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مقدمة ...

بعــض الدراســات الحديثــة تقــول أن 80% مــن القــرارات الشــرائية للعميــل علــى الانترنــت تبــدأ و تتأثــر بالمحتــوى , دراســات أخــرى 
تشــير أيضــا إلــى أن 45% مــن شــركات التجزئــة العالميــة لديهــا فريــق مختــص ببنــاء و تطوير و تســويق المحتــوى .. هذه الدراســات 
التــي صــدرت مــن معهــد التســويق بالمحتــوى )CMI( و بعــض الشــركات المختصــة، تلقــي الضــوء علــى أهميــة المحتــوى فــي 
ــرارات  ــز الق ــا و تعزي ــف بخدماته ــركات و التعري ــة للش ــورة الذهني ــين الص ــي تحس ــر ف ــى التأثي ــوى عل ــدرة المحت ــويق و ق التس
الشــرائية للعمــاء المحتمليــن و رفــع مســتوى المبيعــات أيضــا , حيــث يشــكل تحســين المبيعــات عــن طريــق المحتــوى مؤشــرا 

رئيســيا لأكثــر مــن 54% مــن الشــركات وفــق دراســات حديثــة صــدرة مــن معهــد التســويق بالمحتــوى.

كل هــذه الدراســات تتكلــم و بقــوة عــن أهميــة المحتــوى و عــن مســتقبل التســويق بالمحتــوى علــى مســتوى العالــم , و لكــن 
مــاذا عــن منطقتنــا العربيــة و الخليــج العربــي و الســعودية بشــكل خــاص . حتــى الآن لا توجــد دراســات عــن هــذا الموضــوع و لا 
توجــد مراجــع عربيــة فــي التســويق بالمحتــوى بشــكل تفصيلــي , بالرغــم مــن النمــو الهائــل للتســويق الرقمــي فــي الســنوات 
الأخيــرة و النمــو المتوقــع لهــذا المجــال فــي الأعــوام القادمــة .. ومــن هــذا المنطلــق قمنــا بعمــل نشــر بعــض الاســتطاعات 
البســيطة التــي كانــت نتائجهــا أن 73% مــن الشــركات و المؤسســات فــي الســعودية و الخليــج العربــي لا توجــد لديهــا خطــة 
واضحــة للتســويق بالمحتــوى , و أكثــر مــن 60% مــن العامليــن فــي مجــال التســويق ليــس لديهــم صــورة واضحــة عــن كيفيــة 
ــأي خطــة للتســويق  ــر مــن 90% مــن المتدربيــن فــي هــذا المجــال لــم يمــارس و لــم يقــم ب التخطيــط للمحتــوى , كمــا أن أكث
ــويق  ــة التس ــطة أهمي ــورة مبس ــرح بص ــي يش ــيط و مجان ــي بس ــب الكترون ــر كتي ــى تطوي ــل عل ــا العم ــذا قررن ــوى .. و له بالمحت
بالمحتــوى و كيفيــة إدارتــه و التخطيــط لــه , بهــدف مســاعدة المتلقــي العربــي علــى معرفــة هــذا التخصــص و الاســتفادة منــه 

و تعلمــه و بهــدف تعزيــز المحتــوى العربــي الــذي يفتقــر للمراجــع فــي هــذا المجــال ...

هــذا الكتيــب هــو خارطــة طريــق بســيطة  للتعــرف علــى التســويق بالمحتــوى و كيفيــة بنــاء الخطــط و الاســتراتيجيات فــي هــذا 
المجــال وفــق أفضــل الممارســات العلميــة و العمليــة

مع كل الشكر

  iclick حاتم الكاملي , مؤسس
 مستشار التسويق الرقمي , شريك مؤسس لعدد من المشاريع الرقمية 



لمـاذا يجب أن 
تهتم بالمحتوى

لخطتــك  المُائــم  المحتــوى  إنتـــاج 
ــد  ــو بالتأكي ــت ه ــى الإنترن ــويقية عل التس
يتطلــب  وإنمــا  صعبــً  ليــس  أمــراً 
تخصيــص عــدد مــن المــوارد الازمــة مثــل 
النقــود، الوقــت، الخبــرة والأدوات الازمــة 
نتائجــه..  المحتــوى وقيــاس  لإدارة هــذا 
ــذي  ــك ال ــو صوت ــويقي ه ــوى التس المحت
ــاءك  ــع عم ــل م ــي التواص ــتخدمه ف تس
الإنترنــت. شــبكة  علــى  المســتهدفين 
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حرفيــً.. كل مـــا يُســتخدم فــي الخطــة التســويقية علــى 

