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مقدمه؛ داستانی که همه چیز را عوض کرد
ســال ۲۰۱۲ بــود. مارکــوس شریــدان، صاحــب یــک شــرکت کوچــک فروش اســتخر در ویرجینیــا، داشــت 
بــود و مشــتری ها یکی‌یکــی داشــتند  زده  را  مالــی ۲۰۰۸ ضربــه اش  بحــران  ورشکســت می شــد. 
ــز نداشــت، جــز یــک  می رفتنــد. بودجــه تبلیغاتــی نداشــت، تیــم بازاریابــی نداشــت، و تقریــباً هیچ چی
لپ تــاپ قدیمــی و یــک ســؤال ســاده در ذهنــش:  »مــردم دربــاره اســتخر چــه ســؤال هایی دارنــد کــه 

ــد؟« ــدا نمی کنن ــتی پی ــواب درس ج
همــان شــب، نشســت پشــت لپ تاپــش و شروع کــرد بــه نوشــتن. هــر ســؤالی کــه تــا بــه حــال از 
مشــتری هایش شــنیده بــود را نوشــت و جــواب داد. صادقانــه، کامــل، و بــدون اینکــه چــیزی پنهــان 
کنــد. حتــی دربــاره قمیت هــا نوشــت، چــیزی کــه هیــچ رقیبــی جرئــت نداشــت روی ســایتش بگــذارد.
نتیجــه؟ در عــرض یــک ســال، ســایتش بــه پربازدیدترین ســایت صنعــت اســتخر در آمریکا تبدیل شــد. 
فروشــش ســه ربابــر شــد. و امروز، مارکــوس شریــدان به عنــوان یکــی از موفق تریــن متخصصــان 

ــود. ــناخته می‌ش ــا ش ــوا در دنی ــی محت بازاریاب
ایــن کتــاب دربــاره همــان اتفــاق اســت، امــا بــرای تــو، به عنــوان یــک طــراح گرافیک.شــاید الان بــا 
ــد  ــا شــاید: »مــن بل خــودت فکــر می کنــی: »خــب، اون یــه شــرکت داشــت. مــن فقــط یــه طراحــم.« ی

ــم.« ــی کن ــدم طراح ــن بل ــم، م ــتم بنویس نسی
ایــن دقیــقاً همــان چــیزی اســت کــه ایــن کتــاب می خواهــد بــه چالــش بکشــد. تــو به‌عنــوان یــک 
طــراح گرافیــک، یکــی از قوی تریــن ابزارهــای ارتباطــی دنیــا را در اختیــار داری: توانایــی تبدیــل ایده هــای 
پیچیــده بــه تصاویــر ســاده و جــذاب. ایــن مهــارت، در دنیایــی کــه هــر روز میلیاردهــا تکــه محتــوا تولیــد 
می شــود، یــک مزیــت رقابتــی فوق العــاده اســت، بــه شــرطی کــه بدانــی چطــور از آن اســتفاده کنــی.
 Epic Content« و نویســنده کتــاب Content Marketing Institute جــو پولیــتزی، بنیان گــذار
Marketing«، ســال‌ها پیــش ایــن جملــه را گفــت کــه حــالا بــه یکــی از معروف تریــن جــملات دنیــای 
ــت  ــد دریاف ــت دارن ــردم دوس ــه م ــت ک ــی‌ای اس ــی، بازاریاب ــن بازاریاب ــده: »بهتری ــل ش ــی تبدی بازاریاب

ــد.« کنن
ایــن کتــاب، اقتباســی از ایده هــای پولیــتزی اســت  امــا بــا یــک تفــاوت مهــم: همــه چیــز از دریچــه چشــم 
یــک طــراح گرافیــک نوشــته شــده. مثال هــا، ابزارهــا، اســتراتژی ها، و حتــی چالش هــا، همــه بــرای 

کســی طراحــی شــده‌اند کــه بــا فتوشــاپ بزرگ شــده، نــه بــا اکســل. 
این کتاب برای کیست؟

داشــته  بهــتری  مشــتری های  امــا  مبانــی  فریلنســر  که:می خواهــی  هســتی  گرافیکــی  طــراح  اگــر 
ــده  ــی دی ــبکه های اجتماع ــی در ش ــدازی، می خواه ــی راه بین ــتودیو طراح ــک اس ــی،می خواهی ی باش
شــوی،یا فقــط می خواهــی بفهمــی چــرا بعضــی طراح هــا هیمشــه کار دارنــد و بعضی هــا نــه ایــن 

ــت.  ــرای توس ــاب ب کت
ســطح دانــش فرض شــده: متوســط. یعنــی طراحــی بلــدی، امــا بازاریابــی محتــوا ربایــت تــازه اســت. 

