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6 اصل بازاریای با محتوای تاثرگذار
شاید فکر کنید که دیگر کسی محتوای مروط به فروش را لازم ندارد. حقیقت کاملا
متفاوت است. مساله ان است که مشتریان محتوای مروط به فروش را صرفا در
لحظات بسیار خاص از فرایند فروش لازم دارند. اگر درباره محتوای که دارید صادق
باشید، سازمانتان محتوای زیادی در ارتباط با وژگها و مزایا خواهد داشت. آنچه
لازم دارید داستانهای است که مشتریانتان را درگر کند و آنها را به اقدام سوق

دهد.

پیش از آنکه اصول بازاریای با محتوای تاثرگذار را مرور کنیم، یادتان باشد که هدف
از محتوا ان است که مشتریان را به نحوی به «اقدام» سوق دهید. ما بازاریابها باید
به شکل مثبتی ر آنها تاثر بگذاریم، درگرشان کنیم و تمام کارهای لازم را انجام

دهیم تا بتوانیم همچنان در زندگ و گفتوگوهایشان نقش داشته باشیم.

در زر، شش اصل بازاریای با محتوای تاثرگذار را مبینید: آنها را بهدقت دنبال
کنید:
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1. نیازی را رفع کنید
محتوایتان باید به رخ از نیازهای رفع نشده یا سوالات مشتریتان پاسخ دهد. ان
محتوا باید به نحوی، فراتر از چزی که متوانید در قالب محصول یا خدمت ارائه

دهید، رای مشتری مفید باشد.

 

۲. ثبات قدم داشته باشید
وژگ بارز یک ناشر موفق، داشتن عملکردی ثابت و یکنواخت است. خواه مشترک
ماهنامه شوید یا خرنامه ایمیل روزانه، محتوا باید همواره سروقت و مطاق انتظار
به دستان رسد. ان جای است که بسیاری از شرکتها در آن ضعف دارند. هر
چزی را که در بازاریای محتواییتان بدان متعهد مشوید، باید بهطور یکنواخت ارائه

دهید.

 

٣. انسان باشید
بفهمید که چه لحنی دارید و آن را به اشتراک بگذارید. اگر اصل و اساس داستان
شرکتان شوخطبع است، آن را به اشتراک بگذارید. اگر اندک کنایهآمز است، آن

هم اشکال ندارد.

 

4. موضعگری داشته باشید
قرار نیست رای یک دارهالمعارف محتوا تولید کنید .گزارش تاریخ که نمدهید. از
موضعگری درباره مسائل که متوانند شما و شرکتان را در جایگاه یک متخصص

قرار دهند، ابای نداشته باشید.
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5. از «حرف زدن مثل» فروشندهها رهزید
وقتی در موسسه خودتان محتوای تولید مکنید که فقط درباره خودتان است و
مروط به هدف آموزشی نیست، ان محتوا فقط ۲۵ درصد از حجم معمول بازدید
صفحات و به اشتراک گذاشته شدن آنها در رسانههای اجتماع را به خود اختصاص

مدهد.

هرچـه بیشتـر دربـاره خودتـان حـرف زنیـد، مـردم کمتـر ـرای محتوایتـان ارزش قائـل
خواهند شد.

 

 .6هترن فرد حوزه کاریتان باشید
ممکن است در آغاز نتوانید به ان هدف رسید، ول هدف نهای محتوایتان ان
اسـت کـه هترـن فـرد آن حـوزه شویـد. اـن بـدان معناسـت کـه ـرای جایگـاه وـژه
محتواییتان، آنچه توزع مکنید باید هترن چزی باشد که متوان یافت و به آن
دسترسی داشت. اگر انتظار دارید مشتریان با محتوایتان وقت بگذرانند، باید ارزش

فوقالعادهای به آنها ارائه دهید.
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