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پنج‌حاصل‌«‌پاسخ‌دهیدمی‌پرسند،‌شما‌آن‌ها‌»
.استدر‌دنیای‌واقعی‌اثبات‌سال‌آزمایش‌و‌
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داستان‌ریور‌پولز‌

،‌برای‌مشتری‌نداشتماگر‌جوابی‌
به‌حدی‌ناراحت‌می‌شدم‌که‌حتماً‌
آن‌قدر‌مطالعه‌می‌کردم‌تا‌دفعۀ‌
.بعد‌جواب‌بهتری‌داشته‌باشم
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داستان‌ریور‌پولز‌

«بازاریابی‌محتوایی»

یعنی‌اینکه‌برای‌جلب‌اعتماد‌خریدار‌به‌آن‌ها‌آموزش‌صرفاً‌
.دهید‌و‌مشکلات‌آن‌ها‌را‌حل‌کنید
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داستان‌ریور‌پولز‌

«.مارکوس،‌فقط‌به‌سؤالات‌مردم‌جواب‌بده»

.«از‌عهده‌اش‌برمی‌آیم»،‌فکر‌می‌کنم‌«قبول»

از‌همۀ‌این‌ها‌گذشته،‌معلمی‌واقعاً‌چیزی‌است‌که‌در‌
.ذات‌من‌است
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تعریف‌آن‌ها‌می‌پرسند،‌شما‌پاسخ‌دهید

آن‌ها‌می‌پرسند،‌شما‌پاسخ‌دهید‌بیش‌از‌هر‌چیز‌یک‌جور‌
ارتباط‌با‌»نگرش‌به‌نوعی‌.‌فلسفه‌کسب‌وکار‌است

ما‌«‌شیوۀ‌فروش»و‌«‌فرهنگ‌سازمانی»،‌«مشتری
.یک‌کسب‌وکار‌استبه‌عنوان‌
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تغییر‌در‌نحوه‌خرید

درصد‌تصمیمات‌خرید‌قبل‌از‌70امروزه‌به‌طور‌میانگین،‌
.ی‌شودآنکه‌مشتری‌احتمالی‌با‌شرکت‌حرف‌بزند،‌گرفته‌م

درصد‌تصمیمات‌خرید‌قبل‌از‌آنکه‌70دیگر،‌به‌بیان‌
ه‌متخصص‌فروش‌وارد‌میدان‌شود،‌توسط‌مصرف‌کنند

.‌‌اتخاذ‌شده‌اند
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مشتری‌محوری‌به‌جای‌برندمحوری

؟مشتری‌من‌به‌چه‌چیزی‌فکر‌می‌کند

به‌دنبال‌چه‌می‌گردد؟‌چه‌خواسته‌ای‌دارد؟

چه‌احساسی‌دارد؟

از‌چه‌می‌ترسد؟
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مشتری‌محوری‌به‌جای‌برندمحوری

در‌مقام‌مصرف‌کننده،‌انتظار‌داریم‌اطلاعات‌خوب‌و‌
ار،‌مقام‌کسب‌وکدر‌.‌شودفراوانی‌در‌اختیارمان‌گذاشته‌

دوست‌داریم‌دربارۀ‌خودمان‌حرف‌بزنیم‌و‌لذا‌به‌این‌
رانی‌‌نگچه‌کاری‌نداریم‌که‌مشتریان‌فعلی‌و‌احتمالی‌مان‌

.و‌چه‌خواسته‌ای‌دارند

www.barayandbooks.ir 10



کسب‌وکار‌در‌مقام‌معلم

را‌می‌پذیرد،‌باور‌می‌کند‌که‌این‌فلسفه‌وقتی‌سازمانی‌
معلم‌و‌منبع‌صنعتی‌خاص‌در‌وظیفه‌اش‌این‌است‌که‌

سطح‌از‌آموزش‌را‌تعهدی‌که‌این‌؛‌معلمی‌باشدمطمئنی‌
اخلاقی‌می‌داند،‌صرف‌نظر‌از‌اینکه‌سؤال‌خوب،‌بد‌یا‌حتی‌

.زشت‌تلقی‌شود
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اعتماد؛‌مضمون‌اصلی‌کسب‌وکار

مصرف‌کننده‌ترس‌های‌شرکت‌هادل‌مشغولی‌بزرگ‌ترین‌
است‌و‌اجازه‌می‌دهند‌کل‌مدل‌‌کسب‌وکارشان‌را‌این‌

