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یابی‌ها هدر دادن پول است؟   چرا بیشتر بازار





بیشـترِ شـرکت‌ها پول‌هـای هنگفتـی را صـرف بازاریابـی می‌کننـد. همـه می‌دانیـم هـدر دادن 
امـا بی‌نتیجـه‌ی  بـرای روش‌هـای جدیـد  آمـده،  بـه دسـت  بـا عـرق جبیـن  کـه  پول‌هایـی 
گزارش‌هـا را می‌بینیـم، حیـرت می‌کنیـم  بازاریابـی تـا چـه حـد ناراحت‌کننـده اسـت. وقتـی 
کـه نکنـد محصول‌مـان آن‌قدرهـا  کار می‌لنگـد، یـا حتـی بدتـر، شـک می‌کنیـم  کجـای  کـه 
گر مشـکل  گر مشـکل از محصول نباشـد چه؟ ا کـه تصـور می‌کردیـم خـوب نباشـد. ولی ا هـم 

شـیوه‌ی حـرف زدن مـا دربـاره‌ی محصـول باشـد چـه؟
و  وب‌سـایت  طراحـی  بـرای  کـه  طراحانـی  و  گرافیسـت‌ها  اسـت.  سـاده  مسـئله 
بروشـورهایمان اسـتخدام می‌کنیـم مـدرک طراحـی دارنـد و فتوشـاپ را خـوب بلدنـد، امـا 
محصـول  فـروش  بـرای  مناسـب  متـن  نوشـتن  دربـاره‌ی  کتـاب  یـک  حتـی  نفرشـان  چنـد 
کسـب‌وکارتان را شـفاف بگویید  کـه چطـور باید پیام  خوانده‌انـد؟ چنـد نفرشـان می‌داننـد 
کننـد؟ و بدتـر از آن، چنیـن شـرکت‌هایی فقـط بـه پـول شـما  تـا مخاطب‌هـا بـه آن توجـه 
کـه در قبـال پرداخـت این پول چیزی عاید شـما می‌شـود  چشـم دارنـد و اهمیتـی نمی‌دهنـد 
نمی‌فروشـند.  را  محصـولات  خوشـگل  وب‌سـایت‌های  کـه  اسـت  ایـن  واقعیـت  نـه.   یـا 
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گر پیام‌مان را واضح بیان نکنیم، مشـتری‌ها  کالاها را می‌فروشـند. ا که  کلمات هسـتند  این 
بـه ما توجـه نمی‌کنند.

کـردن پیام، فقط هـدر دادن پول  پرداخـت پـول بـه شـرکت‌های طـراح، پیش از روشـن 
کوبیـدن اسـت. مشـتریان بالقـوه فقط صدایی نامفهوم می‌شـنوند. و آب در هـاون 

مثـل  را  کار  ایـن  از مشـتری‌ها  نیسـت. یکـی  راحتـی  کار  پیـام هـم  کـردن  امـا شـفاف 
خوانـدن برچسـب روی بطـری از داخـل بطـری توصیـف می‌کـرد؛ همان‌قـدر مشـکل. قابـل 
درک اسـت. مـن هـم پیـش از تأسـیس شـرکت اسـتوری‌برند، نویسـنده بـودم و سـاعت‌ها 
ناامیـدی  آن  بنویسـم.  چـه  نمی‌دانسـتم  و  می‌مانـدم  خیـره  رایانـه  سـفید  صفحـه‌ی  بـه 
کرد؛  طاقت‌فرسـا مـن را بـه خلـق »چارچـوب ارتباطی« مبتنی بر قدرت مسـلّم قصـه رهنمون 
کـرده‌ام. نوشـتن آسـان‌تر شـد و میلیون‌ها  کشـف  کنیـد حـس می‌کـردم فرمولـی محرمانـه  بـاور 
بـرای تصفیـه‌ی  ایـن چارچـوب  از  کتاب‌هایـم  از  بعـد  فروختـم.  را  کتاب‌هایـم  از  نسـخه 
کوچکـم بهـره بـردم. شـفاف شـدن پیام‌هـا باعـث شـد چهـار  ابزارهـای بازاریابـی در شـرکت 
سـال پیاپـی سـود شـرکتم دو برابـر شـود. حـالا آن چارچـوب را سـالانه بـه بیـش از سـه هـزار 
کسـب‌وکارها پیام‌شـان را صاف‌وپوسـت‌کنده می‌گویند،  کسـب‌وکار آمـوزش می‌دهـم. وقتـی 
بنویسـند،  فوق‌العـاده  راهنمـای  مطالـب  و  بسـازند  کیفیـت  با وب‌سـایت‌هایی  می‌تواننـد 
مشـتریان ایمیل‌هـای آن‌هـا را بـاز می‌کننـد و بـه نامه‌هـای فروش‌شـان پاسـخ می‌دهنـد. چـرا؟ 
گران‌قیمت باشـند،  گـر پیام‌تـان واضـح نباشـد، هرقـدر هـم مـواد و ابـزار بازاریابی‌تـان  چـون ا

کسـی بـه حرف‌تـان توجـه نمی‌کنـد.
کردند  که با روش پیشـنهادی اسـتوری‌برند پیام‌شـان را شـفاف  کسـب‌وکارهایی هسـتند 

و درآمدشـان دو، سـه و حتی چهاربرابر شـده است.
که برای  چارچـوب اسـتوری‌برند همـان انـدازه بـرای برندهای میلیـارد دلاری مؤثر بـوده 
کوچـک و خانوادگـی؛ بـرای شـرکت‌های آمریکایـی بـه همـان انـدازه مؤثـر  کسـب‌وکارهای 
کـه  کـه بـرای شـرکت‌های ژاپنـی و آفریقایـی. چـرا؟ چـون ذهـن انسـان، هـر جـای دنیـا  بـوده 
کـه  باشـد، خواهـان شـفافیت اسـت و از سـردرگمی و ابهـام ابـا دارد. واقعیـت ایـن اسـت 
رقابـت فقـط بـر سـر رسـاندن محصـول بـه بـازار نیسـت؛ مـا بایـد بـرای توضیـح ایـن نکتـه بـه 



  کݡلیدِ دیده‌شدن، شنیده و فهمیده‌شدن 15

گـر بهتریـن محصول را  کنیـم. حتی ا کـه چـرا بـه ایـن محصـول نیـاز دارد هـم رقابـت  مشـتری 
کنـد، رقابت را  گـر رقیب‌مـان پیامـش را شـفاف‌تر به مشـتری منتقل  در بـازار داشـته باشـیم، ا

کیفیـت نازل‌تـری دارد، خواهیـم باخـت. کـه حتـی  بـه محصـول او 
و  مناسـب  سـاده،  کنیـد؟  بیـان  راحـت  را  آن  می‌توانیـد  چیسـت؟  پیام‌تـان  خـب، 
کسـب‌وکارتان را بـه شـکلی متقاعدکننـده  کل تیم‌تـان می‌توانـد پیـام  تکرارپذیـر اسـت؟ آیـا 
که از آن‌ها بـرای توصیف  کارمندان تازه‌اسـتخدام سـرنخ‌هایی داده‌ایـد  کنـد؟ آیـا بـه  تکـرار 
از  چقـدر  کننـد؟  اسـتفاده  خریـد  بـه  بالقـوه  مشـتریان  کـردن  متقاعـد  و  شـرکت  محصـول 
کـه مخاطـب بـا پنـج ثانیـه بـالا و پاییـن  فروش‌مـان را فقـط بـه ایـن دلیـل از دسـت می‌دهیـم 

کـه دقیقـاً چـه چیـزی ارائـه می‌کنیـم؟ کـردن وب‌سـایت‌مان نمی‌توانـد سـر در بیـاورد 

د ور�ن کس�ت می‌�خ ‌وکار �ش ‌همه کݡس�ب �ن را ا�ی �چ
کام می‌ماننـد بـه دوسـتم  بـرای این‌کـه بفهمـم چـرا بسـیاری از بازاریابی‌هـا و برندسـازی‌ها نـا
مایـک مک‌هارگـو زنـگ زدم. بسـیاری مایـک را بـا نـام »مایـکِ دانـا« می‌شناسـند، چـون 
بـه  کـه  اسـت  سـال  پانـزده  و  بپرسـید« می‌سـازد  دانـا  مایـکِ  »از  نـام  بـه  موفقـی  پادکسـت 
از روش‌هـای دانش‌بنیـان بفهمنـد مشتری‌هایشـان،  بـا اسـتفاده  کمـک می‌کنـد  شـرکت‌ها 
به‌خصـوص در حـوزه‌ی فنـاوری، چطـور فکـر می‌کننـد. متأسـفانه وقتـی یکـی از مشـتریانش 
از او خواسـت الگوریتمـی بـرای پیش‌بینـی عادت‌هـای خرید افراد مبتال به دیابت طراحی 
گذاشـت. معنـای واقعـی درخواسـت ایـن بـود: هـدف، فـروش  کنـار  کار تبلیغـات را  کنـد، 
تبلیغـات  از صنعـت  و  کـرد  رد  را  مایـک درخواست‌شـان  بـود.  افـراد دیابتـی  بـه  هله‌هولـه 
خـارج شـد. او آدم خوبـی اسـت. بـه او زنـگ زدم چـون هنـوز دیـد فوق‌العـاده‌ای دربـاره‌ی 

