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جو پولیزی، سجاد بهجتی

چگونه داستان متفاوتی روایت کنید، 

ازدحام تبلیغات به  را در  صدایتان 

بازاریابی  با  گوش مخاطب برسانید و 

کمتر، مشتری بیشتری به دست آورید.
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سخن ناشر

گوش  یابی بر مبنای محتوا بیشــتر به  که بحث بازاریابی محتوایی یا همان بازار چند ســالی اســت 
کارشناس  می‌خورد و صحبت‌های زیادی دربارۀ آن می‌شود و عناوین شغلی مانند مدیر محتوا یا 
بازاریابی محتوایی نیز در ســازمان‌ها دیده می‌شــود و به نظر مطلب آشــنایی می‌رســد. باوجوداین، 
کند دیده  که به‌صورت پایه‌ای و با زبانی ساده مفاهیم را بیان  کتابی  به نظرمان هنوز جای خالی 
کنار ابزارهای آن بیان  که بینش، جایگاه، هدف و مسیر رسیدن به این موضوع را در  کتابی  می‌شود، 
کمتر به آن توجه شــود و می‌بایســت پیش  که شــاید در هیاهوی این قضیه  کند -‌مواردی  و بررســی 
کرد. پیرو همین موضوع به پیشنهاد و با همراهی  از هر دست به قلم بردن آنها را نوشت و تحلیل 
که سال‌هاست در  یاناقلم، جناب آقای سجاد بهجتی،  دوســت و مشــاور خوبمان در انتشــارات آر

کردیم. کتاب را انتخاب  این حوزه مشغول به تدریس و فعالیت حرفه‌ای هستند، این 
کارشناســان  یابی پرمحتوا مختص مدیران و  کتــاب بازار که  در نــگاه اول شــاید بــه نظر برســد 
کتــاب از جهات  که نویســنده اشــاره می‌کند، این  یابــی ســازمان اســت، اما همان‌طور  واحــد بازار
کسب‌وکارها و استارت‌آپ‌ها  کارشناســان، و صاحبان  مختلفی می‌تواند موردنیاز مدیران ارشــد، 
یابی  کلیــدی محتــوا و بازار کــه با شــناخت هــدف و فعالیت‌هــای  نیــز باشــد، هــم از ایــن جهــت 
یابی شوند  کنند و همراه تیم بازار محتوایی می‌توانند تصمیم‌های صحیح‌تری در این حوزه اتخاذ 
که تأثیر تلاش‌های تیم محتوا فقط معطوف به مشتریان بیرونی سازمان نیست  و هم از این جهت 
کردن  کارکنــان و غنی  و تهیــه و انتشــار محتــوای خــوب و ارزشــمند می‌توانــد در انگیزه‌بخشــی به 

تأثیر بسزایی داشته باشد. کار  با  کردنشان  شغلشان و درگیر 
یابی، نســل  کتاب‌هــای ایدۀ عالی مســتدام، نســل ســوم بازار کنــار  کتــاب در  یــم ایــن  امیدوار
کوچک مجموعه‌ای فراهم آورد تا تلاش‌ها  کســب‌وکارهای  یابی برای  یابی و طرح بازار چهارم بازار

و پربارتر شود. کسب‌وکارها مؤثر  یابی  بازار و اقدامات 

سمیه محمدی/ مدیرعامل انتشارات آریاناقلم
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اینجا... از 

کافی نیســت، لازم اســت صدایمان  برای شــنیده شــدن در هیاهو، صدای بلند 
کمی آشنا باشد...

که هنــوز زمان برای  کنم چرا تولیــد محتــوا ارزان شــده اســت، نمی‌خواهــم از واژۀ مجانی اســتفاده 
گاهی در چند ثانیه  که  تولید آن صرف می‌کنیم و هنوز زمان ارزش دارد. اما آن‌قدری ارزان شده 
گرام منتشــر می‌کنیم و با همــان چند ثانیه  کــه می‌خوانیــم عکــس می‌گیریم و در اینســتا کتابــی  از 
تولید محتوا  کم  از خواندن آن منصرف می‌کنیم. هزینۀ  یا  کتاب ترغیب  را به خواندن آن  افرادی 
یادی تولید و منتشــر شــوند. اما مخاطب به چند درصد از  باعث شــده اســت هر روز محتواهای ز

این محتواها توجه می‌کند؟
گران‌تر می‌شــود. در  گــران و  ظاهــراً هرچقــدر »محتــوا« ارزان و ارزان‌تــر شــود، »توجــه مخاطب« 
هیاهوی پیام‌ها صدای ما شنیده نمی‌شود، تبلیغات ما دیده‌ نمی‌شوند، مخاطب توجهی به ما 
کنیم، دربارۀ نیازهایش، دربارۀ  کسب‌وکارمان نمی‌کند، مگر اینکه دربارۀ خودش با او صحبت  و 
کمی‌  کــه صدایمان برای او  که دنبال می‌کند، آن‌وقت اســت  علاقه‌مندی‌هایــش، دربــارۀ اهدافی 

آشناتر می‌شود و احتمالًا توجه بیشتری به ما می‌کند.
کردن ســر صحبت با مخاطب« است،  کتاب شــروع مناســبی برای »مســیر آشــنایی و باز  این 
کــه اصطــاح Content Marketing را مطرح  یافــت مفاهیــم از زبان شــخصی  احســاس می‌کنــم در

بازاریابــــیݡ محتوا را از کجا شروع کنم؟
sajad@contentburger.co /پیشگفتار مترجم/ سجاد بهجتی
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تا امروز به‌صورت تخصصی در این زمینه با شرکت‌ها و سازمان‌های  کرده است و از همان زمان 
کار می‌کند می‌تواند شروع خوبی باشد. مختلف 

کمــک می‌کنند  کتــاب مطرح شــده اســت  کــه در بخش‌هــای مختلــف  کاربــردی  مثال‌هــای 
ی  کنجــکاو گــر دربــارۀ مثال‌هــا  موضــوع شــفاف‌تر شــود و ابعــاد بیشــتری از محتــوا را بشناســیم. ا
کنیــم، از مســیر لــذت بیشــتری می‌بریــم؛ مثلًا، وقتــی صحبت از  کنیــم و در اینترنــت جســت‌وجو 
کنیم و  یم یا مســتندات را پیدا  کولا می‌شــود، می‌توانیم بخوانیم و بگذر کوکا یابی  مســتندات بازار
کتاب مطرح شده‌اند، از مخاطب‌شناسی تا  یادی در  مرور دقیق‌تری داشــته باشــیم. موضوعات ز
که در ادامۀ مســیر،  کلیدواژه‌هایی باشــند  رســانه‌های مالکیتی، هرکدام از این مفاهیم می‌توانند 

