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آیــا خواســتار بازگشــت سرمایــه بیشــر از طریــق بازاریابــی محتــوا هســتید؟ از انجــام ایــن اشــتباهات جــران ناپذیــر 

بپرهیزید.

تــاش هــای زیــادی در طــی ســالها صــورت گرفــت تا نهایتــا بازاریابی محتوا به جایگاه مناســبی  دســت یافــت. به روز 

رســانی شــیوه هــا و گســرش پیامهای درســت توســط تاثیرگــذاران, به نقطه ای رســید کــه در آن بازاریابــان و صاحبان 

کســب و کار بــه محتواهــای بزرگــی دســت یافتنــد.

ــی B2B  و 77 درصــد از  ــای اینرنت ــوا, 83 درصــد از شرکته ــی محت ــع, براســاس آمارهــای موسســه بازاریاب در واق

شرکــت هــای B2C در حــال حــاضر دارای یــک اســراتژی محتــوای ســفت و ســخت هســتند.اما این شرکتها بــه زودی 

درمی یابند که با بکارگیری یک اسراتژی محتوای سازگارتر می توانند در طولانی مدت بازگشت سرمایه بیشری داشته 

باشند.

مهمرین مسئله درک درست و بجا از تولید محتوا می باشد، این پنج اشتباه مهم در بازاریابی محتوا را در نظر داشته 

باشید، تا بتوانید از آنها اجتناب کنید:

 

1- بکارگیری محتوایی که متفاوت و منحصر به فرد نیست

هرکســی قــادر بــه تولیــد محتوای همراز با یک روش می باشــد. اما بایــد از تولید یک محتــوای معمولی که مخاطبان 

بارها با قیمت های مختلف با آن مواجه شــده اند به شــدت بپرهیزید.

قطعا محتواهای معمولی به اندازه کافی اثرگذار نخواهند بود.

شــا نیــاز بــه ایجــاد یــک محتوای غیــر معمول، تخیلــی، معتر، و جالــب دارید. در عین حــال که می توانیــد در مورد 

موضــوع مشــابه بــا دیگــران صحبــت کنید، برای بیان آن باید روشــی داشــته باشــید کــه توجه مخاطبان خــود را جلب 

نماییــد. بــا ایــن کار، شــا یــک حــس انحصــاری در مخاطبــان ایجاد میکنید کــه  آنهــا را متقاعد میکند که چنین چشــم 

انــدازی را در هیــچ جــای دیگــر نخواهنــد یافــت. بــرای انجــام ایــن کار بــه طــور مــداوم، نیــاز بــه گســرش محــدوده 

ی خاقیتهایتان دارید.

طبــق گفتــه ی اریــک کولمــن  در کتــاب خــود ,« شرکــت هــای موفق در رســانه های اجتاعی بیشــر شــبیه به شرکت 

هــای سرگرمــی، نــاشران، و یــا برنامــه ریزان هســتند تا بــه آگاهی دهندگان ســنتی.«

 

2- انجام بازاریابی محتوا فقط برای ساخت لینکها

اگــر فکــر مــی کنیــد کــه فراینــد تولیــد یــک محتــوا و توزیــع آن ابــزار اصلــی ایجــاد یــک لینــک  باکیفیــت اســت، 

ســخت در اشــتباه هســتید. ایــن طــرز تفکــر منجــر بــه بــروز رســانی بــی امــان موتورهــای جســتجوگر ماننــد گــوگل 

و در نهایت به  سواســتفاده از عایم تجاری بزرگ حاصل از این جســتجوها و در نتیجه جریمه های کان می شــود.
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شــا بایــد بــه بازاریابــی محتوا به عنــوان یک روش فعال تعامل با مخاطبــان و ایجاد روابط پایــدار مبتنی بر اعتاد و 

اقتــدار بنگریــد. وجــود آن در ایجــاد ارتبــاط بــا مخاطبــان و ایجــاد انگیــزه گفتگــو در مــورد نــام تجــاری بســیار کمک 

کننــده مــی باشــد.

لینکها برای بقای شــا مهم هســتند, درســت اســت! اما این هان مکتب قدیمی بهینه ســازی اســت. خدماتی مانند 

گــوگل بــر هــر چیــزی کــه بــه نظر یــک تاکتیک مناســب برای بــازی با سیســتم باشــد اشراف دارد. در عــوض، گوگل به 

محتواهای آموزشــی  با ارزش ، که باعث وفاداری به برند، و افزایش شــهرت کســب و کار میشــود عاقه بیشــری نشان 

میدهــد. بــا ایجــاد ایــن نــوع از محتــوا، بــه طــور طبیعــی مجموعــه ای از لینــک هــای معتــر مربوطــه را خواهیــد 

ساخت.

اریــن اورهــارت ,مدیــر بهینه ســازی موتورجســتجوگر شرکــت هوم دیپــو, میگوید:« بازاریابــی محتوا مــی تواند ایجاد 

لینــک نمایــد« . »تــاش بــرای ایجــاد لینــک منتج بــه محتواهای بزرگ میشــود.این دو اصا شــبیه به هم نیســتند , اما 

بکارگیــری همزمــان آنها به طور جدی نتایج شــگفت انگیز را بدنبال دارد«.

همــه لینــک هــای بدســت آمــده از طریــق بازاریابــی محتــوا بایــد بــه عنــوان یــک ســود اضافــی یــا پــاداش زحــات 

در نظــر گرفتــه شــود. شــا بــا رویکــرد بازاریابــی محتوای بــدون تمرکز عمیق بــر ســاخت لینک,نام تجاری خــود را در 

معــرض خطــر بزرگــی قــرار میدهیــد.

