
بازاریابى محتوایى روشى کارآزموده اســت که مى تواند هر کسب وکارى را به سودهاى بزرگ                 
برساند. با همین بازاریابى اگر دچار سهل انگارى شوید یا بدون در نظر گرفتن اصول اولیه انجام شود، ممکن است 
زودتر از آن چیزى که فکرش را بکنید مقدمات ورشکستى خود را فراهم کنید. موارد زیر را دقیق بخوانید. اگر فکر 
مى کنید شما هم در حال تکرار هرکدام از این موارد هستید خیلى سریع آن را متوقف کنید و در صورت نیاز، از یک 

کارشناس بازاریابى محتوایى کمک بگیرید. عماد پورشهریاری

کارشناس دیجیتال مارکتینگ

۷ مثــال از بازاریابی محتوایی مبتدی و فاجعه فرین

ورشکستگی تضمینی با بازاریابی محتوایی

دنیای دیجیتال مارکتینگ

۲
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۳  خـرداد  ۱۴۰۰

۱۲ شوال ۱۴۴۲ شماره ۳۳۹۲

ــه ۳ شنبـــ
۲۳ شهریور۱۴۰۰

۷ صفر ۱۴۴۳ شماره ۳۴۸۰

اشتباه اول: شما قهرمان خود نیستید
شــما قهرمان داســتان برند خود نیستید. 

این یک اصل اساسی در بازاریابی محتوایی 

است. مشتری، قهرمان اصلی شماست. اگر 

احســاس می کنید بیش ازاندازه از محصول 

خود تعریــف می کنید یا تمرکز اســتراتژی 

شــما کاملا روی محصول و خدمــات تمرکز 

دارد وقت تغییر برنامه اســت. اگر محصول 

خود را حتی با ذکر مزیت های رقابتی معرفی 

می کنید و از مشــتری درخواست می کنید 

از شــما خرید کند به دام این تله افتاده اید.  

به  جای این کار تلاش کنید از طریق محتوا 

مخاطب خود را آموزش دهید. در بســیاری 

از این موارد حتی نیازی به مطرح کردن برند 

نخواهد بود. در بازاریابی محتوایی همه چیز 

بر اســاس پاســخ به یک نیــاز از مشــتری 

است.

اشتباه دوم: مخاطب خود را نمی شناسید
مخاطب هدف شــما بــه دنبال چــه چیزی 

اســت؟ برای پاســخ به این پرسش، تجربه 

شــما کافی نخواهد بود و نیازمند بررســی 

دقیق است. شناخت هرچه دقیق تر پرسونا 

در مرحلــه نــگارش اســتراتژی می توانــد 

درصد تبدیل مخاطب به مشتری را افزایش 

دهند. در شخصیت شناسی مخاطب خود 

ویژگی های جمعیت شناختی او مانند سن 

و تحصیــلات را بنویســید، چالش هایش را 

مشــخص کنید و اهدافش را مطرح  کنید. 

علاوه بــر ایــن، باید مشــخص کنیــد این 

مخاطب در فضای آنلایــن چه رفتاری دارد 

و از چه نظر محصول یا خدمات شــما برای 

مشتری اهمیت خواهد داشت.

 اشــتباه ســوم: برای گوگل محتوا تولید
می کنید

«اگر قصد پنهان کردن جنــازه ای را دارید، 

صفحه دوم گوگل پیشنهاد خوبی است.» 

این کنایه جذاب ســئوکاران گرچه چندان 

بی راه نیست، نباید باعث شود همه برنامه 

شما بر صفحه گوگل متمرکز شود.بسیاری 

از بازاریابان محتوا حاضرنــد به هر قیمتی 

شــده مخاطب را به ســایت خود بکشــند. 

به همین دلیل، متون طولانی با ترکیبی از 

کلمات کلیــدی و میان تیترهای پرکاربرد را 

در وب ســایت خود منتشر می کنند که در 

نهایت کمترین سودی برای مخاطب ندارد. 

حتی گاهی جملات و کلــمات این مقالات 

معنای مشخصی ندارد و انگار صرفا توسط 

خود گــوگل از صفحــه ویکی پدیــا ترجمه 

شده اند. ممکن اســت این ترفندها در بازه 

زمانــی خیلی کوتــاه مخاطب را به ســایت 

بکشــاند اما گوگل خیلی زود متوجه حیله 

شما خواهد شد و به شدت جریمه خواهید 

شد. محتوای شما محصول شماست و باید 

به ســاده ترین و بهترین شــکل به پرسش 

مخاطب پاسخ دهد.

