
1

4 مزیت پنهان بازاریای محتوا
اساس بازاریای محتوای ان است که محتوای را که مخاطبتان طلب مکند در تمام
جاهـای کـه دنبـالش مـگردد بـه او ارائـه دهیـد. بازاریـای محتـوای، فراینـد تولیـد
محتوای مرتبط، ارزشمند و درگر کننده و به اشتراک گذاشتن آن با مخاطب هدف

رای به دست آوردن مشتریان جدید یا افزایش خرید مشتریان کنونی است.

بـه بیـان دقـقتر، بازاریـای محتـوای شمـا را قـادر مسـازد تـا اسـاس کارتـان را بـه
مشتریان احتمالتان بگویید.

 

1. محتوا متواند منجر به رتری شما در جذب نرو شود
در صنعتی رقابتی، جذب رترن استعدادها یک از مهمترن اولویتهاست. به گفته
فـرد ویلسـون، سـرمایهگذار خطرپـذر (بازاریـاب محتـوای فوقالعـاده)، جـذب رترـن
استعدادها یک از سه اولویت اصل هر مدرعامل است. باانحال، بهرغم اهمیت
جذب نرو، بهراحتی ممکن است از تاثری که یک رنامه بازاریای محتوای درگر

https://modiresabz.com


2

کننده متواند ر ان اولویت بسیار مهم کسبوکار داشته باشد، غافل شد.

نتیجه ان است: با بخش مناع انسانیتان همکاری کنید. وقتی شرکتان نرو جذب
مکند، مسئول استخدام را وادار کنید از کارمندان جدید بخواهد دلال وستنشان
به شرکت را بیان کنند و ان اطلاعات را با تیمهای داخلیتان به اشتراک بگذارید.
اثبات اینکه اقدامات محتواییتان رجذب نرو تاثر گذاشتهاند کمک خواهد کرد تا

شما (و تلاشهای محتواییتان) به بخشی ضروری از سازمانتان تبدل شوید.

 

2. محتوا متواند به بالا رفتن روحیه شرکت کمک کند
یادم است زمانی که در یک شرکت روابط عموم کار مکردم، مراجع را به چالش
کشیدم که مخواست به شرکتش کمک کنیم تا بتواند مقالهای را در نشریهای چاپ

کند که الزاما روی خریدارانش تاثر نمگذاشت.

وقتی زر بار آن اولویت نرفتم، مدرعامل شرکت مذکور به من گفت: «مقاله رای
مشتریهایمان نیست. رای کارمندانمان است. وقتی اخبارمان در مطوعات پخش
شود، روحیه شرکت بالا مرود و مدانم که خیل از کارمندهایمان ان مجله را
مخوانند.» هچوقت ان درس را فراموش نکردهام و بازاریای محتوای متواند به

تحقق همن هدف کمک کند.
هنگامکه وژگ محوی از شرکتان را منتشر مکنید، تعریف و تمجیدی که در
شبکههای اجتماع از آن مشود متواند مهر تاییدی ر تلاشهای کل شرکت باشد.
دور افتخــار شمــا دور افتخــار همــه اســت؛ پــس حتمــا همکارانتــان را از محــوبیت
محتوایتان آگاه کنید: نه رای انکه از خودتان تعریف کرده باشید، بلکه رای اینکه
یادشـان بیندازیـد شرکتـان موفـق شـده اسـت در شبکههـای اجتمـاع کـه انقـدر

شلوغاند بدرخشد.
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3. محتوا راههای ارتباط را مگشاید
محتوای جالبتوجه نهتنها مشتریان فعل و احتمالیتان را به حرف مآورد، بلکه در
میان مراجعان داخلیتان (کارمندان شرکت نز همهمه ایجاد مکند.) ان محتوا باعث
مشود همکارانتان چزی داشته باشند تا با هم به اشتراک بگذارند، دربارهاش بحث
کنند یا به چالشش بکشند. چنن محتوای درها را باز مکند، زنگ تلفنها را به صدا
درمآورد و کارمندان را وادار مکند از اتاقکهای خودشان رون بیایند. بهعلاوه،

ان فرصت را به شما مدهد که رای شرکتان طرفدار و همراه جمع کنید.

وقتی همکارانتان با محتوا درگر شوند، فرصتی به وجود مآید تا دعوتشان کنید که
در رنامههای آینده سهیم شوند. ازآنجایکه بازاریای محتوای ن چند وظیفه
سازمانی مختلف قرار گرفته است، نقشی فوقالعاده سیاسی بهحساب مآید. زمانی

که حواس طرفدارانتان به شماست، حتما و حتما باید آنها را رهری کنید.

 

4. محتوا اعتماد مسازد
در مقالهای که بهتازگ از سوی فست کمپانی منتشر شده است، دان رز، رهر
بازاریای، بهطور مقاعدکنندهای استدلال مکند که «کلید به دست آوردن مزیت
رقابتی ان است که به شکل کنشگرایانه قالاعتماد باشید.» تولید محتوای که
آنقدر ارزشمند است و مردم بابتش ول خواهند داد؛ اما شما به رایگان منتشرش
مکنید، روشی قالاتکا رای جلب اعتماد عموم است. دقیقا به همن دلل است
کــه بایــد انقــال ارزش در بازاریــای محتــوای از سازمــان بــه فــرد باشــد، کــه ــرای
بازاریابهـای سـنتی الگـوی وارونـه محسـوب مشـود. بهعبـارتدیگر، وقتـی هـدف

اعتماد باشد، شرکت باید سع کند از طرق نفروختن بفروشد.
منظورمان از هچ یک از ان حرفها آن نیست که بازاریابهای محتوای نباید دلشان
بخواهد ارزیای شوند: البته که باید دلمان بخواهد. بلکه، علاوه ر ان، باید راههای
رای رجسته کردن ارزشی که ارائه مدهیم پیدا کنیم: بهوژه اگر ان ارزش شاخص

کلیدی عملکرد (KPI) مرتبط نداشته باشد.
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