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تبلیغـــات محیطـــی تعاملـــی یکـــی از بزرگ تریـــن رســـتوران های زنجیـــره ای جهـــان باعـــث شـــد ایـــن کســـب وکار بـــا یـــک بررســـی و نظرســـنجی در مـــورد بیلبوردهـــای 
خ نمی دهـــد کوچکـــی کـــه در کنـــار خیابـــان نصـــب می شـــدند در یابـــد کـــه مـــردم از عـــدم تعامـــل بـــا آنهـــا راضـــی نیســـتند و حـــس می کننـــد هیـــچ ارتبـــاط دو طرفـــه ای ر

 بازاریابی سنتی، بازاریابی تعاملی
از موارد  در روش هــای سنتی بازاریابی، در بسیاری 
بــدون تحقیق بــازار و در برخی مــوارد با تحقیق بازار 
مــی شــد.  ــازار  ــ ب وارد  محصولی  مــحــدود  و  مختصر 
بازاریابان   ، بــازار از ورود محصول یا خدمت به  بعد 
محصول  تــا  کنند  متقاعد  را  افـــراد  می کردند  سعی 

تولید شده را خریداری کنند.
اگرچه همین روش سنتی بازاریابی تا امروز موفقیت 
بــرای برخی کسب وکارها به همراه  را  زیــادی  بسیار 
داشته اما همچنان رضایت و وفاداری تعداد کمی از 

مشتریان را به ارمغان آورده است.
استراتژی بازاریابی تعاملی، نگاهی جدید به بازاریابی 
کسب وکارها قبل،  ایــن روش  ح می کند. در  را مطر
خدمات،  تعریف  یا  محصول  تولید  از  بعد  و  حین 
ارتباط مستقیم و دوسویه با مشتریان احتمالی یا 

گذشته خود برقرار می کنند. 
ــا مشتریان  ب تــعــامــل  نــتــایــج  پــرســش وپــاســخ هــا و 
ــود که  ــی ش قــدیــمــی و مــشــتــریــان بــالــفــعــل بــاعــث م
کسب وکار بتواند تصمیمات بهتری در مورد تولید 
مــحــصــول جــدیــد خـــود بــگــیــرد. در واقـــع ایـــن خــود 
به  کنند  مشخص  می توانند  که  هستند  مشتریان 
چه چیزی نیاز دارند و اگر این نیازها برطرف شوند 
به احتمال زیاد علاقه بیشتری برای خرید محصول 

دارند. 

 نمونه هایی از بازاریابی تعاملی
و در فضای فیزیکی و دیجیتال،  امـــروز  دنــیــای  در 
همه ما با تعداد بسیار زیــادی روش هــای بازاریابی 

روبه رو هستیم. البته ممکن است داستان بسیاری از این روش های بازاریابی را 
ندانیم ولی درون آنها قرار داریم و کسب وکارها سعی می کنند ما را متقاعد کنند 

تا محصولات آنها را خریداری کنیم. 
ح کنیم، این مدل  را مطر بازاریابی تعاملی  از  در ادامــه قصد داریــم چند نمونه 
بــرای مشتریان  بــرای کسب وکارها و هم  ایــن نمونه ها هم  بــازاریــابــی و بررسی 
می تواند ارزشمند باشد. برای کسب وکارها از این بابت که بتوانند اطلاعات جامع 
آورند و برای مشتریان از این لحاظ که می دانند  و دقیقی را از مشتری به دست 
چقدر می توانند نقش مؤثری در بهبود کیفیت محصولات تولیدی و خدمات 

کسب وکارها داشته باشند.
آبمیوه است.  تولیدی  به یک شرکت  اولین مثال مربوط  آبمــیــوه:  آبمیوهیا
آبمیوه یا آب میوه قائل هستند  آنها با بررسی میدانی این که مردم تفاوتی بین 
آب میوه  به  نزدیک  بسیار  که  برسند  آبمیوه  از  جدیدی  ترکیب  به  توانستند 
آمد؟ در چند نمایشگاه مرتبط یا غیرمرتبط  بود. اما چطور این دانش به دست 
یا  آبمیوه  را قرار داد و عنوان  با تولید محصولات خوراکی، شرکت استندهایی 
آبمیوه  از مــردم می خواستند که سه مدل  افــراد شرکت  کــرد.  آب میوه را نصب 
آبمیوه،  آنها بعد از نوشیدن هر لیوان  تولیدی شرکت را یکی یکی صرف کنند. 
آبمیوه قبلی پاک  آنها از  آبی را به مراجعه کنندگان می دادند تا طعم دهان   لیوان 
شود. بعد از نوشیدن سه مدل آبمیوه، سؤالاتی از افراد مراجعه کننده پرسیده 
آبمیوه هایی که نوشیده اند بیشتر شبیه  می شد با این مضمون که کدام یک از 
به آب میوه است. سؤالات تنوع بالایی داشت، از رنگ محصول گرفته تا طعم آن 
. در انتها این  و میزان نکتاری که از میوه همراه آبمیوه وجود داشت و موارد دیگر
شرکت توانست با تغییر فرمول تولید محصول خود افزایش فروش چشمگیری 

به دست آورد.
از  یکی  توسط  هوشمند  کفش  تولید  به  مربوط  دوم  مثال  پــا: کفشمناسب
معتبرترین برندهای کفش های ورزشــی در جهان است. این برند قصد تولید 
سنسورهای  از  اســتــفــاده  بــا  کــه  کفش هایی  داشـــت،  را  هوشمند  کفش های 
متنوعی مانند سنسور حرارتی، سنسور حرکتی و... می توانستند وضعیت راحتی 
با توجه به امکاناتی که در کفش قرار   کــرده و  را بررسی  پای ورزشکار در کفش 
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بگیرد

