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پیش به سوی جهان سه ثانیه ای

سخن ناشر

ده ســال اخیر تغییرات بســیار زيادی را در دنیای ارتباطات شاهد بوديم 
و شــبکه های اجتماعــی و دنیای ديجیتال تحولات بســیار زيادی را در روابط 

اجتماعی، سیاسی و اقتصادی ايجاد کرده اند.
هر روز حجم بسیار زياد و باور نکردنی اطلاعات شامل میلیاردها پیام روزانه 
مبادله مي شــوند و انسان امروزی بیشــتر از هر زمان ديگری در حال پردازش 
محتوای دريافتی اســت و به همین دلیل امروزه ما در مورد آنچه که توجهمان 

را جلب مي کند بسیار موشکافانه و انتخابی تر عمل مي کنیم. 
از سوی ديگر نه تنها حجم محتوا بسیار بیشتر شده بلکه کیفیت بهتری هم 
پیدا کرده اســت و همین امر باعث شده تا رقابت برای بازارياب ها بسیار سخت 

و دشوار باشد. 
به گونه ای فضای ديجیتال، جهان ما را احاطه کرده اســت که بســیاري از 
صاحب نظران بازاريابی بر اين باورند که محور جريان فکری محتوا در رسانه های 
پر بازديد مانند تبلیغات محیطی و يا تلويزيونی بايد به گونه ای طراحی شوند که 

قابلیت اشتراك گذاری در اکوسیستم ديجیتال را داشته باشند. 
حال در اين دنیای شــلوغ ارتباطی که شــامل میلیون ها پیام و محتوی و 

تبلیغات روزانه مي باشد چگونه مي توانیم درست ديده شويم؟ 



کتاب تله هــای تبلیغاتی از چند منظر پیشــنهادهايی را برای خواننده به 
همراه دارد که بســیار مفید اســت، در درجه ی اول بــه بینش مخاطب کمك 
مي کند تا تشــخیص دقیق تــری از وضعیت موجود در هر موقعیت را داشــته 
باشــد دوماً توضیح مي دهد که چگونه مي توانیم شگردهای بازاريابی را برای هر 
موقعیت طراحی کنیم  ونهايتاً کمك مي کند تا قلابی را تهیه کنید که در کمتر 

از سه ثانیه ذهن مخاطب خود را درگیر محتوای پیام خود کنید. 
شــايد سؤال کنید که منظور از شگرد بازاريابی چیست؟ آيا شگرد بازاريابی 
همان پیشــنهاد فروش منحصربه فرد، شــعار تبلیغاتی، مأموريت کسب وکار يا 
هدف برند اســت؟ پاسخ اين سؤال و ســؤال های ديگر در مورد اين که چگونه 
مي توانیم ظرف مدت ســه ثانیه در میان حجم عظیم پیام ها ديده شويم، همراه 
با ذکر مثال های گوناگون، جالب و مفید  در اين کتاب به خوبی ارائه شــده تا 

تجربه ای بي نظیر، جذاب و لذت بخش  را پیش رو داشته باشید. 
در پايان لازم اســت از جناب اقای دکتر میثم نصیری و خانم امینه امیری 

بابت ترجمه تمیز و روان و خواندنی قدردانی کنم.
امیدوارم از خواندن کتاب لذت ببريد.

شاهین ترکمن
تابستان ۱۴۰۱



تقديم به کسانی که استعداد، خرد و قلبی پاك دارند،
کسانی که صدايشان سرکوب شد. 
ممکن است اين کتاب راهنمايی باشد برای ايجاد 
تأثیری مثبت بر جهان.

