
روش‌های بازاریابی درعرضه پوشاک
فاطمه والامقام1 و پیمان ولی پور2

چکیده
در جامعــه امــروزی کــه هــم تقاضــا بــرای کالا و هــم میــزان عرضــه کالا بســیار بــالا می‌باشــد، انجــام بازاریابــی بــرای پیــدا کــردن نیــاز مشــتری 
و ایجــاد رابطــه ســازنده میــان مشــتری و شــرکت‌های تولیــدی، مهــم و ضــروری اســت. در صنعــت نســاجی به‌ویــژه در پوشــاک کــه بیشــترین 
تقاضــا میــان محصــولات نســاجی را بــه خــود اختصــاص می‌دهــد، اهمیــت بازاریابــی بــه وضــوح حــس می‌شــود. در مــورد بازاریابــی لبــاس ایــن 
فعالیت‌هــای بازاریابــی از تحقیقــات اولیــه تــا خریــداری نــخ و پارچــه، طراحــی، تبلیغــات، بســته‌بندی و فــروش ادامــه دارد. تمامــی ایــن فعالیت‌هــا 
ــه، ابتــدا مطالعاتــی راجــع بــه بازاریابــی انجــام شــده و همچنیــن  می‌بایســت براســاس یــک برنامه‌ریــزی منســجم صــورت گیــرد. در ایــن مقال
آمیختــه بازاریابــی مطــرح و مــورد بررســی قــرار گرفتــه شــده اســت. در ادامــه، میــزان اســتفاده و تاثیــر بازاریابــی بــر روی محصــولات پوشــاک 
بررســی شــده اســت. نحــوه تحقیــق بــه صــورت کتابخانــه‌ای می‌باشــد کــه بــا جمــع‌آوری اطلاعــات و مســتندات بــه بررســی روش‌هــای بازاریابــی 

پوشــاک پرداختــه شــده اســت. 

مقدمه
لغــت بازاریابــی بــه معنــی کلیــه فعالیت‌هائــی اســت کــه یــک شــرکت بــرای 
طراحــی، تولیــد، توزیــع و فــروش کالا یــا خدمــات بــه مصرف‌کننــده نهائــی و 
جلــب رضایــت او متحمــل می‌شــود. در مــورد بازاریابــی لبــاس ایــن فعالیت‌هــا 
از تحقیقــات اولیــه تــا خریــداری نــخ و پارچــه، طراحــی، تبلیغــات، بســته‌بندی 
ــک  ــاس ی ــت براس ــا می‌بایس ــن فعالیت‌ه ــی ای ــه دارد. تمام ــروش ادام و ف

برنامه‌ریــزی منســجم صــورت گیــرد. 
ــه مجموعــه فعاليت‌هايــي اطــاق مي‌شــود كــه بنگاه‌هــا انجــام  بازاریابــی ب
مي‌دهنــد تــا بتواننــد در مــورد ارزش و مطلوبيــت محصــول اطلاعــات خوبــي 
بــه خريــداران بدهنــد، به‌طوريك‌ــه از بيــن محصــولات موجــود در صنعــت، 
ــاي  ــه‌اي از متغيره ــی مجموع ــد. بازاریاب ــا را بخرن ــه شــده آنه محصــول ارائ
ــه  ــراي پاســخگويي ب ــان بنگاه‌هــا آنهــا را ب ــرل اســت كــه صاحب ــل كنت قاب
ــازار هــدف درهــم مي‌آميزنــد. يــك كســب و كار كوچــك و متوســط بايــد  ب
ــا كيديگــر تريكــب  ــه نحــوي ب ــا دقــت ب ــه و ب ابزارهــاي بازاریابــی را آگاهان
كنــد تــا بتوانــد تريكــب موزونــي از ايــن عناصــر به‌وجــود آورد؛ تريكبــي كــه 
ــه اهــداف ارتباطــي و بازاريابــي را ممكــن ســازد. از ايــن رو بازاریابــی  نيــل ب
ــادآوري و  ــب، ي ــارت اســت از مجموعــه فعاليت‌هــاي اطلاع‌رســاني، ترغي عب

ــترانگ، 1391( ــر و آرمس ــذاري. )کاتل اثر‌گ

كســب و كارهــا مي‌تواننــد از شــيوه‌هاي مرســوم بازاریابــی اســتفاده كــرده و 
يــا اينكــه از شــيوه‌هاي مرســوم بــه شــكلی جديــد و نوآورانــه بهــره گيرنــد. 
همچنيــن مي‌تواننــد از روكيــرد هــاي نويــن و كارآفرينانــه بازاریابــی متناســب 
ــزاري  ــه ارتباطــات كلامــي كــه اب ــد شــوند از جمل ــا ساختارشــان بهــره من ب
ــفاهي  ــات ش ــروش محصــولات اســت. تبليغ ــد در پيشــبرد ف بســيار قدرتمن
هدفمنــد محصــولات گمنــام و ناشــناخته را بــه ســرعت در مســير شــهرت و 
آوازه تجــاري لجــام گســيخته‌اي قــرار مي‌‌دهــد. كســب و كارهــاي كوچــك و 
متوســط بــراي پيشــبرد موثرتــر كالا و خدمــات خــود از بازاريابــي الكترونكيــي 
و همچنيــن بازاريابــي ويروســي اســتفاده ميك‌ننــد. مديــران كســب و كارهــاي 
ــد  ــادي مي‌توانن ــع زي ــش از مناب ــي اثربخ ــري بازارياب ــراي يادگي ــك ب كوچ
ــي  ــه بازارياب ــراد متخصــص در زمين ــد از اف ــد شــوند. ايشــان مي‌توانن بهره‌من
اســتفاده كــرده و مشــاوره دريافــت كننــد، امــا روشــي نويــن بــراي شــركت‌ها 

