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پنج روند جدید و مهم در بازاریای محتوا
در ان مقاله به پنج مورد از رترن روندهای تولید محتوا اشاره مکنیم که باید در
استراژی بازاریای محتوا در نظر بگرید. بازاریای محتوا و سئو در حال رسیدن به
عالترن جایگاه هستند. ما در حال گام رداشتن بهسوی آیندهای روشن با محتوای
مفیـدتر، کـارردیتر و بسـیار فنـی هسـتیم کـه بـا عـادات، ترجیحـات و نیازهـای کـارر
همخوانی دارد. محتوا روزبهروز در حال هتر شدن است، زرا ما در تعن استراژی،
تحقق، تولید و انتشار محتوا هوشمندتر شدهایم. در نتیجه، بازاریای محتوا دیگر
یک روش آزمایشی نیست، بلکه یک استراژی ثابتشده است که متواند رای هر

رندی موثر باشد.

پس بیایید آینده محتوا را با هم ررسی کنیم:

 

1. استفاده از وژگهای تصوری جدید در محتوا
اکنون پلتفرمهای تصوری بسیار محوب هستند و ان روند در آینده هم ادامه
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خواهد داشت. مردم با کمک تصورسازی ویا و تعامل هر کاری، از تفرح گرفته تا
ارتباطات را انجام مدهند. رسانههای اجتماع تصوری ر نسل بعدی زرگسالان

حکمرانی خواهند کرد.

اینسـتاگرام، تیکتـاک و اسـنپچت محـوبترن پلتفرمهـای نوجوانـان ـرای رقـراری
ارتباط هستند. وتوب رکارردترن پلتفرم رای زرگسالان بهحساب مآید و حتی از
فیسوک هم محوبتر است. در نتیجه، تصاور مورداستفاده در محتوا مدام رای

کارران جالبتر و جذابتر مشوند.

مثلا، آیا مدانستید متوانید فیلترها و لنزهای واقعیت افزوده مخصوص خودتان را
توانند در ازای مبلغهستند که م در اسنپچت ایجاد کنید (حتی افراد متخصص
اـن کـار را رایتـان انجـام دهنـد.) اینسـتاگرام هـم فیلترهـای واقعیـت افـزوده دارد و

متوانید فیلترهای مخصوص خودتان را در استوریها بسازید.

Giphy وهای شخصیتان با اپاز وید یک روند جدید دیگر ساخت گیفهای شخص
اسـت. بهجـای اینکـه یـک گیـف (شکـل متحـرک گرافیکـ) بـامزه را از فیلـم، رنـامه
تلوزونی یا شخصیت موردعلاقهتان درست کنید، متوانید عکس و فیلم خودتان را
به شکل گیف درآورید. امکانات جدید یانتها هستند. پس، هر روز بازاریابان بیشتری
را مبینید که در محتوای خود از تصورسازی ویا، اختصاص و رنددار استفاده

مکنند.

 

2. محتوای ویدوی و قصهگوی تصوری
در چند سال گذشته، ویدو اهمیت فراوانی پیدا کرده است. با محوبیت وتوب،
تصورسازی ویا و واقعیت افزوده، محتوای ویدوی و قصهگوی تصوری همچنان
به رشد سرع خود ادامه مدهند. علاقه مصرفکننده به محتوای ویدوی در کل

صفحه و حتی در استوریهای اینستاگرامش قالمشاهده است.

طـق مطـالعهای کـه توسـط سوشالاینسایـدر انجـام شـده، نـرخ رد کـردن تصـاور
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(تعداد دفعاتی که فرد روی صفحهنمایش مزند تا محتوای فعل را رد کند و
محتوای بعدی را ببینند) 5.65 درصد بیشتر از ویدوها است؛ یعنی افراد بیشتری

استوریهای ویدوی را مبینند و آنها را رد نمکنند.

حتی نرخ رد کردن تصاور رای رندهای که فالوئر بیشتر دارند، بیشتر است، یعنی
5.79 درصـد ـرای صـفحههای بـا 10 هـزار تـا 100 هـزار فـالوئر و 6 درصـد ـرای

صفحههای با بیش از 100 هزار فالوئر.