سخن مترجمان

در عصر ديجیتال امروز آن دســته از کسب وکارها و مشاغلی برد می کنند 
که در پلتفرم های گوناگون از جمله شــبکه های اجتماعی از شگردها و تله های 
بازاريابی و تبلیغات اســتفاده می کنند. کسب وکارهايی که سرعت بالا در جذب 
مشتری داشته باشند می توانند تصويری منحصربه فرد از خود در ذهن مخاطب 
و مشتری بسازند، در غیر اين صورت بازی را به رقیب واگذار می کنند. اگر شما 
ويترين خوبی نداشــته باشید، هرگز نمی توانید مشتری را به سمت خود جذب 

کنید، اما چگونه می توانیم به اين مهارت ها دست پیدا کنیم؟
برای برخورداری از اين ويژگی ها برندن جی کین، نويســنده ی اين کتاب، 
پیشنهاداتی به شما ارائه می کند که حاصل سالیان سال تجربیات اوست که در 
نتیجه ی همکاری با افرادی همچون تیلور ســويفت، جو بايدن، ريیس جمهور 
وقت امريکا و شــرکت های برتر فورچون کســب کرده اســت. اگر به دنبال آن 
هستید که مشتری خود را در شگفتی میخکوب کنید اين کتاب برای شماست. 
ايده های کاملًا کاربردی اين کتاب همانند هنر قصه گويی، هنر شنوندگی، دادن 
ارزش افزوده به مخاطب و ... به شــما کمك می کند تا در قلب مشــتری جای 

خود را باز کنید. 
از جمله مزايای اين کتاب، بیان مطالب به شــیوه ای کاربردی و آسان است 



که به نحوی آن را از ســاير کتاب های موجود در اين حوزه جدا می کند. ما نیز 
در مقام مترجمان اين کتاب، به ســهم ناچیز خود، تمام تلاش و وسواس لازم 
را بــه کار برديم تــا در انتقال مفاهیم به خواننــدگان و علاقه مندان به حوزه ی 
کســب وکار، بازاريابــی و تبلیغات ترجمــه ی مفهومی را به شــکلی گويا ارائه 
کنیــم. به هر حال، مشــتاقانه آماده ی دريافت نظرات و پیشــنهادهای تمامی 
 meisam.nasiri@ut.ac.ir خوانندگان محترم از طريق نشانی پست الکترونیکی 

و aminehamir@yahoo.com هستیم.

دکتر میثم نصیری
امینه امیری
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پیشگفتار

پیتر ديامانديس، مهندس، پزشك و کارآفرين آمريکايی يونانی، که اغلب او 
را با عنوان مؤسس و مدير عامل شرکت اکس پرايز می شناسند يك بار تصريح 
کرد: »اگر امروز صاحب تلفن هوشــمند هســتید، به اين معناســت که شما از 
رئیس جمهور آمريکا در اواخر دهه ی ۱99۰ اطلاعات بیشــتری داريد. تك تك 
افراد کره ی زمین تحت تأثیر گوشــی هوشمند خود هستند و اين تأثیرگذاری 
با اشتراك گذاری دانش يا پیام های مؤثر بر مردم، سیاست و کسب و کارها اتفاق 

می افتد. به عبارت ديگر، فشرده ای از دانش انسانی در دستان شماست.
دسترســی به اين حجم از اطلاعات خود نعمت است اما خالی از اشکال هم 
نیســت. از آن جا که اغلب مردم مورد هجوم روزانــه ی حجم بالای محتوا قرار 
می گیرند احســاس اشباع و فشــار می کنند و دچار اضطراب می شوند. در سال 
۱97۰ هــر آمريکايی روزانه به طور میانگین ۵۰۰ تبلیغ می ديد. امروزه اين رقم 
از ۱۰۰۰ بــه ۴۰۰۰ تبلیغ در روز افزايش يافته  و بــه کاهش تمرکز انجامیده 
است. امروزه اگر بخواهید پیام  خود را به دنیا برسانید، فقط سه ثانیه زمان برای 

انجام آن وقت داريد.
اندکی به اين موضوع فکر کنید. معمولاً همه از طريق شبکه های اجتماعی 
برای اولین بار با برند يا کســب و کار شما ارتباط برقرار می کنند، برای مثال در 



