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15 روند اثرگذار ر بازاریای در 2022
رندها سع رار هستند، زروند و مدام در حال تغآیند و می مروندهای بازاریا
مکنند از آخرن فناوریها استفاده کرده و به تغرات بازار پاسخ دهند. دیگر فقط
ایجاد هیاهو یا تولید محتوای جذاب کاف نیست. کسبوکارها پس از شناساندن
خود به مخاطبان و اعلام حضور باید ارتباط ارزشمند و معناداری با آنها رقرار کنند،

خود را بهعنوان منع معتر اطلاعات معرف کنند و ان روابط را قویت کنند.

حالا که مصرفکنندگان درگر مدریت زندگ خود و پیامدهای کرونا هستند ان کار
بسیار سخت است، اما رندها باید رای ارتباط با مردم از روندهای نوظهور بازاریای
استفاده کنند که باعث رتری آنها در رقابت مشود. در ان مقاله، 15 روند رتر

بازاریای در سال جاری را ررسی مکنیم.

 

1. روابط بلندمدت ن رندها و اینفلوئنسرها
امسال شاهد روابط بلندمدت بیشتری ن رندها و اینفلوئنسرها خواهیم ود و افراد
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نقش سفران رندها را بهعهده مگرند و بهجای رنامهرزی موردی، دنبال رنامهرزی
کل هستند که تا مدتها معتر بماند. رندها ان فرصت را دارند که با رنامههای
طولانیتر و استفاده از تخصص و اعتبار اینفلوئنسرها در طول زمان، ارتباط هتری با

مخاطبان رقرار کنند.

 

2. تجارت گفتگو
در روژههـا و هنگـام تعامـل بـا مشتریـان در زنجـره خردهفروشـی، از حجـم «تجـارت
گفتگو» شگفتزده مشویم. ان اصطلاح نخستنبار توسط کریس مسینا مدر
شرکت اور در سال 2015 ابداع شد و به استفاده از اپهای پیامرسان رای خرید اشاره

دارد که یک گام جدید در خردهفروشی است.

 

3. تجارت الکترونیک تجربهمحور
تجارت الکترونیک تجربهمحور رای همه شرکتهای متخصص فروش آنلان ضروری
است. مثلا خردهفروشها و نرمافزارهای خدماتی باید مسری تعامل، تجربهمحور و
بسیار اختصاص رای رآورده کردن انتظارات کارران ایجاد کنند. رندها رای گسترش
پایگاه کاررانشان با هم رقابت مکنند و تجارت الکترونیک تجربهمحور تنها راهکار

گسترش ان پایگاه است.

 

4. توجه به اجرای درست روابط دیجیتال
امسال آژانسهای ارتباط رویکرد فروش را کنار مگذارند و نقش مشاور را به عهده
مگرند تا مشارکت بلندمدتی با رندها داشته باشند. با انکه صنعت ارتباطات در
چند سال اخر اولویت را به ارتباط دیجیتال داده است، اما سال 2022 سال توجه به
ایجاد درست روابط دیجیتال است. یعنی با استفاده از ازارهای دیجیتال در هر زمان

و مکانی ارتباط درست رقرار کنیم.

https://modiresabz.com


3

 

5. ظهور محتوای تعامل
خریداران در سفر خرید خود هر روز مسقلتر مشوند. پس بازاریابان باید ان
موضوع را در نظر بگرند و خرید را رای کارران آسانتر کنند. شاید کسبوکارها مجور
باشند رای جذب مشتری احتمال و کمک به او رای پیدا کردن محصول موردنظرش
زمـان و تلاش بیشتـری صـرف کننـد، پـس تولیـد محتـوای تعـامل یکـ از رونـدهای

شاخص 2022 خواهد ود.

 

 .6ررسی قصد کارران
حالا وقت آن رسیده که بازاریابان روی زرگترن هدف تجاری خود تمرکز کنند؛ یعنی
یافتن خریدارانی که آماده خرید هستند. به ان منظور، دانستن اینکه چه کسی راهکار
شما را جستجو کرده و مشتریان احتمال بازار چه کسانی هستند بسیار مفید است.
در نتیجه ررسی قصد کارران یک از روندهای رتر بازاریای در 2022 خواهد ود. وقتی
ان شناخت با راهکارهای عمل ترکیب شود، مسری قدرتمند رای رشد کسبوکار

فراهم مکند.

