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تبلیغــات در مفهوم عام به مجموعه فرایندهای فکری و عملی اطلاق می شــود که تلاش 
می کند کالا یا خدمات مشــخصی را با به کارگیری عناصر مختلف ســمعی، بصری، ذهنی و 
روانــی به بازار هدف آن کالا و خدمات به منظور خرید بیشــتر معرفــی و ارائه کند. امروزه با 
گســترش صنایع و همچنین تنوع بالای محصــولات و خدمات، لزوم توجه به امر تبلیغات و 
اســتفاده از پتانسیل های آن در راستای توسعه و رشد کســب وکارها دوچندان شده است. بر 
همین اســاس رشته مدیریت تبلیغات به عنوان یک رشته آکادمیک، ازجمله مباحث تاثیرگذار 
و ارزش آفرین در مدیریت بازاریابی اســت. حتی به علت گســترده شــدن مفاهیم آن، عملا 
به عنوان یک رشته مستقل در دانشگاه ها و مراکز آموزشی جهان تدریس می شود. تخصص در 
مدیریت تبلیغات به این علت که می تواند به صورت مستقیم بر فروش و درآمد و سود شرکت ها 
تاثیر بگذارد، همواره تخصصی ارزشــمند بوده و زمینه های شغلی گسترده و متنوعی را برای 

علاقه مندان به این حوزه ایجاد کرده است.
 )Industrial Advertising( یکی از این رشــته های تخصصی، تبلیغات صنعتــی
اســت. تبلیغات صنعتی یعنی به صورت کاملا حرفه ای، محصولات و خدمات شــرکت هایی 
را معرفی کنید که موجب شــود شــرکت ها در تجارت خود به موفقیت بیشتری برسند. انواع 
تبلیغات صنایع ممکن اســت به تبلیغاتی معطوف شود که تولیدکنندگان باید مواد اولیه بخرند 
یا تجهیزات مورداســتفاده در فرآیند تولید را تامین کننــد درحالی که فرایند عرضه محصول 
نهایــی و کالایی که آن مجموعه تولید می کند نیز خود شــامل پروســه دیگری در صنعت 
تبلیغات اســت. به عنوان مثال در صنعت دروپنجره کــه یکی از زیرمجموعه های صنعت مادر 
ساختمان است )هرچند خود بخش گسترده و متنوعی از صنوف و تخصص ها را در خود جای 
داده اســت( انواع مختلفی از تبلیغات را می توان شناسایی و به کارگیری کرد؛ یعنی مادامی که 
یــک مجموعه تولیدی به خلق محصول می پردازد بــرای بخش های مختلف کارش نیازمند 
نوع متفاوتی از تبلیغات اســت. تنوع و گستردگی بازارهای هدف لزوم به کارگیری شیوه های 

مختلف تبلیغ را دوچندان کرده است.
تبلیغات محصولات و خدمات صنعتی به نوعی از بازاریابی اطلاق می شــود که برای ارتقای 
تجارت یک شــرکت تولیدی، طراحی شده اســت؛ یعنی درمجموع و هدف غایی تمامی این 
فرایندها کمک به گســترش کســب وکار و ارتقای تجارت اســت که در متدهای متفاوت و 
متنوعی ارائه می شــوند. این روش ها ممکن اســت شــامل تبلیغات برای تهیه و تامین مواد 
اولیه صنعت باشــد و یا می تواند فروش تجهیزات یا فناوری موردنیاز برای ادامه کار تولیدی 

را در بربگیرد.
تبلیغات صنعتی یا تبلیغات شرکت به شرکت همچنین می تواند به هرگونه تبلیغات تجاری، 
بیزنس به بیزنس یا )B2B( اشــاره داشته باشــد، حتی اگر به صنعت تولید اختصاص نداشته 
باشــد. تبلیغــات صنعتی به تمامی فرایندهای شــغلی و همکاری هــای دو و چندجانبه یک 
مجموعه صنعتی در راســتای رونق بخشــی و ارتقای آن مجموعه جهت  می دهد. همان طور 
که تبلیغات محصولات کمک می کند تا مشاغل در حوزه تخصصی خود، محصولاتشان را به 
مشتریان بیشــتری معرفی کنند و فروش خود را بالاتر ببرند در حوزه B2B نیز به گسترش 
همکاری های صنعتی و تجاری و افزایش شــرکای همسود منجر می شود. این تبلیغات گاهی 

موجب می شــود که یک رابطه طولانی مدت مثلا با یک فروشــنده مواد اولیه برقرار شود و 
به این ترتیب، خرید مواد اولیه بخش قابل پیش بینی از مدل کسب وکار آن ها می شود.