در بازاریای هم اولویت با ویدو است:

تحقیقات شرکت وزول درباره بازاریای ویدوی نشان داد که 84 درصد افراد،
پس از تماشای یک ویدو رای خرید یک محصول/خدمت مقاعد شدهاند. 79
درصدشان هم گفتند که مشاهده یک ویدو آنها را مقاعد کرده که اپ یا

نرمافزاری را دانلود کنند.

ر اساس همان تحقق، 69 درصد افراد ترجح مدهند رای آشنای با یک
محصول/خـدمت، ویـدوی کوتـاهی دربـاره آن ببیننـد. رعکـس، فقـط 18 درصـد
ترجح مدهند که رای انتخاب محصول موردنظرشان مقالهای درباره آن بخوانند.

طـق نظرسـنج هاباسـپات از بیـش از 3000 مصـرفکننده، 56 درصـد از افـراد
25-34 ساله و 54 درصد از افراد 35-44 ساله مال به دیدن محتوای ویدوی

بیشتری از رندهای محوبشان هستند.

یادتـان نـرود کـه وتـوب دومـن موتـور جسـتجوی محـوب بعـد از گوگـل اسـت.
همچنن، 1 نفر از هر دو نفر متولدن دهه 80 و اکثر متولدن دهه 2000 مگویند که

نمدانند چطور بدون ویدو زندگ کنند. ان حرف چه معنای رای بازاریابان دارد؟

ازآنجاکه عادتها و ترجیحات مصرفکننده به سمت محتوای ویدوی گرایش پیدا
کرده است، باید از ان روش استفاده کنید وگرنه از صحنه رقابت حذف مشوید.
البته، آنچه محتوای ویدوی موفق را از موارد ناموفق و کم بازدید جدا مکند،
کیفیت قصهگوی است. باید بتوانید خوانندگان را با هر رسانهای، از جمله ویدو

جذب کنید. اگر متوانید داستانهای عال تعریف کنید، نصف راه را آمدهاید.
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3. افزایش تخصص، اعتبار و اعتمادسازی
چند سال پیش، گوگل مقالهای در وبمسترسنترال منتشر کرد و بهروزرسانیهای
اصل ان مرکز جستجوی گوگل و روش استفاده از آنها را توضح داد. به خصوص،
ان مقاله همان کارهای را پیشنهاد مکرد که بسیاری از ما قبلا انجام داده ودیم؛
یعنی خواندن و درک دستورالعملهای کیف جستجوها و توجه به تخصص، اعتبار و

اعتمادسازی.

اشاره وژه گوگل به سه مورد تخصص، اعتبار و اعتمادسازی، اهمیت آنها را نشان
مدهد. همه ما باید تخصص، اعتبار و قالاعتماد ودن محتوای خود را ثابت کنیم.
وبسایتهـای کـه نماینـده یـک رنـد یـا سازمـان خـاص هسـتند و نویسـندگانی کـه

محتوای آن وبسایتها را منویسند، باید به ان اصل توجه کنند.

چطور متوانید تخصص، اعتبار و قالاعتماد ودن خود را ثابت کنید؟

با جذب لینکها یا منشنها در سار وبسایتهای معتر.

با ارائه اطلاعات تخصص، معتر و قالاعتماد در سایت خود، از جمله اشاره به
وگراف و اعتبارنامه در صفحه «درباره ما» و در صفحه نویسندگان سایت.

ارتباط با مناع معتر رای کسب آمار، دادهها و حقاق و استفاده از آنها در
محتوای خودتان.

بهروز کردن مدام سایت و محتوا با اطلاعات مرتبط، دقق و جدید.

بهعلاوه، محتوایتان باید اسثنای باشد. محتوای دقق، جذاب، هدفمند و مفید
رای کارران که تخصص، معتر و قالاعتماد باشد، هرگز شکست نمخورد.

 

4. محتوای هتر و هدفمندتر از قل
نیاز شما به تولید محتوای اسثنای و هدفمند نباید هرگز متوقف شود. بسیاری از
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تولیدکنندگان و بازاریابان محتوا اهمیت تولید محتوای باکیفیت را درک کردهاند:

ر اساس گزارش موسسه بازاریای محتوا، 70 درصد بازاریابان، پیشبینی مکنند
که در آینده بیش از هر چز در تولید محتوا سرمایهگذاری کنند.

