیب ترافیک پستی و  روشیاین اقدام را  ،بازاریابیدر اما . کند ه میرا توجی

های  کنندگان خصوصی مجاز بین کدپستی و داده از این رو، پست و تامین. دانستند تر می پستی بیش

GPS ،رار پایگاه شماره تلفن و سایر اطلاعات عمومی غیرمحدود ارتباط برق، اطلاعات سرشماری

های زیادی مثل  های اطلاعات جغرافیایی قدرتمندی خلق کنند که مناسب حوزه کردند تا پایگاه

های بازاریابی  لجستیک، خدمات اورژانس، تصمیمات شرکت در رابطه با محل شعبه و البته کمپین

ظرسنجی های ن بندی خُرد خوبی را بر اساس داده توانند بخش بازاریابان آرژانتینی می. مستقیم است

های افراد ساکن در این کدهای پستی را  تفصیلی تهیه کرده و نام، آدرس، شماره تلفن و سایر داده

روشن است که این پایگاه . بسیار هدفمند بوده و لذا باید نرخ پاسخ بالایی داشته باشدبگیرند که 

 . کند می آدرس بندی مناسبی برای مرسولات بدون قدرتمند پست آرژانتین را قادر به بخش

 

 برترین این مثال: شرکت زیراکس -سازی پست مستقیم با هدف افزایش نرخ پاسخ ترویج شخصی

کشورهای در این تقریباً در . استفناوری چاپ دیجیتال ی  کننده عملکرد از خارج پست و یک تامین

تری دارد که  شیافته مصداق بی تر توسعه کشورهای کمهای پردرآمدتر  تر و بخش ی پیشرفته حال توسعه

 طورکه قبلاً در این راهنما بحث شد، همان .تعداد زیادی پست مستقیم دریافت کنند تر پیششاید 
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تر باشد،  هرچه برگشت بیش. بسیار مهم استپست مستقیم  (ROMI)ی بازاریابی  برگشت سرمایه

مقصود فقط )سازی یک قلم پست مستقیم  شخصی. فرستد میتری پست مستقیم  بازاریاب تعداد بیش

فرار یک یا چند قدم سازی بخش سلام و احوالپرسی نیست،  درج نام و آدرس گیرنده و یا شخصی

سازی و چاپ  شخصیالبته، . شود نسبت به هزینه میتقریباً همیشه باعث افزایش نرخ پاسخ ، (است

یابان مستقیم به ی بازاراز این رو، حت. تری از چاپ افست عادی دارند ی بیش دیجیتال معمولاً  هزینه

شرکت زیراکس که متقاعد شده بود،  . سازی پیام تردید دارند ی اضافی از بابت شخصی تحمیل هزینه

روشی مناسب برای افزایش نرخ پاسخ و برگشت سرمایه است در جنوب  ،سازی خوب شخصی

ی  هزینهاد داد زیراکس پیشنه: دهد بازاریابان مستقیم مجرب می آمریکای لاتین پیشنهادات انفرادی به

ی سفارشی را در کار بعدی بازاریاب تقبل کند تا بازاریاب بتواند نرخ پاسخ و  هزار مرسولهچاپ چند

چه راه . سازی مقایسه کند شده را با اقلام معمولی فاقد شخصی سازی اقلام شخصیی  برگشت سرمایه

عی قانع کرد و ثابت کرد که سازی واق کاربران پست مستقیم را نسبت به شخصیبتوان بهتری هست تا 

در بلندمدت، این روش حتماً باعث این روش نسبت به سایر ارتباطات بازاریابی، سودآورتر است؟ 

( شده پست مستقیم بسیار سفارشی)از سودآورترین ابزار بازاریابی شود، چون  افزایش ترافیک پستی می

  . شود استفاده می

 

پست عربستان : اجرای پست مستقیم برای بازاریابانتر کردن  منظور ساده بههای محصول  معرفی بسته

دار و بدون آدرس تمام و کمال دارد که شامل فهرست،  سعودی یک محصول پست مستقیم آدرس

های  این سرویس همانی است که در کمپین. شود ، خدمات تکمیلی و توزیع می(متنوعافست و )چاپ 

به علاوه قابلیت  ،پست عربستان سعودی. شود استفاده می 14های مردمی کادر  جذب کمک

های پلاستیکی و انجام تبلیغات پاسخ مستقیم از طریق پیام کوتاه، بازاریابی تلفنی و  سازی کارت شخصی

، پست عربستان 5002در سال . داردنیز های تملیکی پست برای مشتریان شرکتی را  چاپ در رسانه

ها از طریق فنون  کمپین گیری بهتر  تا به مشتریان در هدفسعودی مدلسازی داده را اجرا خواهد کرد 

 . بندی پیشرفته و نتایج حاصل از تحلیل داده کمک کند بخش

 

اند که به صورت  آدرسی خلق کرده دار و بدون سورپست سورینام محصولات پست مستقیم آدرس

پستی هر قلم جداگانه  ی ها هزینه در آنشوند که  روخته میهستند و تحت عنوان تبلیغات ف« بسته»

 . شود بندی هدف و توزیع می چاپ و بخش ،تعیین نشده است و شامل طراحی
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های اخیر در  چند مثال جالب در سال: ی ارزش و مشارکت با مشتریان همکاری بازیگران زنجیره

. ستای پست مستقیم در سراسر جهان ارایه شده ا ای مختلف هیات مشاوره های آموزشی منطقه ه کارگا

 : ها شامل موارد زیر هستند بعضی از این مثال

 

تا با تکمیل کرده است  خود را با یک فن جالب« بسته محصول»ی  ایده( سورینام)سورپست 

پست )« تبلیغاتی»محصول یک پست : زش بازاریابی مستقیم مشارکت کندی ار کنندگان زنجیره تامین

توانند  سپارد که بهتر می میهای ثالثی  طرف کامل طراحی کرده و سپس محصولات را به( مستقیم

 . کنندگان بفروشند خدمات را به تبلیغ

 

وزارت )پست امارات در امارات متحده عربی با یکی از مشتریان خود  (EDC)مرکز اسناد الکترونیک 

این نهاد از طریق پست با رانندگان وسایل . شراکت کرده است( RTAموسوم به  حمل و نقل و جاده

اعلام موعد تمدید، ارسال کارت ثبت خودرو و ) یه موتوری در موارد مختلف مکاتبه رسمی داردنقل

دهند تبلیغات خود را داخل  کنندگان ثالث اجازه می به تبلیغای .تی.و آرسی .دی.ایی. (گواهینامه و غیره

کی مثل سن، مند و متکی بر اطلاعات دموگرافیپیام های تبلیغاتی بسیار هدف. مکاتبات قرار دهند

امکان چاپ دیجیتال رنگی به سی .دی.ایی. راند جنسیت، ملیت و حتی خودرویی است که مشتری می

ی  سی یک خلاصه.دی.ایی. شخصی شوندطبق خصوصیات بخش  ،دهد تا تبلیغات نامه کننده می تبلیغ

کننده قرار  لیغدر اختیار تبحسب تقاضا  را تفصیلی آماری  در رابطه با مالکان و رانندگان خودروها

های بیمه، دلالان خودرو،  ها، شرکت خرند، بانک هایی که این تبلیغات را می نوع شرکت. دهد می

فروشی،  ای خرده های زنجیره های نفت، تولیدکنندگان لاستیک، صنعت مسافرت، فروشگاه شرکت

 . های آب و برق و سایر نهادهای دولتی هستند شرکت

 

ای یا خریداران  های رسانه برای آژانسستقیم را به عنوان محصولی پست عربستان سعودی، پست م

ها  معرفی کرده و تخفیف حجمی به آن (فروشند های جمعی می هایی که فضای تبلیغاتی در رسانه بنگاه)

 .های متنوع خود ترویج کند جذابتر کرده و آن را در بین رسانه  دهد تا پست مستقیم را برای آن می

 

توانند انجام دهند تا  هایی که ادارات پستی می از بین فعالیت: ابی مستقیم و دیجیتال در بازارترویج بازاری

آگاهی را نسبت به بازاریابی مستقیم و دیجیتال بالاتر ببرند، باید به کمپین روابط عمومی تفریحی و 

قیم به عنوان کسانی که به پست مست ی پست برزیل برای رفع شبهه. آموزشی  پست برزیل اشاره کرد
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فرستنده  -اندازی کرد راه« تیزری»یک کمپین  و نرخ پاسخ بالا تردید داشتند، ابزاری با قابلیت اعتماد 

های مسکونی بلندمرتبه در  ساکن مجتمع 400به  هایی پستال کارتدر این کمپین  -ناشناس بود( پست)

بعد از ظهر یک روز خاص،  7ساعت به این افراد گفته شد که اگر . دسائوپائولو توزیع ش شهر

 !، یک سورپرایز جالب خواهند داشتهای آپارتمان خود را روشن و خاموش کنند چراغ

 

نور  رقصهای تلویزیونی توسط پست برزیل در زمان موردنظر به محل اعزام شده بودند تا از  دوربین

رو تکمیل  در کنار پیاده ،این شگفتی با خوانندگی یکی از خوانندگان پاپ معروف برزیل! فیلم بگیرند

وکاری، روشی برای جلب توجه  انتشار فیلم ویدئویی به مطبوعات و بین مشتریان مشتریان کسب. شد

 ! بخش است به این نکته بود که پست مستقیم نتیجه

 

تجارت پست عربستان  سعودی فعالانه : وکار امانت بترویج تجارت الکترونیک برای جذب کس

المللی را از  پست خریدهای بین. وکار امانت خود را رونق دهد کند تا کسب ج میالکترونیک را تروی

کنندگان  های پستی در ایالات متحده آمریکا، اروپا، استرالیا و غیره به مصرف طریق تامین آدرس

ترخیص گمرکی را تسریع کرده و توزیع را پست شود،  وقتی خریدی انجام می. کند محلی تشویق می

 . دهد یدار انجام میبه منزل خر

 

ادارت پستی : یک ابزار مفید برای ساختن فهرست -ها، ارسال کوپن و نمونه کشی مسابقات، قرعه

های بازاریابی است با هدف  اند که هدف آن تشویق فعالیت زیادی محصول پستی خاصی طراحی کرده

کشی یا دریافت  قرعه کنندگان به ارسال صدها هزار نامه برای شرکت در مسابقه یا ترغیب مصرف

کند، بلکه  در این صورت، این بازاریاب نیست که ترافیک پستی تولید می. رایگان محصول است  نمونه

های داخل  پیام های جمعی و گاهی  رسانهبازاریاب پیشنهاد را معمولاً از طریق . کننده است مصرف

مردم با نوشتن . خاطبین بزرگی را جذب کندکند تا پاسخ م یا سایر ابزارها ارسال میبسته یا بیرون بسته 

ی پست عادی را بابت تمبر  به یک صندوق پستی پاسخ داده و هزینهنامه یا ارسال کارت پستال، 