کنند. یادی  کمک ز انتخاب مسیر در این حوزه  و  برای عمیق‌تر شدن در موضوعات 
کتاب  کردیم، در زمان چاپ  کاربردی‌تر شدن آن حذف  کتاب را برای  کوتاهی از  بخش‌های 
یابی  یع محتوا دربارۀ روش‌های بازار گوگل‌پلاس فعال بود و به‌عنوان یکی از بسترهای انتشار و توز
محتــوا در ایــن پلت‌فــرم صحبــت شــده بود و امروز دلیلی بــرای یادگیری آن روش‌هــا وجود ندارد، 
و پلت‌فرم‌هایــی ماننــد Flickr و Tumblr در ایــران بــه دلایــل مختلفــی اســتفاده نمی‌شــوند، پــس 

کاربردی داشته باشد. آنها نمی‌تواند در عمل  صحبت دربارۀ 
یاناقلم  گر صبوری و همراهی تیم حرفه‌ای آر فعالیت اصلی من ترجمه نیست و در این مسیر ا
کتاب به مرحلۀ چاپ نمی‌رســید. از ســرکار خانم ســمیه محمدی و ســایر اعضای تیم  نبود، این 

ممنونم.
یابی محتوا باشد. بازار برای شروع مسیر  امیدوارم این مجموعه راهنمای مناسبی 
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کســب‌وکار باشــید،  گر متخصص  گوشــتان خورده اســت؟ ا تــا حــالا اســم اس‌اِی‌پــی )سَــپ(21 به 
احتمالًا اســم ما را شــنیده‌اید و می‌دانید شــرکتمان آلمانی اســت. حتی شاید بدانید نرم‌افزارهای 
بــزرگ عرضــه  کــردن ســامانه‌های مالــی و حســابداری شــرکت‌های  بــرای قدرتمنــد  کســب‌وکار را 
می‌کنیم. ولی ما چیزی بیش از شــرکت نرم‌افزار آلمانی هســتیم و مصرف‌کنندگان معمولی اطلاع 
کوچک  کســب‌وکارهای  یادی از ما ندارند. مطمئنم نمی‌دانســتید درواقع 80 درصد مشــتریان ما  ز
یــا متوســط‌اند. نرم‌افزارهــای مــا زمینۀ تحقق 74 درصد درآمد حاصــل از معامله‌های جهان و 97 
یع 78  درصــد از 1.8 میلیــون پیــام متنــی روزانه در سراســر جهان را مهیا می‌کنند. مشــتریان ما توز
که هر  درصد غذای دنیا، 76 درصد محصولات آرایشــی و بهداشــتی، 82 درصد قهوه و چای‌ای 

بر عهده دارند. که می‌نوشیم  را  روز می‌نوشیم، 79 درصد شکلات و 77 درصد آب‌جوی 
که در مثال‌های روشنگر فوق می‌بینید، چالش ارتباطاتمان از طریق داستان‌ها حل  همان‌طور 
که توضیح می‌دهند برای  می‌شــود: داســتان‌هایی نه دربارۀ آنچه می‌فروشــیم، بلکه داســتان‌هایی 
که خواننده و مصرف‌کننده  مشتریان چه می‌کنیم. ما معتقدیم قدرت داستان در این نهفته است 
را به بخشی از داستان تبدیل کند. ما به بازاریابی محتوایی فوق‌العاده و تحسین‌برانگیز ایمان داریم.
یخ بشــر. انســان‌های  داســتان و داســتان‌گویی چیز جدیدی نیســت؛ قدمتی دارد به اندازۀ تار
انتقال اطلاعات  اولیه دور آتش جمع می‌شــدند و فکر می‌کردند داســتان‌گوییِ مؤثرْ بهترین روش 
حیاتــی بــرای بقاســت. آنــان می‌دانســتند ارتبــاط صحیــح بــا مخاطــب به شــیوۀ عاطفی مســئلۀ 

مرگ‌وزندگی است.

1. Michael Brenner
2. SAP

پیشگفتار
مایکل برنر ۱/ معاون رئیس استراتژی بازاریابی و استراتژی محتوای اس‌اِی‌پی
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ده‌هــزار ســال بــه پیــش می‌آییم و می‌بینیــم ظهور وب، دسترســی به تلفن‌همراه و رســانه‌های 
کرده‌انــد و بــه هرکس اجــازه داده‌اند به  اجتماعــیْ برخــی از روش‌هــای روایــت داســتان را متحــول 
یدئوهای شــش‌ثانیه‌ای داســتان روایت  کتــر1 و نیز و کارا کمتــر از 140  ناشــر محتــوا تبدیــل شــود و بــا 
کنونــی در محتــوا و اطلاعات غوطه‌ور اســت. درحالی‌که مصرف‌کننــدگان محتوا از  کنــد. دنیــای 
یابان و  که در عــرض میلی‌ثانیه دنیا را درمی‌نــوردد، بازار تولیــد و مصــرف محتوایــی لــذت می‌برند 

با هم دست‌به‌گریبان‌اند. برای جلب‌توجه مشتری  فزاینده‌ای  نبرد  کسب‌وکارها در 
عصر ارتباطات انبوه، برندمحور، تک‌رشــته‌ای و یک‌طرفه رســماً تمام است. بااین‌حال بیشتر 
گذشــته  کســب‌وکارهای امروزی می‌فرســتند همچنان به همان شــیوۀ  کــه  محتواهــا و پیام‌هایــی 
کســب‌وکارها با تولید  کرده‌اند،  کمتری پیــدا  یابــی اثربخشــی  کتیک‌هــای بازار کــه تا اســت. ازآنجا
کــه هیچ‌کــس آن را نمی‌خواهــد، دوســتش نــدارد و بــه آن پاســخی  محتواهــای تبلیغــی بیشــتری 
کســب‌وکارها در دنیایی با محتــوای فراوان با تولید  کنش نشــان داده‌اند.  نمی‌دهــد بــه این روند وا
ی  که رو کنــش نشــان می‌دهنــد و همــان مطلبــی را بــرای مخاطب می‌فرســتند  محتــوای بیشــتر وا

