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4 دلل رای حرکت کسبوکارها به سمت بازاریای محتوا
تغر به سمت بازاریای محتوای یکباره اتفاق نیفتاده و سالهاست که بهطور
طبیع در حال پیشرفت است و در نهایت، محیط «بسیار طوفانی» را شکل مدهد
که عرصه را رای ان شکل جدید از بازاریای مهیا مکند. در ادامه، 4 دلل تغر

داوطلبانه فعالیتهای بازاریای شرکتها به بازاریای محتوای را مبینید:

 

1. تغر نگرش خریداران در خصوص رسانههای سنتی و اعتبار
محتوا

مصرفکنندگان امروزی و آگاه به اینترنت همهجا را دنبال اطلاعاتی اساسی مگردند
که آنها را قادر مسازد تصمیمات هوشمندانهای رای خرید بگرند. در چند سال
اخر، رفتار خریداران ازانرو به آنرو شده است. مشتریان اکنون به شکل فزایندهای
درباره آنچه مخواهند بخرند اطلاعات دارند. آنها یهدف و به ان امید اینترنت
گردی نمکنند که شاید پیامهای بازاریای که ناگهان از راه مرسند رویشان تاثر
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بگذارند.

بهعلاوه، ان مشتریان به انتظار نمنشینند تا شاید چزی از شما بشنوند. آنها
وقتی رای تلف کردن ندارند و بهشدت از پیامهای بازاریای ناخواسته متنفرند. خلاصه
اینکه، خریداران نمخواهند چزی به آنها فروخته شود. آنها مخواهند ر اساس

اطلاعاتی که خودشان جمعآوری مکنند تصمیم بگرند.

در نتیجه، خریداران به محتوای نیاز دارند که هوش و دانششان را افزایش دهد. رد
با کسبوکارهای خواهد ود که چنن محتوای ارائه دهند.

بهعلاوه، خریداران امروزی تا زمانی که پاسخشان را بگرند، اهمیتی نمدهند که
محتوا از کجا مآید. آنها آماده یادگری از محتوای باکیفیت و اقدام ر اساس
آناند: خواه ان محتوا از سوی شرکتهای باسابقه در حوزه رسانه یا از نشریهای
سفارشی، خرنامه، وبسایت شرکت، وبلاگ محوب و... به دست بیاید. ان رای

رسانههای سنتی خر بدی است.

دوید لون، مدرعامل شرکت ونایتد زینس مدیا، که مالک شرکت سیامی
مدیای ساق در ایالاتمتحده ود، چند وقت پیش اعلام کرد که: «بهوضوح پیداست

مجلات در نقش ازاری رای ارائه اخبار بهموقع منسوخ شدهاند.»

موتورهای جستوجوی مانند گوگل، محتوا را آنچنان مردم کردهاند که هرکسی
کم محتوای خوب و قدری آگاهی از موتورهای جستوجو داشته باشد متواند
محتـوایش را در صـفحه اول قـرار دهـد. خریـداران اطلاعـات را سـرع مخواهنـد و
موتورهای جستوجو کمکشان مکنند تا به آن دست یابند. معنای همه انها آن
است که فرصت دارید محتوای باکیفیت خودتان را جایگزن رسانههای کنید که در
گذشته حیاتی ودند. متوانید کارتان را بهموقع انجام دهید، فکرها را مشغول

خودتان کنید و هدف استدلالها باشید.
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 .2رای دستیای به مشتریانتان نمتوانید به مناع رسانهای
سنتی تکیه کنید

در گذشته، قدرت شرکتهای انتشاراتی به توانای منحصربهفرد ان شرکتها در ارائه
اطلاعات جمعیت شناختی هدف رای چندن و چند بازار مشخص وابسته ود. آنها
میلونها دلار صرف تولید تراژی مکردند که با اهداف بازاریای تبلغکنندگانشان
تناسب زیادی داشت. ان شرکتها متوانستند بهطور دقق به تبلغکنندگان بگویند
که چه کسانی نشریه را مخوانند، ان افراد در چه نوع شرکتی کار مکنند، چه نوع

محصولاتی مخرند و هرسال چقدر بابت ان محصولات ول مدهند.

نگاهی به آنچه در صنعت روزنامه اتفاق مافتد سرنوشت رسانههای سنتی را به
تصور مکشد. بنا به گزارش انجمن روزنامههای آمریکا، تعداد خوانندگان روزنامهها
از سال ۱۹۷۰ تا ۲۰۰۶ بهشدت کاهش یافت. در سال ۲۰۰۶، فقط ۳۵ درصد از افراد
۱۸ تـا ۳۴ سـاله روزنـامه مخواندنـد. بنـا بـه گـزارش نوورکتـایمز، در نوامـر ۲۰۰۷
کاهشی دائم و بهطور میانگن 2/5 درصدی در تراژ ۵۳۸ روزنامه رتر ایالاتمتحده

مشاهده شد.

