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اگــر تمامــی صحبت‌هایــی کــه در دنیــای تجــارت دربــاره‌ برندســازی می‌شــود بــه شــما 
ایــن احســاس را می‌دهــد کــه انــگار داریــد بــه یــک کانــال رادیویــی خارجــی ‌زبــان گــوش 
می‌دهیــد، ایــن مقالــه تعریــف‌ روشــنی بــرای تمــام واژه‌هایــی کــه در مکالمات برندســازی 
بــکار میــرود، ارائــه می‌کنــد، در ضمــن نگاهــی هــم بــه برندهامی‌اندازنــد کــه چــرا اینقــدر 
قــدرت دارنــد، چــه موقــع و چگونــه بایــد یــک برنــد را خلــق کــرد، مدیریــت و نگهــداری 
از یــک برنــد، چــه الزاماتــی می‌خواهــد و اینکــه چگونــه برندســازی را در راهبــرد تجــارت 

ــان بگنجانید. ت
اگــر شــما اهــل تجــارت هســتید، برندســازی کلیــد موفقیــت بازاریابی‌تــان اســت و ایــن 

ــه شــما را در مســیر درســتی قــرار می‌دهــد. مقال
الفبای برندسازی

- جهت‌گیری به سمت آنچه که اساساً برندسازی درباره‌‌ آن صحبت می‌کند
- درک قدرت برندسازی

- اختصاص دادن نفرات، منابع و زمان لازم برای ساختن یک برند
ــد شــوید و  ــا یــک محصــول جدی ــی ی ــه‌ کار تاســیس یــک کمپان شــاید شــما دســت ب
بخواهیــد کــه از همــان اول یــک برنــد قدرتمنــد را بنــا کنیــد. یــا شــاید مدتــی در یــک 
کاری بوده‌ایــد و حــالا می‌خواهیــد در برند‌تــان تغییــر و تحولــی ایجــاد کنیــد یــا چیــزی 

بــه آن اضافــه و یــا اصــاً آن را عــوض کنیــد.
شــاید اخیــراًً بــرای یــک کار جــا افتــاده‌ای وارد کار بازاریابــی شــده‌اید و می‌خواهیــد یــا 
عجلــه داریــد کــه بــه کل موضــوع برندســازی‌تان ســرعت بخشــیده و آن را بــه بهتریــن 
نحــو انجــام دهیــد. یــا شــاید از آن عــده تاجرانــی هســتید کــه کامــا مطمئــن نیســتند 
اصــاً یــک برنــد دارنــد یــا خیــر، ولــی بــه خوبــی می‌داننــد کــه بــه یــک برنــد نیــاز دارنــد 
و می‌خواهنــد بداننــد کــه چــه قدم‌هایــی را بایــد بردارنــد تــا آن برنــد را کــه شــروع بــه 

ســاختنش کرد‌ه‌انــد بــه پایــان برســانند. 
اگــر عمــل برندســازی در دســتور کارتــان  اســت، نقطــه‌ی شــروع‌تان اهمیتــی نــدارد، ایــن 
مقالــه بــه شــما کمــک می‌کنــد تــا در مســیر درســتی گام برداریــد. یــک نظــر اجمالــی از 
مجموعــه دلایلــی کــه چــرا برندهااهمیــت دارنــد را فراهــم می‌کنــد، ایــن کــه چــرا شــما 
بــه آن نیــاز داریــد و چگونــه ســاختن یــک برنــد، ارزش و اعتبــاری کســب می‌کنــد کــه از 

زمــان و تلاشــی کــه صــرف می‌کنیــد، بســیار فراتــر اســت.

بعد از همه‌ این حرف‌ها، برندهاچه معنایی دارند؟
برندهــا تعهداتــی هســتند کــه مشــتریان بــه آنهــا اعتمــاد می‌کننــد. اگــر شــما همیــن 
تعریــف ســه‌کلمه‌ای – برندهــا، تعهــدات هســتند- را یــاد گرفتیــد، بــه ‌خوبــی در مســیر 

ــد. ــرار گرفته‌ای موفقیــت برندســازی ق
زمانی که وارد جهان برندسازی شدید، این حقایق را در ذهنتان نگه دارید:

ــن کــه شــما کــه  ــاره‌ ای ــرد درب ــه ف ــا اعتمادســازی، در یــک تعهــد منحصــر ب - شــما ب
ــل  ــی را تحوی ــه و مهم ــای یگان ــه مزای ــتید و چ ــد هس ــزی پایبن ــه چی ــه چ ــتید، ب هس

می‌ســازید. را  برند‌تــان  می‌دهیــد، 
- شــما بــا بــرآورده کــردن تعهدتــان در هــر لحظــه، در قبــال افــرادی کــه بــا نــام شــما، 
پیــام شــما یــا کار شــما تمــاس می‌گیرنــد، برند‌تــان را می‌ســازید. فرقــی نمی‌کنــد کــه 
ایــن تمــاس از طریــق آگهــی، تبلیغــات، کلامــی و شــفاهی، تجربــه‌ خریــد، خدمــات بــه 

ــا ارتباطــات تجــاری. مشــتری، اعلان‌هــا، گزارش‌هــای رســمی باشــد ی
شــما برند‌تــان را بــا تقویــت مســتمر تعهــدات آن مســتحکم می‌کنیــد. اگــر برخوردهــا بــا 
برند‌تــان، ناســازگار باشــد یــا بــا چیــزی کــه مــردم انتظــار دارنــد بتواننــد بــه آن اطمینــان 
کننــد، منطبــق نباشــد، شــما ضرورتــاً تعهدتــان را زیــر پــا می‌گذاریــد، برند‌تــان را زیــر پــا 

می‌گذاریــد و در نتیحــه روی شــهرت و کارتــان هــم ریســک می‌کنیــد.
ســاختن برنــد، بــه تمرکــز،  علاقــه، پشــتکار و جدیــت نیــاز دارد. بــه عــاوه، ســاختن برند 
احتیــاج بــه تــاش و پــول هــم دارد. نتیجــه‌ای کــه اهمیــت دارد ایــن اســت کــه، برندهای 
قــوی بــرای مالکان‌شــان کار و ثــروت بــه همــراه می‌آورنــد. حــال بپردازیــم بــه آنچــه کــه 

برندهــا انجــام می‌دهنــد و ایــن کــه چــرا از چنیــن درجــه‌ اهمیتــی برخوردارنــد.