بتوانند‌همۀترس‌ها‌تعیین‌کند؛‌چراکه‌می‌دانند‌اگر‌
احساسات‌منفی‌را‌از‌فرایند‌خرید‌حذف‌کنند،‌تنها‌

.احساسی‌که‌باقی‌می‌ماند‌اعتماد‌است
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پاسخ‌به‌همه‌سئوالات:‌راهکار‌اصلی

ترس‌ها،‌نگرانی‌ها،‌)چه‌تعداد‌از‌این‌موضوعات‌به‌
به‌خوبی‌در‌وبسایت‌...(‌دغدغه‌ها،‌سؤالات،‌ایرادها‌و

؟شرکتتان‌پرداخته‌اید

به‌چند‌مورد‌آن‌ها‌در‌فرایند‌فروش‌خود‌پرداخته‌اید؟
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پنج‌موضوع‌مهم

مشکلات.‌2قیمت‌‌و‌هزینه‌ها.‌1

نقد‌و‌بررسی.‌4مقایسه‌ها.‌3

بهترین‌ها.‌5
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قیمت‌و‌هزینه‌ها:‌موضوع‌اول

جو‌تابه‌حال‌شده‌است‌که‌قیمت‌چیزی‌را‌آنلاین‌جست‌و
.داگر‌زنده‌باشید،‌چنین‌کاری‌کرده‌ایکنید؟‌مطمئناً‌

اما،‌وقتی‌به‌وبسایت‌شرکتی‌سر‌می‌زنید‌و‌دربارۀ‌
ما‌پیدا‌نمی‌کنید،‌چه‌احساسی‌به‌شهزینه‌ها‌اطلاعاتی‌

دست‌می‌دهد؟
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قیمت‌و‌هزینه‌ها:‌موضوع‌اول

وقتی‌شرکت،‌خدمات‌و‌محصولات‌آن‌ها‌را‌جست‌وجو‌
ی‌را‌می‌کنید،‌در‌لحظه‌ای‌که‌احساس‌می‌کنید‌کسی‌چیز‌
.از‌شما‌پنهان‌می‌کند،‌یک‌باره‌اعتماد‌از‌بین‌می‌رود
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قیمت‌و‌هزینه‌ها:‌موضوع‌اول

درصد‌کل‌کسب‌وکارهای‌10متوجه‌شده‌ام‌که‌کمتر‌از‌
در‌وبسایت‌شرکتشان‌(‌Ecommerceبه‌استثنای‌)جهان‌

.به‌مسئلۀ‌قیمت‌و‌هزینه‌ها‌می‌پردازند
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میلیون‌دلاری6افزایش‌فروش‌

لاس‌در‌این‌مقاله،‌توضیح‌داده‌ام‌که‌خرید‌استخر‌فایبرگ
هم‌مثل‌خرید‌خودرو‌است؛‌هر‌دو‌امکانات،‌لوازم‌جانبی‌

هریک‌را‌فهرست‌کرده‌ام‌و‌دربارۀ‌حدود‌.‌زیادی‌دارند...‌و
احتمالی‌پروژه‌نظر‌واقعی‌ام‌را‌به‌مصرف‌کننده‌ارائه‌

.کرده‌ام
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میلیون‌دلاری6افزایش‌فروش‌

این‌در‌نهایت،‌بعد‌از‌توضیح‌هزارکلمه‌ای،‌در‌پاسخ‌بهاما‌
بستگی‌»جواب‌دادیم،‌«‌چقدر‌هزینه‌دارد؟»سؤال‌که‌

.«دارد
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قیمت‌و‌هزینه‌ها:‌موضوع‌اول

ماً‌دربارۀ‌اعداد‌و‌ارقام‌مشخصاً‌چه‌می‌گویید،‌لزواینکه‌
عواملی‌که‌هزینه‌ها‌را‌فقط‌باید‌دربارۀ‌.‌اهمیتی‌ندارد

افزایش‌یا‌کاهش‌می‌دهند،‌به‌مشتریان‌احتمالی‌خود
زار‌مطالبی‌را‌آموزش‌دهید‌و‌به‌آن‌ها‌کمک‌کنید‌دربارۀ‌با

.کننداطلاعات‌کسب‌
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مشکلات‌و‌نقاط‌ضعف:‌موضوع‌دوم

«منظورت‌از‌مشکلات‌چیست،‌مارکوس؟»

د‌وقتی‌افراد‌قصد‌خری:‌خب،‌ساده‌ترین‌جواب‌این‌است
دارند،‌بیشتر،‌دغدغۀ‌جنبه‌های‌منفی‌آن‌را‌دارند‌تا‌