۴
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هر دقیقه ۱۴7,۰۰۰ عکس آپلود می شــود، ۵۴,۰۰۰ لینك به اشتراك گذارده 
می شــود و 3۱7,۰۰۰ استاتوس در فیسبوك به روزرسانی می شود. روزانه بیش 
از 9۵ میلیون پســت در اينستاگرام به اشتراك گذاشته می شود و يك میلیارد 
ساعت محتوا در يوتیوب ديده می شود؛ حجمی باورنکردنی از موانعی که اجازه 
نمی دهند شما به راحتی ديده  شويد. اگر می خواهید مردم به برند يا کسب  وکار 
شــما )آنلاين يا آفلاين( توجه کنند، خوشتان بیايد يا نه، بايد هنر جلب توجه 
سريع را بیاموزيد. خوشبختانه، برندن کین متخصص توانايی است که به مردم 
در متمايز شدن ياری می رساند. برندن زمانی به شهرت رسید که تصمیم گرفت 
در عــرض 3۰ روز يك میلیون فالوور به فالوورهای صفحۀ اجتماعی خود اضافه 
کند. پس از اين موفقیت، او کتابی در اين زمینه منتشر کرد به نام يك میلیون 
فالوور۱، که بسیاری از مصاحبه کنندگان را به سوی او روانه کرد . من برای انجام 
مصاحبه با برندن ملاقات کردم و ســپس او را در برنامه ی انجمن مايندولی به 
صحنه بردم تا دانش وســیع خود را درباره ی شبکه های ديجیتال و شبکه های 
اجتماعی در اختیار عموم بگذارد. آن قدر تحت تأثیر ســخنرانی اش قرار گرفتم 

که خواهش کردم در شرکت مايندولی مشاورم باشد.
به کمك روشــی که ظرف چند ماه از برندن آموختم ارتباط من و تیمم در 
اينترنت با مخاطبان دگرگون شــد. تدبیر شــگرف او نقش مؤثری در بهبودی 
درآمد شرکت ما داشــت، زيرا با وجود فالوورهای وفادار می توانید بازخوردهای 
مهمی از آن ها دريافت کنید که در کسب درآمد شما بی تأثیر نیست. به عنوان 
مدافع ســلامت، يکی از مهم ترين پیام هايی که برندن در اطلاع رسانی آن به ما 
کمك کرد تأثیرات مضــر و ادعاهای عجیب و غريب بازاريابی کوکاکولا بود. به 
کمك او توانستیم کمپینی راه اندازی کنیم برای تولید ويديوئی در مورد مضرات 
شــربت ذرت با فرکتوز بالا که در يك هفته ده میلیون بازديدکننده داشــت و 

شمار بازديدکنندگان آن همچنان رو به افزايش است.
خلاصه، ايده های برندن نه تنها در موفقیت شــرکت مؤثر بودند، بلکه اين 
امکان را برای ما فراهم ســاختند تا بتوانیم اطلاعات مهم خود را منتشر کنیم، 

1.  The book One Million Followers
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آگاهــی مخاطب را بالا ببريم و در حوزه ی خود به فعالانی مؤثرتر بدل شــويم. 
از اين رو، آگاهی از چگونگی متمايز شــدن بسیار اهمیت دارد. حتی اگر تمام 
فالوورهای دنیا را هم در اختیار داشــته باشید تا زمانی که راه درست برقراری 

ارتباط را ندانید، باز هم نمی توانید متمايز شويد.
اين کتاب برای شــما فرآيندی را شــرح می دهد که به کمك آن می توانید 
ارتباط مؤثرتری با مخاطبان بالقوه، شرکای تجاری و مشتريان فعلی خود برقرار 
کنید. همچنین در اين کتاب ياد می گیريد که چگونه می توانید مخاطبان خود را 
به افرادی وفادار، متعهد و وفادار تبديل کنید تا حامی چشم انداز، ايده و مأموريت 
شــما باشند. برای شــروع به ذکر چند نکته ی مهم در  مورد تأثیرگذاری بسنده 
می کنم که در زمان افزايش تعداد فالوورها و دسترسی برای مايندولی۱ آموختم:

۱. مخاطب خود را بشناسید. ارتباط خود را متناسب با مخاطب خود سازيد، 
خواه مخاطب تان از نســل y باشــد يا از نســل انفجار زاد و ولد2، پس از جنگ 

