
عنوان
آیا برندسازی بدون بازاریابی می‌تواند کسب‌وکار را نجات دهد؟ واقعیتی که بسیاری از صاحبان کسب‌وکار نادیده می‌گیرند
گردآورنده
ساغر جعفری 
چکیده  
[bookmark: _GoBack]در سال‌های اخیر بسیاری از کسب‌وکارها با کاهش فروش مواجه شده‌اند و در تلاش برای حل این مشکل، تمرکز خود را بر برندسازی قرار داده‌اند. طراحی هویت بصری، فعالیت در شبکه‌های اجتماعی و تقویت تصویر ذهنی برند از جمله اقداماتی است که معمولاً به عنوان راه‌حل اصلی مطرح می‌شود. با این حال تجربه نشان می‌دهد که برندسازی بدون وجود یک سیستم بازاریابی فعال، به‌تنهایی قادر به ایجاد جریان فروش نیست. این مقاله با بررسی تفاوت میان بازاریابی و برندسازی، نشان می‌دهد که تمرکز یک‌جانبه بر برندسازی نه‌تنها مشکل فروش را حل نمی‌کند، بلکه در برخی موارد می‌تواند باعث اتلاف منابع و رکود بیشتر کسب‌وکار شود.
مقدمه  
در فضای رقابتی امروز، مفاهیم «بازاریابی» و «برندسازی» اغلب به اشتباه به جای یکدیگر استفاده می‌شوند. بسیاری از مدیران و صاحبان کسب‌وکار تصور می‌کنند اگر برند قدرتمندی بسازند، فروش به‌طور خودکار افزایش خواهد یافت. به همین دلیل بخش قابل توجهی از منابع مالی و زمانی خود را صرف طراحی لوگو، ایجاد هویت بصری، تولید محتوای تصویری و فعالیت‌های مرتبط با برندسازی می‌کنند.
در حالی که برندسازی بخش مهمی از توسعه کسب‌وکار است، اما نقش آن در ایجاد فروش فوری بسیار محدودتر از چیزی است که معمولاً تصور می‌شود. در واقع بدون وجود یک سیستم بازاریابی فعال که بتواند مشتریان بالقوه را جذب کند، حتی بهترین برندها نیز نمی‌توانند به رشد فروش دست پیدا کنند.
واقعیتی که بسیاری از کسب‌وکارها نادیده می‌گیرند  
در سال‌های اخیر بسیاری از کسب‌وکارها هنگام مواجهه با کاهش فروش، مشکل اصلی را «نبود برند قوی» می‌دانند. در نتیجه تلاش می‌کنند با تمرکز بر فعالیت‌های برندسازی این مشکل را برطرف کنند. اما تجربه نشان می‌دهد که در بسیاری از موارد مسئله اصلی، ضعف در بازاریابی و جذب مشتری است نه ضعف در برند.
اگر یک کسب‌وکار نتواند مخاطبان جدید را به سمت خود جذب کند، حتی قوی‌ترین برند نیز تأثیر چندانی بر افزایش فروش نخواهد داشت. برندسازی زمانی معنا پیدا می‌کند که جریان ورود مشتری به کسب‌وکار وجود داشته باشد.
تفاوت واقعی میان بازاریابی و برندسازی  
بازاریابی و برندسازی دو مفهوم مکمل هستند، اما کارکردهای متفاوتی دارند. بازاریابی وظیفه ایجاد تقاضا، جذب مخاطب و هدایت مشتریان بالقوه به سمت کسب‌وکار را بر عهده دارد. فعالیت‌هایی مانند تولید سرنخ فروش، اجرای کمپین‌های تبلیغاتی، بازاریابی دیجیتال، ارتباط با مشتریان و طراحی پیشنهادهای فروش همگی در حوزه بازاریابی قرار می‌گیرند.
در مقابل، برندسازی فرآیندی بلندمدت است که با ایجاد هویت، افزایش اعتماد و شکل‌دهی به تصویر ذهنی مثبت در ذهن مخاطب، به تثبیت جایگاه کسب‌وکار در بازار کمک می‌کند. برندسازی باعث می‌شود مشتریان به یک کسب‌وکار اعتماد بیشتری داشته باشند و در بلندمدت وفاداری بیشتری نسبت به آن نشان دهند.
به بیان ساده، بازاریابی مشتری را وارد کسب‌وکار می‌کند و برندسازی باعث می‌شود آن مشتری دوباره بازگردد و ارتباط بلندمدت با برند برقرار کند.
چرا تمرکز صرف بر برندسازی می‌تواند خطرناک باشد؟  
زمانی که یک کسب‌وکار با بحران فروش مواجه می‌شود، تمرکز صرف بر برندسازی می‌تواند باعث شود منابع مالی و زمانی زیادی صرف فعالیت‌هایی شود که در کوتاه‌مدت تأثیر مستقیمی بر فروش ندارند. در چنین شرایطی کسب‌وکار به جای ایجاد جریان جدید مشتری، تنها بر بهبود تصویر برند تمرکز می‌کند.
این وضعیت را می‌توان به نصب یک تابلوی بسیار زیبا در خیابانی خلوت تشبیه کرد. حتی اگر تابلو بسیار حرفه‌ای طراحی شده باشد، تا زمانی که افراد از آن خیابان عبور نکنند، تأثیر چندانی بر جذب مشتری نخواهد داشت.
بنابراین کسب‌وکارها باید پیش از هر چیز به ایجاد یک سیستم بازاریابی فعال فکر کنند؛ سیستمی که بتواند به‌طور مستمر مخاطبان جدید را جذب کند و فرصت‌های فروش ایجاد نماید.
نقش مکمل بازاریابی و برندسازی در رشد کسب‌وکار  
موفق‌ترین کسب‌وکارها معمولاً از ترکیب هوشمندانه بازاریابی و برندسازی استفاده می‌کنند. در این مدل، بازاریابی وظیفه ایجاد جریان مشتری را بر عهده دارد و برندسازی باعث افزایش اعتماد، اعتبار و وفاداری مشتریان می‌شود.
زمانی که این دو حوزه به‌درستی در کنار یکدیگر قرار بگیرند، کسب‌وکار می‌تواند هم در کوتاه‌مدت فروش خود را افزایش دهد و هم در بلندمدت جایگاه قوی‌تری در ذهن مشتریان ایجاد کند.
جمع‌بندی  
برندسازی بدون بازاریابی نمی‌تواند موتور رشد یک کسب‌وکار باشد. در بسیاری از موارد، افت فروش نتیجه ضعف در جذب مشتری و فعالیت‌های بازاریابی است، نه ضعف در برند. بازاریابی جریان فروش را ایجاد می‌کند و برندسازی آن را تثبیت و تقویت می‌کند.
بنابراین برای دستیابی به رشد پایدار، کسب‌وکارها باید ابتدا یک سیستم بازاریابی فعال و مؤثر ایجاد کنند و سپس با استفاده از برندسازی، اعتماد و وفاداری مشتریان را تقویت نماید.
جهت اطلاع از شرایط درج مقالات خود در سایت رسمی کالج بین المللی ابن سینا گرجستان با شماره 09121898004 تماس بگیرید.
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