ــي أو  ــوب، مرئ ــواء كان مكت ــوى«، س ــهو »محت ــت فـ الانترن

ــوع  ــان ن ــوق المائت ــي ف ــن أن تُحصـ ــن الممك ــموع. م مس

ــن  ــك وم ــي خطت ــتخدمه ف ــد تس ــذي ق ــوى ال ــن المحت م

ــة،  ــالات التعليمي ــا Q&A، المق ــئلة وإجاباته ــا: الأس أمثلتهـ

دراســات الحالــة Case Studies، الكُتــب Ebooks، التقاريــر 

Re� المنتجـــات  تقييمـــات   ،Reports & Whitepapers

 ،Infographics إنفوجرافيــك  بأنواعــه،  الفيديــو   ،views

،،،Hangouts الأبحـــاث، الـــندوات
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»إن كتابة مقالًا واحداً 
فقط ليس أمراً سهلًا 

إن كنت لا تؤمن بقيمة 
المحتوى في خطتك 

التسويقية«

هُنـاك أنواع مختلفة من المحتوى



ســوف تســتطيع جذب المزيد 
ــع  ــت بتنوي ــاس إذا قم ــن الن م
التدوينــات  ونــوع  حجــم 
التــي تقــوم بكتابتهـــا. هُنـــاك 
أن  الممكــن  مــن  تدوينـــات 
حــدود  فــي  ســريعة  تكــون 
تحتــاج  بينمــا  كلمــة،   600-400
مزيــد  لإضافــة  بعــض  الــى 
والمعلومـــات  العمــق  مــن 
والتفصيــل كمــا الحــال فــي 

المتخصصــة. المقــالات 
قــم بتنويــع مقالاتــك بيــن الـــ 
ــتعراض المنتجات  How-to واس

والمقابــات  والقوائــم 
وهكــذا.. والنصائــح 

عندمــا تقــوم بإنتـــاج محتــوى 
أكبــر مــن أن تتســع لــه مقــال 
يُمكنــك  مدونتـــك،،  علــى 
  Whitepaper إلــى  تحويلــه 
إلكترونــي.  كتــاب  أو  �تقريــر� 
للتحميــل  القابلــة  المــواد  إن 
هــي وســيلة رائعــة بالفعــل 
البريــد  علــى  للحصــول 
الإلكتروني الخـاص بجمهورك 
المســتهدف ومُخاطبتــه فــي 
المســتقبل، وكذلــك لا تنســى 
ــوى  ــن المحت ــوع م ــذا الن أن ه
مــن  يُمكنــك  المُتخصــص 
مــن  معيــن  نــوع  مســاعدة 
العمــاء فــي مشــكلة معينــة 
لعامتــك  مكســب  وذلــك 

التجاريــة.

ــوم  ــه أن الرس ــك في ــا لا ش مم
تفســر  التــي  والتصميمــات، 
ــات  ــات والمعلومـ ــً البيان بصري
للجمهــور  ســهلة  بطريقــة 
للقــراءة  جــــاذب  أمــراً  هــي 
والمشــاركة. ليس كل النـــاس 
القــدرة  أو  الوقــت  لديهــم 
المحتــوى،  قــراءة  حــب  أو 
بــل كثيــراً منهـــم يفضلــون 

آخــر. قراءتــه فــي شــكل 

معــدات  إلــى  تحتــاج  لا  أنــت 
متقدمــه لإنتــاج فيديــو جيــد.. 
هنـــاك العديــد مــن الأفكـــار 
إنتـــاج  بهـــا  تســتطيع  التــي 
كمقابلــة  مرئــي  محتــوى 
مؤتمــر،  فــي  مــا  شــخص 
إلــى  مُباشــرة  كالتحــدث 
نصائــح  وإعطــاء  الكاميــرا 
قصيــرة ومفيــدة فــي مجالك 
تســليط  كتابتهـــا،  مــن  بــدلًا 
ــد،  ــج الجدي ــى المنت ــوء عل الض

الــخ..

أهم أربع أنواع من المحتوى يجب عليك إنتاجهـا الآن:

الـفيديوالـ Infographicsالتقارير والكتبالمقالات

لمـاذا يجب أن 
تهتم بالمحتوى؟ 4
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لنكــن صادقيــن إن مجــال التســويق الالكترونــي هــو 
لتأخرنـــا  نظــراً  العربــي  العالــم  فــي  العهــد  حديــث 
فــي مواكبــة التكنولوجيــا عمومــً، فمــا بالــك بصنـــاعة 

ــي؟ ــوى الرقمـ المحت
الحقيقــة أن صناعــة المحتــوى فــي العالــم العربــي 
مــن  العديــد  لأن  كبيــر  حــد  إلــى  ضعيفــة  مازالــت 
الشركـــات والمسوقيـــن لــم يقتنعـــوا الــى الآن بأهميته 