نحـوه‌ی بازاریابـی، قصـه و رفتـار مشـتری دارد.
کارگاه‌هـای مـا شـرکت  کـرد تـا در یکـی از  بـه درخواسـت مـن، مایـک بـه نشـویل پـرواز 
کنـد. بعـد از دو روز یادگیـری چارچـوب هفت‌قسـمتی اسـتوری‌برند )کـه از ایـن بـه بعـد بـه 
کوهـی از سـؤال روی  آن چارچـوب SB7 می‌گوییـم(، در ایـوان پشـتی خانـه‌ام نشسـتیم و 
بـا پیامـی  کـردم. چـرا ایـن فرمـول جـواب می‌دهـد؟ وقتـی مصرف‌کننـدگان  سـرش خالـی 
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کـه بـا ایـن فرمـول فیلتـر شـده، در مغزشـان چـه می‌گـذرد؟ برندهایـی مثـل  مواجـه می‌شـوند 
کـم شـده‌اند.  کـولا به‌طـور شـهودی از ایـن فرمـول اسـتفاده می‌کننـد و بـر بـازار حا کوکا اپـل و 

چـه علمـی در پـس ایـن موضـوع نهفتـه اسـت؟
گفـت »دلیلـی دارد  کـه پایـش را روی میـز جلـوی مبـل دراز می‌کـرد،  مایـک در حالـی 
پیچیـده  بیش‌ازحـد  بازاریابی‌شـان  نمی‌دهنـد.  جـواب  بازاریابـی  ابزارهـای  بیشـتر  کـه 
و  سـاده‌تر  ارتبـاط  چـه  هـر  کنـد.  پـردازش  چطـور  را  اطلاعـات  ایـن  نمی‌دانـد  مغـز  اسـت. 
کمـک  کار  ایـن  بـه  قصـه  اسـت.  راحت‌تـر  مغـز  بـرای  آن  درک  باشـد،  پیش‌بینی‌پذیرتـر 
می‌کنـد، چـون سـازوکاری منطقـی دارد. اساسـاً قصـه به همه چیز نظم می‌دهـد و در نتیجه، 

بـه زحمـت نمی‌افتـد.« اتفاقـات  بـرای فهمیـدن  مغـز 
کـه  کاری  میلیون‌هـا  بیـن  از  مغـز،  کـه وظیفـه‌ی اصلـی  توضیـح داد  ادامـه  مایـک در 
کـه  کاری  کنـد. هـر  کمـک  کـه بـه بقـا و شـکوفایی فـرد  خـوب انجـام می‌دهـد، ایـن اسـت 
کمـک  مغـز انسـان در طـول روز انجـام می‌دهـد به‌نوعـی بـه فـرد و آدم‌هـای مهـم زندگـی او 
کننـد. مایـک پرسـید سلسـله‌مراتب نیازهـای آبراهـام مازلـو  می‌کنـد تـا در زندگـی پیشـرفت 
کـه وظیفـه‌ی اولیـه‌ی مغز اسـتقرار  کـرد  کـه در دبیرسـتان آموختیـم یـادم هسـت و یـادآوری  را 
کـه در آن بتوانیـم بخوریـم و بیاشـامیم و جسـم‌مان را زنـده نگـه داریـم.  سیسـتمی اسـت 
در اقتصـاد مـدرن و جهان‌اولـیِ مـا ]آمریکایی‌هـا[، ایـن بـه معنـای داشـتن شـغل و درآمـدی 
کـه لازمـه‌ی آن  قابـل اتـکا اسـت. در مرحلـه‌ی بعـد، توجـه مغـز معطـوف بـه امنیـت می‌شـود 
کنـد. پـس از  کـه از مـا محافظـت  داشـتن سـقفی بـالای سـر و حـس بهـروزی و قدرتـی اسـت 
کـه چیزهـای بسـیاری را در بـر می‌گیـرد:  تأمیـن غـذا و سـرپناه، مغـز بـه فکـر روابـط می‌افتـد 
کـردن دوسـتانی  گرفتـه تـا داشـتن رابطـه‌ای عاشـقانه و پیـدا  از تولیدمثـل و رابطـه‌ی جنسـی 
کنارمـان باشـند. در نهایـت، مغـز به سـراغ نیازهای  کـه در مخاطـرات اجتماعـی  )قبیلـه‌ای( 

کـه بـه زندگـی معنـا می‌دهنـد. روانـی، فیزیولوژیکـی و معنـوی بزرگ‌تـری مـی‌رود 
کـه بشـر بـدون این‌کـه بدانـد، پیوسـته محیـط خـود )حتـی  کـرد بفهمـم  کمـک  مایـک 
کـه در ارضـای نیـاز ابتدایـی و ریشـه‌دار بقـا بـه او  تبلیغـات( را در پـی اطلاعاتـی مـی‌کاود 

می‌کنـد.  کمـک 
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کارخانـه‌ی تولیدی‌مـان در سـواحل غربـی می‌گوییـم،  از بزرگ‌تریـن  ایـن یعنـی وقتـی 
کـردن،  مخاطـب اصاًل اهمیتـی نمی‌دهـد. چـرا؟ چـون بـه خـوردن، نوشـیدن، دوسـت پیـدا 
کردن اسلحه، برای  گروه، یافتن حسی عمیق‌تر از معنا، یا انبار  عاشق شدن، تشکیل قبیله و 
دفـاع از خودشـان در مقابـل بربرهـا وقتـی از آن‌سـوی تپـه‌ی پشـت بیغوله‌مـان حملـه می‌کنند، 
کمکـی نمی‌کنـد. پـس وقتـی انبوهـی از همهمـه را روی سـر مخاطب‌هـا می‌ریزیـم، چـه  هیـچ 
گفت  می‌کننـد؟ مـا را نادیـده می‌گیرنـد. در همـان ایـوان پشـتی، مایـک از دو اشـتباه مهلـک 

کـه برندهـا وقتـی از محصـولات و خدمات‌شـان تعریـف می‌کننـد، مرتکـب می‌شـوند.

اه اول �ب �ت ا�ش

کـه بـه مـردم بـرای بقـا  کـه بـر آن جنبه‌هایـی از محصول‌شـان  اولیـن اشـتباه برندهـا ایـن اسـت 
کمـک می‌کنـد، تمرکـز نمی‌کنند.همـه‌ی قصه‌هـای بـزرگ درباره‌ی بقا هسـتند؛ بقای  و رشـد 
کـه درباره‌ی این موضوع‌ها نباشـند توجه  فیزیکـی، عاطفـی، ارتباطـی یـا معنوی. قصه‌هایی 
گر محصولات  کسـی بـه ایـن قصه‌ها علاقه نـدارد. این یعنـی ا مخاطـب را جلـب نمی‌کننـد. 
کسـب هویت آرمانی یا پیوند  و خدمات شـما به بقا، بالیدن، پذیرفته شـدن، یافتن عشـق، 
کمک نکند، بعید اسـت  کـه از نظـر فیزیکـی و اجتماعـی از افـراد دفاع می‌کند  بـا اجتماعـی 

که برای مـردم اهمیت دارد.  موفـق شـوید چیـزی بفروشـید. ایـن چیزهایی اسـت 
گـر آن را نادیـده بگیریـم مـا  کنـد یـا ا کـه می‌توانـد جیب‌مـان را پرپـول  ایـن چیـزی اسـت 
را بـه ورشکسـتگی بکشـاند. مایـک می‌گویـد مغـز مـا پیوسـته اطلاعـات را مرتـب می‌کنـد و 
گـر سـاعتی را در تـالار رقـص بزرگـی  روزانـه میلیون‌هـا داده‌ی غیرضـروری را دور می‌ریـزد. ا
کـرد. بـا ایـن حـال،  کنیـم، مغزمـان هرگـز بـه تعـداد صندلی‌هـای تـالار فکـر نخواهـد  سـپری 
کجـا قـرار دارنـد. چرا؟ چـون مغزمان، بـرای تضمین  کـه درهـای خروجـی  همیشـه می‌دانیـم 
خروجی‌هـا  محـل  دانسـتن  امـا  نـدارد،  تـالار  صندلی‌هـای  تعـداد  دانسـتن  بـه  نیـازی  بقـا، 
در  همیشـه  مـا  گاه  ناخـودآ ضمیـر  دهـد.  نجـات  را  جان‌مـان  آتش‌سـوزی  موقـع  می‌توانـد 
حـال طبقه‌بنـدی اطلاعـات و سـامان دادن بـه آن‌هاسـت و وقتـی از قصه‌هـای بی‌ربطـی از 
گذشـته یـا اهـداف داخلـی شـرکت صحبـت می‌کنیـم، داریـم خودمـان را جـای صندلی‌هـا 
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کار یک مشـکل ایجاد  قـرار می‌دهیـم، نـه درهـای خروجـی تالار. مایک ادامـه داد »اما این 
کالـری زیاد، خلاف  کالری بسـوزاند و سـوزاندن  می‌کنـد. مغـز بـرای پردازش اطلاعات باید 

کمـک بـه بقـا و بالیـدن.« وظیفـه‌ی اصلـی مغـز اسـت: 

اه دوم �ب �ت ا�ش

شـناخت  بـرای  می‌کننـد  مجبـور  را  مشتری‌هایشـان  کـه  اسـت  ایـن  برندهـا  اشـتباه  دومیـن 
کالـری بسـوزانند. ولـی وقتـی افـراد مجبـور شـوند اطلاعـات  محصولات‌شـان بیـش از حـد 
کم‌کـم منبـع آن اطلاعـات بی‌فایـده را نادیـده می‌گیرنـد  کننـد،  بی‌ربـط زیـادی را پـردازش 
کننـد. بـه‌ عبـارت‌ دیگـر، در مغـز مخاطب‌هایمـان سـازوکار بقایـی  کالری‌شـان را ذخیـره  تـا 
کـه باعـث می‌شـود هـر وقـت آن‌هـا را سـردرگم می‌کنیـم، مـا را نادیـده بگیرند و به  وجـود دارد 