جهانی دوم يا از طیف آدم های فوق العاده ای همچون مکانیك های خودرو.
2. در موقعیت مخاطب قرار بگیريد. مخاطبانم عاشــق تحول، ســلامت و 
توسعه ی فردی هستند. من هر ماه اوقاتی را به مطالعه، شرکت در برنامه، سمینار 
و تربیت يك رهبر تحول آفرين اختصاص می دهم. خود را در موقعیت هايی قرار 
می دهم تا فردی آگاه تر، ســالم تر و خوشحال تر باشم. سپس اين تجربیات را با 
مخاطبانم به اشــتراك می گذارم و به ايــن ترتیب نه تنها راهنما و رهبر فکری 

آنان، بلکه عضوی از ساختار مخاطبان تحول گرای خود نیز می شوم.
3. چرايــی خود را بدانید: يعنی بدانید کاری را به چه علت انجام می دهید. 
من علت کاری را که انجام می دهم »سؤال ايو« می نامم. ايو دختر شش ساله  ی 
من اســت و من پیش از انجام هر کاری از خود می پرسم که آيا اين کار دنیايی 
بهتر برای ايو می ســازد؟ من با افراد ارتباط برقرار می کنم و هدفم از اين کار نه 
تنها اشاعه ی دانش رشد فردی بلکه ترغیب افراد به تبديل جهان به مکانی بهتر 

است برای کودکانی که اين سیاره را به ارث  می برند.

1.  Mindvalley
2.  Baby boomer
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۴. واقعی و قابل اعتماد باشید. من در ارتباط با ساير افراد نه تنها از ايده های 
کسب و کارم می گويم بلکه آشکارا مشکلات و چالش هايم را هم با آن ها در میان 
می گذارم. در اين دو ســال اخیر بیشترين پســت هايم در شبکه های اجتماعی 
که نظر و مشــارکت مخاطبان را به همراه داشتند پست هايی بودند که زندگی 
شــخصی ام تا حدی در آن ها انعــکاس يافته بود؛ مثلًا اين کــه چگونه والدينم 
خانه ی خود را در نتیجه ی آتش ســوزی از دست دادند، چگونه بهبودی خود را 
بازيافتم و ناچار بودم تا يك ســال دوره ی نقاهت را ســپری کنم. همچنین در 
يکی از پســت هايم علت پايان يافتن زندگی زناشويی ام را به اشتراك گذاشتم. 
امروزه مردم اعتبار رهبران را می سنجند و زمانی بیشتر به آن ها توجه می کنند 

که واقعی باشند.
 

در اين کتاب برندن با جزئیات به شرح اين نکات می پردازد. شرط می بندم 
بی صبرانه منتظريد اين کتاب را بخوانید. هرچند پیش از آغاز اين ســفر، لازم 

می دانم به چند مورد از موانع ذهنی  شما اشاره کنم: 
آيا من صلاحیت به اشــتراك گذاری پیام هــا را دارم؟ آيا بی نظیر و خاص 

