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  سایت اسرار ترافیک: راهکارهاي جدید براي افزایش بازدیدکنندگان وب
  راسل برانسون

  بهاره قاسمیساسان جعفرنیا، 
  1399چاپ اول / 

  البرزچاپخانه: چاپ 
  نسخه 1000

  978-600-247-961-7شابک: 
  تومان 70000

  

 
  گستر سخنناشر: 

  ساختمان اطبا 3و 1 نایابن س نیب نایابن س ابانمشهد، خی
 زمان تغییرمرکز توزیع، فروش و پخش: سایت 

www.timetochange.ir  
  معنوي و حق چاپ و نشر و پخش براي ساسان جعفرنیا محفوظ است.تمام حقوق مادي و 

 

 برانسن، راسل  : سرشناسه 
runson, Russell  

سـایت/   اسرار ترافیک: راهکارهاي جدید براي افزایش بازدیدکننـدگان وب   :  عنوان و نام پدیدآور 
  نویسنده راسل برانسون؛ مترجمین ساسان جعفرنیا، بهاره قاسمی.

        . 1399،   مشهد : سخن گستر  :  مشخصات نشر 
       .نمودار مصور،:  ص.328    :  مشخصات ظاهري 
        7-961-247-600-978   :  شابک 
  فیپا  :  وضعیت فهرست نویسی 
 Traffic secrets : the underground playbookعنـــوان اصـــلی: [    :  یادداشت 

for filling your websites..., [2020        
  راهکارهاي جدید براي افزایش بازدیدکنندگان وب سایت .  :  عنوان دیگر 
  بازاریابی اینترنتی  :  موضوع 
  Internet marketing  :  موضوع 
  شناسی مشتري  :  موضوع 
  Customer relations  :  موضوع 
  بازرگانی الکترونیکی  :  موضوع 
  Electronic commerce  :  موضوع 
       ، مترجم  - 1351   جعفرنیا، ساسان،  :  شناسه افزوده 
       ، مترجم - 1368  قاسمی، بهاره،   :  شناسه افزوده 
            HF5415/1265      :  رده بندي کنگره 
            658/872      :  رده بندي دیویی 
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  پیشگفتار
  

  شما شروع کنید ....
  دهم میمن اصول و چارچوب را یاد 

  
 

 ـ مـن  و Todd Dickerson ،Dylan Jones، 2014سپتامبر سال  23در   افـزاري  نـرم  شـرکت  کی
 تولیـد  یمحصـول  بـود  نیا هدف. داد خواهد رییتغ را ایدن میداشت که باور میکرد اندازي راه دیجد
 لی ـتحو بـازار  به گذشته از تر آسان و تر سریع را خود امیپ را قادر سازد نانیکارآفر تمام که میکن

کــردیم،  انــدازي راه. شــرکتی کــه دهنــد رییــتغ خــود را یانیمشــتر یزنــدگ بتواننــد تــا دهنــد
ClickFunnels   .نام داشت  

 ـ بـاً یتقر، کتابی چاپ کردم که ClickFunnels اندازي راهتنها چند ماه پس از  بـود   دهـه  کی
 هـاي  قیـف و چـون کتـابم دربـاره     نوشـتم  می. اولین بار بود که یک کتاب کردم می کار آن روي

براي من و بسیار کسـل کننـده بـراي دیگـران)، نگـران       انگیز هیجان بسیارفروش بود (موضوعی 
 DotCom Secretsبودم که مردم چه واکنشی نسبت بـه آن نشـان خواهنـد داد. اسـم کتـاب      

ي چگـونگی  که این کتاب بـه یـک کتـاب راهنمـا بـرا      دانستم می(اسرار دات کام) بود و تا حدي 
کـه   دنـد یفهم مـردم  یوقت ـ. بود ما شرکت هیاول رشد دیکل و شدخواهد  لیتبد فروش هاي قیف

 از اسـتفاده  بـه  شـروع  ،. . .  کنند استفاده خود هاي شرکت رشد يبرا ها قیف از توانند می چگونه
 .کردند خود هاي شرکت رشد يبرا ها آن

 عنوان کردم عبارتند از: DotCom Secretsرا در  ها آنچند مفهوم اصلی که براي اولین بار 
 مشـتریان  بـه  شـتر یب ارزش ارائـه  يبـرا  آن از دیتوان یم گونهچ نکهیا و ،ارزش نردبان راز 

 .نمایید کسب ندیفرآ نیا در يمشتر هر از يشتریب پول دویکن استفاده خود
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  دوري کنید تـا تنهـا    مشتریانو از سایر  ایده آل خود را جذب کنید مشتریانچگونه
 لـذت  خـود  اطـراف  در بـودن  از کـه  دی ـکن يافـراد وقت خود را صرف خدمت رسانی بـه  

 .دیبر یم
 دکننـدگان یبازد لیتبـد  يبـرا  هـا  آناز  توانیـد  می که یقیدق فروش يهاالگو و ها قیف 

 ارزش نردبـان  از میـان  را هـا  آن و کنیـد  استفاده ي واقعیمشتر بهخود  فیق و سایت وب
 .دیکنرسانی  خدمت ها آن به خود سطح نیبالاتر در دیبتوان تا دیده حرکت

 هاي بسیار دیگر ... و نکته 
  

Garrett J. White    بـه مـن    شبعد از خواندن این کتاب و بکار بـردن اصـول آن در شـرکت
ایـن   ."را بـه مـن دادي   رشد يبرا لازم چارچوباصول و  تو اما داشتم، انگیزه اولیه را من"گفت: 

بازاریـاب از آن   100,000ی تبدیل شد که بیش از مخفکتاب طی دو سال بعد، به یک راهنماي 
  .  کردند میفروش آنلاین خود استفاده  هاي قیفبراي ساخت 

 

  
  هاي فروش آنلاین خود را بسازند. کند قیف به بازاریابان کمک می DotCom Secrets: کتاب 1شکل 
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 بـا  کـه بـودم   یکسان نیببیشتر شاهد یک تمایز بزرگ  ،ClickFunnels اما همزمان با رشد
درآمدي از آن نداشـتند.   اما ساختند می فیق که یکسان و کردند می کسب درآمد خود هاي قیف

شـده   مسـلط  فیق چارچوب و ساختار به DotCom Secretsکتاب  داشتن لیدل به افرادبرخی 
 ازدیگـر   یبرخ ـ امـا  ،)بسازندرا  ClickFunnels داخل هاي قیف به سرعت توانستند می و( بودند
 بـه  خـود  فی ـق دکننـدگان یبازد لیتبـد  یچگـونگ  مـورد  در یاساس درك نداشتن لیدل به افراد

 هیچ پولی نداشتند. ،يمشتر
 اسـرار  بـر  تسـلط  و يریادگی يبرا خوانندگان به کمک هدف با را خود دوم کتاب دلیل نیهم به

شـد کـه    گونـه  ایـن . کـردم  آغـاز را  ها قیف از مرحله هر در افراد لیتبد جهت لازم کننده بیترغ
 Expert Secretsاما کتاب  بود، فیق نساخت "علم"در مورد  DotCom Secrets اگرچه کتاب

 شـما  هـاي  قیـف از میان  کرد می کمک مردم بهکه  شد، لیتبد موفق هاي قیف ماوراي "هنر" به
  .شوندتان تبدیل  ایده آل يمشتربه  و کنند حرکت

  

  
آل  ها به مشتریان ایده کند به هنر تبدیل جریان به بازاریابان کمک می Expert Secrets: کتاب 2شکل 

  تسلط یابند.
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 Traffic Secretsیعنـی   هـا  کتـاب این موارد ما را به سومین و آخرین نسخه این مجموعـه  
(اسرار ترافیک سایت) رساند. ترافیک، نیرو محرکه هر کسب و کار موفـق اسـت. ترافیـک یعنـی     

 د،یباش ـ داشته خود مقابل در يشتریب افراد هرچه. شوند میشما  هاي قیفهمان افرادي که وارد 
 پـول  جـاد یا به طـور معمـول باعـث    که باشد، داشته تري بزرگ ریتأث تواند می شما شرکت و شما

 .شود می شما شرکت يبرا شتریب
خـود را بـا اسـتفاده از سـاختار      هـاي  شرکت ClickFunnelsاعضاي  دیدیم میهمانطور که 

 معرفـی شـده در کتـاب    و مهـارت ترغیـب   DotCom Secretsگفته شـده در کتـاب    هاي قیف
Expert Secrets  افراد بسیار دیگري هنوز در حال دست و پنجه نـرم  دهند میرشد و گسترش ،
  . کنند وارد خود فیق داخل به مداوم کیتراف چگونه دانستند نمیکردن بودند، زیرا 

ترافیک را از جهتی کاملاً متفاوت از آنچـه قـبلاً در   ) Traffic Secretsاسرار ترافیک ( کتاب
کـه   بلندمـدتی اسـتراتژیک و   هاي مدل: یعنی از طریق کند میم، جذب ای کردهمورد آن صحبت 

معرفـی   هـاي  اسـتراتژي . شـود  مـی شما  هاي قیفباعث ایجاد یک جریان مداوم از مردم به درون 
روي کـره زمـین چیـزي بـراي      هـاي  آدمشده در این کتاب همیشه سبز هستند و تا زمانی کـه  

  فروش داشته باشند، تغییر نخواهند کرد. 
  

   
 مداومهایی جهت هدایت ترافیک  کند استراتژي به بازاریابان کمک می Traffic Secrets: کتاب 3شکل 

  هاي خود بیاموزند. به قیف
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 هـر  هاي مهارت بر تسلط، اما اند شدهاگرچه هر یک از این سه کتاب به صورت مستقل نوشته 
. بـه همـین دلیـل، هـر کتـاب حـاوي       اسـت  يضرور شما شرکت بلندمدت رشد يبرا کتاب سه

 همی نسبت به دیگري است.  مفاهیم م
از  کـنم  مـی اگر به کسب جدیدترین اطلاعات در این خصوص علاقه مند هسـتید، پیشـنهاد   

دیدن کنید و در آن به پادکست مـن گـوش دهیـد. ایـن      MarketingSecrets.com سایت وب
یـا   ما گرفتـه و در مورد تمام چیزهایی است که اخیراً یاد  شود میپادکست دو بار در هفته منتشر 

 گـذارم  مـی  اشـتراك  بـه  گانیرا صورت به را يدیجد يرازها هفته هر من. در واقع ام شدهمتوجه 
در این سه مجموعه کتاب یـاد   که اند شده بنا هایی چارچوب و سبز شهیهم پایه موضوعات بر که
 . گیرید می

خـود را تغییـر    مشـتریان امیدوارم بتوانید از این سه مجموعه کتاب استفاده کنید و زنـدگی  
 اسـت  یمیمفـاه  بـر  متمرکـز دهید. هر مطلب نوشته شده در این سه کتاب همیشه سبز است و 

  د داشت.  نکه هم در دیروز، هم در امروز، و هم در فردا کاربرد خواه
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  مقدمه
 

  است ...طوفان در راه 
  
 

منتظـرش بـودیم، شـب افتتاحیـه فـیلم       ها مدت، شبی بود که من و فرزندانم 2018آوریل  27
Avengers: Infinity War. ـ انتشـار  زمـان  ازو  قبـل  از من   طرفـدار  Iron Man لمیف ـ نیاول

 مـن  يبـرا  افتـد  مـی  اتفـاق  لمیف ـ نی ـا در آنچـه  هـر  به همین دلیـل  ،مبود یابرقهرمان هاي فیلم
 ـ هـاي  فـیلم  تمـام  و بود مارول یینمایس يایدن در لمیف نینوزدهم نیا. بود انگیز شگفت  در یقبل

 .دندیرس خود اوج به Avengers و  Thanos نیب یحماس نبرد نیا
کـه   کنـد  مـی یک فرد بسیار شـرور اسـت، امـا خـودش فکـر       Thanosکه  بینید میدر فیلم 

ه جمعیـت جهـان بـیش از حـد     کار خوبی انجام دهد. او از این موضوع نگران است ک ـ خواهد می
 هـاي  سـنگ ، و باور دارد که مأموریت او نجات جهان است. هدف او، جمـع آوري تمـام   زیاد شده

 بـا  را ت جهـان ی ـجمع، زنـد  مـی در دستکش خود است تا وقتی بشکن  ها آنابدیت، و قرار دادن 
 .بازگرداند ادلتع به ها آن از یمین نکشت

 کـرد  جمـع  را ابـدیت  هاي سنگ تمام Thanos نکهیا از بعدو  انگیز هیجان انیپافیلم با یک 
دوسـت و همکـار    Peng Joonبشکن زد، تمام شد. روز بعد از تماشاي فیلم، مشغول صحبت با 

بازاریاب آنلاینم در مورد فیلم بودم و او حرفی زد که یک جرقه در ذهـنم ایجـاد کـرد. آن ایـده     
 .شد کتاب نیا نوشتن به منجرتبدیل به یک اتفاق و 

است و  Thanosکه مارك زاکربرگ مانند  اي کردهآیا احساس "این بود:  Peng Joonحرف 
 توانـد  می؟ او کنند می غیتبل سبوكیف در که است ینانیفرکارآ از یمین کردن پاك او یاصل هدف

با یک بشکن زدن کاري کند که نیمی از کارآفرینان آنلاین یـک شـبه کسـب و کـار خـود را از      
  .  "دست بدهند

برد؛ یعنی زمانی که اولین تبلیغ گوگل خود را خریدم. آن  2003این حرف او، من را به سال 
 کـه  شده بـود  گفته . در کتاببودم هدیخررا  کارپنتر سیکراز  Google Cashسال تازه کتاب 
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در واقـع  ! است آسان چقدر خواهید می که یتیسا هر به کاربران تیهدا و گوگل غاتیتبل میتنظ
سایتم شود،  کردم تا یک نفر روي تبلیغات من کلیک کند و وارد وب دلار هزینه می 25.0من باید 

 دلار درآمد کسب کنم. 3تا  2حالت) از هر کلیک  ترینتا من بتوانم (در خوشبینانه
. به همـین دلیـل تصـمیم گـرفتم اولـین      شد میاگر این موضوع واقعیت داشت، خیلی خوب 

ي در مورد نحـوه سـاخت تفنـگ    د يو يدکنم که فروش یک  اندازي راهتبلیغ خود را در گوگل 
را جسـتجو کـرد،    "تفنـگ سـیب زمینـی   "سیب زمینی بود؛ تا هر وقت کسی در گوگل عبـارت  

 25.0تبلیغ من نشان داده شود. در این صورت اگر کاربر روي تبلیغ من کلیک کنـد (بـا هزینـه    
م دي وي سـایت  وب. درصدي از افـراد وارد شـده بـه    شود میم هدایت سایت وبدلار براي من)، به 

  .  شوم میدي را خواهند خرید، و من در یک چشم به هم زدن پولدار 
 ي رقم خورد ....اما اتفاق دیگر

 پایـان  شـبیه ، امـا بـراي مـن    کننـد  مییاد  "سیلی گوگل"اتفاقی که دیگران از آن به عنوان 
دلار و بیشـتر   3دلار براي هرکلیـک، بـه    25.0من از  هاي هزینهکسب و کار آنلاینم بود.  یافتن

(از  خریدنـد  مـی فراتر رفت! و طولی نکشید که نیمی از کارآفرینان آنلاینی که در گوگـل تبلیـغ   
 جمله خودم) کسب و کار خود را یک شبه از دست دادند.    

که هرگز نتوانستند بعد از آن سیلی گوگل دوباره روي پاي خـود   شناسم میافراد بسیاري را 
برابـر افـزایش    10بایستند. بیشتر ما گیج شده بودیم که چرا گوگل یک شبه هزینه تبلیغـات را  

 ت آن مشخص شد.داده است. اما پس از مدتی، عل
ماهانـه   تواننـد  مـی ی کـه  های شرکت: یعنی خواست را میگوگل تنها برندهاي بزرگ و مطرح 

دلار بابت تبلیغات هزینه کنند، نه کسب و کارهاي کوچکی مانند من که ماهانـه تنهـا    ها میلیون
 ـ درآمـد  از یکم درصد تنها خودم مانند کوچک نانیکارآفر. کنند میچند هزار دلار هزینه   یکل

دردسـر و زحمـت را بـراي     ینشـتر یب کـه  میبود یکسانجزو  احتمالاً و دادیم می لیتشک را ها آن
 داشتیم.  ها آن

، و فقط تبلیغ کنندگان بزرگ برایشـان مهـم بودنـد. در واقـع،     دادند نمیبه ما اهمیتی  ها آن
 راه نیبهتر بزنند، یلیس گرفتند میتصم) گوگل انگذارانیبن( نیبر یسرگ و جیپ يلر که یهنگام
 . شد بودنا سرعت به کوچک نانیت کارآفریموفق

که چگونه توانستم خودم (و شرکت کـوچکم) را از   ام گفته DotCom Secretsمن در کتاب 
کوچکم را به یک قیف تبـدیل   سایت وبنجات دهم. من  ها قیفاین سیلی گوگل و با استفاده از 
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 ،کنـد  مـی  کی ـکل من تبلیغات يرو که اي بازدیدکننده هر از يشتریب پول آنجاکردم تا بتوانم از 
. کردم دایپ آن هاي هزینه پرداخت يبرا یراه نیبنابرا شد، میگوگل کم ن هاي هزینه .کنم کسب

و در ازاي آن از هر کسـی کـه وارد    پرداختم میدلار هزینه  3من بابت هر کلیک تبلیغات گوگل 
. این استراتژي خارج از مبحث این کتاب است، امـا آن را  گرفتم میدلار  6تا  5، شد میقیف من 

  .ام دادهتوضیح  Expert Secretsو  DotCom Secretsبه طور مفصل در هر دو کتاب 
کارآفرینانی که توانستند بعد از سیلی گوگل نجات پیدا کنند، به دنبـال راهـی بـراي حفـظ     

تینگ روي آوردند و برخی دیگـر بـه   به سمت ایمیل مارک ها آنخود بودند. بعضی از  هاي شرکت
خود. اما بخش اعظمی از بازاریابان شـروع کردنـد بـه     سایت وبسمت تبلیغات پولی در وبلاگ و 

