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 تنظیم استراتژی و پیام تبلیغات در مواقع بحران

 یاریمشابه بس یتیشود، صاحبان مشاغل خود را در موقع یروبرو م یبحران طیهر زمان که جهان با شرا

روز به روز زنده بمانند. با توجه به  یو نگران نانیکنند با وجود عدم اطم یم یو سع نندیب یاز مردم م

که چگونه  رندیدر نظر بگ دیدارد، آنها با یکسب و کار و کارمندان به آنها بستگ تیثبات و امن نکهیا

خود ادامه دهند.  شرفتیزمان ها را پشت سر بگذارد و فراتر از آنها به پ نیتواند ا یکسب و کارشان م

 ییهاو ارتباطات را در کانال هانیو مجبورند کمپ نندیبیم یدشوار تیخود را در موقع ابانیبازار

 هستند. غاتیمهم هستند، اما اغلب در تضاد با تبل اریبس یمحتواکنند که مملو از  تیریمد

 نیو در ع دیشرکت خود کمک کن یاز تلاش ها تیبه حما دیتوان یوجود دارد که م یمختلف یراه ها

ون سازمان برند خود را در کندینم ی. فرقدیکن جادیا یمواجهه با مسائل مبرم امروز یرا برا ییحال فضا

که  دیاست که به خاطر داشته باش مهم شهیهم د،یآژانس کار کن کینفر در  نیبا چند ای دیکن تیریمد

 شما در خلأ وجود ندارند. یهاامیو پ غاتیتبل

 دیکن میرسانه خود را نظارت و تنظ بودجه

های در تبلیغات دیجیتال یکی از عوامل کلیدی برای موفقیت استراتژی بودجه رسانهتنظیم و  ظارتن

طور بهینه دهد که منابع مالی خود را بهتبلیغاتی است. مدیریت مؤثر بودجه رسانه به شما این امکان را می

 .تخصیص داده و اطمینان حاصل کنید

 یخبر یبرداشت ها در کانال ها در مواقع بحران، تعداد د،یکه ممکن است انتظار داشته باش همانطور

 نیحال، ا نی. با ارندیقرار بگ انیکنند تا در جر یمراجعه م این فضاهابه  یشتریکاربران ب ابدی شیافزا

 شود. ادهد شیشما در آنجا نما غاتیتبل دیخواهیکه شما م ستیمعنا ن نیلزوماً به ا

 ای تی. در مواقع عدم قطعابدی یعملکرد معمولا کاهش م ابد،ی یم شیافزا دهایو بازد کیاگرچه تراف

 دیبازد یخبر تیسا کیکه از  یفرد .خود کانال علاقه مند هستند یبه محتوا شتریکاربران ب ،یثبات یب
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خاص است،  تیوقعم کیها در مورد  یبه روز رسان نیبا آخر یکند به طور خاص به دنبال مقاله ا یم

 است. به عنوان مثال یشینما غیتبل کی یکردن بر رو کیعلاقه مند به کل یکمتر اریبه احتمال بس

. اول، مهم می بخشد معنارا  زیچ نیچند کنندیم تیریرا مد یاکه بودجه رسانه یابانیبازار یبرا نیا

که بودجه خود را کجا  دیکن یتا بررس دینظر داشته باش ریخود را به دقت ز یها نیاست که کمپ

در برداشت  یشیافزا ابد،ی یکه تعاملات کاهش م یکه در حال دیمطمئن شو دی. شما بادیداده ا صیتخص

کند. ممکن است  یم هیرساند و بودجه شما را تخل یم بیکه به عملکرد شما آس د،یکن یها مشاهده نم

 .دیکن میرا تنظ یخبر یخارج از رسانه ها یها نهیو هز دیده صیبودجه خود را مجدداً تخص دیبخواه

 ی. در حالرندیگ یقرار م ریکه تحت تأث ستندین یخبر یفقط رسانه ها نیکه ا دیداشته باش ادیبه  نیهمچن

شوند،  یدر نظر گرفته م یسبک تر هستند و به عنوان سرگرم یبه طور کل یاجتماع یکه رسانه ها

 نهیاست بسته به زم نممک نیو همچن نندیب یاطلاعات م یآن را به عنوان منبع اصل زیاز کاربران ن یاریبس

 استقبال کنند.  غاتیخود، کمتر از تبل های علاقه مندی

 دیریرا در نظر بگ یمتن یگذار هدف

است که  متیق شنهادیاز پ شیپ یهدف گذار ینوع نی. ادیاستفاده کن یمتن یاز هدف گذار دیتوان یم

و  هیتجز یبرا یو هوش مصنوع نیماش یریادگیشود که از  یشده استفاده م یزیبرنامه ر دیدر خر

 نییتع ینه تنها برا نیکند. ا یمانند موضوع، لحن و ژانر استفاده م ییها یژگیو نییمحتوا و تع لیتحل

 حیکه ترج ییمحتوا ییشناسا یشود، بلکه برا یشما استفاده م غاتیتبل دیخر یمحتوا برا نیمرتبط تر

 .دشو یاستفاده م زین ردیشما در کنار آن قرار نگ غاتیتبل دیده یم

 یدیمانند کلمات کل ،یمتن یگذاراز هدف توانی، مPeer39و مشارکت ما با  AUDIENCEXبا 

 ست،یشما ن نیکمپ ایکه مناسب برند  ییاستفاده کرد تا از محتوا شده،نییتع شیاز پ یهاو دسته یسفارش

 دیتوانیم د،یناجتناب ک یکلها بهاز رسانه یاز انواع خاص دیتوانیکه هنوز م یشود. در حال یریجلوگ
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 یاز محتوا یاز قرار دادن انواع خاص یریطور خاص جلوگو به ترقیدق یکردیاتخاذ رو یاز آن برا

 .دیموضوع استفاده کن ایبر اساس لحن  یفرد

 ها نشیب

 گام به گام یراهنما  :Omnichannel یو گزارش ده لیو تحل هیتجز

در  یرا فراهم کند، اما از قرار دادن آگه افتهی شیافزا کیبه تراف یدسترس تواندیم یمتن یریگهدف

نامناسب در نظر  نهیدر زم یحت ایگرفته شود  دهیفشرده ناد اریبس یکه ممکن است در کنار محتوا ییجا

 غاتیتبل یابزارها نه تنها برا نی. ادیکن یبرساند، خوددار بیبه درک برند آس تواندیگرفته شود که م

 یتلفن همراه و حت یهامکان یبلکه برا رند،یگیقرار م هاتیساکه در وب یشینما

OTT (over-the-top)/CTV (connected TV) یقیدر دسترس هستند و به شما کنترل عم زین 

 .دهدیم شود،یاز افراد ارائه م یاریشما در بس غاتیکه در آن تبل یانهیبر زم

 دیخود را مرور کن امیپ

داده  شیشما در مکان نامناسب نما غاتیتبل نکهیاز ا نانیاطم یبرا یمتن یاست که هدف گذار یهیبد

