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صاحبان کسب​کارهای حرفه​ایی به خوبی می​دانند که برای بسیاری از مصرف​کنندگان، «تجربه برند»، پیش از امتحان‌کردن محصولات/خدمات و از طریق ارتباطات تجاری و بازاریابی آغاز می​شود؛ و برای آنهایی که از قبل مصرف‌کنندۀ محصولات/خدمات بوده​اند نیز ارتباطات تجاری و بازاریابی، منجر به تقویت دیدگاه و ادراکشان نسبت به برند شرکت خواهد شد. کسب‌وکارهای مسئولیت‌پذیر، بخش مهمی از مأموریت خود را بهبود و پیشرفت زندگی افراد جامعه می​دانند و در نتیجه به دنبال کسب اطمینان از مسئولانه بودن فعالیت​ها و ارتباطات بازاریابی​شان هستند (که البته خود می‌تواند منجر به رشدی بلندمدت برای کسب​وکار نیز بشود). 

بخش اول از این اصول با عنوان «اصول عمومی در بازاریابی مسئولانه»، از مواردی هستند که در همه فعالیت​ها و ارتباطات بازاریابی‌ایی که قرار است مسئولانه باشند، لازم​الاجرا هستند. دسته دوم اصول نیز با عنوان «اصول مربوط به حوزه​های ویژه در بازاریابی مسئولانه»، زمینه‌های خاصی در بازاریابی هستند که به دلیل حساسیت و اهمیت ویژ​ه​ایی که دارند، نیازمند چارچوب‌های افزوده و دقیق​تری از منظر اتخاذ رویکرد مسئولانه خواهند بود. علاوه بر این در نظر داشته باشید که هر صنعتی با توجه به فعالیت​ها و شرایطی که دارد، ممکن است اصولی منحصر به خود نیز داشته باشد که لازم است توسط فعالان بازاریابی در آن صنعت مورد توجه قرار بگیرند.

نکته مهمی که اشاره به آن ضروری است، لزوم اجرای این اصول در مورد همه تیم​ها، کارکنان شرکت و اشخاص ثالثی است که مرتبط با فعالیت​های بازاریابی هستند؛ مانند: افراد تأثیرگذار
، وبلاگ​نویسان، بلاگرهای ویدئویی
، شرکای تبلیغاتی، شرکت​های تابعه و کارکنانشان، نمایندگی​ها، تأمین​کنندگان، و مشاوران درگیر در بازاریابی و فروش. همچنین این اصول در تمام فعالیت​ها و ارتباطات مرتبط با بازاریابی نظیر تحقیقات بازار، بازاریابی رابطه​ای
، بازاریابی مستقیم
، بازاریابی تجربی
، انواع تبلیغات (مانند تلویزیونی، رادیویی، چاپی، و دیجیتالی)، بسته​بندی و برچسب‌گذاری، ترویج برند، حمایت​های مالی، روابط عمومی، تبلیغات محل فروش، و رسانه​های دیجیتال (مانند رسانه‌های اجتماعی، نرم‌افزارها، و واقعیت افزوده) نیز باید مورد توجه قرار بگیرد. همان‌طور که پیش از این تاکید شد، عملکرد مسئولانه در بازاریابی، فقط یک وظیفه در قبال مصرف​کنندگان نیست و به آن می‌توان به عنوان عاملی برای ادامۀ حیات کسب​وکار نیز نگاه کرد؛ زیرا خو‌ش‌نامیِ یک نشان تجاری و اعتماد به آن، به سختی به دست می​آید، ولی به آسانی می‌تواند از دست برود.
باید اطلاعات شفافی درباره خط​مشی جمع​آوری داده​های شخصی ارائه دهید: چه اطلاعاتی جمع​آوری می​شوند؟، با چه کسانی به اشتراک گذاشته می​شوند؟ (دقت کنید که اطلاعات نباید تحت هیچ شرایطی به اشخاص ثالث فروخته شوند)، حقوق و ابزارهای دسترسی، اصلاح و حذف/توقیف اطلاعات شخصی و همچنین اقدامات سازمانی، امنیتی و تکنولوژیکی برای حفاظت از داده​های شخصی کدامند؟ اهداف جمع​آوری این اطلاعات چه هستند؟ به طور مثال در مورد داده​هایی که برای اهداف بازاریابی، مثل بازاریابی دقیق
 و تبلیغات رفتاری
، از بازدیدکنندگان وب​سایت​ها جمع‌آوری می​شوند (مانند اطلاعاتی که بر اساس کلیک​های کاربر بر روی لینک​ها به دست می​آیند)، آنها را از این موضوع مطلع کرده و امکان انصراف را نیز برای آنها فراهم کنید. همچنین این اطلاعات نباید برای اهداف دیگر و یا اهدافی بیش از آنچه برای مشتریان ذکر شده، نگهداری شده و مورد استفاده قرار گیرند.