 گرفتن ترافیک از پلتفرم جستجوي رایگان گوگل.  
همه ما کم کم یاد گرفتیم که باید چکار کنیم. در واقع توانستیم در کلمات کلیدي که قـبلاً  

یم، رتبه بالایی بگیریم و ترافیک دوباره به صورت رایگـان و از  کرد میدر گوگل هزینه  ها آنبراي 
  مان بازگشت.  سایت وببه  ها قیفطریق 

که گوگل دوباره تصمیم گرفت برخی چیزها را تغییر دهد.  رفت میاوضاع داشت خوب پیش 
ه توانسـته بودنـد بـه    را تحت تأثیر قرار داد ک ـ هایی سایت وبچند سال بعد، سیلی جدید گوگل 

 صورت رایگان رتبه خوبی در نتایج جستجو به دست آورند. 
یم کـه هنـوز در کلمـات کلیـدي کـه      کـرد  مـی یم دعـا  شد میهر روز صبح که از خواب بلند 

. آینـده  گرفتـه باشـیم  رتبه داشته باشیم و مورد رحمت گوگـل قـرار    ایم زحمت کشیدهبرایشان 
 بود.  کسب و کارمان از کنترل خارج شده

 ـ نیب از را نانیکارآفر از گرید بزرگ درصد کگوگل، ی یلیس هر طـولی نکشـید کـه     .بـرد  یم
، و "پنگـوئن "، "پانـدا "با نمک بگذارنـد، ماننـد    هاي اسم ها سیلیاین  برايتصمیم گرفتند  ها آن
؛ اما هر سـیلی جدیـد بـه ایـن معنـی بـود کـه قـرار اسـت گـروه دیگـري از            "مرغ مگس خوار"

 کارآفرینان کسب و کار خود را یک شبه از دست دهند.
و سـرپا نگـه    مانـدن  زنـده  يرابه طور مداوم ب نانیکارآفر اکثر 2010 تا 2000 دهه لیاوااز 

و زمـانی مـارك زاکربـرگ     2007داشتن کسب و کار خود در تـلاش و مبـارزه بودنـد. در سـال     
عصر جدیدي از تبلیغات آنلایـن شـروع   پلتفرم جدید تبلیغاتی خود را در فیسبوك معرفی کرد، 

وك نیز همانند گوگل در ابتدا خرید تبلیغات در پلتفرم خود را براي کارآفرینان آسان بشد. فیس
 از  مـردم  )تـر  سـریع  هرچـه  و( شـتر یب هرچهو مقرون به صرفه قرار داد. هدف فیسبوك این بود: 
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ت فیسـبوك باعـث شـد بسـیاري از     پـایین تبلیغـا   هاي هزینه. دنکن استفاده او غاتیتبل خدمات
 کارآفرینان از فیسبوك براي رشد سریع کسب و کار خود استفاده کنند.  

در  گوگـل  کـه  الگویی اسـت  همان هیشب باًیتقر سبوكیف يالگوچندي بعد مشخص شد که 
  زمان شروع خود استفاده کرد؛ یعنی:

 
پلتفـرم   نی ـا از بتواننـد  همـه  تـا  دی ـکن آسان را ورود انعوم گام اول) پذیرش و مقبولیت:

 .کنند استفاده
 و د،ی ـکن کم را سود هیحاش تا دیده افزایش را ها قیمت یآرام به :متیق شیافزاگام دوم) 

 شود. کنار زده کند، استفاده فیق از چگونه داند نمی که ینیکارآفر هر
 از را شـوند  مـی  نیتاسـردردها  % 90 باعـث  که یکنندگان غیتبل از % 50 گام سوم) زدن سیلی:

 کپـس ی ـ  کنیـد،  مـی  نـه یهز غـات یتبل يبرا ماه در دلار ونیلیم کی از کمتر اگر. (دیببر نیب
شـوید چـون تنهـا     . شما به ایـن دلیـل کنـار زده مـی    شوید می محسوب کوچک کننده غیتبل

دهید، در حالی که به پشتیبانی بیشتري نسـبت بـه    ها را تشکیل می درصد کمی از درآمد آن
 دهند).   اهمیت می ROIیاز دارید که کمتر از شما به برندهاي بزرگی ن

  
به شوخی گفتیم کـه حـالا بایـد بجـاي سـیلی       Peng Joonروز بعد از تماشاي فیلم، من و 

) در فیسـبوك باشـیم، کـه باعـث     Thanos(تلفیق زاکربـرگ /    "Zanos" سیلیگوگل، منتظر 
 بروند. نیب از شبه کی ي کارآفرینیکارها و کسب تمام از درصد 50 آن در شود می

، پـس هشـدار   ایـد کـرده  اعتمـاد درصـد بـه فیسـبوك     100خود  سایت وباگر براي ترافیک 
 تـا  دی ـکن اجرا را دیخوان یم کتاب نیا در که يزیچ هر دیبا شماکه طوفان در راه است.  دهم می
 Zanos. از طرف دیگر، اگـر  دیبمان زنده طوفانزمان  در و دیکن محافظت خود شرکت از دیبتوان

اید، باز هم این کتاب بـه شـما   و کسب و کار خود را از دست داده قبلاً سیلی خود را به شما زده
 .شرکت خود را نجات دهید و دوباره رشد کنید تا دهد مینشان 

سیلی گوگل جان سالم به در ببـرم، از   ها دهاز  ام توانستهمن در طول یک دهه و نیم گذشته 
جمله پایان ایمیل مارکتینگ، تغییرات الگوریتم ها، ظهور و سقوط چندین شبکه اجتماعی، و از 

براي شما به وجود آید که: مـا چگونـه در    سؤالآنلاین. حال شاید این  هاي رسانههم گسیختگی 
  م؟یاندم زندهند، خورد شکست گرید هاي شرکت از ياریبس زمانی که
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  دو دلیل نجات ما
  10-5 تـوانیم  مـی  ،هـا  قیف از استفاده با استفاده کنیم. ها قیفما فهمیدیم چگونه از 

 م،یکن ـ دریافت ،کند می کیکل ما غاتیتبل يرو که اي کننده دیبازد هر از شتریب پول برابر
 .کنیم می رشد و مانده زنده بروند، بالا ها هزینه یوقت نیبنابرا

  ،و مسلط شـده بـودیم  ) ها تاکتیک(نه فقط  ها استراتژي بهما قبل از دریافت ترافیک ،
. کننـد  یم اثر یغاتیتبل هاي پلتفرم تمام يرو بر ندهیآ و حال، گذشته، در ها ياستراتژ نیا

 بـر  توانـد  مـی نی محکم ـ ضـربه  ای یلیس چیه د،یباش داشته تسلط هااستراتژي نیا به اگر
 .بگذارد ریتأث شما شرکتشاهرگ حیاتی  يرو

  
درس  تـرین  بـزرگ که گذشـته،   دانیم میدیگري اتفاق خواهد افتاد و ما  هاي طوفانبه زودي 

 .هستند اطلاع یب آن از نیکارآفر هزارانعبرت براي آینده است. طوفان پیش روي ماست و 
، نسـبت بـه هـزاران    ClickFunnels عضو جامعـه  100,000نسبت به  کنم میمن احساس 

، دهـد  مـی من گـوش   هاي پادکست، و نسبت به هر کسی که به کنند میکارآفرینی از من پیروي 
 هـا  استراتژيرا براي این طوفان آماده کنم. کسانی که بر این  ها آنمسئولیت اخلاقی دارم و باید 

اصـول، خـود و   ترافیک و مشتري جذب کنند. پس با تسـلط بـر ایـن     توانند میتسلط یافته اند، 
  شرکت خود را شکوفا خواهید کرد.  

 
 ؟ها انتمام دور متغیر موضوع ترین سریعیک کتاب همیشه سبز در مورد 

 تـوانم  مـی این بود که چگونـه  از ترسم  ترین بزرگزمانی که تصمیم گرفتم این کتاب را بنویسم، 
 تـوان  مـی چگونـه  منتشـر کـنم. از ایـن گذشـته،      سایت وبکتابی همیشه سبز در مورد ترافیک 

 در کـه  یکتـاب  هـر تازه و ثابت بمانـد؟   ها سالآموزش داد که براي  اي گونهموضوعی متغیر را به 
 ،اند تمرکز داشته مرسوم يها تاکتیک يرو ،ام خوانده سایت وب کیتراف مورد در گذشته سال 10
 .اندشدهچندین ماه پس از انتشار و حتی گاهی قبل از آن منسوخ  معمولاً که

هایی که یاد دهد چگونه کاري کنید یک نفر روي تبلیغات شـما کلیـک کنـد و وارد     تاکتیک
هـا و   کنند. بنابراین اگر مـن بخـواهم آخـرین تاکتیـک     سایتتان شود، به طور مرتب تغییر می وب

خوانیـد، قطعـاً دیگـر منسـوخ      هاي روز را به شما یاد بدهم، روزي که این پـاراگراف را مـی   روش
 اند.   شده
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کـه اینسـتاگرام امـروز اینقـدر قدرتمنـد       دانسـتیم  میچند نفر از ما پنج یا شش سال پیش 
پیـام رسـان اینقـدر محبـوب و      هـاي  ربـات ست پیش بینی کنـد کـه   توان می؟ چه کسی شود می

قـرار اسـت کشـف شـوند کـه هنـوز        هایی تکنولوژيو  ها پلتفرمپرطرفدار خواهند شد؟ دیگر چه 
  ؟ ایم نشده ها آنمتوجه 

موقت رسیدن به موفقیت هستند (مانند تبلیغـات گوگـل    هاي راهبیشتر کارآفرینان به دنبال 
 .دهد مییا سئو)، اما بعد با یک سیلی همه چیز را از دست 

به این فکر افتادم که من چطور توانستم پس از هر سیلی نه تنها زنـده بمـانم، بلکـه رشـد و     
اطمینان یافتم که دلیل آن به این خاطر بوده چـون   شکوفا یابم. هرچه بیشتر فکر کردم، بیشتر

متفاوت از کارآفرینان دیگر یـاد گرفتـه بـودم. بیشـتر      اي گونهرا به  سایت وبمن مفهوم ترافیک 
 چطور ترافیک کسب کنند. گیرند میافراد معمولاً به روش زیر یاد 

و بـه سـرعت کـاربران خـود را گسـترش       کنـد  میتازه تأسیس محبوبیت پیدا  سایت وبیک 
به چشم یـک فرصـت    —مثل توییتر یا فیسبوك  —، و کارآفرینان به این پلتفرم جدید دهد می

، و بـه  کننـد  مـی . افراد شروع به استفاده از آن پلتفـرم  کنند میبراي خرید یا کسب ترافیک نگاه 
بـراي   هـا  آنیک اسـتفاده کننـد.   از آن براي گرفتن تراف توانند میچگونه  شوند میتدریج متوجه 

 .گیرند میچندین ماه یا چندین سال با هزینه بسیار پایین از این پلتفرم ترافیک 
و شـروع بـه اسـتفاده از آن     شـوند  میآشنا  ها پلتفرمکه افراد بیشتري با این  کشد نمیطولی 

برگـزار و   هـا  فرمپلتکسب ترافیک از این  هاي راهآموزشی  هاي دوره. برخی در این حین کنند می
. هرچه تقاضا براي این منبع ترافیکی جدید بیشتر شـود، عرضـه   کنند میاز این راه کسب درآمد 

. این چرخـه ادامـه پیـدا    کنند می، و هزینه هر کلیک شروع به بالا رفتن آید می تر پایین ها پلتفرم
از  تواننـد  مـی یگـر ن کـه اکثـر کسـب و کارهـا د     رود مـی آنقدر بـالا   ها هزینهتا جایی که  کند می

 سودآور خود استفاده کنند.  هاي تکنیک
مدت بیشتري فعالیت  توانند میرسیده اند،  ها قیفدر این بین کسانی که به درك درستی از 

، گیرنـد  مـی پول بیشتري  کند میکلیک  ها آنکه روي تبلیغات  اي بازدیدکنندهکنند، زیرا از هر 
  .شد خواهد منسوخ يزود بههم  کیتاکت نیااما 

سال پیش وارد ایـن بـازي    15دلیل بقا و ماندگاري کسب و کار من این است که چون وقتی 
را یـاد بدهـد.    هـا  تکنیکیا اینترنتی نبود که آخرین  سایت وبشدم، هیچ دوره آموزشی ترافیک 

. دادند میبلکه من روش را از متخصصانی یاد گرفتم که اصول بازاریابی را به سبک قدیم آموزش 
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هدایت ترافیک خود را حتی قبل از اینترنت و پیـدایش گوگـل    هاي استراتژيآن متخصصان نیز 
ی، تبلیغات در رادیو، تلویزیون و روزنامه یاد گرفتـه  غاتیتبل يها یآگهیا فیسبوك و با استفاده از 

 بودند!   
اه کنم. همچنـین  متفاوت از دیگران نگ اي شیوهبه من یاد دادند به بازاریابی و فروش به  ها آن

تبلیغاتی را نیز یـاد دادنـد، از جملـه:     هاي آگهیاصلی براي اثربخش بودن کمپین  هاي استراتژي
بـه   مشـتریان نحوه دسترسی به رادیو، مجلات، یا تبلیغات طبقه بندي شده براي هـدایت مـؤثر   

سبت بـه  مسلط شدم، به من دیدي متفاوت ن ها آنبر  ها سالی که طی های استراتژيسمت خود. 
بازاریابی داد. همین امر باعث شد شرکتم در خط مقدم جدیدترین ترندها قرار بگیـرد،   هاي روش

را ببیند و کشف کند کـه بـراي    هایی فرصتي نوظهور پیش از دیگران مسلط شود، ها تاکتیکبر 
 ، بخندد. زنند میسیلی  Zanosدیگران نامرئی هستند، و هر بار که گوگل یا 

اند.  بینی هستند، و مردم نیز قابل پیشبعد باید بدانید که ترافیک همان مردم  پس از حالا به
به شما یاد بدهم روي هـر پلتفرمـی قابـل اجـرا هسـتند، بنـابراین        خواهم میی که های استراتژي

  هر جا که خواستید استفاده کنید.  ها آناز  توانید می
  

 چالش بزرگ

شاید از این موضـوع تعجـب کنیـد کـه چـرا در ایـن کتـاب حتـی یـک عکـس از نحـوه ایجـاد             
ایـن   خـواهم  مـی ، چـون  ام دادهتبلیغاتی گوگل نیست. من از قصد هیچ عکسی قرار ن هاي کمپین

هر سیستم به طـور مـداوم در حـال تغییـر      هاي زمینهکتاب براي شما همیشه سبز بماند. پیش 
 ه باشد.شد میبگذارم ممکن است فردا دیگر قدی است، و هر عکسی که امروز

  ، از جمله:کنند میکه تغییر ن کنیم میی تمرکز های استراتژيدر عوض روي 
 

  ایده آل خود مشتریانشناسایی 
  ها آنپیدا کردن محل تجمع آنلاین 
  ترقی هاي پلهنحوه طی کردن 
  شما از خرید يبرا گرانید کردن متقاعدنحوه 
  پلتفرم نشر مخصوص به خودایجاد 
 تهیه لیست توزیع خود 
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در یک مورد مشترك هستند: زمانی که طوفان شود، رابـط کـاربري تغییـر     ها استراتژيتمام این 
در زمـان رونـق    هـا  اسـتراتژي ! ایـن  کننـد  مـی کند، یا میزان ترافیک کاهش یابد، باز هـم عمـل   

اسـتفاده   هـا  آن هـاي  ویژگـی اینستاگرام) از  بزرگ (مانند گوگل، یوتیوب، فیسبوك، و هاي رسانه
براي مـن و زمـانی    ها استراتژيتا بتوانید به آسانی مطابق با تغییرات حرکت کنید. این  کنند می

و فیسـبوك  Myspace ) به اسـتفاده از  آید می(احتمالاً شما یادتان ن Friendsterکه استفاده از 
که لازم شود از فیسبوك و گوگل بـه سـمت یـک    تغییر کرد، مؤثر و کاربردي بودند، پس زمانی 

 شبکه بزرگ دیگر حرکت کنید نیز کاربردي خواهند بود!
، و راهبردهـاي  سایت وبمطمئن شوید کسب و کار، ترفیک  کند میاین کتاب به شما کمک 

ایده آل خود را بـه   مشتریانچگونه  گیرید میشما در مسیر درستی قرار دارند. در بخش اول یاد 
 یدسترس ها آن به توانید می چگونه و دیکن دایپ را ها آن توانید می کجایق مشخص کنید، طور دق

از هـر   توانیـد  مـی که با استفاده از آن  دهم مینشان  اي سادهیابید. در بخش دوم، به شما الگوي 
خود ترافیـک ارسـال    هاي قیفشبکه تبلیغاتی مانند فیسبوك، اینستاگرام، گوگل، و یوتیوب، به 

یک جریان پایدار ترافیکی از  ساده، يالگو نیا بر تسلط با چگونه که دهم مییاد  نیهمچنکنید. 
 رشد هک قدرتمند هاي تکنیک در بخش سوم، باو ایجاد کنید. و در آخر  ها شبکههر یک از این 

 ـ گوگـل  فیسبوك، به اگر یحت را خود کیتراف کنند می کمک شما به که شوید میآشنا   ریسـا  ای
 .  دیده شیافزا د،یندار یدسترس یغاتیتبل يها شبکه

سـایت خـود را بـا     توانید پایه و اساس ترافیـک وب  می رشد هک هاي تکنیکبا تسلط بر این 
سال از عمر خود را صرف یادگیري و تسلط بر این مفاهیم  15اطمینان خاطر بسازید. من بیش از 

  ها را به شما یاد بدهم! خواهم آن ام که می ار هیجان زدهها کردم، و اکنون بسی و استراتژي
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  بخش اول 

  آل شما مشتري ایده
  

    
  بود.   Woolnerتلفن زنگ زد. چاد بود. البته براي من چاد بود، ولی براي بیمارهایش دکتر 

  "بله؟"برداشتم و جواب دادم: تلفن را 
دونم الان دیر وقته. اما وقت داري یکم صحبت کنیم؟ تو موقعیت خیلی بـدي  هی پسر. می"