هستم؟ آيا افکارم درخور آن هستند که شنیده شوند؟
پاسخ اين است که تا وقتی امتحان نکنید نخواهید دانست. پس چرا همین 
امروز آغاز به کار نمی کنید؟ در سال 2۰۰8، هنگامی که تازه شرکتم را تأسیس 
کرده بودم فقط کار ديگران را منتشــر می کردم، اگرچه از مهارت های موردنیاز 
در زمینه های ديگر بی بهره نبودم. آن زمان با خودم فکر می کردم برای انتشــار 
افکارم بســیار جوان، ناکارآمد و بی تجربه ام و نســبت بــه خودم چندان حس 
خوبی نداشــتم تا اين که چند سال بعد فاجعه ای رخ داد و من شانس معامله  با 
بزرگترين نويســنده ام را از دست دادم. ناگهان درونم خلائی سر بر آورد و فکر 
کردم شايد اين مسئله حکايت از اين دارد که بايد پا پیش بگذارم و نويسندگی 
را شروع کنم. از قرار معلوم، با اين کارم جهان به حمايتم برخاست. کتاب ذهن 
خارق العاده ی من نه تنها جزو پرفروش های جدول نیويورك تايمز شــد بلکه در 
رأس جدول کتاب های پرفروش ســايت آمازون قــرار گرفت. حال آن که چون 
فاقد اعتماد به نفس لازم بودم نوشــتن آن را تا ســه ســال به تعويق انداختم. 
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همــه ی ما در لحظاتی با احســاس ناامنی و ترديد مواجه می شــويم، لحظاتی 
که احســاس بی کفايتی می کنیم. جالب آن کــه اين لحظات معمولاً چیزی جز 
محدوديت هــای  ذهنی ما نیســتند. پس اين محدوديت هــا را رها کنید و در 
عرصه ی مورد نظرتان دســت به کار شــويد. هنگاهی کــه ايده های خود را در 
فضايی به اشتراك می گذاريد تا ديگران آن ها را بکاوند، در موردشان نظر بدهند، 
با آن ها ارتباط برقرار  کنند و به آن ها سر و سامان  دهند، در واقع به ايده های تان 
امکان اصلاح، رشد و ارتقا می دهید. با افکار عمومی و بازخوردها دوست باشید. 
هر کجا باشــید ترديد خود را کنار بگذاريد و فقط شروع کنید. اگر ابزارهايی را 
که برندن کین در اين کتاب به اشــتراك گذاشته به کار بگیريد، قطعاً عملکرد 

بهتری خواهید داشت.
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شــبکه های ديجیتــال و شــبکه های اجتماعی بنیاد جهان مــا را متحول 
ســاخته ا ند. روزانه با ارســال بیش از 6۰ میلیارد پیام در پلتفرم های ديجیتال، 
پیوسته حجم باورنکردنی ای از اطلاعات به سوی ما هجوم می آورد. مغز ما بیش 
از هــر زمان بايد خود را با پردازش حجم محتوای بیشــتر مطابقت دهد، خواه 
اين اطلاعات پیامك، ايمیل و تبلیغ باشد خواه پست های شبکه های اجتماعی. 
در واقــع، هر فرد روزانه به طور میانگین ۱۱ ســاعت از اوقات خود را در تعامل 
با شــبکه های ديجیتال )ويدئو، فايل صوتــی، تلويزيون، روزنامه، مجله و غیره( 
می گذراند و چیزی حدود 9۰ متر محتوا را با نوار مرورگر بالا و پايین می کند و 
می خواند. مردم در هفته ۱۵۰۰ بار به سراغ تلفن های خود می روند و هر ساعت 
3۰ بــار صندوق ايمیل  خود را چك می کنند. در فیســبوك هر 6۰ ثانیه ۴۰۰ 
کاربر جديد عضو می شود، که به 3۱7,۰۰۰ به روزرسانی استاتوس، ۱۴7,۰۰۰ 
آپلود عکس و ۵۴,۰۰۰ اشــتراك گذاری لینك منجر می شود. روزانه تقريباً 9۵ 
میلیون عکس و ويدئو در اينســتاگرام به اشــتراك گذاشته می شود. هر دقیقه 
بیش از ۵۰۰ ساعت محتوا در يوتیوب بارگذاری و روزانه حدوداً ۴۰,۰۰۰ آهنگ 

در اپلیکیشن اسپاتیفای آپلود می شود. 
اين بمباران اطلاعات، شیو ه ی پردازش اطلاعات و نحوه ی برقراری ارتباط ما 
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را، آنلاين يا آفلاين، تغییر داده است. تحقیق جديدی از شرکت نرم افزار پرزی۱ 
نشــان می دهد که امروزه ما نسبت به آنچه توجه مان را به آن معطوف می کنیم 
بســیار گزيده تر شــده ايم. لیتم آرنسون2، معاون ســابق بازاريابی ديجیتال در 
شــرکت پارامونت پیکچرز از نزديك شاهد اين تغییر و تحول در ارتباطات بوده 
است. او می گويد »پیش از ظهور شبکه های اجتماعی، منابع کمتری برای جلب 
توجه افراد وجود داشت، درحالی که اطلاعات در آن زمان نیز اندك نبوده است. 
امروزه حجم سرســام آور اطلاعات در پلتفرم ها عرصه ی رقابت را بر بازارياب ها 
تنگ تر کرده است. زيرا عوامل بسیاری وجود دارد که حواس ما را پرت می کنند 