بــا منابــع انــدك وجــود دارد؛ بازاريابــي پارتيزانــي اســت. )روســتا، 1384(

بیان مسأله
در دنیــای رقابتــی امــروز، ســازمان‌ها بــه منظــور بقــای خــود نیــاز بــه اســتفاده 
از فنــون بازاریابــی و نیــز تحقیقــات تخصصــی بازاریابی دارنــد. در واقــع یکی از 
علــل اصلــی ناموفــق بــودن ســازمان‌ها ناتوانــی آنهــا در بهره‌گیــری از فنــون 

پوشاك
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و اصــول بازاریابــی اســت. شــرکت‌ها در تلاشــند تــا بــا تکیــه بــر تحقیقــات 
بازاریابــی و درک نیــاز مشــتری در دنیــای مملــو از رقابــت کنونــی بــه حیــات 
ــح از  ــدون داشــتن درک صحی ــاب ب ــع یــک بازاری ــد. در واق ــه دهن خــود ادام
اینکــه مشــتری چــه کســی اســت؟ چــرا، چــه وقــت، کجــا و چگونــه خریــد 
می‌کنــد؟ بــه خطــا مــی‌رود. در واقــع رضایت‌منــدی مشــتریان عامــل اصلــی 
ــتریان  ــت مش ــب رضای ــه جل ــت. لازم ــی  سازمان‌هاس ــت رقابت ــب مزی کس
ــا،  ــته ه ــق خواس ــایی دقی ــا و شناس ــای آنه ــل نیازه ــاختن کام ــرآورده س ب
انتظــارات، تمایــات، توانایی‌هــا و محدودیت‌هــای آنهــا در خریــد محصــولات 
اســت. بــا توجــه بــه چنیــن اطلاعاتــی می‌تــوان در اتخــاذ تصمیــم بازاریابــی 

ــلطانی، 1391( ــرد. )س ــتفاده ک ــرکت‌ها از آن اس ش
ــی از  ــی یک ــارت جهان ــازمان تج ــت در س ــارت و عضوی ــدن تج ــی ش جهان
ــن  ــت در ای ــع آن اس ــران و صنای ــاد ای ــی اقتص ــای فعل ــن چالش‌ه بزرگ‌تری
شــرایط مدیــران ناگزیــر از داد و ســتد در بازارهــای جهانــی هســتند و بــا نــگاه 
بــه بازارهــای خارجــی، بــا وظایــف نســبتا پیچیــده برنامه‌ریــزی اســتراتژیک 
ــی  ــه بین‌الملل ــت در عرص ــه موفقی ــد لازم ــدون تردی ــوند ب ــه‌رو می‌ش روب
پذیــرش محصــولات شــرکت از طــرف مشــتریان در بازارهــای مقصــد اســت. 
ــتای  ــرعت در راس ــه س ــی ب ــارت جهان ــت تج ــد حرک ــر رون ــرف دیگ از ط
مبادلــه کالاهایــی اســت کــه مطابــق بــا اســتانداردهای بین‌المللــی و نهایتــا 
ــان، یکــی از بحــث  ــن می ــده باشــد. در ای ــا و خواســته‌های مصرف‌کنن نیازه
برانگیزتریــن صنایــع، صنعــت پوشــاک اســت؛ زیــرا امــروزه صنعــت پوشــاک 
بــه صنعتــی بین‌المللــی و درآمــدزا تبدیــل شــده اســت. اگــر محصــول نتوانــد 
ــازار پوشــاک حتمــی اســت.  ــد، شکســتش در ب ــان را جلــب کن نظــر مخاطب

ــلطانی، 1391( )س
بــا ايــن حــال تاكنــون مطالعــات محــدودي دربــاره مستندســازي شــيوه‌هاي 
ــت. از  ــه اس ــورت گرفت ــورمان ص ــژه در كش ــاك بوي ــت پوش ــی صنع بازاریاب
ــش در  ــه رســوب دان ــه ب ــت مستندســازي ك ــه اهمي ــه ب ــا توج ــك ســو ب ي
ــاي مشــهود در برندســازي و  ــود ناكارآمدي‌ه ــازمان منجــر مي‌شــود و وج س
موقعيتي‌ابــي بنگاه‌هــاي صنعــت پوشــاك از ســوي ديگــر، منجــر بــه انتخــاب 
و بررســي صنعــت پوشــاك شــده اســت. كســب و كارهــاي كوچك و متوســط 
ــد  ــه نيازمن ــع و بودج ــود در مناب ــر كمب ــي نظي ــه محدوديت‌هاي ــه ب ــا توج ب
ابــزار هــاي نوآورانــه و كارآفرينانــه بازاریابــی هســتند. در نتيجــه ســوال اصلــي 
تحقيــق بــه ايــن ترتيــب اســت كــه: »روش‌هــای مــورد اســتفاده در بازاریابــی 
صنعــت پوشــاك كدامنــد؟«. فرضیــات تحقیــق که مــورد بررســی قــرار گرفته 
اســت: تبلیغــات در بازاریابــی پوشــاک موثــر اســت. بازاریابــی دهــان بــه دهــان 
ــی  ــی در بازاریاب ــی پارتیزان ــرد. بازاریاب ــرار می‌گی ــورد اســتفاده ق در پوشــاک م

صنعــت پوشــاک بیشــتر اســتفاده مــی شــود.