یا شبکۀ اجتماعی نشر می‌شود: درواقع، فقط به خودمان توجه می‌کنیم. وب‌سایت 
اینجا  کسی هستیم« و »چه می‌کنیم« اهمیت می‌دهیم. در  اینکه به شما بگوییم »چه  به  ما 
دربارۀ مشتریان صاحب‌ناممان صحبت می‌کنیم و از شما دعوت می‌کنیم یک ساعت از وقتتان 
را به ما بدهید تا به شما بگوییم چقدر هوشمندیم. ما دربارۀ خودمان و برای خودمان محتوا تولید 

کار ما همین است. می‌کنیم، چون فکر می‌کنیم 
گوش نمی‌دهد، آن را نمی‌خواهد یا  کجاســت؟ در اینکه هیچ‌کس به محتوایتان  مشــکل در 
ی بنرهای تبلیغاتی، تماس تلفنی  کلیک رو درباره‌اش اقدامی نمی‌کند. نرخ باز شــدن ایمیل‌ها، 

افول‌‌اند. و غیره -همگی درحال 
که از محتوا و اطلاعات اشــباع شــده اســت، تنها راه رســیدن به مخاطبْ  در دنیای امروزی 
گوششــان  کــه می‌خواهیــد پیامتان را به  یابــی محتوایــی تحســین‌برانگیز اســت تــا بــا افــرادی  بازار

کنید. برقرار  ارتباط عاطفی  برسانید 

کرده است -م. کتر تغییر  کارا کتر داشت و امروز این محدودیت به ۲۸۰  کارا 1. تا اواخر سال ۲۰۱۸ توئیتر محدودیت ۱۴۰ 
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که چند سال پیش برگزار شد. از ملاقات  کردم  کنفرانس‌هایی ملاقات  جو پولیزی را در یکی از 
یابی محتوایی  که بازار با او بسیار هیجان‌زده بودم، چون شنیده بودم دراین‌باره صحبت می‌کند 
مقولۀ جدیدی نیست و صرفاً حوزۀ جوان و نابالغی میان بسیاری از برندهاست. شنیده بودم جو 

گمبل و ردبول ذکر می‌کند. اند  کتر  برندهای بزرگ دنیا مانند جان دیر1، پرا از برخی  مثال‌هایی 
از  یکــی  از  پــس  و  کــردم  برقــرار  ارتبــاط  جــو  موردبحــثِ  محتوایــی  یابــی  بازار چالش‌هــای  بــا 
کردم و پرسیدم برندهای بنگاه به بنگاه2 چگونه  سخنرانی‌هایش، به‌سمتش رفتم، خودم را معرفی 

برای مصرف‌کننده معروف‌اند. که  برندهایی موفق باشند  اندازۀ  به  می‌توانند 
کنم  یابی محتوایی3 درست  یت بازار کرد بیانیۀ مأمور توصیۀ او ساده و سرراست بود. پیشنهاد 
برای تیممان شرکت‌هایی  و  برند مرتبط است  با »هدف والاتر«  که  کنم  کوچکی شروع  با نمونۀ  و 
که واقعاً ارزش  تولید می‌کنند: محتوایی  که محتوای فوق‌العاده و تحسین‌برانگیز  کنم  را برجسته 
کردیــم. مــا متوجه شــدیم محتوای مختــص به محصول  کار را آغــاز  کــه  تولیــد دارد. این‌گونــه بــود 
کســی برایــش اقدامی نمی‌کرد.  که دانلود و خوانده نمی‌شــد و  یــادی تولیــد می‌کردیــم  یجــی ز و ترو
که  یافتی از وب‌سایت نشان می‌دادند پیاممان به دست عدۀ معدودی رسیده بود  گزارش‌های در
که حتی مطمئن نبودند برای مشکلشان راهکاری  به دنبال اطلاعات محصول بودند و بسیاری را 
گرفته بودیم. خلاصه اینکه شکاف محتوایی داشتیم. از جنس فناوری وجود داشته باشد نادیده 
گروه‌های مختلف تولیدکنندۀ محتوا در شــرکت برجسته  ســعی می‌کنیم این شــکاف را برای 
که  یابی،  کل شرکت به دست می‌آید؛ نه‌فقط واحد بازار یادی در  کنیم. ولی تولید محتوا از منابع ز
واحدهای ارتباطات و روابط‌عمومی نیز دخیل‌اند، همچنین پشتیبانی فروش، خدمات مشتری، 

تولید محتوایند. گروه‌های دیگر درحال  گروه‌ها و  توسعۀ محصول و مهندسان فنی. تمام این 
کنیم  کمک  متوجه شده‌ایم بزرگ‌‌ترین مانع در »چرایی؟« نهفته است: یعنی باید به تیممان 
که  کنیم  کنیــم، باید محتوایی را بیشــتر تولیــد  گــر بخواهیــم ماننــد ناشــران فکــر و اقــدام  بفهمنــد ا
کمتر  که مشــتریان به آن توجــه نمی‌کنند  مشــتریان بــه دنبــال آن‌انــد و از طــرف دیگر، محتوایی را 

1. John Deere
2. B2B
3. Content Marketing Mission Statement
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که نیازهای مشــتریان  یابی محتوایی این اســت  کنیــم. یکــی از بزرگ‌‌تریــن چالش‌های بازار تولیــد 
برقرار می‌کنند. ارتباط  افراد  با  که  کنیم  بر نیازهای خود قرار دهیم و داستان‌هایی روایت  را مقدم 
کمک به تیم‌هایمان، ســؤال‌ها و عبارات برتر جســت‌وجوی مشتریان بالقوه را شناسایی  برای 
کردیم. درحال مستندســازی ســؤالاتی هســتیم دربارۀ اینکه چگونه فناوری و نوآوری می‌توانند به 
کاهش دهد،  کند، چگونه هزینه‌ها را  کنند: چگونه رشد  کمک  حل بزرگ‌‌ترین مشکلات سازمان 

