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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  می خورد و صحبت های زیادی دربارۀ آن می شود و عناوین شغلی مانند مدیر محتوا یا 
بازاریابی محتوایی نیز در ســازمان ها دیده می شــود و به نظر مطلب آشــنایی می رســد. باوجوداین، 
کند دیده  که به صورت پایه ای 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  می شود، 
کمتر به آن توجه شــود و می بایســت 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 سال هاست در  یاناقلم، جناب آقای سجاد بهجتی،  دوســت و مشــاور خوبمان در انتشــارات آر

کردیم. کتاب را انتخاب  این حوزه مشغول به تدریس و فعالیت حرفه ای هستند، این 
کارشناســان  یابی پرمحتوا مختص مدیران و  کتــاب بازار که  در نــگاه اول شــاید بــه نظر برســد 
کتــاب از جهات  که نویســنده اشــاره می کند، این  یابــی ســازمان اســت، اما همان طور  واحــد بازار
کسب وکارها و استارت آپ ها  کارشناســان، و صاحبان  مختلفی می تواند موردنیاز مدیران ارشــد، 
یابی  کلیــدی محتــوا و بازار کــه با شــناخت هــدف و فعالیت هــای  نیــز باشــد، هــم از ایــن جهــت 
یابی شوند  کنند و همراه تیم بازار محتوایی می توانند تصمیم های صحیح تری در این حوزه اتخاذ 
که تأثیر تلاش های 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 می توانــد در انگیزه بخشــی به 

تأثیر بسزایی داشته باشد. کار  با  کردنشان  شغلشان و درگیر 
یابی، نســل  کتاب هــای ایدۀ عالی مســتدام، نســل ســوم بازار کنــار  کتــاب در  یــم ایــن  امیدوار
کوچک مجموعه ای فراهم آورد تا تلاش ها  کســب وکارهای  یابی برای  یابی و طرح بازار چهارم بازار

و پربارتر شود. کسب وکارها 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، نمی خواهــم از واژۀ مجانی اســتفاده 
گاهی در چند ثانیه  که  تولید آن صرف می کنیم و هنوز زمان ارزش دارد. اما آن قدری ارزان شده 
گرام منتشــر می کنیم و با همــان چند ثانیه  کــه می خوانیــم عکــس می گیریم و در اینســتا کتابــی  از 
تولید محتوا  کم  از خواندن آن منصرف می کنیم. 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 می کند؟
گران تر می شــود. در  گــران و  ظاهــراً هرچقــدر »محتــوا« ارزان و ارزان تــر شــود، »توجــه مخاطب« 
هیاهوی پیام ها صدای ما شنیده نمی شود، تبلیغات ما دیده  نمی شوند، مخاطب توجهی به ما 
کنیم، دربارۀ نیازهایش، دربارۀ  کسب وکارمان نمی کند، مگر اینکه دربارۀ خودش با او صحبت  و 
کمی   کــه صدایمان برای او  که دنبال می کند، آن وقت اســت  علاقه مندی هایــش، دربــارۀ اهدافی 

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

بازاریابــــیݡ محتوا را از کجا شروع کنم؟
sajad@contentburger.co /پیشگفتار مترجم/ سجاد بهجتی
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یابی پرمحتوا بازار

تا امروز به صورت تخصصی در این زمینه با شرکت ها و سازمان های  کرده است و از همان زمان 
کار می کند می تواند شروع خوبی باشد. مختلف 

کمــک می کنند  کتــاب مطرح شــده اســت  کــه در بخش هــای مختلــف  کاربــردی  مثال هــای 
ی  کنجــکاو گــر دربــارۀ مثال هــا  موضــوع شــفاف تر شــود و ابعــاد بیشــتری از محتــوا را بشناســیم. ا
کنیــم، از مســیر لــذت بیشــتری می بریــم؛ مثلًا، وقتــی صحبت از  کنیــم و در اینترنــت جســت وجو 
کنیم و  یم یا مســتندات را پیدا  کولا می شــود، می توانیم بخوانیم و بگذر کوکا یابی  مســتندات بازار
کتاب مطرح شده اند، از مخاطب شناسی تا  یادی در  مرور دقیق تری داشــته باشــیم. موضوعات ز
که در ادامۀ مســیر،  کلیدواژه هایی باشــند  رســانه های مالکیتی، هرکدام از این مفاهیم می توانند 

