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 بخش اول 

 پیشگفتار

اید. شاید بدانید که  شنیدهوکار باشید، احتمالاً نام ما را  به گوشتان خورده است؟ اگر از فعالان کسب  ساپ آیا نام 

های مالی و  فروشیم که سیستم افزارهای تجاری می ما شرکتی آلمانی هستیم. حتی ممکن است بدانید که ما نرم

افزاری آلمانی هستیم و  کنند. اما ما بسیار فراتر از یک شرکت نرم های بزرگ را پشتیبانی می حسابداری شرکت

    .شده نیستیمکنندگان عادی چندان شناختهبرای مصرف 

 

اکنون     .ای بازگو کنیمکاراکتر و ویدیوهای شش ثانیه   ۱۴۰ها را در قالب دهد که داستان این امکان را به ما می 

کنندگان محتوا از ایجاد و مصرف این حجم از محتوا  جهان غرق در محتوا و اطلاعات است. در حالی که مصرف 

وکارها در نبردی  برند، بازاریابان و کسبشود لذت می ثانیه در سراسر جهان منتقل می که در عرض چند میلی 
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ای و  رشته طرفه، تک دوران ارتباطات انبوه یک   .کنند فزاینده برای جلب توجه مشتریان دست و پنجه نرم می 

وکارها هایی که امروزه از سوی کسب برندمحور رسماً به پایان رسیده است. با این حال، بیشتر محتوا و پیام 

 شود، همچنان منتشر می 

وکارها با تولید  های بازاریابی، کسباند. با کاهش اثربخشی تاکتیک ای نه چندان دور گیر کرده در گذشته  

دهد، پاسخ خواهد، دوست ندارد و به آن واکنش نشان نمی کس نمی محتوای تبلیغاتی بیشتر و بیشتری که هیچ

دهند. و با انتشار هر  وکارها به دنیایی با محتوای بیش از حد، با تولید محتوای بیشتر پاسخ میکسب   .اند داده 

فرستند: ما فقط به  های اجتماعی خود، همان پیام را به مخاطبانشان میها و شبکه سایتقطعه محتوا در وب 

دهیم. ما درباره  اهمیت می "یکنیمچه کار می "و  "یما کی هستیم"ما به گفتن    .دهیمخودمان اهمیت می 

کنیم یک ساعت با ما وقت بگذرانید تا به شما  کنیم. از شما دعوت می صحبت می   لوگوهای بزرگ مشتریانمان

کنیم این  کنیم، زیرا فکر می بگوییم چقدر باهوش هستیم. ما محتوایی درباره خودمان و برای خودمان تولید می 

خواند یا بر  دهد، آن را نمی کس به این محتوا گوش نمی مشکل این است: هیچ   .کاری است که باید انجام دهیم

همه در حال کاهش    های تلفنیها، نرخ کلیک بنرها، نرخ تماس کند. نرخ باز شدن ایمیلاساس آن عمل نمی 

 هستند 

تنها راه برای دستیابی به مخاطبان در دنیای امروز که مملو از اطلاعات و اشباع از محتوا است، از طریق    

ها دسترسی پیدا کنید ارتباط  بازاریابی محتوایی حماسی است که به طور احساسی با افرادی که قصد دارید به آن 

زده بودم  چند سال پیش در یک کنفرانس با جو پولیزی آشنا شدم. از ملاقات با او بسیار هیجان    .کند برقرار می 

گوید بازاریابی محتوایی چیز جدیدی نیست، اما هنوز یک رشته جوان و نابالغ در  زیرا شنیده بودم که او می 

هایی از بزرگترین برندهای جهان مانند جان دیر، پروکتر اند گمبل و  بسیاری از برندها است. شنیدم که جو نمونه 

های بازاریابی محتوایی که جو مطرح کرد ارتباط برقرار کنم.  توانستم با چالشمن می   .دادنشان می  ردبول را
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های او، به طرفش رفتم، خودم را معرفی کردم و از او پرسیدم که چگونه یک  بنابراین پس از یکی از سخنرانی