سرمایهگذاری در فناوریهای تولید محتوا در طول دوازده ماه 10 درصد افزایش
یافته است.

86 درصد بازاریابان B2B، تولید محتوا را رونسپاری مکنند.

بازاریابـان مداننـد کـه ـرای رجسـته شـدن در نتـاج موتورهـای جسـتجو و در نظـر
خوانندگان، به محتوای هتر نیاز دارید. درواقع، رقابت وقتی سختتر مشود که همه
هترنِ خود را ارائه مکنند. در نتیجه، بهزودی شاهد موارد زر در همه رندها با هر

اندازهای خواهیم ود:

درک هتر توقع مخاطب از نتیجه جستجویش رای یک کلیدواژه خاص.

سبک نوشتاری هتر و متناسب با مخاطبان و سازگار با روش و شخصیت رند.

تحقیقات هتر، از جمله کسب آمار و دادههای جدیدتر از مناع معتر.

کاوش بیشتر و عمقتر در موضوعات.

اسـتفاده از جلوههـای تصـوری هتـر ماننـد تصورسـازی رنـددار، اینفـوگرافیک و
استفاده از تصاور اختصاص در وبلاگ.

اگرچه رتبهبندی چنن محتواهای دشوارتر است، اما باعث مشود افراد بیشتری
محتوای هتر تولید کنند. در نتیجه، افراد کمتری محتوای یارزش خود را به کوه زرگ

زبالههای محتوا اضافه مکنند. همن نوع روزی بهحساب مآید.

 

5. محتوای بسیار هدفمند و مشتری مدار
محتوای مشتری مدار فقط یک مد زودگذر نیست، بلکه روشی رای رجسته شدن در
نتاج جستجو و در نظر مخاطبان است. در حقیقت، 88 درصد از موفقترن بازاریابان
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مگویند که مخاطبان را از پیام تبلیغاتی و پیام فروش خود مهمتر مدانند.  B2B
ی و کمک به مخاطبان و ارائه اطلاعات یا ایجاد سرگرمدانند که با راهنماآنها م
رای آنها متوان اعتمادسازی کرد. همچنن، محتوای که نیازهای کارر را کاملا
رآورده کند، در نتاج جستجوی گوگل به رتبه 1 مرسد. ان روند ادامه خواهد

داشت، زرا واقعا موثر است.

چطور متوانید بفهمید که مخاطب وژه چه انتظاری از محتوایتان دارد؟ باید تحقق
کنید؛ یعنی سوال رسید، با جامعه تعامل کنید و آن را بشناسید. وقتی جامعه را از
نزدیک بشناسید، متوانید محتوای ایجاد کنید که ارتباط عمقتری با افراد رقرار
کند که آن را محتوای «بسیار هدفمند» منامند. ان محتوا مخاطب را در درجه اول
اهمیت قرار مدهد و گاهی ان مخاطبِ «بسیار وژه» محتوای را پیدا مکند که
دقیقا با جستجویش همخوانی دارد. ان محتوا مخاطب را به هدفش مرساند و
اطلاعات لازم را در اختیارش قرار مدهد. ان همان محتوای است که گوگل در

اولویت قرار مدهد و در آینده باید بیشتر ر آن تمرکز کنیم.

 

آینده محتوا
آینده محتوا فرا رسیده است و هرگز به ان خوی نوده است. بازاریابان بیش از
همیشه کیفیت محتوا و نیاز مشتری به اطلاعات را در اولویت قرار مدهند و آن را
مهمتر از پیامهای فروش خود مدانند. حالا دیگر همه ر ایجاد اعتماد و اعتبار و
اصـالت تمرکـز مکننـد، نـه ـر ترفنـدهای فـروش. بـهعلاوه، رسانههـای تصـوری در
مسرهای جدید و هیجانانگزی قرار گرفتهاند و امکانات عال زیادی رای ترکیب آنها
با محتوا وجود دارد. همواره در جستجوی بازاریابان نوآوری باشید که مرزهای تولید
محتوا را جابجا کنند و رای تولید محتوای بسیار هدفمند و مشتری مدار تلاش کنید.
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