کنند. یادی  کمک ز انتخاب مسیر در این حوزه  و  برای عمیق تر شدن در موضوعات 
کتاب  کردیم، در زمان چاپ  کاربردی تر شدن آن حذف  کتاب را برای  کوتاهی از  بخش های 
یابی  یع محتوا دربارۀ روش های بازار گوگل پلاس فعال بود و به عنوان یکی از بسترهای انتشار و توز
محتــوا در ایــن پلت فــرم صحبــت شــده بود و امروز دلیلی بــرای یادگیری آن روش هــا وجود ندارد، 
و پلت فرم هایــی ماننــد Flickr و Tumblr در ایــران بــه دلایــل مختلفــی اســتفاده نمی شــوند، پــس 

کاربردی داشته باشد. آنها نمی تواند در عمل  صحبت دربارۀ 
یاناقلم  گر صبوری و همراهی تیم حرفه ای آر فعالیت اصلی من ترجمه نیست و در این مسیر ا
کتاب به مرحلۀ چاپ نمی رســید. 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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کســب وکار باشــید،  گر متخصص  گوشــتان خورده اســت؟ ا تــا حــالا اســم اس اِی پــی )سَــپ(2۱ به 
احتمالًا اســم ما را شــنیده اید و می دانید شــرکتمان آلمانی اســت. حتی شاید بدانید نرم افزارهای 
بــزرگ عرضــه  کــردن ســامانه های مالــی و حســابداری شــرکت های  بــرای قدرتمنــد  کســب وکار را 
می کنیم. ولی ما چیزی بیش از شــرکت نرم افزار آلمانی هســتیم و مصرف کنندگان معمولی اطلاع 
کوچک  کســب وکارهای  یادی از ما ندارند. مطمئنم نمی دانســتید درواقع 80 درصد مشــتریان ما  ز
یــا متوســط اند. نرم افزارهــای مــا زمینۀ تحقق 7۴ درصد درآمد حاصــل از معامله های جهان و ۹7 
یع 78  درصــد از ۱.8 میلیــون پیــام متنــی روزانه در سراســر جهان را مهیا می کنند. مشــتریان ما توز
که هر  درصد غذای دنیا، 76 درصد محصولات آرایشــی و بهداشــتی، 82 درصد قهوه و چای ای 

بر عهده دارند. که می نوشیم  را  روز می نوشیم، 7۹ درصد شکلات و 77 درصد آب جوی 
که در مثال های روشنگر فوق می بینید، چالش ارتباطاتمان از طریق داستان ها حل  همان طور 
که توضیح می دهند برای  می شــود: داســتان هایی نه دربارۀ آنچه می فروشــیم، بلکه داســتان هایی 
که خواننده و مصرف کننده  مشتریان چه می کنیم. ما معتقدیم قدرت داستان در این نهفته است 
را به بخشی از داستان تبدیل کند. ما به بازاریابی محتوایی فوق العاده و تحسین برانگیز ایمان داریم.
یخ بشــر. انســان های  داســتان و داســتان گویی چیز جدیدی نیســت؛ قدمتی دارد به اندازۀ تار
انتقال اطلاعات  اولیه دور آتش جمع می شــدند و فکر می کردند داســتان گوییِ مؤثرْ بهترین روش 
حیاتــی بــرای بقاســت. آنــان می دانســتند ارتبــاط صحیــح بــا مخاطــب به شــیوۀ عاطفی مســئلۀ 

مرگ وزندگی است.