فرایند توزیع  در صندوق شود درآمد زیادی برای پست ایجاد شود چون  این باعث می. پردازند می

بخشی از این . عادی است کم تر از مرسولاتنوع مرسوله بسیار ی پردازش این  پستی است، هزینه

توان در قالب تخفیف بابت مرسولات صادره یا فقط یک پرداخت انگیزشی  جویی در هزینه را می صرفه

های ارسال کوپن  ها و فعالیت کشی پولی با هدف ایجاد انگیزه در بازارایابان، شرکت در مسابقات، قرعه
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هایی مثل نام،  آوری داده جمعتواند خدمات خاصی مثل  میپست . و نمونه با بازاریاب تقسیم کرد

 . آدرس، شماره ملی و شماره تلفن پاسخگویان را ارایه داده و به ساخت فهرست بازاریابی کمک کند

جدیدترین فن بازاریابی دیجیتال هرگز به کشورهای : واقعیت افزوده در بازاریابی مجاری متقابل

بازی هاسبرو از کاتالوگ استفاده کرده و به  لی، شرکت تولید اسبابدر شی. اند صنعتی محدود نبوده

هاسبرو در . خواهند بازی را می دهد که به والدین خود بگویند کدام اسباب کودکان این امکان را می

آخرین کاتالوگ خود از واقعیت افزوده استفاده کرده است تا کودکان بتوانند انیمیشن جدیدترین 

توانند در تلفن بگویند که  سپس کودکان می. در تلفن هوشمند والدین خود ببینند بازی ها را اسباب

ی تلفن  این اطلاعات توسط برنامه. بازی را به عنوان هدیه دریافت کنند خواهد کدام اسباب دلشان می

مطلع ( آگهی فشاری)افزار پوش نوتیفیکیشن  آوری شده و بعداً والدین از طریق نرم جمعهمراه 

تلفن هوشمند فقط صدا و اکشن را در . بازی را انتخاب کرده است ندکه فرزندشان کدام اسبابشو می

های تجارت  والدین را برای خرید هدیه به سایتبلکه  ،افزاید بازی نمی قالب سه بعدی به تبلیغات اسباب

زیرا  دشو نامیده می m-commerceیا « تجارت همراه»این در حقیقت، ! کند نیک هدایت میالکترو

جا  سه مجرا در این. انجام داد( موبایل)توان از طریق تلفن همراه  خرید تجارت الکترونیک را می

 .های تلفن همراه و اینترنت چاپ کاتالوگ، برنامه: مشارکت دارند

 

پست ماکائو یک سرویس صندوق پستی الکترونیک : پست مستقیم الکترونیک در پست ماکائو

(SEPBox) مثل پست سفارشی، اطلاعات دولتی،  های زیادی توان به روش ه میکند ک عرضه می

. ها استفاده کرد از آن( همگی در قالب ایمیل)های حقوقی و ارسال و دریافت صورتحساب  آگهی

های  ایمیلدهد  ترین بخش در بازاریابی  پست مستقیم الکترونیک است که به بازاریاب امکان می جالب

این )اند  مشترک مجاری شدهسایر پیشنهادات را آن کاربرانی بفرستد که  ن وتبلیغاتی، تخفیف، کوپ

. مشترک شده است QRدهد که با کمک کد  کاربری را نشان میاین تصویر (. بازاریابی مجاز نام دارد

کنندگانی که مجوز ارسال ایمیل را داده و در کامپیوتر یا تلفن همراه خود  این سرویس برای مصرف

 . ند، رایگان استگیر ایمیل می

 

پست سرویس پست مستقیم موشکی سنگاپور : پست سنگاپور (DM Rocket)پست مستقیم موشکی 

ها  کند که به پیام آن های دیجیتال تلفیق کرده و خدماتی را به مشتریان عرضه می حل با راهمستقیم را 

پست . گشاید میکننده  و حسی مصرفهای جدیدی از تجربیات  شخصی  بخشد و پنجره زندگی می

ارسال پیام کوتاه توزیع به مشتری پست مستقیم را با ( www.dmrockert.com)مستقیم موشکی 

http://www.dmrockert.com/
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دسترسی داده است که در آن بازاریابان  samplestore.comعلاوه، سایت به  به. کند تقویت می

اند یا تمایل به بررسی آنلاین محصول  ریانی که درخواست کردهمحصولات را برای مشتتوانند نمونه  می

هم برای  Scan Delightی تلفن هوشمند  پست مستقیم موشکی به برنامهعلاوه،  به. دارند، بفرستند

روی مرسولات پست مستقیم دسترسی ایجاد کرده و امکان خلق واقعیت افزوده  QRخواندن کدهای 

خدمات داده را نیز در ( پست سینگ)پست سنگاپور . کند یا میروی مرسولات پست مستقیم را مه

ی پیشرفته برای  آزمایشگاه بازاریابی آن یک بستر مدیریت داده. دهد اختیار بازاریابان قرار می

 ،بندی، درخت تصمیم ی مثل خوشهکاو ده از ابزارهای ابتدایی دادهپردازی با استفا پاکسازی داده، ایده

 . های بازاریابی مجاری متقابل است مپینرگرسیون و مدیریت ک

العاده انجام داده  تا کاربرد پست  یک کار خارقپست کانادا : پست کانادا -از فیزیکی به دیجیتال

به آدرس . ترویج کندهای کوچک و متوسط را  مستقیم توسط بنگاه

youtube.com/watch?v=IU5fcou4wP4https://www.  های  علاوه بر آشنایی با روشمراجعه کرده و

  ، از آنوکاری طور برای برقراری رابطه با بخش کسب چه ببینید که یک پست برتربده، -انجام-خودت

 . کند استفاده می

کند که  ه میرا عرض (Audiences and Insights)ها  خدمات مخاطبین و بینشعلاوه، پست کانادا  به

روش . کند م مهیا مییگیری و فهرست را برای بازاریابی مستق خدماتی است که داده، تحلیل، هدف

 . ببینید https://www.youtube.com/watch?v=8dd2t87pkF4فروش این محصول را در آدرس 

 

ردیابی که در روز صدها هزار بازدیدکننده  در بخشآنلاین را در وبسایت خود  پست تبلیغات هدفمند

های مخاطب واجد پتانسیل فروش بالا  هایی ارسالی به گروه شامل ایمیل)ی تبلیغات ایمیلدارد و همچنین 

ی ها های پست و حتی فرصت ، تبلیغات موبایلی در برنامه(اند که اخیراً محل زندگی خود را تغییر داده

 . کند دهد، درج می ارسال کوپن را در رسید فروشی که در دفاتر به مشریان خود می

 

های تبلیغاتی را  آموزشی است که آژانسی بازاندیشی پست مستقیم پست کانادا، یک کمپین  پروژه

ا آموزد ت افزایی ارتباطات بازاریابی مستقیم و دیجیتال را می ها روش هم هدف قرار داده است و به آن

های بسیار  در مطالعات موردی ایمیل. ندنوکاری خود ایجاد ک تری برای مشتریان کسب فروش بیش

بروشورهای مثل  -شوند بندی مناسب با پست مستقیم و پشتیبانی اینترنتی تلفیق می هدفمند با زمان

همان اند و برای کسب نتیجه بهتر،  سازی شده دیجیتالی تعاملی که طبق نیازهای مشتریان شخصی

 . کنند مفاهیمی که در رابطه با توریسم برمودا تشریح شد را وارد فضای آنلاین می

https://www.youtube.com/watch?v=IU5fcou4wP4
https://www.youtube.com/watch?v=8dd2t87pkF4
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مدارترین  به آینده نتبدیل شدانداز پست نروژ  ی چشم هدف بیانیه: پست نروژ -تلفیق خدمات لجستیک

ی آن کمک به  برینگ نام نهاد متبوع پست نروژ است که وظیفه. گروه لجستیک و پست جهان است

پست از طریق برینگ . وکاری در بخش پست و لجستیک در منطقه نوردیک است شتریان کسبم

های دیگر  چالی در نروژ و بخشر یخ زده و یخامانات پستی، خدمات انبارداری و حتی خدمات بار و با

تمام و ریزی  برینگ دایالوگ، برنامه. کند ها نیز رو به افزایش است، ارایه می اسکاندیناوی که تعداد آن

نیاز به دهد که  تجارت الکترونیک ارایه می/ کمال کمپین و خدماتی به مشتریان فروش راه دور

این ابزارها . تری در رابطه با نیازها و رفتار مشتری دارند عمیق  ابزارهای بازاریابی روابط و کسب بینش

راحی و اجرای و ط SaaSدر پلتفرم  CRMهای تعاملی  بندی، سیستم و بخش CRMشامل تحلیل 

 . های وفاداری مشتری است برنامه

 

 nugg.adدویچه پست از طریق  DHLگروه : دویچه پست DHLگروه  -گیری تبلیغات آنلاین هدف

شرکت اقماری دویچه پست است که با  nugg.ad: خود را در بطن بازاریابی دیجیتال قرار داده است

کند  ادعا می Nugg.ad. اندازی شده است اههای تبلیغاتی ر ریزی و اجرای کمپین هدف برنامه

. گیری مخاطب، تبلیغات برند و مدیریت داده در اروپا است ترین بستر مدیریت داده در هدف بزرگ

  بینی که سبک گیری رفتاری قابل پیش ری ماشینی و استفاده از هدفیگتجهیز به یادبا  DMPاین 

زند، مشتریان  اجتماعی را به یکدیگر پیوند میزندگی، علاقه به محصول و موضوعات دموگرافیک و 

خود را قادر به توزیع بسیار هدفمند تبلیغات دیجیتال برای تبلیغات بنری، ویدئو و موبایلی در 

 . ای کرده است های فروش مستقیم یا برنامه پلتفرم

 

سبز  که شرکت اقماری پست هلند است خدمات توزیعپی .اس.وِرک وی نت: پست هلند -توزیع سبز

پی با اعمال استاندارد .اس.ویوِرک  نت. کند را عرضه میدار و بدون آدرس  پست مستقیم آدرس

های  های این راهنما در بخش دغدغه طبق توصیه -را  انتشار کربن در هوا،  WWFطلایی 

آب، خورشید و )ی کربن و تولید انرژی پاک  گذاری در زمینه با سرمایه -محیطی زیست

. کند ویژه در کشورهای در حال توسعه جبران می به ،های کوچک با اجرای پروژهو ( سوخت زیست

مصرف کند، تدابیری برای های عملیاتی  ها و سایت تری در ساختمان کند انرژی کم شرکت تلاش می

ها را طوری  های تحویلی اندیشیده و توزیع کاهش مصرف موادی مثل لفاف پلاستیکی در پست

وِرک  کارکنان نت. م درست به خانوار درست برسد و میزان هدررفتگی کم شودپیابندی کند که  بخش
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تر انرژی از طریق تدابیری مثل اجاره خودروهای با برچسب انرژی  تشویق به مصرف کم پی .اس.وی

A ،B،  C شوند یا راندن خودروهای ترکیبی می . 