 نهیزم کیرا در  نیو کمپ ینام تجار امیو پ دیمهم است که متوقف شو نیاست، اما همچن دیشود مف ینم

 . دیریگسترده تر در نظر بگ اریبس

 یها دگاهیمهم است که د ،یبحران طیهر شرا هنیبا شما متفاوت است. در زم دگاهشانیکه د یافراد

افراد در  نیکه ا دیداشته باش ادیو به  دیریدر نظر بگ رندیقرار گ ریرا که ممکن است تحت تأث یکسان

 مخاطبان شما باشند. یواقع ممکن است اعضا

را که  یهمبستگ ای تیاظهارات حما یاریو بس ستباهوش ا یا ندهیبه طور فزا یمصرف کننده معمول

 د،یرا منتقل کن یداریمعن تیحما دیخواهیدانند. اگر م یشود، فرصت طلبانه م ینم یبانیبا عمل پشت
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داوطلبانه و  یهاتلاش ،یابتکارات اجتماع ،یمال یها. کمکدیبهتر است کمک ملموس ارائه کن

هستند که توسط  ییهاتیاز حما ییهانمونه یهمگ ،یرانتفاعیغ یهاخاص با سازمان یهامشارکت

برند خود  لیاص یهاارزش کندیحال به شما کمک م نیکه در ع شوند،یم یبانیپشت یاقدامات مشخص

 .دیکن انیانتظار دارند بپیام های بازاریابی نوع  نیاز ا یاندهیکه به طور فزا یانیمشتر یرا برا

 میکن یابیبحران بازار کیچگونه در 

هم  هیشب قاًیدق یدو بحران چیه رایز نند،یبینامشخص م یهاخود را در آب ابانیبازار ،یهر رکود در

به بعد  1970ها شرکت که از دهه ده یابیبازار یهاو شکست هاتیحال، با مطالعه موفق نی. با استندین

 ییرا شناسا یشرکت یهایکننده و استراتژاز رفتار مصرف ییاند، الگوهارکود را پشت سر گذاشته

مصرف در حال  یالگوها دی. شرکت ها باشوندیمانع آن م ای کنندیم تیکه عملکرد را هدا میاکرده

 اساس اصلاح کنند. نیخود را بر ا یها یرا درک کنند و استراتژ رییتغ

خود را کاهش  یها نهیدارند و هز یتر رانهیسخت گ یها تیزمان رکود، مصرف کنندگان البته اولو در

دهند،  یها را کاهش م نهیکند، شرکت ها معمولا هز یکه فروش شروع به کاهش م یزماندهند.  یم

 یابیبازار یهانهیهز اندازند. یم قیرا به تعو دیجد یها یگذار هیدهند و سرما یها را کاهش م متیق

کاهش  نیاما چن ابد،ییکاهش م یاغلب به طور کل قاتیمختلف از ارتباطات گرفته تا تحق یهادر حوزه

 است. یاشتباه هیرویب یهانهیهز

 انیمشتر ریمتغ یازهاین یبررس ایاز برندها  تیاست، عدم حما یها منطق نهیکه محدود کردن هز یدر حال

 نیبرا با ذره یمشتر یازهایکه ن ییها. شرکتاندازدیتواند عملکرد بلندمدت را به خطر ب یم یدیکل

 ها،یو استراتژ ،یچیو نه با ق رندیگیم یجراح یرا با چاقو یابیبازار یهابودجه کنند،یم یبررس

 نیرینسبت به سا یشتریاحتمال ب کنند،یم میتقاضا تنظ رییو محصولات خود را در پاسخ به تغ هاکیتاکت

 رونق در طول و بعد از آن دارند.  یبرا
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 رکود یروانشناس درک

هوشمندانه و محصولات جذاب  غاتیتبل جهیفروش تنها نت شیتوانند فراموش کنند که افزا یم ابانیبازار

اعتماد آنها به مشاغل و  نده،یبه درآمد قابل تصرف مصرف کنندگان، اعتماد آنها به آ دهای. خرستین

 کند. یم قیکه مصرف را تشو رددا یبستگ ییو ارزش ها یآنها به سبک زندگ یبندیاقتصاد و پا

اعتماد و  یرکود از زمان رکود بزرگ است. موج اخبار بد اقتصاد نیدتریرکود شد نیبه هر حال، ا اما

 یاساس یکند رفتار خود را به روش ها یبرد و مصرف کنندگان را مجبور م یم نیرا از ب دیقدرت خر

 طیخوب را با شرا یکرده اند که زندگ قیمصرف کنندگان را تشو ابانیبازارکنند.  میتنظ یدائم دیو شا

کنندگان با متعاقب آن، مصرف یکنند. در فروپاش یفراتر از توان خود زندگ کنند و فیتعر یماد

. در همان شوندیرو به کاهش مواجه م یاندازهاو پس یکاهش ایراکد  یها، درآمدهااز قبض یانبوه

و سقوط تقاضا  مهیمسکن و ب ،یمال یدر بخش ها یورشکستگ ،یشرکت یها ییرسوا یسر کیزمان، 

مصرف  یاعتماد یباعث ب فیضع یدهندگان به شرکت ها اتیمال یوجود داشته است. کمک مال

 کنندگان شده است. غیتبل یها امینسبت به پ ینیکنندگان و بدب

کند، نه تنها در طول بحران، بلکه در طول  یم جادیا ابانیبازار یرا برا یچالش بزرگ یبیاثرات ترک نیا

 انیمشتر یهادرک بخش دیموضوع با نیگام در پرداختن به ا نیکه پس از آن خواهد آمد. اول یبهبود

 یسبک زندگ ایمخاطبان هدف معمولاً بر اساس  ابانی. بازارشوندیباشد که در رکود ظاهر م دیجد

 یبندمیممکن است کمتر مرتبط با تقس ییهایبندمیتقس نیرکود، چن یهاکنند. در زمان یم یبند میتقس

 .ردیگیرا در نظر م یاقتصاد طیکنندگان به محمصرف یعاطف یهاباشد که واکنش یشناختروان

 شوند: یم میشما به چهار گروه تقس انیکه مشتر دیکن تصور

گروه با  نیکند. ا یضربه را احساس م نیو سخت تر نیرتریپذ بیآس ینظر مالمشتریان از از برخی 

دهد. اگرچه  یها را کاهش م نهیانواع هز د،یخر ینیگزیجا ایانداختن، کاهش  قیحذف، به تعو
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 زیکنندگان مضطرب پردرآمد نمصرف رند،یگیبخش قرار م نیدرآمد معمولاً در اکنندگان کممصرف