1. Michael Brenner
2. SAP

پیشگفتار
مایکل برنر ۱/ معاون رئیس استراتژی بازاریابی و استراتژی محتوای اس اِی پی
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یابی پرمحتوا بازار

ده هــزار ســال بــه پیــش می آییم و می بینیــم ظهور وب، دسترســی به تلفن همراه و رســانه های 
کرده انــد و بــه هرکس اجــازه داده اند به  اجتماعــیْ برخــی از روش هــای روایــت داســتان را متحــول 
یدئوهای شــش ثانیه ای داســتان روایت  کتــر۱ و نیز و کارا کمتــر از ۱۴0  ناشــر محتــوا تبدیــل شــود و بــا 
کنونــی در محتــوا و اطلاعات غوطه ور اســت. درحالی که مصرف کننــدگان محتوا از  کنــد. دنیــای 
یابان و  که در عــرض میلی ثانیه دنیا را درمی نــوردد، بازار تولیــد و مصــرف محتوایــی لــذت می برند 

با هم دست به گریبان اند. برای جلب توجه مشتری  فزاینده ای  نبرد  کسب وکارها در 
عصر ارتباطات انبوه، برندمحور، تک رشــته ای و یک طرفه رســماً تمام است. بااین حال بیشتر 
گذشــته  کســب وکارهای امروزی می فرســتند همچنان به همان شــیوۀ  کــه  محتواهــا و پیام هایــی 
کســب وکارها با تولید  کرده اند،  کمتری پیــدا  یابــی اثربخشــی  کتیک هــای بازار کــه تا اســت. ازآنجا
کــه هیچ کــس آن را نمی خواهــد، دوســتش نــدارد و بــه آن پاســخی  محتواهــای تبلیغــی بیشــتری 
کســب وکارها در دنیایی با محتــوای فراوان با تولید  کنش نشــان داده اند.  نمی دهــد بــه این روند وا
ی  که رو کنــش نشــان می دهنــد و همــان مطلبــی را بــرای مخاطب می فرســتند  محتــوای بیشــتر وا

یا شبکۀ اجتماعی نشر می شود: درواقع، فقط به خودمان توجه می کنیم. وب سایت 
اینجا  کسی هستیم« و »چه می کنیم« اهمیت می دهیم. در  اینکه به شما بگوییم »چه  به  ما 
دربارۀ مشتریان صاحب ناممان صحبت می کنیم و از شما دعوت می کنیم 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. می کنیم، چون فکر می کنیم 
گوش نمی دهد، آن را نمی خواهد یا  کجاســت؟ در اینکه هیچ کس به محتوایتان  مشــکل در 
ی بنرهای تبلیغاتی، تماس تلفنی  کلیک رو درباره اش اقدامی نمی کند. نرخ باز شــدن ایمیل ها، 

افول  اند. و غیره -همگی درحال 
که از محتوا و اطلاعات اشــباع شــده اســت، تنها راه رســیدن به مخاطبْ  در دنیای امروزی 
گوششــان  کــه می خواهیــد پیامتان را به  یابــی محتوایــی تحســین برانگیز اســت تــا بــا افــرادی  بازار

کنید. برقرار  ارتباط عاطفی  برسانید 

کرده است -م. کتر تغییر  کارا کتر داشت و امروز این محدودیت به 280  کارا ۱. تا اواخر سال 20۱8 توئیتر محدودیت ۱۴0 
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که چند سال پیش برگزار شد. از ملاقات  کردم  کنفرانس هایی ملاقات  جو پولیزی را در یکی از 
یابی محتوایی  که بازار با او بسیار هیجان زده بودم، چون شنیده بودم دراین باره صحبت می کند 
مقولۀ جدیدی نیست و صرفاً حوزۀ جوان و نابالغی میان بسیاری از برندهاست. شنیده بودم جو 