 

 Global)ائتلاف پاک جهانی : یلندپست ایالات متحده آمریکا و پست تا -فروش بالا به پایین فعال

Envelope Alliance) سط مدیران ارشد بر میزن اثر فراخوانی فروش تو عمیق اقدام به بررسی

کاهش ترافیک پست مستقیم در ایالات متحده را به توقف این نهاد . کرده است فروش پست مستقیم

به نسبت داده است که وقت زیادی را پت دانهائو، رییس کل پست و نایب رییس بازاریابی، ناگیسا مانا

توصیه ائتلاف آن است که در هر کشور رییس پست یا پنج یا شش . صرف فراخوانی مشتریان کردند

ها باید تعیین این باشد که این  هدف آن. وکاری را به دفتر خود فراخوانند معاون او باید مشتریان کسب

وبی برای دریافت سرویس بهتر است و خ کاربران بزرگ پست مستقیم قانع شوند که پست روش

از عملکرد گذشته و سایر اقلام قانع کنند که بخش بزرگی از بودجه تبلغیاتی خود   ها را با ارایه مثال آن

، اگر هر مدیر با ده یا دوازده مشتری تماس GEAی  به گفته. را باید به پست مستقیم اختصاص دهند

در هر شهر، علاوه،  به. مقامات پستی ارشد دیده خواهند شدترین کاربران پست توسط  بگیرد، بزرگ

س پست یا مدیران ارشد او باید با مشتریان مهم در منطقه خود که از چشم مدیران ارشد دور ریی

در گزارش  GEA. این تماس هر فصل یک بار برقرار شود شود توصیه می. اند، در تماس باشند مانده

 . مشی را با موفقیت اجرا کرده است ز این خطخود گفته است که پست تایلند نی

 

 های اجتماعی از نظر دغدغه بهترین کارکردها

 

ی مربوط به حقوق بشر و حقوق اجتماعی حساس  اصول پایه نسبتتر  های اخیر، جهان بیش در سال

 محافظت از حق: ی بازاریابی مستقیم و دیجیتال کاربرد دارند زهوها در ح شده است که هر دوی آن

ی سیاره از طریق کنترل آثار  های فردی ایشان و حفاظت از آینده حفظ حریم شخصی فرد و داده

 . های بازاریابی بر محیط زیست فعالیت

 

رین تر توسعه یافته چندان مصداق ندارد، اما رعایت این بهت در کشورهای کماگرچه این الزامات 

ت سرمایه برای شگتر بوده و باعث افزایش بر قتصادیو دیجیتال ا کارکردها در بازاریابی مستقیم

از این رو، . شود روند خوب میهبازاریاب و تقویت جایگاه بازارایاب به عنوان یک شرکت یا ش
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یافتگی کشور و بازاریابی مستقیم و دیجیتال آن، پست باید از این اصول  ظر از سطح توسعهن صرف

 . عایت آن کندراهنما پیروی کرده و مشتریان خود را هدایت به ر

 

 های محرمانگی دغدغه

 

های مربوط به  دغدغه( الف: ی محرمانگی وجود دارد له در حوزهدر بازاریابی مستقیم و دیجیتال، دو مسئ

های مربوط به  دغدغه( های شخصی نگهداری شده و دستکاری شده برای استفاده در بازاریابی ب داده

 . شوند ن دو معضل، در این جا بررسی میهر یک از ای. میزان مزاحمت مجاری ارتباطی

 

های فردی در بازاریابی مستقیم و  ازش دادهدآوری و پر بهترین کارکردها در رابطه با جمع( الف

توجه زیادی  توسط سازمان ملل، 0947ی حقوق بشر جهانی  در سال  اعلامیه از زمان صدور: دیجیتال

ی عضو بود که کشورها 0990اما در اواسط دهه . های شخصی فرد معطوف شده است به حفاظت از داده

بسیار بر روش کار ل حفاظت داده، پیشگام جهان شدند که ی اروپایی با صدور دستورالعم اتحادیه

از آن زمان . وقایع سایر نقاط جهان اثر گذاشته استبازاریابان مستقیم و دیجیتال در اروپا و همچنین 

  مثل سوئیس، کانادا، آرژانتین و نیوزیلند، قدم در راه روش توصیه چند کشور در خارج از اروپابه بعد، 

به همه شوند و  تر به اولین دغدغه فوق مربوط می این مقررات بیش. اند اروپا گذاشته  ی اتحادیه شده

( پزشکی، نظرسنجی و غیره  اطلاعات اعتباری، تاریخچه)ثالت  کاربردهای داده توسط اشخاص

در این راهنما، فقط ابعاد بازاریابی به ویژه موارد مرتبط با . از بازاریابی هستندپردازند و فراتر  می

 . شوند بازاریابی مستقیم و دیجیتال بحث می

 

ها را  های فرد متعلق به خود او هستند و به شرکتی که آن دادهی بر این اصل هستند که نهنجارها مبت

ی فردی مورداستفاده در اهداف بازاریابی را فقط ها از این رو، داده. گردآوری کرده تعلق ندارند

 . توان با رضایت فرد نگهداری و استفاده کرد می

 

به افراد امکان کنند،  های فردی استفاده می تر کشورهایی که در بازاریابی از داده در عمل، قوانین بیش

این  .ریاب اعلام کننددهد رضایت تلویحی خود را با عدم درخواست به حذف اطلاعات در فایل بازا می

 ،گیرد زیرا فرد ابتدا بدون رضایت در فهرست بازاریابی قرار می ،نام دارد« یا لغو حذف گزینه»روش 
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. مدار بازاریابی شرکت حذف شوداز بدون هیچ شرط و شروطی تواند درخواست کند  اما هر زمان می

م، بازاریابی تلفنی، پیام کوتاه، بازاریابی پست مستقی)بهترین کارکرد برای بازاریابان مستقیم و دیجیتال 

خواهند مکاتبات  نمیبدهد و بگوید اگر آن است که یک آگهی خاص به گیرندگان ( ایمیلی و غیره

تر از شرکت بازارایاب دریافت کنند، فقط کافی است با فلان شماره رایگان تماس بگیرند، یا یک  بیش

کنند یا روی دکمه لغو اشتراک در ایمیل کلیک کنند یا جواب قبول فرستاده و درخواست عدم ارسال 

ی پست مستقیم پژوهش سبک زندگی  در بخش پرسشنامه. ی حذف دیگر را فعال کنند یک گزینه

  . بینید ، مثالی در این رابطه می15استرالیا در کادر 

 

بازاریابی خود  های حتی در مواردی که مقررات محلی الزام نکرده است، ادارات پستی باید در پیام

های  در مراسلات پست مستقیم چاپ شود، در  تماس)را لحاظ کنند « عدم دریافت»امکان درخواست 

و باید اعلام شود که (  لب پیوند در ایمیل گنجانده شودبازاریابی تلفنی در نظر گرفته شود و در قا

 . ارندهای ارسالی در قالب بازاریابی مستقیم و دیجیتال چنین امکانی د پیام

 

 62کادر 

پرسشنامه را در « لغو دریافت/عدم دریافت»ی سبک زندگی خود، امکان درخواست  پست استرالیا در پرسشنامه

اگر تمایلی به دریافت : حفظ حریم شخصی شما»این عبارت است « حذف گزینه»اعلامیه . نظر گرفته است

روی پاکت را اعلام  CRNتماس گرفته و شماره  0100227177لطفا با شماره ... ها در آینده ندارید  این ایمیل

 «.کنید

 

 



520 

 

اند، در  تعریف نشده رسمی اند و اگر قوانین در قوانین حقوقی کشورهایی که قوانین تعریف کرده

ها  دادهحتی در مواقعی که محدود شده است و این محدودیت های فردی  انواع دادهبهترین کارکردها 

 . شوند نیز مهیا است، اعمال می« عدم دریافت»وری شده و امکان بر اساس رضایت تلویحی گردآ

 

تواند با هدف ارسال مکاتبات بازاریابی بدون کسب  ی کلی، یک شرکت می به عنوان یک قاعده

، (مثل کدملی)های فردی شامل نام، آدرس، شماره تلفن، شماره شناسایی  رضایت قبلی برای مدتی داده

اطلاعات دیگری  توانند، بازاریابان می. ها را از منابع موجود نگهداری کند ادهشغل، تاریخ تولد و سایر د

های شخصی بر اساس خریدهای  های جغرافیایی، برداشت اقتصادی در قالب داده-مثل سطح اجتماعی

تواند اطلاعات کامل روابط خود با  روشن است  شرکت می. قبلی و غیره را نیز بیفزایند

هایی که داوطلبانه توسط مشتریان، مشتریان قبلی و  ادات خرید و سایر دادهکنندگان شامل ع مصرف

اند تا درباره خدمات و کالاها سوال بپرسند را برای خود  مشتریان احتمالی که با شرکت تماس گرفته

 . نگه دارد

 

نام، آدرس و ) های فوق تواند داده ها بدهد اما می های تفصیلی را به سایر بازاریاب این دادهشرکت نباید 

را که خود بر اساس خرید قبلی « کننده پروفایل مصرف»که نیاز به رضایت قبلی ندارد یا را ( غیره

تر اطلاعاتی که در قالب پژوهش سبک زندگی مثل مورد  بیش: توجه. )تنظیم کرده است را مبادله کند

گوید که  به مشتری می اند چون سوال خود آوری شده با رضایت جمعشوند،  استرالیا گردآوری می

در نتیجه، محدودیتی در تبادل اطلاعات با سایر . گیرد ها نیز قرار می های او در اختیار سایر شرکت داده

 (. ها در بازاریابی مستقیم و دیجیتال نیست شرکت

 

و هرگز  دنشو محسوب می« حساس»ناطق مختلف جهان می فردی وجود دارد که در  انواع خاصی داده

های مربوط به  این اطلاعات شامل قوم و نژاد، داده. ها را افشا کرد دون کسب رضایت صریح آننباید ب

داشته باشید که پست استرالیا  توجه. سلامت، دیدگاه سیاسی، باورهای دینی و موضوعات جنسی است

ی سلامت فرد و  پژوهش، درباره 1در بخش . کند طور در پژوهش خود این مسئله را رعایت می چه

گوید که این  دهندگان می پست قبل از طرح سوال، به پاسخ. شود مسائل دینی و مذهبی از او سوال می

 . گویی به سوالات این بخش، کاملاً داوطلبانه است اطلاعات حساس هستند و پاسخ
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د، کن های فردی خود استفاده می ازش دادهدآوری و پر از فهرست جمع« حذف»ی فرد از حق وقت

حداقل از طریق ابزاری که تر  صورت امکان اجابت کند و از تماس بیشاید بلافاصله و در بازاریاب ب