.استاین‌واقعیت‌.‌جنبه‌های‌مثبت
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مشکلات‌و‌نقاط‌ضعف:‌موضوع‌دوم

اگر‌مشتریان‌احتمالی‌شما‌در‌طی‌سال‌های‌گذشته‌در
مورد‌مشکلات‌محصول‌تان‌از‌شما‌سئوال‌کرده‌اند،‌

مطمئن‌باشید‌هزاران‌نفر‌دیگر‌همین‌مساله‌را‌آنلاین
اگر‌شما‌پاسخ‌ندهید،‌جواب‌را‌جای‌.‌جستجو‌کرده‌اند
.دیگر‌پیدا‌می‌کنند
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مشکلات‌و‌نقاط‌ضعف:‌موضوع‌دوم

:هیدزیر‌پاسخ‌د(‌بسیار‌مرتبط)برای‌شروع،‌به‌دو‌سؤال‌

ت‌رقیبتان‌چه‌نکات‌منفی‌ای‌دربارۀ‌محصولات‌یا‌خدما
؟شما‌می‌گوید
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مشکلات‌و‌نقاط‌ضعف:‌موضوع‌دوم

منفی‌محصولات‌و‌خدمات‌شما‌از‌نظر‌جنبه‌های‌
محصولات‌و‌)مصرف‌کنندگان‌و‌خریداران‌کدام‌است؟‌

خدمات‌شما‌از‌همه‌گران‌تر‌است؟‌محصول‌شما‌فقط‌
(برای‌کاربردهای‌خاصی‌مناسب‌است؟
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مقایسه‌ها:‌موضوع‌سوم

یم‌دوست‌دار‌.‌ما‌مصرف‌کنندگان‌عاشق‌مقایسه‌هستیم
به‌دسترسی.‌بدترینبدانیم‌کدام‌بهترین‌است،‌کدام‌

ر‌هم‌اطلاعات‌از‌طریق‌اینترنت،‌این‌اشتیاق‌را‌برجسته‌ت
.کرده‌است
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مقایسه‌ها:‌موضوع‌سوم

ند،‌باشناآگاه‌مصرف‌کنندگان‌ممکن‌است‌در‌ابتدای‌کار‌
ی‌به‌جایدر‌واقع،‌.‌اما‌سرانجام‌خریدارانی‌آگاه‌خواهند‌شد

صدی‌می‌رسند‌که‌اطلاعاتشان‌نسبت‌به‌فروشنده‌یا‌مت
.د‌بودفروشی‌که‌با‌او‌معامله‌می‌کنند،‌حتی‌بیشتر‌خواه

.واقعیت‌عصر‌دیجیتال‌همین‌است
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مقایسه‌ها:‌موضوع‌سوم

خریداران‌و‌مشتریان‌احتمالی‌که‌سؤالات‌مقایسه‌ای‌
مام‌تفهرست‌کنید‌و‌در‌یا‌جست‌وجو‌می‌کنند،‌می‌پرسند‌

فعالیت‌های‌بازاریابی‌دیجیتالی‌خود‌اعم‌از‌پست‌های
با‌صداقت‌و...‌وبلاگی،‌ویدئو،‌راهنمای‌خرید،‌وبینار‌و
.شفافیت‌به‌این‌سؤالات‌پاسخ‌دهید

www.barayandbooks.ir 27



مقایسه‌ها:‌موضوع‌سوم

.یدببر‌میل‌سمج‌به‌لاف‌زنی‌و‌اغراق‌را‌در‌خودتان‌از‌بین‌
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مقایسه‌ها:‌موضوع‌سوم

اگر‌دو‌طرف‌سکه‌را‌به‌آن‌ها‌نشان‌دهید،‌برای‌آن‌ها‌فرد‌
و‌با‌خودشان‌فکر‌.‌قابل‌اعتمادی‌تلقی‌خواهید‌شد

«.این‌آدم‌واقعاً‌به‌نفع‌من‌عمل‌می‌کند»:‌می‌کنند
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نقدها‌و‌بهترین‌ها:‌5و‌4موضوعات‌

ن‌ما‌دوست‌داریم‌بدانیم‌دیگران‌از‌چه‌کسانی‌خوششا
می‌آید،‌از‌چه‌کسانی‌متنفر‌هستند‌و‌همۀ‌این‌ها‌چه‌

نقدهایی‌که‌از‌محصولات‌و‌.‌تفاوت‌هایی‌با‌هم‌دارند
.خدمات‌می‌شود‌نیز‌فکرمان‌را‌به‌خود‌مشغول‌می‌کند
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نقدها‌و‌بهترین‌ها:‌5و‌4موضوعات‌