پيشينه تحقيق
در ايــن جــا بــا نگاهــي بــه بررســي اهــم مطالعــات مرتبــط صــورت گرفتــه در 

قلمــرو موضــوع مي‌پردازيــم.

ــك و  ــاي كوچ ــي در بنگاه‌ه ــه بازارياب ــش )2005( ب ــون و همکاران سيمپس
ــي را  ــي الكترونكي ــتفاده از بازارياب ــازي و اس ــد و شبكه‌س ــط پرداخته‌ان متوس
مناســب بنگاه‌هــاي كوچــك و متوســط دانســته‌اند، امــا بــه ســاير شــيوه‌هاي 

ــد.  ــه بوده‌ان ــه بي‌توج كارآفرينان
محمــدی )1391( بــرای بازاریابــی و تبلیغــات در ایــران بــه بازاریابــی پارتیزانــی 
اشــاره کــرده اســت کــه ایــن نــوع بازارایابــی بــرای پوشــاک مناســب دانســته 

اســت.
ریجونــن )2009( نيــز تمركــز كســب و كارهــا را در روابــط عمومــي و روابــط 
بهينــه بــا مشــتري ترســیم کــرده اســت. بلــچ )2004( نیــز تاکیــدش بــر روش 
بازاریابــی تبليغاتــی و ارتباطــات بــوده اســت. ســاير مطالعــات نيــز بــه شــكل 
مــوردي كيــي از شــيوه‌هاي بازاریابــی را مــورد بررســی قــرار داده انــد. اســتیرنا 
)2006( بازاريابــي پارتيزانــي، چيونــگ )2010( و بــوش )2005( و اوســتروكي 
)2005( ارتباطــات كلامــي را بررســي كرده‌انــد. شــيوه‌هاي مرســوم و 
ــه شــكل مــوردي بررســي شــده  ــه بازاریابــی در برخــي مقــالات ب كارآفرينان
اســت امــا كمتــر تمامــي شــيوه‌هاي مــورد اســتفاده بنگاه‌هــا ارزیابــی شــده 
اســت. ایــن مقالــه رویکــردی همه‌جانبــه بــه تمامــی روش‌هــای بازاریابــی و 

بررســی مــورد بــه مــورد آنهــا در صنعــت پوشــاک دارد.

مباني نظري
ــه  ــگاه ب ــا ن ــی ب ــردي بازاریاب ــدا ابزارهــا و شــيوه‌هاي كارب در ايــن بخــش ابت
ماهيــت صنعــت مــورد نظــر تبييــن مي‌شــوند و ســپس مبانــي نظــري صنعت 

پوشــاك بررســي شــده اســت.

روش های بازاریابی
ــان  ــه صاحب ــت ك ــرل اس ــل كنت ــاي قاب ــه‌اي از متغير‌ه ــي مجموع بازارياب
بنگاه‌هــا آنهــا را بــراي پاســخگويي بــه بــازار هــدف تريكــب ميك‌ننــد. از ايــن 
رو بازاریابــی تريكــب ويــژه‌اي از تبليغــات، روابــط عمومــي، پيشــبرد فــروش، 
ــيله  ــدان وس ــركت ب ــه ش ــت ك ــتقيم اس ــي مس ــخصي و بازارياب ــروش ش ف
ــروش  ــش ف ــه افزاي ــود از جمل ــداف خ ــه اه ــذب مشــتري ب ــي و ج ــا آگاه ب

ــس، 2001( ــوت و گريفي ــل، پيگ ــود. )هي ــل مي‌ش ــود ناي ــولات خ محص

تبليغات
از مهمتريــن اجــزاي بازاریابــی اســت كــه نقش بســيار مهمــي را در سياســت‌ها 
ــي  ــتريان، معرف ــا مش ــاط ب ــر ارتب ــركت نظي ــي ش ــتراتژي‌هاي بازارياب و اس
محصــولات جديــد، اصــاح و تغييــر ذهنيــت مخاطبــان نســبت بــه شــركت 
ايفــا ميك‌نــد. تبليغــات مقدمــات معرفــي و آشــنايي بــا شــركت و محصــولات 
ــدي،  ــات، زمان‌بن ــوع تبليغ ــم ن ــه تنظي ــه‌اي ك ــد. به‌گون ــم ميك‌ن آن را فراه
تعــدد آن، مضمــون و اينكــه از چــه رســانه‌اي ايــن پيــام انتقــال يابــد، از اهميت 
بســياري برخــوردار اســت. رســانه‌هاي تبليغاتــي عبارتنــد از: تلويزيــون، راديــو، 

مطبوعــات، تابلو‌هــاي تبليغاتــي و پســت.
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روابــط عمومــي کــه عبــارت اســت از كســب نــام و اعتبــار مناســب و ايجــاد 
تصويــر ذهنــي مطلــوب بــراي شــركت. روابــط عمومــي بــراي ايجــاد آگاهي و 
رجحــان در مشــتري از تــوان خوبــي برخــوردار بــوده و مســتلزم تعييــن اهداف، 
ــه  ــراي برنام ــام، اج ــل پي ــيله ناق ــي و وس ــط عموم ــاي رواب ــاب پيام‌ه انتخ
ــط عمومــي  ــر، 1391( رواب ــج آن اســت. )کاتل ــي نتاي ــط عمومــي و ارزياب رواب
ــراي مشــتريان  ــن شــماره‌هاي خــاص ب ــب ســخنراني‌ها، تعيي بيشــتر در قال
جهــت اعــام نظــرات و انتقــادات )صــداي مشــتري در ســازمان(، تعييــن واحد 
خدمــات پــس از فــروش و ... قابــل بحــث و بررســي اســت. ابزار‌هــاي روابــط 
ــورد  ــت م ــه كالا و خدم ــي در رابط ــالات علم ــر مق ــد از: نش ــي عبارتن عموم
نظــر، كنفرانس‌هــاي خبــري و برگــزاري ســمينار‌ها، چــاپ نشــريه، پوســتر و 

