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طرح یکصفحهای بازاریای محتوا چیست؟
بازاریای محتوا یک از ازارهای موردنیاز بازاریای است که شما رای ایجاد ترافیک،
دریافت مشتری راغب بیشتر و در نهایت افزایش فروش و درآمد خود به آن نیاز
دارید. رای اینکه خریداران را از جای که در حال حاضر هستند به نقطهای که آماده

خرید باشند، رسانید از روش زر استفاده کنید:

 

1. شناسای
یک کمن موفق بازاریای محتوا بهخودیخود اتفاق نمافتد. بازاریابان موفق محتوا
استراژیستها و رنامهرزان زرگ هستند که ر اهمیت ایجاد یک پایه قوی قل از

شروع هرگونه توسعه محتوا تاکید مکنند.

«مرحله شناسای»، پایه و اساس قیف محتوای شما است. در ان مرحله، مخاطبان
هـدف خـود، اینکـه آنهـا چـه مشکلـ را جسـتجو مکننـد و اینکـه بایـد دربـاره چـه
موضـوع بنویسـید، را شناسـای مکنیـد. اـن مرحلـه بـه سـه وظیفـه قسـیمبندی
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مشود:

الف. ایجاد آواتار مشتری
ان را بهعنوان تحقق بازار ان فرایند، در نظر بگرید. ان مرحله، زمانی است که شما
واقعـا نسـبت بـه خریـداران بـالقوه خودآگـاهی پیـدا مکنیـد تـا مشخـص کنیـد چـه

محتوای بیشتر با آنها سازگار و هماهنگ است.

ب. تحقق کلمات کلیدی
یک محتوای خوب یفایده خواهد ود؛ اگر کسی نتواند آن را پیدا کند. تحقق
کلمات کلیدی، فرایند رون کشیدن «لحن نوشتاری» خریداران است، تا شما بتوانید

آن لحن نوشتاری را در محتوای خود نز منعکس کنید.

ج. ایجاد قویم محتوا
ان به معنی ترسیم استراژیک محتوای خود است تا فرایند انتشار محتوا ر اساس

زمان و تناوب ثابت حفظ شود.

 

2. جذب
پس از شناخت مشتریان بالقوه و لحن نوشتاری آنها، زمان تولید محتوا فرارسیده
است. شما در مرحله «جذب»، تلاش مکنید توجه خریداران را با محتوای خود جلب
کنید و آنها را مقاعد سازید که به شما گوش دهند. به یاد داشته باشید که ممکن
است همزمان با چندن رند مختلف صحبت کنند. بناران، یک موقعیت بسیار
حیاتی رای تاثرگذاری، ایجاد رابطه، ایجاد اقتدار و جلب اعتماد آنهاست. ان

مرحله متواند بهعنوان مرحله تولید ترافیک در قیف محتوا در نظر گرفته شود.

شما در ان مرحله، به پستهای وبلاگ هینهشده در موتور جستجو نیاز دارید، تا
مطمئن شوید در حداکثر دسترسی قرار دارید؛ هرچند که از قل (قل از اینکه حتی از

شما خرید کنند) نز به مخاطبان خود ارزش ارائه مدهید.

شما همچنن باید محتوا را در فرمتهای مختلف از جمله گرافیک، نمایش، ویدو و

https://modiresabz.com


3

صـوت ایجـاد کنیـد. یـک اسـتراژی عـال ـرای تکثـر محتـوا و افزایـش یحدوحصـر
دسترسپذری خود، استفاده مجدد از محتوای وبلاگ در فرمتهای دیگر است.

 

3. کسب
هنگـامکه توانسـتید بـا محتـوای خـود ترافیـک ایجـاد کنیـد، وقـت آن اسـت کـه
بازدیدکنندگان وبسایت خود را به خریداران واقع تبدل کنید. با وارد کردن ان
خریداران بالقوه به لیست ایمل خود، متوانید محتوای بیشتری رایشان بفرستید و
آنها را از مشتریان بالقوه به خریداران واقع رورش دهید. بهعلاوه، ثابت شده که
بازاریای ایمیل هتر و با هزینه کمتری نسبت به سار کانالهای بازاریای، عمل تبدل

را انجام مدهد.

الف. آهنربای هدایتی
شما رای «مرحله کسب»، به آهنرباهای هدایتی نیاز دارید تا به خریداران، محتوای
رموم ارائه دهند و بهاندازه کاف جذاب باشند تا آنها حاضر شوند آدرس ایمل

خود را به شما بدهند.
پیشنهـاد آهنربـای هـدایتی شمـا بایـد یـک پیشنهـاد غرقاـل مقـاومت باشـد؛ یعنـی

مشتری بالقوه شما نباید آن را به هچ دلیل رد کند.

ب. صفحه فرود آهنربای هدایتی
صفحه فرودی که افراد در آن متوانند آهنربای هدایتی شما را دانلود کنند، به همان
اندازه آهنربای هدایتی مهم است. رای اینکه کارران مقاعد شوند آدرس ایمل خود

را در ازای آهنربای هدایتی شما ارائه دهند، به یک متن تبدلگرا نیاز است.

