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 مقدمه  

 تعریف و ضرورت بازاریابی دیجیتال

های اجا ااا    ، ای تا  یاا کای  ای از ابزارهاای ناییا) اعاا ار  اا  ازاریااب  یییتااار را ایایار اا مام عی   اا ب

یااست؛ بل   ای) ح زه یک پارایایم ا اا اژییک اا ی) ا ات دا  یر پا  ایصاا  ااا ر ب تاایی بازاریااب   ا ا  باا 

 های ا ی) ارژیاط  ک   گ ما  ا ت. های پریر نعره از م اوریم ات

ک جابیااای  باازرص ژ ااات  ، ایاا) ژلاا ر را باا  ع اباا  یااMarketing 4.0متلتااک داااژل  و ه  اااراات یر دااااب 

بازاریااابی   باا   اا ت ۳ژااا  ۱های د  اار؛ جااای  داا  بازاریاااب  از حازاات عا  دااز باا  عللاا ر و ب ااار ااساا ع 

 د ر.ح دت ع  محور و متصلانسان

های از ا وات   و های ا اااا اژییک ا ااات د  با ا اااااایه از دااارای از معاازتاتبازاریاب  یییتااار عی      تعریف:

پ یازی و هرف عل ر، عشااا یام عالاا  را یر د  عساات  ر یر یرگت  د یه، ب  اییای ژعاع  یوجاای  ع یایهابزارهای  

   پایرار ا ت.Advocacy  ب  ه ایاری اAwarenessاهای  نم، ژیری  نگاه  ا

 گت ی:یر بازار اشأت ع  ض ورت حتاژ  روی نوریم ب  بازاریاب  یییتاار از یو ژل ر دلتری

 الف. انتقال قدرت به مشتری متصل

د  رگام ای باا  اطی ااات، عاهتاات رااررت یر بااازار را از ب ااارها باا  علاا فپذی ی و ی ا  اا  زل اا  لاا  اژلااار

 ع اق  د یه ا ت. ای) اااقار،    جابیای  ب تایی) را ب  ه  اه یاکا  ا ت:

های ژ زیا،، ع ااا، وروی با  باازار را ورااا  و دااهت هزی ا های م اپتشا مت گذر از انحصار باه مالول: .1

از باات) باا یه ا اات. ب ااارهای باازرص ییباا  االلااار بااازار را یر ی اات ارارااار و عشااا یام حاا  ااا اااب 

 ااعلرویی یارار.

یر گذکااا ، پتااا  ب ااار از بااان اعااری ام و ژیلتیااات  باا  پااایت) اعشااا ی   گااذر از ولااودی بااه ا قاای: .2

های اجا ااا   راا ی بتشااا  ج یااام یاکاات. اعاا وزه، عشااا یام باا  ا اا ات ه سااانم، ج اعاا، و کاای  

 ر ار یاری. اجلاع اجتلاویا ا ای یارار ژا ب  ای اهای ب ار. ژل ت ات ر یر ب  کرت ژلت ژأثت  

ر یار یااک ژی باا  ما یی اتساات، بل اا  یاک م نی اار اجا ااا   ا اات.  :گااذر از  ااردی بااه اجتلاااوی .3

ها  هسااا ر و ریاا  از هاا  ارااراع ، از ط یاا   ااتازمعشااا یام باا  یایااار ژأیتاار جاععاا  ناییاا) اات

  را یر عسات  عشاا یام بساتار Askا  "وجا پ   "د  ار. ایا) اعا ، ع حلا   وجا  ع های را ی پ   کی  

 حتاژ  د یه ا ت.



2 
 

 ضرورت مفا یت پیامب. نویز سفید و 

هااای یییتاااار، عیااز ااسااام باا ای جلاا گت ی از بااار کاا ارا  بااتت از حاار، بااا وجاا ی ااایااار اطی ااات یر دااار

، ایاا) Building a StoryBrandگتاا ی. یواازاار عتلاا  یر دااااب هااای عاایهم و پت تااره را ااییااره ع پتا 

ر. یر ایاا) کاا ایب، ضاا ورت بازاریاااب  ااعاا  علااتب بازاریاااب  ع White Noiseا "ااا یز  اااتر "وضااعتت را 