بروشــور، انجــام امــور خيريــه و مناســبت‌هاي اجتماعــي. )کاتلــر، 1391(

بازاريابي مستقيم
كيــي از ابزار‌هــاي موجــود در ايــن روش، بــا عنــوان بازاريابــي تلفنــي مطــرح 
ــات  ــا، تجربي ــدت تماس‌ه ــول م ــا، ط ــدد تماس‌ه ــيوه، تع ــن ش ــت. در اي اس
قبلــي در تمــاس بــا مشــتريان، تخصــص فــرد ارائه‌دهنــده خدمــات از طريــق 
تلفــن بســيار حائــز اهميــت اســت. بازاريابــي از طريــق پســت الكترونيــك و 
بازاريابــي شــبكه‌اي نيــز در ايــن دســته مي‌تواننــد قــرار گيرنــد. )کاتلــر، 1391(
همچنيــن وب ســايت يــك رســانه به‌معنــاي واقعــي مفهــوم پيشــبرد اســت. 
تأثيــر روانــي، انگيزشــي و ارتباطــي وب ســايت اســت كــه عامــل اصلــي جذب 
و حفــظ مشــتريان اينترنتــي اســت‌. بازاريابــي مســتقيم شــيوه موثــري بــراي 
كســب و كارهــاي كوچــك به‌شــمار مــي‌رود زيــرا كــه بــه صاحبــان بنگاه‌هــا 
ــت  ــتري درياف ــتري را از مش ــتقيم بيش ــخ‌هاي مس ــه پاس ــد ك ــازه مي‌ده اج
ــول را  ــد و محص ــانه‌گيري كنن ــري نش ــه بهت ــدف را به‌گون ــازار ه ــرده، ب ك
بــدون قرارگرفتــن در فراينــد عريــض و طويــل و پرهزينــه كانال‌هــاي ســنتي 

بــه فــروش رســاند.
شــيوه‌هاي مــورد اســتفاده در بازاريابــي مســتقيم عبارتنــد از: بازاريابــي 
تلويزيونــي، بازاريابــي از طريــق كاتالــوگ، بازاريابــي از طريــق پســت، بازاريابي 
از راه دور )بازاريابــي تلفنــي، فــروش از طريــق پســت الكترونيــك و فــروش بــا 

ــر. )کاتلــر، 1391( كمــك نماب

بازاریابی شبکه‌ای یا بازاریابی چندسطحی  
ــا  ــه در آن کمپانی‌ه ــت ک ــروش اس ــیوه ف ــی ش ــطحی نوع ــی چندس بازاریاب
ــدون واســطه به‌فــروش می‌رســانند  ــدون تبلیغــات و ب محصــولات خــود را ب
و مشــتریان پــس از خریــد در صــورت تمایــل می‌تواننــد محصــولات کمپانــی 
را بازاریابــی کننــد و ســود بگیرنــد. درآمــد در بازاریابــی شــبکه‌ای هــم در ازای 
فــروش مســتقیم کالا و هــم در ازای فــروش از طریــق زیرمجموعــه کســب 
می‌شــود. در بازاریابــی شــبکه‌ای، بازاریاب‌هــا بصــورت »تبلیغــات کلامــی« یــا 
»تبلیغــات چهــره بــه چهــره« اقــدام به فــروش محصــولات کمپانــی می‌کنند. 
در حــال حاضــر بــه ترتیــب کشــورهای آمریــکای شــمالی، چیــن، کشــورهای 

اروپایــی از جملــه آلمــان و ایتالیــا و ژاپــن در زمینه بازاریابی شــبکه‌ای ســردمدار 
هســتند. )کاتلــر، 1391(

بازاریابــی دهــان بــه دهــان: از جملــه روكيرد‌هــاي جديــد بازاریابــی ارتباطــات 
ــام وايــت  ــار توســط ويلي ــه دهــان اســت كــه اولیــن ب ــا دهــان ب شــفاهي ي
‌)1945( طــی یــک مطالعــه كلاســكي بازاريابــي در مجلــه فورچــون  منتشــر 
شــد. در ارتباطــات شــفاهي ارتبــاط بيــن افــراد )فرســتنده و گيرنــده پيــام( نقش 
اساســي دارد و در ايــن روابــط بايــد اعتمــاد متقابــل وجود داشــته باشــد و پيام و 
منبــع اطلاعاتــي آن موثــق باشــد. ارتباطــات چهــره بــه چهــره يــا ميــان فردي 
در بســياري از مــوارد مؤثرتــر از ارتبــاط رســان‌هاي اســت، زيــرا كــه احســاس 
ناشــي از رضايــت كــه طــي گفتگــوي رو در رو پديــد مي‌آيــد و نيــز چيــزي 
كــه فرآينــد تجــارب بيــن فــردي ناميــده مي‌شــود هــر دو بــه حفــظ ارتبــاط 
كمــك كــرده اســت و افــراد را به‌گونــه‌اي مســتقيم در معــرض تعامــل قــرار 