را به نحوی تغییر  بــود، وضعیت کفش  داده شــده 
احــســاس ممکن  کــه در هــر لحظه بهترین  دهــنــد 
اما  ارمــغــان داشته باشد.  بــرای مصرف کننده به  را 
را  در واقعیت چقدر این مــوارد می توانست راحتی 
آنها برای این که  برای ورزشکاران به ارمغان بیاورد؟ 
نتیجه گیری  دقــیــق تــر  اطــلاعــات  کسب   بــا  بتوانند 
را تولید  ایـــن مــحــصــول  از  ــدودی  ــح تــعــداد م کنند 
رایــگــان در اخــتــیــار تــعــدادی از مشتریان  و بــه طــور 
وفادار خود قرار دادند. این افراد از محصول جدید 
تعاملی  و  و در جلسات تک به تک  کردند  استفاده 
مثبت  ویــژگــی هــای  از  کفش  تولید  کارشناسان  بــا 
آنها  کردند.  صحبت  هوشمند  کفش های  منفی  و 
نیازهای خود را بیان کردند و کارشناسان همه این 
انتها  کردند. در  را به صــورت صوتی ضبط  جلسات 
صدای تک تک جلسات تبدیل به متن و در مرحله 
ج شد.  بعد نکات مهم آن در جداول مخصوصی در
بعد از این مرحله محصول با تغییراتی وارد بازار شد 
و به یکی از موفق ترین محصولات بازار با بیشترین 
البته همین حضور مشتریان  فــروش تبدیل شد. 
آنها به  بــررســی کفش ها موجب شــد  بــرای  وفـــادار 
و  تبلیغات خــودجــوش  که  تبدیل شوند  سفیرانی 
را انجام می دهند و موجب افزایش  دهان به دهان 

فروش این محصول شد.
محیطی  تبلیغات  مثال  سومین  پازلهایتعاملی:
زنجیره ای  بزرگ ترین رستوران های  از  تعاملی یکی 
ــان اســــت. ایـــن کــســب وکــار بـــا یـــک بـــررســـی و  ــه ج
نظرسنجی در مورد بیلبوردهای کوچکی که در کنار 
از عدم  خیابان نصب می شدند دریــافــت که مــردم 
آنها راضــی نیستند و حس می کنند هیچ  با  تعامل 
خ نمی دهد. مدیران کسب وکار  ارتباط دو طرفه ای ر
انتها  بــرگــزار کردند و در  را  ایـــده ای  جلسات طراحی 
تــایــی )8 بخش و   9 پـــازل  ح  ــر از ط گرفتند  تصمیم 
یک بخش خالی( که برای همه مردم در همه جای 
از  بزرگی  ح  آنها طر کنند.  آشناست استفاده  جهان 
لوگوی خود به همراه محصولات جدیدشان را روی 
و  کردند  بیلبوردهای خیابانی در سطح شهر چاپ 
مردم  که  کردند  تبدیل  پازل هایی  به  را  بیلبوردها 
آنها تعامل برقرار و بازی کنند، همه  می توانستند با 
و  ریخته  به هم  جدید  محصولات  تصویر  و  لوگوها 
بالای آن نوشته شده بود بازی کنید، پازل را تکمیل 
کنید، ببینید ما که هستیم. همین دعوت به تعامل 
کــه همه مــردم در ســراســر جهان  بــازی  و جذابیت 
زیادی  گاهی بسیار  آ آشنا هستند باعث شد  آن  با 
شد  کسب وکار  ایــن  جدید  محصولات  بــه  نسبت 
را  افزایش چشمگیری در فــروش  آنها توانستند  و 

رقم بزنند.

 نتیجه گیری
بــه منظور  بــازاریــابــی تعاملی مــی تــوانــد  از  اســتــفــاده 
جذب و کسب بیشتر مشتری در گام اول و دریافت 
بــرای  انــتــقــادات مشتریان  و  نــظــرات، پیشنهادات 
بهبود محصولات و خدمات در گام دوم مؤثر باشد. 
از این روش برای بررسی محصولاتی  البته می توان 
که هنوز تولید انبوه نشده  و وارد بازار نشده اند هم 
یا  کــرد و براساس نظرات مــردم محصول  استفاده 

خدمت را با تغییراتی بهبود بخشید. 

از  ید؟  بگیر ارتــبــاط  آن  تولید کننده  شــرکــت  بــا  محصول  یــک  یــد  خــر از  بعد  باشید  داشــتــه  دوســـت  ــده  ش ــال  ح بــه  تــا 
با  محصولات شان  مــورد  در  کــه  می شناسید  برند  چند  کنید؟  صحبت  نها  آ بــرای  محصول  قــوت هــای  و  ضعف ها 
با  ــر  اگ کنند؟  اضــافــه  را  گی هایی  ویژ چــه  بعدی  محصول  بــرای  کــه  می کنند  ســؤال  شما  از  می کنند؟  صحبت  شما 
یابی  بازار امــا  کــرده ایــد  تجربه  را  تعاملی  یابی  بازار عمل  در  شما  که  بگوییم  باید  شده اید  ــه رو  روب یابی  بازار مــدل   ایــن 

تعاملی چیست؟
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