آورد. چگونه در رقابت سربلند باشد و چگونه مشتریان وفادار به دست 
گام‌به‌گام نحوۀ پاســخ‌گویی به این  یم تا فرایند  کل ســازمان دار همچنین جلســاتی با تیم‌های 

کنیم. کانال‌های نشر مورداستفادۀ مشتریان بررسی  انواع محتوا و  از  با استفاده  را  پرسش‌ها 
یم به آنان نشان می‌دهیم چگونه مفید باشند. در وضعیت آرمانی،  که دار دست‌کم این است 
کنیم  کمکشــان  آنان را ســرگرم نیز بکنیم و  را آموزش ندهیم، بلکه  یم صرفاً مشــتریان آتی  امیدوار
کســی هســتیم و چه  در حرفه‌شــان موفق شــوند. ما می‌دانیم دراین‌صورت، نه‌تنها پی می‌برند چه 

نیز به حساب می‌آییم.  کسب‌وکارشان  به‌نوعی شریک  می‌کنیم، بلکه 
یادی دارند و برای پاسخ به آنها بی‌نهایت تلاش می‌کنیم.  در اس‌اِی‌پی، مشتریان سؤال‌های ز
که ایجاد ارتباط می‌کنند. ولی ســفر  ی داســتان‌هایی  ی آنها و نیازهایشــان متمرکز می‌مانیم: رو رو

یم. درازی پیش رو دار
یابی  کار می‌کنیم. تولید بازار ی آن  هنوز تمام محتوای تولیدیْ تحسین‌برانگیز نیست. ولی رو
گام نخســت صرفاً باید  محتوایی فوق‌العاده و تحســین‌برانگیز فرایندی طولانی اســت... ولی در 

کنیم. یابی  بازار باید به شکل متفاوتی  امروز  برای ادامۀ حیات و رشد در دنیای  بپذیریم 
کسب‌وکار، واحد  کتاب می‌تواند در  که هستید، این  یابی محتوایی  در هر نقطه‌ای از سفر بازار
کاری یا شغلتان تأثیر بسیاری بگذارد. توصیۀ جو را مانند ما انجام دهید و شاهد باشید مشتریان 
کم‌کم با دید متفاوتی به شــما نگاه می‌کنند... بیشــتر شــبیه منبع موثق و متخصص اطلاعاتی در 

یا خدمتی به مشتریان دارد. که قصد فروش محصول  کسی  تا  کاری‌تان باشید  حوزۀ 
کسب‌وکار به دنبال آن‌اند؟ یابان و صاحبان  بازار که تمام  مگر این همان چیزی نیست 

ید؛ رســیدن به این مرحله دست‌یافتنی  امروزه، مهم نیســت چقدر بزرگید یا چه بودجه‌ای دار
ید؟ را دار آیا آمادگی آن  است. 
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عظمت را به کسی جایزه نمی‌دهند؛ برنده می‌شوند.
گای کاوازاکی1، از کتاب چگونه رقابتتان را آشفته کنید2

39،400 دلار.
کنون  یابــی محتوایی3، تا کــه از آوریل 2007، زمان تأســیس شــرکتمان، مؤسســۀ بازار کل پولــی 

کرده‌ایم چقدر است؟ فقط 39،400 دلار.  تبلیغات هزینه  برای 
طی این مدت، سریع‌‌ترین شرکت استارت‌آپی از نظر رشد در اهایوی شمالی شناخته شده‌ایم 
و در سال 2012 مجلۀ اینک4 رتبۀ نهم سریع‌‌ترین رشد شرکت‌های رسانه‌ای خصوصی را به ما داد 
)فقــط دو رتبــه پایین‌تــر از فیســبوک(. ایــن دســتاورد عظیــم و تحســین‌برانگیز را در یکــی از بد‌ترین 
کمتری نســبت به رقبا  کنون و با منابع بســیار  اوضــاع اقتصــادی از زمــان رکــورد بزرگ ]دهۀ 1920[ تا

آوردیم.  به دست 
یابی  هدفم از بیان جمله‌های فوق خودســتایی نیســت، بلکه معتقدم روش بهتری برای بازار
یابان برای جذب و حفظ  کسب‌وکار و بازار یابی خیلی بهتری برای صاحبان  وجود دارد. مدل بازار

مشتریان وجود دارد.

1. Guy Kawasaki
2. How To Drive Your Competition Crazy
3. Content Marketing Institute (CMI) 
4. Inc.

مقدمه
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که از آن  یابی محتوایی محرک شــرکت‌های پیشــتازی است  تبلیغات نمرده اســت، ولی بازار
برای تسخیر قلب و ذهن مشتریان استفاده می‌کنند.

راز
یابی  کتــاب، بازار کــردم )در ایــن  یابــی محتوایــی  در ســال 2001 شــروع بــه اســتفاده از عبــارت بازار
گوشتان می‌خورد(. یک سال قبل‌ازآن در این حوزه )که درحال‌حاضر »صنعت  یاد به  ز محتوایی 
یابی محتوایی« نام دارد( در یکی از شرکت‌های رسانه‌ای بنگاه به بنگاه به نام پنتون مدیا1،  بازار

کردم. کار  به  کلیولند )اهایو( شروع  واقع در 
یابی محتوایی(  به مدت سیزده سال )هفت سال در پنتون مدیا و شش سال در مؤسسۀ بازار
که با برخی از بهترین برندهای جهانی در هر حوزه، از خدمات مالی  این فرصت در اختیارم بود 
یابی‌شــان هوش از ســرتان  که بودجه‌های بازار کنم،  گرفته تا خرده‌فروشــی و حمل‌ونقل، همکاری 
که آه در بســاط نداشــتند: از  کردم  کوچک‌ترین‌ها همکاری  می‌برد. همچنین با صدها شــرکت از 

تا حسابداری و شرکت‌های محوطه‌سازی. گرفته  گرمایش  تهویۀ مطبوع و 
کوچک، معتقــد بودند  کســب‌وکارهای  گرفتــه تــا صاحبــان  یابــی  کلیــۀ مدیــران ارشــد بازار از 
مشــکلات و چالش‌هــای متفاوتــی دارنــد. ولــی واقعاً این‌طور نبــود. وضعیت آنهــا مانند وضعیت 

را بدانید؟ رازش این است: شرکت خودم بود. می‌خواهید رازش 
مشــتریانتان به شــما، محصولات یا خدماتتان اهمیتی نمی‌دهند. آنها به خودشــان 

