
یكی از پیشتازان Cause Marketing، شركت American Express است. این شركت در سال 1983 اقدام به پیاده سازی طرحی کرد که 

هرگاه كسی از كارت های این شركت استفاده كند، 2 سنت به نفع موسسات خیریه از طرفAmerican Express ذخیره می شود. این امر 

با توجه به تقاضای بالای روزانه استفاده از این كارت ها، سهم بزرگی را برای كمك به جامعه به وجود آورد. این شركت امروزه به عنوان 

یكی از كمپین های بزرگ كه بخش اعظمی از بودجه های سازمان های غیرانتفاعی را تامین می كند شناخته، شده است.

این طرح توانست ارتباط خوبی بینAmerican Express  و مشتریانش برقرار كند، به طوری كه در یك سال 17% رشد در مشتریان جدید 

و 28% رشد در استفاده از كارت ها حاصل شد.

در سال 1998 شركت انگلیسی Aquaid Water كه تولید كننده دستگاه تصفیه آب است، طی طرحی، سالانه 5.5% از حجم معاملات 

 Christian“ مالی و فروش خود را به تهیه آب قابل شرب برای مردم آفریقا اختصاص داد. این طرح بازاریابی به كمك دو موسسه خیریه

Aid” و “Pmp Aid” انجام می شود. تا به امروز آنها نزدیك به شش و نیم میلیون پوند در این طرح اهدا كرده اند و همین امر باعث 

شده تا سایر شركت ها حتی در جهان سوم نیز به راه اندازی بازاریابی حمایتی برای آب رسانی به مردم جهان در قالب كمپین های 

مختلف روی بیاورند.

نمونه دیگر، همكاری شركت Yoplait با موسسه خیریه »جی كومن« با شعار »ذخیره درب نجات جان انسانها« بود. این شركت اقدام به 

تولید بسته هایی خاص با درب صورتی كرد كه آن را از سایر محصولات متمایز می ساخت. با خرید هر یك از این محصولات 10 سنت به 

موسسه »جی كومن« كمك می شود. 5 سنت از طرف Yoplait و 5 سنت هم از طرف خود مشتری )قیمت محصولات با درب صورتی 5 

سنت گران تر از سایر محصولات است.(

طرح »آی با كلاه«  توسط شركت آب معدنی دماوند و سازمان یونیسف در ایران در حال اجرا است كه به عنوان اولین اقدام در راستای 

»بازاریابی حمایتی “)Cause Marketing( در ایران قلمداد می شود. بر اساس این طرح، قرار شد كه شركت آب های معدنی دماوند 

بخشی از درآمد خود از راه فروش بطری های آب معدنی را در اختیار نماینده یونیسف در ایران قرار دهد تا این مبلغ صرف پروژه های 

آموزشی برای 4500 دختر در استان های هرمزگان و سیستان و بلوچستان شود. نماینده یونیسف از انعقاد این قرارداد یك ساله ابراز 

رضایت كرده و معتقد است كه پروژه هایی شبیه به این باعث خواهند شد كه ابتكارات مهم برای كمك به كودكان مناطق محروم، بدون 

نیاز جدی به كمك صندوق های بین المللی به اجرا درآیند. 

بازاریابی حمایتی می تواند باعث شود كه مصرف كنندگان از میان برندهای متعدد بازار كه قیمت های تقریبا یكسانی دارند، به سوی 

برندی برود كه احساس مشاركت در یك كار خیر را نیز در آنها ارضا كرده و آنان را در مرحله تصمیم به خرید به سوی خرید محصولات 

آن برند سوق دهد.
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