- در وب​سایت خود، نحوه اطلاع​رسانیِ تغییراتی که در خط​مشی صورت می​گیرد را اعلام کنید.

- نحوه رسیدگی به نگرانی​های مربوط به سوءاستفاده از اطلاعات شخصی را در وب​سایت خود اعلام کنید.

- اگر فروش محصولات یا ارائه خدمات خود را در وب​سایت​ها یا هرگونه ابزار الکترونیکی دیگری انجام می​دهید:

· هر گونه اطلاعات ضروری که در برچسب محصول وجود دارد را در وب​سایت نیز ارائه کنید.

· نوع و شرایط حمل و نقل، شامل هرگونه تأخیر یا کمبود موجودی ممکن را اعلام کنید.

· امکان بازبینی و تائید تراکنش را قبل از تکمیل فروش، فراهم کنید.

· امکان ارائۀ رسید خلاصه تراکنش را برای بعد از اتمام خرید فراهم کنید.

- برای جمع​آوری و استفاده از آدرس​های ایمیل مخاطبان، قواعد زیر را رعایت کنید:

· آدرس​های ایمیل تنها در صورتی می​توانند جمع​آوری شوند که فرصت موافقت با قرار گرفتن در لیست ایمیل، به طور واضح به مخاطب داده شده باشد. برای این کار باید کادری در نظر گرفته شود که برای مشارکت در آن علامت زده شود. کادر باید توسط مخاطب علامت زده شود و در نتیجه پیش​فرض این است که کادر خالی باشد.

· همه ایمیل​ها باید یا از یک ایمیل فعال فرستاده شوند که امکان دریافت پاسخ​ داشته باشد و یا شامل آدرس یک ایمیل قابل مراجعه باشد که حداقل 30 روز پس از ارسال ایمیل کار کند.

· همه ایمیل​ها باید شامل اطلاعات زیر باشند:

· راهنمای انصراف از دریافت پیام​های آتی

· اطلاعات دقیق از مبدأ ارسال ایمیل

· برند یا نام شرکت و یک آدرس پستی فیزیکی
· همه درخواست​های انصراف باید در زمانی معقول -حداکثر ده روز کاری پس از دریافت-، مورد بررسی قرار گیرند.

� Influencers


�  Vloggers کسانی هستند که از بسیاری از چیزهایی که در زندگیشان رخ می‌دهد، فیلم می‌گیرند و آن را مستند می‌کنند و منتشر می‌کنند. حال ممکن است این چیزها اتفاقی باشند یا خودشان از قبل برایشان تصمیمی گرفته باشند.


� بازاریابی رابطه�ای یا Relationship marketing، یک استراتژی مربوط به مدیریت ارتباط با مشتری (CRM) است که بر حفظ مشتری، و ایجاد رضایت و ارزش طولانی�مدت برای او تآکید دارد؛ ایجاد حس وفاداری به کسب‌وکار با ارائۀ خدمات و محصولات با کیفیت جزو مهمترین بخش‌های این روش است.


� در بازاریابی مستقیم یا Direct marketing، پیام بازاریابی از طریق کانال�های مستقیمی مانند ایمیل، تماس تلفنی، پست و ... به مشتری یا بخشی از مشتریان بالقوه که از پیش انتخاب شده�اند، منتقل می�گردد.


� Experiential marketing


� بازاریابی دقیق (Precision marketing)، یک تکنیک بازاریابی، مختص مشتریان فعلی است که با هدف تشویق وفاداری به برند و تحریک رفتار خرید انجام می�شود.


� تبلیغات رفتاری (Behavioral advertising)، به نوعی از تبلیغات گفته می�شود که اساس آن، بررسی رفتار وب�گردی افراد در طول زمان است که امکان ارائۀ ارتباطات بازاریابی و تبلیغات شخصی‌شده را به هر فرد ممکن می�سازد.