    "قرار گرفتم.
 "حتماً. همین الان میام اونجا."سریع گفتم: 

) Chiropracticبا مدرك دکتراي مفصـل درمـانی (   Woolnerدرست پنج سال قبل، دکتر 
آمـده بـود تـا بـه عنـوان       داهوی ـآ ،یس ـیبو. کمی بعد با خانواده خود بـه  شده بود التحصیل فارغ

جدید شهر کار کند. البته هدفش این نبود کـه   هاي کلینیکمتخصص مفصل درمانی در یکی از 
براي شخص دیگري کار کند. اگرچه او در تخصص خود فـوق العـاده اسـت، امـا یـک کـارآفرین       

شروع کند. او مراحـل نوشـتن طـرح کسـب و کـار،       کار خودش را خواست مینمونه نیز هست و 
هر کار دیگري که براي شروع کسب و کـارش   و لوگوها یطراح د،یجد دفتر يبازسازگرفتن وام، 

 لازم بود را طی کرده بود.  
ی اشـاره  من مدتی با او صحبت کردم و چندین ایده کاري پیشنهاد دادم. سپس او به حقیقت ـ

 . برد کرد که حسابی مرا به فکر فرو
من چهار سال دانشگاه رفتم تا مدرکم را بگیـرم، سـپس چهـار سـال دیگـر بـراي گـرفتن        "

هیچکس حتی به مـن نگفـت کـه چگونـه بیمـاران را بـه        ها سالتخصصم گذارندم، اما طی این 
 ".کلینیکم بیاورم
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هشت سال از عمر یک کارآفرین را بگیرند، امـا حتـی ده    توانند می ها آنباورش سخت است! 
 تـرین  بـزرگ کنند. بـه نظـر مـن ایـن     مییقه وقت براي یاد دادن مهارت بازاریابی به او صرف ندق

 هـاي  گرفتـاري  تـرین  بـزرگ نقص سیستم آموزشی ما، و نداشتن مهارت بازاریـابی نیـز یکـی از    
 ـ بسـازند  یعال یمحصول اگر کنند میفکر  ها آنکارآفرینان جدید در هر بازاري است.   یشـرکت  ای

  .شوند میروانه  ها آنبه سمت  خودکار طوره ب مشتریان کنند، جادیا انگیز شگفت
ام که تمـام پـول خـود را صـرف سـرمایه گـذاري روي محصـولات و         من کارآفرینانی را دیده

 کننـد  مـی ، اما حتی به این موضوع فکر ندهد میدنیا را تغییر  ها آنکه به باور  کنند میخدماتی 
 برسند. ها آنبه  خواهند میچه کسانی هستند، یا چگونه  ها آنایده آل  مشتریانکه 

  — زی ـچ همـه  بـاً یتقر  —و آمـوزش  ،یطراح ـ محصـول،  جـاد یا روي یخوشـحال  بـا  هـا  آن
 ـ سـبوك یف در گوییـد  مـی  ها آن به یوقت اما، کنند یم يگذار هیسرما  ،بخرنـد تبلیغـات   گوگـل  ای

بازدیدکننـدگان   و بگذارنـد  زمان دیباخودشان  دییگو یم ها آن به. یا زمانی که زند می خشکشان
 این کار در شأنشان نیست. کنند میفکر  ،به دست آورند کیارگان صورت به را

محصول من بسیار عالی است و نیازي بـه پرداخـت هزینـه    ، کنند میبرخی افراد با خود فکر 
حسـاس  . برخی دیگر نیز معتقدند که مستحق داشتن مشتري هستند، چون ابابت ترافیک ندارم

منتظر هستند و این فکـر   ها آنبهتر از محصول رقبایشان است. بنابراین  ها آنمحصول  کنند می
 ؟آید میمن محصول را ساختم، پس چرا کسی ندر سرشان است که 

به شما بگـویم کسـانی کـه     توانم میتدریس و آموزش به صدها کارآفرین،  ها سالمن پس از 
، افـرادي  کننـد  مـی (به جـاي مـردم) معطـوف     انگیز شگفتتمام تمرکز خود را بر ایجاد یک چیز 

 مشـتریان این است کـه تـوجهی بـه     ها آنمشکل  ترین بزرگهستند که شکست خواهند خورد. 
 ـ شکستو  شوند میهزار کسب و کار شروع  ها دهآینده خود ندارند. همه ساله،  د، زیـرا  می خورن

هنـر و علـم دسـتیابی بـه     کارآفرینان هنوز این مهارت اساسی و ضروري را درك نکرده اند: 
  . ترافیک (مردم) براي پیدا کردن شما

 و این یک فاجعه است.
 کـنم  کمـک  نـان یکارآفر بـه  تـا  شـده  دادهاین مسـئولیت بـه مـن     کنم میبنابراین احساس 

. مـن بـه شـدت معتقـدم     برسـانند  انیجهان به را خدماتشان و محصولات مورد در خود يها امیپ
ایـن کـار را    توانـد  مـی نه دولت  .دهند رییتغ را دنیا توانند می که هستند کسانی تنهاکارآفرینان 
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انجام دهد و نه مدارس. و علت آن این است که کارآفرینان حاضرند خطر و مسئولیت همه چیـز  
 دیل کنند.را بر عهده گیرند تا رویاي خود را به واقعیت تب

. بلکـه اسـتراتژي   شـود  مـی انتظار براي اینکه افراد شما را پیدا کنند یک استراتژي محسوب ن
، و هـا  آنمشتري ایده آل خود، پیـدا کـردن محـل تجمـع      هاي ویژگی: مشخص کردن است این

خـود (جـایی    هاي قیفبه درون  ها آنارائه پیشنهادات وسوسه انگیز براي جلب توجه و کشاندن 
 خود را معرفی کنید و محصول بفروشید). توانید میآن  که در

قیق و بررسی ه او پس از آن شب، شروع کرد به تحاین ک Woolerخبر خوب در مورد دکتر 
. و توانست یک قیف براي کسب مشتري بسازد و یاد گرفـت چگونـه در فیسـبوك و    ها قیفروي 

 يبـرا  را يدی ـجد مارانیب هفته روز 7و  روز، شبانه ساعت 24 اکنون او فیقگوگل تبلیغ بخرد. 
  و او امروز یک مطب پر رونق دارد.   کند می جادیا يو

 ـ خـدمات  محصـول، پس  ،خوانید می را کتاب نیا اکنوناگر شما  کنم میمن فکر   یمهـارت  ای
 ـ کـرده  صرف آن بر تسلط يبرا را يشمار یب هاي ساعت که دیدار . ایـن کتـاب بـه شـما یـاد      دای
 چگونه به افراد براي دیدن هنر خود دست یابید. دهد می

  :داشت خواهد تمرکز مهم سؤال دو به پاسخ بر کتاب از بخش نیا
 

  مشتري ایده آل شما چه کسی است؟1سؤال : 
  ها کجاست؟ : محل تجمع آن2سؤال 

  
نسبت به مشتري ایده آل خود داشته باشید، پیدا کـردن محـل تجمـع     کاملیزمانی که دید 

 دایپاست،  چه کسیآسان خواهد بود. و برعکس، اگر به طور واضح و مشخص ندانید که او  ها آن
کـه مشـتري ایـده     دانید می. پس از خواندن این بخش، دقیقاً شدخواهد  دشوار واقعاً ها آن کردن

 را جلـب کـرده و   هـا  آنرا پیدا کنید، تا بتوانیـد توجـه    ها آن توانید میو در کجا  کیستآل شما 
  معرفی کنید.  ها آنو محصولات خود را به  خود
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  1راز شماره 

 مشتري ایده آل شما کیست؟
  
  

  
: هر کسب و کار باید آواتارهاي مشتري ایده آل خود را بهتر از خود مشتري بشناسد و درك 1.1شکل 

  کند.
  

ربکا از این خوشش خواهـد آمـد    دانم نمی"گفت:  Sally Beauty Supply مدیر اجرایی شرکت
    "یا نه.

 کـه  خود معطر دیجد کننده یضدعفون و "؟یچ" د،یپرس یسردرگم با بلچر يپر من دوست
  را روي میز قرار داد. بود آورده جلسه در تبلیغ يبرا

 محصـول  نی ـا خب، خب،": پرسید و داد گروه به را آن و برداشت را خود دیجد ناخن لاك او
  " چطور؟را 
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 مطمـئن  کـاملاً  بلـه ": گفتنـد . کردنـد  بـو  و کردند باز را آن کردند، نگاه لاك جدید به ها آن
  "ربکا از این یکی هم خوشش نخواهد آمد. که میهست

 یینهـا  و سـوم  محصـول  سـپس  ،بود شده دیناام یکم حالا و سردرگم شهیهم از شتریب يپر
  براي تبلیغ بیرون آورد. را خود

متأسفیم. ربکـا  "مانند قبل به محصول نگاه کردند، آن را سریع بررسی کردند و گفتند:  ها آن
  "ندارد. اي علاقهبه یکی هم  بدون شک

آیـا او تصـمیم    ربکـا کیسـت؟!  "نگاه کرد و بـی اختیـار گفـت:     ها آنپري ناامیدتر از قبل به 
مسـتقیماً بـا    تـوانم  یم ـ؟ آیـا او اینجاسـت؟   کنیـد  میگیرنده است؟ چرا شما به جاي او صحبت 

 نی ـا فـروش  بـه  شـما  شـرکت  کـه  کـنم  متقاعـد  را او تـوانم  مـی  خودش صحبت کنم؟ مطمئنم
 "!دارد ازین محصولات
 شروع به خندیدن کردند.  ها آنشد و سپس  فرما حکمسکوت  اي لحظهبراي 

    "ربکا یک فرد نیست، او سمبل و نماد (آواتار) مشتري ماست."گفت:  ها آنسپس یکی از 
 ،ببخشـید "گفـت:   بود دهینشن يمشتر آواتار چیزي در مورد قبلاًکه  او. "؟یچ" دیپرس يپر
  "ست؟ین یواقع شخص کی ربکا. شوم مین متوجه

 به اتاق دیگري برود.   ها آنحاضرین جلسه به یکدیگر لبخند زدند و از پري خواستند با 
 یسـاختگ  یتیشخص ـ د،ی ـد "ربکا" ریتصاو از پر وارید، پري یک شدند دیجد اتاق وارد یوقت

 نیـز  واری ـد نی ـا . روياسـت  Sally Beauty Supplyایـده آل شـرکت    يمشـتر  نمایـانگر  کـه 
 چقـدر  ،کنـد  مـی  یزنـدگ  کجافرزند دارد،  چند ست،یک او از اینکه داشت وجود یکامل یوگرافیب

  .کند می یزندگ اي خانه نوعدر چه  و دارد، درآمد
تصـمیم   خواهنـد  مـی سپس افزودند: به تمام افراد این شرکت آموزش داده شده کـه هرگـاه   

بگیرند که چه محصولی بخرند، از چه رنگی در فروشگاه یا برند خـود اسـتفاده کننـد، چـه نـوع      
همـه و  چگونه باشد، و چه نوع موسیقی در محل پخش شود،  سایت وبتبلیغاتی ایجاد کنند، تم 

 ربکا انجام شوند.  باید از نگاه همه
اگر ربکا آن را دوست دارد، پس مورد قبول است. و چنانچه مورد پسند ربکا نخواهد بـود، رد  

 هـا  آن؛ بلکـه شـرکت   کردنـد  مـی یک شرکت محصـول محـور را اداره ن   ها آنخواهد شد. در واقع 
 بود.   مشتري محور
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، از محصول دهد میجهت همان چیزي است که به تمام فعالیت هایشان  ها آنآواتار مشتري 
 . کنند میتولیدي گرفته تا تبلیغاتی که اجرا 

  بلند گفتم.  "آها"وقتی پري این داستان را برایم تعریف کرد، یک 
که کسب و کارشان در ارتباط با خودشان اسـت، امـا    کنند میاکثر کارآفرینان به اشتباه فکر 

 خواهیـد  مـی  اگـر مشـتریانتان اسـت.    این درست نیست. برعکس، کسب و کار شما در ارتباط بـا 
 و. دی ـکن دای ـپ نی ـآنلا صورته ب را ها آن دیبتوان دیبا شود، شما هاي قیف وارد) کیتراف( يمشتر

  برسید. ها آناز  تري عمیقبه درك  دیبا د،یکن دایپ نیآنلا صورته ب را ها آن  براي اینکه
  

 در جستجوي مشتري ایده آل

تـان باشـد.    اسـت کـه تمـام فکـر و ذکرتـان مشـتري ایـده آل       ایـن   نـد، آیفر نی ـا در قدم نیاول
 .خورد خواهند شکست تینها در شوند می خود محصولات تنها درگیر که یهای شرکت

حتـی اگـر    –من بارها و بارها شاهد این اتفاق بوده ام. هر شرکتی که با آن در رقابت بـودیم  
نهایت از مـا شکسـت خوردنـد، زیـرا     در  –صدها میلیون دلار بودجه سرمایه گذاري کرده بودند 

 خود وسواس داشتیم. مشتریانروي محصول خود تمرکز کرده بودند، ما روي  ها آنزمانی که 
منظورم از بیان عبارت وسواس چیست؟ وسواس داشتن روي مشـتري یعنـی بتـوان مشـتري را     

 .ترین بخش این فرآیند استها، سخت خیلیبهتر از خودش درك کرد. این بخش براي 
کسـب و   اکثـر اخیراً مشغول صحبت با دوستم نیکلاس بایر در مورد ایـن واقعیـت بـودم کـه     

 هـا  آن خـدمات  ای محصول وبا آن برخورد کرده  نیکارآفر کی که اند شدهایجاد  یمشکل از کارها
 بـه  مـا  یآشـفتگ درسـت اسـت!   "بوده است. نیکلاس گفت:  مشکل آن حل راه پیدا کردن جهینت
  ".شود یم لیتبد ما امیپ

 ـ دنبال به د،یا شده دیناام د،یدار که یمشکل از که یزمان . اگـر  دیهسـت آن  حـل بـراي    راه کی
تا خودتان یک راه حل بـراي آن   کنید مینتوانید نتیجه راه حل دلخواه خود را پیدا کنید، تلاش 

 گـر، ید عبـارت  بـه یـا   شود؛ یم لیتبد شما کار و  کسب به شما مشکل بیترت نیا بهایجاد کنید. 
 .شود یم لیتبد شما امیپ به شما یآشفتگ

اگر این قضیه درست باشد، باید به عقب و به زمانی برگردید که مشغول دسـت و پنجـه نـرم    
کردن با همان مشکلی بودید که مشتري ایده آل شما اکنون با آن مواجه است، تا بتوانیـد درد و  

 را حس کنید.  ها آنرنج 
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 هـا  سـال ، زوج موفقی هستند که این راه را در پیش گرفتنـد. آن دو  نویمارت لاوپ و یسیاست
 ـ. شـد  خراب ها آن رابطهپیش با یکدیگر در یک چهارراه آشنا شدند.   مانـدن  يبـرا  هـا  مـاه  لاوپ

 .گرفـت  رفـتن  به میتصم کرد می احساسو رنجی که  درد به خاطر ،در نهایت اما بود، کرد تلاش
 انی ـپا بـه  او رابطه. کرد هیگر و شکستی نیز پس از شنیدن خبر بهم خوردن رابطه شان سیاست
 .  بوددشوار  حد از شیب کرد می احساس که يدرد تحمل و دیرس

 یس ـیاست تجربـه،  نیا لیدل بهرا تعریف کنم، اما خلاصه اینکه  ها آنقصد ندارم تمام داستان 
. او تلاش کرد تا خود را  تغییر دهـد، و در  کند رییتغ دیبا ابتدا خود، رابطه نجات يبرا که فهمید

این حین پاول نیز تغییر کرد. آن دو پس از نجات رابطه خود، یک فرآیند منحصر به فـرد بـراي   
 هـا  آندرمـان شـوند. بلکـه     "هـر دو زوج " نیسـت ایجاد کردند که در آن نیاز  هایی ازدواجبهبود 

 .کند مینیز تغییر ، دیگري ها آنمعتقدند با تغییر یکی از 
 بـه  کمک وقف را خود یزندگ ها آن اکنون و شد لیتبد ها آن امیپ به ها آن یآشفتگدر واقع، 

آن دو  .کردنـد  یم احساس شیپ ها سال اند که خودشانکرده يدرد همان از ییرها يبرا گرانید
 .فروپاشـی نجـات دهنـد   هـزاران ازدواج را از   ،خـود  فرد به منحصر ابزار وها  ستمیس باتوانستند 

 کی فقط ،شود می ختم طلاق به ها ازدواج کل از درصد 50 از شیب که اي جامعه دربدین ترتیب 
 .گیرند می طلاق ،روند میپیش  ها آن برنامهطبق  که از زوج هایی درصد

ایده آل خود موفـق هسـتند، زیـرا چنـد      مشتریاناستیسی و پاول در پیدا و کمک کردن به 
 درك را درد نی ـا واقعـاً  کـه  آنجـا  ازسال قبل، خودشان همان مشتري ایـده آل خـود بودنـد. و    

را متوجه شـوند و   ها آنایده آل خود و محل تجمع  مشتریان، توانستند اهداف و آرزوهاي کردند
 از یمحصـول ) مشـتریان ( هـا  نآدر رسیدن به اهدافشان کمک کنند. بـه عبـارت دیگـر،     ها آنبه 

 .هستند(استیسی و پاول)  شانخود محصول
در حوزه کپی رایتینگ بـه نـام    ها کتابدر اوایل قرن بیستم، رابرت کالیر، یکی از عالی ترین 

The Robert Collier Letter Book   را منتشر کرد. او در این کتاب درباره نحوه درك واقعـی
 را دنبـال  شما که متقاعدشان کنید د،یکن دایپ را ها آن دیخواه یم اگر؛ کند میصحبت  مشتریان