گمبل و ردبول ذکر می کند. اند  کتر  برندهای بزرگ دنیا مانند جان دیر۱، پرا از برخی  مثال هایی 
از  یکــی  از  پــس  و  کــردم  برقــرار  ارتبــاط  جــو  موردبحــثِ  محتوایــی  یابــی  بازار چالش هــای  بــا 
کردم و پرسیدم برندهای بنگاه به بنگاه2 چگونه  سخنرانی هایش، به سمتش رفتم، خودم را معرفی 

برای مصرف کننده معروف اند. که  برندهایی موفق باشند  اندازۀ  به  می توانند 
کنم  یابی محتوایی۳ درست  یت بازار کرد بیانیۀ مأمور توصیۀ او ساده و سرراست بود. پیشنهاد 
برای تیممان شرکت هایی  و  برند مرتبط است  با »هدف والاتر«  که  کنم  کوچکی شروع  با نمونۀ  و 
که واقعاً ارزش  تولید می کنند: محتوایی  که محتوای فوق العاده و تحسین برانگیز  کنم  را برجسته 
کردیــم. مــا متوجه شــدیم محتوای مختــص به محصول  کار را آغــاز  کــه  تولیــد دارد. این گونــه بــود 
کســی برایــش اقدامی نمی کرد.  که دانلود و خوانده نمی شــد و  یــادی تولیــد می کردیــم  یجــی ز و ترو
که  یافتی از وب سایت نشان می دادند پیاممان به دست عدۀ معدودی رسیده بود  گزارش های 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 
گروه های مختلف تولیدکنندۀ محتوا در شــرکت برجسته  ســعی می کنیم این شــکاف را برای 
که  یابی،  کل شرکت به دست می آید؛ نه فقط واحد بازار یادی در  کنیم. ولی تولید محتوا از منابع ز
واحدهای ارتباطات و روابط عمومی نیز دخیل اند، همچنین پشتیبانی فروش، خدمات مشتری، 

تولید محتوایند. گروه های دیگر درحال  گروه ها و  توسعۀ محصول و مهندسان فنی. تمام این 
کنیم  کمک  متوجه شده ایم بزرگ  ترین 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 نمی کنند  مشــتریان بــه دنبــال آن انــد و از طــرف دیگر، محتوایی را 

1. John Deere
2. B2B
3. Content Marketing Mission Statement
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یابی پرمحتوا بازار

که نیازهای مشــتریان  یابی محتوایی این اســت  کنیــم. یکــی از بزرگ  تریــن چالش های بازار تولیــد 
برقرار می کنند. ارتباط  افراد  با  که  کنیم  بر نیازهای خود قرار دهیم و داستان هایی روایت  را مقدم 
کمک به تیم هایمان، ســؤال ها و عبارات برتر جســت وجوی مشتریان بالقوه را شناسایی  برای 
کردیم. درحال مستندســازی ســؤالاتی هســتیم دربارۀ اینکه چگونه فناوری و نوآوری می توانند به 
کاهش دهد،  کند، چگونه هزینه ها را  کنند: چگونه رشد  کمک  حل بزرگ  ترین مشکلات سازمان 

آورد. چگونه در رقابت سربلند باشد و چگونه مشتریان وفادار به دست 
گام به گام نحوۀ پاســخ گویی به این  یم تا فرایند  کل ســازمان دار همچنین جلســاتی با تیم های 

کنیم. کانال های نشر مورداستفادۀ مشتریان بررسی  انواع محتوا و  از  با استفاده  را  پرسش ها 
یم به آنان نشان می دهیم چگونه مفید باشند. در وضعیت آرمانی،  که دار دست کم این است 
کنیم  کمکشــان  آنان را ســرگرم نیز بکنیم و  را آموزش ندهیم، بلکه  یم صرفاً مشــتریان آتی  امیدوار
کســی هســتیم و چه  در حرفه شــان موفق شــوند. ما می دانیم دراین صورت، نه تنها پی می برند چه 