ــم آرا، 1384( ــد. )حيك مي‌ده
بنــا بــه نظــر پژوهشــگران فعاليت‌هــاي بازاریابــی كــه مــردم را بــه صحبــت 
ــد، مثــل تبليغــات كلامــي  ــي تشــويق ميك‌نن ــا محصول در مــورد شــركت ي
ــد از  ــي، مي‌توان ــر عمل ــرا ه ــد، زي ــرار گيرن ــتفاده ق ــورد اس ــد م ــد، باي هدفمن
ــر ذهنــي قــوي و  ــاور و تصوي ــد و ب طريــق ارتباطــات كلامــي گســترش ياب
مثبتــي از برنــد مــورد نظــر ايجــاد نمايــد. تبليغــات شــفاهي هدفمنــد، ريشــه 
در برنامه‌هــاي دقيــق بازاريابــي دارد. مديــران بايــد در جســت‌و‌جوي راه‌هايــي 
باشــند كــه تبليغــات شــفاهي هدفمنــد را برانگيزانــد و مراحلــي را كــه تبليغــات 
ــرات آن را كاهــش مي‌دهــد را توســعه بخشــند. امــروزه  شــفاهي منفــي و اث
تبليغــات شــفاهي بــه عنــوان شــكلي از ترفيــع پذيرفتــه شــده اســت. تبليغــات 
ــه ابزارهــاي بازاريابــي مرســوم ماننــد فــروش شــخصي و  شــفاهي نســبت ب
ــل  ــد عام ــفاهي هدفمن ــات ش ــتند. تبليغ ــر هس ــي موثرت ــانه‌هاي تبليغات رس

موثــري در جــذب مشــتريان جديــد اســت.

بازاريابي پارتيزاني
در ســال 1982 توســط لوينســون مطرح شــد، كه در آن كارآفرينان و كســب و 
كارهــاي كوچــك را هــدف خود قرار داد. لوينســون كســب و كارهــاي كوچكي 
كــه داراي منابــع و بودجــه بســيار كــم نســبت بــه كســب و كارهــاي بزرگتــر 
هســتند را مدنظــر قــرارداد و از مزيــت تاكت‌كيهــاي بازاريابــي پارتيزانــي بــراي 
اينگونــه شــركت‌ها نوشــت. تلويزيــون، راديــو و بيلبــورد راه‌هــاي بســيار گرانــي 
هســتند كــه بــه مشــتري در مــورد محصــول اطلاعاتــي مي‌دهنــد كــه كســب 
و كار‌هــاي كوچــك كمتــر قــادر بــه اســتفاده از آنهــا هســتند در حالــي كــه 
اســتفاده از بازاريابــي پارتيزانــي راه‌حــل مناســبي مي‌باشــد. بازاريابــي پارتيزانــي 
ــي و  ــاي تبليغات ــام فعاليت‌ه ــراي انج ــرف ب ــاف ع ــك روش خ ــع ي در واق
ــا بودجــه انــدك اســت. يــك شــركت كوچــك و حتــي متوســط  بازاريابــي ب
ــازار و پيشــبرد فــروش )بروشــور‌هاي  ــه كــم در تحقيــق ب ــا هزين ــد ب مي‌توان
تــك بــرگ، روابــط عمومــي( اهــداف خــود را در بازاريابــي دنبــال كند. )روســتا، 

ونــوس، 1384(
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بازاريابي الكترونكيي
را مي‌تــوان دســتيابي بــه اهــداف بازاريابــي بــا اســتفاده از فنــاوري اطلاعــات 
ــرد.  ــف ك ــاي داده و ... تعري ــي، پايگاه‌ه ــت الكترونكي ــت، پس ــد اينترن مانن
ــراي شــركت‌هاي كوچــك و  ــي الكترونكيــي ب مزيت‌هــاي حاصــل از بازارياب
متوســط از اهميــت بيشــتري برخــوردار اســت، زيــرا كــه ريســك و هزينه‌هــاي 
ورود بــه بازار‌هــاي جديــد را كاهــش مي‌دهــد و شــرايط مســاعدتري را بــراي 
ــر  ــا را ناگزي ــي م ــبكه‌هاي ديجيتال ــت و ش ــد. اينترن ــم ميك‌ن ــت فراه رقاب
ــالوده‌هاي آن  ــي و ش ــاي ســنتي كســب و كار و بازارياب ــا الگو‌ه كرده‌اســت ت
را مــورد تجديد‌نظــر قــرار دهيــم. تبليغــات جــز مهمــي از بازاريابــي الكترونكيي 
ــل و  ــايت‌ها، ايمي ــق وب س ــط از طري ــكل برخ ــه ش ــد ب ــه مي‌توان ــت ك اس

تبليغــات بنــر باشــد. )روســتا، ونــوس، 1384(
ــرای بازاریابــی اســت کــه  بازاريابــي از طريــق تلفــن همــراه نیــز شــیوه‌ای ب
ــر  در ايــن شــيوه اســتفاده از كانــال موبايــل بــراي ارائــه اطلاعــات مبتنــي ب
موقعيــت مكانــي و زمانــي و شــخصي بــه كاربــران بــا هــدف توســعه كالاهــا، 
خدمــات و ايده‌هــا و بــا هــدف تحقــق منافــع ذي‌نفعــان تعريــف شــده اســت. 

