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8 مرحله رای پیادهسازی بازاریای محتوای
در کتابهای مختلف درباره چگونگ انجام کارها در بازاریای محتوای توصیهها و
پیشنهادهای زیادی ارائه شده است. ان اطلاعات مفید و اغلب الهامبخش است؛ اما
وقتی ان چالش را رای اولن بار انجام مدهید، به رنامه مشخص رای روال کار
نیاز دارید. در اینجا به شما مگوییم رنامه زمانی خود را چطور مرحلهبهمرحله آماده

کنید.

 

مرحله اول: کسبوکار شرکت خود را تحلل کنید
اطلاعاتی را گردآوری کنید که رای مراجعتان تعنکننده است.

شرکت شما چه محصولات یا خدماتی ارائه مکند؟

شرکت شما از محصولات یا خدمات شما چطور استفاده مکند؟

مشتریان شما درباره استفاده از محصولات یا خدمات شما چه چزی باید بدانند؟
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مشتریان شما چطور با محصولات یا خدمات شما ارتباط رقرار مکنند؟

بازار شرکت شما کدام است؟

 

مرحله دوم: اهداف
با در نظر گرفتن محصولات یا خدمات خود، بازار مدنظر خود، عادات ارتباط و خرید
مراجعانتان آماده هستید که راهرد بازاریای محتوای شرکت را تعن کنید. احتمالا
تمال دارید ان راهرد از اهداف کسبوکار و فروش شرکتان پشتیبانی کند. رای
ان منظور باید رای راهرد بازاریای محتوای خود اهداف خاص تعریف کنید.
معمـولا، بازاریابـان هشـت هـدف اسـتاندارد ـرای بازاریـای محتـوای خـود انتخـاب

مکنند. ان اهداف عبارتاند از:

آگاهی از رند

رهری فکری

کسب مشتری

ترافیک وبسایت

درگر کردن مشتری

حفظ یا وفاداری مشتری

تولید یا مدریت با رورش سرنخ

فروش

سع کنید مهمترن اهداف را انتخاب کنید. کمن خوب همه آن اهداف را رای
شما محقق نمکند؛ بناران حداکثر سه هدف را انتخاب کنید. منظور ان نیست که
دیگر اهداف رای کسبوکار شما اهمیت ندارند؛ بلکه منظور ان است که کمن
نمتواند ر همه آنها تمرکز داشته باشد. همیشه رای اقدامات بعدی، اهداف

انتخای خود را به خاطر داشته باشید.
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مرحله سوم: مشتری
بعد از پاسخ دادن به چند سوال درباره استفاده از محصول یا خدمات شرکتان، باید
ررسی دققتری درباره مراجعان خود انجام دهید و بفهمید چه کسانی هستند.
مهمترن رسشهای پاسخ دادنی به موارد زر مروط مشوند، اینکه مراجعان شما

چطور:

اطلاعات مدنظر را جستوجو مکنند

ارتباط رقرار مکنند

اطلاعات مدنظر را جمعآوری مکنند

محصولات را خریداری مکنند

ان اطلاعات به شما کمک خواهد کرد رای راهرد بازاریای خود مناسبترن فرمت،
زبان و فرهنگ را انتخاب کنید.

 

مرحله چهارم: ساختار بازاریای محتوای شما
ی آماده کنید تا بتوانید مراجعان فعلرای خود یک اکوسیستم بازاریا مهم است که
خود را رورش داده و حمایت کنید. همچنن با مراجعان جدیدی ارتباط رقرار کنید که

به پیشنهادهای شما علاقهمند خواهند ود.

اساس اکوسیستم شما ان است که دستکم سه مرتبه در هفته وبسایت یا وبلاگ
خود را روز کنید. کانالهای رسانه اجتماع پشتیبان طبیع وبسایت شما هستند.
در ان کانالها مراجعان را از پیشنهادهای خود مطلع کنید و با اطلاعاتی که درباره

کاررد موثر سایت در اختیارشان قرار مدهید، آنها را حمایت کنید.
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مرحله پنجم: جدول زمانی
مطالب، مخاطبان، موضوع و دیگر گزینهها را از قل تعن کردهاید. مدانید چه
هدف پیش رو دارید. مطمئنا درک مکنید که هر کاری را نمتوانید، بلافاصله انجام

دهید. محتوا به زمان و تعهد پدیدآورنده و گرنده آن نیاز دارد.

ابتدا ر اساس مناع واقع رنامه عملیاتی تهیه کنید. فعالیتهای را که مدانید
انجام آنها امکانپذر نیست در رنامه قرار ندهید. اگر پذرفتهاید که ر اساس 8

مقاله در ماه وبلاگ ایجاد کنید، نمتوانید تعداد آن را کمتر کنید.

نوشتن 8 مقاله نهتنها از نویسنده، بلکه از وراستار هم که متن را تصحح مکند،
زمان مگرد. شما باید منابع را هم رای پاسخ به اظهارنظرها و... در نظر بگرید.

دوم اینکه در عمل هچ کاری از اول شروع نمشود، گرنده بلافاصله بخش زیادی از
محتوا را دریافت مکند و احساس نمکند که روژه تازه از صفر شروعشده است و
آینـده آن نـامعلوم اسـت. اگـر مرتـب محتـوا منتشـر مکنیـد، مثلا در وتـوب کانـال
ویدوی دارید، خوب است کم از محتوا را رای آینده کنار بگذارید و با ان کار از
خودتان محافظت کنید. بناران ان پاسخ است به سوال رای شروع کار به چه

مقدار از چه نوع محتوای نیاز دارید.