حرف‌مـان توجـه نکننـد.
کـه هر وقـت درباره‌ی محصول‌مان با مشـتری‌های بالقوه صحبت می‌کنیم،  کنیـد  تصـور 
که  کلمـه مجبورند در تمـام مدتی  مجبـور شـوند روی تردمیـل بدونـد. آن‌هـا بـه معنـای واقعی 
گـوش  گـوش ‌کننـد؟ خیلـی  کـی بـه حرف‌تـان  صحبـت می‌کنیـم، بدونـد. فکـر می‌کنیـد تـا 
کـرد. دقیقـاً همیـن اتفـاق می‌افتـد. وقتـی »ارائـه‌ی آسانسـوری«1 یـا بیـان مطالـب  نخواهنـد 
کسـی وب‌سـایت‌مان را می‌بینـد، بایـد بـرای پردازش  کلیدی‌مـان را شـروع می‌کنیـم، یـا وقتـی 
گر چیزی نگوییم )یا آن‌قدر سـریع نگوییم(  کالری بسـوزاند و ا کـه بـه او ‌می‌دهیـم  اطلاعاتـی 

کرد. کـه بـه درد بقـا یـا رشدشـان بخـورد، بـه حرف‌مـان توجـه نخواهنـد 
کمـک  کـه بـه بقـا و رشدشـان  کـه مـردم دنبـال برندهایـی می‌رونـد  ایـن دو واقعیـت ـــ 
هفت‌گانـه‌ی  چارچـوب  چـرا  کـه  می‌دهـد  نشـان  ـــ  باشـد  سـاده  بایـد  پیـام  این‌کـه  و  کنـد 
کار این اسـت  کرده اسـت. رمز  کمک  اسـتوری‌برند به افزایش درآمد بسـیاری از شـرکت‌ها 
کار را  کنـد و ایـن  کمـک  کـه بـه بقـای مشـتری  کـه پیـام شـرکت‌تان دربـاره‌ی چیـزی باشـد 

کالـری زیـاد بتوانـد آن را بفهمـد. کـه بـدون سـوزاندن  طـوری انجـام دهیـد 

كوتاه  كه در مـدت زمانی  گفتـه می شـود  Elevator Pitch« . 1« یـا »ارائـه‌ی آسانسـوری« بـه توضیحـات موجـز، جامـع و مفیـدی 
و بـه طـور لحظـه‌ای قابـل ارائه به مخاطب باشـد.
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ا�ت �ج
رای �ن صه‌ای �ب �ق

کـه »قصـه« قدرتمندتریـن ابـزار برای سـامان‌دهی اطلاعات اسـت  مایـک هـم معتقـد بـود 
کالـری زیـادی بـرای طبقه‌بنـدی اطلاعات  کمـک آن دیگـر مـردم مجبـور نمی‌شـوند  و بـه 
مـا  بـرای  عالـی  هدفـی  قصـه  اسـت.  فهـم  وسـیله‌ی  قصـه  خـودش،  قـول  بـه  بسـوزانند. 
تعییـن می‌کنـد، چالش‌هـای رسـیدن بـه آن را برایمـان مشـخص می‌کنـد و برنامـه‌ی عبـور 
از آن مشـکلات را در اختیارمـان می‌گـذارد. وقتـی اجـزای قصـه‌ی مرتبـط بـا برندمـان را 
کمـک آن از محصـولات و  کـه مشـتری بـا  تعریـف می‌کنیـم، نقشـه‌ای درسـت می‌کنیـم 

می‌کنـد.  اسـتفاده  خدمات‌مـان 
کسـب‌وکارها صحبت می‌کنـم، بلافاصله  بـا ایـن ‌حـال، وقتـی دربـاره‌ی قصه بـا رهبـران 
کنـد.  کـه می‌خواهـد چیـزی تجملـی بـه آن‌هـا معرفـی  مـن را بـه چشـم هنرمنـدی می‌بیننـد 
کـه می‌توانیـم برای جلـب توجه  ولـی مـن چنیـن آدمـی نیسـتم. منظـورم فرمولـی عینـی اسـت 
کـه مطمئـن شـویم مـردم مـا را  گام‌هایـی عملـی اسـت  کار بگیریـم. منظـورم  مشـتری‌ها بـه 
کـه دقیقـاً به چـه دلیلی باید محصولات‌مـان را بخرند. می‌بیننـد و می‌شـنوند و پـی می‌برنـد 

�ن اط رو�ش �ب رای ار�ت رمولی �ب �ف
فرمول‌هـا خلاصـه‌ی بهتریـن روش‌هـا هسـتند و مـا هـم دوست‌شـان داریـم، چـون جـواب 
کِـن بلانچـارد« و »فرمـول  می‌دهنـد. مـا فرمول‌هـای محشـر مدیریتـی مثـل »رهبـری موقعیتـیِ 
برقـراری  بـرای  آیـا فرمولـی  امـا  را در اختیـار داریـم؛  نـاب«  تولیـد شـش سـیگما« و »تولیـد 
که با آن محصول شـرکت‌مان را به شـکل مؤثر  ارتبـاط هـم وجـود دارد؟ چـرا فرمولـی نداریـم 

 توضیح دهیم؟
کـه دنبالـش هسـتیم. می‌دانیـم جـواب  چارچـوب اسـتوری‌برند همـان فرمولـی اسـت 
بهـره  قصه‌گویـی  بـرای  فرمـول  ایـن  از  به‌نوعـی  سـال  هـزاران  دنیـا  مردمـان  چـون  می‌دهـد 
برده‌انـد. منظـورم خلاصـه‌ی بهتریـن روش‌هاسـت. وقتـی پـای جلـب توجـه مـردم در میـان 
کمـک را بـه مـا می‌کنـد. بـا دانسـتن ایـن فرمول‌هـا، می‌توانیـم  باشـد، ایـن فرمـول بیشـترین 
که همسـرم  کنیـم. مـن به‌قـدری آن‌هـا را خوب می‌شناسـم  مسـیر بیشـتر قصه‌هـا را پیش‌بینـی 
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برویـم، چـون می‌دانـد بعضـی وقت‌هـا ممکـن اسـت دم  بـه سـینما  بـا هـم  نـدارد  دوسـت 
گوشـش بگویـم »ایـن یـارو سـی‌ویک دقیقه‌ی دیگـه می‌میـره!« فرمول‌های قصه،‌ مسـیرهای 
کارمـان دوام بیاوریـم، بایـد  گـر بخواهیـم در  نخ‌نمـا را بـرای مغـز فـاش می‌کننـد و مـا هـم ا
آخـر  تـا  را  کتـاب  ایـن  داریـد  قصـد  گـر  ا بدهیـم.  قـرار  مسـیر  همیـن  در  را  محصولات‌مـان 
کـه پـس از خوانـدن آن دیگـر نمی‌توانید فیلـم ببینید.  بخوانیـد، بایـد بـه شـما هشـدار بدهـم 
کـه ایـن چیزهـا واقعـاً فرمـول دارنـد. پیش‌بینی‌پذیـر هسـتند. البتـه ایـن  منظـورم ایـن اسـت 
کـه چطـور توجـه مخاطـب  بـودن هـم دلیلـی دارد. قصه‌گوهـا دریافته‌انـد  پیش‌بینی‌پذیـر 
کسـب‌وکار بـه  کننـد. خبـر خـوب این‌کـه ایـن فرمول‌هـا در رشـد  را سـاعت‌ها بـه خـود جلـب 

کـردن مخاطـب. کـه در سـرگرم  همـان خوبـی جـواب می‌دهنـد 

وح اس�ت  ز�کݡار، و�ض رم
کارتـان( ارائـه می‌شـود، بایـد  البتـه داخـل محیـط  بـه بیـرون )و  کسـب‌وکار  کـه از  روایتـی 
کیسـت، چـه می‌خواهـد،  قهرمـان  در قصه‌هـا، مخاطـب همیشـه می‌دانـد  باشـد.  واضـح 
گـر پیـروز نشـود چـه اتفـاق  کنـد، ا کسـی غلبـه  بـرای رسـیدن بـه خواسـته‌هایش بایـد بـر چـه 
گـر  ا داد.  خواهـد  رخ  مسرت‌بخشـی  اتفـاق  چـه  بشـود  پیـروز  گـر  ا و  می‌افتـد  غم‌انگیـزی 
مخاطـب نتوانـد بـه ایـن سـؤال‌های اساسـی پاسـخ دهـد، از سـینما بیـرون مـی‌رود و فیلـم هم 
کنـد، احتمـالًا دیگـر هیـچ‌ وقـت  گـر فیلمنامه‌‌نویـس از ایـن قواعـد تخطـی  فـروش نمی‌کنـد. ا

نمی‌آیـد. گیـرش  کاری 
کـه  ایـن موضـوع دربـاره‌ی برندتـان هـم صـدق می‌کنـد. مشـتری‌ها سـؤال‌هایی دارنـد 
گر  گـر بـه آن‌هـا پاسـخ ندهیـم، به سـراغ برنـد دیگـری می‌روند. ا درون‌شـان شـعله می‌کشـد و ا
ندانیـم مشـتری چـه می‌خواهـد، ایـن خواسـته چـه دردی از او دوا می‌کنـد و بعـد از اسـتفاده 
از محصـولات و خدمـات مـا زندگـی‌اش چـه شـکلی می‌شـود، بایـد بی‌خیـال موفقیـت در 
کارمـان شـویم. چـه موقـع نوشـتن قصـه و چـه هنـگام فـروش محصـول، بایـد پیام‌مـان واضح 
گیج‌شـان  گـر  کـه می‌گویـد »ا باشـد. همیشـه. در واقـع، مـا در اسـتوری‌برند شـعاری داریـم 