. دی ـده رییتغ فروشید می که یخدمات و محصولات با را ها آن یزندگ اي امیدوارانه طرز بهو  کنند،
 را بهتر از خودشان بشناسید و درك کنید.  ها آنشما باید 
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ر باشیم که چگونه کمپین تبلیغـاتی  کالیر معتقد بود که ما به عنوان بازاریاب نباید به این فک
ذهن مشـتري خـود را   "خود را ایجاد کنیم، بلکه به جاي آن باید یاد بگیریم چگونه  انگیز شگفت

  ".بخوانیم
را  هـا  آنمحـل تجمـع آنلایـن     و دیبشناس را خود ایده آل يها يمشتر خواهید می واقعاً اگر

 نگاه کنید. ها آندنیا از دید  به و ستها آنچه چیزي در ذهن بفهمید  دیباپیدا کنید، 
آشنا شوید، پیدا کردن محل تجمع  ها آن هاي خواستهزمانی که با مشکلات اصلی و آرزوها و 

 توانیـد  میهستند،  کجا نیآنلا صورت بهاینکه بفهمید  محضخواهد شد. به  تر آسانبسیار  ها آن
وانیـد خـدمت رسـانی نماییـد. در     تان هدایت کنید تا بتهای قیفرا جذب کنید، و به داخل  ها آن

 ادامه کتاب، با جزئیات بیشتري در خصوص چگونگی انجام این کار خواهیم پرداخت.
 بـازار  3 بـا  را خود ایده آل يمشتر دیده اجازهحال که اصول اولیه موضوع را پوشش دادیم، 

  .میکن ییشناسا ،شود می شناخته یاصل خواسته 3 عنوان به بعضا که ،یاصل
  

  خواسته / بازار اصلی 3

  
خواسته / بازار اصلی  3خرند که روي یکی از این  : افراد محصولات را به این امید می2.1شکل 

  اثربخش باشد.
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بازار اصلی، یا سه خواسـته اصـلی را معرفـی کـرده ام.      3مفهوم  Expert Secretsمن در کتاب 
) relationshipsو روابــط ()، wealth)، ثــروت (healthایــن ســه خواســته، داشــتن ســلامتی ( 

 هستند. افراد هنگام خرید هر محصول، امیدوارند که بـر یکـی از ایـن سـه حـوزه زنـدگی شـان       
  الی که باید به آن پاسخ دهید این است:  اثربخش باشد. بنابراین، اولین سؤ

 
م خدمات ای محصول دیخر با قرار است من ایده آل يمشتر خواسته سه نیا از کی کدام

 ؟شودبرآورده 
  

 افـراد  از ياریبس يبراآن  پاسخاین اولین مرحله براي خواندن ذهن مشتري ایده آل است، و 
 سـؤال  نی ـا در پاسـخ بـه   زیر لیدل دو از یکی به افراد اوقات یگاه. با این حال، است ساده نسبتاً

  .کنند می ریگ
 

 از ياریبس ـ: اسـت  هـا  خواسـته  نیااز یکی از  بیشتربا  متناسبمحصول من  — 1دلیل 
 امی ـپ امـا  شـوند،  عرضه بازار به ها خواسته نیا از یکی از شیب برآوردن يبرا توانند یم محصولات

اگر سعی کنیـد بـا یـک محصـول، دو      .کند تمرکز ها آن زا یکی يرو تواند یم فقط شما یابیبازار
(اکثـر  استه مشتري بالقوه را برآورده کنید، نرخ تبدیل شما بـه نصـف کـاهش خواهـد یافـت      خو

، به دو تبلیغ مختلف نیـاز داریـد   ). براي هدف قرار دادن دو خواستهدرصد یا بیشتر 90مواقع تا 
، تنهـا بـر روي   شوید می. بنابراین با هر پیامی که وارد بازار شوند میکه منجر به دو قیف مختلف 

 یک خواسته تمرکز کنید.
این بـاور غلـط در   نیست:  ها خواستهمحصول من متناسب با هیچکدام از این  — 2دلیل 
، بـه خـوبی پاسـخ    لارسن یج ویاست ز رویدادهاي اخیر شرکت ما و توسط سرپرست تیم، یکی ا

داده شد. استیو به تیغ هاي ژیلت اشاره کرد و پرسید به نظر شما تیغ کدام خواسـته را بـرآورده   
  ؟کند می
 

 گـر ید یک ـی "؟یسـلامت " کردند زدن حدس به شروع نفر چند بعد و بودند، ساکت همه ابتدا
  "... همممم... دیشا ای": گفت لب ریز

 ـ چگونـه  کـه  بینیـد  مـی  شـما  آن، در. کـرد  پخش را لتیژ غاتیتبل از یکی ویاست سپس  کی
ریشـش اسـت.    دنیتراشکه مشغول  شود می داده نشانرا  مرد کی اول،. ردیگ یم شکل داستان
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 ـ يبرا دو آن سپس. شود می کینزد او به بایز زن کی دن،یتراش از بعد  شـب گـردي بیـرون    کی
 با یکدیگر به اتاقشان باز می گردند. و در آخر تبلیغ . روند می

ایـن پیـام   "پرسـید:   تـر  متفـاوت  اي شـیوه خـود را بـه    سؤالاستیو بعد از نشان دادن تبلیغ، 
 "!روابطبراي ": دادند پاسخ همه بلافاصله "بازاریابی براي کدام خواسته تولید شده بود؟

به نظـر نرسـند.    گونه اینباشند، حتی اگر  دسته ینچند متناسب با توانند می محصولات اکثر
 3اما این مهم نیست، مهم این است که پیام بازاریابی شما بایـد بتوانـد تنهـا روي یکـی از ایـن      

کمی وقت بگذارید و ببینیـد محصـول یـا خـدمات      خواهم میخواسته تمرکز کند. اکنون از شما 
  بازار است.   3خواسته یا  3ال حاضر متناسب با کدام یک از این شما در ح

  
  فرار از درد و رنج / حرکت به سمت رضایت و خوشحالی

  
  کنند. کنند یا به سمت رضایت و خوشحالی حرکت می ها یا از درد و رنج فرار می : تمام انسان3.1شکل 
  

پس از این که مشخص کردید محصول یا خـدمات شـما روي کـدام خواسـته اصـلی تمرکـز       
. هـر  کنـد  مـی دارد، قدم بعد این است که بفهمید مشتري در ذهن خود به کدام سـمت حرکـت   

یـا   رنـج  و درد از فرار: کند میانسان روي این کره خاکی همیشه در یکی از این دو جهت حرکت 
  ی.لخوشحا و تیرضا سمت به حرکت

 و رنـج  درد از فـرار  کنند می حرکت آنبه سمت  افراد که جهتی نیاول :رنج و درد از فرار
  .دهم نشان شما به را خواسته هر يبراو رنج  درد از فرار نمونه چند دیبگذار. است
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  )رنج و درد از فرارسلامتی (
 کنم ینم یراحت احساس میها لباس در و دارم وزن  اضافه من. 
 کنم یم یخستگ احساس همیشه در و ندارم يانرژ من. 
 متنفرم نمیب یم که يزیچ از ،کنم یم نگاه نهیآ به یوقت. 
  

 )رنج و درد از فرارثروت (
 کنم اخراج ار سمیرئ خواهم می و متنفرم شغلم از من. 
 بدهم دست از را شغلم ترسم یم ومالی ندارم  انداز پس چیه من. 
 آورند میدر  پول من از شتریب اطرافیانم تمام. 
  

 )رنج و درد از فرارروابط (
 شوم خارج آن از چطور دانم ینم و هستم بد رابطه کی در من. 
  دارد یحس چه عشق بدانم خواهم یم و کنم یم ییتنها احساسمن. 
 شوم می، معذب شناسم میوقتی افراد دور و برم را ن . 
  

هـا  کنند. اگرچه ایـن  میاست که افراد در ذهن خود تکرار  هایی حرفهر کدام از جملات بالا، 
 هـا  آنهستند، اما من سعی کردم بـراي درك ذهنیـات روزانـه     مشتریانچند نمونه کلی از افکار 

  سه کار انجام دهم.
 

 .گفتم یم خودم به کنم، حل مشکلاتم کردم یم یسع هر زمان که نوشتم را یعبارت. صدها 1
 هنگـام  گـران یدتـا ببیـنم    کردم میهاي آنلاین را بررسی گفتگو و گروهها، تالارهاي . فروم2

 .گویند می چهو رنج  درد از ییرها يبرا تلاش
کـردم مـردم    ها بگذارم و چیزهایی را نوشتم که فکر می خودم را جاي آن سعی کردم واقعاً. 3

  .کنند به آن فکر می
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 تمرین

 هـا  آنبـه   شـما  بـالقوه   انیمشتر د کهیکن ادداشتی را يمورد ده حداقل خواهم میبراي تمرین، 
 روز هـر  دیبا که است يکار نیتمر نیایابند.  و رنج آن رهایی درد از دارند یسعیا  کنند می فکر
 افـراد بـازار مـن    کـه  هسـتم  یاظهارات و الاتؤس دنبال به شهیهم من. دیده انجام مرتب طور به

  رها کنند. ها آن درد ازخود را  کنند می یسع و گویند می
  

  
 آن به ای گویند می فرار از درد و رنج هنگام شما آل دهیا مشتریان که ییزهایچ تمام: نیتمر: 4.1شکل 

  .دیکن ادداشتی را کنند می فکر
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، رونـد  مـی دومین جهتی کـه افـراد بـه سـمت آن      حرکت به سمت رضایت و خوشحالی:
افراد ناراضی هسـتند، خواسـتار سـلامتی،    حرکت به سمت رضایت و خوشحالی است. زمانی که 

ثروت، یا روابط نیستند؛ بلکه به این دلیل میل و خواسته دارنـد چـون خوشـحال هسـتند و بـه      
 تیرضـا  سمت به حرکتاز  نمونه چند دنبال رضایت و خوشحالی بیشتر هستند. اجازه دهید به

  .اشاره کنم خواسته هر يبرا یخوشحال و
 

 رضایت و خوشحالی)سلامتی (حرکت به سمت 
  شکم شش تیکه داشته باشم. خواهم میمن 
 کنم شرکت ماراتن بتوانم در دو خواهم می من. 
 کسب کنم يشتریب يانرژ بتوانم تا بخورم يتر سالمي غذایی ها دهوع خواهم یم من. 

  
 ثروت (حرکت به سمت رضایت و خوشحالی)

 ی که آرزویش را دارم بخرم.  نیماش ای نهاخ خواهم مین م 
 بیشتر اثربخش باشم بتوانم تا دهم رشد و گسترش رام شرکت خواهم یم من. 
 دهم پرورشرشد و  را خود میت بتوانم تا رمیبگ ادی يرهبر خواهم می من. 

  
 روابط (حرکت به سمت رضایت و خوشحالی)

 باشم داشته يشتریب اقیاشت خود روابط در خواهم می من. 
  بگذرانم یمها بچه و همسر با را يشتریب وقت خواهم میمن. 
 شوم آشنا يشتریب افراد باي مختلف ها شبکه قیطر از خواهم می من. 

  
را در یـک جـدول و در    هـا  آني قبلی شدید؟ اکنـون  ها عبارتبا  ها عبارتآیا متوجه تفاوت این 

  شوید.  ها آنتا بهتر متوجه تفاوت بین  دهم میکنار یکدیگر قرار 
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  رنج و درد از فرار  حرکت به سمت رضایت و خوشحالی
  )رنج و درد از فرار( یسلامت  )یخوشحال و تیرضا سمت به حرکت( یسلامت

 خواهم شکم شش تیکه داشته باشم. من می 
 کنم شرکت ماراتن بتوانم در دو خواهم می من. 
 تـا  بخورم يتر سالمهاي غذایی  وعده خواهم یم من 

  .کسب کنم يشتریب يانرژ بتوانم

 احسـاس  میهـا  لبـاس  در و دارم وزن  اضـافه  من 
 .کنم ینم یراحت
 یخسـتگ  احساس همیشه در و ندارم يانرژ من 
 .کنم یم
 نمیب یم که يزیچ از ،کنم یم نگاه نهیآ به یوقت 

  .متنفرم
  )رنج و درد از فرار( ثروت  )یخوشحال و تیرضا سمت به حرکت( ثروت

 ی که آرزویـش را دارم  نیماش ای نهاخ خواهم مین م
 بخرم.
 تـا  دهـم  رشد و گسـترش  رام شرکت خواهم یم من 

 .بیشتر اثربخش باشم بتوانم
 را خود میت بتوانم تا رمیبگ ادی يرهبر خواهم می من 

  .دهم پرورشرشد و 

 اخراج ار سمیرئ خواهم می و متنفرم شغلم از من 
 .کنم
 را شغلم ترسم یم ومالی ندارم  انداز پس چیه من 
 .بدهم دست از
 آورند. در می پول من از شتریب اطرافیانم تمام  

  )رنج و درد از فرار( روابط  )یخوشحال و تیرضا سمت به حرکت( روابط
 داشته يشتریب اقیاشت خود روابط در خواهم می من 

 .باشم
  یمهـا  بچه و همسر با را يشتریب وقت خواهم میمن 

 .بگذرانم
 افـراد  بـا ي مختلف ها شبکه قیطر از خواهم می من 
  .شوم آشنا يشتریب

 از چطـور  دانم ینم و هستم بد رابطه کی در من 
 .شوم خارج آن
  بـدانم  خـواهم  یم و کنم یم ییتنها احساسمن 

 .دارد یحس چه عشق
    شناسـم، معـذب    وقتی افـراد دور و بـرم را نمـی

  شوم. می
  

 نیا به دنیرس يبرا ها آن لیدلا، اما شاید باشد کسانی نفر دو اهداف است ممکن : اگرچه5.1شکل 
  .باشد متفاوت کاملاً هدف

  
 تمرین

رضـایت و   مـورد  ده حـداقل چنـد دقیقـه بـراي تمـرین دوم وقـت بگذاریـد و        خـواهم  مـی حال 
 ـ کنند می فکر ها آن به شما افراد حاضر در بازار که بنویسید خوشحالی بـه سـمت آن حرکـت     ای

  .کنند می
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رضایت و  سمت به حرکت هنگام ایده آل شما مشتریان که ییزهایچ تمام: تمرین: 6.1شکل 

  .را یادداشت کنید کنند می فکربه آن  ای گویند می خوشحالی
  

 ،دسـت خواهیـد یافـت    يشـتر یب کی ـتراف هـاي  جریانبه  د،یکن دایپ يشتریب عبارات هرچه
را بـه یـک فرآینـد مسـتمر      خود مشتریان ذهن در موجود مکالمات نوشتن و ییشناسا نیبنابرا

(فرار از درد و رنج یا حرکـت بـه    ها عبارت چگونه ایندر فصل بعد خواهید دید که تبدیل کنید. 
 . کنند میایده آل کمک  مشتریانسمت رضایت و خوشحالی) به شما در پیدا کردن 
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 جستجوگر و وب گرد

بـه   دی ـبا ،یـد کن اسـتفاده  خود ایده آل مشتریان ذهن داخل مکالمات از چطور نکهیا درك يبرا
 شـد،  شـروع  کیتراف که ییجا بهو  ویراد از قبل ون،یزیتلو از قبل نترنت،یا از قبل سال صد چند

  .یدبرگرد
. به عبارت دیگـر،  گرفتند می، مردم اغلب تنها بر اساس نیاز خود محصول 1800تا اوایل دهه 

. این روند با گشتند می آن حل يبرا یحل راه افتنی دنبال به و و رنج بودند درد از ینوع در ها آن
دند، به دنبال غذا گشتند، آن را شکار کردنـد،  جداد ما خواستار سلامتی (غذا) بوغذا شروع شد. ا

داده اسـت؛ وقتـی در خانـه     ها فروشگاهو به خانه آوردند. این مورد در زمان حال جاي خود را به 
را  خواهیـد  مـی ، هر چیـزي کـه   روید مییا چیز دیگري نیاز دارید، به فروشگاه محل خود  به غذا
 .خرید میو  کنید میپیدا 

 مصرف) پیدا شد که براي Yellow Pages( تلفن دفتر هاي آگهی، سر و کله 1886در سال 
. دن ـکن دای ـپ را داشـتند  ازین که يزیچ همان قاًیدق ستندتوان یم، چون بود بسیار عالی کنندگان

 حـل  راهاین روش،  دیرس یم نظر بهصاحبان کسب و کارها نیز به دنبال چیزي براي فروش بوند. 
 پـول  دیخواسـت  مـی  اگـر  یـک کسـب و کـار    صاحب عنوان بهشما  :مورد کی جز به ،باشد یخوب

 دی ـبا بلکـه . آن در دست شما نبود کنترل د،یده گسترش را خود شرکت ای دیکن کسب يشتریب
پیـدا   را شـما  و بگردنـد  و باشند داشته ازینبه محصول یا خدمات شما  مردم تا ماندید می منتظر
 کنند

 جـولاي  1سـال بعـد، در    15، تلویزیون اختراع شـد و درسـت   1927اما بعد از آن، در سال 
 .تلویزیونی پخش شد آگهی،اولین 1942

ي کـه تبلیـغ پخـش    تلویزیون در نیویورك وجود داشـت، و روز  4,000در آن زمان بیش از 
 9ثانیه طول کشـد و   9بودند. آن تبلیغ که فقط  NBCمشغول تماشاي مسابقه  ها دهشد، خانوا

داد. در  نشـان  آن وسـط  در Bulova یمچ ساعت کی با را کایآمر از يا نقشهدلار هزینه داشت، 
ثانیه، تبلیغات  9. و با آن "شود میاداره  Bulovaآمریکا طبق زمان "پایان تبلیغ، صدایی گفت: 

 .  داد جهت رییتغجستجو محور به طور رسمی به سمت تبلیغات وقفه محور 
 بـا  امـا  نبودنـد،  دی ـجد سـاعت  يجسـتجو  در ،کردند می تماشا ونیزیتلو شب آن که يافراد

در بـه عبـارت    .گرفـت  قـرار  هـا  آن ذهـن  و قلب در اقیاشت بذر، ساعت ریتصو و غیتبلاین  دنید
 .ندخواست می را آن اما نداشتند، اجیاحت ساعت نیا به ها آندیگر، 
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 بتواننـد بـا اسـتفاده از آن    تا داد کسب و کارها صاحبان به روزنه امیدي یونیزیتلو غیتبل نیا
 ذهـن  و قلـب  در اقیاشت بذر و کنند جلبراي مدت زمان طولانی ب را خود بالقوه مشتریان توجه