 آنها بدتر شود. یمال ای یسلامت تیخصوص اگر وضعبه رند،یبخش قرار بگ نیاست در ا کنمم

باشند،  نیو خوش ب ریدارند نسبت به بلندمدت انعطاف پذ لیتما انهکنندگان سرسخت صبور مصرف

خود  یحفظ استاندارد زندگ یخود برا ییتوانا ایکوتاه مدت  یبهبود یاما نسبت به چشم اندازها

 یم ییها صرفه جو نهیزنند، در همه زم یکه ترمز م یدارند. مانند مصرف کنندگان یکمتر نانیاطم

به اتفاق خانواده  بیقر تیدهند و اکثر یم لیبخش را تشک نیکنند، هرچند با شدت کمتر. آنها بزرگتر

دهند. با بدتر  یاز سطوح درآمد را نشان م یعیوس فیشوند که ط یرا شامل م یکاریدر امان از ب یها

سخت  دگاننبه بخش مصرف کن یا ندهیاما صبور به طور فزا ریشدن اخبار، مصرف کنندگان سخت گ

 کنند. یاما صبور مهاجرت م

  برندگان و بازندگان محصول در رکود

که  یبه اتفاق افراد در رکود در بخش مصرف کنندگان سخت اما صبور هستند. در حال بیقر تیاکثر

 نانیبه اقتصاد اطم یو آت یفعل یخود در مقابله با شوک ها ییکنندگان ثروتمند به توانا مصرف آنها

دارند در  لیکنند، اگرچه اکنون تما یبه سطوح قبل از رکود مصرف م کینزد یدارند. آنها در سطوح

است که در  یبخش عمدتاً شامل افراد نیتر )و کمتر قابل مشاهده( باشند. ا یانتخاب یخود کم دیخر

مند هستند شود که کمتر ثروت یم یشامل کسان نیهمچن نیدرصد قرار دارند. ا 5 یبالا یگروه درآمد

 .کنند یم نانیخود احساس اطم یاما در مورد ثبات مال

 دیگروه عمدتاً با تمد نیمصرف کنندگان ا نیستند.انداز موارد نگران پس شتریدر بگروهی دیگر از افراد 

 یشتریتر، احتمال بو جوان یدهند. معمولاً شهر یعمده به رکود پاسخ م دیخر یخود برا یجدول زمان

 لیوسا یکنند )به استثنا یداریرا خر گرید یزهایچ نکهیا یو به جا ت،یدارد که اجاره کنند تا مالک
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دهند مگر  رییخود را تغ یاست رفتار مصرف دی. بعکنندیخود م اتی( صرف تجربیمصرف یکیالکترون

 شوند. کاریب نکهیا

محصولات و خدمات  یمصرف کنندگان به کدام گروه تعلق دارند، آنها با دسته بند نکهینظر از ا صرف

 دهند: یقرار م تیبه چهار دسته، مصرف را در اولو

 شوند. یم یرفاه تلق یبرا یبه عنوان محور ایهستند  یبقا ضرور یملزومات برا •

 شود. یم یتلق هیآنها قابل توج یفور دیهستند که خر مراسماتیها،  ییرایپذ •

 است. قیقابل تعو یآنها به طور منطق دیمورد نظر است که خر ای ازیمورد ن قیموارد قابل تعو •

 شوند. یم یتلق هیتوج رقابلیغ ای یرضروریغ یاقلام مصرف •

 

دانند و اکثر آنها حمل و نقل و  یم یغذا، سرپناه و لباس را ضرور هیهمه مصرف کنندگان سطوح اول

کالاها و خدمات خاص به  صیدهند. فراتر از آن، تخص یدسته قرار م نیا در ار یپزشک یمراقبت ها

 خاص است. اریمختلف بس یهادسته

معمولًا  ،یامروز یکنندگان در بخش زندگکنندگان به جز مصرفطول دوره رکود، همه مصرف در

که محصولات و  میدان یم یقبل ی. ما از رکودهاکنندیم یابیمصرف خود را دوباره ارز یهاتیاولو

 زملوا ل،یاتومب د،یجد یلباس ها ،یدر رستوران، مسافرت، هنر و سرگرم یمانند ناهار خور یخدمات

به  یتوانند به سرعت ذهن مصرف کنندگان را از موارد ضرور یم یمصرف یکیو لوازم الکترون یخانگ

 دهند. رییتغ یمصرف یها نهیهز یحت ای قیغذاها، موارد قابل تعو

 یمانند خدمات خانگ یخاص یهادر دسته دیکنندگان ممکن است خرمصرف ها،تیاولو رییبا تغ یفرد 

 ،یحذف کنند، و آنها را از موارد ضرور ی( را به طور کلییزداچمن، برف زکردن، مراقبت ا زی)تم
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 گرید در دسته دیخر نیگزیدسته را جا کیدر  دیممکن است خر ایکنند.  لیتبد یمثلاً، به موارد مصرف

 یی( عوض کنند. و از آنجایامر ضرور کیغذا( را با پخت و پز در خانه ) کی) یغذاخور دیکنند، شا

و کمتر به برند وفادار  شوندیتر محساس متیدر طول رکود نسبت به ق کنندگانصرفکه اکثر م

 یهامتیمورد علاقه با ق یهااز آنها انتظار داشت که به دنبال محصولات و مارک توانیم شوند،یم

 یهامثال، ممکن است برچسب یدهند. برا تیرضا یحیکمتر ترج یهانیگزیبه جا ایباشند  افتهیکاهش

رفتار » شگاهیدهند. )نما رییتغ کیرارگانیبه غ کیارگان یاز غذاها ایرا انتخاب کنند  یترارزان یصوصخ

 .(دینیرا بب« کنندهمصرف یهابخش رییدر حال تغ
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 بخش مصرف کننده یتکامل رفتارها

کنندگان در بازار، به ویژه در واکنش به محصولات نوآورانه یا خاص، به تدریج تغییر رفتار مصرف

کند. این تغییرات در واکنش به تعاملات با محصول و برند، یا به عبارت دیگر تکامل رفتارهای می

 .راتژی گاو بنفش دارندکننده، تأثیر زیادی در توسعه و گسترش استمصرف

 یابیبازار یها یگذار هیسرما تیریدم

 نیدارتریوفادار پا انینکته مهم است که مشتر نیا یادآوری یگریاز هر زمان د شیرکود، ب کی در

 جادیا یاست که برا "خوب نهیهز": ستین یاریاخت یابیهستند. بازار کیو رشد ارگان ینقد انیمنبع جر

 است. یضرور یدیکل انیمشتر ریو سا انیمشتر نیدرآمد از ا

ارتباطات  یها نهیدارد. هز یابیبر بازار ینامتناسب ریحال، کاهش بودجه شرکت ها اغلب تأث نیا با

 تیریحال، در مد نیو بدون اخراج کاهش داد. با ا دیتول یها نهیاز هز عتریتوان سر یرا م یابیبازار