 

3- تولید سریع محتوای ناچیز و ضعیف

ــت  ــت دریاف ــانی در جه ــه روزرس ــش و ب ــال افزای ــور منظــم در ح ــه ط ــتجو ب ــای جس ــیوه ه ــه ش ــم ک ــی دانی م

محتواهــای بــی کیفیــت مــی باشــند، کــه ایــن اغلــب منتــج بــه لینکهــای بــی ارزش و از دســت دادن میــزان دیــد در 

جســتجو مــی شــود. کــه بــه تنهایــی دلیــل کافــی بــرای جلوگیــری از غفلــت درمــورد کیفیــت محتــوا اســت.

اما با آن دسته از مخاطبان خود که در تاش برای یافتن محتوا هستند چکار کنیم؟

دســتیابی بــه بازدهــی بــالای حاصــل از زمــان و هزینه صرف شــده بــرای تولید سریع یــک محتوای کــم ارزش را به کل 

فرامــوش کنیــد. ایــن اساســا بــه مخاطبــان شــا نشــان میدهــد کــه اهمیت کمــی برای آنهــا قائــل هســتید و عاقه ای 

بــه صرف زمــان حتــی بــرای اختصــاص کمریــن ارزش به آنها نیســتید.

این تجربه از برند شا به راحتی فراموش نخواهد شد.

به یاد داشته باشید: »محتوا دلیل اصلی آغاز  جستجو است«

 

4- ایجاد محتوا فقط در ذهن خود

صاحبــان کســب و کار و بازاریابــان فکــر مــی کننــد کــه مــی داننــد چــه چیــزی بــرای مخاطبانشــان مناســب اســت، 
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و ایــن گاهــی منجــر بــه تولیــد محتوایــی میشــود کــه فقــط  ظاهــرا مناســب اســت. چیزهایــی کــه شــا بــا آنهــا 

مواجه اید درواقع موضوعاتی هستند که فقط منافع خودتان را تحت پوشش قرار میدهند. اینگونه نتایج یا به هدف 

میخورنــد یــا بــه خطــا میرونــد - کــه عمدتــا بــه خطــا خواهنــد رفــت - چــرا کــه شــا واقعــا نقــاط درد مخاطبــان را 

نشانه نرفته اید.

شا موظف به تولید، انتشار و توزیع محتوایی هستید که با مخاطبان در مورد مسائل آنها صحبت کند.

بهریــن راه بــرای پیــدا کــردن عاقــه مندی مخاطبــان , خوانــدن انتقادات مصرف کننــدگان, کنکاش در بحثهای رســانه 

هــای اجتاعــی, بررســی ســایت هــای پرســش و پاســخ و شــنیدن درمورد صنعت خــود میباشــد. با این کار ســوالات و 

مشــکات آنهــا و موانــع بــر سر راه آنهــا بــرای پیــدا کــردن پاســخ، قابــل فهــم تــر خواهــد بــود.

بــا داشــتن یــک درک قــوی از مخاطبان خود، مــی توانید به طور واضح آنچه که آنها بدنبالش هســتند را تعریف نمایید 

و ایجــاد یــک طــرح بازاریابــی محتــوا بــا هــدف خدمت به آنهــا ) نه خدمت بــه خودتان( بــه مراتب آســان تر خواهد 

بود.

 

5- تسلیم شدن در شرایط سخت

ممکن اســت شــا همه کارها را بدرســتی انجام دهید و با اجرای بازاریابی محتوا به هدف بزنید. یک اســراتژی بجا 

داشــته باشــد، بدرســتی بــه آن عمــل کنید،بــه  نتایــج خوبــی دســت یابید ، و در حــال ایجــاد سریع محتواهــای بزرگی 

باشــید...  و ناگهــان ایــده هایتــان بــه پایان میرســد، شکســت میخوریــد ، انرژی و پشــتکار خود را از دســت میدهید و 

همزمــان کیفیــت کارتــان دســتخوش تغییــرات قــرار میگیــرد.

بدتریــن کاری کــه  در ایــن نقطــه مــی توانیــد انجــام دهیــد، بــه خصــوص اگــر بازاریابــی محتــوا بــرای شــا مفیــد 

بوده باشــد، این اســت که اســراتژی خود را از حرکت باز دارید. این کار می تواند شــا را متحمل هزینه های گزاف 

کند.

بــه یــاد داشــته باشــید کــه مخاطبانتــان بــه ایــن محتــوا وابســته شــده انــد و آن باعــث خریــدو فــروش, نــام تجــاری، 

رهــری و درآمــد شــده اســت. هــر چقدر هم که شرایط ســخت به نظر برســد , شــا نبایــد حتی برای لحظــه ای آن را 

رهــا کنید.

اگــر ایــن اتفــاق بیافتــد , زمــان آن رســیده کــه از زاویــه جدیــدی بــه بازاریابــی محتــوا بنگریــم، مثــا بــه داســتان 

سرایی، پاســخ به ســوالات مشــریان که خودشــان هم نمی دانند چگونه آنها را مطرح کنند )چالش های بزرگ که هنوز 

آشــکار نشــده انــد( ، اضافــه کــردن تجربیــات شــخصی و، و پیــروی از رقبــا  بپردازید- آنچه کــه آنها انجــام میدهند را 

ببینیــد  و از آنهــا  بهــر انجــام دهیــد. نکته مهم این اســت که همیشــه نوآوری داشــته باشــید و راه هایــی را درجهت 

تــازه، جــذاب  و کارآمد نگهداشــتن محتوای  خــود بیابید. 