برندها چکار می‌کنند
ــد. در نتیجــه رابطــه‌  ــق می‌کنن ــی را خل ــق عاطف ــده و علای ــاد مصرف‌کنن ــا، اعتم برنده
ــه فراســوی محصــولات  ــده را ب ــد. مصرف‌کنن ــا را می‌آفرینن ــده و کالاه ــن مصرف‌کنن بی
رقبــای جدیــد می‌برنــد و حتــی بــر هــر گونــه وقفــه‌ای در تولیــد یــا برتــری در خدمــات 

ــد. ــدا می‌کنن ــه پی غلب
برندهای بزرگ تنها شناخته‌شده و قابل اعتماد نیستند. بلکه محبوب هم هستند.

ــد،  ــده برخوردارن ــا مصرف‌کنن ــوی ب ــای ق ــه از پیونده ــی از برندهاک ــوان مثال‌های ــه عن ب
بــار دیگــر کــه در ترافیــک گیــر کردیــد، بــه لوگوهایــی کــه روی پنجره‌هــای شیشــه‌های 
ــوی  ــک لوگ ــه ی ــار ک ــر ب ــد. ه ــان چســبانده شــده‌اند توجــه کنی ماشــین‌های دور و برت
عکس‌برگــردان دیدیــد، ســعی کنیــد دربــاره‌ رقیــب اصلــی آن برنــد فکــر کنیــد. بعــد، از 

خودتــان بپرســید »شــانس ایــن کــه یــک خریــدار، برنــد رقیــب را بــا افتخــار قبــول کنــد، 
ــه‌های  ــن‌ و شیش ــب‌، ذه ــه قل ــان را ب ــد راهش ــا می‌توانن ــا آن برنده ــت؟« تنه ــدر اس چق
ماشــین خریــداران بــاز ‌کننــد، کــه توانســته باشــند رگ احساســات مشــتریان را عمیقــاً بــه 

ارتعــاش درآورده و رابطــه‌ خوبــی بــا آنهــا برقــرار کننــد! 
همانطــور کــه شــما برند‌تــان را توســعه می‌دهیــد و آن هــم برایتــان اســتحکام و وفــاداری 
در کارتــان را بــه ‌دنبــال مــی‌آورد، بی‌صبرانــه منتظــر بمانیــد تــا از منافــع زیــر بهره‌منــد 

 . ید شو

ادراک مخاطب همه چیز ماست
بســیاری از افــراد تصــور می‌کننــد کــه لوگــو همــان برنــد اســت، امــا در حقیقــت، لوگــو 
فقــط نمــادی بــرای معرفــی برنــد اســت. برنــد‌ شــما نشــانگر ایــن نیســت کــه چگونــه نــگاه 
ــه  ــزی اســت ک ــه آن چی ــید. بلک ــه می‌فروش ــی چ ــا حت ــد ی ــه می‌گویی ــا چ ــد ی می‌کنی

مــردم بــاور دارنــد شــما بــه آن اعتقــاد داریــد و پایبندیــد. بــرای مثــال:
- شرکت استارباکس فروشنده‌ قهوه است و به »هر روز یک فکر نو« اعتقاد دارد.

- شرکت اپل فروشنده‌ کامپیوتر است و به »تفکری متفاوت« اعتقاد دارد.
- شــرکت دیزنــی، فروشــنده‌ ســرگرمی‌های خانوادگــی مهیــج و شــهر بــازی اســت و بــه 

»تحقــق رویاهــا« اعتقــاد دارد.
برنــد شــما در ذهــن مشــتری اســت، بنابرایــن برندســازی فراینــد خلــق باورهــا و 
برداشــت‌های مشــتری اســت کــه صحیــح بــوده و در راســتای همــان چیــزی اســت کــه 

باشــد. برند‌تــان  می‌خواهیــد 

برندها فروش را آسان‌تر می‌کنند
امــروزه برندهــا، موضــوع مهمــی هســتند، چــرا کــه بــه خــودی خــود و مســتقیماً فــروش 
ــه احســاس  ــد ک ــد کنن ــد از شــرکتی خری ــح می‌دهن ــردم ترجی ــد. م ــان‌تر می‌کنن را آس
ــان را  ــن اطمین ــا ای ــد و برنده ــاد کنن ــه آن اعتم ــد ب ــند و می‌توانن ــد آن را می‌شناس ‌کنن

ــد. ــه می‌کنن ارائ
شــما خــواه در حــال فــروش محصــولات بــه مشــتریان باشــید، یــا در حــال ســرمایه‌گذاری 
روی فرصت‌هــای ســهام‌داران، خــواه فرصت‌هــای شــغلی بــرای متقاضیــان فراهــم 
ــن کــه حتــی  ــرای مــوکلان خــود، در هــر صــورت، قبــل از ای ــی ب ــا ایده‌های می‌کنیــد، ی
پیشــنهاد فروش‌تــان را عرضــه کــرده باشــید، برنــد بــا ایجــاد آگاهــی در تعهــد منحصــر بــه 

ــرای موفقیــت شــما همــوار می‌کنــد. ــان، راه را ب فــرد و معنادارت
ــه  ــد شــما باخبــر باشــند، در واقــع از ویژگی‌هــای مثبتــی کــه ب زمانــی کــه مــردم از برن
ــک کالا  ــد ی ــرای خری ــه ب ــن ک ــل از ای ــا قب ــد. مدت‌ه ــی دارن ــد، آگاه ــاد داری ــا اعتق آنه
آمادگــی پیــدا کننــد، احســاس می‌کننــد کــه می‌داننــد شــما کــه هســتید و می‌تواننــد 
روی شــما حســاب کننــد کــه چــه ارزش منحصــر بــه فــردی را بــه آنهــا تحویــل می‌دهیــد. 
در نتیجــه، زمانــی کــه وقــت فــروش فــرا برســد، صاحبــان برنــد بــه جــای اینکــه وقــت بــا 
ارزش مصرف‌کننــده را جهــت تــاش بــرای توضیــح دربــاره خودشــان و تمایــات منحصــر 
بــه ‌فردشــان بگیرنــد، می‌تواننــد روی تقاضاهــا و نیازهــای مصرف‌کننــده تمرکــز کننــد.