 زیاست تما یضرور ریو غ یآنچه ضرور نیمراقب باشند که ب دیخود، شرکت ها با یابیبازار یها نهیهز

کاهش  یراه ها برا نیاز بهتر یکیشناخته شده و قابل اعتماد  ،یقو یو حفظ برندها جادیقائل شوند. ا

 Colgate-Palmoliveمانند  ،یقو یبا برندها ییهاسهام شرکت متیکسب و کار است. ق سکیر

کمتر شناخته  یهابا مارک یبزرگ محصولات مصرف یهاکت، بهتر از شرJohnson & Johnsonو 

 اند.شده، رکود را پشت سر گذاشته

بازده حذف افراد کم ازمندیسخت ن یهاکاهش بودجه در زمان بحران آسانتر از زمان رفاه است. زمان

از سراسر شرکت  دیخر افتیکه بقا در خطر است، در یبازده است. هنگامکم یهاکیو حذف تاکت

 رهبرانها آسان تر است.  یگذار هیمجدد سرما صیو تخص یابیبازار یها ینظر در استراتژ دیتجد یراب

 یازهاین یبرتر برا یرا به چالش بکشند و خلاقانه به دنبال راه حل ها یمیقد یها تیتوانند ذهن یم
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مستدل و مورد به مورد  یهاهیاست که توص نیباشند. چالش ا یبر توسعه خط بعد هیتک یبه جا یمشتر

 .دیآن ارائه کن شیافزا یحت ایحفظ آن  نه،یدر مورد محل کاهش هز

 .دیکن یابیها را ارز فرصت

از آنها چشم  کیکدام  دی. مشخص کندیخدمات خود شروع کن ایمرتب کردن برندها و محصولات  با

 تیتوانند تثب یممکن است از کاهش فروش رنج ببرند اما م کیبقا دارند، کدام  یبرا یفیانداز ضع

 کنند. یاحتمالاً در طول رکود و بعد از آن رشد م کیشوند، و کدام 

شما در  یاصل انیدارد که مشتر یبستگ نیشما در دوران رکود به شدت به ا کیاستراتژ یفرصت ها

کنند. به عنوان مثال،  یم یخدمات شما را دسته بند ایو چگونه محصولات  رندیگ یکدام بخش قرار م

که  است یبا مارک ارزان فروخته شده به مصرف کنندگان یاصل یکالاها یبرا یچشم انداز نسبتاً خوب

 کنند.  یم یبرتر چشم پوش یتر از مارک ها نییپا یها متیکنند، و به نفع ق یبه شدت ترمز م

 یهاکنندگان دردمند اما صبور که قبلاً مارکمصرف یبرا یرطور مؤثبه توانندیارزان م یهامارک

« روزمره نییپا یهامتیق» استیبا س Wal-Martکه  یاند، جذاب باشند، استراتژکرده یداریممتاز خر

تواند گروه دردناک  یم راتیبه شدت از آن استفاده کرد. خدمات تعم 2001خود در طول رکود سال 

 شیرا افزا خچالیعمر  د،یجد خچالی دیخر یکنند به جا یم یرا هدف قرار دهد، که سع ماریاما ب

 دهند.

باشد که  دهیرو به افول هستند، ممکن است زمان آن فرا رس اینامشخص  یتجار یهاکه فرصت یزمان

 یزندگ تیکه قبل از رکود با مشکل مواجه بودند و اکنون تحت حما یمحصولات ایراه خود را با برندها 

خود را بر حفظ  یابیمنابع بازار دیها بااند، شرکتمانده یکه باق ییهاشرکت ی. برادیهستند، جدا کن

 متمرکز کنند تا برندها را در طول رکود و بهبود حفظ کنند. یاصل انیارتباط با مشتر
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 .دیده صیدر بلند مدت تخص

 یاصل تیموقع ای شنهادیوحشت کنند و پ دیکند، شرکت ها نبا یکه فروش شروع به کاهش م یهنگام

 را بالا وکه مصرف کنندگان با درآمد متوسط  ییها ابیدهند. به عنوان مثال، بازار رییبرند را تغ کی

تر  نییادهند، ممکن است وسوسه شوند که به بخش پ یهدف قرار م ماریاما ب دهید بآسی بخش در

 تواندیم نیوفادار را از خود دور کند. همچن انیشود و مشتر یتواند باعث سردرگم یم نیمنتقل شوند. ا

 یکیاست و دانش نزد نهیهزکم یبه سمت استراتژ اتشانیکه عمل ییرا از جانب رقبا یدیمقاومت شد

 .زدیدارند، برانگ نهیآگاه به هز انیاز مشتر

 یدیجد انیشوند ممکن است در کوتاه مدت مشتر یمستقر خود دور م گاهیکه از پا ییها ابیبازار 

 تیراه حل آنها تثب نی. بهترافتیخواهند  یتر فیضع تیرکود، خود را در موقع انیجذب کنند، اما با پا

از منابع  یعاقلانه هستند که بخش قابل توجه زیکه پول نقد ندارند ن ییهاشرکت یبرند است. حت

برند به مصرف  تیاهم یادآوریبرند اختصاص دهند.  یاصل شنهادیپ تیخود را به تقو یابیبازار

 یمشتر تیدر توسعه برند و رضا یقبل یها یگذار هیتواند بالشتک ارائه شده توسط سرما یکنندگان م

 2008سال  لیمتحده در اوا الاتیخود در ا یابیپس از کاهش بودجه بازار De Beersکند.  تیرا تقو

 ینشان داد که الماس برا قاتیتحق یبرد. وقت یموضوع پ نیبه ا یاقتصاد رهیانداز ت چشمدر پاسخ به 

با  سهیخود را در مقا سمسیکر غاتیتبل نهیدارد، شرکت هز یاکثر مصرف کنندگان ارزش ماندگار

و از ما « کمتر یبرا»رسانه با اعلام  نیدر چند یاز نام تجار یآگاه غاتیسال قبل دو برابر کرد. تبل

 «.ماندگار است شهیالماس هم» رایز م،یبخر« بهتر تیفیکمتر، اما ک یازهیچ»خواستند 

 لیها ثابت ماند و تما متیبود، ق افتهیمتحده نسبت به سال قبل کاهش  الاتیا سمسیاگرچه فروش کر 

 ماند. یالماس همچنان سالم باق دیخر یمصرف کنندگان برا
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از  دیدارند(، شرکت ها با شینامطمئن هستند )اما به سمت ثبات گرا ای داریکه فرصت ها پا یهنگام

 ایبا حفظ  توانستندیکه م یمصرف یکالاها یهاشرکت ،یقبل یهاآنها استفاده کنند. در بحران تیمز

به دست آوردند.  ترفیضع یدهند، سهم بازار را از رقبا شیسهم خود را افزا یغاتیتبل یهانهیهز شیافزا