توصیه جو ساده و سرراست بود. او پیشنهاد     .تواند همانند این برندهای مصرفی مشهور عمل کند می  B2B برند 

کرد که من یک بیانیه ماموریت بازاریابی محتوایی ایجاد کنم، با یک پروژه آزمایشی کوچک شروع کنم که با  

هایی برای تیم ما کنم که محتوای  برند ما ارتباط برقرار کند، و شروع به برجسته کردن شرکت  "هدف والاتر "

 . کنند: محتوایی که واقعاً ارزش تولید کردن را داردحماسی تولید می 

و اینگونه بود که ما شروع کردیم. متوجه شدیم که محتوای تبلیغاتی و مرتبط با محصول بیش از حدی تولید      

های خود اجرا کردیم که  سایتهایی را در وب شود. گزارش کنیم که دانلود، خوانده یا بر اساس آن عمل نمی می 

کنیم و  مند بودند دسترسی پیدا می داد ما به تعداد کمی از افرادی که به اطلاعات محصول علاقه نشان می 

گیریم. خلاصه اینکه ما  بسیاری را که حتی مطمئن نبودند راه حل فناوری برای مشکلشان وجود دارد، نادیده می

های مختلف در سراسر شرکت که محتوا  ما در تلاشیم تا این شکاف را برای گروه    .یک شکاف محتوایی داشتیم

شود. این فقط  ه کنیم. اما تولید محتوا از منابع بسیار زیادی در سراسر شرکت ناشی می کنند برجستتولید می 

بازاریابی نیست، بلکه شامل ارتباطات و روابط عمومی، پشتیبانی فروش، خدمات مشتری، توسعه محصول و  

ما دریافتیم که     .ها در حال تولید محتوا هستند ها و بیشتر از آن شود. همه این گروه مهندسان فنی نیز می 

هایمان برای درک اینکه اگر مانند یک ناشر فکر و عمل کنیم،  کمک به تیم  است "یچرا؟"بزرگترین مانع در 

گیرند.  محتوای بیشتری تولید خواهیم کرد که مشتریانمان به دنبال آن هستند و محتوای کمتری که نادیده می 

است که نیازهای مشتریان خود را بر نیازهای خود مقدم  های بازاریابی محتوایی این یکی از بزرگترین چالش

 هایی بگوییم که با مردم ارتباط برقرار کند بداریم و داستان 

ترین سؤالات و عبارات جستجوی مشتریان بالقوه خود را شناسایی کردیم. ما  هایمان، ما مهمبرای کمک به تیم 

وکار در حل بزرگترین  در حال مستندسازی سؤالات مربوط به چگونگی کمک فناوری و نوآوری به یک کسب 
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ها را کاهش دهیم، چگونه از رقبا پیشی بگیریم، چگونه  مشکلاتش هستیم: چگونه رشد کنیم، چگونه هزینه 

ها را گام به  گذاریم تا آن هایی در سراسر سازمان جلسه می ما همچنین با تیم    .مشتریان وفادار به دست آوریم

ها استفاده  هایی که مشتریانمان از آن گام در فرآیند پاسخ دادن به این سؤالات با استفاده از انواع محتوا و کانال 

ها نشان دهیم چگونه مفید باشند. در حالت  حداقل تلاش ما این است که به آن    .کنند، راهنمایی کنیممی 

ها کمک  ها را سرگرم نیز کنیم. به آن آل، امیدواریم نه تنها مشتریان آینده خود را آموزش دهیم، بلکه آن ایده

دانند ما کی هستیم  ها نه تنها می دانیم که اگر این کار را انجام دهیم، آن رفه خود موفق شوند. ما می کنیم در ح

، مشتریان ما سؤالات  ساپ در    .وکارشان هستیمدانند که ما شریکی برای کسب کنیم، بلکه می و چه کار می 