بــدون داشــتن برنــد، شــما ناگزیریــد هــر زمــان کــه آمــاده فــروش می‌شــوید، چارچوبــی 
بــرای ایــن کــه چــرا بــه مصرف‌کننــده نیــاز داریــد، بســازید. در حالــی کــه صاحبــان برنــد 
دارنــد معامله‌شــان را تمــام می‌کننــد، آنهایــی کــه یــک برنــد قــوی ندارنــد هنــوز دارنــد 

ــد. ــی می‌کنن خودشــان را معرف
تصــور کنیــد می‌خواهیــد یــک لپ‌‌تــاپ بخریــد و یکــی کــه مزیـّـن بــه لوگــوی 
شناخته‌شــده‌ای اســت را می‌بینیــد – ایــن چهــره‌ یــک برنــد شــناخته شــده اســت. احتمال 
دارد قــدم بعــدی شــما وارد بحــث شــدن بــا فروشــنده بــر ســر میــزان حافظه و مشــخصات 
ــه  ــود، چ ــازگار ش ــما س ــای ش ــا نیازه ــد ب ــتگاه می‌توان ــور دس ــه چط ــن ک ــد. ای آن باش
نرم‌افزارهایــی دارد و همچنیــن ســایر جزئیــات دســتگاه کــه نهایتــاً در شــما انگیــزه ایجــاد 
می‌کنــد تــا روی خریــد آن تصمیم‌گیــری کنیــد. از طــرف دیگــر اگــر یــک مــدل بی‌نــام 
و نشــان را ببینیــد – حتــی اگــر بــه‌ طــور چشــمگیری ارزان‌تــر از بقیــه باشــد- احتمــالاً 
ابتــدا ســعی می‌کنیــد کیفیــت تولیــد را ارزیابــی کنیــد. شــاید از فروشــنده بپرســید کــه 
کامپیوتــر کجــا ســاخته شــده اســت، تولیدکننــده‌اش چنــد ســال اســت دارد کار می‌کنــد، 
آیــا تولیدکننــده‌اش قابــل اعتمــاد اســت، آیــا ســایر مشــتری‌ها راضــی بوده‌انــد و بســیاری 
ــه  ــول ب ــی محص ــزان‌ رضایت‌بخش ــاره‌ می ــر، درب ــش خاط ــرای آرام ــر ب ــوال‌های دیگ س
ــا  ــی شــما ب ــه وقت ــی ک ــودت دادن کالا، درحال ــکان ع ــش و ام ــده، ضمانت‌های مصرف‌کنن

ــد رســمی ســر و کار داریــد، هیچــگاه آن را مطــرح نمی‌کنیــد. یــک برن
ــه‌ای  ــد. مســیر پرهزین ــان و شــکیبایی می‌خواه ــدون اســم، زم ــک محصــول ب ــروش ی ف
بــرای فــروش در یــک فروشــگاه اســت و بــه شــیوه‌ آنلایــن تقریبــاً غیرممکــن اســت، چــرا 
کــه هیچکــس آنجــا منتظــر توضیحاتــی دربــاره‌ محصــول، جلــب اعتمــاد کــردن، مقاومــت 

ــان نیســت. ــرای مصرف‌کننده‌‌هایت ــع ب ــردن موان ــا از بیــن ب ــل ی متقاب



محصولات، برگ برنده‌ برندها 
برندهــا، تولیداتــی هســتند کــه بــا مشــخصات متمایزکننــده‌‌ منحصــر بــه 
ــه ایــن خاطــر  ‌فردشــان، تعریــف و انتخــاب می‌شــوند. مــردم برندهــارا ب
ــرار کــرده اســت و  ــازات و تعهداتشــان رابطــه برق ــا امتی ــد کــه ب می‌خرن
بــه آن اعتمــاد می‌کننــد. مصرف‌کننــدگان تمایــل دارنــد تــا وقــت و پــول 
بیشــتری را بــرای بــه ‌دســت آوردن برندهائــی کــه بــه آنهــا اعتقــاد دارنــد، 

صــرف کننــد.
ــی  ــت ول ــان راح ــن کردن‌ش ــه جایگزی ــتند ک ــی هس ــا، تولیدات کالاه
ــده  ــادگی خری ــه س ــا ب ــت. کالاه ــخت اس ــا س ــن آنه ــذاری بی تفاوت‌گ
ــرآورده می‌کننــد. بنزیــن،  می‌شــوند چــرا کــه منظــور مصرف‌کننــده را ب
دانه‌هــای قهــوه، آرد گنــدم و شــیر، تمامشــان کالا محســوب می‌شــوند. 
مصرف‌کننــدگان کالاهــا را می‌خرنــد، زیــرا حداقــلِ اســتانداردها را 
بــرآورده می‌کننــد و هــر زمــان و هــر جایــی کــه مــورد نیــاز باشــند بــا 

ــد. ــرار دارن ــن قیمــت در دســترس ق کمتری

برندها، ثروت‌سازند
ــرای آنهــا ارزش قائــل  برندهائــی کــه اولویــت دارنــد و مصرف‌کننده‌هــا ب
هســتند، فهرســت بلندبالایــی از مزایــای شــغلی را کــه بــه فروش‌ بیشــتر، 
ــر  ــب کالا منج ــار صاح ــردن اعتب ــر ب ــر و بالات ــودآوری‌ غنی‌ت ــای س فض
ــد را در  ــای برن ــن مزای ــل، ای ــوان دلی ــه ‌عن ــد. ب ــه می‌دهن ــوند، ارائ می‌ش

نظــر بگیریــد:
- مصرف‌کننده‌هــا تمایــل دارنــد بــرای خریــد محصــولات برندهــا، پــول 
بیشــتری بپردازنــد، چــرا کــه اعتقــاد دارنــد، برندهــا مزایــای چشــمگیر و 

ــه آنهــا می‌دهنــد. مطلوبــی را ب
ــب  ــد، اغل ــی می‌مانن ــادار باق ــا وف ــه برنده ــبت ب ــا نس - مصرف‌کننده‌ه
اوقــات بــدون نیــاز بــه ایجــاد انگیــزه‌ هــای تبلیغاتــی، آنهــا برندهــا را در 