کنـی، می‌بـازی.«
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د م�ن دار�ن ‌وکارها د�ش کس�ب
گـر آن را شناسـایی نکنیـم و شکسـت ندهیـم،  کـه ا کسـب‌وکار دشـمنی درنـده و مـوذی دارد 
دمـار از روزگارمـان در مـی‌آورد. ایـن دشـمن همـان همهمـه یـا نویـز اسـت. همهمـه بیـش از 
نامرغـوب  طراحـی  حتـی  و  بهـره  نـرخ  افزایـش  حقوقـی،  شـکایت‌های  رکـود،  مالیـات، 
کـرده اسـت. منظـورم همهمـه‌ی درون  محصـول، ایده‌هـا و محصـولات و خدمـات را نابـود 
کسـب‌وکار ایجاد می‌کنیم. اغلب  که در جایگاه  شـرکت نیسـت؛ بلکه آن همهمه‌ای اسـت 
کـه همـه ‌جـای  آنچـه بازاریابـی می‌نامیـم در واقـع فقـط نوعـی شـلوغی و سـردرگمی اسـت 
کنـده شـده اسـت. ایـن همهمـه میلیون‌هـا  وب‌سـایت‌ها، ایمیل‌هـا و پیام‌هـای بازرگانـی پرا

میلیـون خـرج روی دسـت‌مان می‌گـذارد.
کارگاه‌هایمـان شـرکت  از  کـه در یکـی  اسـتوری‌برند  از مشـتریان  سـال‌ها پیـش، یکـی 
بـه درد مـن  ایـن روش  گفـت »بـه نظـرم  او  کـرد.  مـا متوقـف  بـا  را  بـود همـکاری‌اش  کـرده 
تقلیلـش  سـاده  پیـام  یـک  بـه  بشـود  کـه  اسـت  آن  از  متنوع‌تـر  مـن  کسـب‌وکار  نمی‌خـورد. 
داد.« از او خواسـتم بیشـتر توضیـح بدهـد. »مـن یـک شـرکت نقاشـی صنعتـی بـا سـه بخـش 
درآمـدی متفـاوت دارم. در یـک بخـش، قطعـات خـودرو را با پودر می‌پوشـانیم. در بخش 
که مختص  دیگـر، روی بتـون آسـتر می‌زنیـم و در بخـش آخـر، فرآیند رنگ‌کاری اسـتریلی را 

می‌دهیـم.« انجـام  بیمارستان‌هاسـت 
کـه نشـود آن را بـه شـکلی  کسـب‌وکارش واقعـاً متنـوع بـود، امـا آن‌قـدری پیچیـده نبـود 
کننـد. از او خواسـتم اجـازه بدهـد وب‌سـایتش را  کار  کـه افـراد بیشـتری بـا آن  کـرد  سـاده‌تر 
کارگاه آن را ببینند. وب‌سـایت خوب  روی صفحـه‌ی نمایـش بزرگـی بینـدازم تـا تمـام افـراد 
و دقیقـی داشـت، ولـی از بیـرون )کـه هـر مشـتری از همیـن دیـدگاه بـه شـرکت نـگاه می‌کنـد(، 

خیلـی معنـی‌دار نبـود.
کـرده بـود تـا نقاشـی زیبایـی از سـاختمان شـرکتش بکشـد  او نقـاش خوبـی را اسـتخدام 
رسـتوران‌های  وب‌سـایت  شـبیه  اول،  نـگاه  در  می‌فروخـت؟(  سـاختمان  بابـا  ایـن  )آیـا 
کـه »شـما نـان اسـتیکِ  بـود  ایتالیایـی بـود. وقتـی وب‌سـایت را دیـدم، اولیـن سـؤالم ایـن 
و  متـداول  سـؤالات  تـا  گرفتـه  تمـاس  اطلاعـات  از  لینـک،  تـا  هـزار  می‌دهیـد؟«  مجانـی 
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بـه  هـم  لینک‌هایـی  حتـی  بـود.  وب‌سـایت  اصلـی  صفحـه‌ی  در  شـرکت  تاریخچـه‌ی 
شـرکت‌های غیرانتفاعی حامی شـرکت دیده می‌شـد. انگار داشـت به صدها سـؤالی پاسـخ 
کـه  کسـانی  گفتـم  کلاس  کـه مشـتری‌هایش هیـچ‌ وقـت از او نپرسـیده بودنـد. بـه  مـی‌داد 
کسـب‌وکار این شـرکت می‌شـود، دست‌شـان را بالا  فکـر می‌کننـد ایـن تغییـرات باعـث بهبـود 
کل محتویات وب‌سـایت و قرار دادن عکسـی از یک مرد با روپوش سـفید  بگیرند: حذف 
کـردن چیـزی اسـت و درج نوشـته‌ای بـا عنـوان »مـا همـه ‌جـور  کـه در حـال رنـگ  آزمایشـگاه 
گزینـه‌ای بـا عنـوان »قیمـت بگیریـد« در وسـط صفحه. چیـزی رنـگ می‌کنیـم« و قـرار دادن 

گرفتند.  همه دست‌شان را بالا 
کسـب‌وکارش رشـد می‌کرد. چرا؟ چون دیگر ‌بازدیدکنندگان را مجبور نمی‌کرد  که  البته 
کالری بسـوزانند و همان چیـزی را عرضه می‌کرد  کسـب‌وکار او  کـردن بـه زندگـی و  بـرای فکـر 
کـه حاّلل مشکلات‌شـان بـود: نقـاش. آنچـه فکـر می‌کنیـم داریم بـه مخاطب‌هـا می‌گوییم و 
گفته‌هـای ما،  آنچـه آن‌هـا واقعـاً می‌شـنوند دو مقولـه‌ی متفاوت‌انـد. مشـتری‌ها نـه بـر اسـاس 

کـه بـر اسـاس شنیده‌هایشـان تصمیم به خریـد می‌گیرند.

ردار�ید �ش دس�ت �ب �ن �ت  ز�گݡ�ف ا
کـه  گفته‌هـا،  نـه  می‌کنـد  عالـی  را  متـن  یـک  آنچـه  کـه  می‌داننـد  مجـرب  نویسـنده‌های 
کار  کتاب‌مـان بهتر از  کنیـم، فیلمنامه‌ یا  گفته‌هـا اسـت. هـر قـدر چیزهای بیشـتری حذف  نا
در می‌آیـد. می‌گوینـد بلیـز پاسـکال، ریاضـی‌دان و فیلسـوف، نامه‌هـای بلنـدی می‌نوشـت و 

کوتـاه را نـدارد. می‌گفـت وقـت نوشـتن نامـه‌ی 
کوهـی از همهمه روی سـرش  گـر هـدف برقـراری ارتبـاط بـا مشـتری اسـت، دیگـر نبایـد  ا
ایـن   SB7 چارچـوب  از  اسـتفاده  بـا  پیـام  شفاف‌سـازی  قشـنگ  نکتـه‌ی  کنیـم.  خالـی 
کـه برقـراری ارتبـاط را آسـان‌تر می‌کنـد. بـا ایـن روش دیگـر بـه صفحـه‌ی سـفید چشـم  اسـت 
آسانسـوری‌تان،  ارائـه‌ی  کـه در وب‌سـایت‌تان،  نمی‌رویـد  کلنجـار  بـا خـود  و  نمی‌دوزیـد 
و  رادیویـی  گهی‌هـای  آ در  حتـی  یـا  فیس‌بوک‌تـان  گهی‌هـای  آ و  تبلیغاتـی  ایمیل‌هـای 

بگوییـد. چـه  تلویزیونی‌تـان 
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د �ی ا�ن کݡ�ن �ی ح �ب ا�ن را وا�ض ام‌�ت �ی �پ
که  کوچـک باشـیم، چـه برنـدی چندمیلیـارد دلاری، بایـد بدانیـم  کسـب‌وکاری  چـه مدیـر 
کـردن مشـتری خـرج روی دسـت‌مان می‌گـذارد. چنـد نفـر از تیم‌مـان نمی‌تواننـد  سـردرگم 
کمـک می‌کنیـم؟ چـه تعـداد از  کـه مـا چطـور بـه بقـا و رشـد مشـتریان‌مان  توضیـح دهنـد 
رقبـا  ایـن  بـه آن‌هـا جـذب  رقبایمـان در رسـاندن پیام‌شـان  توانایـی  بـه دلیـل  مـا  مشـتریان 
توضیـح  مشـتری  بـرای  را  محصول‌مـان  بی‌اهمیـت  جنبه‌هـای  همچنـان  گـر  ا شـده‌اند؟ 

می‌آوریـم؟ دوام  دیگـر  چقـدر  بدهیـم، 
اوضاع می‌تواند متفاوت باشد.