بنا ر اعلام شرکت آییام و دانشگاه ُن، ۷۱ درصد مصرفکنندگان بیش از دو ساعت
از وقتشان را به استفاده از رایانههای شخص اختصاص مدهند و در مقال، فقط
۴۸ درصدشان ان مزان وقت را صرف تماشای تلوزون مکنند. گرایشها همچنان
نشان مدهند که سهم رسانههای سنتی در اطلاعرسانی در حال کاهش است و ان
بدان معناست که صرفنظر از تغر رفتار مشتریان، ان رسانهها در رساندن پیام شما

به گوش مشتریانتان کارای کمتری خواهند داشت.

 

3. فروش به مشتریان دشوارتر مشود
هرچـه مشتریـان یـا خریـداران مطلـعتر باشنـد، فروختـن بـه آنهـا دشـوارتر مشـود.
بازاریابان باهوش ان را مدانند و با ارائه محتوای خوب، معتر و حتی رهر گونه،

روابط رندی مستحکم را شکل مدهند.
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ردهای قدیمراه ،دهند؛ ولآگهیهای تبلیغاتی فوقالعاده هنوز هم نتیجه م
ــه در آن، شرکتهــا وارد ــد ک ــوای مدهن ــای محت ــه بازاری ــهروز جایشــان را ب روزب

گفتوگوی تعامل با مشتریان احتمال مشوند.

اگرچه بسیاری از شرکتهای رسانهای به دلل تکامل مدلهای کسبوکار دیگر قادر به
رفع نیازهای خواننده نیستند، خوانندگان و مشتریان همچنان تشنه محتوایاند که
راهکارهای را رای مشکلاتشان ارائه مدهد و کمکشان مکند تا زندگ موفقتر،
ربارتر و لذتبخشتری داشته باشند. باانحال، هر روزه هزاران پیام بازاریای بهطرف
ان افراد سرازر مشود و آنها قریبا همه ان پیامها را نادیده مگرند. رای اینکه

بتوانید پیامتان را به گوش آنها رسانید، باید به شوه متفاوتی ارتباط رقرار کنید.

ان فرصت را دارید تا با ارائه محتوای مرتبط که شرکتان را بهعنوان منبع معتر
معرف مکند، شوه بازاریایتان را دگرگون کنید. کارتان را در نقش منع اطلاعات
شروع مکنید و در نقش منع محصولات و خدمات ادامه مدهید. نه لازم است و
نه مطلوب که تلاش کنید محصولات و خدماتان را به مشتریان احتمالای بفروشید
کـه دوسـت ندارنـد چـزی بـه آنهـا فروختـه شـود. در عـوض، رهـری فکریتـان در
رسانههای چای و آنلان باید شرکتان را بهعنوان منع بدهی راهکارها معرف کند.
زمانی که مشتری محورتر شوید، مثل نایک ،رای خودتان پایگاهی همواره وفادار و

سودآور از مشتریان تکراری به وجود خواهید آورد.

 

4. به دلل اینکه فناوری ارزان و استفاده از آن آسان است حتی
شرکتهای کوچک هم متوانند راهکارهای محتوای
فوقالعادهای را به پایگاه مشتریان هدف ارائه دهند

شرکتهای کوچکتر از قدیم مجور ودهاند رای رساندن پیام خود به گوش خریداران
هـدفشان بـه شرکتهـای رسـانهای متکـ باشنـد. اـن امـر بهطـور حتـم در خصـوص

نشریات چای و همچنن، تا همن اواخر، رسانههای آنلان صادق وده است.
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فناوری مقرونبهصرفه اکنون در حال تغر تمام قواعد است. تا همن چند سال
پیش، حتی تصورش هم خندهدار ود که سازمانی بسیار کوچک قادر باشد وبسایتی
را راهاندازی و اداره کند که بتوان همواره بهروزش کرد؛ امروز، ان کار نهتنها ممکن
بلکه فراگر شده است. در حقیقت، ممکن است شرکتی که فقط ده کارمند دارد
بتواند در جایگاه وژهای که بهدقت انتخاب شده است، از شرکتی که ده هزار کارمند

دارد، هتر بازاریای کند.
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منع: کتاب «خلق محتوا خلق مشتری»
نویسنده: جو ولیتزی و نوت َرتِ

ناشر: آموخته
ترجمه: سعید زرگریان
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