ــم. ــش می روی ــع پی ــا سری ــم، ام ــر شروع می کنی ــاش،  از صف ــران نب نگ
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وقتی تبلیغ دیگر کار نمی کند
ــک  ــدی و روی آن کلی ــت دی ــنری در اینترن ــغ ب ــک تبلی ــه ی ــاری ک ــن ب ــاده: آخری ــی س ــش ذهن ــک آزمای ی
ــک روی  ــه نرخ کلی ــد ک ــان می ده ــات نش ــتی. تحقیق ــا نسی ــد، تنه ــادت نمی آی ــر ی ــود؟ اگ ــی ب ــردی، کِِ ک
تبلیغــات بــنری آنلایــن بــه طــور میانگیــن کمتــر از ۰.۱ درصــد اســت. یعنــی از هــر هــزار نــفری کــه یــک بنــر 
ــتباهی  ــراً اش ــم، اکث ــر ه ــک نف ــد. و از آن ی ــک می کن ــر روی آن کلی ــک نف ــر از ی ــد، کمت ــی میبینن تبلیغات
ــک  ــوان ی ــو، به عن ــرای ت ــا ب ــت. ام ــار اس ــات فاجعهب ــت تبلیغ ــرای صنع ــداد ب ــن اع ــد. ای ــک کرده ان کلی
طــراح کــه می خواهــد کســب وکارش را سبــازد، یــک فرصــت طلایــی اســت. چــرا؟ چــون وقتــی تبلیغــات 

ــت. ــوا اس ــر، محت ــز دیگ ــد. و آن چی ــگری می گردن ــز دی ــال چی ــه دنب ــردم ب ــد، م ــنتی کار نمی کن س
پدیده »کوری بنری«، مغز ما علیه تبلیغات

در دهــه ۱۹۹۰، وقتــی اولیــن بنرهــای تبلیغاتــی آنلایــن ظاهــر شــدند، نرخ کلیــک آن‌هــا حــدود ۴۴ 
درصــد بــود. مــردم کنجــکاو بودنــد، ایــن چیــز جدیــدی بــود، و کلیــک می کردنــد. امــا مغــز انســان یــک 
ماشــنی تطبیق پذیــر اســت. در عــرض چنــد ســال، مغــز مــا یــاد گرفــت کــه بنرهــای تبلیغاتــی را »نبینــد« 
حتــی وقتــی مســتقمی بــه آن‌هــا نــگاه می کنیــم. محققــان ایــن پدیــده را Banner Blindness یــا 

»کــوری بــنری« نامیدنــد.
گاه  مطالعــات ردیابــی چشــم )Eye Tracking( نشــان می دهــد کــه کاربــران اینترنــت به‌طــور ناخــودآ
از مناطقــی کــه معمــولاً تبلیغــات در آن هــا قــرار می گیــرد، اجتنــاب می کننــد، حتــی اگــر آن منطقــه 
محتــوای واقعــی داشــته باشــد. مــا نه تنهــا تبلیغــات را نادیــده می گیریــم، بلکــه هــر چــیزی کــه شــبیه 

تبلیغــات باشــد را هــم نادیــده می گیریــم.
ــتگاه‌های  ــد دس ــش از ۴۰ درص ــال ۲۰۲۳ روی بی ــا در س ــتند. Ad Blockerه ــا نسی ــط بنره ــن فق و ای
ــت را اصلاً  ــو، تبلیغات ــوه ت ــان بالق ــی از مخاطب ــباً نمی ــی تقری ــد. یعن ــب بودن ــت نص ــه اینترن ــل ب متص

نمیبیننــد، نــه اینکــه نادیــده می گرینــد، بلکــه واقــعاً نمیبیننــد.
بــه ایــن اضافــه کــن کــه پلتفرم هایــی مثــل یوتیــوب، اســپاتیفای و نتفلیکــس مــدل اشــتراکی »بــدون 
تبلیــغ« را بــه میلیون‌هــا نفــر فروخته انــد. مــردم حاضرنــد پــول بدهنــد تــا تبلیغــات نبیننــد. ایــن 

خــودش یــک پیــام قــوی اســت.
چــرا تبلیغــات ســنتی هنــوز وجــود دارد؟ اگــر تبلیغــات کار نمی کنــد، چــرا شــرکت‌های بزرگ هنــوز 

