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تفاوت بازاریای چندکاناله و بازاریای نکانال چیست؟
دنیـای پیشرفتـه و ـر از فنـاوری امـروز، چشمانـداز بازاریـای را متحـول کـرده اسـت.
اینترنت، اطلاعات وسع درباره مشتریان و حضور گسترده رسانههای اجتماع، روش
تعامل رندها با مصرفکنندگان را پیچیدهتر کرده است. با انکه ان روشهای
نوظهور تعامل، بازاریای دیجیتال را پیچیده کردهاند، اما فرصتهای ینظری رای
ارائه تجارب اختصاص به مشتریان فراهم مکنند. روشهای جدید به بازاریابان کمک
مکننــد تــا مشتریــان را در کانالهــای یشمــاری هــدف قــرار دهنــد و دو مــورد از

.نکانال یی چندکاناله و بازاریان روشها عبارتند از بازاریاوبترمح

 

1. بازاریای چندکاناله چیست؟
بازاریای چندکاناله یک روش متداول است که رای دسترسی به مشتریان از طرق چند
کانال آنلان و آفلان استفاده مشود. کانالهای دیجیتال عبارتند از وبسایتها،
ایملها، ویدوهای وارال، کمن رسانههای اجتماع، اینفلوئنسر مارکتینگ، اپها
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و GPS. کانالهـای سـنتی و آفلاـن هـم پسـت مسـقیم، بازاریـای تلفنـی، کونهـا،
تبلیغات چای یا تجربههای درون فروشگاه را شامل مشوند. رندها متوانند با
منتخی از ان روشها خود را به مخاطب بشناسانند یا راههای جدیدی رای ارتباط با

مشتریان فعل و احتمال ایجاد کنند.

مهمتر از همه، بازاریای چندکاناله بهشدت ر رند متمرکز است؛ یعنی هر کانال معمولا
هدف خاص دارد. مثلا، یک شرکت ممکن است از یک کانال رای شناساندن رند به
رای فروش محصول یا خدمات به مشتریان فعل و از کانال دیگر مشتریان احتمال
استفاده کند. به همن دلل، کانالهای بازاریای چندکاناله تا حد زیادی مجزا است و
مصرفکنندگان نمتوانند بهراحتی از کانال به کانال دیگر روند و همزمان تجربه

یکپارچهای از آن رند در همه کانالها داشته باشند.

با انکه کانالهای استراژی چندکاناله معمولا از هم جدا هستند و استراژی هر
کانال منحصربهفرد است، اما اغلب رندها کارشان را با ان روش آغاز مکنند. شاید
کسبوکارهای کوچکتر با مناع محدود با ان روش راحتتر باشند تا انکه بخواهند

از بازاریای یکپارچه با مناع کلان استفاده کنند.

استراژی چندکاناله یک فضای آزمایشی عال است و به رندها اجازه مدهد ایدههای
جدید را کشف کنند بدون اینکه روی استراژی کلانشان تاثر منف بگذارد. وقتی یک
روش بازاریای جواب داد، رند متواند کانالهای دیگری را اضافه کرده و آنها را به

هم متصل کند تا تجربه جذابتری رای مشتری ایجاد کند.

 

2. بازاریای نکانال چیست؟
بازاریای نکانال هم مانند بازاریای چندکاناله از چند کانال استفاده مکند، اما
بیشتر مشتریمحور است و رای ارائه تجربه کارری هتر کانالهای مختلف را به هم
ونـد مدهـد. شایـد رنـدها رفتـار مشتـری ازجملـه عـادات خریـد یـا فعـالیت او در
رسانههای اجتماع را رصد کنند و محتوای تولید کنند که بیشتر موردپسند کارران
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باشـد. در نتیجـه مصـرفکنندگان متواننـد راحـتتر ـن کانالهـا جابهجـا شونـد و
تعاملشان با رند هود میابد.