بـرای شفاف‌سـازی پیـام، بـه یـک فرمـول نیـاز داریـم. فرمولـی جـدی. ایـن فرمـول باید 
کند، آشـفتگی را از بین ببرد، رقبا  کمتر  تفکرات‌مان را سـامان دهد، حجم بازاریابی‌مان را 

کنـد. بیاییـد ایـن فرمـول را یاد بگیریم. کسـب‌وکارمان را بزرگ‌تـر  را بترسـاند و در نهایـت، 





را  کـه پیام‌تـان  یـاد بدهـم  بـه شـما  کسـب‌وکارتان، می‌خواهـم  توسـعه‌ی  بـه  کمـک  بـرای 
هنـگام  نکتـه،  هفـت  ایـن  از  اسـتفاده  بـا  کنیـد.  کوچـک ساده‌سـازی  نکتـه‌ی  هفـت  بـا 
صحبـت دربـاره‌ی برندتـان تشـویش نخواهیـد داشـت و مشـتری بـه آنچـه عرضـه می‌کنیـد 
علاقـه‌ی بیشـتری پیـدا می‌کنـد. می‌خواهیـم بـه قصـه‌ی مشـتری‌ها پـی ببریـم و خودمـان 
را درسـت وسـط ماجراهایشـان قـرار دهیـم. قصـه بسـیار مهـم و بنیـادی اسـت. قصـه انـرژی 
کـه می‌تواند  کنـد. قصـه تنهـا چیزی اسـت  کـه می‌توانـد شـهر را روشـن  پایان‌ناپذیـری اسـت 

کنـد. حـواس آدم‌هـا را سـاعت‌ها بـه خـود مشـغول 
معتقدنـد  اعصـاب  علـوم  دانشـمندان  بکنـد.  دل  خـوب  قصـه‌ی  از  نمی‌توانـد  کسـی 
انسـان‌ها بیـش از سـی درصـد از زمان‌شـان را صـرف خیال‌پـردازی می‌کننـد... مگـر این‌کـه 
کنند. چـرا؟ چون وقتی درگیر قصه‌ای می‌شـویم، قصه  قصـه‌ای بخواننـد، بشـنوند یا تماشـا 

بـرای مـا خیال‌پـردازی می‌کنـد.
کـه بـرای مبـارزه بـا همهمـه در اختیـار داریـم، چـون قصـه  قصـه بهتریـن سالحی اسـت 

کـه آدم‌هـا جـذب شـنیدنش می‌شـوند. اطلاعـات را طـوری سـامان می‌دهـد 

دوم: 
وسعه می‌دهد ا�ن را �ت ‌وکار�ت ی کݡه کݡس�ب �ف سلاحی م�خ
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د ی می‌ساز� �ق  ز�دل سروصدا و همهمه، موس�ی صه ا �ق
زندگـی در نشـویل چیزهـای زیـادی دربـاره‌ی تفـاوت موسـیقی و همهمـه بـه مـن یـاد داده 
اسـت. تقریباً نیمی از دوسـتانم در این‌جا موسـیقی‌دان‌اند. استعدادشـان همیشه میخکوبم 

گیتـاری دسـت نگیـرد. کـه در مهمانی‌هـا یـک نفـر  می‌کنـد. به‌نـدرت پیـش می‌آیـد 
کـه  کنـم  خلاصـه  این‌طـور  را  سـروصدا  و  موسـیقی  تفـاوت  از  دانسـته‌هایم  می‌توانـم 
دوسـتانم موسـیقی می‌سـازند و مـن سـروصدای الکـی! امـا در واقـع علـم پیچیـده‌ای پشـت 

ایـن قضیـه اسـت.
نتیجـه‌ی حرکـت  هـر دو در  و سـروصدا شـبیه هـم هسـتند.  فنـی، موسـیقی  لحـاظ  بـه 
گـوش را می‌لرزانند؛ اما موسـیقی سـروصدایی  کـه پـرده‌ی  موج‌هـای صوتـی ایجـاد می‌شـوند 
کـه قواعـد خاصـی دارد و بـه مغـز امـکان می‌دهـد در سـطح بالاتـری با آن درگیر شـود.  اسـت 
کودکان  کامیـون حمـل زبالـه، چهچهه‌ی پرنـدگان و خنـده‌ی  گـر صـدای بـوق عقـب رفتـن  ا
گـر آهنگی از بیتلز  کنـم، روز بعـد چیـزی از آن‌هـا یادتان نخواهد ماند؛ اما ا را برایتـان پخـش 

برایتـان بگـذارم، احتمـالًا آن را تـا یـک هفتـه بـا خـود زمزمـه می‌کنیـد.
کارگاه زنگوله‌های  که وسـط  گربـه‌ای  بیـن قطعـه‌ی موسـیقی بـا تنظیـم خـوب و صدای 
گربـه در حکـم همـان  بـادی دنبـال موشـی مـی‌دود تفـاوت ملموسـی وجـود دارد. صـدای 
کـه  وب‌سـایت‌ها، معرفی‌هـا و ارائه‌هـای آسانسـوری تکـراری اسـت. مغـز درسـت همان‌طـور 
موسـیقی را بـه خاطـر می‌سـپرد و سـروصدا را فرامـوش می‌کنـد، بعضـی برندهـا را بـه خاطـر 

می‌سـپارد و بقیـه را فرامـوش می‌کنـد.
قصـه هـم شـبیه موسـیقی اسـت. قصـه‌ی خـوب، سلسـله‌ای از رویدادهـای تصادفـی را 
کـه همه‌ی چیزهای مهـم را در خود دارد.  گوهـری تبدیـل می‌کند  جمـع می‌کنـد و آن‌هـا را بـه 
گذاشـته‌اند. هر فیلمی  کـه اسـم نسـخه‌ی نهایـی فیلم را نسـخه‌ی نهایـی  حتمـاً دلیلـی دارد 
گاهـی  کـران در سـینما، بارهـا فرآینـد تدویـن، بازنگـری و حـذف را طـی می‌کنـد.  قبـل از ا
شـخصیت‌ها سـر از سـطل زبالـه‌ی اتـاق تدویـن در می‌آورنـد و از قصـه حـذف می‌شـوند. 
که  چـرا؟ چـون قصه‌گوهـا فیلترهایی برای حذف سـروصدا دارند. شـخصیت یـا صحنه‌ای 

کمکـی نمی‌کنـد بایـد حـذف شـود. بـه پی‌رنـگ قصـه 
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کند،  گیج‌کننـده بـه پیـام بازاریابی خـود اضافه  وقتـی مشـتری مـن می‌خواهـد چیزهـای 
را در نظـر بگیـرد.  کار  ایـن  کنـد فیلمنامـه‌‌ای می‌نویسـد و عواقـب  او می‌خواهـم فـرض  از 
کـه  منظـورم ایـن اسـت: هویـت بـورن فیلمـی دربـاره‌ی جاسوسـی بـه نـام جیسـون بـورن بـود 
کـه بـورن  گـر ایـن فیلـم صحنه‌هایـی هـم داشـت  بـه دنبـال هویـت واقعـی خـود بـود؛ حـالا ا
کنـد، در امتحـان وکالـت قبـول شـود،  کنـد، بـا دختـری ازدواج  کـم  سـعی می‌کنـد وزنـش را 
گربـه‌ای بـه خانه بیاورد، چه می‌شـد؟ بلـه، مخاطبان  در مسـابقه‌‌ی مخاطـره 1 برنـده شـود و 
گـر قصه‌گـو اطلاعـات اضافـی بـه مخاطـب ارائـه  دیگـر علاقـه‌ای بـه تماشـای آن نداشـتند. ا
کالـری زیـادی بسـوزاند. در نتیجـه،  کنـد، او بـرای سـامان‌دهی بـه داده‌هـا مجبـور می‌شـود 
بازاریابـی  بیـرون مـی‌رود. در حـوزه‌ی  از سـالن سـینما  یـا  بـه خیال‌پـردازی می‌کنـد  شـروع 
دیجیتـال نیـز همین‌طـور اسـت، مشـتری بـدون ثبـت سـفارش در وب‌سـایت شـما مـی‌رود 

سـراغ یـک سـایت دیگـر.
چـرا این‌همـه برنـد بـه ‌جـای تولیـد موسـیقی، سـروصدا تولیـد می‌کننـد؟ چـون خودشـان 
اطلاعـات  بـه  مـردم  می‌کننـد  فکـر  واقـع  در  می‌کننـد.  تولیـد  همهمـه  دارنـد  نمی‌داننـد  هـم 
کـه بـه فیلتـر نیـاز  کـه بـذل و بخشـش می‌کننـد علاقـه دارنـد. بـه همیـن دلیـل اسـت  درهمـی 
کـه بتـوان بارهـا و  داریـم. عصـاره‌ی برندسـازی، ایجـاد پیام‌هایـی سـاده و مناسـب اسـت 

کنیـم. گاه عمومـی بـه »برنـد« تبدیـل  کـرد تـا خودمـان را در خـودآ بارهـا تکرارشـان 

ل ام ا�پ �ی  ز�و �پ  ا�ب و �ج �ی اس�ت
که اسـتیو جابز  تصفیه‌ی پیام خود از دریچه‌ی قصه را شـروع  رشـد اپل از زمانی شـروع شـد 
کـرد. ایـن دگرگونـیِ شـیوه‌ی تفکـر پـس از شـروع همـکاری او بـا )و تا حدی تأسـیس( شـرکت 
قصه‌گـوی پیکسـار اتفـاق افتـاد. وقتـی از دل آن قصه‌گوهـای حرفـه‌ای بـه اپـل بازگشـت، 
که بعد از پیکسـار در زندگی  کـه قصـه همـه‌ چیز اسـت. به دگرگونـی فوق‌العاده‌ای  دریافـت 
کـرد. ایـن  کنیـد. سـال ۱۹۸۳، اپـل رایانـه‌ی لیسـا را بـه بـازار عرضـه  کار اسـتیو رخ داد فکـر  و 