نیز به حساب می آییم.  کسب وکارشان  به نوعی شریک  می کنیم، بلکه 
یادی دارند و برای پاسخ به آنها بی نهایت تلاش می کنیم.  در اس اِی پی، مشتریان سؤال های ز
که ایجاد ارتباط می کنند. ولی ســفر  ی داســتان هایی  ی آنها و نیازهایشــان متمرکز می مانیم: رو رو

یم. درازی پیش رو دار
یابی  کار می کنیم. تولید بازار ی آن  هنوز تمام محتوای تولیدیْ تحسین برانگیز نیست. ولی رو
گام نخســت صرفاً باید  محتوایی فوق العاده و تحســین برانگیز فرایندی طولانی اســت... ولی در 

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

یا خدمتی به مشتریان دارد. که قصد فروش محصول  کسی  تا  کاری تان باشید  حوزۀ 
کسب وکار به دنبال آن اند؟ یابان و صاحبان  بازار که تمام  مگر این همان چیزی نیست 

ید؛ رســیدن به این مرحله دست یافتنی  امروزه، مهم نیســت چقدر بزرگید یا چه بودجه ای دار
ید؟ را دار آیا آمادگی آن  است. 
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عظمترابهکسیجایزهنمیدهند؛برندهمیشوند.
گای کاوازاکی۱، از کتاب چگونه رقابتتان را آشفته کنید2

۳۹،۴00 دلار.
کنون  یابــی محتوایی۳، تا کــه از آوریل 2007، زمان تأســیس شــرکتمان، مؤسســۀ بازار کل پولــی 

کرده ایم چقدر است؟ فقط ۳۹،۴00 دلار.  تبلیغات هزینه  برای 
طی این مدت، سریع  ترین شرکت استارت آپی از نظر رشد در اهایوی شمالی شناخته شده ایم 
و در سال 20۱2 مجلۀ اینک۴ رتبۀ نهم سریع  ترین رشد شرکت های رسانه ای خصوصی را به ما داد 
)فقــط دو رتبــه پایین تــر از فیســبوک(. ایــن دســتاورد عظیــم و تحســین برانگیز را در یکــی از بد ترین 
کمتری نســبت به رقبا  کنون و با منابع بســیار  اوضــاع اقتصــادی از زمــان رکــورد بزرگ ]دهۀ ۱۹20[ تا

آوردیم.  به دست 
یابی  هدفم از بیان جمله های فوق خودســتایی نیســت، بلکه معتقدم روش بهتری برای بازار
یابان برای جذب و حفظ  کسب وکار 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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یابی پرمحتوا بازار

که از آن  یابی محتوایی محرک شــرکت های پیشــتازی است  تبلیغات نمرده اســت، ولی بازار
برای تسخیر قلب و ذهن مشتریان استفاده می کنند.

راز
یابی  کتــاب، بازار کــردم )در ایــن  یابــی محتوایــی  در ســال 200۱ شــروع بــه اســتفاده از عبــارت بازار
گوشتان می خورد(. یک سال قبل ازآن در این حوزه )که درحال حاضر »صنعت  یاد به  ز محتوایی 
یابی محتوایی« نام دارد( در یکی از شرکت های رسانه ای بنگاه به بنگاه به نام پنتون مدیا۱،  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 
یابی شــان هوش از ســرتان  که بودجه های بازار کنم،  گرفته تا خرده فروشــی و حمل ونقل، همکاری 
که آه در بســاط نداشــتند: از  کردم  کوچک ترین ها همکاری  می برد. همچنین با صدها شــرکت از 

تا حسابداری و شرکت های محوطه سازی. گرفته  گرمایش  تهویۀ مطبوع و 
کوچک، معتقــد بودند  کســب وکارهای  گرفتــه تــا صاحبــان  یابــی  کلیــۀ مدیــران ارشــد بازار از 
مشــکلات و چالش هــای متفاوتــی دارنــد. ولــی واقعاً این طور نبــود. وضعیت آنهــا مانند وضعیت 