لغو بازاریابی تلفنی فرد درخواست  شایدپرهیز کند به عبارت دیگر، پیام از آن طریق واصل شده، 

رد و اما پست مستقیم را بپذیرد یا درخواست لغو ایمیل کند اما بازاریابی تلفنی را بپذی ،کرده باشد

« فایل منفی»اندازی چیزی دارد که کارشنان سیستم آن را  نیاز به راههای لغو  رعایت درخواست. غیره

های جدیدی که شرکت از طرق  فهرست. اند فایلی حاوی افرادی است که درخواست لغو کرده: نامند می

های  راین، همه فهرستبناب. اند گیرد شاید شامل افرادی باشد که قبلاً درخواست لغو کرده مختلف می

جدید باید با این فهرست منفی مقایسه شوند و موارد مشترک قبل از افزودن فایل به فهرست بازاریابی 

این که . اند، پرهیز شود شرکت حذف شود تا از تماس با مشتریانی که درخواست لغو تماس کرده

ی تخطی از درخواست لغو مخاطب ی خوبی برا بهانه« !اسم شما را از یک منبع دیگر گرفتیم»بگویید 

. توانند بابت حذف نام فرد، از مخاطب پول درخواست کنند بدیهی است که بازاریابان نمی! نیست

 . باید سریع، آسان و رایگان باشد( لغو)مکانیسم حذف 

 

ی کنند باید به حقوق فرد مبن هایی که در ارتباطات بازاریابی مستقیم فعالیت می نکته آخر، همه شرکت

نام »به عبارت دیگر، سوال . کند، احترام بگذارند ای که بازاریاب از آن استفاده می بر شناخت منبع داده

. باید با صداقت جواب داده شود« یا مثلا آدرس یا شماره تلفن یا ایمیل من را از کجا آوردید؟

کننده،  واست مصرفعلاوه، بازاریاب باید همه اطلاعات فردی مربوط به مخاطب را در صورت درخ به

 . در اختیار او بگذارد

 

 63کادر 

برگرفته از تحقیق سبک زندگی پست ) های درخواستی است ی در رابطه با اعلام حساسیت دادهاین مثال

دهد، باید رضایت  ها داوطلبانه است و اگر فرد از طرف شخص دیگری پاسخ می که پاسخگویی به آن (استرالیا

 .او را بگیرد

شما با . گویی به این سوالات داوطلبانه است پاسخ. بعضی از سوالات حساس هستند»گوید  اعلامیه می

های مرتبط و  دهید اطلاعات تماس شما را در اختیار سازمان گویی به این سوالات، به ما اجازه می پاسخ

ها  طفا از آندهید،  ل در مواردی که از جانب فرد دیگری به سوالات پاسخ می. پیشنهادات خاص قرار دهیم

 «.بخواهید که این بخش را خوانده و رضایت خود را اعلام کند
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بروز مسائل جدیدی مثل ردیابی رفتاری شده ، باعث گیری آنلاین و فنون هدف های بزرگ ظهور داده

شوند که در این صورت  گیری تبلیغات نمایشی آنلاین استفاده می ی اول برای هدف است که در وهله

روش کار این شیوه، . شوند نامیده می (IBA)یا تبلیغات مبتنی بر علاقه  (OBA)رفتاری آنلاین  تبلیغات

و  گیرد در مرورگر کاربر رایانه قرار می -کوکیفایل معمولاً یک  –یک فایل متنی کوچک چیست؟ 

ا به وقتی این اتفاق افتاد، اطلاعات فقط توسط تارنمایی که کوکی ر. کند می جستجوی او را پایش

کند زیرا کاربر  های امنیتی زیادی ایجاد نمی دغدغه این روش. شود مرورگر فرستاده است، استفاده می

وقتی یک بنگاه تجارت الکترونیک مثل آمازون، برای مثال، . درخواست تعامل با تارنما را داشته است

مرورگر کاربر قرار یک کوکی در  ، کند خرد را بررسی می بیند و نمی کالاهایی که یک کاربر می

« تبلیغات طرف اول»این موارد . کند و همان کالاها را توصیه می داده و بعداً تبلیغاتی برای او فرستاده

 . نیست نکنندگا نام دارد و باعث نارضایتی اغلب مصرف

 

امروز، معمولاً سوابق . شود طرف ثالث وارد میدان میشود که  تر می مسائل محرمانگی وقتی پیچیده

مثل )کننده بازدید کرده  ها غیر از مالک تارنمایی که مصرف ستجوی فرد در اختیار سایر شرکتج

 . گیرد قرار می( های تبلیغات های تبلیغاتی یا شبکه های موسوم به گروه سازمان

 

مختلف یا  غیروابستههای  از تارنمابه مرور زمان را ل ممکن است اطلاعاتی های تبلیغاتی دیجیتا شبکه

برای مثال، . استفاده کنندبندی تبلیغات هدفمند  بخشهای مختلف گردآوری کرده و از آن برای  امهبرن

اگر پروفایل : شود نمایش داده می ها برد، تبلیغات کلوب پروفایل فرد بگوید که از گلف لذت میاگر 

بلیغات در این ت. شود دهد که فرد به تنیس علاقه دارد، تبلیغات راکت نمایش داده می نشان می
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های  و فقط در سایت -کند ها بازدید می آیند که فرد از آن های بسیار زیادی به نمایش در می سایت

  . شوند اند، نشان داده نمی های ورزشی که اطلاعات اولیه را گردآوری کرده تجارت الکترونیک یا سایت

ها ناراحتی مشتری  ترین آن شوند که مهم باعث بروز مسائل مرتبط با محرمانگی مختلف میاین روش 

مسائل حقوقی و ( میلی او شود بیکننده نداند چه اتفاقی افتاده است و این باعث  زیرا شاید مصرف)

کنندگان نسبت به این روش نگرانی  اند که مصرف تحقیقات زیادی در سراسر جهان نشان داده. است

اند تا در صورت نیاز، قوانینی در  کردهکننده و دولت بر این رویه تمرکز  های مصرف و گروه. دارند

ی  ی اتحادیه قرار دادن کوکی در مرورگرها نیاز به کسب رضایت در محدوده. این رابطه تصویب کنند

 . اروپایی دارد

 

تر به تبلیغات نمایشی آنلاین نسبت به تبلیغات نمایشی عادی که  بیشرسد مشتریان  به نظر میزمان،  هم

طور که در  هماندر نتیجه، . دهند شوند، واکنش نشان می رفتاری نمایش داده میبدون پیروی از الگوی 

 .دندا این نوع تبلیغات را برتر میبازار تبلیغات در ایالات متحده آمریکا مشخص شد،  5004تحقیق سال 

 

. است ها پاسخ داده صنعت بازاریابی مستقیم و دیجیتال با تنظیم قوانینی داخلی به این تهدیدها و فرصت

حضور   Adchoiceدر ایالات متحده آمریکا با معرفی سرویس  (DAA)ائتلاف تبلیغاتی دیجیتال 

طراحی شده است و یک مورد نیز های مشابهی  نیز برنامه (EDAA)و اروپا  (DAAC)در کانادا . دارد

ابطه با روش ی اطلاعات قابل فهم در ر هدف این برنامه ارایه. در آمریکای لاتین در حال تدوین است

OBA (تبلیغات رفتاری آنلاین ) گیری به  و معرفی سازوکاری برای تصمیمبه کاربران اینترنت

 OBAاستانداردهایی را برای مشارکت در این ائتلاف . مشارکت در سیستم است مشارکت یا عدم

 یرا تبلیغاتبنامد، زی« تبلیغات مبتنی بر علایق»ها را  دهد آن طراحی کرده است که صنعت ترجیح می

ها  علایق آنآیند که نشانگر  هده شده است به نمایش درمیبر مبنای رفتارهای آنلاینی که از فرد مشا

کادر . شود استفاده می AdChoices در سیستم( شکل بعد)رنگ در جهان از یک آیکون آبی . است

 . دهد هدف و فایده آیکون را نشان می 14

 

های تنظیم مقررات داخلی مشابه این مورد و همچنین تشویق  هبرنامادارات پستی برای شرکت در 

مشتریان به ها رفع نیاز  هدف اصلی آنشوند، زیرا  دعوت می ،های مشابه بازاریابان خود به انجام فعالیت

طور که تلاش ما برای مدیریت  همان. حس امنیت و احترام در بازاریابی مستقیم و دیجیتال است

مثل اینترنت )های تعاملی دریافتی از سایر منابع  فراتر گذاشته و دستیابی به دادههای بزرگ پا را  داده
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تنها . شوند تر جدی و پیچیده می تر و بیش این مسائل مرتبط با حریم شخصی بیشکند،  را مهیا می( اشیاء

تقیم گیری بازاریابی مس زمان حفظ قدرت هدف ها و تضمین حریم شخصی مشتری و هم راه مقابله با آن

به گفته ریک . و دیجیتال که برای مشتریان نیز نافع باشد، کاربرد روش تدوین اصول داخلی است

ای بزرگ کمک ه پرین که یک بنگاه خدمات بازاریابی است که به بازاریابان دادهسکاروین از ا

همه عهده  کننده به حریم شخصی مصرفمسئولیت حفظ »: کنند تا هدفگیری اثربخش داشته باشند می

 « .اندرکاران صنعت است دست

اگر مسائل مرتبط با حریم  (: مزاحمت)بهترین کارکردها برای پرهیز از تجاوز به حریم شخصی ( ب

ترین مسائل بازاریابی دیجیتال از طریق اینترنت باشد، در ارتباطات بازاریابی  مثل پست  شخصی، مهم

 . مستقیم، بازاریابی تلفنی و ایمیل، وضعیت فرق دارد

 

  64کادر 

 

 چیست( آنلاینتبلیغات رفتاری ) OBAوش تنظیم قوانین داخلی ر

کنندگان در طرح  مبتنی بر اینترنتی که مشارکت تر تبلیغات ی سمت راست بالای بیش این آیکون در گوشه

DAA (ند تی ا.مثل گوگل، پراکتر و گمبل، ای کنندگان در جهان ترین شبکه تبلیغات اینترنت و تبلیغ بزرگ

انتخاب ) AdChoiceنام آن . دهند، وجود دارد در تارنماها قرار می( تی، مایکروسافت و امریکن اکسپرس

به او داده « حذف گزینه»و امکان  چگونگی تبلیغات اینترنتی آموختهی روش و  ، کاربر دربارهاست( تبلیغ 

 . تواند آن را فعال کند کننده می شود که مصرف می

مشخص  5000بعد از معرفی در سال  AdChoiceمدیر اجرایی ائتلاف تبلیغات دیجیتال، ا، ماستریی  عقیده به

کنند تعریف تبلیغات مبتنی بر علایق را  کنندگانی که روی آیکون کلیک می تر مصرف بیشکرده است که 