اهمیت می‌دهند.
را بپذیرید. اغلب ما حس  باید در وهلۀ نخســت حقیقت فوق  کتاب،  از ادامۀ مطالعۀ این  قبل 
یم. درواقع این‌طور  می‌کنیم محصول یا خدمات فوق‌العاده و شگفت‌انگیزی برای ارائه به افراد دار
گر واقعاً  کننــد. ا که مشــتریان نتوانند جــای دیگری پیدا  نیســت... حداقــل اینکــه چیزی نیســت 
کنیم تا  چنیــن حقیقتــی وجــود دارد، چطــور می‌توانیــم توجه و اعتماد مشــتریان را به خــود جلب 

برگردند؟ برای خرید بیشتر  و  کنند  از ما خرید  درنهایت 

1. Penton Media
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چرا فوق‌العاده و تحسین‌برانگیز؟
یادی وجود دارد. براســاس تعریف دیکشــنری‌دات‌کام، ششــمین تعریف  یف ز از این عبارت1 تعار
کــه ویژگی‌هــای قهرمانانه و تأثیرگــذار دارد؛  کلمــه عبارت اســت از: »چیزی  از شــش تعریــف ایــن 

کتاب مد نظر داشته باشید. که می‌خواهم در این  سفری فوق‌العاده.« این همان تعریفی است 
یابی  از بازار کسب‌وکار  کسب‌وکار )در هر اندازه و حوزه‌ای(، نُه  در آمریکای شمالی، از هر ده 
یابی محتوایی مقولۀ جدیدی نیست، ولی استفاده  محتوایی استفاده می‌کنند )شکل م-1(. بازار

آلوده شده است. از آن دچار آشفتگی شده است -یا به‌اصطلاح، 
گــوگل بیش از پانصدمیلیــون نتیجه در بر  مثــاً جســت‌وجوی عبــارت content marketing در 

کنیم؟  دارد. چگونه در این شلوغی راهمان را پیدا 
کرد. باید بهتر از دیگران انجامش دهیم. باید  یابی محتوایی باید تحسین‌برانگیز عمل  در بازار

1. Epic
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یابی محتوایی استفاده می‌کنند. شکل م-۱ � تمام سازمان‌ها در هر شکل و اندازه ای برای جذب و حفظ مشتری از بازار

استفاده از بازاریابی محتوایی
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کنیم. بله! درست شنیدید: برای فروش بیشتر  ی محصولات تمرکز  کمتر رو ی مشتریان و  بیشتر رو
کنید. یابی  کمتر بازار باید محصولات و خدماتتان را 

ستاره‌های بختتان را تغییر دهید
که هیث لجر2 فقید در آن ایفای  پاقرص فیلم داستان یک شوالیه1 هستم  من یکی از طرفداران پرو
نقش می‌کند. در این فیلم، شخصیت هنرپیشۀ اصلی با »تغییر ستاره‌های بختش« خودش را از 

از پدرش در دوران جوانی. دهقانی فقیر به فردی نجیب‌زاده تبدیل می‌کند، توصیه‌ای 
کتاب مربوط می‌شود، هدف من تغییر  که به این  شاید پیش‌پاافتاده به نظر برسد، ولی تا آنجا 
کنید و ســپس در نحوۀ ورود به بازار  یابی متفاوت فکر  ســتاره‌های بختتان اســت. باید دربارۀ بازار
یابی محتوایی  کار با صدها شــرکت و ســپس رشــد مؤسســۀ بازار کنید. هرآنچه از  متفاوت عمل 
کتاب مثل  کتاب آورده‌ام. خرید این  گرفته‌ام در این  یابــی محتوایی یاد  از طریــق علــم و هنــر بازار
کرد و مطمئنم با  که هدیه‌ای به ما داده باشید. من هم این لطفتان را جبران خواهم  این می‌ماند 

را تلف نکرده‌اید. خواندن آن وقتتان 

کتاب روش مطالعۀ 
گ یا مقاله‌های خبرنامه باید چقدر باشد. همیشه  گاهی اوقات از من می‌پرسند طول مطالب وبلا
کتاب دقیقاً مصداق همین جمله است. برخی  چنین جوابی می‌دهم: »هرقدر لازم است.« این 
از این موضوع، هر فصل بینش‌هایی جلو چشمتان  کوتاه‌اند و برخی نه. صرف‌نظر  فصول خیلی 
گســترش  کســب‌وکارتان متفاوت بیندیشــید یا دربارۀ  کمک می‌کنند دربارۀ  که به شــما  می‌گذارد 

کنید. ارائه  یابی محتوایی توصیه‌های محسوس  بازار فرایند 
کرلی4 در فیلم  از ســخنرانی‌ها، به تکیه‌کلام شــخصیت جک پالانس3 در نقش  در بســیاری 

1. A Knight’s Tale
2. Heath Ledger
کلاسیک  وسترن  فیلم  چند  منفی  شخصیت‌های  قالب  در  سرسخت  و  خشن  مردان  نقش  ایفای  به‌خاطر  و  است  آمریکایی  هنرپیشۀ  	.3

شهرت داشت -م.
4. Curly
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حقه‌بــازان شــهر1 اشــاره می‌کنــم: عبارت »آن چیــز منحصربه‌فرد«2. یادتان می‌آیــد؟ آیا می‌دانید آن 
کتاب  که راز زندگی است چیست؟ هدفم در هر سخنرانی و همچنین این  چیز منحصربه‌فردی 

کسب‌وکارتان مؤثر است فرابگیرید. که در  را  که آن چیز منحصربه‌فرد  این است 
کتاب جدیدند. با برخی آشــنایید و شــاید بخواهید از خواندشــان  برخی از ایده‌ها و مفاهیم 
که به رشد  کنید  کنید. لطفاً دراین‌باره راحت باشید. »آن چیز منحصربه‌فردی« را پیدا  صرف‌نظر 

کمک می‌کند. یا بهتر  شرکت و خلق مشتری بیشتر 

رشد
کوچک‌‌ترین  یابــی محتوایی یکی از شــرکت‌های فورچون 500 باشــید و چــه مالک  چــه مدیــر بازار
کســب‌وکار را رشــد دهند.  که می‌خواهند  کتاب برای آن دســته از افرادی اســت  کســب‌وکار، این 
یابی برای  گر بخشــی از فرایند بازار ید، ا که دار کســب‌وکار مهم نیســت. هر عنوان و نقشــی  اندازۀ 