 اهاا  ا ت. سازی پیامساده یییتاار یر ژ ااای  ب ار ب ای 

اگاا  یااک ب ااار اا اااار یر هااات ثااتاا  یااا د ااا ،  اا   اا ار اااال  ا اا  عللاا ز   عشاا لم  تساات    اا ر 

تبلیا    اا مام  ک ی   را پا خ یهر، یر اا یز  ااتر گام ر اهار کار. یر ااتیا ، بازاریااب  ییباا  بها  ع زارگ 

 ا ت. سازی پیاممفافاتست، بل    کردن

 ج. ضرورت ساخت سیستم

د  اار، ابازییرد  ااره  ع  "ژ امتااک"گذاری ه باااا  باا ای ودارها یر  لاا  یییتاااار،  اا عای بسااتاری از دساا 

د  ار. را ا  ب ااسا م یر اعا   م مارار یاک  ااراار ما وف هرم  ار هساا ر، ژ امتاک را با   ا ی ژیاری  ا  

DotCom Secrets  ااایت  زییااا دااام  اتساات؛ یهاار داا  ااا ف  حلااا ر ناییاا) و یاکااا) یااک وبژ ضااتم ع 

 ک ی.حس ع  سیستم استراتژیک هدایتگربل   ض ورت یک 

 بازاریاب  یییتاار ض وری ا ت ژا با اار:

 را ب  ا رت هرم  ر جذب د ر. ترا یک )ا راد( •

 ط اح  د ر ژا عشا ی را گا  ب  گا  یر ا یبام ارزف ر ی بان بی ی. (Funnelsهای  روش )قیف •

باا ای ژیااری  بازییرد  ااره باا  ر یاارار و ر یاارار باا   مااده گیریمکانیساام تکرارپااذیر و اندازه یااک  •

   اییای د ر.Advocateحاع  ومایار ا

قااوانی   یه، بل اا  یر عی اا  ، بازاریاااب  یییتاااار یااک ضاا ورت ا اات، زیاا ا ااا مام علااتب اباازاری را  اا   ا اا

را ژیتتا  یایه ا ات. ایا) حا زه، پا ا   ا ات با  اتااز عشاا ی عالا  با ای   بازی قدرت، ارتباا  و  اروش

ودارها باا ای جرا ااازی ااارای راا ی از ااا یز بااازار و  ااارت ژعاعاا  امقاا  و پا اا   ا اات باا  اتاااز دساا 

 های م وف پایرار. تسام
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 هدف، روش و ساختار تحقیق

اصااول بازاریااابی رف اااال  ایاا) عقازاا ، اراچاا  یااک  ااار  ب جاااع، و ی  ار اا  باا ای یر  و اجاا ای هاا

ا ات. ایا)  اار  ب باا  ا از و ژ دتا  عاااهتم ب تاایی و داارب یی پا ب داااب ععایا  و ژأثت گاذار   دیجیتال

اهااای ،  د  ره ژااروی) کااره ا اات. هاارفهااای ا ااا اژیی، علااا ا، ماا وف، روااش ا اا  و رماااار علاا فیر ح زه

م اژاا  رمااا) از بتااام ابزارهااای ااا مام یییتاااار و ر ااترم باا  یااک عاارر ا ااا اژییک باا ای رلاا  ارزف پایاارار یر 

 ارالای عال  اع وزی ا ت.

 (:Methodologyروش تحقیق )

سااا تز و  (Qualitative Content Analysisتحلیااال محتاااوای کیفااای )ایااا) پااایوهت از روف 

(Synthesis)   دار ب     عل ر ا ا ار ا ت:د ر. روف ا ااایه ع 

یر ع حل  اور، عااهتم ااال  ه  یک از پ ب ع ی، دلتری ا اا  اش کارار. ب    ما اساایی مفاهیم کانونی: .1

از    ۵A»مساایر مشااتری  ،  Building a StoryBrandاز    گااناه »ماافاا یات پیاام هفات   ام ع اار،  

Marketing 4.0  ، از    »مادل قببHooked  ، از    »نردباان ارزشDotCom Secrets    لساافاه و «

 .Jab, Jab, Jab, Right Hookاز   Jab, Jab, Jab, Right Hookمحتوای 

یر ع حلا  یو ، ایا) عاااهتم دااا ا  باا ی اریب  ارژیااش یایه کارار. با ای   ایجاد ارتباطاات متقابال: .2

»مرحلاه   با  اجا ای عا ث  Jab, Jab, Jab, Right Hookا پلتفارم  زمی اه»درک ع اار،  ب اا  

 د ر.  د ک ع Marketing 4.0ا و هواداری  اقدام

یر ع حلا  اهاای ،  اار  ب ا ا ی عقازا  یر رازا  پا ب ب ات ااال  ااز   تدوی  چارچوب یکپارچاه: .3

 ا ا اژیی ژا ارزیاب   ژروی) کر ژا یک اقش  راه   ل  و جاع، اراچ  یهر.