مساعد بود انجام  یاقتصاد تیکه وضع ینسبت به زمان یکمتر نهیکار را با هز نیآنها ا ن،یعلاوه بر ا

را در طول سال پس  یدر طول رکود، عملکرد مال یابیبازار یها نهیهز شیدادند. به طور متوسط، افزا

 قیدر رکود عم ژهیوبه نیبنابرا بخشند،ینم ودعملکرد را بهب هاشیداد. )البته، همه افزا شیاز رکود افزا

که  ییهاشوند.( شرکت یگذاربادوام هدف یتجار یهابه سمت فرصت اطیبا احت دیمنابع با ،یکنون

 گاهیپا ایکنند که سبد برند  یسودآور یوکارهارا کسب دهایخر توانندیدارند م یقیعم برنامه مالی

را از  Criscoو  Jif یبرندها Smucker's، 2001کند. در طول بحران سال  تیها را تقوآن یمشتر

Procter & Gamble یبرندها برا نیکرد. ا یداریخر P&G چیاز ه یکوچک بودند و بخش اریبس 

 یبرا یخوب کیآن نبودند، اما ثابت کردند که مناسب استراتژ یاصل یها یاز دسته بند کی

Smucker's رکود،  نیهستند. در طول اSmucker's مشابه  یاز برندها گرید یکیP&G  را

تواند با توجه  یکند، م یرا برآورده نم P&G هیکه اهداف حاش یدر حال .Folgersکرد:  یداریخر

 شود. لیتبد Smucker's یبرا یفروش آت یمجدد به منبع اصل یابیبازار

 یهاتیمجدد اولو یابینحوه ارز یریگیپ ،یابیبازار یهاکیاستفاده از تاکت یبرا یریگمیتصم در

مجدد ارزش  فیمحصولات و تعر یبندو دسته یتجار یهانام رییمجدد بودجه، تغ صیتخص ان،یمشتر

 کود،ر افتنی انیاست. با پا یبازار ضرور قاتیدر تحق یگذار هیادامه سرما نیاست. بنابرا یضرور

خود برنگردند.  یقبل دیاما ممکن است به عادات خر ابند،یخود را باز دیمصرف کنندگان قدرت خر

از  گردند،یکنندگان به برندها و محصولات آشنا برممصرف ایمشخص کند که آ دیبازار با قاتیتحق

 .کنندیاستقبال م هایاز نوآور ای کنندیاستفاده م هانیگزیجا



 
 

13 
 

مجدد  فیو تعر ینام تجار رییمجدد وجوه، تغ صیها، تخص تیمجدد اولو یابیارز یچگونگ یابیرد

 مهم است. اریبس انیارزش توسط مشتر

 یخود را برا یهاکیو تاکت هایبمانند، استراتژ یباق ریپذانعطاف دیبا ابانیرکود، بازار کی در

که بتوانند به سرعت به بهبود  یکنند، در حال میو دشوار تنظ یطولان یبحران اقتصاد کیبا  یسازگار

ها  یاز نوآور یمثال، داشتن خط لوله ا یبدان معناست که برا نیدر زمان وقوع واکنش نشان دهند. ا

 کوتاه است. اریبس یبازه زمان کیآماده استقرار در 

خواهند  دیبه امتحان انواع محصولات جد لیاکثر مصرف کنندگان ما ،یاقتصاد تیپس از بهبود وضع 

 اریکنند، در اخت عیتا رشد را تسر ابدیتا اقتصاد به طور کامل بهبود  مانندیکه منتظر م ییهابود. شرکت

که  یانیدارند. مشتر یمهم گاهیجا دیدر زمان رکود، محصولات جد یخواهند بود. حت تردهآما یرقبا

دست نخورده، اغلب قدردان  اتیکالاها و تجرب یخود برا یکنند، با اشتها یم یروز به روز زندگ

نسبت  یرا اتخاذ خواهند کرد که ارزش واضح یدیمحصولات جد گرید یهاهستند. و بخش یتازگ

عرضه  ابد،ی یدر طول رکود کاهش م دیمحصول جد تی. همانطور که فعالدهندیارائه م هانیگزیبه جا

 Swiffer زیآم تیموفق ی، راه انداز2001مثال، در سال  یکند. برا دایپ یاقتصاد دیتواند د یم

WetJet  توسطProcter & Gamble زیکرد که کار تم جادیرا ا یدیمحصول جد یدسته بند 

 ارزان تر دور کرد. یها نیگزیتر کرد و مصرف کنندگان را از جا نکردن کف را آسا

از  دیدارند(، شرکت ها با شیبات گرانامطمئن هستند )اما به سمت ث ای داریکه فرصت ها پا یهنگام

 ایبا حفظ  توانستندیکه م یمصرف یکالاها یهاشرکت ،یقبل یهاآنها استفاده کنند. در بحران تیمز

به دست آوردند.  ترفیضع یدهند، سهم بازار را از رقبا شیسهم خود را افزا یغاتیتبل یهانهیهز شیافزا

مساعد بود انجام  یاقتصاد تیکه وضع ینسبت به زمان یکمتر نهیکار را با هز نیآنها ا ن،یعلاوه بر ا

را در طول سال پس  یدر طول رکود، عملکرد مال یابیبازار یها نهیهز شیدادند. به طور متوسط، افزا
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 قیدر رکود عم ژهیوبه نیبنابرا بخشند،ینم ودعملکرد را بهب هاشیداد. )البته، همه افزا شیاز رکود افزا

که  ییهاشوند.( شرکت یگذاربادوام هدف یتجار یهابه سمت فرصت اطیبا احت دیع بامناب ،یکنون

 گاهیپا ایکنند که سبد برند  یسودآور یوکارهارا کسب دهایخر توانندیدارند م یقیعم یهابیج

 کند.  تیها را تقوآن یمشتر

 یخود را برا یهاکیو تاکت هایبمانند، استراتژ یباق ریپذانعطاف دیبا ابانیرکود، بازار کی در

که بتوانند به سرعت به بهبود  یکنند، در حال میو دشوار تنظ یطولان یبحران اقتصاد کیبا  یسازگار

ها  یاز نوآور یمثال، داشتن خط لوله ا یبدان معناست که برا نیدر زمان وقوع واکنش نشان دهند. ا

اکثر مصرف  ،یاقتصاد تیکوتاه است. پس از بهبود وضع اریبس یبازه زمان کیآماده استقرار در 

تا اقتصاد  مانندیکه منتظر م ییهاخواهند بود. شرکت دیبه امتحان انواع محصولات جد لیکنندگان ما

در زمان  یخواهند بود. حت تردهآما یرقبا اریکنند، در اخت عیتا رشد را تسر ابدیبه طور کامل بهبود 

 یکنند، با اشتها یم یکه روز به روز زندگ یانیدارند. مشتر یمهم گاهیجا دیرکود، محصولات جد

