أسرار الدعاية الرياضية الفعالة
ربط اسمك مع أحداث
رياضية كبيرة أمر مكلف
وهنا كيف تجعل هذا مربحا

عندما أتابع مباراة لفريق الاتحاد والأهلي على قناة السعودية الرياضية
يكون هناك مربع على الشاشة يظهر في الجهة اليسرى العلوية حيث يبين فيه الوقت المتبقي والنتيجة الأخيرة...
ليس بعد..! شركة الجوال للاتصالات حضنت هذا المربع بشعارها وإعلاناتها بين الشوطين...حقا هذا ما أبهرني...

أيضا موبايلي...راعي رسمي لدوري معين...وإعلانات ضخمة وجميلة...
تنافس قوي ولكنه في النهاية تميز وإبداع فريد من نوعه..!

*بعض المغالطات الشائعة المقدمة كسبب منطقي لشراء الرعاية:
1-الأولى:هناك حضور كبير في المباريات لذا فإن الإعلان في الملاعب سيصل الى الكثير المستهلكين:
الأسباب التي تدعي الى عدم الإعلان داخل الملاعب هي:

-الجمهور:
الجماهير مكررة وبمعنى أدق بعضهم يحمل بطاقات حضور مكرر ولذا فإن معظمهم يشاهد إعلانك أكثر من مرة وربما يملون منه.
-رسالتك:
لا تستطيع إيصالها بهذه الوسيلة لأنه عادة سيكون خيارك هو وضع لوحة إعلان كبيرة والمستهلكون لا يلاحظونها.

2-الثانية:أنا أدعم فريق بلدتي والمستهلكون يحبون الشركات التي توفر الدعم ضمن مجتمعاتها:
لو تم ذلك حقا..! لن يصدقك المجتمع لأنهم يعتقدون بأنك تفعل هذا بغرض الدعاية التجارية وليس كداعم للمجتمع, والعديد من الفرق ليس لديها الكثير من روح المجتمع.

3-الثالثة:شركتي هي رابحة..واذا ارتبطنا بأحداث رياضية عبر اتفاقية رعاية سيفهم المستهلكون هذه العلاقة:
مامن مستهلك يستطيع فهم هذه العلاقة...أنا شخصيا لو شاهدت هذه العلاقة لا أفهمها ولم يأتي يوم في حياتي لأقول (هذا الفريق هو الأفضل في العالم وهو الفائز كون أن موبايلي هي الراعي الرسمي)

4-الرابعة:الرياضيون يعملون جاهدين لتحقيق العظمة,وشركتي تعمل جاهدة لإرضاء زبائنها..لذا,فإن شركتي وهذه الألعاب الرياضية توافق رعائي مناسب!
لنفرض ان احدى الشركات كتبت في احدى إعلاناتها (نحن نعمل بجهد)
هل ينجح الأمر...التأثير...الغرض؟
لا .. فالجميع يعملون بجهد لفائدة المستهلك.

*الصلة والترابط في العلامة التجارية:
اذا كنت تفكر ان تشتري رعاية رياضية اسأل نفسك:
هل هناك نسبة كبيرة من المستهلكين يحبون هذه اللعبة؟
هل يمكن أن أصل اليهم عبرها؟
هل هناك ترابط بين علامتك التجارية وبين الحدث؟
هل ستوفر اتفاقية رعاية وسيلة إعلام وترويج فعالة ومنافسة؟

*الكلفة أكبر بكثير مما تظن:
بعد إيجاد إستراتيجية واضحة سيكون أمامك تنسيق خطة تسويق ويجب أن تكون أهداف هذه الخطة هي:
1-تعزيز تفضيل المستهلك للعلامة.
2-تحديد كيفية رفع المبيعات والتسويق بفعالية.
   ويجب ان تشمل على أفكار عظيمة.       


*إخراج الرعاية الى الشارع:
لجعل الرعاية تستحق رسومها يجب ان تتحرك بها الى خارج مكان الحدث الضيق واضمن مكانها في مخازن البيع والأسواق مع ترويج استهلاكي.
وبعد توقيعك عقد الرعاية فستكون محاصرا...لو خطرت في بالك فكرة ترويجية لعلامتك التجارية لن تستطيع تنفيذها الا بموافقة الموقعين معك على العقد وهم: الفريق الرياضي
فبذلك لا تقبل بصفقة رعاية جاهزة وعليك ان تقول لهم ما تريد ان تفعل..!

نصيحة::
فكر بطريقة عالمية وتصرف بطريقة محلية.