می کننــد؟ آن  صــرف  دلار  میلیاردهــا 
 Brand( ربنــد  از  گاهــی  آ بــرای  تبلیغــات  می کنــی.  فکــر  کــه  اســت  چــیزی  آن  از  پیچیده تــر  جــواب 
نامشــان  می‌خواهنــد  کــه  بزرگــی  شــرکت های  بــرای  می کند،به خصــوص  کار  هنــوز   )Awareness
در ذهــن مــردم مبانــد. وقتــی کوکاکــولا تبلیــغ می کنــد، هدفــش ایــن نسیــت کــه تــو هیمــن الان 
ــابه  ــتی و نوش ــوپرمارکت هس ــه در س ــد ک ــه بع ــه دفع ــت ک ــن اس ــش ای ــخری. هدف ــولا ب بروی کوکاک
می خواهــی، اول بــه کوکاکــولا فکــر کنــی. امــا ایــن اســتراتژی بــرای یــک طــراح گرافیــک فریلنســر یــا یــک 
اســتودیوی کوچــک کار نمی کنــد. تــو بودجــه کوکاکــولا را نــداری. تــو نمی توانــی آنقــدر تبلیــغ کنــی کــه 
نامــت در ذهــن همــه مبانــد. پــس بایــد راه دیــگری پیــدا کنــی. و آن راه دیگــر، بازاریابــی محتــوا اســت.

تاریخچه کوتاه یک انقلاب
بازاریابــی محتــوا مفهــوم جدیــدی نسیــت. جــان دیــر، شــرکت تولیدکننــده ماشــنیآلات کشــاورزی، از 
ســال ۱۸۹۵ یــک مجلــه بــه اســم »The Furrow« منتشــر می‌کــرد — نــه بــرای تبلیــغ محصولاتــش، 
بلکــه بــرای آمــوزش کشــاورزان. ایــن مجلــه امروز هــم منتشــر می شــود و بیــش از ۱.۵ میلیــون 

خواننــده دارد.
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امــا چــیزی کــه در دهــه ۲۰۱۰ اتفــاق افتــاد، ایــن مفهــوم قدیمــی را بــه یــک انــقلاب تبدیــل کــرد: اینترنــت 
همــه را ناشــر کــرد.

قبــل از اینترنــت، بــرای اینکــه محتوایــت بــه دســت مــردم ربســد، بایــد یــا پــول زیــادی داشــتی )بــرای 
ــوار را  ــن دی ــت ای ــا اینترن ــانه های بزرگ(. ام ــه رس ــیدن ب ــرای رس ــوی )ب ــات ق ــا ارتباط ــع( ی ــاپ و توزی چ
خــراب کــرد. حــالا یــک طــراح گرافیــک در تهــران می توانــد محتوایــی سبــازد کــه میلیون هــا نفــر در 

ــت. ــت و خلاقی ــز وق ــه‌ای ج ــچ هزین ــدون هی ــد، ب ــا ببینن ــر دنی سراس

سه موج بازاریابی محتوا
ربای اینکه بفهمیم کجا هستمی، باید بدانمی از کجا آمده ایم:

موج اول )۱۸۹۵-۲۰۰۰(: عصر نشریات برندها
ســفر  راهنمــای  )بــا  میشــلن  دیــر،  جــان  می کردنــد.  منتشــر  روزنامــه  و  مجلــه  بزرگ  شــرکت های 
معروفــش(، و پراکتــر انــد گمبــل )کــه اولیــن سریال هــای رادیویــی را تولیــد کــرد تــا صابــون بفروشــد، 
از هنیمجــا کلمــه »Soap Opera« آمــد( از پیشــگامان ایــن دوره بودنــد. ایــن اســتراتژی گــران بــود و 

ــود. ــن ب ــرکت های بزرگ ممک ــرای ش ــط ب فق
موج دوم )۲۰۰۰-۲۰۱۰(: عصر وبلاگ ها

اینترنــت همــه را ناشــر کــرد. هــر کســی می توانســت وبلاگ داشــته باشــد.  امــا هنــوز محتــوا عمــدتاً 
متنــی بــود و دسترســی بــه مخاطــب محــدود بــود.

موج سوم )۲۰۱۰-امروز(: عصر شبکه های اجتماعی و محتوای بصری
اینســتاگرام، یوتیــوب، پینترســت، و بعــداً تیک تــاک همــه چیــز را عــوض کردنــد. محتــوای بــصری 

پادشــاه شــد. و ایــن دقیــقاً جایــی اســت کــه طراحــان گرافیــک می تواننــد بدرخشــند.
داستان هایی که الهام می دهند

HubSpot: ایــن شــرکت نرم افــزاری در ســال ۲۰۰۶ بــا یــک بلاگ شروع کــرد. امروز آن بلاگ ماهانــه 
 B2B ــای ــده ترین ربنده ــی از شناخته ش ــه یک ــده دارد و HubSpot را ب ــون بازدیدکنن ــش از ۷ میلی بی

دنیــا تبدیــل کــرده  بــدون اینکــه یــک ریــال صــرف تبلیغــات ســنتی کــرده باشــند.
ــغ،  ــای تبلی ــه ج ــا ب ــرد. آن ه ــد ک ــگان رش ــی رای ــوای آموزش ــا محت ــن ب ــی آنلای ــزار طراح ــن اب Canva: ای