و تمرکز را به هم می زنند.« 
اريك براون اشــتاين3، مدير و کارشناس ارشد استراتژی شرکت شرابیلیتی، 
تولیدکننده ی محتوای ديجیتال برای کريســتین رونالــدو، کمیته ی المپیك، 
شرکت آدوب، شــرکت ای تی اندتی و بسیاری از شرکت های معتبر و مشهور با 
اين مســئله توافق نظر دارد و می گويد »امروزه نه تنها حجم محتوا بیشتر شده 
بلکه کیفیت بهتری هم پیدا کرده اســت. رقابت بر ســر زمان و توجه محدود 
مخاطب است و بسیاری از پیام ها در میان عوامل مختل تمرکز گم می شوند.«

براون اشــتاين ادامه می دهد که امروزه حتی اگر به فکر اجرای تبلیغات بر 
بدنه ی اتوبوس يا بیلبورد باشــید، لازم اســت به چیزی فکر کنید که بتوانید از 
طريق آن کلیات بازاريابی تان را در اکوسیســیتم ديجیتال به اشتراك بگذاريد. 
فرآينــد داســتان گويی را بايد براســاس زاويه ی ديد شــبکه های اجتماعی و 
شبکه های ديجیتال انجام دهید زيرا اين کار نوع داستان و نحوه ی روايت آن را 
تحت تأثیر قرار می دهد. به اين وســیله، پیامتان برای مخاطبانی که در شرايط 

جديد انتظار بیشتری از شما دارند، دلپذيرتر می شود. 
گری واينرچاك۴، کارآفرين، اذعان می کند که ما تا حد زيادی قدرت اينترنت 
را کم اهمیت جلوه  می دهیم. او می گويد »اگر با تغییر سلیقه ی مصرف کنندگان 

1.  Prezi
2.  Latham Arneson
3.  Erick Brownstein
4.  Gary Vaynerchuk
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پیش نرويم، می بازيم. بسیاری از افراد روزانه به علت تقلید کورکورانه از جريان 
مؤثر در گذشته پولشان را در بازاريابی به باد می دهند زيرا شگردهايی که ديروز 

کارآمد بودند امروز شما را از تجارت بیرون می رانند.«
در واکنش به تمام اين تغییرات رفتاری، فیســبوك دست به اقدام جديدی 
زد  و به جای شمارش بازديد ويدئوها در ابتدای بارگزاری در سه ثانیه ی اول به 
شمارش آن ها پرداخت. اين اقدام در نتیجه ی خشم تبلیغ کنندگان در فیسبوك 
انجام گرفت که به پرداخت هزينــه ی تبلیغاتی معترض بودند. به گفته ی آنان 
بازديدکننــدگان حتی بیش از يك ثانیه هــم حاضر نبودند وقت خود را صرف 
تماشــای تبلیغات کنند و  از اين رو آن هــا را رد می کردند. مت پیکس۱، مدير 
تولید ويدئو در فیسبوك معتقد است که سه ثانیه برای ترغیب فرد به تماشای 
يك ويدئو کافی اســت. او می گويد »اگر ويديوئی را دســت کم به مدت 3 ثانیه 
تماشا کنید، ما چنین برداشت می کنیم که بی هدف و سرگردان نیستید و واقعاً 

