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 پیشگفتار  
 

              بازاریابان محتوایی

های بازاريابی ديجیتال به جاای افارادی   تعجبی ندارد که اين روزها آژانس

روناد. در  خبرنگاری مای با پیشینه بازاريابی به دنبال کسانی با پس زمینه 

بايست خاوب باشاد.   عصر پادشاهی محتوا، محتوا برای ارزشمند بودن می

هاا ياا   يک بازارياب سنتی ممکن است مهارت کافی برای نگارش تگ لاين

تر خبرنگارهاا حتماا   نوشتن کپی راديويی را داشته باشد، با اين حال بیش

 ند.  مهارت خاصی برای تهیه محتوای تبلیغاتی مؤثر دار

تار  رساد، بایش  وقتی نوبت به خلق بازاريابی محتوايی باا کیفیات مای   

هاايی سااده بارای پلات فارم      ها در اين دام اسیرند که فقط آگهای آژانس

 (Buzzfeedکنند )مثل خیلی از محتواهای فاجعه در ديجیتال تولید می

که يک آژانس متخصص در زمیناه   Fusion 3۶0تاد نوال، مدير عامل 

هاای سانتی بازارياابی    گويد تاکتیکاست، می SEOرکتینگ و محتوای ما

کنایم باه   اغلب يک جور مزاحمت است. با بازاريابی محتاوايی ساعی مای   

مصرف کننده چیز با ارزشی از جنس اخبار يا سرگرمی بدهیم. اين طوری 

شود. در واقع به يک مکالماه  ديگر از حالت مزاحمت آزار دهنده خارج می

 دهیم.  لاعات مورد نیاز مردم را به آنها میکنیم و اطکمک می

های تبلیغاتی برای رسایدن باه ايان    های اخیر خیلی از آژانسدر سال

-برای بازاريابی محتوايی ايجاد کرده« اتاق خبر»هدف، فضايی را شبیه به 

های برند کپای رايتار نیساتند. هادف     ها بر خلاف ژورنالیستاند. نويسنده
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های گلاسه يا اجرای يک کانساپت  تبلیغاتی با ورقآژانس تولید يکه مجله 

هاای  در تلويزيون نیست؛ بلکه نوشتن مقالات ژورنالیساتی و تهیاه شاکل   

ديگر محتوای ديجیتال )مثل ويدئو و رپورتاژ آگهی ( با هدف تحت تاثثیر  

 .SEOقرار دادن بخش خاصی از مخاطب هدف برند و کمک به 

خشی از اهداف بازرگ بازارياابی   پیشینه ژورنالیستی خود به خود در ب

محتوايی، عامل حرکت است. مثلا: برای تهیه اطلاعات باا ارزش و جاذاب   

دانناد ژورنالیسام   هاای خباری موفاق، مای    برای مصرف کننده. انتشاراتی

ها بايد به شاکلی روايات   چیزی بیش از گزارش اخبار فوری است. داستان

 زديد دوباره تشويق کند.  ها را برای باشوند که ضمن جذب خواننده، آن

همگی اين مساثله را   Redbullو  Hootsuiteبرندهايی مثل کوکاکولا، 

های منحصر باه فارد و حتای انجاام مصااحبه درک      با تولید ويدئو، نوشته

بعد اين مطالب از کانال خود برند يا ديگران به اشتراک گذاشته  …اندکرده

 شده است. 

توانناد خاود را باا بازارياابی ژورنالیساتی      بازاريابان سنتی چه طور می

شان کار آسانی نخواهد باود جاف   تطبیق دهند؟ هیچ جور. دست کم برای

در بسااتر  Casper`s( اديتااور ارشااد شاارکت تشااک Jeff Koyenکاوين ) 

به روشنی گفات:   Wall Street Journalبازاريابی محتوايی، در مقاله اخیر 

 «ها را.و نه بازارياب کنمها را استخدام میمن ژورنالیست»

حال بازاريابان سنتی برای اين که در اين اوضاع رو به رشاد بازارياابی   

محتوايی جاا نمانناد چاه باياد بکنناد؟ جاواب سااده اسات، مثال ياک           

 ژورنالیست فکر کنند.  
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 چهار نکته برای شروع مسیر خلق محتوای بازاريابی کارآمد:

 برای مخاطب بنویسید 

توانند مواد خاام بازارياابی   ها بازاريابان محتوايی به سختی میتر وقتبیش

های ياد آوری کننده به خواننادگان مثال   را به شکل مقاله در بیاورند. تکه

بهترين محصول يا سرويس مناسب سابک زنادگی را باه    اينجا مفتخريم »

ارزش است. برای درک بازارياابی محتاوايی   سطحی و بی« شما ارائه کنیم!

هاا ياک   تار وقات  نويسید، بلکه بایش شما لزوما به عنوان صدای برند نمی

طرف هستید که به فروش مستقیم کاری ندارد. ياد بگیرياد  ژورنالیست بی

چه نوع خبر يا اطلاعاتی مناسب مخاطب است و بعد بینش خاود را ارائاه   

 کنید.  

 در پی بینش منحصر به فرد باشید 

خواهیاد بنويساید در   خوشبختانه صدها مقاله با همین موضوعی کاه مای  

ن، بازارياابی  دسترس است و حال که باه دسات آوردن ياک لیناک آنلايا     

سازد، وا داشتن مردم به خوانادن و هام رساانی آن مقالاه     محتوايی را می

ای کاه  فايده زيادی برای برند خواهد داشت. حتی با وجود اين همه مقاله

درباره موضوعات مشخص نوشته شده است، اين احتماال همیشاه وجاود    

فرد را بیابید دارد که به اين موضوع نیز پرداخته باشند. ديدگاه منحصر به 

 و استفاده کنید.  
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 دقیق باشید 

خلق محتوی در خور بازارياابی باه جسات و جاوی کاافی نیااز دارد. اماا        

ا باه وياژه در حاوزه بازارياابی     واقعیت اين است که مطالب موجود در وب

ا ممکن است نادرست هام باشاد. خوانادن ويکای پاديا مطلبای       محتوايی

گاذارد و بارای   در اختیار شاما نمای  « واشنگتن پست»شايسته انتشار در 

بازاريابی محتوايی شما کافی نیست. مطمئن شويد به جاای نقال قاول از    

 آوريد. يک وبلاگ ناشناخته با اين اطلاعات قدرت بیشتری به دست می

  بخوانید 

شود و با توجاه  هیچ کس بدون خواندن تبديل به يک نويسنده بزرگ نمی

لاين و آفلاين، همیشه فرصتی عظیم بارای  به منابع بی انتهای خواندنی آن

خواناادن و آمااوختن از نويسااندگان ديگاار وجااود دارد. خواناادن مطالااب  

کناد ضامن بهباود سابک نگاارش،      نويسندگان خوب به شما کماک مای  

تان را به دست مخاطب با ارزش مورد نظرتان برساانید کاه هماان    مطالب

 (139۴دم و همکاران،)پاکزاديان مقهدف نهايی بازاريابی محتوايی است. 