آمــوزش دادنــد. نتیجــه؟ ۱۷۵ میلیــون کاربــر فعــال.
یــک طــراح ایرانــی: )نــام فرضــی( علــی، یــک طــراح گرافیــک در تهــران، شروع کــرد به انتشــار پشــت صحنه 
پروژه هایــش در اینســتاگرام. بــدون تبلیــغ، بــدون هزینــه  فقــط محتــوای واقعــی. در عــرض دو ســال، 

صــف انتظــار مشــتریانش بــه ســه مــاه رســید.
مشکل اصلی: توجه کمیاب ترین منبع دنیاست

در ســال ۲۰۲۳، هــر روز بیــش از ۷ میلیــون پســت بلاگ منتشــر شــد. هــر دقیقــه ۵۰۰ ســاعت ویدیــو 
روی یوتیــوب آپلــود شــد. هــر ثانیــه هــزاران پســت در اینســتاگرام، توییتــر، و لینکدیــن بــه اشــتراک 

گذاشــته شــد.

اینترنــت بــازی را عــوض نکــرد، قوانیــن بــازی را عــوض کــرد. قــبلاً پــول تعییــن می کــرد چــه کســی 
ــد. ــن می کن ــالا ارزش تعیی ــود. ح ــده می ش دی

نکات کلیدی
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نادیــده گرفتــن. یــک مکانیــزم دفاعــی ســاخته:  انســان  از محتــوا، مغــز  ایــن دریــای بی انتهــا   در 
مــا یــاد گرفته ایــم کــه تبلیغــات را نبینیــم. یــاد گرفته ایــم کــه محتــوای بــی ارزش را اســکرول کنیــم. یــاد 

گرفته ایــم کــه اییمل هــای تبلیغاتــی را بــدون خوانــدن پــاک کنیــم.
اقتصاد توجه؛ چرا توجه پول است

هربــرت ســایمون، اقتصــاددان ربنــده جایــزه نوبــل، در دهــه ۱۹۷۰ نوشــت: »ثروت اطلاعــات، فقــر 
توجــه می آفرینــد.« او ایــن را قبــل از اینترنــت نوشــت. حــالا تصــور کــن اگــر امروز زنــده بــود چــه 

می گفــت.
در دنیــای امروز، توجــه مخاطــب یــک منبــع محــدود و ارزشــمند اســت. هــر پلتفرمــی  از گــوگل تــا 
ــه تبلیغ کننــدگان اســت. ایــن  ــا یوتیــوب  در واقــع در حــال فروش توجــه مخاطبانــش ب اینســتاگرام ت

ــت. ــب وکار آن هاس ــدل کس م
امــا بازاریابــی محتــوا یــک راه متفــاوت پیشــنهاد می دهــد: بــه جــای خریــدن توجــه، آن را کســب کــن. 
بــه جــای اینکــه بــرای دیــده شــدن پــول بدهــی، محتوایــی سبــاز کــه مــردم خودشــان دنبالــش بگردنــد.

قانون ۱ درصد محتوا
یــک واقعیــت تلــخ: از میلیون هــا محتوایــی کــه هــر روز منتشــر می شــود، کمتــر از ۱ درصــد واقــعاً دیــده 
می شــود، خوانــده می شــود، و بــه اشــتراک گذاشــته می شــود. ۹۹ درصــد بقیــه در ســکوت غرق 
می شــوند. پــس ســؤال اصلــی ایــن اســت: چطــور در آن ۱ درصــد باشــی؟ جــواب پولیــتزی ســاده اســت: 
محتوایــی سبــاز کــه مــردم واقــعاً بخواهنــد ببیننــد. نــه محتوایــی کــه تــو می خواهــی نشــان بدهــی  

محتوایــی کــه آن هــا دنبالــش می گردنــد.
تفاوت بازاریابی محتوا با تبلیغات سنتی

بــرای اینکــه ایــن تفــاوت را بهتــر درک کنــی، یــک مثــال می زنم:فــرض کــن یــک طــراح گرافیــک هســتی کــه 
می خواهــی مشــتری جدیــد جــذب کنــی. 

روش ســنتی: یــک بنــر تبلیغاتــی طراحــی می کنــی بــا ایــن متــن: »طراحــی لوگــو رحفــه ای  بــا مــا تمــاس 
بگیریــد.« ایــن بنــر را در ســایت های مختلــف می گــذاری و منتظــر می مانــی.