ها و نیازهایشان متمرکز هستیم. بر  ها پاسخ دهیم. ما بر آن کنیم تا به آن زیادی دارند و ما تمام تلاش خود را می 

هنوز همه محتوای ما حماسی     .کنند. اما راه طولانی در پیش داریمهایی که ارتباط برقرار می گفتن داستان 

نیست. اما ما در حال کار بر روی آن هستیم. ایجاد بازاریابی محتوایی حماسی یک فرآیند طولانی است... اما  

هر کجا که در     .ست که بپذیریم برای بقا و شکوفایی در دنیای امروز باید متفاوت بازاریابی کنیماولین قدم این ا

سفر بازاریابی محتوایی خود هستید، این کتاب که یا به طور فیزیکی در دستان شماست، یا روی تبلت شما  

تواند تفاوت بزرگی برای  دهید، می شود، یا احتمالاً در حین ورزش کردن به آن گوش می نمایش داده می 

 .های جو توجه کنید وکار، بخش و حرفه شما ایجاد کند. به توصیه کسب

 

 

کنند... کمتر  های او همانند ما عمل کنید و شاهد باشید که مشتریانتان چگونه به شما متفاوت نگاه می به توصیه 

ها دارد، و بیشتر به عنوان یک منبع واقعی و متخصص  به عنوان کسی که سعی در فروش چیزی به آن 

  نیست  مهم امروزه،  یخواهند؟ وکار می آیا این همان چیزی نیست که همه بازاریابان و صاحبان کسب    .اطلاعات

 ی اید؟آماده  آیا. است یافتنی دست  این دارید،  ایبودجه  چه یا هستید  بزرگ چقدر
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 مایکل برنر  

 ساپمعاون بازاریابی و استراتژی محتوا 

 

 تقدیر و تشکر

اول از همه، تشکر فراوان از دوست و راهنمایم،     .افراد بسیار زیادی در به ثمر رسیدن این کتاب نقش داشتند 

دوم، از رابرت رز، دوست     .درموت، که هر فصل را در طول مسیر بررسی کرد و منبع الهام واقعی بودجیم مک 

. بسیاری از تفکرات این  "مدیریت بازاریابی محتوا"یو نویسنده مشترک کتاب  CMI من و استراتژیست ارشد 

توانم آقای جو کالینوفسکی )بوم بوم(، مدیر خلاقیت  و نمی   .کتاب یا از او نشأت گرفته یا حاصل همکاری ماست

تشکر     .من، را فراموش کنم که تمام نمودارها و تصاویری که در این منبع خواهید یافت را گردآوری کرده است

برای جبران بسیاری از کمبودها در زمانی که من مشغول تهیه پیش  وسسه بازاریابی محتوا، فراوان از کل تیم م 

ها الهام گرفته شده  های این کتاب از آننویس این کتاب بودم... و همانطور که خواهید دید، بسیاری از بخش 

درموت، آنجلا ونوچی، لیزا مورتون  است: میشل لین، پام کوزلکا، جودی هریس، پیتر لویبل، لورا کوزاک، کلر مک 

کنندگان این  سایر مشارکت   .فیلیپس، آماندا سابلر، شلی کونیگ و مارک شربینبیتس، کلی وتسل، کتی مک 

کتاب را در سراسر هر فصل خواهید یافت. یک کتاب یک همکاری واقعی است... و این کتاب به این اصل وفادار  

زی، خواهرم لی و برادرم تونی. اما به ویژه به پام،  ام: پدر و مادرم تری و تونی پولیو در نهایت، به خانواده   .است

 .ام. دوستت دارمبهترین دوست و همزاد روحی

   مقدمه 

چگونه رقبای خود را دیوانه  "گای کاوازاکی از کتاب    .آید، نه اینکه اعطا شودبزرگی به دست می 