)مورفــي و ديگــران 2004(

بازاريابي ويروسي 
ــث  ــه باع ــدف اســت ك ــه ه ــر جامع ــذار ب ــي اثرگ ــه بازارياب ــوع برنام ــك ن ي
ايجــاد آگاهــي و همچنيــن ايجــاد همهمــه و شــايعه در ميــان مــردم مي‌شــود 
تــا افــراد بــه ســمت يــك محصــول يــا خدمــت گرايــش پيــدا كننــد طــرح 
حــرف و حديــث )پــچ پــچ( دربــاره محصــولات را بايــد حاصــل بهك‌ارگيــري 
ــركت‌ها  ــا ش ــيله آنه ــه به‌وس ــت ك ــي دانس ــه بازارياب ــاي زيركان تاكت‌كيه
ــهميه‌بندي  ــع كالا را س ــرده، توزي ــدام ك ــتاز اق ــاي پيش ــيكل گروه‌ه ــه تش ب
نمــوده، پشــتيباني و تاييــد افــراد نامــدار را بــه كار گرفتــه، محصــولات خــود را 
ــي  ــه انجــام فعاليت‌هــاي بازارياب ــد و ب در فهرســت بهترين‌هــا جــاي مي‌دهن
ــار  ــي در اختي ــران، مجموعــه‌اي از تاكت‌كيهــاي بازارياب ــد. مدي دســت مي‌زنن
دارنــد كــه بــا محتــواي آن اقدامــات طرح‌ريــزي شــده‌اي را بــراي راه انداختــن 
ــتا،  ــد. )روس ــرا مي‌گذارن ــه اج ــث ب ــازار حــرف و حدي ــگاه داشــتن ب ــرم ن و گ

ــوس، 1384( ون

پوشاک
پوشــاک بــدن انســان را از آب و هــوا و دیگــر مخاطــرات موجــود در طبیعــت 
حفــظ می‌کنــد. همچنیــن پوشــاک می‌توانــد بــرای راحتــی، حجــب و حیــا و 
نیــز بــرای ایمنــی مــورد اســتفاده قــرار گیــرد. همچنیــن می‌توانــد نشــان‌دهده 
باورهــای مذهبــی، فرهنگــی و دیگــر معانــی اجتماعی باشــد. امــروزه و در قرن 
۲۱ اســتفاده از پوشــاک بیشــتر بــه خاطــر پیــروی از مــد و شیک‌پوشــی اســت 

تــا بــه خاطــر راحتــی و دیگــر اســتفاده‌های آن.
وظیفــه اصلــی پوشــاک حفاظــت از بــدن انســان در برابــر خطــرات احتمالی در 
محیــط ماننــد: آب و هــوا )ماننــد نــور شــدید آفتــاب، ســرما و گرمــای بیــش 

از انــدازه و بــارش بــرف و بــاران(، حشــرات، مــواد شــیمیایی زیــان‌آور، ســاح 
ــا اســت. پوشــاک در  ــر و آسیب‌رســان و ســایر خطره ــواد زب ــا م و ســایش ب
برابــر بســیاری از مخاطــرات کــه ممکــن اســت بــدن برهنــه انســان را زخمــی 
ــردی  ــط را از ف ــوارد پوشــاک محی ــاره‌ای از م ــد. در پ ــد، محافظــت می‌کن کن
کــه پوشــاک را پوشــیده حفاظــت می‌کنــد )ماننــد پوشــاک ضد‌عفونــی شــده 

محافــظ در اتــاق عمــل و محیط‌هــای پزشــکی(. 
انســان‌ها همیشــه در حــال طراحــی کــردن پوشــاک نویــن بــرای مشــکلات 
عملــی خــود هســتند و دیگــر فــرق بیــن پوشــاک و وســایل حفاظتی به شــکل 
آشــکار مشــخص نیســت. در ایــن بــاره می‌تــوان بــه پوشــاکی ماننــد پوشــاک 
فضانــوردی، پوشــاک زرهــی، پوشــاک غواصــی، مایو، پوشــاک حفاظــت کننده 
ــاس چرمــی موتورســواری و لباس‌هــای محافــظ  ــور، لب ــل نیــش زنب در مقاب

اشــاره کــرد.
ــدل  ــش و م ــوازم آرای ــر، ل ــیله عط ــه وس ــان را ب ــردم بدن‌هایش ــن م همچنی
دادن بــه موهــای ســر، صــورت و بدنشــان پیراســته می‌کننــد. آنهــا همچنیــن 
بدنشــان را بــه وســیله کارهایــی مثــل خالکوبــی و جــای زخــم و دیگــر کارهــا 
ــاک  ــانه‌ای از پوش ــت نش ــن اس ــا ممک ــن کاره ــد. ای ــذاری می‌کنن علامت‌گ

باشــند امــا پوشــاکی بــه وجــود نیامده‌اســت. )ســلطانی، 1391(
در طــول تاریــخ بســیاری از جوامــع بــه طــور کامــل یــا تــا قســمتی طرفــدار 
برهنگــی بوده‌انــد کــه ایــن یــک هنجــار فرهنگــی بــه حســاب می‌آمــد. در 
ــی  ــای همگان ــد در مکان‌ه ــت و آم ــا رف ــتر فرهنگ‌ه ــروز در بیش ــای ام دنی
ــول اســت. لباس‌هــای  ــل قب ــدون پوشــاک یــک هنجــار شــکنی و غیرقاب ب
ــتان  ــد باس ــردم عه ــاس م ــدند. لب ــه می‌ش ــات تهی ــت حیوان ــه از پوس اولی
بســیار گشــاد بــود. در قــرون وســطی مــردم فقیــر لباس‌هــای ســاده‌ای برتــن 
ــم  ــر و ابریش ــده از حری ــه ش ــای دوخت ــدان از لباس‌ه ــا ثروتمن ــد ام می‌کردن
ــد  ــت اول، ســمبل م ــاً ملکــه الیزاب ــد. مث مرغــوب شــرق اســتفاده می‌کردن
در دوران خــود بــود. گفتــه می‌شــود وی هنــگام مــرگ خــود بیــش از ۳۰۰۰ 

دســت لبــاس داشــت.