 کـه  یزمـان  تنها مردم گرید. حالا دهند نشان را فروشند می آنچه شده درك ارزش وبکارند  ها آن
 مـردم در  که داشتند را ییتوانا نیا کنندگان غیتبل بلکه کردند؛ ینم دیخر داشتند ازین يزیچ به

 .دبفروشن مردم به ندخواست می که ییزهایچ و ایجاد کنند نیاز
 يهـا  یآگه ـ و هـا  نامـه این تبلیغات وقفه محور در سایر رسـانه هـا ماننـد رادیـو، روزنامـه، و      

 سـرگرم  را هـا  آن د،ی ـکن ی نیز اجرایی شد. فرآیند آن ساده بود: مخاطبان مشتاق را پیداغاتیتبل
 خـود  امی ـپ با را ها آن ،داشتید را ها آن کامل توجه یوقت سپس، و دیده آموزش ها آن به ای دیکن

 ـ محصـول نسبت به  ها آندر  و کرده جلب را ها آن توجه توانید می سپس .دیکن قطع  یخـدمت  ای
 .دیکن جادیا نیاز فروشید می که

 زنـم  یم ـ حدس اما افتد، یم اتفاق شما اطراف در روز هرمحور  وقفه غاتیتبل نوع نیا ،امروزه
بـراي   .گذارند یم شما دیخر ماتیتصم يرو بر یقیعم ریثأت چه غاتیتبل نیا دانید میحتی ن که

اینکه تفاوت بین تأثیر تبلیغات وقفه محور را نسبت به تبلیغات جستجو محور نشان دهـم، یـک   
 .کنم مینقل  Trevor Chapmanداستان از دوستم 

Trevor امروزه فروخت یم ضد سرقت ايدره که کرد می اداره را بزرگ فروش میت کقبلاً ی .
 صـدها  سـرعت  بـه را جستجو کنیـد،   "منزل یتیامن يها ستمیس"اگر در سایت آمازون عبارت 

بنابراین اگر کسـی بـه    .هستند رقابت ی متفاوت درمتیق در کدام هر که کرد دیخواه دایپ نهیگز
 .خرد میکه داراي بالاترین رتبه است را  آژیر نیتر ارزان معمولاًآژیر خطر نیاز داشته باشد، 

 جسـتجو  منـزل  یت ـیامن يهـا سـتم یس يبـرا  نیآنلا صورت به که را يافراد Trevor سپس
در هـر   مـا ": داد حیتوض ـ . اوکـرد  سهیمقا داد می انجام روزانه يو فروش میت آنچه بارا  کردند می

چنـد دقیقـه    هـا  آن. میکـرد  می جادوقفه ای ها آن روزدر  گونه این و میزدیم مردم يدرهاخیابان 
اما با این وقفه فرصت پیدا کردیم خـود  . نداشتند منازل تیامن ستمیس به یلیتما چیهقبل از ما 

 .میده نشان ها آنبه  را منازل خود هشدار ستمیس شده درك ارزش و را معرفی کنیم
اي ها پیشـنهاد ویـژه   آن. سپس ما به شد می ما از آژیر دیخر به لیتما جادیا باعث معرفی نیا
 شـد  مـی  گونـه  اینو درست در همان موقع.  جا همانبگیرند،  توانستند میکه فقط از ما  دادیم می
 ـ نـده یآ سـال  پنج در که ماهانه نظارت قرارداد کی با ساعت، کی از تر کم درکه   2,999 از شیب



 آل شما بخش اول: مشتري ایده  41

، خریدنـد  مـی یم؛ در حالی که اگر آن را از آمازون کرد می، آنجا را ترك داشت ارزش ما يبرا دلار
  ".شد میدلار عایدمان  199تنها 

 اریبس ـ يالگـو  از کـرد،  کـار  بـه  شـروع  قبل دهه چند از نترنتیا یوقت که دیبدان است جالب
یعنی با جستجو شروع شد. افراد براي رهایی از درد و رنج خود بـه چیـزي    .کرد يرویپ یمشابه

 يبـرا  یحل ـ راه تـا  کننـد  مـی مراجعـه   جستجو يموتورها به عاًیسرنیاز داشتند، به همین دلیل 
، فیسـبوك، و  Myspaceي اجتمـاعی ماننـد   ها شبکهسپس همگی با  پیدا کنند. خود مشکلات

از  2007 سـال  در وكبسیف، Bulova 1941اینستاگرام آشنا شدیم و درست شبیه تبلیغ سال 
تبلیغ وقفه محور اجتماعی خود رونمایی کرد. افراد به صورت آنلایـن مشـغول صـحبت بـا      نیاول

، کردند مییکدیگر را لایک  هاي عکسو  ها فیلم، گذاشتند میدوستان خود صحبت بودند، عکس 
. بدین ترتیب، یک فرصت کوتاه داشتید تا شد میظاهر  ها آنکه یک دفعه تبلیغ شما در صفحه 

نسبت به محصولات و خدمات خود نیاز ایجاد کنیـد، و یـک    ها آنرا جلب کنید، در  ها آنتوجه 
  پیشنهاد ویژه ارائه کنید.

  

  
 کنید ایجاد می ها وقفه  در آن شما ای ،) چپ سمت(می گردند  شما محصول دنبال به ای افراد 7.1شکل 

  ها را هنگام وب گردي به سمت تبلیغات خود جلب کنید. توجه آن تا) راست سمت(
  

 شـما  بـه  هـا  آنی وقت ـ کـه  است نیا محور جستجو کیتراف مزیت :جستجو مزایا و معایب
ید اند؛ درسـت شـبیه افـرادي کـه وارد     خر آماده که هستند مشتاقی دارانیخر ،کنند می مراجعه

و بـا شـما تمـاس     کننـد  مـی دفتـر تلفـن پیـدا     هـاي  آگهی، یا شما را در شوند میفروشگاه شما 
 .گیرند می
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این است که افراد تنها در حـال جسـتجو نیسـتند؛ بلکـه در      جستجو محوراز معایب ترافیک 
ستند. از این رو، شما بایـد عـلاوه بـر رهبـر     حال مقایسه محصولات و خدمات شما با رقبایتان ه

، کنند میرا بررسی  ها جنبهکیفیت و رهبر بازار بودن، رهبر قیمت نیز باشید. جستجوگران تمام 
و پیشنهادات خود بهترین شوید، باید سـعی کنیـد رقبـاي     ها قیفبنابراین براي اینکه بتوانید در 

 يبـرا  تـلاش  متأسـفانه تان شکست دهید. امـا  خود را با پایین آوردن قیمت محصولات و خدمات
 .ستین یخوب ياستراتژ هرگز ین قیمتتر پایینگذاشتن 

به عنوان یک بازاریاب، افرادي را که به یک فـرد، ایـده،    توانید میشما  مزایا و معایب وقفه:
بـا   توانیـد  مـی برنامه تلویزیونی، یا برند به خصوص علاقه دارند را مورد هدف قرار دهید، و سپس 

 ـ شـما . در ایـن وقفـه   وقفه ایجاد کنید ها آندر  تبلیغات خود  بـاز  زمـان  از کوچـک  پنجـره  کی
 فروشـید  مـی  آنچه شده درك ارزش و دیکن جلببه خود  را افراد توجهدر آن  وانیدبت تا کنید می

. بدین ترتیب، دیگر لازم نیست منتظـر بمانیـد تـا دیگـران شـما را پیـدا       دیده نشان ها آن به را
 نیاز را در مشتري ایده آل ایجاد کنید. توانید میکنند. اکنون خودتان 

 اسـاس  بـر ترافیک مشتاق و علاقـه منـد را    توانید میمحور این است که   وقفهمزیت ترافیک 
 ـ محصـول  توانید می ن،یبنابرا .دیده قرار هدف افراد قیعلا  ارزش اسـاس  بـر را  خـود  خـدمات  ای

 .دیبفروش ها آن از شده درك
 سـت، ین شما دنبال به يجد طور به يمشترمحور این است که چون   وقفهاز معایب ترافیک 

 را هـا  آن توجـه  دی ـبتوانتـا   عالی عمل کنید خود "پیشنهاد ،داستان ،قلاب" فرآیند در دیبا شما
 نحوه، 3 شماره راز در. دیده شنهادیپ ها آنبه  پسس و معرفی کنید ها آنخود را به  د،یکن جلب
 .داد میخواه حیتوض يشتریب اتیجزئ بارا  کار نیا انجام

 هـا  آناصـلی   هـاي  خواسـته اکنون که مشخص کردید آواتار مشتري ایـده آل شـما کیسـت،    
 سـؤال حالی، چیست، و آیا در حال فرار از درد و رنج هستند یا حرکت به سمت رضـایت و خوش ـ 

در فصل بعـد خواهیـد آموخـت کـه      "؟شوند میدر کجا دور هم جمع  ها آن"بعدي این است که 
 يبـرا  توانیـد  مـی که  هایی محل، و شوند میجمع جا گردان در آن  وجود دارد که وب هایی محل

  .دیده قرار هدفگران جستجو
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  2راز شماره 

  ؟اند شدهمشتریان ایده آل کجا پنهان 
  DREAM 100لیست 

  
  

یک روز در دانشکده بودم و تکالیف زیادي براي انجام داشتم، اما ذهن بیش فعالم اجـازه تمرکـز   
شـم کسـی   . براي چند دقیقه دست از نوشتن برداشتم. به اطرافم نگاه کردم تا مطمئن باداد نمی

 انه جدید در مرورگرم باز کردم.حواسش به من نیست، و یک زب
و سپس در عرض چند ثانیه، بـه دنیـاي    www.TheMat.comشروع کردم به تایپ کردن 

ر شـده بـود. در ایـن        جدیدي برده شدم: دنیایی که توسط صدها هزار کشتی گیر ماننـد مـن پـ
یدیو بگذاریم، و در مورد اینکـه چـه   و ودر مورد کشتی صحبت کنیم، عکس  توانستیم میسایت 

 دي برنده شود، بحث و تبادل نظر کنیم.کسی قرار است در مسابقه بع
ها زدم و نظر خود نگاهی انداختم. سپس سري به فروم یدیوي این سایتو وبه چندین مقاله 

را تحویـل دهـم. بـه     ام مقالـه را براي برخی موضوعات نوشتم. یک دفعه یادم آمد که فـردا بایـد   
 یه دادم.  همین دلیل با عصبانیت زبانه را بستم و دوباره به صندلی تک

، نگـاه  در سالن مطالعه بودندکه تکیه داده بودم، به دوستان کشتی گیر دیگرم که  طور همین
چی؟ چطور ممکن است کسـی در سـالن   شدم.  ها آنانداختم. متوجه لبخند روي لبان بعضی از 

از موضوع سـر در بیـاورم. بـه همـین دلیـل بـا        خواستم میکنجکاو شدم و  مطالعه لبخند بزند؟
 هـا  آن؟ دیـدم  میهر به دستشویی رفتن، بلند شدم و در مسیر از پشت میزها عبور کردم. چه تظا

 . نوشتند میبودند و داشتند در مورد برنده بازي فردا نظر  TheMat.comهم در سایت 
بـراي مـا گوشـه دنجـی از      TheMat.comبود که موضوعی بـه ذهـنم رسـید. سـایت      آنجا

دور هـم جمـع شـده     سـایت  وباینترنت بود. تمام کشتی گیران حاضر در سالن مطالعه در ایـن  
  سـایت  وببودند و مشغول حرف زدن در مورد کشتی بودنـد. امـا مـا تنهـا افـراد حاضـر در ایـن        
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ان دیگـر در سرتاسـر کشـور، بـه همـراه کشـتی گیـر        هـاي  دانشـکده بودیم، بلکه کشتی گیران ن
بودند. در واقع صدها هزار نفر از سرتاسر جهـان در   سایت وبالدینشان نیز در این و ودبیرستانی 

دور هم جمع شده بودند تا در مورد موضوع مورد علاقه خـود، یعنـی کشـتی، بحـث و      نقطهاین 
 تبادل نظر کنند.

ده تـا بـا افـراد    صادقانه بگویم، این قدرت واقعی اینترنت است: یعنی ایـن امکـان را بـه مـا دا    
همفکر به روشی که قبلاً امکان پذیر نبود، ارتباط برقرار کنیم. در واقع اینترنت به هر یک از مـا،  

 افراد شـبیه بـه خـود   دهد تا با  هاي منحصر به فرد و گاهی عجیب و غریب، اجازه می با سرگرمی
 ، صحبت کنیم.دور هم جمع شویم و با یکدیگر در مورد مسائلی که برایمان اهمیت دارند

، نبـود  TheMat.com، سـایت  ده است. زمانی که دبیرستانی بـودم البته همیشه اینگونه نبو
در مـورد کشـتی گیـري صـحبت کنـیم، چنـد ده        ها آنبا  توانستیم میبنابراین تنها افرادي که 

مختلـف   هاي گروهکشتی گیر دیگر در مدرسه بودند. اما ما تنها گروه نبودیم. دبیرستان پر بود از 
قبـل از اینترنـت، در تعـداد     هـا  گروهو غیره. این  ها موزیسین، وزنه برداران، ها بسکتبالیستمانند 

افراد با علایق و مکـان جغرافیـایی یکسـان پیـدا      توانستند میمحدود بودند، زیرا به سختی  اعضا
 کنند.

اي یک بازاریـاب  کوچک بر هاي گروهپیش از اینترنت، فروش کالا و خدمات به هر یک از این 
در یک شهر تنهـا افـرادي را هـدف     توانستید میگران و پرهزینه بود. از این گذشته، شما چگونه 

زار انبوه مانند شـامپو یـا   باقرار دهید که به محصولات شما علاقه مند هستند؟ اگر یک محصول 
باشید که اکثـر   در تلویزیون تبلیغات بگذارید و مطمئن توانستید میدرد داشتید، تسکین دهنده 

، اما نمـایش  شوند میمو دارند یا گاهی دچار سردرد یا کسانی که تبلیغات شما را دیدند احتمالاً 
 آموزشی بسیار راه گران و پر هزینه بود. هاي ديیا دي وي  گیري تبلیغ براي کفش کشتی

یگـر در  کشتی گیـر از مدرسـه مـن و هـر مدرسـه د      ها دهاما اینترنت همه چیز را تغییر داد؛ 
جهان را در یک نقطه دور هم جمـع کـرد. اگـر کشـتی گیـران مشـتري ایـده آل مـن بودنـد و          

گسـترده اجـرا    اي رسـانه  هـاي  کمپـین داشتم، دیگر مجبور نبودم  ها آنمحصولی براي فروش به 
، یـا هـر جـاي دیگـري کـه جمـع       TheMat.comمسـتقیماً بـه    توانسـتم  میکنم. به جاي آن 

درصـد افـرادي کـه تبلیغـات مـن را       100نجا تبلیغ بخرم و مطمئن باشم ، بروم و در آشوند می
، علاقه مند به کشتی هستند! اینگونه به جاي هدر دادن پول براي نشان دادن تبلیغـات  بینند می
مشـتریان ایـده آل    فقـط یا نیاز ندارنـد، آن را   خواهند را نمینفري که محصول من  ها میلیونبه 
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و ایـن دقیقـاً همـان چیـزي      دهـد  میتبلیغاتی را کاهش  هاي هزینه، . این هدف گذاريبینند می
برندها رقابـت کنـد و    ترین بزرگمانند ما بتوانند در مقابل  تر کوچکاست که باعث شده مشاغل 
 گاهی اوقات نیز برنده شود.

، که همان مشتري ایده آل شـما هسـتند،   ها ماهیبه عبارت دیگر، تنها کافیست محل تجمع 
و قلاب خود را پرتاب کنید. اگر طعمه خوبی به سر قلاب زده باشید، افراد را از آن محـل  را پیدا 

  شما هدایت خواهد کرد! هاي قیفبه درون 
  

ها  : براي دستیابی به مشتریان ایده آل، کافیست به اندازه کافی قلاب در محل تجمع آن1.2شکل 
  بیاندازید.