 

["message_box text_color="light]

عناصر موجود در یک صفحه فرود تبدلگرا
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تیتر جالبتوجه (بهعنوانمثال منفعت محور، کنجکاو رانگز، بحثرانگز و تازه)

هدایت موثر (پاراگراف اول متن شما باید مردم را به ادامه خواندن مقاعد کند)

فهرست تیتروار از مزایای اصل

یک اقدام به عمل واضح و مشخص

[message_box/]

 

 .4رورش
شما همچنن رای تهیه محتوای مکمل، ایجاد اعتماد و درگر کردن مشتریان راغب

درحالکه هنوز داغ هستند، به یک پاسخگوی خودکار ایمیل نیاز دارید.
ان یک دریچه فرصت مهم رای رقراری روابط دوستانه و ایجاد اعتماد در میان
مشتریان تازه به دست آوردهتان است. به آنها محتوای بیشتری ارائه داده و در
خصوص مشکلشان آموزش دهید. آنها را نسبت به مسائل که با آن روبهرو هستند

آگاه کنید و به آنها محتوای بدهید که ارزش فوری فراهم مکند.

 

۵. تبدل
شما در ان مرحله از قیف محتوا، حرکت اولیه خود را رای تبدل مشتری بالقوه به
خریدار واقع انجام مدهید. ان مرحله در سفر خریدار، زمانی است که خریداران
یکراهحل رای مشکل خود انتخاب کردهاند و اکنون دنبال ارائهدهنده آن راهحل

هستند.

الف. محتوای مارکدار رای ایجاد اقتدار
در ان مرحله، تمرکز از سمت محتوا به سمت شما، رند شما و پیشنهاد شما تغر
مکند. باانحال، اگرچه محتوای شما باید مارکدار باشد، اما همچنان باید آموزشی
باشد و ارزش ارائه دهد. گزارشات رسم و مطالعات موردی، نمونههای از محتوای
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مارکدار هستند.
هدف ان است که نشان دهید چگونه متوانید مشکلات خریداران بالقوه خود را
بـدون روشهـای فـروش مصـرانه حـل کنیـد. محتـوای مـارکدار، رهـری فکـری ایجـاد
مکند. همچنن محتوای ارائه مدهد که کارردهای واقع محصولات و خدمات

شما را نشان مدهد و درعنحال اعتبار ایجاد مکند.

ب. ایملهای فروش رای تبدل مشتریان راغب به فرصتهای فروش
شما در اینجا مانند مرحله کسب، رای بیشتر درگر کردن خریداران و پاسخگوی به

هرگونه اعتراض احتمال، به یک توال پاسخگوی خودکار نیاز دارید.
به گفته کارشناسان، قل از اینکه بتوانید خریداران را مجور به خرید کنید، حداقل به
۶-۸ تماس ارتباط نیاز دارید. ایملهای فروش شما، چندن نقطه تماس موردنیاز را
فراهم مکنند و مطمئن مشوند که خریداران از پیامهای فروش شما مطلع هستند.
همچنن، فرصتی رای شما فراهم مکند تا به مشکل خریداران که ممکن است مانع

خرید آنها شده باشد، رسیدگ کنید.

 

۶. فروش
در اـن مرحلـه، مشتریـان راغـب شمـا آمـاده خریـد محصـولات و خـدماتان هسـتند.
محتوای موردنیاز در ان مرحله باید بهاندازه کاف جذاب باشد تا در نهایت آن فرصت

را به فروش تبدل کند.
روشهای مختلف رای انجام ان کار وجود دارد: وبینار آنلان، تماس مشاوره رایگان،

بازدید از دفتر یا فروشگاه سبد خرید آنلان و...

 

۷. ارجاع
در دنیای ایدهآل، مشتریان راض و افرادی که محتوای شما را دوست دارند باید
بهصورت دهانبهدهان جملات مثبتی در مورد شما پخش کنند. همچنن آنها باید
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اـن کـار را بـا اراده خـود و بـا کمترـن درخواسـت انجـام دهنـد. شمـا بایـد ترافیـک
قالتوجهی از ان ارجاعات به دست آورید.

حقیقت ان است که، اگرچه رخ از مشتریان و خوانندگان، محتوای شما را به
اشتراک مگذارند، ول آنقدری نیست که باعث افزایش چشمگر ترافیک شما شود.
چه بخواهیم و چه نخواهیم، محتوای شما رای ایجاد ترافیک ارجاع قالتوجه، باید

بیشتر تلاش کند.
ایجاد ترافیک ارجاع در ان طرح یکصفحهای بازاریای، با استفاده از دو استراژی

اصل حاصل مشود:

1. فروم مارکتینگ
فرومها و محافل بحث، از قدیمالایام وجود داشتهاند. باانحال، بازاریابان محتوا
بهتازگ شروع به حداکثر رساندن پتانسل آن کردهاند. ارائه پاسخهای عال به
سوالات یا ورود به موضوعات موجود، روشی موثر رای رقراری ارتباط دوستانه با
مخاطبـان بسـیار تعـامل اسـت. اـن نـوع ترافیـک، هتـر تبـدل مشـود، زـرا آنهـا
هماکنون سوال مرسند یا در بحثها شرکت مکنند و ان یعنی آنها واقعا به یک

موضوع خاص علاقهمند هستند.

2. شبکههای اجتماع
مسلما مهمترن منع ترافیک ارجاع، یعنی شبکههای اجتماع، نحوه انجام بازاریای
آنلان را رای همیشه تغر دادهاند. اگر در شبکههای اجتماع حضور ندارید، پس

قطعا رای هزاران مشتری بالقوه خود نامرئی هستید.
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نویسنده: رافول شارما
ناشر: سخن گستر

هاره قاسم ترجمه: ساسان جعفرنیا و
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