بازاریابی پوشاک 
بازاریابــی پوشــاک، به‌کارگیــری تکنیک‌هــا، روش‌هــا و در واقع فلســفه تجارت 
مــد اســت کــه بــر روی مشــتری بالقــوه کالای مــد )لبــاس و محصــولات/
خدمــات مرتبــط بــا مــد( متمرکــز می‌شــود. ایــن روش‌هــا منجــر به دســتیابی 
ــن  ــاس از قوانی ــی لب ــود‌. بازاریاب ــازمان می‌ش ــدت س ــد‌، م ــداف بلن ــه اه ب
مشــابه بازاریابــی هــر محصــول جدیــد پیــروی می‌کنــد. بازاریابــی پوشــاک 
یــک وظیفــه مهــم تجــاری در صنعــت مــد اســت کــه شــامل برنامه‌ریــزی، 
ــی دیگــر  ــد اســت. در تعریف ــروش محصــولات م ــج و ف ــذاری، تروی قیمت‌گ
بازاریابــی پوشــاک ایــن طــور تعریــف می‌گــردد، کــه دربرگیرنــده فعالیت‌هــای 
فــردی یــا ســازمانی اســت کــه در محیطــی پویــا، همــراه بــا طراحــی، تولیــد، 
ــی  ــط مبادلات ــات و ایده‌هــا، رواب ــع، پخــش و قیمت‌گــذاری کالاهــا، دم توزی
ــلطانی،  ــد. )س ــم می‌کن ــد فراه ــدار کالای م ــرای خری ــه‌ای را ب رضایت‌مندان
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تعریــف فــوق عــاوه بر اشــاره بــه تبعیــت بازاریابی پوشــاک از قوانیــن عمومی 
بازاریابــی بــه طــور خــاص بــر تولیــد و طراحــی بر اســاس نیاز بــازار و مشــتری 
تأکیــد دارد. پایــه و اســاس بازاریابــی پوشــاک درک ایــن مطلــب اســت که باید 
نیازهــا، خواســته‌ها و تقاضاهــای مشــتری را بــرآورده کــرد و کســب رضایــت 
واقعــی مشــتری را در کانــون توجهــات و اهــداف قــرارداد بازاریابــی پوشــاک 
معمــولًا در دو مبحــث خــرد و کلان طبقه‌بنــدی  می‌شــود. موضوعــات 
خــرد بــر روی خدمات/محصــولات ارائــه شــده و نحــوه برخــورد بــا مشــتریان 
متمرکــز اســت. در واقــع می‌بایســت در مباحــث خــرد، بــه خدمات‌رســانی بلنــد 
مــدت بــه مشــتری بــه دلیــل  حفــظ و نگهــداری مشــتریان ســود ده اهمیــت 
داده شــود. موضوعــات کلان نیــز مســایل کلــی مثل مســایل زیســت محیطی، 
مباحــث اخلاقــی و بررســی تأثیــر روانــی و اجتماعــی پوشــاک را مــورد توجــه 
قــرار می‌دهنــد . رقابــت شــرکت‌ها بــر ســر بدســت آوردن ســهم از بازارهــای 
مختلــف ســبب شده‌اســت تــا روش‌هــای بازاریابــی مرســوم بــه شــدت پیچیده 
گــردد. شناســایی و بدســت آوردن بازارهــای بکــر و ظرفیت‌هــای خالــی بــازار 

بــدون داشــتن دانــش کافــی میســر نخواهــد شــد.

بازاریابی پوشاك در ايران
صنعــت پوشــاك نقــش قابــل توجهــي درتامين تقاضــاي اساســي جامعــه دارد. 
صنعــت نســاجي كيــي از بخــش هــاي صنعتــي عمــده و متنــوع در اقتصــاد 
كشــورمان ايفــا مــي كنــد. ســرمايه گــذاري بــر روي تحقيــق در بــازار بــراي 
شناســايي و گــردآوري ســليقه مصــرف كننــدگان و طراحــي لبــاس با اســتفاده 
ــي در  ــداران پوشــاك ايران ــوع و شــاد، موجــب شــده طرف از رنــگ هــاي متن
بــازار بــه مــرور افزايــش پيــدا كننــد. وضعيــت موجــود واحدهــاي داراي پروانــه 
ــزار  ــه 8 ه ــك ب ــون نزدي ــه اكن ــد ك ــان مي‌ده ــورمان نش ــي در كش صنعت
ــع نســاجي و پوشــاك كشــور وجــود دارد  ــدي در صناي ــي و تولي واحــد صنعت
كــه تعــداد 1816 واحــد ) 22 درصــد( در زمينــه توليــد انــواع پوشــاك فعاليــت 
دارنــد. مديــران بايــد با شــناخت بازارهــا و نيازهاي موجــود و طراحــي بازاریابی، 
محصــولات بــا يكفيــت بــه بــازار عرضــه كننــد. برخــي از كســب و كارهــاي 
حــوزه پوشــاك تنهــا راه بازاریابــی را اســتفاده از روش هــاي گــران و هزينــه 
بــري ماننــد آگهــي تجــاري مــي داننــد در حالــي كــه مــي تواننــد از شــيوه 
هــاي بازاریابــی كــم هزينــه تــر و مناســبتري بــه ايــن منظــور اســتفاده كننــد. 
از نقايــص صنعــت پوشــاك كشــور ايــن اســت كــه در ســال هــاي گذشــته به 
بحــث نــام تجــاري بــه انــدازه كافــي پرداختــه نشــده اســت كــه بخــش اعظم 
آن بــه ترويــج ناكافــي نــام هاي معتبــر تجاري مربوط اســت. اســتفاده از شــيوه 
هــاي مناســب بازاریابــی در بنــگاه هــاي ايــن صنعــت مي توانــد مانــع از صرف 
هزينــه هــاي اضافــي و غيــر اثربخــش در صنعــت شــود. )آذر ملكــي، 1387(