محصولات  گرید یهاهستند. و بخش یدست نخورده، اغلب قدردان تازگ اتیکالاها و تجرب یخود برا

. همانطور که دهندیارائه م هانیگزینسبت به جا یرا اتخاذ خواهند کرد که ارزش واضح یدیجد

 یکند. برا دایپ یاقتصاد دیتواند د یعرضه م ابد،ی یدر طول رکود کاهش م دیمحصول جد تیفعال

 Procter & Gambleتوسط  Swiffer WetJet زیآم تیموفق ی، راه انداز2001مثال، در سال 

تر کرد و مصرف کنندگان  نکردن کف را آسا زیکرد که کار تم جادیرا ا یدیمحصول جد یدسته بند

 تر دور کرد.ارزان  یها نیگزیرا از جا

 تعادل بودجه ارتباطات

 یشتریب یتحت فشار هستند تا کارها ینگیبا کمبود نقد یابیبازار یهابخش ،یرکود اقتصاد طیدر شرا

را نشان دهند. به طور معمول، سهم بودجه  ییبالا یگذارهیانجام دهند و بازده سرما کمترین هزینهرا با 
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 سهمکه  یدر حال کاهش است، در حال یو بصر یسمع یاختصاص داده شده به رسانه ها یغاتیتبل

 غاتیو تبل میمستق یابیبازار یها نیتر، مانند کمپ یریقابل اندازه گ جیبا نتا ییبه تلاش ها افتهیاختصاص 

 است.  شیدر حال افزا ن،یآنلا

 غاتیدر تبل ییصرفه جو یهوشمند برا کارهای راه

عملکرد آن آسان است. با  یریبه طور خاص هدفمند و نسبتا ارزان است و اندازه گ ینترنتیا غاتیتبل

از مدت مشابه سال قبل  شتریدرصد ب 14  2008در سه فصل اول سال  ابانیرکود، بازار دیوجود تشد

 غاتیتبل یهانهیرشد در هز نیکه باعث ا یاز عوامل گرید یکیکردند.  نهیهز نیآنلا غاتیتبل یبرا

 س،یاسپیمانند ما نیآنلا یاجتماع یهارسانه یهاکنندگان به پلتفرممهاجرت مصرف شود،یم تالیجید

ها اخراج انیخود را در م یاشبکه یهاتا تلاش کنندیاست که به مردم کمک م نینکدیو ل بوکسیف

متمرکز بر شبکه  تیسا کی ن،ینکدیدر ل دیجد یدهند. نرخ ثبت نام اعضا شیو بازار کار دشوار افزا

 سال گذشته دو برابر شده است. یط ،یحرفه ا یها

که  یمصرف کننده مهم هستند. در حال یبرندها جادیا یپخش همچنان برا یشود، رسانه ها یم گفته

 چیدر ساخت برند نگه داشت، ه یقبل یهایگذارهیبا شتاب سرما یمدت یبرا توانیرا م یقو یبرندها

مشاهده  ابلق رسانه هاصفحه  یکه رو ییکند. برندها هیتک یقبل یها بر تلاشصرفاً تواندینم یبرند

 از مصرف کنندگان فراموش خواهند شد.  یادیزود توسط درصد ز ای رید ستندین
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 دیده قیخود را تطب یها کیتاکت

این شرایط  تواند به برند کمک کند تا درهای تبلیغاتی در استراتژی تبلیغات دیجیتال، میتطبیق تاکتیک

 .دشوار همچنان ارتباط مؤثر و مثبت با مخاطبان برقرار کند
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 دیتول ریدر مقاد یموقت و جزئ یهالیتوانستند با تعد ابانی، بازار2001سال  فیخلال رکود نسبتاً خف در

رکود  کیکنند. در  یخوددار دیخطوط تول ای هامتیگسترده در ق یبه کار خود ادامه دهند و از بازنگر

منتظر بمانند  نکهیا یخود سود ببرند و به جا دیکردن خطوط تول زیممکن است از تم ابانیتر، بازار قیعم

 زود ابتکار عمل کنند. دیشوند، با راتییتغ جادیتا مجبور به ا

که شامل  یدیاز حد خطوط تول شیب یدگیچیبه کاهش پ دیبا ابانیمواجهه با کاهش تقاضا، بازار در

محصول است، ادامه دهند. خطوط  یهامدل نیب زیناچ یهاتفاوت ای فیضع اریبس یهاها و طعماندازه

را در  ردشدر گ هیکند و منابع و سرما یرا جذب م یابیبازار یها نهیاز حد گسترده، هز شیب دیتول

ساده کردن سبد  م،یحال، همانطور که قبلاً گفت نیزند. با ا یبا حرکت آهسته گره م یموجود

نوآورانه در کالاها باعث جلب توجه و  ی. بهبودهاستین یبستن خط لوله نوآور یعنامحصولات به م

 شود. یدوام م یکالاها و خدمات ب ژهیبه و د،یخر زهیانگ

از کالاها در خط محصول با  کیهر  یمجدد تقاضا برا یابیبازار مستلزم ارز طیمجدد با شرا ییهمسو

 ایتنوع  کنند،یکه به شدت ترمز م یکنندگانمثال، مصرف یاست. برا یمشتر دیعادات خر رییتغ

. در مورد کنندیم هایو خوراک یاقلام ضرور یبرا ترنییپا یهامتیو ق یسادگ یرا فدا یسازیسفارش

انداخت، مصرف کنندگان دردسرساز، اما صبور،  قیتوان آنها را به تعو یبلندمدت که نم یدهایخر

خوب  یبر ارزش پول افته،یبهبود  یها یژگیو یکنند که به جا یمبادله م ییخود را با مدل ها یدهایخر

 ایکاهش دوام  عثکه با ییها یژگیبا و یدارند. مصرف کنندگان در هر دو بخش، محصولات دیتأک

 کنند. یشوند، رد م یم یاتیعمل یها نهیهز شیافزا

 یدسترس بهبود

 ندهیمعاملات خواهند بود. همه شرکت ها به طور فزا نیدردناک اما صبور به دنبال بهتر انیمشتر ژهیبه و

 رقابت خواهند کرد. متیبر سر ق یا
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 یکنندگان دارند و پول برگشتمصرف یاز سو یبه تلاش کم ازیکه ن ییهافیسخت، تخف یهازمان در

هستند.  یپست شنهاداتیو پ یکشبا ارزش معوق مانند قرعه غاتیدر محل فروش دارند، مؤثرتر از تبل

 دیآنها با ال،ح نیدهند. در ع شیرا افزا متیموقت ق غاتیتعداد و شدت تبل دیبا ابانیاز بازار یاریبس

از حد  شیب غاتینظر داشته باشند: تبل ریرا به دقت ز "یعاد" متیدرک مصرف کنندگان از سطوح ق

را در  یتوانند سودآور یو م اورندیب نییپا متیشود مصرف کنندگان انتظارات خود را از ق یباعث م

 شیمردم در برابر افزا گردند، یباز م "یعاد"ها به حالت  متیق یوقت رایکنند، ز دیطول دوره بهبود تهد

 نهیپرهز یها متیتواند منجر به جنگ ق یم زین نییپا اریبس یها متیق” کنند.  یبزرگ مقاومت م یها

 شود.

