	Definition of Advocacy in marketing	میثم محمدی- آذرماه 1394


Definition of Advocacy in marketing
میثم محمدی                                                                                                                                                                دی ماه 1394


[image: arm_145]


موسسه آموزش عالي نور طوبي





تعاریف واژه Advocacy در بازاریابی







نام و نام خانوادگي دانشجو: میثم محمدی
شماره دانشجويي: 943351020
رشته تحصيلي: مدیریت کسب و کار MBA
گرايش تحصيلي: استراتژی
مقطع تحصيلي: کارشناسی ارشد
نام درس: اصول بازاریابی
استاد: دکتر شهریار شفیعی



Customer advocates are facilitators between customers and the company. They are trained in cross-functional roles and empowered to provide customers with assistance in all areas of the business.[1]

1. Customer advocacy is a specialized form of customer service in which companies focus on what is best for the customer. It is a change in a company's culture that is supported by customer-focused customer service and marketing techniques.
حمایت مشتری یک فرم خاص از خدمات به مشتری می باشد که در آن یک کمپانی بر روی این مسئله تمرکز می کند که بهترین برای مشتری چیست. تغییری در فرهنگ سازمانی است که با مرکزیت قرار دادن مشتری به خدمات رسانی به مشتری و تکنیک های بازاریابی می پردازد.

2. Customer advocacy can be integrated into a company’s strategic goals and measured through customer satisfaction, retention, and profitability. A popular proxy for customer advocacy is the Net Promoter Score.[2]
حمایت مشتری می تواند در اهداف استراتژیک شرکت یکپارچه شده و از طریق فاکتورهایی چون رضایت مشتری، نگهداری و سودبخشی اندازه گیری شود. یک شاخص عمومی حمایت مشتری امتیاز NPs می باشد.

3. The secret to a winning advocacy strategy is to find the right people and get them talking about the right things in the right places. [3]
راز برنده بودن استراتژی حمایت در این است که با یافتن افراد و مشتری های درست، آنها را در مسیر حمایت گفتاری درست از شرکت در مکان های درست قرار می دهد.

4. Media advocacy is defined as the strategic use of mass media and community advocacy to advance environmental change or a public policy initiative. [4]
حمایت صوتی به عنوان استفاده استرتژیک از ساختار وزنی صوت و حمایت جامعه برای تغییرات محیطی پیشرفته و یا طرح سیاست عمومی شناخته و تعریف می شود.

*   5 سوالی که در هنگام استفاده از حمایت صوتی باید از خودمان بپرسیم:
1. What do you want?
2. Who can give you what you want?
3. What do they need to hear?
4. From whom should they hear it?
5. How can you reach your target audience?
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5. The way buyers purchase products and services has fundamentally and rapidly changed over the last five years. The most important shift is that they now want to learn about products and services from authentic, trusted sources – such as a company’s customers– before they buy. [6]
شیوه های خرید محصولات و خدمات توسط خریداران طی 5 سال گذشته به سرعت و به صورت کاملا ساختاری در حال تغییر است. مهمترین تغییر این بوده که آنها می خواهند قبل از خرید از یک منبع معتبر و مورد اعتماد –شبیه مشتری های شرکت-  در مورد محصولات و خدمات آن شرکت اطلاعاتی کسب کنند. نتایج تحقیقات در مورد ساختار خرید به شرح ذیل می باشد:

· Word of mouth is the primary factor behind 20% to 50% of all purchasing decisions. (McKinsey)
· 63% of consumers search for help from other customers online. (Lithium)
· Brand advocates are 70% more likely to be seen as a good source of information by people around them. (Bzz Agent)
6. Advocates are not just satisfied customers. They are enthusiasts who embrace your company’s vision and willingly advance your interests through their interactions with others. Whether by sharing experiences online, referring new business or recommending your products, these supporters have an enormous – but sometimes unseen – influence on your brand and demand generation. In a world like this, one of the most powerful things you can do as a marketer is to find and organize these advocates. [5]
برآیند حمایت تنها مشتری های راضی نیست. آنها علاقه مندانی هستند که بینش شرکت شما را در آغوش گرفته و با میل و رغبت، علاقه مندی های شما را از طریق کنش خود با دیگران گسترش می دهند. چه از طریق در میان گذاشتن تجربیات آنلاین، ارجاء به تجارت های جدید، یا پیشنهاد مستقیم محصول شما. این حمایت ها تاثیر بزرگی بر برند شما و ایجاد تقاضا   –که گاهی اوقات دیده نیز نمی شوند- دارند. به بیان دیگر یکی از قدرتمندترین کارهایی که شما به عنوان یک بازاریاب می توانید انجام دهید، یافتن و سازماندهی اینگونه حامیان است.

7. Advocate marketing involves managing a company’s advocates to achieve business objectives, such as revenue growth or increased demand generation. It’s a simple but powerful concept: as the power and influence of word of mouth grows in buying processes, B2B companies of all sizes, need to proactively develop and manage their most important marketing asset [6]
بازاریابی حمایتی شامل مدیریت حمایت کنندگان از شرکت برای به دست آوردن اهداف تجاری شامل رشد درآمد یا افزایش ایجاد تقاضا می باشد. این یک مفهوم ساده اما قدرتمند است: به موازات رشد قدرت و نفوذ تبلیغات کلامی در پروسه های خرید، شرکت های B2B در هر سایزی به گسترش و مدیریت فرافعالانه یرمایه های مهم بازاریابی خود نیاز پیدا می کنند.

8. Building an organization to support advocate marketing is critical to the program’s success. The program does not need a large number of people. As a matter of fact, the advocate marketing organization often needs only two people: an executive sponsor (typically the CMO) and a functional owner of advocate marketing (Advocate Marketing Manager). [6]
ساختن یک سازمان جهت تقویت بازاریابی حمایتی، برای موفقیت برنامه بازاریابی بحرانی است. این برنامه به تعداد زیادی از افراد نیاز ندارد. به عنوان یک مساله واقعی، یک سازمان با ساختار بازاریابی حمایتی تنها به دو نفر نیاز دارد. یک اسپانسر اجرایی ( معمولا CMO) و یک صاحب سبک در بازاریابی حمایتی (مدیر بازاریابی حمایتی)
9. Building positive word of mouth advocacy is a strategic imperative, not a “nice to have” marketing tactic. Therefore, your advocate marketing program needs an executive sponsor. [6]
ایجاد ساختار حمایت زبانی مثبت یک استراتژی ضروری می باشد و به هیچ وجه یک تاکتیک بازاریابی "کاچی به از هیچی" نیست. به همین دلیل برنامه بازاریابی حمایتی شما نیاز به یک اسپانسر اجرایی دارد.
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