رای جدول زمانی انتشار محتوای خود باید:

تیم بازاریای محتوای خود را انتخاب کنید

شروع یا مهلت مقرر کمن، زمانبندی رای تولید محتوا، معیارهای ارزیای، انواع
فرمت و کیفیت محتوا، پدیدآورندگان محتوا

 

مرحله ششم: تیم
هر شرکتی که مخواهد بازاریای محتوای انجام دهد، باید تیم مناسی از متخصصان
در اختیار داشته باشد. رنامهرزی رای قسیم مسئولیتها به عهده خود شما است.
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بیشتر شرکتها رخ از ان وظایف را با هرهگری از مناع خودشان انجام مدهند.

بخشی از کار، بهوژه تولید محتوا و بازاریای، ممکن است به متخصصان سرده شود.
مناع انسانی خود را ررسی کنید.

ان کار درباره تصمیمگری نروهای کمک ضروری را رایتان راحتتر مکند. مطمئنا
شما و کارمندانتان بیش از هر کس دیگری با کسبوکارتان آشنای دارید و تامن
کننده بسیار خوی رای اطلاعات ضروریتان خواهید ود؛ اما اگر رای ان اطلاعات
باید به افرادی متعهد باشید که با آنها همکاری نزدیک ندارید، باید مراقب انقال
کارآمد اطلاعات باشید. اگر تصور مکنید که کل روژه هدفمند است و به موفقیت
کسبوکار منجر مشود، مسلما فردی که در سازمانتان منصب عال دارد، مصاحبه

مدهد یا مطالب جالب را تهیه مکند.
رخ از وظایف را که عمدتا کارهای خلاقانه و کمنهای ترویج است، متوانید به
آژانس بازاریای بسپارید. اینکه شما با صنعت خود آشنای کامل دارید، بدان معنی
نیست که متوانید درباره آن مقاله بنویسید. متنها باید واضح و گاهی سرگرمکننده

باشد. نویسنده حرفهای ان کار را هتر و ارزانتر انجام مدهد.

 

مرحله هفتم: ودجه
رای اینکه ر انجام کارهای خودمان نظارت داشته باشیم، باید ودجه کمن را تعن
کنیم و مطاق آن عمل کنیم. در یک کلام، هزینههای کمن را متوان به چهار دسته

قسیم کرد:

هزینه کارکنان درونسازمانی شرکتکننده در بازاریای محتوای

هزینـه خریـد رسانههـای رونگـرا، شامـل: بازاریـای ایمیلـ و بازاریـای نمـایشی و
هدفگری

مجدد

سئو،  ،IT پشتیبانی   ،White  Paper هزینه رونسپاری؛ مثل آمادهسازی ویدو، 
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ارائههـای وبینـار، مقـالات، اپلیکیشـن موباـل، اینفـوگرافیک، آمادهسـازی کتـاب
الکترونیکـ، رویـدادها، هزينـه اتـاق کنفرانـس، مثـل قهـوه، ناهـار، تصورسـازی و

پخش

هزینه فضای اداری

 

مرحله هشت: ارزیای
رای هدفگذاری مناسب در بازاریای محتوای باید بدانیم سطح تحقق ان اهداف را
چطور باید ارزیای کنیم. اگر تلاشهای خود را ارزیای نکنیم، نمتوانیم آنها را در
آینده اصلاح کنیم و هود ببخشیم. در ادامه معیارهای ارائه مکنیم که متوانید

رای ارزیای تحقق اهداف بازاریای محتوای از آنها استفاده کنید.

1.  آگاهی درباره رند را متوان با موارد زر ارزیای کرد

جستوجوی آنلان و آفلان نام رند

خدمات نظارت ر رسانهها

SocialMention.com سایت

2. رهری فکری را متوان رحسب گزینههای زر ارزیای کرد

تعداد لینکهای که به صفحه شما داده مشود

تعداد مشترکان صفحه شما

تعداد دفعات ظاهر شدن در وندهای وبلاگ دیگران

تعداد دفعات انتشار در مجلات؛ و تعداد ارائهها در اجلاسها

3. کسب مشتری را متوان رحسب گزینههای زر ارزیای کرد

آدرسهای جدید در فهرست ایمل
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مشترکان خرنامه

مراجعان جدید از طرق مدریت ارتباط با مشتری

4. ترافیک وبسایت را متوان با گزینههای زر ارزیای کرد

کلیکها

کارران منحصربهفرد

زمانی سری شده در وبسایت

بازدیدهای مکرر

کامنتهای بازدیدکنندگان وبسایت

بازتابها

5. وفاداری یا حفظ مشتریان را متوان با معیارهای زر ارزیای کرد

درصد بازگشت مشتری

رتبه اقتدار لینک دهندگان

زمان سریشده در وبسایت

بازدیدهای مکرر

6. فروش را متوان با معیارهای زر ارزیای کرد

درآمد ماهانه

درآمد ماهانه حاصل از محصولات

درآمد هفتگ

تعداد معاملات یا تراکنشها

 

https://modiresabz.com


8

["message_box text_color="light]
منع: کتاب «راهنمای بازاریای محتوای»

نویسنده: پلور مازوکا و کارولینا سیکورسکا
ناشر: رآیند

ترجمه: مرتض چرخ زرن
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