که در آن شرکت‌کننده برای ادامه‌ی مسابقه جایزه‌ای  Jeopardy  . 1: از مسابقات تلویزیونی قدیمی و پرطرفدار آمریکایی است 
کـه تـا آن مرحلـه به دسـت آورده به مخاطره می‌اندازد. را 
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آخریـن پـروژه‌ی جابـز پیـش از همـکاری بـا پیکسـار بـود. او لیسـا را بـا تبلیغـی نُه‌صفحـه‌ای 
کـرد. نـه صفحـه پـر از حرف‌های  شـامل تشـریح ویژگی‌هـای رایانـه در نیویورک‌تایمـز عرضـه 
کسـی بـه آن‌هـا علاقه‌منـد نبـود. لیسـا بـه  کـه غیـر از اعضـای ناسـا،  کسـل‌کننده  تخصصـی و 

فنـا رفت.
وقتـی جابـز بعـد از مدیریـت پیکسـار بـه اپـل برگشـت، اپـل بـه شـرکتی مشـتری‌محور و 
کارزار تبلیغاتـیِ بعـدی‌اش از نُـه صفحـه  متقاعدکننـده، بـا پیام‌هایـی روشـن تبدیـل شـد. 
کلمـه بـر روی تابلوهـای تبلیغاتـی بـزرگ در سراسـر  توضیـح در نیویورک‌تایمـز بـه فقـط دو 

آمریـکا رسـید: متفـاوت بیندیشـید.
بـه پیام‌هایـی سـاده  تـا  بـا مشـتریان شـد  ارتباطـش  اپـل دسـت‌به‌کار تصفیـه‌ی  وقتـی 
رایانـه  از  تصویـری  دیگـر  تبلیغاتـی‌اش  گهی‌هـای  آ بیشـتر  در  کنـد،  تبدیلـش  مناسـب  و 
کـه نفـس  کـه مشـتری‌هایش همـه قهرمان‌هایـی زنده‌انـد  دیـده نمی‌شـد. اپـل فهمیـده بـود 
کار: 1. خواسـته‌های  گرفـت. اپـل بـرای ایـن  کار  می‌کشـند و آن‌هـا را در قصه‌هایشـان بـه 
را  مشـتری  مشـکل   .2 شـوند(؛  شـنیده  و  دیـده  )می‌خواسـتند  کـرد  شناسـایی  را  مشـتری 
کـرد )این‌کـه مـردم نبـوغ پنهـان خـود را نمی‌شناسـند(؛ و 3. بـه مشـتری‌ها ابـزاری  تعریـف 
ایـن  از  کـدام  کننـد )رایانـه و تلفن‌هـای هوشـمند(. هـر  را تعریـف  کـه قصـه‌ی خـود  داد 
نقشـی  مخاطـب  بـا  ارتبـاط  برقـراری  در  و  سـنتی‌اند  قصه‌گویـی  ارکان  از  تشـخیص‌ها 
بررسـی  بـا هـم  بعـد  را در فصل‌هـای  ایـن سـه نکتـه و چیزهـای بیشـتری  اساسـی دارنـد. 
کـه شفاف‌سـازیِ نقـش خـود در قصـه‌ی مشـتری‌ها یکی  می‌کنیـم، امـا فعاًل ایـن را بدانیـد 
که دربـاره‌ی شماسـت. در  از عوامـل اصلـی رشـد اپـل بـود. قصـه‌ی اپـل نـه دربـاره‌ی اپـل، 
ایـن قصـه شـما قهرمانیـد و نقـش آن‌هـا بیشـتر شـبیه »کیـو« در فیلم‌هـای جیمـز بانـد اسـت. 
کـه وقتـی بـرای پیـروزی در یـک ماجـرا وسـیله‌ای لازم دارید،  کسـانی هسـتند  آن‌هـا همـان 

ویـد. می‌ر سراغ‌شـان  بـه 
یـا  رایانه‌هـا  بهتریـن  احتمـالًا  اپـل  مَـک،  فرقـه‌ی  ک  سـینه‌چا طرفـداران  نظـر  به‌رغـم 
موبایل‌هـای دنیـا را نمی‌سـازد. البتـه »بهتریـن« مفهومی ذهنی اسـت. ولی این‌کـه اپل دارای 

بهتریـن فنـاوری اسـت، جـای بحـث دارد.
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کـه  امـا مهـم نیسـت. مـردم بهتریـن محصـول را نمی‌خرنـد؛ بلکـه محصولـی را می‌خرنـد 
قصـه‌ی  بـه  فنـاوری  حـوزه‌ی  در  دیگـری  شـرکت  هـر  از  بیـش  اپـل  بفهمنـد.  را  آن  سـریع‌تر 
مشـتریانش علاقه نشـان می‌دهد و در نتیجه، آن‌ها نه‌تنها بزرگ‌ترین شـرکت فعال در حوزه‌ی 
کارمان  کسـب و  گر در پی توسـعه‌ی  فناوری، بلکه یکی از ده شـرکت بزرگ دنیا هسـتند.)1( ا

کنیـم. هسـتیم، بایـد آن‌هـا را الگـو قـرار دهیـم. بایـد پیام‌مـان را روشـن 

د ر کݡ�ن رگ‌�ت ز� ا�ن را �ب د کݡس�ب و کݡار�ت وا�ن صه می‌�ت �ق
کارش در پیکسـار چـه چیـزی آموخـت،  بـرای این‌کـه بهتـر بفهمیـم اسـتیو جابـز در دوره‌ی 
کـه می‌خواهیـم  کنیـم  بیاییـد از قالـب شـرکتی‌مان در بیاییـم و در ایـن چنـد صفحـه وانمـود 
بـرای اولیـن بـار دربـاره‌ی قصـه بیاموزیـم. وقتـی پـی ببریـد قصـه چگونـه بـا پیـام برندتـان 
برنـد(  اسـتراتژی  یـک  )و حتـی  ارتبـاط  برقـراری  بـرای  روشـی  ترکیـب می‌شـود، می‌توانیـد 
کار را  گر این  کسـب‌وکارتان را توسـعه دهید. ا کنید و  بسـازید تا مشـتریان بیشـتری را جذب 
که چطـور نابغه‌ی بازاریابی شـده‌اید. درسـت انجـام دهیـد، همـه شـگفت‌زده خواهند شـد 
از میـان تقریبـاً تمـام  تئاتـر موزیـکال  از بررسـی هـزاران فیلـم، رمـان، نمایشـنامه و  بعـد 
کشـور  کتـاب و یـک فیلمنامـه‌ )کـه در سراسـر  ژانرهـای تصویـری و نمایشـی و نوشـتن هشـت 
روی پـرده رفـت(، در نهایـت هفـت نکتـه‌ی اساسـی طـرح قصـه را از میـان عناصـر ضـروری 
کامـل باشـد،  گـر قـرار بـه نوشـتن فیلمنامـه‌‌ای  یـک قصـه‌ی متقاعدکننـده برگزیـدم. البتـه ا
چیزهـای بیشـتری نیـاز داریـم، امـا بـرای فهـم و ورود به قصه‌ی مشـتری، همیـن هفت عنصر 

کافـی اسـت.

صه �ب کݡلامِ �ق
ُ
ل

شـخصیت  اسـت:  قـرار  ایـن  از  کم‌وبیـش  دیده‌ایـم  یـا  شـنیده  کـه  قصـه‌ای  هـر  کلام  جـان 
داسـتان در راه رسـیدن بـه چیـزی بـا مشـکل روبـه‌رو می‌شـود. در اوج ناامیـدی، یـک راهنمـا به 

زندگـی‌اش پـا می‌گـذارد، نقشـه‌ای بـه او می‌دهـد و او را بـه اقـدام فـرا می‌خوانـد. آن اقـدام مانـع از 
شکسـت او می‌شـود و در نهایـت بـه موفقیـت می‌رسـد. تمـام قضیـه همیـن اسـت.  در هـر فیلمی 
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کـرد. ایـن هفـت عنصـر  کنیـد، همیـن سـاختار را مشـاهده خواهیـد  کـه از ایـن بـه بعـد تماشـا 
کـه می‌توانیم آن‌هـا را برای خلـق انواع  کوردهـای موسـیقی هسـتند؛ از ایـن نظـر  اساسـی مثـل آ
کـورد می‌توانیـم  کـه بـا دانسـتن هفـت آ گیتـار زدن  کار ببریـم. مثـل  روایت‌هـای داسـتانی بـه 
کوردها دور شـویم، خطر تبدیل‌شـدن به  گـر از این آ بی‌نهایـت آهنـگ بسـازیم. بااین‌حـال، ا
نویـز و سـروصدا را بـه جـان خریده‌ایـم. حالا ببینیم این چارچوب سـاده چطور در قصه‌های 
کار مـی‌رود. همین‌کـه ایـن چارچوب‌هـا را در قصه‌هـا تشـخیص بدهیـم،‌ می‌توانیـم  آشـنا بـه 
کجـای قصـه‌ی برندمان، با تخطی از این فرمول، مشـتری را سـردرگم می‌کند. بفهمیـم دقیقـاً 

