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7 نکته درباره بازاریای محتوا
کارآفرینان معمولا اولن بازاریابهای یک رند هستند. بهطور متوسط در حدود 28
درصد از کل ودجه بازاریای یک سازمان خرج بازاریای محتوا مشود و آن را تبدل
بـه یکـ از چشمگرترـن اسـتراژیهای بازاریـای مکنـد. در واقـع مطالعـات نشـان

دادهاند که بازاریای محتوا بیشترن بازگشتسرمایه را نز دارا است.

باان‌حال بدهی است که تمام بازاریابهای محتوا از موفقیت یکسانی رخوردار
نیستند. ممکن است بتوانید 28 درصد از ودجه بازاریای شرکتی را در اختیار داشته

باشید، اما چگونه مخواهید از آن به شکل موثر استفاده کنید؟

من آنقدر خوششانس ودهام که وارد دنیای بازاریای محتوا شوم، شرکتی در ان
زمینه راهاندازی کنم و با رخ از حرفهایترن افراد ان صنعت ارتباط داشته باشم.
متوجه شدهام که بازاریابهای موفق محتوا ان هفت کار را به روش متفاوتی نسبت

به دیگران انجام مدهند:
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 .1ژوهش درمورد مخاطب
همه‌چز با شناخت درست مخاطب شروع مشود و موفقترن بازاریابهای محتوا
آنهای هستند که ان مرحله از کارشان را جدی مگرند. اغلب بازاریابهای محتوا
کارشان را با ررسی اولیه مشتریان یا ژوهشی درمورد مخاطبان احتمالشان شروع
مکنند، اما بازاریابهای موفق محتوا مخواهند همه‌چز را درمورد جمعیت هدف

خود بدانند.

آنها مخواهند از نیازها و خواستههای مخاطبان خود سر در آورند و بدانند آنها
چگونه وقت مگذرانند و چه محتوای مخواهند. از ان مهمتر، بازاریابهای موفق
محتـوا ژوهشهـای خـود را ـر پـایه فرضیـات اولیهشـان بنـا نمکننـد؛ در عـوض آن
فرضیهها را به چالش مکشند تا ر تعصبات خود چره شده و به حقیقت نزدیک

شوند.

 

2. سرمایهگذاری
آن 28 درصدی را که قبلا گفتیم بهخاطر دارید؟ بازاریابهای موفق محتوا ان ول را

به روش متفاوتی خرج مکنند.

آنها سع مکنند محتوای باکیفیتتری تولید کنند و به کمیت کار نداشته باشند؛
به‌عنوان مثال اگر آنها 2800 دلار ودجه داشته باشند، چهار محتوای 700 دلاری
ــوای 50 دلاری ــر 56 محت ــد درحــال‌که بازاریابهــای دیگ ــد مکنن ــاده تولی فوقالع

یکیفیت یا در نهایت معمول تولید مکنند.

 

3. شبکهسازی
رخ از بازاریابهای محتوا هم‌زمان خود را صرف تولید کرده و روی کارهای که در
نهایت باعث ایجاد و پخش محتوایشان مشوند، تمرکز مکنند. شاید به نظر ان
روش کارآمدترن روش استفاده از زمان به نظر رسد، اما بازاریابهای موفق محتوا
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کم از وقتشان را به شبکهسازی حرفهای نز اختصاص مدهند.

رویکردهای مختلف در بازاریای محتوا وجود دارد که هچکدام از آنها صحح یا غلط
نیستند. اگر مخواهید بیشترن تاثر ممکن را روی مخاطبان خود بگذارید، از دیگران
درس بگرید، با نویسندگان مهمان کارکنید، با دیگر ناشران و بازاریابهای محتوا

ارتباط رقرار کرده و شبکهسازی کنید و ایدههای مختلف را اعمال کنید.