باانحال، باید بدانید اگرچه بازاریای نکانال یکپارچهتر از بازاریای چندکاناله است،
اما همیشه 100 درصد یکپارچه نیست. مثلا، اغلب رندها متوانند کانالهای آنلان
خود مثل وبسایت، ایمل و کمنهای رسانههای اجتماع را به هم متصل کنند،
اما وصل کردن همه آنها به تجربیات آفلان مثل خرید در فروشگاه سخت است و
نکانـال یژی بازاریـانوجود، اسـتراـن کـار مهـارت ندارنـد. بـاارنـدها در ا همـه
منطقتر از استراژی چندکاناله است و هدف نهای اغلب رندها ایجاد یک استراژی

بازاریای یکپارچه است که تجربه کاملا یکسان و هماهنگ به مشتریان ارائه دهد.

 

نکانال ی چندکاناله و3. دو مثال از بازاریا

 مثال بازاریای چندکاناله
تصور کنید عل دنبال یک جفت کفش ورزشی جدید است و اخرا یک کون تخفیف
20 درصدی از یک رند ورزشی جدید دریافت کرده است. پس به وبسایت ان
شرکت سر مزند و کفش محوبش را پیدا مکند. اما وقتی مخواهد خریدش را
انجام دهد متوجه مشود که فقط متواند از ان کون در فروشگاه فزیک یا در
اپ مخصوص آن رند استفاده کند. او اپ را دانلود مکند و دوباره همه ان مراحل
را از اول انجام مدهد. ان بار متواند کد تخفیف را وارد کند، اما در آخرن ثانیه
ن به مرکز خرید نزدیکرارو کند؛ بنا ل از خرید کفشها آنها رارد قگتصمیم م

مرود تا نزدیکترن فروشگاه ان رند را پیدا کند.

نکه علزورگو است و با ا شود فروشنده کمرسد، متوجه موقتی به فروشگاه م
مداند کدام کفش را مخواهد و قبلا دو بار در سایت و اپ رای خرید آن اقدام
کرده است، فروشنده سع مکند با اصرار کفش دیگری به او بفروشد. او بالاخره
کفشها را امتحان مکند، اما وقتی وارد اپلیکیشن رند مشود، متوجه مشود کد
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تخفیف 20 درصدی دیگر وجود ندارد. ازآنجایکه او قل از خرید کفش اپ را بسته
است، اطلاعات مروط به کد تخفیفش ذخره نشده است و مجور مشود کل

قیمت کفش را ردازد.

ان مثال ساده نکات مثبت و منف استراژی بازاریای چندکاناله را مشخص مکند.
درحالکه عل از چند کانال (وبسایت، اپ، فروشگاه فزیک) استفاده کرد و در
نهایت ان سه مکان او را به سمت خرید هدایت کردند، اما تجربه او اصلا یکپارچه
نود و مجور ود با هر بار تعویض کانال، سفر خریدش را از نو آغاز کند. ازآنجاکه
مراحل تجربه خریدش کاملا به هم متصل نودند، کم ناراحت ود و کنسل شدن کد
تخفیف و اصرار بیجای فروشنده هم او را آزردهخاطر کرد. پس شاید تصمیم بگرد که

دفعه بعدازان رند خرید نکند.

نکانال یمثال بازاریا
بیایید دوباره تجربه ان خریدار را از نظر بازاریای نکانال ررسی کنیم. ان بار او یک
کون تخفیف 20 درصدی رای کفشهای ورزشی آن رند دریافت مکند و ترغیب
مشود به سایت شرکت سر زند. ان بار، کون دارای یک کد اختصاص است که
عل متواند آن را در مرورگر خود وارد کند. ازآنجاکه ان کد فقط رای او است،
وبسـایت رنـد فـورا بـه اپ روی گـوشی او متصـل مشـود و اطلاعـاتش را ذخـره

مکند.

عل دوباره تصمیم مگرد قل از خرید کفشها آنها را رو کند. وقتی به فروشگاه
مرسـد، فروشنـده دسترسـی مسـقیم بـه سـابقه خریـد او نـدارد و سـع مکنـد
کفشهای دیگری به او بفروشد. ان بار عل فورا گوشی خود را رون مآورد و

محصول موردنظر و کد تخفیفش را به فروشنده نشان مدهد.

