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1. בהגדרה, משמעות השיווק הפנים ארגוני היא להעביר מידע או נתונים או להניע לפעולה למול צוות עובדי הארגון.
2. בשיווק פנימי קהל המטרה מפולח לחלוטין, מוכר למבצע השיווק הפנימי, ידוע ומזוהה כמעט ברמה האישית. 
3. כל ארגון, בצורה מכוונת או לא מכוונת מייצר שיווק פנים ארגוני.
4. כל ארגון מייצר שיווק פנים ארגוני פורמאלי ולא פורמאלי, כתוב או בעל פה, אקראי או מתוכנן. 
5. כל ארגון מייצר תקשורת פנים ארגוני שהיא אחד על אחד או אחד על קבוצה או אחד למול קבוצה גדולה. 
6. האקסיומה הבסיסית ביותר היא כי לכל עובד בארגון יש לקוחות. בין אם הלקוחות שלו הם פנימיים ובין אם הלקוחות שלו הם חיצוניים. כלומר, לכל עובד יש אנשים אותם הוא צריך לשרת.
7. מאחר ולכל עובד יש לקוחות, הרי שיש צורך לבצע שיווק פנימי, כמו שמערך שירות הלקוחות ומערך השיווק מייצר שיווק חיצוני ללקוחות החיצוניים של הארגון. מאותה סיבה בדיוק -  יש לבצע שיווק פנימי, לתוך הארגון פנימה – כלומר לעובדים. 
8. המשמעות של הסעיפים הקודמים היא מאוד ברורה: על הנהלת החברה לראות בעובדי החברה – לקוחות לכל דבר ועניין. לקוחות פנימיים אומנם, אבל לקוחות. 
9. המשמעות של הסעיף הקודם – יש להקצות לשיווק הפנים ארגוני את התקציבים הנדרשים לשם כך (זמן, משאבים, כח אדם, כסף). 
10. ההמלצה הטובה ביותר: לייצר תהליכי שיווק פנים ארגוניים ייעודיים, מובנים, מפולחים – בין אם כתובים ובין אם הם בעל פה, בין אם הם אחד על אחד ובין אם הם אחד למול קבוצה קטנה / בינונית / גדולה. 
11. מהם הנושאים המרכזיים שיכולים לעבור דרך התקשורת השיווקית הפנים ארגונית? חזרה על האסטרטגיה של הארגון, שירותים פנים ארגוניים שהתווספו בחברה, שינויים בכח האדם בארגון, דרושים בחברה, שכר, תנאי עבודה, שעות עבודה, שינויים בסניפים של הארגון, שיפורים בתנאי העסקה כמו הנחות או הלוואות ועוד. 
12. חשוב לציין: לעולם, שיווק חיצוני יגיע לאחר שיווק פנימי. תמיד, אבל תמיד, לפני שיוצאים עם קמפיין ללקוחות החברה יש לעדכן את עובדי החברה.
13. על מנת להדגיש: אין לצאת בקמפיין שיווק או קידום מכירות או פרסום מכל סוג שהוא, לפני שעדכנו, באמצעות שיווק פנימי, בפרטי המבצע או המוצר החדש – את כלל עובדי החברה. 
14. דוגמא קלאסית לשיווק פנים ארגוני יכולה להיות "מכרז פנימי" לתפקיד ניהולי או לתפקיד בו רוצים לבצע השמה של עובדים מתוך הארגון עצמו לתפקיד החדש. 
15. דוגמא מאוד טובה נוספת לשיווק פנימי: תקלות ובעיות שהיו בתוך הארגון והצגתן בפני עובדי החברה. המטרה תהיה למזער פעילויות שגויות אלו בעתיד ואת זה אפשר וניתן לבצע על ידי שיווק נכון של הדברים לעובדי החברה. 
16. צילום של תאונת דרכים שהתרחשה כתוצאה משיחת טלפון שניהל הנהג, שתוצג על גבי הנייר ששמים על המגש של חדר האוכל – עם הנזק הכספי, עם הנזק הפיזי, עם תמונה של הנהג עם הגבס והשברים – יכולה להעביר את המסר בצורה מאוד טובה. 
17. גם סיפורי הצלחה יכולים להיות משווקים לתוך הארגון. כמו עסקה גדולה שהחברה סגרה או איש מכירות שהביא לסגירה או ניהול נכון של תלונה של לקוח שהוביל לשביעות רצון גבוהה מצד אותו לקוח. 
18. ככל הנראה, בעתיד הקרוב מאוד, ייראו מפעלים וארגונים המגיעים יותר ויותר למשרדי פרסום פנים ארגוניים. בדיוק כמו שמגיעים למשרדי הפרסום חברות שמקצות משאבים ותקציבים לשיווק חיצוני. 