مايل به تماشای ويدئو هستید.« 
هنك گرين2، مؤسس يوتیوب، استاندارد بازديد ويدئوهای فیسبوك را مورد 
انتقاد قرار داد. او می گويد »فیســبوك با سوء استفاده از شرايط عملی را بازديد 
می نامد که تحت هیچ شرايطی معیاری برای بازديد محسوب نمی شود.« صرف 
نظر از اين که حق با چه کســی است، انتخاب فیسبوك شیوه ی دنبال کردن ما 
را از محتوای فیســبوك و اينستاگرام تحت تأثیر قرار می دهد و نمی توان آن را 

ناديده گرفت.«
الگوريتم های فیســبوك و اکثر پلتفرم های اجتماعی برای ارسال محتوايی 

طراحی شده اند که توجه مخاطب را جلب می کنند.
اکثر ويدئوها به مدت 3 ثانیه هم مشــاهده نمی شوند. بنايراين الگوريتم ها 
کمــك می کنند تا بهتريــن محتواهايی کــه توجه مردم را جلــب می کنند، 

اولويت بندی شوند.  
طی تحقیقاتی که داشــتم با بررســی رفتار خود و گفت وگو با متخصصان 

1.  Matt Pakes
2.  Hank Green
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بازاريابی و دوســتان دريافتم که دنیا تغییــر کرده و میزان دقت ما پايین آمده 
اســت. محتوا، ايده ها و افراد نیز بايد سخت بکوشند تا متمايز شوند. اگر نتوانید 
در سه ثانیه ی اول يا در هر مدت زمانی که با آن ها سر و کار داريد توجه مردم 
را جلــب کنید، قادر نخواهید بود آن ها را متقاعد کنید که داســتان، محصول 
يا خدمات شــما ارزش توجه دارند. به همین علــت در اين کتاب بر چگونگی 
توسعه ی شگردهای بازاريابی متمرکز شده ام؛ شیوه ای برای جلب توجه مردم در 
سه تا پنج ثانیه ی اول )آنلاين يا آفلاين( تا به ياری اين شیوه بتوانید ۱۰، ۱۵، 

3۰ يا 6۰ ثانیه بعدی را برای انتقال بقیه ی پیامتان بدست آوريد. 
آموختن شیوه ی موفقیت آمیز جلب توجه مخاطب مهارتی است که افرادی 
مانند واينرچاك عمده ی موفقیت خود را در گرو آن می دانند. او توضیح می دهد 
که هدف شــما همواره بايد جلب توجه مخاطب باشــد تا به واســطه ی ارتباط 
واقعی با مخاطب به اهداف بزرگتان برســید. به طــور مثال، کايلی جنر۱ موفق 
شــد ارتباط عمیقی با مخاطبان اجتماعی  خــود برقرار کند. او از ارتباط عمیق 
خود با مخاطبان شــبکه های اجتماعی بهره برد و ۵۱ درصد از کسب و کارش را 
به قیمت 6۰۰ میلیون دلار به فروش رســاند. دلیل اين فروش بالا اين است که 
او می دانــد چگونه توجه مخاطب خود را جلب کنــد و ارتباط را برای موفقیت 

خود حفظ کند. 
بسیاری از افراد می دانند چه کسی هستند و مشغول انجام چه کاری هستند، 
برخی از آنان حتی می دانند چرا اين کار را می کنند )سايمون سینك2، نويسنده 
و ســخنران انگیزشــی، چنان که بعداً در اين کتاب به آن پرداخته می شود، در 
اين مورد می نويسد و آموزش می دهد(. با اين که برندها و افراد در اين زمینه ها 
شــفاف عمل می کنند اما اغلب در حفظ توجــه مخاطبان بالقوه به مدت زمان 
معین برای شناســاندن برند خود به آن ها دســت و پا می زنند. بسیاری از افراد 
محصولات يا خدمات شــگفت انگیزی دارند اما نمی توانند موفق عمل کنند زيرا 
نمی دانند چگونه در  مورد کاری صحبت کنند که به طور مؤثری انجام می دهند. 