روش محتــوا: یــک مقالــه می نویســی بــا عنــوان »۵ اشــتباه رایــج در طراحــی لوگــو کــه کســب وکارت را 
ضعیــف نشــان می دهــد.« در ایــن مقالــه، بــا مثال هــای واقعــی و تصاویــر جــذاب، توضیــح می دهــی 

کــه چــرا بعضــی لوگوهــا کار نمی کننــد و چطــور بایــد درســت طراحــی شــوند.
را بیشــتر  کــدام  لوگــو ســفارش بدهــد،  کــه می خواهــد  یــک صاحــب کســب وکار  کــن:  حــالا فکــر 
می خوانــد؟ کــدام باعــث می شــود بــه تــو اعتمــاد کنــد؟ کــدام او را بــه مشــتری تبدیــل می کنــد؟

تبلیغــات می گویــد »مــن خوبــم، از مــن بخــر.« بازاریابــی محتــوا ثابــت می کنــد کــه خوبــی  بــدون 
اینکــه چــیزی بگویــی.

نکات کلیدی
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ویژگی تبلیغات سنتی  بازاریابی محتوا
هزینه بالا و مداوم پایین، عمدتاً وقت
نتیجه فوری اما موقت کند اما ماندگار
اعتماد کم )مردم می دانند تبلیغ است( بالا )ارزش واقعی ارائه می دهد(
کنترل پلتفرم کنترل دارد تو کنترل داری

مقیاس پذیری هزینه با مقیاس بالا می رود هزینه ثابت می ماند
اثر ترکیبی ندارد هر محتوا روی قبلی بنا می شود

مدل قیف در مقابل مدل چرخ فلک
می شــوند،  قیــف  وارد  زیــادی  مخاطبــان  می کنــد:  اســتفاده  »قیــف«  مــدل  از  ســنتی  بازاریابــی 
ــدل  ــن م ــتری. ای ــوان مش ــوند به عن ــارج می ش ــف خ ــن قی ــی از پایی ــداد کم ــد، و تع ــان می ریزن اکثرش

ــی. ــو شروع کن ــد از ن ــار بای ــر ب ــت و ه ــی اس خط
بازاریابــی محتــوا از مــدل »چرخ فلــک« اســتفاده می کنــد: مشــتریان راضــی خودشــان تبلیغ چــی تــو 
می شــوند. محتــوای خــوب مخاطــب جــذب می کنــد، مخاطــب بــه مشــتری تبدیــل می شــود، مشــتری 
راضــی محتــوا را بــه اشــتراک می گــذارد، و چرخ ادامــه پیــدا می کنــد. ایــن مــدل خودتقویت کننــده 

اســت.

سه اصل بنیادی پولیتزی
جــو پولیــتزی در کتابــش ســه اصــل را به‌عنــوان پایــه بازاریابــی محتــوا معرفــی می‌کنــد. ایــن ســه 

اصــل، ســتون های اصلــی همــه چــیزی هســتند کــه در ایــن کتــاب یــاد می گــیری:
اصل اول: مخاطب اول، محصول دوم

اکثر کسب وکارها وقتی محتوا می سازند، اول به محصول یا خدماتشان فکر می کنند. 
»چطــور ایــن محتــوا می توانــد فروشــم را بــالا ببــرد؟« امــا پولیــتزی می گویــد ایــن ســؤال اشــتباه 

اســت. ســؤال درســت ایــن اســت: »ایــن محتــوا چــه مشــکلی از مخاطبــم حــل می‌کنــد؟«
وقتــی اول بــه مخاطــب فکــر کنــی، اتفــاق جالبــی می افتــد: مخاطــب بــه تــو اعتمــاد می‌کنــد. و وقتــی 

اعتمــاد باشــد، فروش خــودش می آیــد.
ایــن اصــل در عمــل چــه معنایــی دارد؟ فــرض کــن یــک طــراح هســتی کــه در طراحــی هویــت بــصری 

ــت: ــن اس ــرد ممک ــص داری. دو رویک تخص
رویکــرد اشــتباه: »بیاییــد یــک پســت بگذاریــم کــه نشــان بدهــد مــا چقــدر خــوب هویــت بــصری 

می کنیــم.« طراحــی 
رویکــرد درســت: »مخاطــب مــن صاحبــان کســب وکار هســتند. آن ها نمی داننــد چرا هویت بــصری مهم 
 اســت. بگــذار توضیــح بدهــم کــه چطــور یک هویــت بصری ضعیــف می توانــد مشــتری را فــراری بدهد.«

اولی درباره توست. دومی درباره مخاطب است. کدام را بیشتر می خوانند؟
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اصل دوم: ثبات، نه کمال
کــه می‌خواهنــد هــر  ایــن اســت  کــه طراحــان مرتکــب می شــوند  اشــتباهاتی  بزرگ تریــن  از  یکــی 
محتوایــی کــه منتشــر می کننــد »بی نقــص« باشــد. نتیجــه؟ هیچ وقــت چــیزی منتشــر نمی کننــد.
پولیــتزی می گویــد: یــک محتــوای خــوب کــه هــر هفتــه منتشــر می شــود، صــد بــار بهتــر از یــک محتــوای 
ــار می آیــد. مخاطب هــا بــه ثبــات عــادت می کننــد. آن هــا منتظــر  عالــی اســت کــه هــر شــش مــاه یکب