را بدانید؟ رازش این است: شرکت خودم بود. می خواهید رازش 
مشــتریانتان به شــما، محصولات یا خدماتتان اهمیتی نمی دهند. آنها به خودشــان 

اهمیت می دهند.
را بپذیرید. اغلب ما حس  باید در وهلۀ نخســت حقیقت فوق  کتاب،  از ادامۀ مطالعۀ این  قبل 
یم. درواقع این طور  می کنیم محصول یا خدمات فوق العاده و شگفت انگیزی 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 می توانیــم 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 فوق العاده و تحسین برانگیز؟
یادی وجود دارد. براســاس تعریف دیکشــنری دات کام، ششــمین تعریف  یف ز از این عبارت۱ تعار
کــه ویژگی هــای قهرمانانه و تأثیرگــذار دارد؛  کلمــه عبارت اســت از: »چیزی  از شــش تعریــف ایــن 

کتاب مد نظر داشته باشید. که می خواهم در این  سفری فوق العاده.« این همان تعریفی است 
یابی  از بازار کسب وکار  کسب وکار )در هر اندازه و حوزه ای(، نُه  در آمریکای شمالی، از هر ده 
یابی محتوایی مقولۀ جدیدی نیست، ولی استفاده  محتوایی استفاده می کنند )شکل م-۱(. بازار

آلوده شده است. از آن دچار آشفتگی شده است -یا به اصطلاح، 
گــوگل بیش از پانصدمیلیــون نتیجه در بر  مثــلًا جســت وجوی عبــارت content marketing در 

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

1. Epic
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یابی محتوایی استفاده می کنند. شکل م-۱ � تمام سازمان ها در هر شکل و اندازه ای برای جذب و حفظ مشتری از بازار

استفادهازبازاریابیمحتوایی
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یابی پرمحتوا بازار

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 

ستاره های بختتان را تغییر دهید
که هیث لجر2 فقید در آن ایفای  پاقرص فیلم داستان یک شوالیه۱ هستم  من یکی از طرفداران پرو
نقش می کند. در این فیلم، شخصیت هنرپیشۀ اصلی با »تغییر ستاره های بختش« خودش را از 

از پدرش در دوران جوانی. دهقانی فقیر به فردی نجیب زاده تبدیل می کند، توصیه ای 
کتاب مربوط می شود، هدف من تغییر  که به این  شاید پیش پاافتاده به نظر برسد، ولی تا آنجا 
کنید و ســپس در نحوۀ ورود به بازار  یابی متفاوت فکر  ســتاره های بختتان اســت. باید دربارۀ بازار
یابی محتوایی  کار با صدها شــرکت و ســپس رشــد مؤسســۀ بازار کنید. هرآنچه از  متفاوت عمل 
کتاب مثل  کتاب آورده ام. خرید این  گرفته ام در این  یابــی محتوایی یاد  از طریــق علــم و هنــر بازار
کرد و مطمئنم با  که هدیه ای به ما داده باشید. من هم این لطفتان را جبران خواهم  این می ماند 

را تلف نکرده اید. خواندن آن وقتتان 

کتاب روش مطالعۀ 
گ یا مقاله های خبرنامه باید چقدر باشد. همیشه  گاهی اوقات از من می پرسند طول مطالب وبلا
کتاب دقیقاً مصداق همین جمله است. برخی  چنین جوابی می دهم: »هرقدر لازم است.« این 
از این موضوع، هر فصل بینش هایی جلو چشمتان  کوتاه اند و برخی نه. صرف نظر  فصول خیلی 
گســترش  کســب وکارتان متفاوت بیندیشــید یا دربارۀ  کمک می کنند دربارۀ  که به شــما  می گذارد 