از  5004میلیون نفری که در اوایل سال  40از بین . ندده رضایت دارند و اغلب لغو اشتراک نمیخوانده و 

 . میلیون نفر گزینه حذف را کلیک کردند 1تر از  بازدید کردند، کم AdChoiceصفحات 

گویند  کنندگان می مصرف% 72 از تر تحقیقاتی که توسط زوگبی آنالیتیک انجام شده، نشان داد که بیش

% 17بیش از . دهند یمحتویات رایگان اینترنت به همراه تبلیغات را  به محتویات پولی بدون تبلیغات ترجیح م
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تبلیغات % 01ها است و  تمایل خود به دریافت تبلیغات کالا و خدمات را بیان کردند که نشانگر علایق آن

 . عادی را انتخاب کردند

 DAAکنندگان تبلیغات مبتنی بر علایق که تحت برنامه  رسد در ایالات متحده، اکثر مصرف به نظر میبنابراین، 

( انتخاب و اجازه)شود را قبول دارند و از ابتدا شفاف بوده و فرد امکان کنترل  تقبل میاست و هزینه آن نیز 

 .دارد

 

در استرالیا در سپموزیوم جهانی تنظیم مقررات داخلی در صنعت  ADMAراب ادواردز، رییس سابق 

ابی مستقیم در تر قوانین موثر بر بازاری گفت هدف بیشو بازاریابی مستقیم در نیواورلئان سخنرانی کرد 

شامل پست )در بازاریابی مستقیم البته، . کنندگان است های فردی مصرف دادهسراسر جهان، حمایت از 

که از  هک هایی بود تر به سمت شرکت ، ترکش افراد کم(مستقیم، بازاریابی تلفنی و بازاریابی ایمیلی

ها برای  اب مستقیم در زندگی آنتر از روش مداخله بازاری کردند و بیش ها استفاده می اطلاعات آن

موضوعی را تشریح کرده است که  12 کادردر ادواردز . های بازاریابی ناخوشنود بودند توزیع پیام

 . سلسله مراتب دخالت نامیده است

 

امروزه یک عامل  ،های حریم شخصی بازاریابی مستقیم ی دغدغه موضوع دخالت در حوزهبنابراین، 

خبر خوب برای پست مستقیم آن است . کنندگان است تر مصرف ه برای بیشتر از مالکیت داد حساس

این در . شود تر از بقیه مزاحم شناخته می کمپست مستقیم که در بین تمام ابزارهای بازاریابی مستقیم، 

شود  دهد که باعث می مقایسه با ایمیل بسیار مهم است و مزیت رقابتی خوبی به پست مستقیم می

های مختلف دارند به قدرت فروش آن به ویژه در مقایسه با  ه قصد انتخاب از بین رسانهبازاریابانی ک

  . بحث شد 0این موضوع قبلاً در فصل . یابی بیندیشیند های مشتری ایمیل

 

ها و جوامع و حتی قوانین، کاربر را  آمیز است، بعضی شرکت که ایمیل بسیار مزاحمت به علت آن

ها  کند تا وارد فهرست بازاریابی شود و بازاریاب بتواند برای آن می ترغیب به درخواست اشتراک

شناخته « های مجوزدار فهرست»ها به اسم  و این فهرست« بازاریابی مجوزدار»این روش . پست بفرستد

به همین علت و همچنین اما  ،بالاتری دارد پیام ارسالی هری  بدون تردید، پست مستقیم هزینه. شوند می

های  دگان نسبت به ایمیلکنن برای مصرفیابی،  های مشتری ی بالاتر در پیام برگشت سرمایهبه خاطر 

کننده  باید تاکید کرد که وقتی بین شرکت و مصرف. تر است قبول نظر عدم مزاحمت قابل زوصولی ا
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 .کنندگان پذیرای ایمیل شده و این بار نرخ بازکردن و خواندن آن بالاست رابطه ایجاد شد، مصرف

 . شود های حفظ وفاداری، ایمیل جایگزین پست مستقیم می طورکه قبلاً تشریح شد در برنامه زیرا همان

 

 65کادر 

 

کنندگان کدام یک از انواع بازاریابی  در استرالیا انجام شده، نشان داد مصرف ADMAتحقیقاتی که توسط 

 . پندارند آمیزتر می مستقیم را مزاحمت

. آمیز است تر از بقیه مزاحمت بینید پست مستقیم کم طور که می همان. است هداده شد نتیجه در مثلث زیر نشان

ها به محض وصول نیاز به توجه  این تعجب ندارد زیرا این رسانه. نمابر از این نظر مقام دوم و ایمیل سوم است

 . ها را خواند توان در زمان دیگری آن بلکه می ،فرد ندارند

زند، فرد باید جواب بدهد و مجبور است  چون وقتی تلفن خانه زنگ می)آمیزتر است  تمزاحمبازاریابی تلفنی 

تواند هر  که مراسلات و نمابرها را می های شخصی خود را متوقف کند، در حالی شام، حمام یا سایر فعالیت

 (. وقت خواست بخواند

بازاریابی تلفنی به تلفن همراه فرد، های ارسالی توسط پیام کوتاه و  که تعجبی ندارد که پیام نکته آخر آن

 . کنند شوند زیرا به محض وصول، توجه فرد را به خود جلب می آمیز تلقی می مزاحمت
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باید این بهترین  -صرفنظر از وجود یا عدم وجود اجبار قانونی -های بازاریابی مستقیم ی رسانه در همه

به . گیری کند ارتباط با بازاریاب تصمیمی  درباره کارکرد را رعایت کرده و به فرد حق انتخاب داد که

ها خدماتی را تحت عنوان  یافته سال های بازاریابی مستقیم در کشورهای توسعه انجمنهمین علت، 

خود را ( یا شماره تلفن )توانند نام و آدرس  کنندگان می اند که مصرف خدمات ترجیحی عرضه کرده

مستقیم بتواند از اعضای خود بخواهد نام این افراد را از فهرست  در آن ثبت کنند تا انجمن بازاریابی

خدمات ترجیحی بر اساس ابزارهای . خود حذف کنند و غیراعضا را نیز تشویق به این کار کند

و . )خدمات ترجیحی پستی، خدمات ترجیحی تلفنی و خدمات ترجیحی ایمیلی: شوند ارتباطی تقسیم می

تبدیل به یک سرویس ترجیحی آنلاین شده  AdChoice تشریح شد، طور که در بالا امروزه، همان

همگام با پیشرفت فناوری، ما شاهد ظهور خدمات ترجیحی پیام کوتاه و خدمات ترجیحی  !(است

های بازاریابی را در صفحه نمایش تلفن  خواهند پیام ای برای افرادی هستیم که نمی های چندرسانه پیام

این لغت در نیمه دوم . است« فهرست رابینسون»یر رسمی خدمات ترجیحی اسم غ. همراه خود ببینند

های بازاریابی دور کنند را  خواستند خود را از پیام افرادی که میقرن بیستم در بازار اروپا رواج یافت و 

. کرد ی استوایی دور از جهان زندگی می کرد که تنها در یک جزیره به رابینسون کرزوئه تشبیه می

FEDMA های رابینسون تهیه کرده است یک راهنمای بسیار جالب در رابطه با فهرست . 

 

به ویژه، در ایالات متحده . کردند ها در تامین خدمات ترجیحی دخالت می دولتهای اخیر،  در سال

اندازی کرد که در آن همه  راه« تماس نگیرید»، دولت ملی یک فهرست 5001یکا، در سال آمر

یک سیستم . تند شماره تلفن خود را ثبت کنند تا پیام بازاریابی تلفنی دریافت نکنندتوانس شهروندان می

انگلستان وجود داشت و بعدها کانادا، استرالیا، مکزیک، هلند و آرژانتین نیز از این  در مشابه قبل از آن

کننده  مصرف  ، پاسخ(غیر از مکزیک و آرژانتین)تر این کشورها  در بیش. روش الگوبرداری کردند

های مکرر بازاریابی مستقیم احساس  ی مزاحمتی بود که فرد از تماس بسیار بالا بود که به علت درجه

 . کرد می

 

های آمریکا و در  وجود ندارد، اما در بعضی ایالت« تماس نگیرید»امروز در جهان هیچ فهرست رسمی 

علت این جنبش، . شوند رویه میبعضی کشورها قوانین بالقوه وجود دارند که منجر به اعمال همین 

نیز پیوند داشت ( ملاحظات زیست محیطی)موضوع دوم  حریم شخصی در ارتباط بود، اما با اگرچه با

 .شود که در زیر بحث می
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تماس »انجمن بازاریابی مستقیم ایالات متحده آمریکا در تلاش برای برگشت به روش سابق فهرست 

بازآفرینی کرده است تا خلق شد  0970که ابتدا در سال  راخدمات ترجیحی پستی خود  «نگیرید

توانید  این خدمت جدید را می. کنندگان بتوانند میزان و انواع پست دریافتی را کنترل کنند مصرف

در تصاویری از همین سایت را در کا. مشاهده کنید Www.DMAchoice.comآنلاین در آدرس 

ها،  پیشنهاد اعتبار، کاتالوگ: کند سایت پست مستقیم را به چهار گروه اصلی تقسیم می. بینید می 11

توانند درخواست کنند یک گروه خاص  کنندگان می مصرف. پیشنهاد مجلات و سایر انواع پیشنهادات

توان  هم می ابزاری است که از آن DMAchoiceدر نتیجه . ها پیشنهاد بفرستد یا نفرستد برای آن

برای کسانی )و هم برای انتخاب ( خواهند پست مستقیم دریافت کنند نمیبرای کسانی که ) لغوبرای 

های منتخب پست مستقیم دریافت کنند یا محصول یا خدمت خاصی را  از شرکت خواهند میکه 

ی دارد در حال حاضر با پست ایالات متحده آمریکا همکار DMAchoice. بهره برد( دریافت کنند

 . آدرس تهیه کند های لغو دریافت پست مستقیم بدون تا یک پایگاه داده برای ثبت درخواست

 

خواهند از شرکت خاصی وصولی  یک نکته بسیار مهم در رابطه با فهرست رابینسون  و افرادی که نمی

بالا نگاه داشتن  .شناسانند ها لطف بزرگی به بازرایابی کرده و خود را می آنداشته باشند، آن است که 

در . رابینسون بهترین دوست بازاریاب است. بسیار مهم است (ROMI)برگشت سرمایه بازاریابی 

افزایی وجود دارد و دور باطل  ی هم بینید یک چرخه می 17طور که در کادر  بازاریابی مستقیم همان

مرسوله به  پول خرج ارسال خواهد بازاریاب نمیقطعاً اگر فردی نخواهد پیشنهاد دریافت کند، : نیست

به . کنند این مشتریان احتمالی به بازاریاب در افزایش برگشت سرمایه کمپین کمک می! او کند

 . کند جویی می بازاریاب گفته شده است که قصد خرید ندارد، پس او در هزینه صرفه

 