برای شماست. کتاب  یا حفظ فروش(، این  به ایجاد  تولید درآمدید )کمک 
برای دسترسی شما، هر فصل شامل موارد زیر است:

کمک می‌کنند دربارۀ ◦◦ که باید به خاطر سپرد. به شما  اندیشه‌های فوق‌العاده. اینها مطالبی‌اند 

یابیْ متفاوت بیندیشید: مفاهیمی که کمک می‌کنند ستاره‌های بختتان را تغییر دهید. بازار
گــی، فیلم و ◦◦ کتــاب، مقاله، مطلب وبلا کتــاب بــا اســتفاده از هزاران  منابــع فوق‌العــاده. ایــن 

تأثیرگذاران3 نوشته شده است.4 و  اظهارنظرهای دوستان 
کنید تشکر می‌کنم. با من طی  را  گرفتید این سفر فوق‌العاده  اینکه تصمیم  و بابت  موفق باشید 

صبر، پشتکار و سخت‌کوشی ترکیب بی‌نظیری برای موفقیت است.
ناپلئون هیل5

1. City Slickers
2. One Thing
3. Influencers

کنید -م. 4. برای مشاهدۀ منابع به آدرس www.aryanaghalam.com/ecm مراجعه 
5. Napoleon Hill
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با زورگویی مردم را هدایت نکنید: این کار تجاوز است، نه رهبری.
دوایت دی. آیزنهاور1

در مــارس 2007، به‌خاطــر راه‌انــدازی شــرکت نوپای خودم، شــغل مدیریتی با حقوق بســیار بالا در 
کردم. بسیاری  بزرگ‌ترین شــرکت رســانه‌ای تجاری مســتقلِ آمریکای شــمالی )پنتون مدیا( را رها 
کار اشتباهی می‌کنم. اجازه ندهید  از دوستان و مربیانم سخت در تلاش بودند به من بفهمانند 

کسب‌وکار مفرح نیست! کسی به شما بگوید راه‌اندازی 
کمک می‌کردم تا  یع داستان‌های برندهای سراسر دنیا  در هفت سال قبل‌ازآن به انتشار و توز
یابی مؤثر بیشــتر  کنند. تا ســال 2001، به‌راحتی مشــهود بود بازار بتوانند مشــتریان را جذب و حفظ 
کرده اســت. برندهای بزرگ پی برده بودند در مقایسه با پرداخت هزینه  به‌ســمت نشــر ســوق پیدا 
کنــار محتــوای دیگران، با تولید محتوای اختصاصی خودشــان، نتایجی به‌مراتب  بــرای تبلیــغ در 
که شــرکت‌های رســانه‌ای از ابتدای فعالیتشــان انجام  بهتر به دســت می‌آورند، شــبیه سیاســتی 
یابی، به اســتفاده از عبارت  که در مباحثات خودم با مدیران بازار می‌دادنــد. در همــان ســال بــود 
کســب‌وکاری و با هر  گر هر  کنید چه تغییری رخ می‌داد ا ی آوردم. تصــور  یابــی محتوایــی« رو »بازار

نیازهای اطلاعاتی مشتریان هدف تمرکز می‌کرد. بر  ابتدا  بر محصولات،  اندازه‌ای به‌جای تمرکز 

1. Dwight D. Eisenhower

فصل اول

بازاریابی محتوایی چیست؟
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کمک  که برای  کنم  گر بتوانم شرکتی تأسیس  کردم، »چه می‌شود ا سپس این سؤال را از خودم 
قرار دهد؟« را مبنا  کسب‌وکار، این مدل  به راه‌اندازی و توسعۀ 

یابی محتوایی(  که در سال 2007 داشتیم، شرکتمان )مؤسسۀ بازار با استفاده از همان ایده‌ای 
از مرز چهارمیلیون دلار خواهد  کردیم. امســال درآمد شــرکت  کم تأســیس  با ســرمایه‌ای بســیار  را 
گذشــت و در ســال بعد، به درآمد شــش‌میلیون‌دلاری خواهیم رســید. برای تحقق چنین رشــدی 
کســب‌وکار جدیدی بــرای تولید و  بــدون تبلیغــات ســنتی یــا با تبلیغات ســنتی ناچیز، باید مدل 

یع محتوا تدوین می‌کردیم. توز
یابـــــی است  یابی محتوایی عبارتـــی شناخته‌شـــــده در حـــوزۀ بازار امـــروزه بازار باوجــوداینکـــه 
کســب‌وکار‌ها هیچ منبع اســتراتژیکی برای اســتفادۀ مناســب از آن در  کثر  )شــکل 1-1(، مالکان ا
که بدون در اختیار  کســب‌وکار‌های مختلف صحبت می‌کنم  اختیار ندارند. هرروزه با افرادی از 
کتیک‌های تبلیغاتی  یادی سر تا کسب‌وکار، زمان ز یابی محتوایی برای رونق  داشتن استراتژی بازار

در رسانه‌های اجتماعی هدر می‌دهند.

گرفت. گوگل پیشی  یابی در جست‌وجوی  یابی محتوایی از سایر عبارات حوزۀ بازار شکل ۱-۱ � در سال 2013، اصطلاح بازار

روند رو‌به‌رشد بازاریابی محتوایی
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افزایش سهم »بازاریابی محتوایی« در جست‌‌وجو در آمریکا

یابی محتوایی« به صحنه ورود »بازار یابی محتوایی« و پیشتازی صعود »بازار

یابی درون‌‌گرا« ظهور قدرتمندانۀ »بازار

»نشر سفارشی«، پیشتاز اولیه
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بازاریابی محتوایی: مجموعۀ تعاریف
کــه عبارت‌انــد از: نشــر سفارشــی1، رســانۀ  یابــی بــا اســامی بســیاری همــراه اســت  اســتراتژی بازار
سفارشــی، رســانۀ مشتری، نشر مشتری، رسانۀ عضویتی، رســانۀ خصوصی، استراتژی محتوایی، 
یابی درون‌‌گرا، نشر  محتوای برندی2، رســانۀ شــرکتی، روزنامه‌نگاری برند، تبلیغات همسان3، بازار