کنید. ارائه  یابی محتوایی توصیه های محسوس  بازار فرایند 
کرلی۴ در فیلم  از ســخنرانی ها، به تکیه کلام شــخصیت جک پالانس۳ در نقش  در بســیاری 

1. A Knight’s Tale
2. Heath Ledger
کلاسیک  وسترن  فیلم  چند  منفی  شخصیت های  قالب  در  سرسخت  و  خشن  مردان  نقش  ایفای  به خاطر  و  است  آمریکایی  هنرپیشۀ   .۳

شهرت داشت -م.
4. Curly



ممدمه
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حقه بــازان شــهر۱ اشــاره می کنــم: عبارت »آن چیــز منحصربه فرد«2. یادتان می آیــد؟ آیا می دانید آن 
کتاب  که راز زندگی است چیست؟ هدفم در هر سخنرانی و همچنین این  چیز منحصربه فردی 

کسب وکارتان مؤثر است فرابگیرید. که در  را  که آن چیز منحصربه فرد  این است 
کتاب جدیدند. با برخی آشــنایید و شــاید بخواهید از خواندشــان  برخی از ایده ها و مفاهیم 
که به رشد  کنید  کنید. لطفاً دراین باره راحت باشید. »آن چیز منحصربه فردی« را پیدا  صرف نظر 

کمک می کند. یا بهتر  شرکت و خلق مشتری بیشتر 

رشد
کوچک  ترین  یابــی محتوایی یکی از شــرکت های فورچون 500 باشــید و چــه مالک  چــه مدیــر بازار
کســب وکار را رشــد دهند.  که می خواهند  کتاب برای آن دســته از افرادی اســت  کســب وکار، این 
یابی برای  گر بخشــی از فرایند بازار ید، ا که دار کســب وکار 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 می کنند دربارۀ  ◦ که باید به خاطر سپرد. به شما  اندیشه های فوق العاده. اینها مطالبی اند 

یابیْ متفاوت بیندیشید: مفاهیمی که کمک می کنند ستاره های بختتان را تغییر دهید. بازار
گــی، فیلم و  ◦ کتــاب، مقاله، مطلب وبلا کتــاب بــا اســتفاده از هزاران  منابــع فوق العــاده. ایــن 

تأثیرگذاران۳ نوشته شده است.۴ و  اظهارنظرهای دوستان 
کنید تشکر می کنم. با من طی  را  گرفتید این سفر فوق العاده  اینکه تصمیم  و بابت  موفق باشید 

صبر،پشتکاروسختکوشیترکیببینظیریبرایموفقیتاست.
ناپلئون هیل5

1. City Slickers
2. One Thing
3. Influencers

کنید -م. ۴. برای مشاهدۀ منابع به آدرس www.aryanaghalam.com/ecm مراجعه 
5. Napoleon Hill
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بازورگوییمردمراهدایتنکنید:اینکارتجاوزاست،نهرهبری.
دوایت دی. آیزنهاور۱

در مــارس 2007، به خاطــر راه انــدازی شــرکت نوپای خودم، شــغل مدیریتی با حقوق بســیار بالا در 
کردم. بسیاری  بزرگ ترین شــرکت رســانه ای تجاری مســتقلِ آمریکای شــمالی )پنتون مدیا( را رها 
کار اشتباهی می کنم. اجازه ندهید  از دوستان و مربیانم سخت در تلاش بودند به من بفهمانند 

کسب وکار مفرح نیست! کسی به شما بگوید راه اندازی 
کمک می کردم تا  یع داستان های برندهای سراسر دنیا  در هفت سال قبل ازآن به انتشار و توز
یابی مؤثر بیشــتر  کنند. تا ســال 200۱، به راحتی مشــهود بود بازار بتوانند مشــتریان را جذب و حفظ 
کرده اســت. برندهای بزرگ پی برده بودند در مقایسه با پرداخت هزینه  به ســمت نشــر ســوق پیدا 
کنــار محتــوای دیگران، با تولید محتوای اختصاصی خودشــان، نتایجی به مراتب  بــرای تبلیــغ در 
که شــرکت های رســانه ای از ابتدای فعالیتشــان انجام  بهتر به دســت می آورند، شــبیه سیاســتی 
یابی، به اســتفاده از عبارت  که در مباحثات خودم با مدیران بازار می دادنــد. در همــان ســال بــود 
کســب وکاری و با هر  گر هر  کنید چه تغییری رخ می داد ا ی آوردم. تصــور  یابــی محتوایــی« رو »بازار

