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فرایند 6 مرحلهای مدل کارخانهای محتوا
دنیای امروز، دنیای محتواست. ما دائما در اخبار، شبکههای اجتماع، رسانهها و... در
معرض انواع محتوا هستیم که به ذهنمان جهت مدهد و حتی متواند نیازهایمان
را رنامهرزی کند. سالهاست که کسبوکارهای زرگ دنیا از محتوا رای جذب و
نگهداری مخاطب هدف استفاده مکنند. بناران امروزه هترن راه رای شروع یک
کسبوکار ایجاد یک محصول نیست، بلکه ایجاد بستری رای جذب و حفظ مخاطب

است.

 

مرحله اول: نقطه مطلوب
به عبارت ساده، کارآفرن باید یک حوزه محتوای را مشخص کند تا مدل کسبوکار ر
اساس آن ایجاد شود. رای اینکه چنن اتفاق بیفتد باید «نقطه مطلوی» را پیدا
ن نقطه مطلوب وجه مشترکشود. اکنیم که در طول زمان باعث جذب مخاطبان م

است ن:
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دانش یا مجموعه مهارتها. چزی که کارآفرن یا کسبوکار در آن صلاحیت
دارد.

حوزه موردعلاقه فرد. چزی که کارآفرن احساس مکند رای شخصیت خود او
یا جامعه ارزشمند است.

 

مرحله دوم: جهتگری محتوا
وقتی نقطه مطلوب تشخیص داده شد، کارآفرن باید «جهتگری» یا عامل تماز را

پیدا کند، حوزهای که یرقیب است یا رقابت ناچزی در آن وجود دارد.

 

مرحله سوم: ایجاد پایگاه
وقتی نقطه مطلوب را پیدا کردید و جهتگری اتفاق افتاد، یک بستر محتوای
انتخاب و یک پایگاه محتوای ایجاد مشود. ان کار دقیقا شبیه به خانهسازی
است. قل از اینکه سراغ نقاشی و لولهکشی و کفبندی رویم، باید فونداسون خانه
را طراح کنیم و بسازیم. متوانیم ان کار را با ایجاد محتوای ارزشمند از طرق یک

مجرای کلیدی (وبلاگ، پادکست، وتوب و غره) انجام دهیم.

 

مرحله چهارم: جمع کردن مخاطب
پسازاینکه بستر نشر محتوا را انتخاب کردید و پایگاه محتوای خود را ساختید، ان
فرصت را در اختیاردارید که مخاطبان خود را بیشتر کرده و «خوانندگان یکباره» را به

مشترکان دائم خود تبدل کنید.

اینجاست که از شبکههای اجتماع بهعنوان ازار کلیدی انتشار استفاده مکنیم و
بهطورجدی روی هینهسازی رای موتورهای جستوجو کار مکنیم. در ان نقطه،
هدف فقط افزایش ترافیک نیست. ترافیک سایت بهخودیخود آماری یمعنی است.
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هـدف اـن اسـت کـه ترافیـک را افزایـش دهیـم تـا فرصـتهای بیشتـری ـرای جـذب
مخاطب داشته باشیم.
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مایکـل اسـتلزنرا، مـدرعامل Social Media Examiner، اـن گـام را در اـن فراینـد
را  Social  Media  Examiner توضح مدهد: ما در وارد بازی شدیم و زمانی که 
شروع کردیم هزاران وبلاگ دیگر وجود داشتند که مختص رسانههای اجتماع ودند،
اما من ان موضوع را بهعنوان توجهی رای ورود به ان بازار مدیدم. هنگام آغاز
کارم شک نکردم، چون مدانستم چطور آمار را دنبال کنم، مدانستم چه چزی
اهمیت دارد. مدانستم مشترکان ایمیل، آمار کلیدیاند و تصمیم گرفته ودم تا
زمانی که به ده هزار مشترک ایمیل نرسیدهایم چزی را تروج نکنم (نفروشم) و
آنقدر سرع به ان عدد رسیدیم که مدانستم چز جالی ایجاد کردهایم. سال پیش
بازدید کردند.  Social  Media Examiner پانزده میلون بازدیدکننده منحصربهفرد از 
روزانه به ۳۴۰ هزار نفر ایمل مفرستیم. در حال حاضر هر هفته هشت تا ده مقاله

اختصاص منتشر مکنیم.
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نکته حیاتی ان حوزه: گرچه آمارهای مختلف رای تحلل موفقیت محتوا وجود
دارند، مهمترن آمار تعداد مشترکان است. بدون اینکه خواننده را وادار به اقدام کنید
تا «مشترک» محتوای شما شود، غرممکن است بتوانید مخاطبان خود را گسترش

داده و از محتوای خود کسب درآمد کنید.