و  پیچیـده  مسـابقه‌ای  در  بایـد  اَوِردیـن  کتنیـس  مبـارزه،  عطـش  فیلـم  قسـمت  اولیـن  در 
کـه دولتـی شـیطانی و مسـتبد بـا عنوان  ک از نـوع مبـارزه تـا سـرحد مـرگ رقابـت بکنـد  هولنـا
کتنیـس روشـن اسـت: یـا  کـرده اسـت. مسـئله‌ی پیـشِ روی  کاپیتـال بـر مـردم پَنِـم تحمیـل 
کتنیـس سـردرگم و ناآمـاده اسـت و رقبـای زیـادی دارد. بعـد هِیمیـچ از راه  بکـش یـا بمیـر. 
می‌رسـد. او برنـده‌ی پیشـین مسـابقه‌ی عطـش مبـارزه، پرمدعـا، عاشـق الـکل و سـفیدمو 
غلبـه  بـرای  کمکـش می‌کنـد  و  بـر عهـده می‌گیـرد  را  کتنیـس  مرشـد  نقـش  هیمیـچ  اسـت. 
کتنیـس جلـب می‌کنـد و در  بـر رقبـا، نقشـه‌ای بریـزد. ایـن موضـوع حامیـان بیشـتری بـرای 

نتیجـه، تجهیـزات مبـارزه و به‌تبـع آن شـانس پیـروزی او بیشـتر می‌شـود.
اولین قصه‌ی عطش مبارزه در چارچوب اسـتوری‌برند به شـکل زیر تدوین شـد:

و در پایان موفق می‌شود

و او را به اقدام فرا می‌خواند و با یک راهنما آشنا می‌شود

یک شخصیت

دچار مشکل است

که به او برنامه‌ای می‌دهد

و مانعِ شکست خوردنش می‌شود
S T O R Y

B R A N D
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کر، با تراژدی سنگینی  در فیلم جنگ ستارگان: امیدی تازه، قهرمان بی‌میل ما، لوک اسکای‌وا
کشـته می‌شـوند. ایـن اتفـاق سـرآغاز  مواجـه می‌شـود: عمـه و عمویـش بـه دسـت امپراتـور خبیـث 
مجموعـه‌ای از رویدادهـا اسـت: لـوک سـفر خـود را بـرای بـدل شـدن به »شـوالیه‌ی جِـدای« آغاز 
که این به شورشـی‌ها  می‌کنـد و پایـگاه جنگـی امپراتـور بـه نام »سـتاره‌ی مـرگ« را در هم می‌کوبد 
کنوبـی در  کمـک می‌کنـد تـا زنـده بماننـد و یـک روز دیگـر هـم بجنگنـد. در این‌جـا، اوبـی‌وان 

کـه قباًل شـوالیه‌ی جـدای و معلـم پدر لوک بوده اسـت. قامـت راهنمـا وارد می‌شـود 

کتنیس زنده می‌ماند
ناحیه‌ی ۱۲ خوشحالی می‌کند

رقابت می‌کند

کتنیس

مشکل بیرونی : باید زنده بماند
مشکل درونی : باید سالم و اصیل بماند

مشکل فلسفی: استبداد در برابر دموکراسی

باید محبوب عموم باشد تا 
حمایت‌شان را به دست آورد

فیلم عطش مبارزه

فیلم جنگ ستارگان

کتنیس می‌میرد
ناحیه‌ی ۱۲ از بین می‌رود

شورشی‌ها شکست نمی‌خورند

به مصاف امپراتوری می‌رود
که  کنوبی را ملاقات می‌کند  اوبی‌وان 

پیش‌تر شواله‌ی جدای بوده

لوک

مشکل بیرونی: باید امپراتوری را شکست دهد
مشکل درونی: آیا شوالیه‌ی جدای می‌شود؟

مشکل فلسفی: خیر در برابر شر

کند باید به نیروها اعتماد 

شورشی‌ها از بین می‌روند

که پیشتر   هیمیچ را ملاقات می‌کند 
برنده‌ی این بازی شده است
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گاهـی نویسـنده چنـد  همـه‌ی قصه‌هـا این‌طـور نیسـتند، ولـی بیشترشـان از همیـن دسـت‌اند. 
کلًا راهنمـا را حـذف می‌کند، اما  راهنمـا را وارد می‌کنـد یـا )معمـولًا بـا بـه خطـر انداختـن قصـه( 

کـه بـا آن‌هـا مواجـه خواهیـد شـد، حفـظ می‌شـود. ایـن فرمـول تقریبـاً در تمـام قصه‌هایـی 
این‌کـه تقریبـاً همـه‌ی فیلم‌های سـینمایی واجد این هفت عنصر هسـتند، نشـان‌دهنده‌ی 
نکتـه‌ای اسـت. بعـد از هـزاران سـال، قصه‌گوهـای سرتاسـر جهـان به‌عنـوان بهتریـن روش بـه 
ایـن فرمـول رسـیده‌اند. به‌عبارت‌دیگـر، ایـن چارچـوب اوج ارتبـاط روایـی اسـت. هـر قـدر 
کـردن مخاطـب دشـوارتر می‌شـود. بـه همیـن دلیـل  از ایـن هفـت عنصـر دورتـر شـویم، درگیـر 
کـه بـه هـوای جلـب رضایـت منتقـدان از ایـن فرمـول اسـتفاده نمی‌کننـد،  فیلم‌هـای مسـتقلی 
گیشـه شکسـت بـدی می‌خورنـد. منتقـدان تشـنه‌ی دیـدن چیـزی متفـاوت هسـتند، ولـی  در 
که نگاه حرفه‌ای به فیلم ندارند فقط خواهان قصه‌های فهمیدنی و سرراسـت  عامه‌ی مردم 
کـه بعضـی برندهـا )و بعضـی فیلمنامه‌‌نویسـان( ‌به‌رغـم تخطـی از ایـن  هسـتند. درسـت اسـت 
کـه ایـن به‌نـدرت  گـر خـوب دقیـق شـوید می‌بینیـد  فرمول‌هـا همچنـان موفـق می‌شـوند، ولـی ا
اتفـاق می‌افتـد. بازاریاب‌هـا و فیلمنامه‌‌نویسـان خالق و زیـرک می‌داننـد چطـور ضمـن پرهیـز 
کننـد. بـه نظـر مـن، همیـن هـم خالق و درخشان‌شـان  کلیشـه‌ها، از ایـن فرمـول اسـتفاده  از 
که داریـد از آن  کسـی بفهمد  گـر چارچـوب SB7 را خـوب یـاد بگیریـد، بعیـد اسـت  می‌کنـد. ا

اسـتفاده می‌کنیـد.

ال اساسی سه س�ؤ

کنیم؟ یادمان باشـد، بزرگ‌ترین  که شـرکت‌مان می‌گوید، واضح و روشـن  چطور قصه‌ای را 
کسـب‌وکارمان همـان دشـمن قصه‌هـای جـذاب اسـت: سـروصدا. هـر موقـع فیلـم را  دشـمن 

نگـه داشـتیم بایـد بتوانیـم به این سـه سـؤال جـواب بدهیم:

1.قهرمان چه می‌خواهد؟
کسی یا چه چیزی مانع رسیدن او به خواسته‌هایش می‌شود؟ 2. چه 

گر قهرمان به هدفش برسد )یا نرسد(، زندگی‌اش چه تغییری می‌کند؟ 3. ا
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کـه نتوانسـته‌اید  گـر در سـینما حواس‌تـان از فیلـم پـرت شـده، احتمـالًا بـه خاطـر ایـن بـوده  ا
بـه یکـی از ایـن سـه سـؤال پاسـخ بدهیـد؛ یـا از آن بدتـر، اصاًل برایتـان مهم نبوده اسـت. نکته 
گـر در پانـزده تـا بیسـت دقیقـه‌ی اول، فیلـم نتوانـد پاسـخ ایـن سـه سـؤال را  همین‌جاسـت: ا
گیشه شکست می‌خورد. راهنماهای  بدهد، قصه به سروصدای بیهوده تبدیل می‌شود و در 
که هیچ  کرده‌انـد  مـورد تأییـد مـا در اسـتوری‌برند هـزاران صفحـه از مطالـب بازاریابـی را مـرور 
کـه یکـی  ربطـی بـه قصـه‌ی مشـتری نداشـته‌اند. مـا بـه مشـتریان‌مان همـان حرفـی را می‌زنیـم 
کـه بـه طـرح  گفـت: چیزهایـی  از دوسـتان فیلمسـازم وقتـی داشـتم فیلمنامـه‌ می‌نوشـتم بهـم 
کمکـی نمی‌کننـد، بایـد حـذف شـوند. صـرف نوشـتن یـک شـعار خـوب یـا قـرار دادن  قصـه 
تصویـری جـذاب روی وب‌سـایت، تضمین‌کننـده‌ی ورود مـا بـه قصـه‌ی مشـتری نیسـت. هر 
حرف‌مـان یـا در خدمـت قصـه‌ی مشـتری اسـت یـا مـا را بـه ورطـه‌ی سـرگردانی می‌کشـاند؛ 
کـه  یـا موسـیقی می‌سـازیم، یـا صرفـاً همهمـه و سـروصدا تولیـد می‌کنیـم. هیـچ ‌کـس شـرکتی را 

سـروصدای الکـی می‌کنـد بـه خاطـر نمی‌سـپارد.