 (:Structureساختار مقاله )

 اازعااره  کاره ا ات دا  ها  ب ات با  یاک  اا م ب تاایی) یر بازاریااب  عقاز  حاضا  یر پا ب ب ات ااال  

 یییتاار ژ  دز یاری:

عراری هااای ژیتت یامااا  عشااا یباا  اااا ر ملسااا  و پارایایم بخااا اول )مبااانی اسااتراتژی(: .1

 اهر.های ا ا اژییک اداژل  و عتل   را ب ا ع پ یازی و پای ع 
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ب  زازو  کااامتت پتاا  ب اار و ژ  اتم اوزتا  عسات  عشاا ی ژ  داز یاری ژاا   بخا دوم )طراحی پیام(: .2

 عشا ی   یرگم اش ی.

های ماا وف، عاارر  ،  تسااامConversionبااا ژ  دااز باا  ژیااری  ا بخااا سااوم )معلاااری  ااروش(: .3

 د ر. ازی اب ااس م و ایار  را عع م  ع ا یبام ارزف و روااش ا    ایت

هااا های اج ایاا  و ژااادات   ژ زتاار علااا ا و ژعاعاا  یر دااارج یاا  بخااا چرااارم )تولیااد محتااوا(: .4

 د ر. ازی ع اوای   ا   را ژش یم د یه و نم را با ا ا اژیی ی  ار  

باا   اا یت اث ب شاا ، ااا   بازگشاات عشااا ی و زاازو  ژیااری   بخااا پاا جم )ارزیااابی وللکاارد(: .5

 پ یازی.های ا ی) اداژل  و ایار  ع عشا ی ب  ه ایار با ا ااایه از کارص

هاای هاای دایم و ا اا اژییک نصااز کاره و با   ا ت ژ  تکد ار دا  عقازا  از ژ  ریای)  ااراار ژلاا ت) ع 

 د ر.اج ای  و یر اهایت، ععتارهای   یت و پایراری ح دت ع 
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 یو برندساز یاستراتژ  یمبان :  بخش اول 1

 گذار از انحصار به ملول 1-1

های بااانی های  باا ی داا  باا  یزتاا  هزی اا ر  لاا  پتشااایییتاار، بازاریاااب  و ژ زتاار ژلاات  اال   کاا دتی

ب یااار. ایاا)  انحصااار ولااودیهااای ژ زیاا،،   اایم یارای یااک گذاری، ع اااا، راااا ا  و د ااا ر باا  دااار اا عای 

  ی.دها را ب  کرت علروی ع االلار، ی ا    عشا یام ب  اطی ات و رررت ااا اب نم

ماالولیت گااذار باا  بازاریاااب  یییتاااار، ایاا)  اااراار االلاااری را یر هاام ک ساات و اااال  باا  اااا  

(Inclusivity)  را جااایبزی) نم داا ی. کاا  زتت باا  عع ااای نم ا اات داا  ع اااا، وروی باا  بااازار داااهت یامااا  و

 ا  ب ر ریارار.های ب اب  ب ای ی ا    ب  بازار جهاه   بازیب ام، ا ف ا   از حیم   عای ، از م ات

 (Democratizationتوزیع و تولید دموکراتیک ) .1

  ا    ب  م اوری، ژ زتر و ژ زی، را یع د اژتک د یه ا ت:ی

ژا ام علاا ای  باا دتاتات باان اعا وزه باا یاک ژلاا) ه کا  ر ع   های تولیاد محتاوا:کاها هزی ه •

 بازق ه ا ت. ایمرکت رسانهودار، یک ژ زتر و یر   م جهاا  ژ زی، د ی. ه  دس 

های ناییاا) اعاا اار های اجا ااا  ، م وکااباههااای  عاا اار کاای  پلاا   هااای توزیااع جرااانی:پلتفرم •

ااار. داان ، و بازارهاای اپلت تشا)، اتااز با  کای   ژ زیا، متزی ا  گساا یه را از بات) ب یهنعازوم و ییی 

ژ ااار باا ا اااایه از ع یهار دا   ب اا  یاک کا ص اشاام ع  DotCom Secretsرا   ب ااسا م یر 

، عللاا نت ژ للاا  راا ی را عساااقت ام و بااروم وا اا   باا  ع اطیااام هاارف یر هااای  ااروشقیف

   ا   جهام ب  اار.