ــد. ــتری می‌خرن ــاد بیش ابع
ــه  ــگاه دارد ب ــتری در فروش ــد بیش ــه دی ــی را ک ــنده‌ها محل‌های - فروش
ــه  ــن مســئله ب ــه ای ــه ب ــرا ک ــد، چ ــا اختصــاص می‌دهن ــای برنده کالاه
ــد  ــه درآم ــد و منجــر ب ــروش را می‌گردانن ــا ف ــه برنده ــد ک ــی واقفن خوب

ــوند. ــگاه می‌ش ــرای فروش ــتری ب بیش
ــد از  ــنهادات جدی ــرای پیش ــه ب ــد ک ــی ندارن ــد احتیاج ــان برن - صاحب
ــودن  ــرم نم ــا اه ــان را ب ــد کارهایش ــا می‌توانن ــد. آنه ــروع کنن ــر ش صف
ــد. ــد دهن ــد، رش ــط تولی ــولات و خ ــترش‌ محص ــان در گس برندها‌یش

- صاحبــان برنــد، جــذب و حفــظ کارکنــان خــوب را راحت‌تــر می‌یابنــد، 
چــرا کــه متقاضیــان کار بــه کیفیــت محــل کار بر اســاس دانش پیشــرفته 

اعتقــاد دارنــد کــه ناشــی از  قابلیــت برنــد اســت.
ــه  ــرا ک ــد، چ ــش می‌برن ــه پی ــر ب ــا را پربازده‌ت ــد، کاره ــان برن - صاحب
ــی  ــرش و اعتبارات ــان، نگ ــا ماموریت‌ش ــان را ب ــام تصمیم‌‌گیری‌هایش تم
کــه زیربنــای تعهــد برند‌شــان را تشــکیل می‌دهــد، در یــک راســتا قــرار 

می‌دهنــد.
- صاحبــان برنــد، از افزایــش ســهام در بــازار، افزایــش پشــتیبانی 

می‌شــوند. برخــوردار  شــرکت،  اعتبــار  افزایــش  و  ســرمایه‌گذار 
چرا برندها اینقدر زیادند؟

دلایــل اینکــه چــرا واژه‌ »برندســازی« اغلــب در مکالمــات تجــاری امــروز 
مطــرح می‌شــود، طولانــی و رو بــه افزایــش اســت. بــا شــغل‌ها و 
محصــولات جدیــدی کــه روز بــه روز بیشــتر می‌شــوند و بــا ایــن فضــای 
رقابتــی -در ایــن رابطــه بایــد از اینترنــت سپاســگزار باشــیم- که سرتاســر 
جهــان گســترده شــده اســت، برندهــا بیشــتر از هــر آنچــه کــه در گذشــته 
بوده‌انــد، مــورد نیــاز هســتند. در اینجــا بــه تعــدادی از ایــن دلایــل اشــاره 

می‌کنــم:
برندهاســوددهی را شــکوفا می‌کننــد. بــازار امــروز، بیشــتر از هــر وقــت 
دیگــر مملــو از کالا و غــرق در انتخــاب اســت، مــردم قیمت‌هــای بالاتری 
بــرای کالاهایــی می‌پردازنــد کــه نام‌شــان را شــنیده‌اند، بــه آن اعتمــاد 
دارنــد و بــاور دارنــد کــه آنهــا ارزش‌هــای بالاتــری را نســبت بــه ســایرین 
ــولات  ــام محص ــد تم ــور کن ــده تص ــر مصرف‌کنن ــد. اگ ــه می‌دهن ارائ
ــا  ــر ی ــدام بهت ــچ ک ــتند و هی ــان هس ــاً یکس ــدی تقریب ــک گروه‌بن از ی
متمایزتــر از بقیــه نیســت، از میــان اقــام موجــود، بــه راحتــی هــر کدام 
را کــه قیمــت پایین‌تــری دارد انتخــاب می‌کنــد. ایــن واقعیــتِ انقبــاض 
ســود اســت کــه صاحبــان برندهــا بــه راحتــی از آن مســتثنی هســتند.

ــن  ــرای اولی ــد. ب ــته می‌کنن ــده را برجس ــاب مصرف‌کنن ــا انتخ برنده
ــه  ــدون هیچگون ــد ب ــدگان می‌توانن ــد، مصرف‌کنن ــخ خری ــار در تاری ب
ــت و  ــد. اینترن ــد کنن ــده و خری ــاس را دی ــی، اجن ــت جغرافیای محدودی
ــه هــر  ــد در منــزل، امــکان دسترســی گســترده‌ ب ــات خری ســایر امکان
محصولــی را در هــر کجــا، فراهــم می‌کننــد. بــا زدن چنــد تــا کلیــک و 
دکمــه روی صفحــه کلیــد، مصرف‌کننده‌هــا محصــولات را بــا نام‌هایــی 
ــاب  ــدا و انتخ ــد، پی ــاد دارن ــان اعتم ــه قول‌هایش ــند و ب ــه می‌شناس ک
می‌کننــد. در ایــن بــازار بــدون مــرز، برندهاحکومــت می‌کننــد و 
محصــولات بی‌نــام و نشــان، بــه‌ ســختی بــه بقایشــان ادامــه می‌دهنــد.

برندهــا، باعــث شــناخت اســامی می‌شــوند. بــه دلایــل روشــنی، مشــاغل 
تجــاری و محصــولات بــه ‌صــورت روزافزونــی بــه ‌جــای کلمات شــناخته‌ 
ــک  ــرای ی ــون ب ــا کن ــد. ت ــروی می‌کنن ــی پی ــامی ابداع ــده، از اس ش
محصــول، بیــش از ســه میلیــون علامــت تجــاری آمریکایــی ثبــت شــده 
اســت، بنابرایــن هــر تاجــری کــه بخواهــد از یــک نــام جدیــد حفاظــت 
کنــد، بــرای موفقیــت، عمــاً نیــاز بــه خلــق کلمــه‌ای دارد کــه هرگــز 
ــه، %99  ــن ک ــر ای ــل دیگ ــک دلی ــده نشــده باشــد. ی ــع دی ــا آن موق ت
تمــام واژگان فرهنــگ لغــت انگلیســی بــه‌ عنــوان آدرس‌هــای اینترنتــی 
ــترس  ــازه‌، در دس ــازار ت ــک ب ــوان ی ــه عن ــن ب ــده‌اند و بنابرای ــت ش ثب
نیســتند. در نتیجــه، اغلــب کالاهــا یــا کســب و کارهــای جدیــد، تحــت 
ــاز  ــی نی ــای ابداع ــوند و نام‌ه ــه می‌ش ــازار عرض ــه ب ــی ب ــای ابداع نام‌ه
ــه  ــد از توج ــا بتوانن ــد ت ــراوان دارن ــری ف ــوی و پیگی ــازی ق ــه برندس ب
مصرف‌کننــده برخــوردار شــوند و مصرف‌کننــده نــام آنهــا را بــه خاطــر 