تبلیغاتی. تبلیغاتی، نشر شرکتی، روزنامه‌نگاری شرکتی و رسانۀ  قراردادی، داستان‌سرایی 
که  یابی محتوایی حق مطلب را ادا نکند. ولی ســؤال این اســت  شــاید هیچ‌چیز بهتر از بازار

یابی محتوایی دقیقاً به چه چیزی اطلاق می‌شود. بازار

بازاریابی محتوایی: تعریف رسمی	•
یع محتوای ارزشمند  کسب‌وکار برای تولید و توز یابی و  یابی محتوایی فرایند بازار بازار
که به‌طوردقیق  کردن مخاطب هدفی است  و قانع‌کننده جهت جذب، کسب و درگیر 

به اقدام سودآور است. تعریف و درک شده است و هدف آن تحریک مشتری 
کانال‌های بیان داســتان بهــره ببرد )اعم از چاپ،  کلیۀ  یابــی محتوایــی می‌تواند از  اســتراتژی بازار
آنلاین، شــخصی، موبایلی، اجتماعی و غیره( و در تمامی مراحل فرایند خرید، از اســتراتژی‌های 
گرفته تا اســتراتژی‌های حفظ و وفاداری مشــتری، قابل‌اســتفاده است و می‌تواند چند  توجه‌محور 

را شامل شود. گروه خرید 

از دیدگاه مدیریت بازاریابی محتوایی	•
یابی محتوایی استراتژی متمرکز بر خلق تجربۀ ارزشمند برای مشتری است. انسان‌ها هستند  بازار
ک می‌گذارنــد و به غنای  کمــک بــه یکدیگــر، بخش‌هایی ارزشــمند از محتوا را به اشــترا کــه بــرای 
که باعــث تعامل  کســب‌وکارها را بــه پیشــتاز تبدیــل می‌کننــد. محتواســت  اجتمــاع می‌افزاینــد و 

1. Custom Publishing
که برند آن را تولید می‌کند، اما دربارۀ فروش مستقیم محصول صحبت نمی‌کند، با مخاطب ارتباط برقرار  Branded Content: محتوایی  	.2
و سعی می‌کند از برقراری این ارتباط در آینده بهره‌مند شود. مثلًا شرکت مسافرتی محتوایی تولید می‌کند و دربارۀ اهمیت تمرکز در سفر 

صحبت می‌کند -م.
3. Native Ads
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کمک می‌کند  ک‌پذیری دارد و از همــه مهم‌تــر به مشــتریان  می‌شــود، بــه میــزان چشــمگیری اشــترا
که نیازشان را مرتفع می‌کند یا خیر. )خودشان( پی ببرند آیا محصول یا خدمت شما همانی است 

بازاریابی محتوایی: تعریفی با رسمیت کمتر	•
یابی‌ای  یابــی محتوایــی به‌جــای اجــارۀ رســانه مالکیت رســانه را در اختیار دارد و فراینــد بازار بازار
که در پی تغییر یا ارتقای رفتار مصرف‌کننده از طریق تولید  جهت جذب و حفظ مشتریان است 

و جمع‌آوری مستمر محتواست.

بازاریابی محتوایی: ارائۀ آسانسوری1	•
یابی  ید. بازار که یکی از برندهای محبوب بازار یابی و تبلیغات به دنیا می‌گوید  روش ســنتی بازار

که بی‌همتایید.2 محتوایی به دنیا نشان می‌دهد 

بازاریابی محتوایی: برای مشارکت‌کنندگان	•
که مخاطبــان در آنجا در پی  یابــی محتوایــی بــه معنــای ارائــۀ محتوا در تمام جاهایی اســت  بازار
یابی  آن محتوایند و ترکیب مؤثری از محتوای تولیدشــده، جمع‌آوری‌شــده و هم‌نشــر3 است.4 بازار
ک‌گذاری محتــوای مرتبط، ارزشــمند و درگیرکننده برای مخاطب  محتوایــی فرایند بســط و اشــترا

با مشتریان فعلی است.5 افزایش تجارت  یا  کسب مشتریان جدید  که هدف آن  موردنظر است 

بازاریابی محتوایی: برای آنهایی که به آن باور ندارند	•
مشــتریان برای شــما، محصولات یا خدماتتان اهمیتی قائل نیســتند. آنان به خود، خواســته‌ها و 

1. Elevator Pitch
یابی محتوایی. رابرت رز، استراتژیست ارشد در مؤسسۀ بازار 	.2

ی سایت‌های دیگر مانند شبکه‌های اجتماعی در  گ، سایت یا محتوای تصویری‌تان بر رو syndicated: به معنای قرار دادن محتوای بلا 	.3
کامل و غیره –م. قالب لینک، مقالۀ 

یابی جهانی، سَپ. مایکل برنر، مدیر ارشد، بازار 	.4
یابی محتوایی، لتیس انجین. کسیمیف، مدیر بازار آماندا ما 	.5



توایی حازاریابی مب یست؟چ

27

یابی محتوایی به معنای خلق اطلاعات جالب‌توجهی است  نیازهایشان اهمیت می‌دهند. بازار
کــه مشــتریان بــه آن علاقه‌مندنــد و بــه همین دلیل توجهشــان واقعاً به شــما معطوف می‌شــود. )با 
کمک به  یابــی، دیوید میرمن اســکات1، بــه دلیل  تمجیــد از نویســندۀ مطــرح و پــرآوازۀ حــوزۀ بازار
گرفتن این مســئله( باید بگویــم تعریف فوق تعریف موردعلاقۀ من اســت و برای  مــورد اقبــال قــرار 
کار اســت. معمولًا ما  کنــار آمــدن بــا این مســئله ســخت‌‌ترین  کســب‌وکارها  یابــان و مالــکان  بازار
یابــان معتقدیــم محصــولات و خدماتمان بســیار خاص و شــگفت‌انگیزند و تصورمان بر این  بازار
گر افراد بیشتری از محصولات و خدمات ما اطلاع داشته باشند، تمام مشکلات فروش  که ا است 

حل خواهد شد.