 

4. افزایش ارزش ارائهشده به مخاطبان
آیا ترجح مدهید 100 دلار به ازای یک وعده غذا ردازید یا ان ول را در ازای
خدماتی که به مدت یک هفته هر سه وعده غذای روزانهتان را درب منزل به شما

تحول مدهد ردازید؟

پاسخ سوال مشخص است زرا تفاوت قیمتی بسیار فاحشی وجود دارد؛ اما نکته
اینجـا اسـت کـه بازاریابهـای موفـق محتـوا مداننـد کـه چطـور بایـد ودجهشـان را
بهاصطلاح کش بدهند و بیشترن ارزش ممکن را از هر محتوای تولیدی دریافت کنند.

اولویت نخست آنها ان است که محتوای با ارزش همیشگ تولید کنند و سپس
سع مکنند هرازگاهی به آن محتوا سری زنند و بعضا تغرش دهند تا از ودجهای

که صرف آن شده نهایت استفاده را رند.

 

5. تنوعگرای
بازاریابهای موفق محتوا خود را درگر یک حیطه تخصص نم‌کنند؛ حتی اگر با آن
حیطه به موفقیت بسیاری رسیده باشند. سع آنها ر ان است که محتواهای
مختلفـ تولیـد کـرده و فرمتهـای مختلـف تصـوری، مثـل عکـس و ویـدو را در آن

بگنجانند.

ان رویکرد باعث جلب توجه مخاطبان و همچنن تکراری نشدن خود بازاریابها
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مشود.

 

6. آزمایش کردن
زمانی که بیشتر بازاریابهای محتوا الگوی کارآمدی پیدا مکنند، همان را به کار
مبندند و رهایش نمکنند؛ به‌عنوان مثال، اگر آنها تعداد پستهای مشخص با
سـبک و سـیاق خـاص در هفتـه ارسـال کـرده باشنـد، احتمـالا همـن رویکـرد را در

هفتههای آتی نز در پیش مگرند تا بتوانند بازگشت سرمایه خود را حفظ کنند.

اما بازاریابهای موفق مدانند که حفظ بازگشتسرمایه رایشان کاف نیست و باید
به شکل فعال آن را افزایش دهند. بههمندلل است که بیشتر بازاریابهای موفق
در زمینه محتوا همواره به آزمون و خطا مردازند و سع مکنند فرمتهای جدیدی
رای پستهایشان پیدا کنند که مخاطب انتظارشان را نداشته باشد و جذب شود.
البته ان مسئله ریسکهای نز دارد و همیشه نتیجهبخش نیست، اما حداقل مانع

از ان مشود که بازاریاب درگر یک چرخه باطل شود.

 

7. تحلل و ررسی
در نهـایت، بازاریابهـای موفـق محتـوا مداننـد کـه نبایـد موفقیتشـان را ـر اسـاس
مولفههـای شخصـشان ارزیـای کننـد. آنهـا بـه اعـداد و ارقـام تـوجه مکننـد. بـه
تحللهای مردازند که آنها را از درستی و کارآمدی استراژیشان مطمئن سازد.
آنها نمخواهند با خوشخیال فکر کنند که مخاطبانشان دارند از محتوای تولیدی
آنها لذت مرند، بلکه سوال مرسند تا مطمئن شوند. آنها پایه و اساس کارشان
را ر معیار ر زرقورق و مثبتی که دارند بنا نمکنند، بلکه کاوشی عمق مکنند،
فرضیههایشان را مسنجد تا نتایج مطمئن به دست آورند و سپس ر اساس ان

نتاج به بازاریای محتوا مردازند و کارشان را ادامه مدهند.

تابه‌حـال از خـود رسـیدهاید کـه آیـا از تمـام ظرفیـت و توانایتـان ـرای اسـتراژی
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محتوای خود استفاده کردهاید یا خر؟ آیا احساس کردهاید که رقبایتان عملکرد
هتری نسبت به شما دارند؟

یک از حسنهای بازاریای محتوا ماهیت طولانیمدت آن است. کاری که در مدت یک
هفته انجام مدهید در مقال کاری که در طول سال انجام مدهید، رنگ مبازد.
همیشه وقت دارید که تغراتی در رویکردتان ایجاد کنید؛ پس از زمان استفاده کنید
تا استراژی هتری ایجاد کرده و با استفاده از بازاریای محتوا در رتبه هتری قرار

بگرید.
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