به اسوه و الگویی در ل یباید یک نقش کلیدی ایفا کنند تا تبد ملیادارات پستی به عنوان نهادهای 

در این حوزه، موضوعات حفاظت داده و مسائل حریم : ی بازاریابی مستقیم و دجیتال شوند حوزه

در  FEDMAسباستین هوزه از . کند های بزرگ ظهور می ی داده ی بروز پدیده شخصی زیادی در نتیجه

تی جهانی ی پس حادیهو ات FEDMAمشترکاً توسط  5004نمایشگاه پست اکسپو که در سپتامبر سال 

یک بستر دیگر برای بازاریابی مستقیم و « فقط» ترتیب داده شده بود، خطاب به ادارات پستی گفت 

بستر « احترام ترین ترین و قابل کننده ترین، دوستدار مصرف ترین، شفاف امن»بلکه  ،دیجیتال نباشید

به . ن توصیه بسیار عاقلانه استای .برای ارتباطات  از نظر حفاظت داده و رعایت حریم شخصی باشید

توانند  در جایگاهی هستند که می تر توسعه یافته ست کشورهای در حال توسعه و کمویژه، ادارات پ

http://www.dmachoice.com/
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هایی  و دیجیتال و فرصت ی بازاریابی مستقیم خود روش توسعهنقش رهبری در پیش گرفته و به ملت 

در کنترل استفاده از ( 0به حقوق مشتری  زمان وکارها و اقتصاد مهیا کرده و هم برای رشد کسب

 . عدم مزاحمت در مکان و زمان خصوصی احترام بگذارند( 5های شخصی و  داده

 

 66کادر 

ی خدمات  ، است که یک سرویس پیشرفتهwww.DMAchoice.orgی خانگی سایت  این تصویر صفحه

دهد درخواست اشتراک یا لغو اشتراک دریافت مراسلات  کنندگان امکان می ترجیحی است که به مصرف

 . ها را داشته باشند های خاص یا کل گروه شرکت شرکت

 

توانند  طور می کنندگان چه دهد مصرف نشان می www.DMAchoice.orgاین نمونه صفحه از سایت 

. دارند را انتخاب کنند و ارسال موارد ناخواسته را متوقف کنندها  آنی که تمایل به دریافت های خاص کاتالوگ

 . ها وجود دارد های خدمات مالی و سایر گروه ها و شرکت صفحات مشابهی نیز برای مراسلات وصولی از بانک

 

 

http://www.dmachoice.org/
http://www.dmachoice.org/
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 67کادر 

های  ی لغو ارسال و فهرست ل در زمینهبازاریابی مستقیم و دیجیتا( عکس دور باطل)افزایی  همی  چرخه

 رابینسون

 

اگر مشتری احتمالی تمایل به دریافت 

 مکاتبات ما ندارد

 

 

خواهیم چیزی برای او  ما نیز نمی... 

 !بفرستیم

 
 

 های زیست محیطی دغدغه

 

سایر  های سمی و زباله( الف: محیطی در بازاریابی مستقیم و دیجیتال وجود دارد ی زیست دو نوع دغدغه

این  دو موضوع در اینجا بحث . وهوای جهان ایفای نقش در تغییر آب( ها و ب ها و بازیافت آن زباله

ترین  دهد که در حال حاضر بزرگ اعداد شهرداری ایالات متحده را نشان می 17نمودار کادر . شود می

زباله را % 4/0کشور فقط بینید که پست مستقیم شکوفای  در اینجا می. تولیدکننده زباله در جهان است

این فصل موضوع مسئولیت اجتماعی بازاریابان مستقیم را از نظر حفاظت از محیط زیست . کند تولید می

پست مستقیم در تولید زباله جهانی و تغییرات اقلیمی اما باید به خاطر داشته باشید که . کند بررسی می

 . نقش بسیار اندکی دارد

 

تجمع زباله در : شود ی بازاریابی مستقیم و دیجیتال و بازیافت آن تولید می جهای که در نتی زباله( الف

. تاکنون دفن زباله روش اصلی مدیریت زباله در سطح جهان بوده است. جهان یک مشکل بزرگ است

زیرا منجر به  ،دهد ها بیش از پیش محبوبیت خود را از دست می اما روش دفن زباله توسط شهرداری

تر مناطق جهان، فضای دفن زباله در حال اتمام  علاوه، در بیش به. شود زیست محیطی میبروز مسائل 
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که بتوان میزان زباله  مگر آن ،شود است و مشکل کمبود مراکز دفن زباله در مناطق مختلفی پدیدار می

. ستتر توسعه یافته ا تجمیع زباله یک مشکل معروف در کشورهای در حال توسعه و کم. تر کرد را کم

اما  .تری تولید خواهد کرد که باید مدیریت شود ی کاغذی بیش ناگزیر زبالهرشد پست مستقیم 

ها را به عهده  ها و مجلات که معمولاً تبلیغات تامین مالی آن بینید روزنامه می 17طور که در کادر  همان

ی نفتی  د جوهرهای پایهدر صنعت چاپ، کاربر. شود تر از پست مستقیم باعث تولید زباله می دارد، بیش

خاصی که حاوی فلزات سنگین هستند، نیز باعث بروز تهدید سم و مسمومیت از طرف مواد چاپی 

 . شود می

 

 

 68کادر 

 دهد ی ایالات متحده را تشکیل می کل زباله% 4/1پست مستقیم فقط 

 

 .دهد شکیل میدرصد کوچکی از مصرف کاغذ و معضل زباله را حتی در ایالات متحده تپست مستقیم 
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باعث مشکل زباله بزرگی ( تلویزیون، تلفن همراه، ایمیل، اینترنت)های الکترونیک و دیجیتال  رسانه

های تلویزیون،  که شامل دستگاه–میلیون تن زباله الکترونیکی  40تخمین زده شده است که . شوند می

میلیون تن  47نیز  5007د و در سال تولید ش 5004در سال  -های همراه مختلف است کامپیوتر، دستگاه

ی بزرگ است زیرا بخش بزرگی از این زباله ذاتاً سمی  این یک دغدغه. زباله دیگر تولید خواهد شد

 . است

 

امروز، گروه بزرگی از دانشمندان معتقدند که گرم شدن آب و هوا : تغییر آب و هوای جهانی( ب

زدایی  مثل ذغال، گاز و جنگل های فسیلی  فاده از سوختویژ است هی فعالیت بشر ب وجود داشته و نتیجه

در اتمسفر زمین را ای  ها به شدت میزان دی اکسید کربن و سایر گازهای گلخانه این فعالیت. است

 . اند افزایش داده و باعث افزایش دما شده

 

 69کادر 

آفرین   در بازاریابی سنتی دغدغه های الکترونیک و اثر کربن بازاریابی دیجیتال به اندازه مصرف کاغذ زباله

 .است
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به مصرف کاغذ . شدن زمین نقش دارد از طریق استفاده از کاغذ و حمل و نقل در گرمپست مستقیم 

تولید و حمل و نقل کاغذ، چاپ و تبدیل شدن کاغذ به زباله و انتقال آن به مراکز دفن زباله علت 

گازهای  شود نیز باعث افزایش افت میکاغذ بازیی وقتی و حت( کند هنگام تجزیه گاز متان تولید می)

زیرا درختان دی اکسید کربن را جذب )ها  ای به علت بریدن درختان و عدم جایگزینی آن گلخانه

برای . این مشکل را دارند ،هر دو ،تر توسعه یافته کشورهای در حال توسعه و کم. شود می (کند می

های کاغذی منازل و ادارات هر روز عصر  تین، تقریباً همه زبالهتر شهرهای آمریکای لا مثال، در بیش

کند  افرادی که از زباله ارتزاق میو  شود کنار جدول خیابان جمع می ،قبل از رسیدن کامیون حمل زباله

. کنند چیزی ارزشمند برای فروش به مراکز بازیافت زیر و رو میها را در تلاش برای یافتن  آن

یعنی به مقابله با یکی از مشکلات زیست محیطی مرتبط با مصرف کاغذ ( ای ارزشمنده زباله)جداسازی 

ما روشن نیست که تاثیر مثبت بازیافت بر موضوع دوم یعنی گرم شدن ا .کند تجمیع زباله کمک می

حمل و نقل پست مستقیم از فرستنده به گیرنده نیز دی اکسید کربن تولید . کره زمین چقدر است

 . کند می

 

کربن معروف  به اثر( ها یا سایر فعالیت)مستقیم  ی بازاریابی ای تولیدی در نتیجه قدار گاز گلخانهم

کربن پست مستقیم و ایمیل به منابع  اثرنویسنده برای یافتن شواهد و مدارکی در ارتباط با . است

زیرا تعریف  ،ستاختلاف زیادی در محاسبات وجود دارد که دور از انتظار هم نی. مراجعه کردمختلفی 

یا پست مستقیم دشوار است و به عوامل مختلف بستگی دارد که از آن میان « عادی»یک ایمیل 

کند؟، آیا گیرنده  آیا گیرنده ایمیل را چاپ می. )ی تعامل گیرنده با پیام اشاره کرد توان به نحوه می

گرم دی  1/2و  7/4ل بین کربن ایمی اثر در یک تحقیق بلژیکی،( کند؟ فت میپست مستقیم را بازیا

گوید  بلافاصله میاین پژوهشگران . گرم بود 9اکسید کربن محاسبه شد که این رقم در پست مستقیم 

گویند اگر  ها می آن. خوانند را نمیآن که درصد زیادی از گیرندگان ایمیل برخلاف پست مستقیم 

مستقیم دسترسی دارید، باید سه برابر بخواهید به همان میزان افرادی دسترسی داشته باشید که در پست 

 . بالاتر از پست مستقیم دارد% 90تا % 10کربن  ، اثراز این نظر، ایمیل. تر ایمیل بفرستید بیش

 

. کند ارزش می را بی ،تر از پست مستقیم است گوید ایمیل دوستدار محیط ادعایی را که میاین یافته 

 . پیچیده بوده و روشن نیست هکافی است که بگوییم مسئلاما این . شاید همه پژوهشگران موافق نباشد
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تبلیغات روزنامه و مجله همگی با معضلات . همه انواع ارتباطات مستقیم و دیجیتال اثر کربن دارند

 تبلیغات تلویزیون، رادیو، اینترنت و. مرتبط با کاغذ، توزیع و بازیافتی مثل پست مستقیم مواجه هستند

در حقیقت، یکی از . مدیریت شوند کنند و این ابزارها نیز باید مییسیته استفاده الکترتلفن همراه از 

های الکترونیکی عوض کردن تلفن همراه در جهان توسعه یافته است تا  دلایل اصلی رشد سریع زباله

 . های همراه جدید استفاده کند های تلفن فرد بتواند از ویژگی

 

کالاهای فروش از راه دور یا آنلاین و استفاده از انرژی برای تحویل بندی  تولید و استفاده از مواد بسته