ود؟ ول می‌�ش �ب مه �ق مز� ز�  مو�ن ز�
آ
ما در � ی �ش ا�ب ار�ی

از� ا �ب �ی
آ
�

گـر  کـه پیـش روی مخاطـب بـرای درگیـر شـدن در قصـه وجـود دارد، ا در مقابـل سـه سـؤالی 
کـه مشـتریان بالقـوه  توقـع داریـم مخاطـب جـذب برندمـان شـود، سـه سـؤال هـم وجـود دارد 
کـه بـه وب‌سـایت یـا  بایـد بـه آن‌هـا پاسـخ دهنـد. آن‌هـا بایـد بتواننـد در طـول پنـج ثانیـه‌ای 

تبلیغـات بازاریابـی مـا نـگاه می‌کننـد، بـه ایـن سـؤال‌ها پاسـخ بدهنـد:

1. چه چیزی عرضه می‌کنید؟
2. چگونه زندگی‌ام را بهتر می‌کند؟

کنم؟ 3. برای خریدن آن باید چکار 

گر یک  گذاشـته‌ایم. سـؤال اساسـی این اسـت: »ا مـا اسـم این‌هـا را »قبولـی در آزمـون زمزمـه« 
کنـد، آیـا می‌توانـد بلافاصلـه محصـول یـا خدمـت شـما را  غارنشـین بـه وب‌سـایت‌تان نـگاه 
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کـه لباسـی از پوسـت خرس به تـن دارد و  کنیـد  کنـد؟« مـردی را تصـور  پیـش خـودش زمزمـه 
کنـار آتـش نشسـته و لپ‌تاپـی هـم در دسـتش اسـت. او دارد بـه وب‌سـایت شـما  در غـاری 
گـر شـرکت تولیـد آسـپرین  کنـد؟ ا نـگاه می‌کنـد. آیـا می‌توانـد پاسـخ ایـن سـه سـؤال را زمزمـه 
داشـتید، او می‌توانسـت زمزمه‌کنـان بگویـد »شـما داروی سـردرد فروخـت، مـن زود خـوب 

گـر نـه، احتمـالًا فروشـی نخواهیـد داشـت. کـرد«؟ ا شـد، مـن از والگرینـز خریـد 

ه می‌دهد �ج �ی �ت �ت �ن �ی ا�ف �ف �ش
سـراغ  کـه  بـود  اوهایـو  در  آتش‌نشـانی  مـا،  مشـتریان  قدیمی‌تریـن  از  یکـی  شـولتز،  کایـل 
تدریـس  سـودای  او  بگـذارد.  کنـار  را  شـغلش  می‌خواسـت  چـون  بـود  آمـده  اسـتوری‌برند 
عکاسـی در سـر داشـت. تـازه دوره‌هـای آنلایـن عکاسـی را بـرای پـدر و مادرهـا راه‌انـدازی 
کشـیده بـود تـا یـک فیلـم آموزشـی بسـازد و بـه مـادران دنیـا بگوید  کـرده بـود. بسـیار زحمـت 
ابـزار  می‌کننـد  فکـر  و  گذاشـته‌اند  خرت‌وپرت‌هـا  کشـوی  در  کـه  را  مزخرفـی  دوربیـن  آن 
کننـد. اسـتقبال از ایـن دوره‌هـا  بسـیار پیچیـده‌ای اسـت، بیـرون بیاورنـد و از آن اسـتفاده 
بسـیار خـوب بـود. در اولیـن تالش، فـروش دوره‌هـای آنلایـن ۲۵۰۰۰ دلار شـد. موفقیـت او را 
کـه از شـغلش اسـتعفا بدهـد و تمام‌وقـت  کـرده بـود، امـا ایـن پـول آن‌قـدری نبـود  سرمسـت 

کنـد. عکاسـی تدریـس 
پیامـش  شـاید  کـه  کـرد  فکـر  شـد،  اسـتوری‌برند«  »سـاختن  پادکسـت  مشـترک  وقتـی 
را  مـا  آنلایـن  دوره‌ی  بعـدی،  کلاس  آغـاز  از  قبـل  شـب  یـک  اسـت.  گیج‌کننـده  زیـادی 
کـرد.  خریـد و وب‌سـایتش را بـا اسـتفاده از چارچـوب هفت‌گانـه‌ی اسـتوری‌برند ویرایـش 
کـرد و اسـتفاده از اصطلاحـات  او نـود درصـد نوشـته‌های قبلـیِ صفحـه‌ی فـروش را حـذف 
عـوض،  در  و  گذاشـت  کنـار  را  میـدان«  »عمـق  و  »اِف‌-اسـتاپ«  مثـل  تخصصـی‌ای 
کـه پس‌زمینه‌شـان  بـرد: »عکس‌هـای معرکـه‌ای بگیریـد  کار  بـه  را  ایـن  عبارت‌هایـی مثـل 

تـار اسـت.«
گرفتـه بـود ایمیـل زد  کـه شـش مـاه پیـش بـا آن‌هـا تمـاس  وز بعـد، بـه مخاطبانـش  ر
کـرد. اولـش توقـع زیـادی نداشـت، چـون پیش‌تـر ایـن  و دوبـاره همیـن دوره را پیشـنهاد 
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کمـال شـگفتی، ۱۰۳۰۰۰ دلار دیگـر فروخـت. تفاوت  دوره را بـه آن‌هـا فروختـه بـود، امـا در 
کـه بـه بقـا و رشـد  کـرده بـود  در چـه بـود؟ او جنبه‌هایـی از دوره‌ی عکاسـی را پررنـگ 
وابـط خانوادگـی و ارتبـاط عمیق‌تـر با معنـای زندگی(  گروهـی قوی‌تـر، تقویـت ر )سـاختن 
کلمـه   ۳۰۰ از  کمتـر  )بـا  بـود  کـرده  را  کار  ایـن  سـاده  قـدری  بـه  و  می‌کـرد  کمـک  افـراد 
کالـری زیـادی نبـود.  کـه بـرای فهمیـدن آن نیـازی بـه سـوزاندن  در صفحـه‌ی فروشـش( 
وشـن در قصـه‌ی مشـتری‌هایش  او یک‌شـبه از فروشـنده‌ای درهم‌ریختـه بـه راهنمایـی ر

تبدیـل شـده بـود.
کایل از شـغل قبلی خود اسـتعفا داده اسـت و تمام وقتش را به اداره‌ی وب‌سـایت  حالا 
و  پـدران  از  تشـکرآمیزی  ایمیل‌هـای  روز  هـر  او  می‌گذرانـد.   shultzphotoschool.com
گرفتـن  کمک‌هـای او حـس خوبـی بـه  کـه می‌گوینـد در نتیجـه‌ی  مادرانـی دریافـت می‌کنـد 

عکـس از فرزندان‌شـان دارنـد.

م  ز�دار�ی ا �ی ر �ن ل�ت �ی ه �ف �ب
که بخش‌های بی‌خاصیتش  ک قصه‌ی خوب این اسـت: »زندگی‌ای  از نظر آلفرد هیچکا
از آن حـذف شـده باشـد.«)2( برندسـازی خـوب هـم همین اسـت. شـرکت‌هایمان پیچیده 
کسـل‌کننده برای مشتریان،  هسـتند، درسـت اسـت، اما یک فیلتر خوب با حذف چیزهای 
کمک می‌کنـد. حالا چطور این  که به بقا و رشـد مشـتریان  وجوهـی از برنـد را بارزتـر می‌کنـد 
کنیـم؟ سـاده اسـت. بـرای طراحـی قصـه‌ی مشـتری‌ها، از همـان صافیِ  پیام‌هـا را اسـتخراج 
گزاره‌هایـی  کار می‌گیرنـد اسـتفاده می‌کنیـم. بعـد،  کـه در تعریـف قصه‌شـان بـه  قصه‌گوهـا 
روشـن و پالایش‌شـده در هفـت حـوزه‌ی مرتبـط بـا زندگی‌شـان تهیه می‌کنیـم و خودمان را در 
کـه در  کسـی می‌شـویم  گـر موفـق شـویم، تبدیـل بـه  جایـگاه راهنمـای آن‌هـا قـرار می‌دهیـم. ا

کمک‌حال‌شـان اسـت. غلبـه بـر مشـکلات و رسـیدن بـه زندگی مطلوب، 
وقتی تصفیه‌ی پیام‌مان از فیلتر چارچوب هفت‌بخشـی اسـتوری برند )SB7 ( را شـروع 
می‌کنیـم و از ایـن چارچـوب به‌عنـوان فیلتـر ارتباطـی اسـتفاده می‌کنیـم، می‌توانیـم پیام‌هـای 

کنیـم تا برندمان در قصه‌ی مشـتری‌هایمان حک شـود. مؤثـر را بارهـا و بارهـا تکـرار 
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کل  کار را انجام دهید،  چارچوب SB7 ساده، سرگرم‌کننده و اثربخش است. وقتی این 
کاغذ را )که یک  کاغذ بنویسـید. این یک ورق  پیام برندتان را می‌توانید روی یک برگه‌ی 
اپلیکیشـن رایگان اسـت و بعداً آن را معرفی می‌کنم( »برندنامه‌ی اسـتوری‌برند« می‌نامیم. با 
کرد  تکمیـل ایـن فرآینـد، از برندنامه‌تـان بـرای خلـق بازاریابـیِ اصلاح‌شـده اسـتفاده خواهیـد 
گرفـت. وقتـی مشـتریان در یابند شـما  و در جایـگاه بهتـر و مشـخص‌تری از بـازار قـرار خواهیـد 
کمـک می‌کنیـد زندگـی فوق‌العـاده‌ای داشـته باشـند، رشـد شـرکت‌تان آغـاز  چگونـه بـه آن‌هـا 

گاهـی از ایـن عوامـل، نگاهی به چارچـوب اسـتوری‌برند می‌اندازیم. می‌شـود. حـال بـا آ