با انکه ابتدا کم با هم بحث کردند و فروشنده مجور شد با مدر تماس بگرد تا
کد تخفیف او را بهصورت دستی فعال کند، عل در مجموع راض و خوشحال است،
زرا کفشهای محوبش را خریده و از تخفیف هم استفاده کرده است. ان تجربه

خرید 100 درصد عال نود، اما کانالهای آن ارتباط منسجمتری با هم داشتند.
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ان رند با ادغام فعالیتهای آنلان خود یک سابقه از عادات خرید عل پیدا کرد و
وقتی عل به خانه رسید تبلیغ درباره جورابهای ورزشی رایش فرستاد که ارتباط
زیادی با خرید آن روزش داشت. حالا شاید عل تصمیم بگرد که آن جورابها را هم

بخرد.

 

نکانال ی چندکاناله و4. تفاوت بازاریا
همانطور که مثالها نشان مدهد، بازاریای چندکاناله و نکانال شباهتهای
زیادی با هم دارند. به همن دلل، پیدا کردن وجه تماز آن‌ها در یک نگاه سخت

است. پس در ادامه به چند مورد مهم رای تشخیص آنها از یکدیگر اشاره مکنیم:

بازاریای چندکاناله از چند کانال جدا استفاده مکند.

بازاریای نکانال از چند کانال متصل استفاده مکند.

بازاریای چندکاناله رند محور است و ر کمنهای فردی تمرکز دارد، مثل «ان
محتوا را به اشتراک بگذارید»، «ان محصول را بخرید» یا «روی ان لینک کلیک

کنید».

بازاریای نکانال مشتریمحور است و پیامهای یکپارچهتری در تمام کانالها
ارائـه مدهـد. اـن پیامهـا نیازهـای مشتـری را رطـرف مکننـد. مثلا یـک کـون
الکترونیک رای استفاده در فروشگاه حضوری یا فضای آنلان یا ارسال تبلغ یک

.محصول مرتبط پس از خرید محصول اصل

بازاریای چندکاناله تعامل نیست و ارسال پیام در ان روش فقط رای رساندن
پیام رند به مصرفکننده است.

بازاریای نکانال بسیار تعامل است و ارسال پیام به مشتری گوش دادن به
نیازهای مصرفکننده و دعوت به اقدام رای رطرف کردن نیازهای خاص او را هم

در ر مگرد.

بازاریای چندکاناله یک اصطلاح کل است که همه استراژیهای کانال بازاریای،
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از جمله بازاریای نکانال و بازاریای یکپارچه را هم در ر مگرد.

بازاریای چندکاناله رای شرکتهای منعطفتر مناسب است که بازار زرگتری را
تحت وشش قرار مدهند، زرا ریسک کمتری دارد.

بازاریای نکانال رای کمنهای ایدئال است که گروههای خاص از مشتریان
را هدف قرار مدهند.

در نهایت انکه تفاوت اصل ن بازاریای چندکاناله و نکانال در شوه تعامل
آنهـا بـا مشتریـان اسـت. بازاریـای چنـدکاناله ریسـک پـایینی دارد امـا چنـدان ـرای
مصرفکنندگان مناسب نیست، اما بازاریای نکانال تعاملتر است و مشتریان را در
اولـویت قـرار مدهـد. روش مناسـب ـرای شرکـت شمـا بـه اهـداف کوتاهمـدت و

بلندمدت، محصولات و خدمات، ودجه و اندازه تیمتان بستگ دارد.

 

5. نتیجه
چه رای یک استارتاپ کار مکنید یا رای یک رند معروف، بازاریای چندکاناله و
نکانال دو روش عال هستند که متوانید در استراژی بازاریای خود بگنجانید. با
انکه هرکدام مزایا و معایب مخصوص خودشان را دارند، اما بهعنوان یک بازاریاب

تازهکار یا مجرب متوانید از آنها به نفع خود استفاده کنید.
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