1.  Kylie Jenner
2.  Simon Sinek
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همان طور که براون اشتاين اشاره می کند، مردم عمدتاً به فکر خودشان هستند 
نه به فکر برند يا محصول يا کســب وکار شــما. پس اگر پیوسته برندتان را در 
کانون توجه بازاريابی تــان قرار دهید، مردم آن را ناديده می گیرند. آيا هرگز به 
قــرار ملاقاتی رفته ايد که مخاطب تان تمام مــدت در مورد خود صحبت کند؟ 
قطعاً خســته کننده است! اگر تمرکز اصلی برندها بر فروششان باشد، محکوم به 
شکست هستند. به جای آن بايد فکر کنند که چگونه می توانند به مخاطب خود 
ارزش دهند. ايــن واقعیت جديد چالش های جدی پیش روی بازارياب ها نهاده 

است. چگونه اين هیاهو را پشت سر می گذاريد؟ 
من در نخستین کتابم، يك میلیون فالوور: چگونه خیل عظیمی از مخاطب 
را ظرف 3۰ روز در شــبکه های اجتماعی بدست آوردم، به آموزش خوانندگان 
در  مــورد چگونگی مبارزه با الگوريتم ها و ايجاد محتوای ترغیب کننده در جهت 
مديريت مخاطب و دســتیابی به موفقیت های عظیــم در پلتفرم های اجتماعی 
گوناگون پرداختم. در اين کتاب می خواهم با من در فرآيند شگردهای بازاريابی 
گام برداريــد که در جلب توجه مخاطب نقــش مؤثری دارند؛ آن هم مخاطبی 
کــه در جهانی با ســرعت 3 ثانیــه ای زندگی می کند. بنابرايــن، از اين طريق 
می توانید فرصت های جديدی خلق کنید، در کسب وکارتان نوآوری و عملکردی 

موفقیت آمیز داشته باشید و يك برند جذاب آنلاين و آفلاين بسازيد. 
آگاهی از شــیوه ی به کارگیری صحیح شــگردهای بازاريابی به شما کمك 
می کند تا فروشنده  و بازارياب کارآمدتری شويد و بنیانی را در اختیار شما قرار 
می دهد تا براســاس آن بتوانید به کسب و کارتان رونق دهید و برندی در سطح 
جهانی داشته باشید. اين شگردها ابزار تجاری بااهمیتی هستند که ارزش آن را 

دارند تا بازارياب ها وقت و توجه خود را صرف آن ها کنند. 
مخاطب اين کتاب، خواه يك فارغ التحصیل جوان دانشــگاهی باشــد خواه 
يــك میلیاردر حرفه ای، برای ارائه ی مختصــر و جذاب پیام خود، به نحوی که 
در جهانی با سرعت 3 ثانیه ای کارآمد باشد، در کشمکش  است. متأسفانه، عدم 

آگاهی از اين شیوه باعث نابودی اکثر فرصت ها می شود. 
انگیزه ی من از نوشــتن کتاب حاضر اين اســت که عمیقاً باور دارم درك 
شــیوه ی به کارگیری صحیح شگردهای بازاريابی می تواند به افراد، کسب و کارها 
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تله های تبلیغاتی

و برندها کمك کند تا با سرعت و تداوم بیشتری متمايز شوند و به اهداف خود 
برسند. پیوسته اين  موضوعات را با مشتری ها در میان می گذارم چون می توانند 

در کسب موفقیت های بزرگ به آن ها کمك کنند.
يك شگرد عالی نه تنها به شما امکان می دهد تا توجه مخاطب را در 3 ثانیه 
جلب کنید بلکه شما را ياری می کند تا از طريق به کارگیری مستمر اين شگرد 

مخاطب را ترغیب کنید تا سال های متمادی به شما وفادار بمانند.
کار روزانه ی من کمك به مشتريان است تا با استفاده از شگردهای بازاريابی 
متمايز شــوند. بنابراين، در صورت نیاز به راهنمايی بیشتر در ارتباط با نحوه ی 
متمايز شــدن و خلاق کردن کســب و کارتان، يا هر گونه پرسش در مورد اين 
کتاب می توانید به نشــانی الکترونیکــی bkane@brendanjkane.com ايمیل 

بزنید و يا از سايت www.HookPoint.com بازديد کنید.