  
، 2مشـتري ایـده آل خـود را شناسـایی کردیـد و بـا راز شـماره         1شما با کمک راز شـماره  

را پیدا کنیـد. اگـر مـن بـه کشـتی گیـران محصـول         ها آنمکان پنهان شدن یا تجمع  توانید می
مشـتریان  "در عوض باید بپرسـم،   "م ترافیک بفرستم؟های قیفچگونه به "بفروشم، نباید بپرسم 

  "؟شوند مینجا کشتی گیران) در کجا دور هم جمع ایده آل من (در ای
  

 تمرین

 آورده شده که شما باید در این مرحله از خود بپرسید: سؤالدر اینجا چندین 
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  ؟کنند میبازدید  ها سایت وبدر حال حاضر مشتریان ایده آل من بیشتر از کدام 
 ؟کنند میدر کدام فروم ها یا تالارهاي گفتگو شرکت  ها آن 
  فیسبوك عضو هستند؟ هاي گروهکدام در 
  ؟کنند میکدام اینفلوئنسرها را در فیسبوك یا اینستاگرام دنبال 
  ؟دهند میگوش  هایی پادکستبه چه 
  ؟اند شدهایمیلی عضو  هاي خبرنامهدر کدام 
  ؟خوانند می هایی وبلاگچه 
  ؟کنند میرا در یوتیوب دنبال  هایی کانالچه 
  ؟کنند میبراي یافتن اطلاعات در گوگل چه کلمات کلیدي را جستجو 

  
انـد.   بفهمید مشتریان ایده آل شما در کجـا پنهـان شـده    کنند میبه شما کمک  سؤالاتاین 

 باید ساده باشد، مخصوصاً اگر خودتان همان مشتري ایده آل باشید. سؤالاتپاسخ به این 
را راه اندازي کردم، پیـدا کـردن کارآفرینـان نوپـا      ClickFunnelsبه عنوان مثال، زمانی که 

(یعنی مشتریان ایده آل من) برایم آسان بود، زیرا خودم یک کـارآفرین نوپـا بـودم! پـس شـروع      
، دادم مـی که گوش  هایی پادکستبودم (مثلاً در آنجا کردم به جستجو در جاهایی که خودم قبلاً 

عضو شده بودم، و غیره)، و بلافاصـله متوجـه شـدم     ی کههای خبرنامه، خواندم میکه  هایی وبلاگ
 اند. مشتریان ایده آل آینده من کجا پنهان شده

)، بـه سـختی   1اگر به درك درستی از مشتریان ایـده آل خـود نرسـیده باشـید (راز شـماره      
را درك کرده باشید، همین حالا هم باید بدانید در  ها آن کاملاًپیدا کنید. اما اگر  ها آن توانید می

تا از درد و رنج فرار کنند یا به سمت رضـایت و خوشـحالی حرکـت     شوند میکجا دور هم جمع 
ي خـود را در  ها قلابیا  ها پیامبه آسانی  توانید میرا بدانید،  ها آنکنند. و زمانی که محل تجمع 

 خود بکشید.  هاي قیفرون را به د ها آنجلو دیدشان قرار دهید و 
 "ترافیـک  "رایج در مورد ترافیک این است که شما مجبور به ایجـاد  هاي برداشتیکی از سوء 

ببینید، اینگونه نیست. ترافیک (مشتري ایـده آل) همـین حـالا هـم     میهستید، اما همانطور که 
ترافیکـی   هـاي  نجریـا را شناسایی کنیـد، از   ها آن رد، وظیفه شما این است محل تجمعوجود دا

موجود استفاده کنید، تعدادي قلاب بیاندازید، تا درصدي از مشـتریان ایـده آل بـه سـمت شـما      
 بیایند. 
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DREAM 100 (یک به یک) 

شـما را بـا    خـواهم  مـی ، شـود  نمـی فیک از قبل وجـود دارد و ایجـاد   اتر دانید میاکنون که دیگر 
 دوستانم، چتِ هولمز، یاد گرفتم. آشنا کنم که از یکی از "Dream 100"مفهومی به نام 

 The Ultimate "کتاب خود، یعنی ترین پرفروشوي در مورد این مفهوم به طور مفصل در 
Sales Machine"      توضیح داده اسـت. روشـی کـه چـِت ازDream 100   و  کنـد  مـی اسـتفاده

نیـد  بتوا شـود  مـی از روش من است، اما درك مدل چـِت باعـث    ترکمی متفاوت دهد میآموزش 
 خود به دست آورید. هاي قیفترافیک نامحدودي به درون 

خـود، بـراي چـارلی مـانگر، شـریک تجـاري وارن بافـت، کـار          اي حرفهچتِ در اوایل زندگی 
واقعـاً سـخت    هـا  آن. در آن زمـان،  فروخـت  می. چتِ براي یکی از مجلات شرکت، تبلیغ کرد می

نک اطلاعاتی بـیش از  روي باند؛ زیرا در بازار خود و در فروش خیلی عقب بودند. او کرد میتلاش 
، کرد میبرقرار  ها آنمتعددي براي فروش با  هاي تماسو روزانه  کرد میتبلیغ کننده کار  2,000

  ند.  دام بو 15مجله حوزه کاري خود،  15اما هنوز در بین 
تبلیـغ   2,000بررسی کرد و فهمید از بین این  به ذهن چتِ رسید. او اي ایدهسپس یک روز، 

. کننـد  مـی تبلیغـاتی خـود را صـرف رقبـاي او      هـاي  بودجهدرصد از  95، ها آننفر  167کننده، 
نفر را به عنوان بهترین خریداران خود تعریف کـرد. سـپس بازاریـابی بـراي      167بنابراین او این 

تبلیــغ کننـده متمرکــز نمــود.   167قــت و تــلاش خـود را روي آن  و ودیگـران را متوقــف کـرد   
هـر دو هفتـه    هـا  آنتبلیغاتی همـراه بـا اقـلام فشـرده در      هاي نامهاستراتژي او، شامل فرستادن 

، و کـرد  می. یعنی دو بار در ماه بسته ارسال کرد میرا با تماس تلفنی دنبال  ها آنبود، که  بار یک
 .گرفت میهر ماه دو بار تماس 

نیز دشوارتر از سایرین بود. او  ها آنخریداران بودند، دسترسی به  ترین بزرگ ها آناز آنجا که 
پس از چهار ماه تلاش و پیگیري این استراتژي، هیچ جوابی نگرفت. (بسـیار ناامیدکننـده اسـت.    

 مگر نه؟) اما او تسلیم نشد. 
سپس در ماه چهارم، اوضاع تغییر کـرد. او اولـین مشـتري خـود را بـه دسـت آورد: شـرکت        

تبلیـغ   167مـورد از   28فروش تبلیغاتی شرکت بود. او در مـاه ششـم،    ترین بزرگراکس. این زی
تبلیغ کننده میزان فروش شرکت را نسبت بـه   28کننده را از به سمت خود کشیده بود. و با آن 

رسید. او براي سه سال متـوالی فـروش شـرکت را     1به رتبه  15دو برابر کرد و از رتبه  قبلسال 
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تبلیغ کننـده را بـه سـمت     167 تمامر نگه داشت. در پایان سال سوم توانست با موفقیت دو براب
 شرکت خود بکشد.

تا به حال دربـاره  "خریداران ایده آل خود را از که این است  Dream 100چتِ گفت، هدف 
 کـنم  مـی فکـر  "بـه   "شنوم میاین چه شرکتی است که نامش را زیاد "به  "ام نشنیدهاین شرکت 

بلـه، بـا آن شـرکت    "، و بـه  "ام شـنیده بله، نام آن شرکت را "به  "نام آن شرکت را شنیده باشم
و ایجـاد یـک بـه     Dream 100تبدیل کنید. چتِ آن شرکت را با استفاده از  "کنم میهمکاري 

 فروش، رشد و گسترش داد.   هاي فرصتیک 
ه کرد. او یک فیلمنامه بـه نـام   چتِ همچنین از همین استراتژي براي نفوذ به هالیوود استفاد

Emily’s Song  نوشته بود و تصمیم داشت آن را به هالیوود بفروشد. تنها مشکل این بود که او
را خریـد کـه در    Premiereاز مجلـه   نسخهشناخت. از این رو، یک  کسی را در این صنعت نمی

او تبدیل شد. او  Dream 100معرفی شده بود که به لیست  "صد فرد قدرتمند در هالیوود"آن 
استفاده کـرد و طـی چنـد مـاه توانسـت       Dream 100براي تماس با این افراد از همان فرآیند 

LeAnn Rimes   را براي خواندن فیلمنامه راضی کند. آن دو با هم به شـرکتWarner Bros. 
  فیلمنامه را خریدند! ها آنرفتند و 

  
DREAM 100 (یک به چند) 

Dream 100  کنـد  مـی زمانی قدرتمند عمـل   "یک به یک"چتِ هولمرز براي استراتژي فروش 
. اما اکثر ما به دنبـال  اد کمی از مشتریان بزرگ نیاز داشته باشدکه مدل کسب و کار شما به تعد

. زمانی که شروع به کار کردم، بیشتر چیزهایی کـه  مشتري 100هستیم، نه فقط  زیادمشتریان 
هـاي تلفنـی بـراي     قیمت نبودند، بنابراین ارسال بسته و برقراري تماس م چندان گرانفروخت می

از نظر مالی چندان به صرفه نبود. به همـین دلیـل، وقتـی بـراي      يدلار 20فروش یک محصول 
بفهمم که  توانستم میرسید؛ ن چتِ را شنیدم، منطقی به نظر نمی Dream 100اولین بار مفهوم 

ربخش خواهد بود. در حقیقت، من ابتدا ایـن مفهـوم را کـاملاً    آن چگونه براي کسب و کار من اث
 .دهدمیمانند من جواب ن هایی شرکتم براي کرد میرد کردم، زیرا تصور 

م که چگونـه  کرد میبودم، به این فکر  DotCom Secretsیک روز که مشغول نوشتن کتاب 
 چه کسـانی مشتریان ایده آلم  دانستم میاین کتاب را پس از تمام شدن بفروشم. من  خواهم می

. به همین دلیل لیستی تهیه کردم و هرجـایی کـه فکـر    شوند میدور هم جمع  کجاهستند و در 
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م مشتریان ایده آلم ممکن است در آنجا باشند را در آن نوشـتم. لیسـتی کـه شناسـایی     کرد می
  کردم، از این قرار بود:

 
 10 +گذرانند میآنجا و انجمن برتر که وقت خود را در  سایت وب. 
 15 کنند می+ گروه فعال فیسبوکی که در آن مشارکت. 
 50 کنند می+ اینفلوئنسري که در فیسبوك و توییتر دنبال. 
 30 دهند می+ پادکستی که گوش. 
 40.خبرنامه ایمیلی که در آن عضو هستند + 
 20 خوانند می+ وبلاگی که به طور جدي. 
 20 آن مشترك هستند.+ کانال یوتیوبی که در 

  
را  هـا  کانال، خوانندگان و دنبال کنندگان هرکدام از این پس از تهیه لیست، تعداد مشترکین

نفر از مشتریان ایـده آل   میلیون 30اضافه کردم. خیلی هیجان زده شدم وقتی فهمیدم بیش از 
جمـع  + محـل اجتمـاع دور هـم    185من درون آن لیست کوچک قرار دارند، و تمامشان در آن 

 !شوند می
+ میلیون نفـر قـرار   30پیام خود را در جلو دید آن  توانم میسپس سعی کردم بفهمم چگونه 

 !Dream 100ي مختلف را طوفان مغزي کردم، و این جرقه به ذهنم رسید! ها دهدهم. ای
+ میلیون نفـر انجـام دهـم، چـون     30را براي هر  Dream 100کمپین  توانستم مینه، من ن

دلار  59.7کتـابم را بـه قیمـت     خواسـتم  مـی . از این گذشـته، مـن   شد میخیلی زیاد  اش هزینه
دلار ارزش دریافـت   7,95، تنهـا   شـد  مـی راضی به خرید هم بفروشم، بنابراین اگر یک مشتري 

+ 185صـاحبان آن  را روي  Dream 100م. اما چه اشکالی دارد اگر به جاي آن، کمپین کرد می
بخـواهم کتـابم را بـراي مخاطبانشـان تبلیـغ کننـد؟ اگـر         هـا  آناز کـنم و  محل اجتمـاع اجـرا   

بله بگیـرم، صـدها یـا هـزاران مشـتري       یکارتباط برقرار کنم و فقط  ها آنبا یکی از  توانستم می
 !آوردم میجدید به دست 

نفر را پیـدا کـردم و بـراي هـر      185پس دقیقاً همین کار را کردم! یعنی اطلاعات تماس آن 
ه از کتابم را به همراه یک نامه فرستادم و در آن پرسیدم آیا مایل هسـتند کتـابم   کدام یک نسخ

 کردم. ها جوابرا در روز رونمایی تبلیغ کنند یا نه. در عرض یک هفته، شروع به گرفتن 
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از طــرف یــک تهیــه کننــده پادکســت بــود کــه خــودم چنــدین ســال بــه  هــا پیــامیکــی از 
امـا تـا بـه حـال ملاقـاتش نکـرده بـودم: جـان لـی دومـاس از            دادم مـی گـوش   هایش پادکست

EOFire.com            او به مـن گفـت کـه عاشـق کتـابم اسـت و از مـن دعـوت کـرد تـا در یکـی از .
چنـد روز بعـد   درباره کتابم صحبت کنم. من به سرعت دعوت او را قبول کردم و  هایش پادکست

پرسید، به مردم گفت که چرا کتـابم را   لی دوماس بودم. او درباره کتابم در حال مصاحبه با جان
پیشنهاد داد که یک نسخه از آن را تهیه کننـد. در عـرض یـک هفتـه از      ها آندوست دارد، و به 

 Dreamمتوقـف نشـدم.    جـا  همـین کتاب فروختیم! اما من در  500پخش آن قسمت، بیش از 
دیگري را بـه سـمت خـود     هاي پادکستو  ها وبلاگخود را دنبال کردم، و نه تنها توانستم  100

نـد! و در  کرد مـی ایمیلی خود و جاهاي دیگر تبلیـغ   هاي خبرنامهبکشم، بلکه مردم نیز من را در 
 نفر را شریک تبلیغاتی خود کنم.  185نفر از آن  30آخر توانستم بیش از 

به طـور مفصـل بـه آن پرداختـه شـده       4(در راز شماره  Dream 100بخش دوم استراتژي 
راي کسانی مؤثر است که به درخواستم پاسخ ندادند یا مایل بـه تبلیـغ کتـاب مـن     است) حتی ب

افراد با علایق بـه خصـوص را    دهد میتبلیغاتی مانند فیسبوك به شما اجازه  هاي پلتفرمنبودند. 
مـن بـود، و اگرچـه کتـاب      Dream 100در لیست  دهید. به عنوان مثال، تونی رابینزهدف قرار 

 Expertبـود، کتـاب    Dream 100د، امـا پـس از اینکـه ده سـال در لیسـت      اولم را تبلیغ نکر
Secrets  2.3 خواسـتم  میرا تبلیغ کرد! اگرچه او کتابم را به طور مستقیم تبلیغ نکرد، اما هنوز  

مشـتري ایـده آل مـن نیـز بودنـد. بنـابراین در        هـا  آنمخاطب او را بازاریابی کنم، زیـرا   میلیون
توانستم هـزاران   این کار. با شد میفیسبوك تبلیغاتی خریدم که فقط به مخاطبان او نشان داده 

 بفروشم. ها آننسخه از کتابم را به 
شاید کمپین رونمایی از کتابم از بیرون بسیار بزرگ به نظر برسـد، زیـرا توانسـتیم بـیش از     

از آن را در مدت زمان کوتاهی بفروشیم، اما واقعیـت ایـن اسـت کـه مـا تنهـا       نسخه  100,000
 نفر متمرکز کردیم.   185تلاش و تمرکز خود را روي بازاریابی مشتریان ایده آل آن 

چند وقت پیش در یک رویداد در پورتوریکو شرکت کردم و این فرصت را داشتم که با راشـل  
ملاقـات کـنم. در آن زمـان، او در     Girl, Wash Your Faceهالیس، نویسنده کتاب پرفروش، 

اواسط رونمایی از کتاب جدیدش بود، و من نیز در اواسط نوشتن ایـن کتـاب. بـه همـین دلیـل      
کنجکاو بودم که بدانم او چگونه بیش از یک میلیون نسخه از کتاب خود را فروخته اسـت و از او  

  ت:خواستم راز فروش خود را به من نیز بگوید. او گف
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مخاطبان مـن هـم اکنـون در کجـا دور هـم جمـع       "را از خودمان پرسیدیم:  سؤالاتما این 
هـاي   کانـال فیسبوکی،  هاي گروهاجتماعی عضو هستند؟ چه  هاي شبکه؟ در چه شوند می

بعد از شناسایی این موارد سعی کردیم  "؟کنند میهایی را دنبال اینستاگرامی، یا هشتگ
تجمع هسـتند. بـا چـه کسـانی بایـد دوسـت        هاي محلاین بفهمیم چه کسانی صاحبان 

دنبـال کننـده دارد،    200,000یش از باط برقرار کنیم؟ باید به هر کسی که بشویم و ارت
ي داشته باشـیم یـا   همکار توانیم میباید پیام بدهیم، خود را معرفی کنیم، و بپرسیم آیا 

تجمـع، و پیـدا    هـاي  محـل ن پیام دادن کردیم. تمرکز ما روي صاحبا نه. سپس شروع به
 بود.    ها آنکردن بهترین راه براي برقراري ارتباط و راضی کردن 

  
همان کـاري   دقیقاً! اگرچه او به طور مستقیم به آن اشاره نکرد، اما این Dream 100همان 

 دانـم  مـی نویسندگان تمام دوران شـود!   ترین پرفروشاست که او انجام داده تا به سرعت یکی از 
براي فروش کتاب عمل کرد، امـا  و  وراشل، شاید این روش براي ت، کنید میکه اکنون به چه فکر 

وقتی افراد  براي من مؤثر و کاربردي نیست. Dream 100، بنابراین فروشم میمن چیز متفاوتی 
بـه جـز کسـب و کـار خودشـان،       کند میبراي هر کسب و کاري عمل  ها روشاین  کنند فکر می

. اما واقعیت این است که این مفهـوم بـراي هـر کسـب و کـاري مـؤثر و       شود میمن  باعث خنده
  اجازه دهید چند مثال دیگر بزنم. کاربردي است.