  ۲۰۰۷در آوریل   (CMI) کل مبلغی که از زمان تأسیس موسسه بازاریابی محتوا ...دلار ۳۹,۴۰۰             "کنید 
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ترین  در آن زمان، ما به عنوان سریع    .دلار  ۳۹,۴۰۰ایم چقدر است؟ فقط برای تبلیغات شرکت خود هزینه کرده 

در سال   .Inc ترین رشد توسط مجله ای خصوصی با سریع آپ در شمال اوهایو و نهمین شرکت رسانه استارت

ها را در یکی از بدترین شرایط  تر از فیسبوک( شناخته شدیم. ما این موفقیت فقط دو رتبه پایین ) ۲۰۱۲

ها را برای  این حرف    .اقتصادی از زمان رکود بزرگ و با منابع بسیار کمتر از رقبای خود به دست آوردیم

راه بهتری برای بازاریابی. و یک   گویم، بلکه به این دلیل است که معتقدم راه بهتری وجود دارد خودستایی نمی 

تبلیغات     .وکار و بازاریابان برای جذب و حفظ مشتریان وجود داردی صاحبان کسب مدل بازاریابی بسیار بهتر برا 

های پیشرو اکنون برای تسخیر قلب و ذهن مشتریان  نمرده است، اما بازاریابی محتوا محرکی است که شرکت 

)در   .شروع به استفاده از اصطلاح بازاریابی محتوا کردم ۲۰۰۱ سال در  من  یراز      .کنند خود از آن استفاده می 

 این کتاب زیاد درباره بازاریابی محتوا خواهید شنید.( من کار در این صنعت را شروع کردم )آنچه ما 

   

به نام پنتون مدیا که دفتر مرکزی آن در کلیولند،   B2Bای بزرگ  یک سال قبل از آن در یک شرکت رسانه 

  مدت به  ی. نامیممی  "محتوا  بازاریابی صنعت"اوهایو قرار داشت، مشغول به کار در صنعتی شدم که اکنون آن را  

( این فرصت را داشتم که با برخی از بهترین برندهای جهانی در  CMIسال در  ۶سال در پنتون و   ۷سال )  ۱۳

های بازاریابی  ها بودجه فروشی و حمل و نقل، که بسیاری از آن هر صنعتی، از خدمات مالی گرفته تا خرده 

تر، از گرمایش و تهویه  کرد، همکاری کنم. همچنین با صدها شرکت کوچک زده می داشتند که شما را شگفت 

  همه یام. کار کرده سازی، که به سختی پولی برای گذران زندگی داشتند، مطبوع گرفته تا حسابداری و محوطه 

.  دارند   متفاوتی هایچالش و  مشکلات  که بودند  معتقد  کوچک وکارهایکسب  صاحبان تا  بازاریابی ارشد  مدیران

د شرکت خودم نیز صادق است. آیا  مور  در  که همانطور  بود،  یکسان همیشه هاآن  مشکل. نبود اینطور واقع  در اما

  به هاآن . دهند نمی  اهمیت خدماتتان  یا محصولات شما، به  شما مشتریان یخواهید راز را بدانید؟ اینجاست: می 

  اولین عنوان  به را حقیقت این باید  بروید، پیش کتاب  این در  بیشتر  اینکه از قبل  ی. دهند می  اهمیت خودشان



 بازاریابی محتوا      
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  اینطور  واقعاً اما . داریم  مردم  به ارائه برای انقلابی و العاده فوق   چیزی کنیممی  احساس  ما بیشتر . بپذیرید  قدم

  اینطور واقعاً  اگر. کنند  پیدا دیگری جای  در توانند می  احتمالاً مشتریان  آنچه  از بیشتر چیزی  نه  حداقل... نیست

د کنند، در نهایت چیزی از ما بخرند  اعتما ما  به کنند،  توجه   ما به  کنیم   وادار را مشتریان توانیممی  چگونه است،

   یو برای کسب اطلاعات بیشتر بازگردند؟ 

 

 

 

 

 