بســپارد. 
برندهااحتمــال بقــای کار را افزایــش می‌دهنــد. مشــاغل جدیــد و 
محصــولات جدیــد، در یــک رقابــت بی‌ســابقه‌ بــه بــازار عرضه می‌شــوند. 
طبــق آمــار پایــگاه اطلاعاتــی جهانــی تنهــا در ســال 2005، نزدیــک بــه 
100000 محصــول جدیــد بارکــد خــورده بــه بــازار معرفــی شــدند. امــا 
ــازار  تنهــا آنهایــی کــه بــه اتــکای قــدرت یــک برنــد مســتحکم، وارد‌ ب
شــوند، یــا آنهــا کــه قابلیــت ســاختن یــک برنــد را داشــته باشــند کــه 
بتواننــد در کمتریــن زمــان، توجــه، درک و ترجیــح مصرف‌کننــده را بــه 

خــود جلــب کننــد، باقــی می‌ماننــد.
ــا در  ــا قرن‌ه ــع برنده ــم در واق ــح میده ــه توضی ــه در ادام همانطــور ک
دســترس بوده‌انــد، امــا هرگــز بیــش از ایــن زمــان اهمیــت نیافته‌انــد، 

ــد. ــرای موفقیــت شــغلی ضــروری‌ نبوده‌ان ــا اینقــدر ب ی
دیدن تصویر بزرگ برندسازی

برنــد شــما تصویــری اســت کــه راه خــود را به‌ ســوی ذهــن مصرف‌کننده 
ــر  ــد او تاثیرگــذار شــود. ب ــر چگونگــی تفکــر و خری ــا ب ــاز می‌کنــد، ت ب
مبنــای ایــن فرآینــد اســت کــه مــردم شــما و اعتبــار شــما را بــاور دارنــد 
و از طریــق تمــام اوقــات و روش هایــی کــه بــا شــما، نــام شــما، لوگــوی 
شــما یــا هــر جنبــه‌ای از برند‌تــان بــا شــما برخــورد داشــته‌اند، بــا نــام 

شــما ارتبــاط برقــرار می‌کننــد.
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تاریخچه‌ داغِ داغِ برندسازی
ــروز، »برندســازی«  ــای تجــارت ام ــه در دنی ــت ک ــن حقیق ــم ای علیرغ
ــم  ــوز ه ــدگان هن ــت مصرف‌کنن ــت، اکثری ــث روز اس ــن بح بزرگتری
مفهــوم آن را بــه غــرب قدیــم ربــط می‌دهنــد کــه نمــاد نام‌شــان را بــر 
ــه ممکــن  ــی ک ــا دام‌های ــد ت ــا و اســب‌ها داغ می‌زدن پوســت‌های گاوه

بــود از مزرعــه یــا گلــه فــرار کننــد را شناســایی نماینــد. 
ــر  ــری ب ــه زمان‌هــای دورت ــی ب در حقیقــت، تاریخچــه‌ برندســازی حت

می‌گــردد.
در قــرون وســطا، علائــم ســازندگان روی هــر چیــزی، از یــک تکــه نــان 
ــش را  ــأ و اصالت ــا منش ــد، ت ــک می‌ش ــره ح ــا و نق ــولات ط ــا محص ت
ــود  ــر خ ــانه‌هایی ب ــتانی، نش ــفال‌های باس ــی س ــد. حت ــایی کنن شناس
دارنــد کــه باستان‌شناســان اعتقــاد پیــدا کننــد کــه مفهــوم برندســازی 

ــردد. ــل برمی‌گ ــه بیــش از 5000 ســال قب ب
در ســال‌های 1800 میــادی، برندهــا عــاوه بــر اینکــه بــرای شناســایی 
ــه‌  ــی در زمین ــد و مهم ــش جدی ــای نق ــه ایف ــروع ب ــد، ش ــد بودن مفی
ــدی  ــای تولی ــه موفقیت‌ه ــود ک ــام ب ــی آن ای ــد. در ط ــی کردن بازاریاب
ــازار از  راه بــه تولیــد انبــوه بــرد و تولیــد انبــوه، بــه اشــباع بی‌ســابقه‌ ب
محصولاتــی منتهــی شــد، کــه بــه میــزان گســترده‌ای بیــش از نیازهای 

هــر یــک از مناطــق محلــی بــازار بودنــد.
تولیدکنندگانــی کــه عادت داشــتند شــخصاً کالاهایشــان را به دوســتان 
ــه  ــی ب ــه متک ــرای اینک ــند، ب ــه و بفروش ــی، ارائ ــایگان معرف و همس
ــه جاهــای  ــی محصولاتشــان را ب ــه ‌صــورت ناگهان خودشــان باشــند، ب
دوردســت ارســال کردنــد. تولیدکننــدگان بــا دانســتن ایــن واقعیــت که 
کالاهایــی کــه مبــداء را تــرک می‌کردنــد، چیــزی تنهــا کمــی بیشــتر 
ــد  ــاش کردن ــتند، ت ــراه داش ــه ‌هم ــان ب ــب‌های محصول‌ش از برچس
ــز و  ــر کیفیــت، وجــه تمای ــل کننــد کــه ب ــه برندهاتبدی اسم‌شــان را ب

صداقــت، متکــی بــود. 
بــه عبارتــی کوتــاه، مفاهیــم شــهرت و تبلیغــات، رونــق یافتنــد، چنــان 
ــام،  ــا آگاهــی از ن ــد ت ــاش کردن ــرن نوزدهــم ت ــدگان ق کــه تولیدکنن

ــا کننــد. ــد را بن ــزه‌ خری ــه محصــول، اعتمــاد و انگی علاقه‌منــدی ب
ــد:  ــل نش ــری حاص ــازی تغیی ــدف از برندس ــد، در ه ــرن بع ــا دو ق ت
ســاختن، نگهــداری و حفــظ تصویــری مثبــت، ســطح بــالای آگاهــی و 