 توانندیحرکت دهند، م ترنییخود را به سمت پا یبرندها دیممتاز نبا یکه رهبران بازار برندها یحال در

و  شودیفروخته م یگریبرتر که با نام د شنهادیاز پ یترکنند، نسخه ارزان یمعرف «یمارک جنگ» کی

-Anheuser، 1992-1991 ی. به عنوان مثال، پس از رکود اقتصادشودیم یبانیپشت غاتیبا حداقل تبل

Buschی، نام تجار Natural Pilsner  خود را که ارزان تر ازBudweiser کرد  یبود، راه انداز

 & Procter، 1980مقرون به صرفه را منتشر کرد. در آغاز بحران دهه  Colders 29 لریو م

Gamble یبرا یارزان تر نیگزیبنر را به عنوان جا Charmin انیرکود به پا هک یتوسعه داد. هنگام 

در خط  هیسطح اول کیهمچنان به عنوان  ایسر و صدا بازنشسته شود  یبتواند  یم یرسد، برند رزم یم

 ادامه دهد. یکل دیتول

 یدیکل یفروشخرده یهامتیخود را با استفاده از ق شنهاداتیوکارها معمولاً پکسب ریو سا هارستوران

 یکربندیپ ،یدلار 399 ییظرفشو نیماش ای یسنت 99اند، مانند همبرگر موفق بوده انیمشتر یکه برا

کند. به عنوان  یم نییمختلف مصرف کننده تع یبخش ها یرا برا ییها متیق PepsiCo. کنندیم

توانند  یاما صبور که م ریمصرف کنندگان سختگ یدلار برا 5.99 متیرا به ق ییتا 24بسته  نیمثال، ا
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توقف که در  ینندگانمصرف ک یسنت برا 99 متیرا به ق یتریدو ل یو بطر ند،یبرآ نهیهز نیاز پس تام

 رساند. یدارند، به فروش م یپول محدود فیهستند و ک خرید

 فیبا کاهش آستانه تخف توانندیوکارها مکسب مت،یفهرست ق راتییتغ ایموقت  غاتیبر ارائه تبل علاوه

 کیرا بهبود بخشند. تاکت یدسترس ،یپرداخت اقساط یهاارائه طرح ای انیتعداد، ارائه اعتبار به مشتر

 یهاشرکت یبر اساس آن است. برا یگذار متیقسمت ها و سپس ق ایکاهش اندازه اقلام  گریموثر د

کنندگان و کاهش مصرف هیاول رشیپذ یهانهیکاهش هز م،یسیو ب یکابل یمانند اپراتورها یخدمات

 نکهیکمک کند. بسته به ا ینگیو کمبود نقد نهیکنندگان آگاه از هزبه جذب مصرف تواندیم هامهیجر

 یم یخدمات یشرکت ها هستند،پول  یارزش برا نیبهتر ایمطلق  متیق نیتر نییبه دنبال پا انیمشتر

را ارائه  نهیهر دو گز ایرا در بسته ادغام کنند  یشتریخدمات ب ایرا جدا کنند  شنهاداتیپ بیتوانند به ترت

 دهند.

 یابیباز یبرا یابی تیموقع

 یرکود جان سالم به در م نیاز ا یاصل یمصرف کننده و برندها یازهایکه با تمرکز بر ن یبازماندگان

بدانند که  دیها باحال، شرکت نیخواهند داشت. با ا یخوب تیموقع ندهیروشن تر آ یروزها یبرند، برا

را  ییهامایارائه دهند و پ یکند تا بتوانند محصولات رییچگونه رفتار افراد ممکن است پس از رکود تغ

 است، ارسال کنند. دیکننده جدمصرف یهابخش یازهایکه متناسب با ن

 یدو سال به حالت عاد ای کیمصرف کننده ظرف  یاکثر رکودها، نگرش ها و رفتارها انیاز پا پس

مصرف  یاقتصاد یریپذ بیآس دیاحساس شد دتر،یشد یحال، پس از رکودها نیگردد. با ا یباز م

 تمالتر باشد، اح یتر و طولان قی. هر چه رکود عمابدیادامه  شتریب ایدهه  کی یتواند برا یکنندگان م

 اطیاست. احت شتریشوند ب یقیعم یها یمصرف کننده دستخوش دگرگون ینگرش ها و ارزش ها نکهیا
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 یاست که در رکود بزرگ زندگ ییهاییکایکه مشخصه آمر دیریکننده را در نظر بگمداوم مصرف

 اقتصاد راکد را تحمل کردند. کی 1990که در طول دهه  یامروز یهایژاپن ایاند کرده

 نییاست و اعتماد مصرف کنندگان و کسب و کار در سطوح پا دیشد یرعادیبه طور غ یرکود فعل

مصرف  یاحتمال وجود دارد که نگرش ها و رفتارها نیا ق،یحقا نیقرار دارد. با توجه به ا یخیتار

توانند  یکه اقشار مرفه م یبماند. در حال یباق نآ انیفراتر از پا اریرکود بس نیکننده شکل گرفته در ا

که در حال کند شدن و رنج هستند اما صبور هستند   ییخود ادامه دهند، بخش ها یطبق معمول به زندگ

گرفته اند حفظ کنند.  ادیرا که  یمصرف یاکثر مصرف کنندگان ممکن است عادت ها یادیتا حد ز

آب نبات محتاط خواهند بود و  دیبا ارزش و اعتماد خواهند بود، در خر یهاها به دنبال مارکآن

توان از مصرف کنندگان انتظار داشت  یم نی. همچناندازندیم قیمحصولات را به تعو دیهمچنان خر

 نیکه به ا یتخلفات شرکت که توسط یخود را نسبت به شرکت ها حفظ کنند، نگرش یاعتماد یکه ب

 گرفت. لرکود دامن زد، شک

مصرف کننده آماده  یدر ارزش ها و نگرش ها یدرازمدت احتمال رییتغ یاکنون برا دیبا ابانیبازار

 یاستراتژ رامونیکند. اول، نظم و انضباط پ یم شنهادیپ ابانیبازار یدو درس برا لیپروفا نیا شوند.