مبحــث طراحــی و بازاریابــی پوشــاک در ایــران نســبت بــه کشــورهای دیگــر 
نوپــا اســت. اگرچــه در چنــد ســال اخیــر ایــن امــر بیشــتر مــورد توجــه قــرار 
گرفتــه اســت و مســلماً هــر امــری در شــروع دارای نواقصــی مــی باشــد و بــه 

مــرور زمــان ثمربخــش خواهــد بــود. عواملــی ماننــد تأســیس شــرکت هــای 
طراحــی و بازاریابــی و تقویــت آنهــا، ارتبــاط بیــن دانشــگاه و صنعــت، برنامــه 
ریــزی و خریــد بــه موقــع ماشــین آلات نســاجی مــی توانــد بــه نتیجــه گیری 
ســریع تــر کمــک کنــد. امــا همــواره بــه یــاد داشــته باشــیم کــه ایــران از نظــر 
داشــتن طــرح هــای ســنتی بســیار غنــی مــی باشــد و امــروزه مبحــث مــد و 
طراحــی لبــاس دنیــا در ســطح گســترده ای بــه تــم هــای شــرقی روی آورده 

اســت.

نتیجه گیری
كســب و كارهــاي كوچــك و متوســط بايــد از شــيوه هــاي بازاریابــی متناســب 
ــه بهبــود برنامــه ريــزي و  ــا ماهيــت و ســاختار خــود اســتفاده كننــد كــه ب ب
مؤثرتــر شــدن فعاليــت هــاي بازاريابــي كســب و كارهايشــان منجــر شــوند. بــا 
توجــه بــه مطالــب گفتــه شــده روشــهای مناســب و پرکاربــرد بازاریابــی مــورد 
اســتفاده کســب و کارهــای کوچــک و متوســط مانند صنعــت پوشــاک عبارتند 
از:  آگهــي هــا و تبليغــات چاپــي )ارائــه مســتمر كاتالــوگ، آگهــي در روزنامه ها 
و مجــات پربيننــده(، برنــد ســازي و واحــد روابــط عمومــي و خدمــات پــس از 
فــروش، پيشــبرد فــروش از طريــق تخفيفــات و نمايش محصــولات در ويترين 
و شــعب، بهــره گيــري از كادر فــروش مجــرب، بازاريابــي از طريــق شــيوه هاي 
نويــن ماننــد وب ســايت كارآمــد و ارســال پيامــك جهــت اطــاع رســاني و 
برقــراري ارتباطــات بيشــتر بــا مشــتري، مديريــت ارتباطــات كلامــي هدفمنــد 
)ارجــاع مشــتريان بــه مشــتريان راضــي( و بازاريابــي پارتيزانــي )روابــط بهينه با 
همــكاران، مشــتريان و رقبــا و شناســايي فرصــت هــاي بــازار و ارائــه كارهــاي 
متنــوع و جــذاب و تعامــل بيشــتر بــا مشــتريان موجــود( اســت. همانگونــه كــه 
مطــرح شــد ايــن مقاله بــه دنبــال معرفــي روش هایــی بــراي پيشــبرد اقدامات 
كســب و كارهــاي كوچــك و متوســط بــود، لــذا پيشــنهاد هايــي بــه صاحبــان 
كســب و كارهــاي كوچــك و متوســط و پژوهشــگران بعــدي بــه شــرح زيــر 
ارائــه مــي شــود. بنــگاه هــاي صنعــت پوشــاك مــي تواننــد بــا داشــتن آگاهــي 
بيشــتر در زمينــه شــيوه هــاي ترفيــع نويــن و كارآمــد متناســب با ساختارشــان 
بــه شــركت هــا و برنــد هــاي فعالــي در صنعــت تبديــل شــده و خــود را بــه 
طــور موفــق تــري بــا تغييراتــي كــه مســلما شــكل خواهنــد گرفــت هماهنگ 
كننــد و در واقــع از تغييــرات دنيــاي الكترونيــك و مجازي و همچنيــن تغيير در 
علايــق و ســياق مشــتريان بــراي خــود فرصت هايــي بســازند و از آنهــا بهره 
بــرداري كننــد . بديــن ترتيــب مــي توانيــم شــاهد بهبــود و پيشــرفت فعاليــت 

هــاي اقتصــادي در صنعــت پوشــاك باشــيم.
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