ــده. ــن مصرف‌کنن ــول در ذه ــمردن محص ــح ش ارج
چه عواملی در برندسازی تاثیرگذارند؟

چگونــه میتــوان از جوهــره‌ یــک ایــده، یــک برنــد شــناخته شــده و قابل 
ــاخت؟ اعتماد س

1- محصــول: شــما می‌توانیــد بــه محصولات، خدمــات، مشــاغل و حتی 
افــراد یــا شــخصیت‌ها، برنــد دهیــد. امــا نمی‌توانیــد فراینــد برندســازی 
ــد  ــزی می‌خواهی ــه چــه چی ــه ب ــدون دانســتن اینک ــه‌ اول، ب را در وهل
برنــد دهیــد و ایــن کــه آیــا برنــد در ســازمان شــما، منحصــر بــه ‌فــرد 

اســت یــا بــه تعــداد زیــاد، شــروع کنیــد.
ــز  ــاط تمای ــردن نق ــخص ک ــرای مش ــد ب ــر برن ــازی: ه ــگاه س 2- جای
محصــول‌ و دســتیابی بــه موقعیتــی منحصــر ‌بــه ‌فــرد نیــاز بــه یافتــن 
یــک جــای منحصــر بــه ‌فــرد، معنــادار و در دســترس در بــازار و در ذهن 

مصرف‌کننــده دارد. 
3- تعهــد: تعهــدی را کــه شــما می‌دهیــد و حفــظ می‌کنیــد، ســتون 

فقــرات برند‌تــان و مبنــای شــهرت شماســت. 
4-  آگاهــی بخشــی: اینکــه چگونــه برند‌تــان را معرفــی کنیــد، 
ــده و  ــت مصرف‌کنن ــترش منفع ــرای گس ــما را ب ــت ش ــد قابلی می‌توان

ــد.  ــعه ده ــنهادتان توس ــار پیش اعتب

ــه در آن،  ــت ک ــازی اس ــه‌ برندس ــه‌ای در چرخ ــن نقط ــاری: ای 5- پافش
ــه  ــا ب ــد از اینکــه برنده ــد. بع ــق می‌افتن ــادی از رون برندهــای بســیار زی
ــای  ــا و پیام‌ه ــب از نگاه‌ه ــا اغل ــن نام‌ه ــدگان ای ــد، دارن ــازار راه یافتن ب
ــد و  ــد، پیام‌هــای جدی ــا نگاه‌هــای جدی خودشــان خســته می‌شــوند و ب
حتــی شــخصیت‌ها و تعهــدات جدیــد، شــروع بــه صدمــه زدن بــه برنــد 
خــود می‌کننــد. درســت هنگامــی‌ کــه بــرای بــه ‌دســت آوردن روشــنی 
و اطمینــان در بــازار، بیشــترین نیــاز بــه پافشــاری وجــود دارد، برندهائــی 

ــد.  ــا می‌افتن ــی نیســت، از پ ــا کاف کــه پافشــاری در آنه
6- تجزیــه و تحلیــل ادراکات: در ذهــن مصرف‌کننــده، کــه درگیــر 
ایــن اســت کــه برندهــا کجــا زنــده و موفــق هســتند، برنــد مجموعــه‌ای 
ــک شــرکت چــه پیشــنهادات و  ــه ی ــن ک ــاره‌ ای ــادات درب اســت از اعتق
ــه‌  ــزرگ ب ــای ب ــت. برنده ــد اس ــی پایبن ــه اصول ــه چ ــی دارد و ب تعهدات
طــور مســتمر اداراکات مصــرف کننــدگان را نظــاره می‌کننــد تــا ببیننــد 
کــه آیــا در راســتای آرزوهــای آنهــا هســتند و بــا خواســته‌ها و نیازهــای 
ــه و  ــج تجزی ــای نتای ــر مبن ــر. ب ــا خی ــد ی ــده هماهنگــی دارن مصرف‌کنن
تحلیــل ادراک مصــرف کننــدگان، صاحبــان برنــد مسیر‌شــان را در 
چرخــه‌ برندســازی مجــدداً آغــاز میکننــد، ایــن بــار بــه صــورت تنظیــم 
ــا خواســته هــای  محصولات‌شــان، ســازگارتر کــردن محصــولات شــان ب
ــای  ــردن روش ه ــد ک ــم تعهدات‌شــان، روزآم ــدگان، تحکی مصــرف کنن
ترویــج و تبلیــغ شــان، بازنویســی قوانیــن مدیریتــی برند‌شــان و نظــارت 
مجــدد ادراکات مصــرف کننــدگان بــرای هدایت مســتمر تجدید ســاختار 

و احیــای برنــد.
چه کسانی بر برند شما تاثیر دارند؟

برندهــا، از بــالا بــه پاییــن و از داخــل بــه خــارج رشــد می‌کننــد. بــه ایــن 
ــن ســطوح  ــد دادن تعهــد از طــرف بالاتری ــد شــما نیازمن ــا کــه برن معن
رهبــری و دادن پشــتیبانی از طــرف کارکنــان در هــر قســمت و هــر نقطه 

از نمــودار ســازمانی اســت.
گرد هم آوردن تیم برندسازی

ــر  ــره، ه ــا 1000 نف ــید ی ــته باش ــره داش ــم یک‌نف ــک تی ــواه ی ــما خ ش
فــردی در ســازمان شــما بایــد در ســاختن و نگهــداری برنــد شــما درگیــر 

شــود. 
نمونــه:1- رؤســای ســازمان: تــاش نکنیــد یــک برنــد را بــدون رهبــری، 
مشــاوره و مشــارکت فعــال آنهایــی کــه نامشــان در جاهــای بســیار بــالای 
نمــودار ســازمانی‌تان دیــده می‌شــود، بســازید. برندهــا، عباراتــی هســتند 
از چشــم انــداز، ماموریــت و ارزش‌هــای محــوری کــه توســط رؤســا بنــا 
گذاشــته شــده و بنابرایــن ضــروری اســت کــه آنهــا تــاش برندســازی را 