محتــوای بعــدی تــو می ماننــد امــا فقــط اگــر بداننــد کــه محتــوای بعــدی وجــود خواهــد داشــت.
چرا ثبات از کیفیت مهمتر است؟

بــه تولیدکننــدگان  پلتفرم هــای اجتماعــی و موتورهــای جســتجو  تمــام  الگوریتم هــا:  دلیــل اول؛ 
ــک  ــو ی ــه ت ــرد ک ــاد می گی ــم ی ــی، الگوریت ــر کن ــوا منتش ــه محت ــر هفت ــر ه ــد. اگ ــاداش می دهن ــم پ منظ

منبــع قابــل اعتمــاد هســتی و محتوایــت را بیشــتر نشــان می دهــد.
دلیــل دوم؛ اعتمــاد مخاطــب: وقتــی مخاطــب می دانــد کــه هــر سه شــنبه یــک مقالــه جدیــد از تــو 
ــاد  ــه اعتم ــه، پای ــت. و رابط ــه اس ــک رابط ــار، ی ــن انتظ ــیدن. ای ــار کش ــه انتظ ــد ب ــد، شروع می کن می آی

ــت. اس
دلیــل ســوم؛ بهبــود مــداوم: هــر محتوایــی کــه منتشــر می کنــی، یــک فرصــت یادگــیری اســت. میبینــی 
چــه چــیزی کار می کنــد، چــه چــیزی کار نمی کنــد، و بهتــر می شــوی. اگــر هــر شــش مــاه یکبــار محتــوا 

منتشــر کنــی، ایــن حلقــه بازخــورد وجــود نــدارد.
تــو  محتــوای   ۱۰۰ اولیــن  می گوینــد  محتــوا  بازاریابــی  متخصصــان  ربخــی  ســاعت:   ۱۰۰۰ قانــون 
»تمریــن« اســت. نــه بــه ایــن معنــا کــه بــی ارزش اســت، بلکــه بــه ایــن معنــا کــه در طــول آن ۱۰۰ محتــوا، 
صدایــت را پیــدا می کنــی، مخاطبــت را می شناســی، و یــاد می گــیری چــه چــیزی کار می کنــد. پــس 

هرچــه زودتــر شروع کنــی، زودتــر بــه آن ۱۰۰ می رســی.
اصل سوم: یک کانال، یک صدا

در دنیایــی کــه ده هــا پلتفــرم وجــود دارد، وسوســه ایــن اســت کــه همه جــا باشــی. اینســتاگرام، 
ــی  ــه جای ــن راه ب ــه ای ــد ک ــدار می ده ــتزی هش ــا پولی ــر… ام ــن، توییت ــت، بلاگ، لینکدی ــوب، پادکس یوتی

نمی‌رســد.
بهتریــن اســتراتژی ایــن اســت: یــک کانــال اصلــی انتخــاب کــن و در آن متخصــص شــو. بعــد از اینکــه 
در آن کانــال قــوی شــدی، می توانــی گســترش بدهــی. امــا از همــان اول ســعی نکــن همه جــا باشــی 

چــون نتیجــه اش ایــن می شــود کــه هیچ جــا نسیــتی.
چطور کانال اصلی ات را انتخاب کنی؟ سه سؤال بپرس:

۱- مخاطبــم کجاســت؟ اگــر مشــتریان هدفــت صاحبــان کســب وکار B2B هســتند، لینکدیــن منطقی تــر 
از تیک تــاک اســت. اگــر مخاطبــت جوانــان خلاق هســتند، اینســتاگرام یــا یوتیــوب بهتــر اســت.

۲- مــن در چــه فرمتــی راحت تــرم؟ اگــر از نوشــتن لــذت مــیبری، بلاگ. اگــر از صحبــت کــردن، پادکســت. 
اگــر از نشــان دادن، ویدیــو یــا اینســتاگرام.

پلتفرم هــای  گرافیــک،  طــراح  یــک  به عنــوان  بســازم؟  را  محتــوا  بهتریــن  می توانــم  کجــا   -۳
 بــصری مثــل اینســتاگرام، بهانــس، یــا یوتیــوب بــه تــو اجــازه می دهنــد مهارتــت را نشــان بدهــی.