نیازهای اطلاعاتی مشتریان هدف تمرکز می کرد. بر  ابتدا  بر محصولات،  اندازه ای به جای تمرکز 

1. Dwight D. Eisenhower

فصل اول

بازاریابیمحتواییچیست؟



24

یابی پرمحتوا بازار

کمک  که برای  کنم  گر بتوانم شرکتی تأسیس  کردم، »چه می شود ا سپس این سؤال را از خودم 
قرار دهد؟« را مبنا  کسب وکار، این مدل  به راه اندازی و توسعۀ 

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

یع محتوا تدوین می کردیم. توز
یابـــــی است  یابی محتوایی عبارتـــی شناخته شـــــده در حـــوزۀ بازار امـــروزه بازار باوجــوداینکـــه 
کســب وکار ها هیچ منبع اســتراتژیکی برای اســتفادۀ مناســب از آن در  کثر  )شــکل ۱-۱(، مالکان ا
که بدون در اختیار  کســب وکار های مختلف صحبت می کنم  اختیار ندارند. هرروزه با افرادی از 
کتیک های تبلیغاتی  یادی سر تا کسب وکار، زمان ز یابی محتوایی برای رونق  داشتن استراتژی بازار

در رسانه های اجتماعی هدر می دهند.

گرفت. گوگل پیشی  یابی در جست وجوی  یابی محتوایی از سایر عبارات حوزۀ بازار شکل ۱-۱ � در سال 20۱۳، اصطلاح بازار
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یابی محتوایی چیستب بازاچ

بازاریابی محتوایی: مجموعۀ تعاریف
کــه عبارت انــد از: نشــر سفارشــی۱، رســانۀ  یابــی بــا اســامی بســیاری همــراه اســت  اســتراتژی بازار
سفارشــی، رســانۀ مشتری، نشر مشتری، رسانۀ عضویتی، رســانۀ خصوصی، استراتژی محتوایی، 
یابی درون  گرا، نشر  محتوای برندی2، رســانۀ شــرکتی، روزنامه نگاری برند، تبلیغات همسان۳، بازار

تبلیغاتی. تبلیغاتی، نشر شرکتی، روزنامه نگاری شرکتی و رسانۀ  قراردادی، داستان سرایی 
که  یابی محتوایی حق مطلب را ادا نکند. ولی ســؤال این اســت  شــاید هیچ چیز بهتر از بازار

یابی محتوایی دقیقاً به چه چیزی اطلاق می شود. بازار

بازاریابی محتوایی: تعریف رسمی	 
یع محتوای ارزشمند  کسب وکار برای تولید و توز یابی و  یابی محتوایی فرایند بازار بازار
که به طوردقیق  کردن مخاطب هدفی است  و قانع کننده جهت جذب، کسب و درگیر 

به اقدام سودآور است. تعریف و درک شده است و هدف آن تحریک مشتری 
کانال های بیان داســتان بهــره ببرد )اعم از چاپ،  کلیۀ  یابــی محتوایــی می تواند از  اســتراتژی بازار
آنلاین، شــخصی، موبایلی، اجتماعی و غیره( و در تمامی مراحل فرایند خرید، از اســتراتژی های 
گرفته تا اســتراتژی های حفظ و وفاداری مشــتری، قابل اســتفاده است و می تواند چند  توجه محور 

را شامل شود. گروه خرید 
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