ریاســت کننــد.
ــه روز  ــن گــروه مســئولیت روز ب ــد: ای ــت برن ــی و مدیری 2- تیــم بازاریاب
در پیشــرفت، نگهــداری، محافظــت و ســازگارتر کــردن برنــد را بــر عهــده 
دارد. همانطــور کــه شــما تیم‌تــان را منصــوب می‌کنیــد، یــک شــخص را 
هــم کــه مناســب مدیــر برند‌تــان و هــم در نقــش محافظــت از‌ برند‌تــان 
اســت، در نظــر بگیریــد. مطمئــن باشــید ایــن شــخص مدیــری در ســطح 
ارشــد باشــد کــه صاحــب اختیــار اســت و از توجــه لازم بــرای زیــر نظــر 
گرفتــن آنچــه کــه بــا گذشــت زمــان، بــا ارزش‌تریــن دارایــی ســازمان‌تان، 

یعنــی برنــد خواهــد شــد، برخــوردار اســت.
3- تیــم گســترده‌ ســازمانی از کارکنــان برند: هر شــخصی در ســازمان‌تان 
ســفیری اســت از برند‌تــان. اگــر هریــک از کارکنــان در تامیــن تعهــدات 
برنــد شکســت بخــورد، در هــر مرحلــه ای کــه باشــد از پاســخ بــه یــک 
درخواســت اولیــه گرفتــه تــا تحویــل یــک محصــول پیش‌خریــد شــده، 

یــا تعهــد خدمــات، برنــد‌ تضعیــف می‌شــود. 



در نظر گرفتن مشاوره های حرفه‌ای
پیشــرفت برنــد نیازمنــد تخصــص و تــاش حرفــه‌ای میــان افــرادی درون و بیــرون از ســازمان اســت. یــک 
ــع  ــه انجــام آن نیســت. از مناب ــادر ب ــه‌ تنهایــی ق ــه‌ هیــچ وجــه ب شــخص، هرچنــد بیــرون از شــرکت، ب

حرفــه‌ای زیــر اســتفاده کنیــد:
- مشــاوران برنــد: اینهــا شــرکت‌هایی هســتند کــه در کلیــه مراحــل خلاقیــت، ســاختن و مدیریــت برندها، 
از تدویــن اســتراتژی هــای شــرکت تــا تدویــن برنامــه بازاریابــی از ابتدا تــا انتها تخصــص دارنــد. از نامگذاری 
بــرای برنــد تــا ارتقــای لوگــو جهــت ورود بــه بازارهــای داخلــی و خارجــی. اگــر ســازمان شــما بــه‌ دنبــال 
ــا حوزه‌هــای رقابتــی راه پیــدا کنــد، تخصــص یــک  ــزرگ ی ــه بازارهــای ب ــد اســت کــه ب تهیــه‌ یــک برن

مشــاور برنــد می‌توانــد بســیار بیشــتر از اینهــا ارزش داشــته باشــد.
- متخصصــان روابــط عمومــی: برندهــای جدیــد در صورتــی کــه بــا خبرهــای درســتی ارائــه شــوند، جالــب 
هســتند. یــک متخصــص روابــط عمومــی مجــرّب حرفــه‌ای، می‌توانــد بــه شــما کمــک کنــد تــا داســتان‌ 

خودتــان را خلــق کنیــد و بــه جریــان بیندازیــد. 
- طراحــان لوگــو: اگــر تنهــا نیــاز بــه کمــک بــرای ارتقــا یــا اصــاح لوگــوی خــود داریــد، بــه یــک طــراح 
گرافیــک را کــه کارنامهــی هنــری درخشــانی در زمینــه‌ طراحــی لوگــو دارد ســفارش بدهیــد. از او بخواهیــد 
تــا نمونــه‌ کارهایــش را بــه شــما نشــان بدهــد تــا بــه ایــن ترتیــب مطمئــن شــوید کــه توانایــی طراحی‌اش 

بــا انتظــارات شــما ســازگار اســت. 
ــد. دیگــران  ــد تخصــص دارن ــی، در پیشــبرد برن ــی: برخــی از آژانس‌هــای تبلیغات ــس هــای تبلیغات - آژان
در تولیــد و چــاپ، پخــش برنامــه یــا تبلیغــات تجــاری تمرکــز دارنــد. بــا ایــن حــال دیگــران بــه ‌خاطــر 
تخصص‌شــان در بســته‌بندی و یــا برخــی بــه ‌خاطــر فعالیــت روابــط عمومی‌شــان شــناخته می‌شــوند. هــر 
نیــازی کــه داریــد، متوجــه باشــید کــه بــه ‌لحــاظ حرفــه‌ای، ارتباطــات تولیــد شــده می‌توانــد در اســتحکام 

تصویــر ذهنــی برنــد کــه منتقــل می‌کنیــد، مؤثــر باشــد.
منابــع درســت را تعییــن کنیــد، مصاحبه‌هــا را اداره کنیــد، فراینــد انتخــاب را مدیریــت کنیــد و بــا افــراد 

حرفــه‌ای کــه کار کنیــد.
هنــگام مصاحبــه‌ بــا افــراد حرفــه‌ای‌، خواســتار دیــدن نمونــه‌ کارهــای آنهــا شــوید، تــا مشــخص شــود آیــا 
افــرادی کــه در نظــر گرفته‌ایــد، تجربــه‌‌ مــورد نیــاز شــما را دارنــد یــا خیــر. بســیاری از شــرکت‌ها، بــا ایــن 
کــه در واقــع، تنهــا یــک جنبــه کوچــک از فراینــد برندســازی، مثــل طراحــی لوگــو یــا تبلیــغ برنــد را اداره 

می‌کننــد، خودشــان را بــه‌ عنــوان متخصــص برنــد معرفــی می‌کننــد.
نفس عمیق بکشید، چقدر هزینه دارد؟

بودجه‌هــای توســعه‌ برنــد، بــه میــزان گســترده‌ای بســتگی بــه ایــن دارد کــه آیــا دارید یــک برند می‌ســازید 
کــه تنهــا بــا یــک رقابــت معمولــی در یــک منطقــه‌ی جغرافیایــی کوچــک روبــرو می‌شــود، یــا یــک برنــد 

کــه هدفــش کنــار زدن رقبــای اصلــی در بــازار جهانی اســت. 
نگاهی گذرا به بودجه‌های برندسازی

جــدول زیــر فهرســتی از هزینــه هــای متــداول جهانــی را از فعالیــت هــای اصلــی در برندســازی نشــان 
می‌دهــد. خودتــان را آمــاده کنیــد: ارقــام بــزرگ، ممکــن اســت موجــب افزایــش ضربــان  قلــب شــوند.