یک کانال اصلی، چند کانال فرعی
ایــن اصــل بــه ایــن معنــا نسیــت کــه فقــط یــک جــا باشــی. بلکــه یعنــی یــک کانــال را »مرکــز« قــرار بدهــی 

و بقیــه را »توزیــع«. مــثلاً:
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مرکز: بلاگ )محتوای اصلی اینجا منتشر می‌شود(
توزیع: اینستاگرام )خلاصه ای از مقاله(، لینکدین )نسخه رحفه ای تر(، اییمل )ربای مشترکنی(

چــرا طراحــان گرافیــک در موقعیــت اســتثنایی هســتند؟حالا بیــا یــک لحظــه صــادق باشــمی. بازاریابــی 
ــت و  ــا وق ــه اینه ــار — هم ــش، انتش ــرداری، ویرای ــتن، فیلبم ــت. نوش ــخت اس ــه س ــرای هم ــوا ب محت

انرژی میربنــد. پــس چــرا بایــد یــک طــراح گرافیــک بیشــتر از بقیــه موفــق شــود؟
دلیــل اول: تــو بــا زبــان بــصری صحبــت می کنــی: تحقیقــات نشــان می دهــد کــه مغــز انســان تصاویــر 
را ۶۰,۰۰۰ بــار سریع تــر از متــن پــردازش می‌کند.محتــوای بــصری در شــبکه های اجتماعــی بــه طــور 
میانگیــن ۴۰ ربابــر بیشــتر از محتــوای متنــی بــه اشــتراک گذاشــته می شــود. تــو به عنــوان یــک طــراح، 

ایــن زبــان را بلــدی در حالــی کــه اکثــر رقبایــت در بازاریابــی محتــوا، طــراح نسیــتند.
یــک نویســنده خــوب می توانــد یــک مقالــه عالــی بنویســد، امــا وقتــی می خواهــد آن را بــصری کنــد، 

بایــد از یــک طــراح کمــک بگیــرد. تــو هــر دو کار را می توانــی انجــام بدهــی.
دلیــل دوم: فرآینــد کارت، محتــوای آمــاده اســت:یکی از بزرگ‌تریــن چالش هــای بازاریابــی محتــوا ایــن 

اـسـت:
»دربــاره چــی بنویســم؟« امــا تــو ایــن مشــکل را نــداری.  هــر پروژه ای کــه انجــام می دهــی، یــک 
داســتان اســت. هــر اســکچ اولیــه، هــر تغییــر رنــگ، هــر بازخــورد مشــتری، هــر نســخه نهایــی — همــه 
اینهــا محتــوا هســتند. تــو هــر روز در حــال ســاختن چیزهایــی هســتی کــه مــردم دوســت دارنــد ببیننــد.

یــک سحــابدار نمی توانــد پشــت صحنه کارش را جــذاب نشــان بدهــد. امــا یــک طــراح می توانــد. 
فرآینــد طراحــی ذاتاً بــصری، جــذاب، و قابــل نمایــش اســت.

مثــال عملــی: فــرض کــن داری یــک لوگــو طراحــی می‌کنــی. از ایــن یــک پروژه می توانــی ایــن محتواهــا 
را سبــازی:

عکس اسکچ های اولیه روی کاغذ
ویدیوی تایملپس از فرآیند طراحی در ایلوستریتور

پست مقایسه ای »قبل و بعد« از لوگوی قدیمی و جدید
مقاله ای درباره »چرا این رنگ ها را انتخاب کردم«

استوری از واکنش مشتری وقتی نتیجه نهایی را دید
یک پروژه، پنج محتوا. و این فقط شروع است.

دلیــل ســوم: مهارتــت قابــل آمــوزش اســت: مــردم عاشــق یــاد گرفتــن طراحــی هســتند. »چطــور یــک 
لوگــو طراحــی کنــم؟«، »چــه فونتــی بــا چــه فونتــی جــور اســت؟«، »چطــور پالــت رنگــی انتخــاب کنــم؟«  
اینهــا ســؤالاتی هســتند کــه هــر روز میلیون هــا نفــر در گــوگل جســتجو می کننــد. تــو جــواب ایــن 

ســؤال ها را می دانــی. پــس محتوایــت از قبــل یــک مخاطــب دارد — فقــط بایــد آن را سبــازی.
دلیــل چهــارم: پورتفولیــو و محتــوا یکــی هســتند: بــرای اکثــر کســب وکارها، بازاریابــی محتــوا یــک 
ــی  ــد یک ــو می‌توانن ــوا و پورتفولی ــراح، محت ــک ط ــرای ی ــا ب ــی. ام ــر کار اصل ــت  علاوه ب ــه اس کار جداگان
باشــند. وقتــی پروژه هایــت را به صــورت محتــوا نشــان می دهــی، همزمــان داری بازاریابــی می کنــی و 

می ســازی. پورتفولیــو 
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هشدار راهبردی: این یک ماراتن است، نه دو سرعت
قبــل از اینکــه ادامــه بدهیــم، بایــد یــک چیــز مهــم بگویــم  چــیزی کــه خیلی هــا دوســت ندارنــد بشــنوند: 
بازاریابــی محتــوا کنــد اســت. نــه هفتــه ای کنــد. نــه ماهــی کنــد. معمــولاً ۱۲ تــا ۱۸ مــاه طــول می کشــد 