ا‌از‌شما‌م»:‌تابه‌حال‌مشتری‌ای‌داشته‌اید‌که‌به‌شما‌بگوید
نیم،‌خوشمان‌می‌آید‌و‌امیدواریم‌بتوانیم‌با‌شما‌معامله‌ک
به‌ما‌اما‌اگر‌نتوانستیم،‌کسی‌را‌سراغ‌دارید‌که‌بخواهید

«معرفی‌کنید؟
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نقدها‌و‌بهترین‌ها:‌5و‌4موضوعات‌

د،‌اگر‌زمان‌زیادی‌است‌که‌به‌کسب‌وکار‌مشغول‌هستی
اید‌احتمالًا‌هم‌ب.‌احتمالًا‌با‌چنین‌سؤالی‌مواجه‌شده‌اید

لی‌بدانید‌که‌بیشتر‌شرکت‌ها‌در‌مواجهه‌با‌چنین‌سؤا
قاً‌کسی‌را‌سراغ‌نداریم‌که‌دقی»:‌معمولًا‌پاسخ‌می‌دهند

«!مثل‌ما‌باشد
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نقدها‌و‌بهترین‌ها:‌5و‌4موضوعات‌

نظر‌را‌در‌تمام‌شرکت‌های‌فعال‌در‌صنعت‌خودتان‌
ۀ‌با‌فرض‌اینکه‌سازمان‌های‌معتبر‌با‌سابق.‌بگیرید

د‌درخشان‌هستند،‌راهی‌پیدا‌کنید‌و‌به‌همه‌نشان‌دهی
زار‌چه‌کسی‌هستند،‌چه‌چیزی‌عرضه‌می‌کنند‌و‌چرا‌در‌با

.از‌اعتبار‌برخوردار‌هستند
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نقدها‌و‌بهترین‌ها:‌5و‌4موضوعات‌

مارکوس،‌نمی‌ترسی‌که‌حالا‌آن‌ها‌را‌با‌رقیب‌آشنا‌
ما‌می‌کشد‌بفهمند‌رقبای‌شچقدر‌طول‌حدوداً‌«‌»؟کرده‌ای

«!اگر‌کُند‌بجنبند،‌چند‌ثانیهچه‌کسانی‌هستند؟‌
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نقدها‌و‌بهترین‌ها:‌5و‌4موضوعات‌

:‌‌واقعیت‌این‌است

ازاریابی‌مصرف‌کننده‌دیگر‌راهبرد‌مناسبی‌برای‌ببی‌خبری‌
.‌‌و‌فروش‌نیست
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ن‌را‌که‌شما‌در‌ایفهمیدم‌اصولی‌یک‌بار‌حساب‌کردم‌و‌
کتاب‌می‌خوانید،‌به‌بیش‌از‌یک‌هزار‌شرکت‌سازندۀ‌

‌بر‌این،‌حدس‌می‌زنیدعلاوه‌.‌داده‌اماستخر‌شنا‌آموزش‌
چه‌تعداد‌از‌این‌شرکت‌ها‌به‌اندازۀ‌نصف‌کاری‌که‌ما‌در

از‌اصول‌پیروی‌کردند؟انجام‌دادیم،‌پولز‌ریور‌
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.،‌شایدیا‌دو‌شرکتجواب؟‌یک‌
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ماموریت‌فروش

افی‌متأسفانه،‌انتشار‌محتوا‌روی‌وبسایت‌به‌هیچ‌وجه‌ک
ید،‌اگر‌می‌خواهید‌شاهد‌تغییر‌چشمگیری‌باش.‌نیست

‌تان‌باید‌راهی‌پیدا‌کنید‌که‌مشتریان‌احتمالی‌و‌فعلی
.‌‌محتوای‌شما‌را‌بخوانند‌و‌ببینند
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ماموریت‌فروش

،‌از‌طریق‌متناطلاعاتی‌که‌فرایند‌استفادۀ‌آگاهانه‌از‌
شی‌دارای‌ماهیت‌آموزکرده‌اید،‌که‌تصویر‌یا‌صوت‌تولید‌

هدف‌آن‌رفع‌شماست،که‌دربارۀ‌محصولات‌و‌خدمات‌
...است‌تا‌نگرانی‌ها‌و‌سؤالات‌مهم‌مشتریان‌احتمالی‌
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ماموریت‌فروش