 راتییبه تغ رکانهیز ییپاسخگو ییو توانا -کردند  جادیکه آنها در طول رکود ا یقاتیو تحق یابیبازار

 رییتغ یاز هم اکنون برا دیبه آنها کمک خواهد کرد. و دوم، آنها با ابدیکه اقتصاد بهبود  یزمان -تقاضا 

 یمصرف کننده آماده شوند. شوک بحران و خشم ناش یدر ارزش ها و نگرش ها یدرازمدت احتمال

 دار،یتعهد به توسعه پا ،ییگرایبه سمت کاهش ماد یقبل یروندها عیکه باعث تسر ییهاسوء استفادهاز 

است که با مردم  نانهیبدب یابیها، و رنجش نسبت به بازارشرکت یاجتماع تیمسئول یانتظارات بالاتر برا

از  یا ندهیبه طور فزا انیمشتر یکی. مصرف کنندگان مکاندهدیم دینو کند،یرفتار م روحیعنوان ببه

شرکت ها را هنگام  یها هیمنافع خود و جامعه عمل کنند و رو یخواهند که در راستا یشرکت ها م

 رییانتظارات در حال تغ نیگرفتن ا دهی. در طول رکود و پس از آن، نادرندیانتخاب برندها در نظر بگ
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دهند،  یقرار م نیذره ب ریخود را ز انیر. همانطور که کسب و کارها مشتستیعاقلانه ن ابانیبازار یبرا

 دهند. یقرار م یمورد بررس شهیتر از هم قیبه نوبه خود آنها را دق زیآنها ن انیمشتر

 لینک سازی 

Omnichannel  وکارها یک استراتژی بازاریابی و تجربه مشتری است که به کسب« چندکاناله» یا

دهد تا تعاملات یکپارچه و هماهنگ با مشتریان را در چندین کانال مختلف )مانند این امکان را می

های اجتماعی، ایمیل و تماس تلفنی( فراهم کنند. ها، شبکههای آنلاین، فیزیکی، اپلیکیشنفروشگاه

راحتی از یک کانال به کانال دیگر ای است که مشتریان بتوانند بهز این رویکرد، ارائه تجربههدف ا

 .نظمی کنندمنتقل شوند، بدون اینکه احساس قطع ارتباط یا بی

طور هماهنگ و یکپارچه با ها )آنلاین و آفلاین( به، همه کانالOmnichannel در یک استراتژی

صورت یکپارچه ها بهها و اطلاعات مشتری در تمامی کانالی که دادهکنند، به طوریکدیگر عمل می

ای سفارشی و روان کند تا تجربهوکارها کمک میشود. این رویکرد به کسببه اشتراک گذاشته می

 .برای مشتریان ایجاد کنند و در نتیجه، تعاملات و وفاداری مشتریان را افزایش دهند

AudienceX دهندگان کمک ها و تبلیغدیجیتال است که به برندها، آژانس یک پلتفرم تبلیغاتی

های پیشرفته، های تبلیغاتی خود را از طریق ابزارهای هوشمند داده و تکنولوژیکند تا کمپینمی

گیری تبلیغات و افزایش عملکرد منظور افزایش دقت هدفسازی کنند. این پلتفرم معمولاً بهبهینه

مختلف دیجیتال )مانند نمایش تبلیغات بنری، تبلیغات ویدیویی، و تبلیغات در های ها در کانالکمپین

 .گیردهای اجتماعی( مورد استفاده قرار میشبکه

 :شامل موارد زیر است AudienceX های اصلیویژگی

های پیشرفته، های بزرگ و تحلیلاین پلتفرم قادر است بر اساس داده :گیری دقیقهدف .1

 .ها انجام دهدبرای کمپینگیری دقیقی هدف
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کند تا عملکرد دهی به برندها کمک میابزارهای تحلیل و گزارش :دهیتحلیل و گزارش .2

 .های تبلیغاتی را پیگیری و بهبود دهندکمپین

های سازی با دیگر پلتفرمامکان یکپارچه AudienceX :های دیگریکپارچگی با پلتفرم .3

 .طور مؤثرتری مدیریت شوندها بهکند تا کمپینراهم میمحور را فتبلیغاتی و ابزارهای داده

های زمان های یادگیری ماشینی و دادهبا استفاده از الگوریتم :هاسازی و ارتقاء کمپینبهینه .4

 .سازی شوندطور پیوسته بهینهها بهکند تا کمپینواقعی، این پلتفرم کمک می

دهندگان و کاربران ای بهتر برای تبلیغبهفراهم آوردن تجر AudienceX در نهایت، هدف اصلی

طور مؤثرتری به مخاطبان هدف خود نمایش دهند و بازدهی ها بتوانند تبلیغات خود را بهاست تا آن

 .های تبلیغاتی خود بدست آورندبیشتری از کمپین

Peer39 ان کمک دهندگگیری تبلیغاتی دیجیتال است که به برندها و تبلیغیک پلتفرم تحلیل و هدف

تر به طور مؤثرتر و دقیقهای معنایی و هوش مصنوعی، تبلیغات خود را بهکند تا با استفاده از دادهمی

ویژه برای بهبود دقت در شناسایی محتوای مرتبط با مخاطبان هدف خود نمایش دهند. این پلتفرم به

 .های دیجیتال طراحی شده استتبلیغات و افزایش کارایی کمپین

 :عبارتند از Peer39های کلیدی ویژگی

کند تا تبلیغات را در از تحلیل معنایی محتوا استفاده می Peer39 :گیری معناییهدف .1

های مناسب، بر اساس موضوعات و علایق مرتبط با مخاطبان نمایش دهد. این به معنای موقعیت

تبدیل بیشتر را افزایش  نمایش تبلیغات در صفحات با محتوای مرتبط است که احتمال تعامل و

 .دهدمی

این پلتفرم قادر است محتوای صفحات وب را تجزیه و تحلیل کرده و  :تحلیل محتوای وب .2

ها به دست آورد. این شامل شناسایی کلمات کلیدی، ی محتوای آناطلاعات دقیقی درباره
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را در  کند تبلیغات خوددهندگان کمک میهای مختلف است که به تبلیغموضوعات و تم

 .تری نمایش دهندهای مناسبموقعیت

های پیشرفته هوش مصنوعی برای بهبود از فناوری Peer39 :هوش مصنوعی و یادگیری ماشین .3

دهندگان کند. این امکان را برای تبلیغها استفاده میسازی کمپینگیری و بهینهدقت در هدف

شناسایی کنند و بازدهی تبلیغات را  تری مخاطبان هدف خود راطور دقیقآورد تا بهفراهم می

 .افزایش دهند

دهندگان ابزارهایی برای تحلیل عملکرد به تبلیغ Peer39 :دهی و تجزیه و تحلیلگزارش .4

 .سازی بیشتر استفاده شوندتوانند برای بهینهدهد، که میها ارائه میتبلیغات و کمپین

طور مؤثری به محتوای مرتبط و مخاطبان هکند تا تبلیغات دیجیتال بکمک می Peer39در نهایت، 

 .گردد (conversion) تواند موجب افزایش تعاملات و نرخ تبدیلدرست نمایش داده شوند، که می