 

7. افزایش مداوم اینفلوئنسر مارکتینگ
وقتی صحبت از ان مشود که مردم اطلاعات خود را از چه افرادی مگرند، مبینیم
کـه یاعتمـادی زیـادی ـن مـردم وجـود دارد. اینفلوئنسـرها بایـد در بلندمـدت در
مخاطبانشان اعتماد ایجاد کنند تا وقتی از محصول یا خدمتی حمایت مکنند،
مخاطب نظرشان را معتر بداند. شرکتها باید از ان روند روبهرشد بیشتر هره رند.
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8. از سرگری سفرهای کاری و جلسات حضوری
مشتریان و فروشندگان در سراسر دنیا دوست دارند که به مسر قل از کرونا رگردند

و با مخاطبان ملاقات حضوری داشته باشند و رای همیشه با کرونا خداحافظ کنند.

 

9. استفاده از ازارها و اپهای واقعیت مجازی
بـاتوجهبه جدیـدترن اعلانهـای فیسـوک دربـاره متـاورس، مـردم متواننـد انتظـار
داشته باشند که ازارها و اپهای جدیدی در دنیای واقعیت مجازی معرف شوند.

پیشبینی مشود که در سال 2022 انواع جدید از واقعیتهای مجازی را ببینیم.

 

10. روشهای جدید کار گروهی و همکاری
محل کار یک مکان نیست، نوع طرز فکر است. کووید تعریف محیط کار را عوض
کرده و تاثر زیادی ر بازار گذاشته است. کارفرمایان باید خلاقانه نیازهای کارمندان را
ـرآورده کننـد و آنهـا را بـه هـرهوری رساننـد. فقـط افـرادی در اـن محیـط پیشرفـت
مکنند که راههای جدیدی رای انجام کار و روشهای مختلف رای کار گروهی و

همکاری پیدا کنند.

 

11. روشهای متنوع رای هدفگری مشتریان
بـا منسـوخ شـدن کوکهـا در سـال 2023، بازاریابـان بایـد روشهـای دیگـری ـرای

هدف‌گری مشتریان پیدا کنند.

 

12. تغر زرگ در انجام تحقیقات بازار
انتظار مرود شاهد تغر گسترده در افرادی باشیم که فعالیتهای تحقیقاتی را
انجام مدهند. کرونا و فناوریهای ساده، موانع تحقیقات بازار را بهشدت کاهش
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داده است. در نتیجه بازاریابان، طراحان محصول و متخصصان تجربه کارر دیگر فقط
مصرفکننده اطلاعات نیستند، بلکه در تولید اطلاعات هم مشارکت فعال دارند.

 

13. تاکید دوباره ر شهرت خوب
در ان دو سال شاهد شکنندگ رندها و تلاش آنها رای بقا در بازار ودهایم. هر
رند چطور متواند با تامن نیاز بخشی از بازار طرفدارانی جذب کند؟ پاسخ ان است

که هر رند باید روش مناسب خودش را پیدا کند و شهرتی عال کسب کند.

 

14. نوشتن محتوا و راهنماهای طولانی
همه در حال نوشتن محتوا و راهنماهای طولانی هستند. پس انتشار ان راهنماها در
قالب مناسب که خوانا و قال اشتراکگذاری باشد کلید موفقیت است. افرادی که

راهنمای جذاب منویسند، حضور موفقتری در وب خواهند داشت.

 

15. کسبوکارهای زرگتر سراغ روشهای آنلان/دیجیتال
مروند

در سـال 2022 بایـد ـر ارزهـای دیجیتـال و توکنهـای غرقاـلواگذاری تمرکـز کـرده و
کسـبوکارها را بـه بـازار آنلاـن منقـل کنیـم. مـا قبلا شاهـد تـوجه کسـبوکارها بـه
تعـاملات آنلان/دیجیتـال در دوران کرونـا ـودهایم و اـن رونـد همچنـان گسـتردهتر

مشود.

 

ان موارد را در استراژی بازاریای خود بگنجانید تا از دیگران عقب نمانید.
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