تــا نتایــج ملمــوس ببینــی. و ایــن بــرای کســی کــه بــه نتایــج فــوری عــادت کــرده، ناامیدکننــده اســت.
تبلیغــات ســنتی یــک نتیجــه فــوری می دهــد: پــول می دهــی، دیــده می شــوی. امــا وقتــی پــول تمــام 
شــد، دیــده شــدن هــم تمــام می شــود. مثــل اجــاره خانــه اســت تــا وقتــی اجــاره می‌دهــی، خانــه داری. 
وقتــی نمی دهــی، بیرونــت می اندازنــد. بازاریابــی محتــوا مثــل خریــد خانــه اســت. در ابتــدا ســخت تر 
ــد، امــا وقتــی آمــد، مــال توســت. هــر محتوایــی کــه منتشــر می کنــی،  ــر می آی اســت، نتیجــه اش دیرت

یــک دارایــی اســت کــه ربایــت کار می کنــد حتــی وقتــی تــو خوابــی.
چرا اکثر مردم شکست می خورند

آمــار تلــخ اســت: بیــش از ۸۰ درصــد کســانی کــه بازاریابــی محتــوا را شروع می کننــد، قبــل از رســیدن 
ــد از شروع،  ــاه بع ــک م ــد ی ــر می کنن ــا فک ــط. آن ه ــارات غل ــل؟ انتظ ــوند. دلی ــلمی می ش ــه تس ــه نتیج ب
ــوا  ــی محت ــه »بازاریاب ــد ک ــه می گرین ــد، نتیج ــاق نمی افت ــن اتف ــی ای ــند. وقت ــف می کش ــتری ها ص مش
بــرای مــن کار نمی کنــد« و تســلمی می شــوند — درســت قبــل از اینکــه نتایــج شروع بــه ظاهــر شــدن 

کننــد.

اما وقتی کار می کند
وقتــی بازاریابــی محتــوا جــواب می دهــد، اثــرش ترکیبــی اســت  مثــل بهــره مرکــب در ســرمایه گذاری. 
ــم  ــی را ه ــوای قدیم ــد، محت ــان جدی ــود. مخاطب ــا می ش ــی بن ــوای قبل ــد روی محت ــوای جدی ــر محت ه
 می خواننــد. گــوگل بــه تــو اعتمــاد بیشــتری می دهــد. مــردم تــو را بــه دیگــران معرفــی می کننــد.
و یــک روز معمــولاً بیــن مــاه ۱۲ تــا ۱۸  یــک نقطــه عطــف اتفــاق می افتــد. مشــتری‌ها شروع می کننــد 
بــه پیــدا کــردن تــو، بــه جــای اینکــه تــو آن هــا را پیــدا کنــی. ایــن لحظــه ای اســت کــه همــه چیــز عــوض 

می شــود.
خلاصه فصل

 • تبلیغــات ســنتی بــا پدیــده »کــوری بــنری« و Ad Blockerهــا در حال از دســت دادن اثربخشــی اســت
شــود خریــده  نــه  شــود،  کســب  بایــد  و  دنیاســت  منبــع  کیماب تریــن  مخاطــب  توجــه   • 
 • بازاریابی محتوا یک مدل خودتقویت کننده )چرخ فلک( است در مقابل مدل خطی )قیف( تبلیغات

• سه اصل ولیتیزی:  ۱- مخاطب اول ۲- ثبات رب کمال ۳- ترمکز رب یک کانال اصلی
• طراحــان گرافیــک بــه دلیــل مهــارت بــصری و ماهیــت فرآینــد کارشــان، مزیتــی ناعادلانــه در بازاریابــی 
محتــوا دارنــد ایــن راه یــک تعهــد ۱۲ تــا ۱۸ ماهــه می‌طلبــد و پــاداش آن، یــک دارایــی مانــدگار و رشــد 

پایــدار اســت
ــرا  ــودت. چ ــا Niche خ ــژه« ی ــردن »جاوی ــدا ک ــم: پی ــدم می روی ــن ق ــراغ مهمتری ــه س ــد، ب ــل بع در فص
نبایــد بــرای »همــه« طراحــی کنــی و چطــور بــا محــدود کــردن مخاطبــت، می توانــی درآمــدت را چنــد 

ربابــر کنــی.

اگــر نمی توانــی حداقــل یــک ســال بــه ایــن اســتراتژی متعهــد مبانــی، بهتــر اســت اصلاً شروع نکنــی. 
نــه بــه خاطــر اینکــه کار نمی کنــد بلکــه چــون نمیــه کاره رهــا کــردن بدتــر از شروع نکــردن اســت.

نکات کلیدی