		                     هزینه‌های توسعه‌ی برند حرفه‌ای جدول1-1
حداکثر هزینه‌ 			‌  			 حداقل هزینه   فعالیت
75000 دلار نامگذاری برند	                        از  10000 دلار                 تا	
150000 دلار طراحی لوگو )علامت تجاری(                  از3500 دلار  	              تا         	

تدوین استراتژی های برند                 از10000 دلار                      تا                 250000 دلار به بالا
سالانه میلیون‌ها دلار تبلیغاتبرند                                         از10000 دلار                   تا         	
تابلو، وسایل، بسته‌بندی                         از 20000 دلار	              تا      سالانه بیش از 250000 دلار

همانطــور کــه در فهرســت فــوق ملاحظــه می‌کنیــد، محــدوده‌ گســترده‌ای بیــن هزینه‌هــای حداقلــی کــه 
مربــوط بــه ســاختن یــک برنــد حرفــه‌ای در ســطح محلــی یــا منطقــه‌ای و هزینه‌هــای حداکثــری کــه 

مربــوط بــه ســاختن یــک برنــد قدرتمنــد در ســطح ملــی و بین‌المللــی اســت، وجــود دارد.
 چنانچــه ماشــین حســاب‌تان را بــر می‌داریــد تــا مجمــوع هزینه‌هــای کارتــان را حســاب کنیــد، از وسوســه‌ 
ــی در هزینــه هــا جــدا اجتنــاب کنیــد. ایــن  ــه قصــد صرفــه جوئ حــذف کــردن یکــی از مــوارد فــوق ب
ــد از  ــه‌ای برن ــی و حرف ــوی، رقابت ــر ق ــه قیمــت از دســت دادن آن تأثی ــان ب صرفه‌جویی‌هــای کاذب برایت

آب در می‌آیــد. 
ــی  ــوذ داده و حت ــد و نف ــرا رش ــده آن ــد در آین ــه بتوانی ــت ک ــد اس ــک برن ــاختن ی ــما س ــدف ش ــر ه اگ
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ــا یــک شــروع خــوب را ســرمایه‌گذاری کنیــد. هنگامــی کــه  ــرای حرکــت ب بفروشــید، هزینــه‌ لازم ب
هزینــه‌ راه‌انــدازی‌ برندتــان را کــم میکنیــد، ایــن هزینــه در مقایســه بــا ارزش دریافتــی از برنــد، کمترین 

ارزش را دارد.
- بــرای تعریــف برند‌تــان و آنچــه کــه بــه آن بــاور داریــد، وقــت و تــاش بیشــتری بگذاریــد، طــوری 
ــد آگاه  ــظ می‌کنی ــد و آن را حف ــما می‌دهی ــه ش ــدی ک ــاً، از تعه ــازمان‌تان دقیق ــراد س ــام اف ــه تم ک
باشــند. تعریــف برند‌تــان، شــما را درگیــر ایــن مــوارد می‌کنــد: خلــق بیانیه‌هــای مأموریــت‌ و چشــم 
انــداز، تعریــف تعهــد برنــد‌، توســعهی تعریــف برنــد و پیــام جوهــره برنــد و تصمیم‌گیــری در مورد ســایر 

ــد.  ــه می‌کنی ــان ارائ ــه از برند‌ت ــی ک ــا خصوصیات ــا ی ویژگی‌ه
آیــا قــدم درســت بعــدی، برندســازی بــرای ســازمان‌تان اســت؟ اگــر جــواب شــما بــه ســئوالات زیــر 

مثبــت بــود، دلایــل خوبــی بــرای شــروع  برنامــه برندســازی داریــد !
ــازار می‌کنیــد کــه از یــک هویــت روشــن و آگاهــی  ــا محصــول را وارد ب ــا شــما یــک شــرکت ی - آی

ــرد؟ ــره می‌ب ــی به بالای
- آیــا مــدت زیــادی اســت کــه در کار بوده‌ایــد، ولــی احســاس فقــدان اطلاعــات و درک مصرف‌کننــده 

دربــاره‌ ایــن کــه شــما چــه کســی و پایبنــد بــه چــه چیــزی هســتید، را داریــد؟
- آیــا پیشــنهادات‌تان را بــه هــر طریــق می‌فروشــید، ولــی احســاس می‌کنیــد کــه مشــتریان احتمالــی، 

نــام شــما یــا منافــع متمایزکننده‌ پیشــنهاد شــما را نمی‌شناســند؟
ــان،  ــه پیشــنهاداتان، مزایای‌ت ــه چگون ــن ک ــاره‌ ای ــان، درب ــراد ســازمان ت ــد اف ــا احســاس می‌کنی - آی

ــد، در ابهــام هســتند؟ ــا پیشــی بگیرن ــه از همــه‌ رقب ــان را توضیــح دهنــد و چگون هــدف‌ فروش‌ت
- زمانــی کــه بررســی می‌کنیــد کــه ســازمان‌تان چگونــه از طریــق تبلیغــات، بازاریابــی، معرفی‌هــای 
فــردی و در هــر نقطــه‌ تمــاس بــا مشــتری رابطــه برقــرار می‌کنــد، آیــا مغایرت‌هایــی را در نــگاه، پیــام 

و هویــت ارائــه شــده شــرکت می‌بینیــد؟
- آیــا رهبــر ســازمان‌تان، آماده‌یصــرف وقــت، پرســنل، انــرژی و پــول بــرای توســعه، ورود بــه بــازار و 

رشــد بــرای تبدیــل شــدن بــه یــک برنــد هســت؟
ــه فکــر یــک دلیــل هســتید کــه چــرا مــردم  ــا شــما حتــی ب ــن اســت کــه »آی ــن ســؤال ای و آخری
بایــد پیشــنهاد شــما را جلوتــر از هــر راه حــل دیگــری انتخــاب کننــد؟« اگــر پاســخ شــما یــک »بلــه«‌ 
پرطنیــن اســت، ایــن ســؤال را از خودتــان بپرســید: »آیــا آنهایــی کــه هــدف شــما در بــازار هســتند، 

ــد؟« ــه‌ روشــنی درمی‌یابن ــد، ب ــم می‌کنی ــه فراه ــی را ک ــای متفاوت مزای
پس از همین امروز شروع کنید !