 

مرحله پنجم: متنوع سازی
وقتی ان مدل، مخاطبان قدرتمند، وفادار و در حال رشدی رایتان ایجاد کرد، زمان آن
است که به جریان اصل محتوا تنوع ببخشید. ان مدل را یک اختاوس و هریک از

https://modiresabz.com


4

مجاری محتوای را یک از دستههای آن در نظر بگرید. با چند تا از ان دستها
خوانندگانمان را در آغوش بگریم تا نزدیک به ما بمانند و رای محتوای بیشتر به

سراغمان بیایند؟

ESPN در سال ۱۹۷۹ کار خود را بهعنوان یک کانال ورزشی در تلوزون کابل شروع
کرد و ل و اسکات راسموسن نه هزار دلار روی آن سرمایهگذاری کردند. حالا نزدیک
به چهل سال از آن زمان گذشته است و  ESPNرسودترن رند رسانهای جهان است

و ر اساس گزارش فورز، بیش از چهار میلیارد دلار درآمد عملیاتی دارد.

ESPN سزده سال توجه خود را به یک کانال معطوف کرد و صددرصد تمرکز خود را
روی ایجاد مخاطب در تلوزون کابل گذاشت. سپس در سال ۱۹۹۲ شروع به ایجاد
را راهانـدازی کـرد. سـپس در سـال ۱۹۹۵ سـایت  ESPN ـویتنـوع کـرد و ابتـدا راد

espn.com و سه سال بعدازآن مجله ESPN را ایجاد کرد.

امـروزه  ESPNقریبـا در تمـام مجـاری نشـر محتـوا، از تـوئیتر و پادکسـت گرفتـه تـا
فیلمهای مستند حضور دارد. گرچه در سالهای ۱۹۸۰ و ۱۹۹۰ کانالهای موجود بسیار
تا زمان موفقیت خود در بستر اصل ESPN ودند (در مقایسه با امروز)؛ اما محدود

(تلوزون کابل) سراغ مجاری دیگر نرفت.

 

مرحله ششم: کسب درآمد
دیگر زمانش شده است. نقطه مطلوبتان را کشف کردهاید؛ «جهتگری» کردهاید تا
حوزهای بدون رقابت محتوای پیدا کنید؛ بستر محتوایتان را انتخاب کردهاید و
پایگاهتـان را ساختهایـد؛ مشترکـان خـود را جـذب کردهایـد و حتـی ایجـاد محتـوا در
بسترهای دیگر را نز شروع کردهاید. حالا زمان آن است که ان مدل به درآمدزای

رسد.

حالا آنقدر اطلاعات کم و کیف از مشترکان خود دارید که فرصتهای بسیاری رای
درآمـدزای پیـش رویتـان قـرار مـگرد. اـن فرصـتها متواننـد در زمینـه مشـاوره،

https://modiresabz.com


5

نرمافزار، رویدادها یا هر چز دیگری باشند.

رند فیشکن، مدرعامل Moz (که در ابتدا با نام SEOmoz شناخته مشد)، وبلاگ
خود را در سال ۲۰۰۴ و در زمینه هینهسازی رای موتورهای جستوجو راهاندازی کرد.

Moz در عرض کمتر از پنج سال به صد هزار مشترک ایمیل دست پیدا کرد.

Moz ،۲۰۰۷ کرد، امـا در سـالی مـرنـد در ابتـدا بـا ارائـه خـدمات مشـاوره درآمـدزا
سرویس اشتراک آزمایشی خود را رای ازارها و گزارشهای نرمافزاریاش راهاندازی کرد.
تا سال Moz ،۲۰۰۹ کسبوکار مشاوره خود را بهطور کامل تعطل و ر فروش نرمافزار

به مخاطبان خود تمرکز کرد.
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هترن قسمت؟
موفقیت رند بسیار غرمعمول به نظر مرسد، اما انطور نیست. هرچه بیشتر درباره
چنن چزی تحقق کردم فهمیدم که ان اعداد در کسبوکارهای متک ر کارخانه
محتوا راجاند. راهحل ماجرا ان است که شش گام عنوانشده را دنبال کنید و آنقدر

صور باشید که ان مدل جواب بدهد.
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منع: کتاب «کارخانه محتوا»

نویسنده: جو ولیتزی
ناشر: آموخته

ترجمه: شایان ق نژاد
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