 Questکـه در آن بـا تـام بیلیـو، بنیانگـذار شـرکت        دادم مـی اخیراً بـه یـک پادکسـت گـوش     
Nutrition خود را آغـاز کـرده    . تام به همراه چند تن از دوستانش کسب و کارکرد می، مصاحبه

 هو به سرعت آن را به یک شرکت میلیارد دلاري تبدیل کرده بود. در طول مصاحبه از او پرسـید 
  ، و تام پاسخ داد:داده استشد که چگونه شرکت خود را رشد و گسترش 

 
نه فقـط در   ها آنما رویکرد بسیار متفاوتی براي به هیجان آوردن افراد داشتیم. به طوري که 

نیز احساس خوبی داشتند. ما از یـک   شد می ها آنکه با  برخورديحصول، بلکه از مورد م
روش قدیمی اما کارساز استفاده کردیم؛ لیستی از صدها اینفلوئنسر در زمینه سـلامتی و  

رایگان محصول را برایشـان فرسـتادیم.    هاي نمونهتندرستی تهیه کردیم، و سپس نامه و 
 Quest، و نشـان دادن اینکـه   بـود  ی از نیازهاي دیگـران ، رسیدن به درکاین کارهدف از 

  در ارتباط با مخاطبانشان کمک کند.  ها آنچقدر مایل است به 
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آن ، حـس خـدمت رسـانی بـه     سازند میاجتماع خود را  هاي محلو  ها انجمنزمانی که افراد 
و  فرسـتیم  مـی  هـا  آندارند. از این رو، ما محصـولات را بـه صـورت رایگـان بـراي       جامعه

اگر از آن خوشتان آمد، به جامعه خود بگویید که آن را دوست داشتید، و اگر " گوییم می
 . "خوشتان نیامد، بگویید آن را دوست نداشتید

  
دوبـاره خـود را نشـان داد! ایـن همـان       Dream 100، امـا  دانسـت  نمـی تام ایـن موضـوع را   

غلـب بـدون دانسـتن ایـن موضـوع) از آن بـه       موفق (ا هاي شرکتاستراتژي است که تقریباً تمام 
. بیشتر افراد وقتی اسـم کتـاب   کنند میترافیکی خود استفاده  هاي استراتژيعنوان ستون فقرات 
در آن نحوه اجراي تبلیغات فیسبوك و  خواهم می کنند می، فکر شوند میرا  اسرار ترافیک سایت

خارجی کوچکی  هاي تاکتیکفقط  ها آناما یوتیوب را یاد بدهم. اگرچه این ابزارها عالی هستند، 
  هستند. تر بزرگاز یک استراتژي بسیار 

نیـز در لیسـت    هـم اکنـون  استراتژي اصلی، درك این موضوع است که مشتري ایده آل شما 
Dream 100  هـا   آنتمرکـز کنیـد،    ها آنشما وجود دارد. اگر بر روي شناسایی و بازاریابی براي

  .شوند هایتان می وارد قیفشما تصور از  تر سریع
 
 متفاوت در هر پلتفرم DREAM 100یک 

چندین سال پیش، تصمیم گرفتم برند پادکستم را از تغییر دهم. بـا انجـام ایـن کـار، آن را بـه      
عنوان یک پادکست جدید معرفی کردم و از تمام شنوندگان قـدیمی خـود خواسـتم تـا دوبـاره      
مشترك شوند و در برنامه جدید به من بپیوندند. توانستم شنوندگان وفادار زیادي را به پادکست 

ي دیگـر رشـد و گسـترش    هـا  روشنتقل کنم، سپس از طوفان مغزي براي پیدا کردن جدیدم م
م. ابتدا از ترافیکی که داشتم شروع کردم. یعنی بـه افـراد حاضـر در لیسـت     داستفاده کر ام برنامه

خواسـتم در پادکسـت جدیـد مشـترك شـوند، و در فیسـبوك،        ها آنخودم ایمیل فرستادم و از 
، پسـت گذاشـتم. ایـن کارهـا باعـث ورود حجـم       شد میصدایم شنیده اینستاگرام و هرجایی که 

 زیادي از شنوندگان و همراهان واقعی من شد.
م ایـن جریـان اولیـه، تنهـا     کـرد  مـی این رشد سریع بسیار هیجان زده بودم و فکـر   به خاطر

ه بـه  کاتالیزوري است که براي رشد به آن احتیاج دارم. اما اینگونـه نبـود. در واقـع، نـبض برنام ـ    
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چـه   دانسـتم  مـی سرعت ایستاد و بعد شروع کرد به کوچک شدن. من کـاملاً ترسـیده بـودم و ن   
 . ام شدهاشتباهی مرتکب 

پادکسـت   تـوان  میبحث و تبادل نظر با افراد تیم خود در مورد اینکه چگونه  ها ساعتپس از 
بـزرگ   "جرقه"ذارند، یک را رشد داد و چه کاري باید انجام داد تا افراد پیام من را به اشتراك بگ

بود، اما همینکه خواسـتم آن را بـه اعضـاي تـیم بگـویم،       اي سادهبه ذهنم رسید! در ذهنم ایده 
 احمقانه به نظر رسید. 

    "!دهند می..... پادکست گوش  دهند میخب کسانی که به پادکست گوش "گفتم 
  "بگویی راسل. خواهی میبله ..... همممم .... خیلی مطمئن نیستیم چه "اعضاي تیم گفتند: 

فکر کنید. ما سعی داریـم افـرادي کـه عاشـق اینسـتاگرام       اش درباره"لبخندي زدم و گفتم: 
ما گوش دهند. اگرچه طرفداران واقعـی   هاي پادکستبفرستیم تا به  iTunesهستند را به سمت 
دوسـت دارنـد مطالـب را در     هـا  آن؟ چون اما چرا اکثریت این کار را نکردند ما این کار را کردند،

همان اینستاگرام ببینند. همین مسئله در مورد وبلاگ ما نیز صادق است: همراهان واقعـی مـا از   
از  اي عمـده تا مطالـب آن را بخواننـد، امـا بخـش      آیند میفیسبوك و جاهاي دیگر به وبلاگ ما 

اشاي ویـدیوهاي یوتیـوب   . افرادي که عاشق تمخوانند میي دیگر را ها وبلاگمطالب  ،خوانندگان
  دهنـد  مـی ، و کسـانی هـم کـه بـه پادکسـت گـوش       کننـد  میرا از یوتیوب تماشا  ها آنهستند، 

 .  دهند میپادکست گوش 
 هـا  پلتفرمزمان و هزینه زیادي را صرف قانع کردن افراد استفاده کننده از این  توانیم میما یا 

زمان و هزینه خـود را صـرف تمرکـز     انیمتو میخود کنیم، و یا  هاي پادکست به سمتبه حرکت 
اگر از برنامـه جدیـدي    ها آن. دهند میما گوش  هاي پادکستروي افرادي کنیم که هم اکنون به 

  "!دهند میخوششان بیاید، هر روز به آن گوش 
بزرگی بود که باعث شد اسـتراتژي خـود را بـه سـمت ایجـاد یـک لیسـت         "ایده"این همان 
Dream 100 هـاي خـود    پادکسـت را به سمت  ها پادکستیم تا شنوندگان دیگر ویژه حرکت ده
نیـز یـک    ایـم  کـرده صحبت  اش دربارههمچنین باعث شد براي هر پلتفرمی که قبلاً سوق دهیم. 

  تهیه کنیم. Dream 100لیست 
بـزرگ   Dream 100، ما پیش از این ایـده بـزرگ، تنهـا یـک لیسـت      بینید میهمانطور که 

. در واقع ما متوجه این موضوع نبودیم که افراد دوسـت  ها پلتفرمداشتیم به همراه افرادي از تمام 
دارند محتوا را به روش دلخواه خود رصد کنند. زمانی که امکان حرکت افراد از یـک پلتفـرم بـه    
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 شـان  علاقـه د پلتفرم دیگر فراهم باشد، با مقاومت کمتري هنگام جا به جایی افراد از پلتفرم مـور 
  به سمت خود مواجه خواهید شد. 

  
  پس تکلیف کسب و کارهاي داراي فروشگاه فیزیکی چیست؟

اما راسل، من که کتاب یـا پادکسـت را بـه صـورت آنلایـن      شاید بعضی از شما در اینجا بگویید، 
کـنم بـه صـورت     فروشم، من یک کسب و کار داراي فروشگاه فیزیکی هستم که سـعی مـی   نمی

. بـه تمـام صـاحبان    مشتري ایجاد کنم، بنابراین این روش براي من کارساز نخواهـد بـود  آنلاین 
که نگران نباشید، این استراتژي هنوز  گویم میکسب و کاري که داراي فروشگاه فیزیکی هستند 

متفـاوت بـه آن نگـاه کنیـد. یعنـی هنگـام        اي شیوهمؤثر و کاربري است، حتی اگر لازم باشد به 
خود، باید به جاي شناسایی اینفلوئنسرهاي بـزرگ و رهبـران  بـازار     Dream 100ایجاد لیست 

 خود، اینفلوئنسرهاي محلی خود را پیدا کنید. 
: پرسـیدم  مـی به عنوان مثال، اگر من صـاحب یـک آبمیـوه فروشـی محلـی بـودم، از خـودم        

؟ دشـون  مـی مشتریان ایده آل من چه کسانی هستند و در حـال حاضـر در کجـا دور هـم جمـع      
زندگی کند. مـن بـراي پیـدا کـردن      تر سالممشتري ایده آل من کسی خواهد بود که سعی دارد 

مـواد غـذایی    هـاي  فروشـگاه ورزشـی محلـی،    هـاي  باشـگاه این مشتریان ایده آل باید لیستی از 
خود را از آن لیست ایجـاد   Dream 100ارگانیک، متخصصان تغذیه و غیره تهیه کنم، و سپس 

 کنم. 
  

 DREAM 100یست تهیه ل
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  DREAM 100: نمونه برگه 2.2شکل 

  
خود را تهیه کنید. هر کاري که از ایـن مرحلـه بـه     Dream 100گام بعدي این است که لیست 

، از تبلیغات پولی گرفته تـا ترافیـک رایگـان و غیـره، همـه و همـه از لیسـت        دهیم میبعد انجام 
Dream 100  اگرچه درك این مفهوم و تهیه این لیست کار بسیار آسانی اسـت،  شوند میایجاد .

  .زنند میاما برخی افراد به دلایلی از تهیه آن و کار با آن سرباز 
ایـن اسـت    دهـم  مـی اگر شما مرا براي یک روز مشاوره استخدام کنید، اولین کاري که انجام 

. اهمیـت ایـن لیسـت اینجـا     دهم میکه سه یا چهار ساعت از آن را به تهیه این لیست اختصاص 
نظر نکنید! بله، تهیه آن ساده است، امـا پایـه و اسـاس همـه       ، پس از آن صرفشود میمشخص 

 چیز است!
با ایـن مضـمون    يپیشگفتار ،The Dream 100با عنوان کتاب دوستم دانا دریکس در من 
 :ام نوشته
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ترین رشد را در طـی سـه سـال     افزاري که سریع هاي نرم به عنوان مدیر عامل یکی از شرکت
که اگرچه محدود شدن به یک چیز بـراي تحقـق اهـداف بـه نظـر دشـوار        گویم میداشته است 

 است و پایه و اساس کل شرکت ماست. Dream 100، اما اینگونه نیست. این آید می
 هـر کـاري  ه تنهـا بـراي هـدایت ترافیـک، بلکـه بـراي       ن Dream 100ما در شرکت خود از 

 Dream 100. به عنوان مثال، براي انتخاب بـازار ورودي، ابتـدا و بـا اسـتفاده     کنیم میاستفاده 
هسـتند محـدود    تـر  مناسـب یی کـه  ها آنرا به  ها گزینهبازارهاي مختلف را بررسی کرده، سپس 

. همچنـین  گیـریم  مـی اقیانوس آبی خود تصمیم  . یا با استفاده از آن در مورد استراتژيکنیم می
مشـخص   Dream 100نیـز بـا اسـتفاده از    را پیشنهادات و محصولاتی که قرار اسـت بفروشـیم   

 در امان بمانیم. "حدسیات کورکورانه"تا از  کنیم می
پایه اصلی ترافیک سایت و کل کسب و کـار شـما    Dream 100، بینید میپس همانطور که 

متوجه شوید چگونه پیشنهادات خود را ارائه دهیـد   توانید می، زیرا به کمک آن شود میمحسوب 
  و خود را معرفی نمایید. 

 
 تجمع هاي محلدو نوع اصلی از 

خود، باید چندین نکته مهم را به خاطر داشته باشید.  Dream 100شما همزمان با تهیه لیست 
 هـا  آنایـده آل صـحبت کـردیم: اینکـه یـا       ، در مورد دو راه پیدا کردن مشتریان1در راز شماره 

با ایجاد وقفه، تمایـل و نیـاز بـه محصـولات خـود را در       شما، و یا گردند میخودشان دنبال شما 
بفهمم مشتریان ایده آلـم در کجـا دور هـم جمـع      خواهم می. من زمانی که کنید میایجاد  ها آن
 .کنم می، از همین دو تمایز استفاده شوند می

تجمـع   هـاي  محـل تجمع علاقه محور، اولین نـوع   هاي محل تجمع علاقه محور: هاي محل
سعی دارند بفهمند ایـن   ها آناجتماعی پس از عضویت در  هاي شبکهاست. اولین چیزي که اکثر 

است که فرد به چه چیزهایی علاقه مند است. تصور بر این است که فیسبوك بـه طـور خودکـار    
، رصـد  کنـد  مـی اسـتفاده   هـا  آن پلتفـرم روي هـر کـاربري کـه از    نقطه داده را  52,000بیش از 

العـاده عـالی    ، که این براي کاربر بسیار آزاردهنده، اما براي ما به عنوان تبلیغ کننده فوقکند می
 است.

از این گذشته، تبلیغ کنندگان این فرصت را دارند که علایق مورد نظر افراد را انتخاب کننـد،  
 از جمله:
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  نویسندگان و غیـره) را دنبـال   يرهبران فکر ها،انی (اینفلوئنسرها، سلبریتیچه کسشما ،
 ؟کنید می

  ؟کنید میرا دنبال  هایی شرکتچه 
  ؟کنید می، و برندهایی را دنبال ها کتاب، ها فیلمچه 

  
اجتمـاعی اصـلی قـرار دارد.     هاي شبکه، یک ستون مختص هر یک از Dream 100در برگه 

، و علایقی را بنویسید افراد ها جنبش، ها شرکت، فهرستی از تمام افراد، ها ستونشما باید در این 
 .کنند میشما دنبال  Dream 100حاضر در لیست 

نـام بـراي    100تا  20این کار را با شبکه اجتماعی مورد علاقه خود شروع و سعی کنید بین 
ایمیلـی، و هـر محـل     هـاي  امهخبرن، ها وبلاگ، ها پادکستآن بنویسید. سپس همین کار را براي 

تجمع مهم دیگر نیز انجام دهید. من دوست دارم لیستم را تا جاي ممکـن بـزرگ کـنم، و آن را    
را حـذف و   فرسـتند  نمـی که ترافیـک کـافی    هایی نامکنم تا  به روزدو یا سه بار در سال مجدداً 

 جدید اضافه کنم.  هاي نام
ه گوگل یا هر پلتفرم جستجوي دیگـر  زمانی که شخص ب تجمع جستجو محور: هاي محل
  ، مانند:کند می، و عبارت کلیدي مورد نظر خود را تایپ کند میمراجعه 

 
 ي کاهش وزنها روش

 لوله بازکنی فوري
 بهترین دستگاه تصفیه کننده آب

  
کـه افـراد    شـود  مـی تجمعـی   هـاي  محلشخص به محض تایپ کردن عبارت مورد نظر، وارد 

. یکـی از اولـین چیزهـایی    اند شدهدور هم جمع  آنجاجستجوگر همان عبارت در حال حاضر در 
که من پیش از تولید اولین محصولم (نحوه تولید تفنگ سیب زمینی) جستجو کردم این بود که 

  چند نفر در حال حاضر در جستجوي عبارات پیرامون این موضوع بودند.
 

 تفنگ سیب زمینی
 سیب زمینیاسلحه 

 پرتاب کننده سیب زمینی
 طراحی تفنگ سیب زمینی
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ند. البتـه ایـن   کرد میرا جستجو  ها عبارتنفر در ماه تمام این  18,000در آن زمان، بیش از 
، و قطعاً امروزه این تعداد افزایش چشـمگیري داشـته اسـت. از ایـن رو     شود میمربوط به گذشته 

 ستند که راه حل آن در دست من است.  فکر کردم این افراد به دنبال چیزي ه
جستجوها اغلـب در گوگـل،    گویند. میجستجو محور  هاي محلتجمع،  هاي محلبه این نوع 

 تـرین  محبـوب . در حـال حاضـر برخـی از    شـود  مـی یاهو، یا هر پلتفرم جسـتجوي دیگـر انجـام    
د هـر موضـوعی   نـد در مـور  توان میکه افراد در آن  Quora.comجستجو عبارتند از:  هاي پلتفرم

ــد؛   ــؤال کنن ــاویر    Pinterest.comس ــتجوي تص ــه جس ــراد ب ــه اف ــایی ک ــی، ج ــد م ؛ و پردازن
YouTube.com کنند می، جایی که افراد تقریباً هر چیزي را در آن جستجو !  