این موجب تولید . کند امانات به خریدار، یک منبع دیگر است که دی اکسید کربن و زباله تولید می

 . شود پلاستیک، کاغذ و زباله می

 

های  ال و سایر فعالیتی بازاریابی مستقیم و دیجتی رویه از این رو، طرفداران محیط زیست از رشد بی

حجم مراسلات به قدر کافی بالاست یافته که  به ویژه در کشورهای توسعه. کنند اقتصادی پشتیبانی نمی

دهند و  یک میریافت پست مستقیم به دلایل اکولوژها درخواست لغو د که جلب توجه کند، رابینسون

 . ها حفاظت از داده یا مزاحمت نیست هدف آن

 

دو . د اثر کربن را کم کندنتوا وجود دارد که در آن بازاریابی مستقیم و دیجیتال می های مختلفی روش

ها و مواد  پست مستقیم، تبلیغات مجلات و روزنامه)های مبتنی بر کاغذ  ها در فعالیت مورد از آن

کنندگانی است که مسائل زیست محیطی را رعایت  انتخاب تامینیک روش . کاربرد دارند( بندی بسته

ی ارسالی کاهش  تا اثر اکولوژیک هر مرسوله( کاغذ، جوهر، متولیان چاپ، حمل و نقل)کنند  یم

ایالات متحده های بازاریابی  در این خصوص، رهبران صنایعی مثل انجمن. یافته و بر بازیافت تاکید شود

لوگوی . ستها اشاره شده ا کنند که در زیر به آن می هآمریکا و انگلستان اقدامات خاصی را توصی

ی انجمن پست مستقیم ایالات متحده آمریکا برای پست مستقیم دوستدار  سمت چپ، پانزده توصیه

 .شود ها اشاره می دهد که در این فهرست به چند مورد از آن می ننشا محیط زیست را

 

 .کاری پایدار و تنوع زیستی هستند کنندگان کاغذی استفاده کنید که متعهد به جنگل از تامین -

ها را تایید کردند یا نهادهای غیردولتی  وثوق آن ،های دولتی کاغذ را از منابعی که آژانس -

 .معتبر تهیه کنید
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کاغذی خریداری کنید که با استفاده از فنون خمیرزنی و سفیدکنی پیشرفته مثل فرایندهای  -

 . اند فاقد کلرین تهیه شده

 .دارند 04000ت محیط زیست ایزو کنندگانی را انتخاب کنید که استاندارد مدیری تامین -

ی زیست محیطی مثل جوهر حاوی فلزات سنگین یا چسب غیرقابل حل در  عناصر ناخواسته -

ناپذیر را در تولید مرسولات پست مستقیم استفاده  اتیلن تجزیه و لفاف پلی UVآب، لاک 

 .نکنید

یا جوهر گیاهی تری استفاده کرده و فقط از جوهر فاقد کربن  به طور کلی، از جوهر کم -

 . استفاده کنید

توانید از لوگوی  می: ی بازیافت قرار دهید در همه مرسولات پست مستقیم، شعارهایی درباره -

 . استفاده کنید« بخوانید، پاسخ دهید و بازیافت کنید»های مثل  بازیافت و پیام

 

تولید یاب آن است که بازاریابی مستقیم و دیجیتال برای بازار یک روش دیگر برای کاهش اثر کربنِ

هان هاردی، یک جواهرفروش کانادایی که در اندونزی زندگی و کار . دی اکسید کربن را جبران کند

ازاریاب مستقیم یا دهد و ب هاردی تبلیغات خود را در مجلات انجام می. کند، مثال جالبی دارد می

هاردی در یک . یکسان استاما اصل جبران دی اکسید کربن برای هر دو فعالیت  ،دیجیتال نیست

از طرفی او نگران اثر : کرد و نسبت به نیازهای آن کشور حساس بود کشور در حال توسعه زندگی می

او تخمین زد که تبلیغاتی که در سال چاپ . کرد کربن تبلیغاتی بود که در مجلات آمریکایی چاپ می

ی  یم گرفت با کاشت بامبو در جزیرهدر نتیجه تصم. کند فیل تولید می 14کند کربنی به سنگینی  می

بامبو مثل سایر . هایش، این اثر را جبران کند نوسا پنیدا در نزدیکی بالی یعنی محل استقرار کارگاه

تر  کند، در نتیجه کاشت گیاهان بیش گیاهان دی اکسید کربن را با فرایند فتوسنتز از اتمسفر جدا می

شود را با جذب مقدار برابر دی اکسید  م یا دیجیتال تولید میتواند کربنی که توسط بازاریابی مستقی می

 . کربن جبران کند

 

کنندگان و وسایل دوستدار محیط زیست،  ها اشاره شد انتخاب تامین هایی که تاکنون به آن حل راه

و  گذاری ندارند ها نیاز به سرمایه حل بعضی از این راه. بازیافت و جبران اثر کربن شرکت بودتاکید بر 

 .بعضی دارند
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بازاریابی مستقیم و دیجیتال را کاسته و اثر زیست محیطی توانند  میکه اما چند توصیه دیگر نیز هست 

ها شامل  حل این راه. شودمنجر به کاهش اثر کربن و حذف مشکلات مربوط به تجمع و بازیافت زباله 

هایی  در حقیقت اینجاست که روش. ها و تولیدکنندگان کربن است کاهش میزان کاغذ و سایر آلاینده

 (.برند بازاریاب و محیط زیست هر دو منفعت می)برد است -برای شرایط برد

 

 :شوند برترین کارکردهای زیر منجر به کاهش زباله می

 

. «ترین است ترین ارسال، بیش کم»در بازرایابی مستقیم . ترین توصیه است این مهم. هدفگیری -

ترین تعداد  ترین پیام را فرستاده و همچنان بیش ر هر کمپین کمبازاریاب باید سعی کند د

 :پاسخ را تولید کند

 

  ایمیل و بازاریابی تلفنی را (آدرس دار و بدون آدرس)گیرندگان پست مستقیم ،

هدفگیری کنید تا از تماس با افرادی که محصول یا خدمت را نخواهند خرید، پرهیز 

خرید پوشاک گران قیمت را برای کسانی بفرستید  برای مثال، چرا باید پیشنهاد. شود

کسب و کاری را  کنند؟ چرا باید مجالات درآمد زندگی می ی کم که در یک منطقه

به   به مخاطبین فردی بفرستید؟ چرا باید با فهرست تماس خود برای افزایش کمک

دایی خود ها اخیراً مبلغ اه در حالی که بعضی از آن ،نهادهای غیردولتی تماس بگیرید

را در ماه قبل افزایش دادند؟ چرا باید از شبکه تلویزیون برای تبلیغ چسب دندان 

 . مصنوعی استفاده کنید؟ و الی آخر

 زیرا وقتی فرد  ،ترین روش در ارتباطات مستقیم و دیجیتال است هدفگیری ضروری

ته یا ی ناخواس ها را مرسوله کند، آن ربط دریافت می مرسولات، ایمیل و تماس بی

دهند بازاریابی  بار هستند که نشان می خفتعباراتی نامند که  و مزاحم می هرزنامه

از طرف دیگر، وقتی افراد پیشنهاداتی . فایده و پردردسر است مستقیم و دیجیتال بی

ها را هدفگیری کرده تا محصولات و خدماتی را معرفی کند  کنند که آن دریافت می

 . یابند ازاریابی مستقیم و دیجیتال را مفید و مناسب میها علاقه دارد، ب که به آن

 

در قالب مراسلات )برترین کارکردها با هدف حذف یا کاهش زباله  یی دو این رتبه. سلامت فهرست

 . طراحی شده است( های تلفنی فایده،  مراسلات ایمیلی و تماس پست مستقیم بی
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 از موارد زاریابی خود را استانداردسازی کنند تا های تماس فهرست با ی بازاریابان باید داده همه

های تکراری حذف شود تا از  بیهوده و شماره تلفن غلط پرهیز شود و مدخلبرگشتی، ارسال 

 . تماس بیش از یک بار با یک فرد پرهیز کرد

 های غلط را مدیریت کنند  های برگشتی و تلفن ها باید مرسولات برگشتی، ایمیل همه بازاریاب

 .مداخل را حذف یا تصحیح کنند و این

  باید در کشور وجود دارد، بازاریابان ( فهرست رابینسون)اگر سرویس ترجیحات پستی

این روش هم از . اعضای فهرست رابینسون را از فهرست پستی، ایمیل و تلفن خود حذف کنند

ید ی تماس بگیرید که اعلام کرده قصد خرکس چرا باید با)وکاری درست است  نظر کسب

 . ، بلکه اخلاقی نیز هست و گاهی نیز یک تعهد حقوقی است(ندارد

  تا از  اریددریافت کرده است، تعهد اخلاقی و بعضاً حقوقی د« لغو»شرکتی درخواست اگر

 . دیارسال پیام به این افراد پرهیز کن

  ال در ارتباطات مستقیم و دیجیت«  لغو»اطمینان حاصل کنید سازکارهایی که برای درخواست

اگر فهرست رابینسون دیگری هست، بازاریاب . شوند اند، به سادگی استفاده می تعریف شده

  . ها پرهیز کند بداند که این افراد چه کسانی هستند و از صرف پول برای تماس با آن

  ،د، ننباید کورکورانه از آن استفاده کنوقتی بازاریابان فرصت دریافت فهرست جدید دارند

انتخاب نمونه، آزمایش انجام دهد و کیفیت اجرای یک کمپین کامل، باید با بلکه قبل از 

 . فهرست را بررسی کند

 

 . تری استفاده کنید در هر قلم از کاغذ کم. جویی در کاغذ صرفه

 

  منطبق بر نیازهای اما همچنان  ،برسانیدترین مقدار  کاغذ را به کم( ضخامت)میزان گرم

 . طراحی باشد

 بخش زاید را به . ترین استفاده شود ری طراحی کنید که از ابعاد کاغذ بیشمرسولات را طو

از طراحی اقلام بزرگ در مواردی که اقلام کوچک نیز همان کارایی را دارند، . حداقل برسانید

اگر یک تبلیغ یک : ی تبلیغات روزنامه و مجله نیز همین طور است درباره. پرهیز کنید

 .مشابه دارد، نیاز نیست آن را در چهار صفحه طراحی کنیدای کافی است و نتایج  صفحه
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  بعضی متولیان چاپ عمداً چند نسخه : درخواستی خود را دقیق مشخص کنیدنسخ اضافی تعداد

در کارهای بزرگ، نسخ اضافی را نباید اما . کنند تر از نیاز بازاریاب تهیه می اضافی و بیش

ی اضافی  نسخه 100تایی به معنی  00000سه درصد یک سفارش . درصدی در نظر بگیرید

نسخه است که قطعاً  10000تایی  0000000اما سه درصد یک سفارش  ،است که منطقی است

 . هدردادن جوهر و کاغذ است

 فرستید، اطمینان حاصل  تجارت الکترونیک می/ وقتی کالاهایی را برای فروش از راه دور

برای مثال، محصولات . ه و شکنندگی اقلام هستندبندی مناسب انداز های بسته گزینهکنید که 