 اشــتباه چهــارم: هدایت مشــتری به
ناکجاآباد

حتما برای شــما هم اتفاق افتاده است که 

وارد صفحه یک وب ســایت شده باشید اما 

برای ادامه مسیر سرگردان شوید. هدایت 

مشتری به صفحه ای نامعلوم یا معطل کردن 

مخاطب مساوی است با بسته شدن صفحه 

سایت. هر صفحه وب سایت شما باید هدف 

و کارکردی از پیش تعیین شده داشته باشد 

و قدم های بعدی بــرای آن طراحی شــود. 

برای این کار باید همه مراحل سفر مشتری 

را پیش بینی کرده باشید.

اشتباه پنجم: تولید محتوا در اتاق تاریک
اگر نگارش متون وب سایت خود را بر عهده 

برندگان نوبــل ادبیــات هم بگذاریــد، باز 

هــم تضمینی بــر موفقیت نیســت، حتی 

اگر کارشناســان ســئوی گــوگل را هم در 

کنار خود داشته باشــید. مطالب شما باید 

در شــبکه های اجتماعــی منتشر شــوند 

یــا از ابزارهایــی ماننــد بازاریابــی ایمیلی 

استفاده کنید. شما باید در برنامه بازاریابی 

محتوایی خود بهترین کانــال برای انتقال 

پیام و نمایش محتوای خود را تعیین کرده 

باشید.

اشتباه ششم: تکرار مکررات
بازاریابی محتوایی به شــدت متنوع است. 

اگر روش شــما صرفا انتشــار محتــوا روی 

وب ســایت خود اســت یا فقــط ویدئوهای 

بلاگری تولید می کنید، شــانس شکســت 

خود را افزایش داده اید. برای داشــتن یک 

طــرح بازاریابــی مناســب، یک فهرســت 

کامل از قالب ها و روش های تولیدمحتوای 

مختلف آماده و بهتریــن آن ها را برای خود 

انتخــاب کنیــد. در برنامه تقویــم محتوایی 

خود حتــما بازتولیــد محتــوا را در برنامــه قرار 

دهیــد. ثروتمندترین برندهای دنیــا هم به هر 

شــکل ممکن محتوای اصیل و واحد خود را به 

شکل های مختلف در کانال های متنوع منتشر 

می کننــد. برای مثــال، اگــر ویدئوی دســتور 

آشپزی منتشر می کنید، می توانید همان را به 

 صورت چند عکس روی بلاگ خود قرار دهید یا 

یک نسخه متنی از آن آماده کنید.

اشتباه هفتم: تسلیم شدن زودهنگام
بازاریابی محتوایی یک فرایند طولانی مدت است. 

سرمایه گذاری شما قرار نیست در یک بازه دوماهه 

به فروشی میلیاردی ختم شــود. از طرفی، انتشار 

ســه چهار پســت بلاگی یا محتوای اینستاگرامی 

شما را به فهرست ثروتمندان کشور اضافه نخواهد 

کرد. البته این به معنی آن هم نیست که بخواهید 

در یک بازه بی انتها هم  قــدم بگذارید.یک برنامه 

دقیق بازاریابــی همه اعــداد و اهــداف را از پیش 

تعیین کرده است. اینکه در همان ۲ ماه چه نتایجی 

به دســت خواهد آمد مشــخص اســت امــا اگر در 

همین بازه های کوتاه به دنبال فروش بالا هستید، 

مسیر را اشــتباه رفته اید. اصلا در یک استراتژی 

اول  روز   ۱۰۰ اصولــی، 

شروع بازاریابی، تنها برای 

ارزیابی طرح در نظر گرفته 

می شود تا صحیح و خطاها 

مشخص شــود.هر اندازه 

طول و البته عمــق ارتباط 

شما با مخاطب عمیق تر و 

مشکلات او برطرف شود، 

برنــد شــما قدرتمندتــر 

خواهــد بــود و در نهایت 

سود بیشتری نصیب شما 

می شود.