کمتر بازاریابی با فروش 
یابــی محتوایــی هنــر برقــراری ارتباط با مشــتریان فعلی و بالقوه بــدون فروش محصول  اساســاً بازار
یابــی بــدون وقفــه اســت. به‌جــای عرضۀ  یابــی محتوایــی بــه معنــای بازار یــا خدمــت اســت. بازار
را  آنها  یا شــاید  را هوشــمندتر می‌کند  که خریدار  ارائه می‌کنید  یا خدمات، اطلاعاتی  محصولات 
کنند. جوهرۀ این اســتراتژی این  ســرگرم می‌کنید تا با محصول یا خدمتتان ارتباط عاطفی برقرار 
پایدار اطلاعات ارزشــمند و منســجمی به خریداران بدهیم،  کســب‌وکارها به‌طور گر ما  که ا اســت 

کسب‌وکار و وفاداری‌شان پاداش ما را می‌دهند. با  نیز درنهایت  آنان 
کمکی  کافــی برای ســایر منابــع  از حرف‌هــای مــن اشــتباه برداشــت نکنیــد؛ زمــان و فرصــت 
یابی ویژگی‌ها و مزایا، و تأییدیه‌های مشــتریان دربارۀ فوق‌العاده بودنتان وجود دارد.  فروش2، بازار
ید. مشکل  یادی از این قبیل محتوا در اختیار دار گر مانند بســیاری از شــرکت‌ها باشــید، مقدار ز ا
که مشــتریان بالقوه قصد خرید  که صرفــاً وقتی اهمیت پیدا می‌کند  چنیــن محتوایــی این اســت 
کرد؟ بلــــه، این دقیقاً  که مشــتریان قصد خرید ندارند چه باید  دارنــد. ولــی در 99 درصــد مواقعــی 

ایفا می‌کند. را  یابی محتوایی نقش خودش  بازار که  همان جایی است 

1. David Meerman Scott
کمکی فروش به منابع فیزیکی مانند پست مستقیم، بروشور، پوستر و نیز محتوای الکترونیکی مانند مطالعات  sales collateral: یا منابع  	.2

گزارش‌های مبتنی بر داده )که معمولًا در قالب پی‌دی‌اف ذخیره می‌شوند( اشاره دارد -م. کتاب‌های الکترونیک و  موردی، 
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یابی پرمحتوا بازار

کبود فرصت  گنبد  کاری در زیر  سِفر جامعه1 قاطعانه به ما می‌گوید... برای انجام هر 
گریستن. فرصتی برای سوگواری...  هست: فرصتی برای خندیدن... و فرصتی برای 
و فرصتی برای رقصیدن. این قانون زمانی مصداق داشت، ولی دیگر چنین نیست.
آمریکا(2 بِیکن )در نقش رِن(، فیلم فارغ‌بال )محصول 1984  کِوین 

روزگاری رســانه‌های پولــی بهتریــن و مؤثر‌تریــن روشِ فــروش محصــولات و خدمــات 
بودند، ولی آن روزگار دیگر به سر آمده است.

جو پولیزی

کردن گاهی‌بخشی یا سرگرم  آ
کــه تــاش می‌کننــد بیــن آمــوزش و ســرگرمی تفــاوت قائل شــوند دربارۀ  تمــام افــرادی 

هیچ‌یک اطلاعی ندارند.
مارشال مک‌لوهان3

کرک چی‌فیتز4، مدیرعامل اســتوری ورلدواید5،  با  تا ســر ناهار  ده ســال پیش فرصتی دســت داد 
کــه آن روز ســر ناهار زد  )یکــی از ســازمان‌های جهانــی تولیــد محتــوا( هــم‌کلام شــوم. حرف‌هایــی 
کردن: برندها به‌هنگام  گاهی‌بخشی یا سرگرم  گفت، »آ برای‌همیشه در ذهنم حک شده است. او 
گزینه‌هــای دیگری دارنــد؟ برندها زمانــی بهترین  برقــراری ارتبــاط بــا مشــتریان فعلــی و بالقــوه چه 

کنند.« آنان داستان‌های درگیرکننده تعریف  برای  که  ارائه می‌کنند  را به مشتریان  خدمت 
گاهــی بدهیــد و  یتــان قــرار دارد. می‌توانیــد بــه مشــتریانتان آ درواقــع چهــار انتخــاب پیــش رو
کنند یا در شغل فعلی موفق‌تر  کنید زندگی بهتری داشته باشند، شغل‌های بهتری پیدا  کمکشان 
ید. این دو  کنید با آنان رابطۀ عاطفی بســاز کنید و شــروع  شــوند. همچنین می‌توانید سرگرمشــان 

کتابی است از عهد عتیق منسوب به سلیمان نبی -م. کتاب جامعه(  Ecclesiastes .1: سِفر جامعه )یا 
2. Kevin Bacon (Ren) In Footloose (1984)
3. Marshall Mcluhan
4. Kirk Cheyfitz
5. Story Worldwide
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که شــرکت‌های رســانه‌ای  کاری  کمک می‌کنند دنباله‌رو داشــته باشــید )مانند  انتخاب به شــما 
کرد(. می‌کنند... بعداً دربارۀ آن بیشتر صحبت خواهیم 

که تأثیــری در افزایش  کنیــد  کــه محتوای بــی‌روح و بی‌مــزه‌ای تولید  انتخــاب ســوم ایــن اســت 
کاهــش محبوبیــت نــدارد. این نــوع محتوا صرفاً ماهیــت ترویجی دارد و در راســتای منافع خود  یــا 
شرکت است، یعنی اطلاعات ارزشمندی در اختیار مشتریان قرار نمی‌دهد و فقط در جهت خرید 
که دوســت دارید مفید یا ســرگرم‌کننده به نظر  کنید  آنهاســت. همچنین می‌توانید محتوایی تولید 
کیفی، انسجام یا مشکلات برنامه‌ریزی، مشتریان آن را نادیده می‌گیرند. برسد، ولی به دلیل مسائل 

کنید، از قبیل  یابی سنتی هزینه  که منابع مالی شرکت را برای بازار انتخاب چهارم این است 
تبلیغــات پولــی، روش ســنتی پســت مســتقیم و روابط‌عمومی. بــار دیگر تکرار می‌کنــم به‌کارگیری 
کتاب به شــما راه بهتــری برای مصرف بودجۀ  ایــن نــوع فعالیت‌هــا هیچ اشــکالی ندارد، ولی این 

تبلیغاتی نشان خواهد داد.
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