 
 تمرین

افراد هـم اکنـون    کنید مییی را بنویسید که فکر ها عبارتخود،  Dream 100براي تهیه لیست 
تجمع و هدایت افـراد بـه    هاي محلزیادي براي استفاده از این  هاي راه. کنند یمرا جستجو  ها آن

از خرید تبلیغات گرفته تا انجام سئو. اما اکنون، فقط لیستی از بهترین ها وجود دارد،  قیفدرون 
خود تهیه کنید. بعداً چند ابزارهاي شگفت انگیز معرفی خـواهیم کـرد کـه بـه شـما       هاي حدس
عباراتی که به فکرتان نرسیده است را نیز شناسایی کنیـد و بفهمیـد چنـد نفـر      کنند میکمک 

یی را روي کاغـذ  هـا  عبـارت  خـواهم  مـی . اما در اینجا و براي این تمـرین،  کنند میجستجو  ها آن
  . کنید میشما یا مشتریان ایده آل شما روزانه جستجو  کنید میبنویسید که فکر 

 
 از کجا شروع کنم؟

را درك کننـد، امـا وقتـی     Dream 100ند به سرعت مفهـوم  توان میکه افراد  ام هشدمن متوجه 
ند ده یـا  توان می ها آن. در واقع، اغلب شوند مینفر را پیدا کنند، با مشکل مواجه  100 خواهند می

 بیست فرد ایده آل را پیدا کنند، اما افزایش این تعداد برایشان دشوار است.  
 10تـا   5(یا بیشتر) را پیدا کنید، زیرا از بین این تعداد شـاید تنهـا   نفر  100شما باید حتماً 

 مایل باشند شما به صورت رایگان مخاطبانشان را هدف قرار دهید.  ها آننفر از 
بازار یا خواسـته   3این است که نگاهی دوباره به  تر بزرگراه براي تهیه یک لیست  ترین آسان

   بیاندازید. اصلی یعنی: سلامتی، ثروت، و روابط،
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  هایی است. ها و زیر بخش بازار / خواسته اصلی، داراي بخش 3: هر 3.2شکل 

  
  .هستندي نامحدودي ها بخشهر یک از سه بازار داراي 

  به عنوان مثال:
  

  گذاري، املاك و مستغلات، فروش، بازاریابی سرمایه ←ثروت 
  استقامتی، کاهش وزن هاي تمرینتغذیه،  ←سلامتی 
  عشقمشاوره ازدواج، مشاوره در زمینه دوستیابی ←روابط ، 

  
هم چندین زیر بخش وجود دارد. بنابراین، مـثلاً اگـر بـازار مـن      ها بخشدرون هر یک از این 

 هـاي  قیـف "، کـنم  مـی که ایجـاد   زیر بخشیي آن بازاریابی است، و ها بخشثروت باشد، یکی از 
  خواهد بود.   "فروش

 
  فروش هاي قیف ←بازاریابی  ←ثروت 

  
ند بازاریابی از طریق تجارت الکترونیـک، آمـازون،   توان میبخش بازاریابی  هاي زیر بخشسایر 

  آنلاین باشد.  هاي دورهسئو، تبلیغات کلیکی، تبلیغات فیسبوك، یا 
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هاي خود به دنبال  ها و زیر بخش خود، در بخش Dream 100: براي پیدا کردن بهترین لیست 4.2شکل 

   ین ترافیک باشید.بیشتر
  

خـود، تنهـا بـه دنبـال      Dream 100با در نظر گرفتن این موضوع دیگر هنگام تهیه لیسـت  
و کلمـات کلیـدي    ها شرکت. بلکه افراد، فروشند میرا  "قیف فروش"کسانی نیستید که کالاهاي 

  .  کنید میرا نیز به لیست خود اضافه  ها بخشو زیر  ها بخشمرتبط با 
را از  سـؤال ي موجود در هر بخش از بازار برایتان دشوار است، ایـن  ها بخشاگر شناسایی زیر 

دیگري براي (نوع خواسته را بنویسید) در  هاي راهافراد سعی دارند از چه خود بپرسید: 
براي درك و توضیح بیشتر، اجازه دهید چند مثال  (بخش را اینجا بنویسید) استفاده کنند؟

  عی بزنم: مثلاً مناز دنیاي واق
 

 افراد سعی دارنـد از  ": پرسم میبا بخش املاك و مستغلات، از خود  در بازار اصلی ثروت
 "دیگري براي کسب درآمـد در بخـش امـلاك و مسـتغلات اسـتفاده کننـد؟       هاي راهچه 

 د شامل این موارد شود: فروش استقراضی، عمده فروشی.توان می سؤالپاسخ به این 
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 افراد سعی دارنـد از چـه   ": پرسم میبا بخش کاهش وزن از خود  لی سلامتیدر بازار اص
 "دیگري براي شش تکه کردن شکم خود در بخش کـاهش وزن اسـتفاده کننـد؟    هاي راه

 د شامل این موارد شود: رژیم غذایی، گیاه خواري، بدنسازي.توان می سؤالپاسخ به این 
 افراد سـعی دارنـد از چـه    ": پرسم میبا بخش فرزند پروري از خود  در بازار اصلی روابط

دیگري براي داشتن روابط بهتر با فرزندان خود در بخش فرزنـد پـروري اسـتفاده     هاي راه
د شامل این موارد شود: آموزش در منزل، زبـان اشـاره   توان می سؤالپاسخ به این  "کنند؟

 ورزشی بعد از مدرسه. هاي نامهکودك، بر
  

اینفلوئنسـر، شـرکت، و کلمـات کلیـدي درون      ها ده، یک زیر بخش با ها پاسخهر یک از این 
، اولین جایی هسـتند کـه   ها بخش Dream 100 خود براي هدف گیري است! براي تهیه لیست،

  هستند.  ترافیک بیشترینمعطوف کنید، زیرا داراي  ها آنباید تمام تمرکز خود را به 
آشـنا   "قلاب، داستان، پیشـنهاد "تا با چارچوب  اید آماده، Dream 100پس از تکمیل برگه 

خـود   هـاي  قیـف را بـه درون   Dream 100لیسـت   افـراد شوید و با استفاده چندین بـاره از آن  
 بکشانید.
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  3راز شماره 

  قلاب، داستان، پیشنهاد
  
  

   
  داستان، و پیشنهاد است.: هر عمل بازاریابی خوب و مؤثر، داراي یک فرآیند قلاب، 3.1شکل 

  
 اي کننـده را خوابانده بود. اگرچـه روز بسـیار خسـته     ها بچهشب بود و جسیکا تازه  9:27ساعت 

 اختصاص دهد.   خودشست کمی از وقت ارزشمندش را به توان میبراي جسیکا بود، اما اکنون 
خود گفت: بگـذار   همانطور که روي کاناپه لم داده بود، تلفن همراهش را از جیبش درآورد. با

ببینم امروز چه اتفاق افتاده است؟ او فیسبوك را باز کرد و شروع کرد به چرخیـدن در پروفایـل   
دوستان و آشنایان تا مطمئن شود تنها کسی نبوده که یک روز شـلوغ و خسـته کننـده داشـته     

 است.  
ویري در برنامه را ببنـدد، تص ـ  خواست میسر رفت و درست زمانی که  اش حوصلهچندي بعد 

را روي صـفحه نگـه داشـت و تصـویر را بـه      ایش تلفن همراهش ظاهر شد. او دسـتش  صفحه نم
 وسط صفحه آورد.
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بله، درست دیده بود. این تصویر زنی هم سن و سال او بود، با لباس ورزشـی و شـلوار کوتـاه    
د، بلکـه  خاکستري رنگ. چیزي که توجه او را جلب کرده بود، شلوار کوتاه خاکستري رنگ او نبو

بود که در وسط شلوار قرار داشت. او که کنجکاو شده بود، بـه بـالاي تصـویر نگـاه کـرد و       اي لکه
  متن نوشته شده را خواند: 

 
 Xاجازه دهید در مورد اتفاقی بگویم که سر فیلمبرداري تبلیغاتی باشگاه ورزشـی  

 نشده بودم.برایم رخ داد و من شلوارم را خراب کردم. هیچ وقت آنقدر خجالت زده 
  

جسیکا درست حدس زده بود. آن تصویر زنی میانسال بود که شلوارش را کثیف کـرده بـود!   
 آن زن چه موقعیتی را تجربه کرده است.   داند میکمی خندید، اما بعد حس کرد که 

 هـا  آنیش خواسـته بودنـد بـا    ها بچهاو نیز قبلاً چنین تجربه مشابهی داشته است؛ زمانی که 
 ین بازي کند. روي ترامپول

خواهد ببینـد چـرا ایـن     جسیکا پس از چند ثانیه نگاه کردن به تصویر، تصمیم گرفت که می
تواند تصـویري از خـودش را در فیسـبوك پسـت کنـد و بـه دیگـران بگویـد کـه           زن در دنیا می

منتقـل شـد کـه     اي صفحهشلوارش را کثیف کرده است. او روي تصویر کلیک کرد و بلافاصله به 
 یک ویدیو از همان زن بود. داراي

داستان آن زن. نـام زن ناتـالی   به جسیکا روي ویدیو کلیک کرد و شروع کرد به گوش دادن 
هودسون و یک وبلاگ نویس تناسب اندام و مادر دو کودك بود. ناتالی داستان خجالـت آورش را  

رد! سـپس در مـورد   از اتفاقی که به طور تصادفی در آن شلوار خود را کثیف کرده بود، تعریف ک ـ
تجربـه خـود را از    خواسـت  مـی . او کنـد  مـی دکتري صحبت کرد که به زنان با این مشکل کمک 

 کمکی که این دکتر توانسته بود به او بکند، به اشتراك بگذارد.  
ناتالی خاطر نشان کرد که با پزشک همکاري کرده تـا یـک برنامـه آنلایـن ایجـاد کنـد کـه        

ینات ساده در منزل عضلات شکم  و لگن خود را تقویت کنـد. آن دو  هرکسی بتواند با انجام تمر
از قبیـل نکـات    هـایی  پـاداش که بـا   اند کردههمچنین یک کتاب الکترونیکی در این زمینه تهیه 

 ها آن. استتمرینی خاص همراه  هاي نامهمربوط به رژیم غذایی و تغذیه، تمرینات و حرکات و بر
ایـن  ند این پیشنهاد را در اختیار تمام مادرانی قرار دهنـد کـه پـس از زایمـان دچـار      خواست می

، اما توانایی دیدار حضوري بـا پزشـک را ندارنـد تـا بتواننـد بـدون تـرك منـزل،         اند شدهمشکل 
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ند کتاب الکترونیکی را به همراه جـوایز عنـوان   توان میلازم را دریافت کنند. همچنین  هاي توصیه
 دلار تهیه کنند.   47ت شده با قیم

را بیـاورد. پـس از    اش اعتباريجسیکا هیجان زده از روي کاناپه پرید و به اتاق رفت تا کارت 
وارد کردن شماره کارت اعتباري، و در عرض چند دقیقه، کتاب الکترونیکی را خرید تـا بـه ایـن    

 مشکل خود براي همیشه پایان دهد. 
اشد، اما روزانه هزاران زن این اتفاق را هنگـام سـرفه   حتی اگر داستان جسیکا هم ساختگی ب

. در طـول سـه سـال گذشـته، بـیش از      کننـد  مـی کردن، عطسه کردن، یا حتی پریـدن، تجربـه   
. این موضوع، ناتـالی را بـه یـک نـام     اند کردهزن کتاب الکترونیکی ناتالی را خریداري  120,000

ایـن   ازدر سرتاسر جهان تغییر دهـد، و او را   راآشنا تبدیل کرد که توانسته زندگی زنان بسیاري 
کتاب الکترونیکی خـود اسـتفاده کـرد و     برايراه بسیار ثروتمند کرده است. چارچوبی که ناتالی 

 تایی آن شد، قلاب، داستان، و پیشنهاد، نام دارد.  120,000باعث فروش بیش از 
 ها باعـث  همراه خود دید. آن ه تلفناین تبلیغ، تصویر و عنوانی بود که جسیکا در صفح قلاب

شدند او جذب شود و به اندازه کافی به تصویر و عنوانش دقت کنـد. سـپس از جسـیکا خواسـته     
 تعریفخود را داستان شد روي لینک کلیک کند، که باعث شد ناتالی این فرصت را پیدا کند تا 

را توضـیح دهـد.   ارزش درك شـده پیشـنهادي کـه داشـت      وکند، با جسیکا ارتباط برقرار کند، 
به جسیکا ارائه کرد تا او را از درد و رنج رهـا کنـد و بـه     اي کنندهسپس ناتالی پیشنهاد وسوسه 

سمت رضایت و خوشحالی سوق دهد. این چارچوب قلاب، داستان، پیشنهاد، الگـویی اسـت کـه    
  آنلاین شاهدش هستید.  هاي قیفبارها و بارها در اکثر تبلیغات و 

 
 یشنهادقلاب، داستان، پ

م بـه صـورت   خواهی میچارچوب قلاب، داستان، پیشنهاد، پایه و اساس اصلی هر چیزي است که 
 هـاي  قیـف تشخیص داد چه عاملی در  توان میآنلاین بفروشیم. بر اساس این چارچوب است که 

. به عبارت دیگر، اگر یک تبلیغ کارایی لازم را ندارد، همیشـه بـه   کند میایجاد شده درست کار ن
تـرین چـارچوبی    طر قلاب، داستان، یا پیشنهاد است. این یک چارچوب ساده و احتمـالاً مهـم  خا

 آن مسلط شوید. بر تابه شما آموزش دهم  خواهم میاست که 
، باید براي شوند میمشتریان ایده آل ما در کجا دور هم جمع  دانیم میحال که دقیقاً  قلاب:

را جلب کنیم یا نه. در راز بعـدي، بیشـتر    ها آنتوجه  توانیم میقلاب بیاندازیم تا ببینم آیا  ها آن
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بدانیـد کـه    خـواهم  مـی انجام این کار صحبت خواهیم کرد، اما در حال حاضر،  چگونگیدر مورد 
 .چیستقلاب 

 هـا  آن، تـا بتوانیـد خـود را بـه     کند میچیزي است که توجه دیگران را جلب  )Hook( قلاب
 هـاي  پسـت نسـتاگرام، تصـاویر بندانگشـتی در یوتیـوب، و عنـاوین      معرفی کنید. هر تصویر در ای

را  هـا  قـلاب . مـا همیشـه   انـد  شـده وبلاگی، یک قلاب هستند که براي جلب توجه شما طراحـی  
ند باشـند. آیـا   توان میکلمه هستند؟ بله،  ها آندشوار است. آیا  ها آن، اما توصیف دقیق بینیم می

نـد باشـند.   توان میویدیوها هستند؟ بله،  هاي زمینه. آیا پس ند باشندتوان میتصویر هستند؟ بله، 
در واقع، هر چیزي که توجه دیگران را جلب کند، یک قلاب است؛ و هر چـه در ایجـاد و پرتـاب    

عمل کنید، توجه بیشـتري را بـه خـود    خود بهتر  Dream 100آن به درون محل تجمع لیست 
 ب خواهید کرد.جل

که روي تخت دراز کشـیده، یـا روي    کنم میمن همیشه مشتري نهایی خود را اینگونه تصور 
. حـالا مـن   چرخد میمبل لم داده، تلفن همراهش در دستش است، و در فیسبوك و اینستاگرام 

بیاندازم که آنقدر برایش جذاب باشد تا دسـت از چرخیـدن بـردارد و حاضـر      توانم میچه قلابی 
به داستان من گوش دهد؟ دفعه بعدي که در حال چرخیـدن در فیسـبوك و    شود به طور کامل

؟ چـرا دسـت از   کننـد  مـی یی توجه شما را به خـود جلـب   ها قلاباینستاگرام بودید، ببینید چه 
چرخیدن برداشتید؟ چرا روي آن کلیک کردید؟ قلاب چـه گفـت و چـه احساسـی در شـما بـه       

 فوق العاده شوید. ها قلابتا در ساخت  کند میک ؟ پاسخ به این سؤالات به شما کمکرد ایجاد
را جلب کرد، اکنون یک فرصـت کوتـاه داریـد تـا از      ها آنپس از اینکه قلاب توجه  داستان:

ارتباط برقرار کنید. به طور کلی، دو هدف اصلی در بیان داستان  ها آنبا ) Story(طریق داستان 
  وجود دارد.  

 
 به عبارت دیگر، بـا  دهد مید ارائه دهید را افزایش خواهی میارزش پیشنهادي که  ،داستان .

را نشـان   فروشـید  مـی ارزش درك شده آنچـه   توانید میگفتن داستان درست و مناسب، 
 ایجاد کنید.  ها آندهید و میل به خرید در 

    داستان، با شما و برند شما ارتباط برقرار خواهد کرد. حتی اگر امروز افراد چیـزي از شـما
، سپس به مشتري شما و کنند می، شما را دنبال کنند میخرند، اما با شما ارتباط برقرار ن

 . شوند میدر نهایت به طرفداران پروپاقرص شما تبدیل 
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بهتر با برند شما ارتباط برقرار کنند. شخصیت شـما   کند میکمک  ها آنشما به  هاي داستان
 ـ مـی . هـر کسـی   شود میز پیش حیاتی بیش ا تان ترافیکیجذب  هاي کمپینبراي موفقیت  د توان

 هـاي  داسـتان د خواهی مییک تبلیغ نشان دهد و شخصی را به یک بار خرید مجبور کند؛ اما اگر 
مخاطبان خود ارتباط برقرار کنیـد. در واقـع بـه جـاي      باخود را به اشتراك بگذارید، سعی کنید 

، تا بارها و بارها از شما خرید کننـد.  باشید ها آنبفروشید، در خدمت  ها آناینکه فقط چیزي به 
و پیام و تبلیغات شما را با دوسـتان خـود بـه اشـتراك      شوند میطرفدار شما  ها آنبدین ترتیب، 

 .گذارند می
تمایل ایجـاد   ها آن، داستان در کند میقلاب توجه مشتریان شما را به خود جلب  پیشنهاد:

اسـت.   )Offer( یـدیو، دادن یـک پیشـنهاد   و وو آخرین مرحله از هر پیام، پست، ایمیل  کند می
انگیـز نیسـت،    این پیشنهاد، همیشه به معناي درخواست از مردم براي خرید یـک چیـز شـگفت   

گذاشـتن کامنـت زیـر    "، "لایـک کـردن پسـت   "د یـک درخواسـت کوچـک ماننـد     توان میبلکه 
باشد، تا شما در ازاي ایـن   "اشتراك در خبرنامه ایمیلی"یا  ،"ها پادکستعضویت در "، "ویدیوها

سوسـه انگیزتـر   و وارائه دهید. هرچه پیشـنهاد شـما بهتـر     ها آنکارها یک چیز ویژه و خاص به 
 باشد، احتمال بیشتري دارد که فرد اقدام مورد نظر شما را انجام دهد.  

خـود را   دراه این است که پیشنها ترین هساد، دهند میاگر افراد اقدام مورد نظر شما را انجام ن
، دهـم  مـی دلار  1 هـا  زبالـه افزایش دهید. مثلاً اگر من بگویم که به شما در ازاي بیرون گذاشـتن  

دلار اسـت. امـا اگـر قیمـت      1بیشتر از  دهید می؛ زیرا ارزش کاري که انجام کنید میشما قبول ن
دلار  1,000قبول کنید. و اگر پیشنهادم را تـا   دلار برسانم، شاید 10پیشنهادي را بالا ببرم و به 

 افزایش دهم، احتمال خیلی کمی دارد که کسی به آن جواب رد بدهد.
، داسـتان  اید انداختههمین موضوع در مورد تبلیغات نیز صادق است. اگر براي شخصی قلاب 

، احتمـالاً  اند کردهخرید ن، اما هنوز اید دادهپیشنهاد  ها آن، و به اید کردهتعریف  ها آنخود را براي 
سوسـه انگیـز نیسـت.    و وجـذاب   هـا  آنبه این خاطر است که پیشنهاد شما به اندازه کافی براي 

شاید لازم است داستان بهتري براي افزایش ارزش درك شده پیشنهاد خود بیان کنید، یـا یـک   
پیشـنهادات خـود را   پیشنهاد بهتر ارائه دهید. با اضافه کردن پـاداش و مـوارد دریـافتی بیشـتر،     

 غیر ممکن شود.  ها آنتر کنید تا مقاومت در برابر و وسوسه انگیز تر جذاب