همان طور که هدف نهایی هر بازار و کســب وکاری از به کارگیری تبلیغات افزایش فروش 
و خرید بیشــتر اســت؛ تبلیغات محصولات و خدمات صنعتی نیز برای ارتباط با مشــاغل و 
تشــویق آن ها به خرید بیشتر است. این تبلیغات برای جلب خریدار، افزایش فروش، گسترش 
کانال های توزیع و گسترش آگاهی از برند تجاری یک شرکت به صورت ویژه و منحصربه فرد 
طراحی شده اســت. بااین حال، مانند سایر روش ها و مدل های تبلیغات، تبلیغات محصولات و 
خدمات صنعتی نیز باید مبتنی بر یک اســتراتژی بازاریابی باشد که شامل اطلاعاتی در مورد 

مشتریان هدف، رقبا، بازار و ... است.
برخی مدیران بــه این دلیل که محصول نهایی خود را به عمــوم جامعه عرضه نمی کنند 
و محصول آن ها یک کالای واســطه ای اســت از تبلیغات غافل می شوند درحالی که تبلیغات 
صنعتی با به کارگیری ابزارهای موثری که در اختیار دارد می تواند نقش مهمی در افزایش سود 

و رونق کسب وکار آن مجموعه ایفا کند.
تبلیغــات محصــولات و خدمات صنعتی کــه به نوعی تبلیغات برای معرفی شــرکت ها و 
کســب وکارها به یکدیگر گفته می شــود معمولا در کانال های خاص صنعت قرار می گیرد و 
به شــما این امکان را می دهد تا بنگاه های اقتصادی دیگری که به کالاها و خدمات شما نیاز 
دارند، هدف قرار دهید. این کانال ها شــامل مواردی از قبیل نمایشــگاه های صنعتی، تجاری 
و بازرگانی )یا نمایشــگاه های مجازی(، نشــریات صنعتی )مجلات تخصصی، آگهی نامه ها، 
وب سایت ها(، تبلیغات پست الکترونیکی )بروشور، کارت پستال یا کاتالوگ(، ایمیل مارکتینگ، 

فضای مجازی )اینترنت و نرم افزارها و...( و تبلیغات دهان به دهان یا مراجعه حضوری است.
پرداختــن به هرکدام از این کانال ها و میزان اثربخشــی آنها در حوزه تبلیغات، خود بحثی 
مفصــل و جداگانــه می طلبد بااین حال نفس وجــود این ابزارها و اســتفاده از آنها در جهت 
ساماندهی کسب وکارهای صنعتی بر کســی پوشیده نیست. واقعیت این است که در گذشته 
و حتــی گاهی امروز بــه تبلیغات الزاما با دیــد مثبت نگاه نمی کرده انــد. گاهی آن را رواج 
مصرف گرایی می دانسته اند و گاهی، اتلاف منابع شرکت ها. اگرچه تبلیغات می تواند گاهی هر 
دو معنای فوق را داشــته باشد، اما اینکه علمی تا این حد گسترده که می تواند موتور محرک 
اقتصاد و عامل ایجاد تقاضا و رشــد تولید و صنعت باشد را به کلی نفی کنیم و کنار بگذاریم، 

منطقی و معقول نیست.
نکته عجیب تر این که برخی مدیران و تصمیم گیرندگان در شــرکت های تولیدی و صنعتی 
به محض مشــاهده شــرایط رکود بازار یا کمبود نقدینگی در اولین قــدم هزینه های تبلیغات 
مجموعه را لغو یا تعدیل می کنند! درحالی که به نظر قاطبه کارشناسان خبره بازاریابی و فعالان 
کهنه کار بازار و صنعت، »تبلیغات هزینه نیســت بلکه ســرمایه گذاری است«؛ ضمن این که 
افزایش بودجه تبلیغات در دوران رکود و انفعال رقبا، بهترین تاکتیک در توســعه زیرپوســتی 
مشتریان و گسترش مویرگی شبکه های بازاریابی است. وجود پاره ای تفکرات سنتی در برخی 
فعالان صنعتی و مدیران ارشد شرکت ها و عدم آگاهی از میزان قدرت و ضریب نفوذ تبلیغات 
از دیگر مواردی اســت که مجموعه های صنعتی را با چالش های متعددی در مســیر رونق و 
شــکوفایی مواجه می کند. اینجاست که لزوم بازنگری در دیدگاه های کهنه و ناکارآمد بخشی 

از مدیران صنایع بیشتر احساس می شود.
همان گونه که اشــاره شــد، تبلیغات صنعتی تلاش می کند با افزایش آگاهی از شرکت ها و 
برندها، ضمن کمک به انتفاع خریداران و مشتریان، موجبات افزایش فروش، ایجاد شبکه های 
توزیع بیشــتر و درعین حال کمک به شــرکت ها برای انجام فعالیت ها به صورت کارآمدتر را 
فراهم کند. در این مســیر استفاده از ظرفیت رسانه های مکتوب و بازاریابی مستقیم به عنوان 
دو شبکه متداول در بخش تبلیغات می تواند به کارزار تبلیغاتی هر مجموعه صنعتی کمک های 

شایان توجهی ارائه کند.

نگاهی به تبلیغات صنعتی 
و لزوم بازنگری در دیدگاه مدیران سنتی!

 مهندس امیر شیری 
مدیر مسئول
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