 . های بزرگ که کلی پوشال دارند، نفرستید  کوچک را در جعبه

 

با رعایت . هایی هستند که باید رعایت شوند های فوق منطق متعارف هستند و به اصطلاح حداقل توصیه

ن را به نفع محیط زیست بازاریاب تعداد مخاطبین و مقدار دی اکسید کرببرترین کارکردهای زیر، 

 . دهد ی بازاریابی کمپین را افزایش می جویی و بازگشت سرمایه دهد و پول زیادی را صرفه کاهش می

 

 برد بازاریابی مستقیم و دیجیتال از نظر حریم شخصی و محیط زیست-ی برد قاعده

 

ی حریم  در مقوله ردهاهای فوق این راهنما دیدید، رعایت این برترین کارک بخشطور که در  همان

خواهند  حفاظت داده و محافظت از محیط زیست، تحمیل هزینه بر ادارت پستی که میشخصی و 

ی بازاریابی مستقیم و  بازاریابی مستقیم و دیجیتال خود را توسعه دهند، نیست و  منجر به کاهش هزینه

اند  کرده« لغو»ه در خواست عدم تماس با افرادی ک. شود ی بازاریابی کمپین می بهبود برگشت سرمایه

از طریق )یا در فهرست رابینسون هستند مخارج کمپین را با عدم تماس با افرادی که قصد پاسخ ندارند 

ی  رعایت برترین کارکردها در حوزه. دهد کاهش می (OBAستقیم، ایمیل یا بازاریابی تلفنی یا پست م

 . شود و تولید دی اکسید کربن غیرضروری میفایده  زیست محیطی نیز باعث کاهش تعداد مخاطبین بی

 

ی پایدار بخش پستی  در اهداف خود به ترغیب توسعه ی پستی جهانی ی اتحادیه راهبرد پستی دوحه

ی پستی جهانی در این مقوله بر ترغیب اعمال برترین  های اتحادیه بخشی از فعالیت. کند اشاره می

 . بر محیط زیست اشاره دارد کارکردهای زیست محیطی و سنجش اثر بخش پستی
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. کنند و به نفع هر دو است برد را برای جامعه و بازاریاب مستقیم و دیجیتال مهیا می-ها شرایط برد  این

ها را  تر توسعه یافته، این برترین دلیلی ندارد  ادارات پستی و بازاریابان کشورهای در حال توسعه و کم

 . ای برای این کار وجود دارد متقاعدکننده در حقیقت، دلایل. از بدو رعایت نکنند

 

 . ی مطالب مربوط به حریم شخصی و محیط زیست ارایه شده است در زیر خلاصه

 

 های زیست محیطی برترین کارکردها در بازاریابی مستقیم و دیجیتال از نظر دغدغه

 و مسائل حریم شخصی های اجتماعی در اجرای بازاریابی مستقیم و دیجیتال،  ی اصلی دغدغه دو حوزه

 . زیست محیطی است

 های زیست محیطی دغدغه

 های فردی و مواردی  توان به موارد مرتبط با حفاظت از داده مسائل مربوط به حریم شخصی را می

 . تقسیم کرد( عدم تجاوز زمانی و مکانی به حریم فرد)مرتبط با رعایت حریم شخصی 

 های فردی شامل موارد زیر هستند هی حفاظت از داد برترین کارکردهای در حوزه : 

کنندگان دسترسی نامحدود برای حذف نام از فهرست  بازاریابان مستقیم و دیجیتال باید به مصرف -

 . بازاریابی در هر زمان بدهند

موارد درخواست حذف از فهرست پست مستقیم، مراسلات ی  بازاریابان مستقیم و دیجیتال باید همه -

کنندگان مهیا کنند تا  فنی را رعایت کنند و ابزاری سریع و آسان برای مصرفایمیلی و بازاریابی تل

 . بتوانند از این حق خود استفاده کنند

اگر در دفترچه تلفن )هایی مثل نام، آدرس، شماره تلفن  بازاریابان مستقیم و دیجیتال نباید داده -

ها  با سایر شرکتمشتری را  ، شماره شناسایی، تاریخ تولد، شغل و سایر اطلاعات پروفایل(هست

 . برای ارایه اطلاعات به شخص ثالث را کسب کرده باشندکه رضایت قبلی افراد  مبادله کنند، مگر آن

های مربوط به سلامت،  مثل نژاد، قومیت، داده)بازاریابان مستقیم و دیجیتال نباید اطلاعات حساس  -

مبادله کرده و یا حتی نگهداری قبلی فرد رضایت را بدون ( دیدگاه سیاسی، دیدگاه مذهبی و جنسی

 . کنند

ی او دسترسی دارد و  بازاریاب باید به او بگوید که به چه اطلاعاتی دربارهکننده بخواهد،  اگر مصرف -
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 . منبع اطلاعات کجا بوده است

های لغو  با فهرست درخواستهای بازاریابی باید  ی فهرست که، قبل از استفاده، همه نکته آخر آن -

 . پرهیز شوداند،  کت مقایسه شوند تا از تماس با افرادی که درخواست لغو کردهشر

  برای بازاریابان ( به ویژه تبلیغات رفتاری در تبلیغات نمایشی)هدفگیری رفتاری در بازاریابی دیجیتال

شود که  مخاطبینی میتماس با گویی  و کاهش  باعث افزایش نرخ پاسخزیرا  ،بسیار جذاب است

چراکه بسیار ضروری هستند « لغو»رسانی و تعریف امکان  اما اطلاع. نیستندقعی پیشنهاد هدف وا

 . حساسیت دارندمشتری و قانونگذار نسبت به این نوع مدیریت داده 

 کنندگان با بازاریابی مستقیم و دیجیتال  ترین دلیل مخالفت اکثر مصرف مزاحمت زمانی و مکانی مهم

های قدیمی  تر نسبت به اطلاعاتی که شرکت تر افراد کم امروز، بیش .ی حریم شخصی است در مقوله

( پست مستقیم، بازاریابی تلفنی و ایمیل)کردند  برای اهداف بازاریابی مستقیم سنتی نگهداری می

 . حساسیت  دارند

 تری دارد که مزیت رقابتی بزرگی، به  پست مستقیم در بین ابزارهای بازاریابی مستقیم مزاحمت کم

 . ژه نسبت به بازاریابی تلفنی و ایمیلی استوی

 در بعضی کشورها وجود دارد که « پست نکنید»های ملی  ی فهرست هایی برای تهیه هنوز نهضت

از این رو کاربران پستی باید به این برترین  ،تاحد زیادی به علت مسائل زیست محیطی است

 . کارکردها در خصوص لغو درخواست احترام بگذارند

  های لغو و اعضای فهرست  در بازاریابی مستقیم و دیجیتال از نظر درخواستافزا  همی  خهچریک

های بازاریابی دریافت کنند، دستان خود را بالا  خواهد پیام وقتی کسانی که نمی: رابینسون وجود دارد

. اند طف کردهها خودداری کند، در حق بازاریاب ل برند تا به بازاریاب بگویند از ارسال پیام به آن می

. دارد (ROMI)ی بازاریابی  نیاز به عطف توجه به برگشت سرمایه ،بازاریابی مستقیم و دیجیتال موفق

اند قصد پاسخ ندارند، باعث افزایش سودآوری  ی ارسال پیام به افرادی که قبلاً گفته حذف هزینه

 . شود بازاریابی دیجیتال و مستقیم می

 های زیست محیطی دغدغه

 های زیست محیطی در بازاریابی مستقیم و دیجیتال وجود درد ی مهم در حوزه دغدغه هدو مسئل : 

 تجمیع و بازیافت زباله که تبدیل به معضل بزرگی در سراسر جهان شده است و  -
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 .تغییرات آب و هوایی جهان که گرم شدن کره زمین نام دارد -

 اما چون این موارد، . یست محیطی داردبازاریابی مستقیم و دیجیتال نقش اندکی در ایجاد مشکلات ز

ها را رعایت  های بزرگی در سطح جهان هستند، صنعت باید با رعایت بهترین کارکردها، آن دغدغه

 . کنند

  تر بودن نشر دی اکسید  بیشهمه انواع بازاریابی مستقیم و دیجیتال اثر کربنی دارند و مطالعات اخیر

انواع  را نسبت به( ت پستی و پاسخ مستقیم در انتشارات چاپیمثل تبلیغا)کاغذی  کربن در بازاریابی

 . زیر سوال برده استدیجیتال مثل ایمیل 

 کاغذ کنندگان  حل کاهش نشر کربن در بازاریابی مستقیم و دیجیتال آن است که از تامین یک  راه

ود و دوستدار محیط استفاده شود، از بعضی محصولات شیمیایی در کاغذ و جوهر استفاده نش

  . ها ترغیب شوند کنندگان به بازیافت پست و بسته مصرف

 کنندگان شامل بازاریابان مستقیم و دیجیتال را به جبران اثر کربن، مثلاً با  جنبش دیگری نیز تبلیغ

 . کند کاشت گیاهان دعوت می

  اریابی ترین توصیه برای مدیریت زباله و کاهش اثرات زیست محیطی باز و موردتوافقشاید بهترین

در اینجا . های بیهوده و به تبع آن تولید زباله پرهیز کرد مستقیم  و دیجیتال آن باشد که از ارسال پیام

این امر مستلزم : تر و ترغیب فروش به همان میزان قبل است روش برتر، ارسال به تعداد مخاطبین کم

علاوه بر آن . حذف شوند های تکراری داشتن فهرست سالم است تا موارد غیرقابل توزیع و پیام

کردن  مثل کاهش وزن کاغذ، کوچک مند شد توان از اقداماتی برای کاهش مصرف کاغذ بهره می

 . بندی کارآمدتر و غیره تعداد و اندازه تبلیغات و بسته

 برد-برد

 تر توسعه یافته مهم است که بدانند کاربرد برترین  برای ادارات پستی کشورهای در حال توسعه و کم

های اجتماعی مثل مسائل حریم شخصی و محافظت از  ها برای پراختن به دغدغه ارکردها و رویهک

باعث در عوض، . شود محیط زیست تبدیل به بار نشده و مانع رشد بازاریابی مستقیم و دیجیتال نمی

 . شود ها می آن ROMI، کاهش هزینه و افزایش های بازاریابی بهبود نتایج کمپین

 برد در بازاریابی مستقیم و دیجیتال -گر برترین کارکردها رعایت شوند، وضعیت برداز این رو، ا

بازاریاب برگشت سرمایه بالاتری خواهد داشت و جامعه نیز از رعایت حریم شخصی : شود محقق می

 . شود و توجه به مسائل زیست محیطی منتفع می
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