تا‌برای‌قرار‌ملاقات‌یا‌قرار‌ملاقات‌های‌متعددِ‌فروش‌
.آمادگی‌بیشتری‌داشته‌باشند

www.barayandbooks.ir 40



ماموریت‌فروش

چطور‌می‌توان‌این‌ناآگاهی‌خریداران‌احتمالی‌را‌برطرف
ی‌را‌کرد؟‌متخصص‌فروش‌چطور‌می‌تواند‌مشتری‌احتمال

کند؟تبدیل«‌کاملًا‌مطلع»،‌به‌خریدار‌«ناآگاه»از‌یک‌فرد‌
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ین‌محتوا،‌در‌صورتی‌که‌شفاف‌و‌صادقانه‌باشد،‌بهتر‌»
«.ابزار‌فروش‌در‌دنیای‌امروز‌است
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حقایقی‌در‌مورد‌محتوا

ا‌محتوا‌این‌قابلیت‌را‌دارد‌که‌در‌هر‌نوبت‌هزار،‌صدهزار‌ی
گستره‌و‌دامنۀ‌آن.‌حتی‌یک‌میلیون‌نفر‌را‌آموزش‌‌دهد

را‌فروشنده‌اغلب‌فقط‌می‌تواند‌کسانی.‌حدومرزی‌ندارد
.که‌در‌حضورشان‌حرف‌می‌زند«‌آموزش‌دهد»
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حقایقی‌در‌مورد‌محتوا

روز‌7ساعت‌روز،‌24می‌تواند‌.‌محتوا‌هرگز‌نمی‌خوابد
تعطیلات‌و‌مرخصی‌.‌روز‌سال‌کار‌کند365هفته،‌

فقط‌به‌کار‌خود‌ادامه‌.‌مریض‌نمی‌شود.‌نمی‌خواهد
.می‌دهد
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حقایقی‌در‌مورد‌محتوا

محتوا‌به‌کمیسیون‌نیاز‌ندارد‌و‌هیچ‌وقت‌به‌دنبال‌
ت‌ترکتان‌نمی‌کند‌که‌به‌شرک.‌افزایش‌حقوق‌نیست

ید،‌دیگری‌برود‌و‌از‌قوانین‌و‌دستورهایی‌که‌به‌آن‌می‌ده
.پیروی‌خواهد‌کرد
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حقایقی‌در‌مورد‌محتوا

برای‌شما‌بعد،‌یک‌قطعه‌محتوا‌می‌تواند‌تا‌مدت‌ها‌
رد‌از‌مقاله‌هایی‌که‌اینجا‌درموبسیاری‌.‌همچنان‌کار‌کند

ا‌ریور‌پولز‌مورد‌بحث‌قرار‌گرفت،‌چندساله‌هستند،‌ام
در‌.‌هنوز‌هم‌هر‌سال‌صدهاهزار‌دلار‌درآمد‌تولید‌می‌کنند

هستند«‌همیشگی»اصل،‌
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سایر‌موضوعات‌مهم‌کتاب

قدرت‌درون‌سپاری‌محتوا‌•

وظایف‌مدیر‌محتوا‌و‌شرایط‌لازم‌برای‌استخدام•

ROIاهمیت‌داشتن‌ابزار‌مناسب‌برای‌اندازه‌گیری‌•
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سایر‌موضوعات‌مهم‌کتاب

ایجاد‌فرهنگ‌ویدیوسازی•

هفت‌ویدیویی‌که‌تاثیر‌آنی‌بر‌فروش‌دارد•

شرایط‌لازم‌برای‌استخدام‌فیلمبردار•
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سایر‌موضوعات‌مهم‌کتاب

بازاریابی‌محاوره‌ای•

ابزارهای‌خودگزینی•

ا‌آن‌ها‌می‌پرسند،‌شم»طراحی‌سایت‌بر‌اساس‌نگرش‌•
«پاسخ‌دهید
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سایر‌موضوعات‌مهم‌کتاب

چارچوب‌زمانی‌سه‌ساله•

روش‌های‌ایجاد‌فرهنگ‌بازاریابی‌محتوایی‌در‌سازمان•
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ممنون‌از‌همراهی‌تون

:(من‌باید‌پاسخ‌بدم‌.‌اگه‌سئوالی‌دارید،‌لطفا‌بپرسید
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مرتضی‌چرخ‌زرین
کارشناس‌بازاریابی‌بازگشتی

Website : charkhzarrin.com

Telegram: @charkhzarrin

Twitter : @charkhzarrin

Linkedin : https://www.linkedin.com/in/charkhzarrin/
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