  و Marketing Automationابزارهاااای ر یدار اااازی بازاریااااب  ا قیلااات:هاااای ارزان  اوری •

ژ اا اار بااا د  ااک اتااز ع ودارهای های باازرص اتسااا ر و دساا ژللتاا  یایه، ییباا  ع للاا  باا  کاا دت

 هزی   دم،   لتات ر ی را بهت   د  ر.

 ظرور صداهای متعدد و پایان نویز سفید .2

های عالا ، ر گذکا ، ارای ب ارهای بازرص با  ه ا  ااراهای ییبا   تا ه با ی. اعاا اعا وزه، باا  ها ر کای  ی

 ر  ر.ژ  اتز ب  گ ف ع ژ  و عا لصاراهای د  ک
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کاا  زتت با ااه کااره ا اات داا  رهیاا ام م اا ی و  (:Thought Leadershipرهبااری  کااری ) •

عا للااام رداا ی یر هاا  حاا زه، باا  راحااا  ع اطیااام رااان راا ی را پتاارا د  اار. یواازاار عتلاا  یر 

Building a StoryBrand  هسااا ر.  مرجعیاات و تخصاا کاا ی داا  عشااا یام باا  یایااار یاااینور ع

تری  مافافژ ی) ژیلتا  اتسات، بل ا  با  پ هزی ا   یر ملاای ک  زتت، ایا) ع جعتات ززوعاام عاعلا  با 

 و ععای ژ ی) راه  ا ژعل  یاری. پیام

ژاا ی) پتاعاار ایاا) کاا  زتت باا ای عشااا ی، اماازایت کااریر رااررت عهم ا اازایا رقاباات و انتخاااب: •

او، با    "د یا ی ااا ااب"عشاا ی یاا    " ار  نگااه "ژ اا ار با  ا اا   ااا اب ا ات. ب اارها ییبا  ا  

اراچا  یه ار،   محصاوتت برتارید ار ژاا اا  ژ هاا    یه ر. ای) اع ، ب ارها را عییا ر ع م وف ر ی ایاع

کا ی   "رایب"اتاز رلا  د  ار، از ط احا  عللا ز  دا  عشاا ی با  نم    تجربه مشتری برتاریبل    

 ی بها ی) ررعات پس از م وف.  ژا اراچ Hookedا

ب  ط ر ریا ، گذار از االلار ب  کا  ر با  ایا) عع ا  ا ات دا  علاتب بازاریااب  یییتااار یاک زعات) باازی 

ساارمایه و حجاام   باا  StoryBrandا اسااتراتژی هوماال دانه و پیااام ماافافب اباا  ا اات داا  یر نم، 

عاماال بااا تگتاا ی از م اااوری باا ای ارجلتاات یاری. ع مقتاات یر ایاا) ملاااا باا  ژ ااااای  ب ااار یر به ه تبلیغااات

 بساب  یاری. ها و ایجاد ارزش مخصیتوده 

 

 مشتری، قررمان اصلی داستان 1-2

   از بزرگا ی) اکاایاهات ا اا اژییک یر بازاریااب  یییتااار، ژ  داز باتت از حار با  را ی  ب اار و عللا نت ی

د اار م ع ، ایاا) پااارایایم را وا گاا Building a StoryBrandنم ا اات. یواازاار عتلاا  یر دااااب ژاثت گااذار راا ی، 

را با  عشاا ی واگاذار دا یه و را ی  (Hero) "قررماان داساتان"و اا ار یاری دا  ب اارها بایار نگاهااا  اقات  

 را ب ذی ار. (Guide) "راه لا"اقت 

ایاا) ژیتتاا  اقاات ااا مام یااک بااازی بااا دل ااات اتساات، بل اا  یااک ژلاا تم ا ااا اژییک ا اات داا  عساااقت ام باا  

 گذاری.  ژأثت  ع Conversionع مقتت رت  م وف و ا   ژیری  ا
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