الانترنــت. علــى  لانتشــارهم  الكبيــرة 

إن المحتــوى هــو الصــوت الــذي يُخـــاطب محركـــات 
للمُســتخدمين  الجــاذب  العنصــر  وهــو  البحــث، 
ــرة  ــن مباش ــى الباحثي ــا أو حت ــة م ــن معلوم ــن ع الباحثي

عــن حلولــك التــي تقــوم بتسويقهـــا.
جوجــل قالتهــا صريحــة ومُباشــرة »المحتــوى الجيــد هو 
الــذي ســوف يجعلــك تتصــدر نتائــج محــركات البحــث.« 
إذاً كيــف يكــون وجــودك علــى الإنترنــت غيــر مرتبــط 

بمحتــوى قــوي؟

المحتوى هُنـا وهنـاك



بعض الإحصائيــات العالمية
 التي قد تُلمهك قليلًا
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45 % من الشركات التي 
تستهدف المستهلكين 

B2C لديها موظفين 
مختصين بإنتاج المحتوى

 80 % من قرارات العميل 
الشرائية بدأت بالبحث 

في المحتوى على 
الانترنت

56 % من الشركات التي 
تستهدف الشركات 

B2B تؤمن أن التسويق 
بالمحتوى فعّال للغاية

في المتوسط؛ 
تستخدم الشركات 

التي تستهدف 
المستهلكين 7 
منصات لوسائل 

الإعام الاجتماعية

57 % من مسوقين 
الشركات التي تستهدف 
المستهلكين يؤمنون أن 
تسويق بمُحركات البحث 

يأتي بثمار جيدة

 55 % من الشركات التي 
تستهدف الشركات قررت 

مضاعفة انتاج المحتوى 
خال العام القادم

 67 % زيادة في حجم العماء 
المُحتملين في الشركات التي 

 B2B  تستهدف الشركات
نتيجة التسويق المحتوى
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المحتــوى يُســاعدك علــى بنــاء 
ــة. ــك التجاري ــي بـــ علامت الوع

ــتري  ــتطيع أن يش ــورك لا يس  جمه
ــور  ــن العث ــوا م ــم يتمكن ــك إذا ل من
عليــك من الأســاس. طُرق التســويق 
التقليــدي مــن الممكــن أن تكــون 
ــي،  ــاء الوع ــً لبن ــة أيض ــيلة فعال وس
ولكــن التســويق يالمحتــوى يســمح 
بطريقــة  الوعــي  هــذا  ببنــاء  لــك 

 .Organic طبيعيــة 

مــن  المزيــد  إلــى  الوصــول 
المشــترين والعمــلاء، وبتكلفــة 

أقــل. 

ثقــة  تتناقــص  يــوم  بعــد  يومــً 
النـــاس فــي أســاليب التســويق التي 
تقــوم بتشــتيتهم وفرض نفسهـــا 
التســويقي  المحتــوى  عليهــم.  
مــن  تجــزأ  لا  جــزء  هــو  الشــيق 
ــاء  ــع العم ــة م ــة الطبيعي المحادث
الحالييــن والمحتمليــن، ويجــب أن 
بمصالحهــم  صلــة  علــى  يكــون 
عاقــة  ويبنــي  وســلوكياتهم، 
قويــة ومســتمرة مــع مــرور الوقــت. 

ــدي،  ــويق التقلي ــس التس ــى عك عل
ــويق  ــة والتس ــوارد عام ــتسويق ال الـ
الأربــاح  يدفــع  خاصــة  بالمحتــوى 
لفتــرة طويلــة جــدا، وهــذا التأثيــر 
محتــوى  أنتجــت  كلمــا  يتضاعــف 

أكثــر وأفضــل.

ــوف  ــك س ــك أن ــاول أن أقنعـ ــن أح ل
تجنــي الثمــار ســريعً ولكنــي أضمن 
لــك أنــك لــن تخســر إن اســتثمرت 

ــوى. ــي المحت ف

إذاً المحتوى مُهم لـ ثلاث أسباب:



من أين يجب أن تبدأ

بمــا أن » المحتــوى هــو الحــوار بيــن العامــة 
التجاريــة والعميــل المُســتهدف أو الحالــي«.. 
إذاً لإنشــاء خطــة قويــة يجــب أن نبــدأ مــن 
 Persona »العميــل  رئيســيتين  قاعدتيــن 

الشــركة« ورســالة 

؟2
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نبدأ بـ »العميــل
:»Persona أو الـ

بإنتاجهـــا  تقــوم  التــي  المُختلفــة  المحتــوى  أنــواع  إن 
يجــب أن تتمركــز حــول عميلــك المُســتهدف أينمـــا تواجــد 
ــوى  ــد المحت ــا، ولتحدي ــر بهـ ــي يم ــراء الت ــل الش ــي مراح ف
المُنـــاسب يجــب أن نعــرف المراحــل التــي يمــر بهــا العميل 
ــف  ــك؟ وكي ــل مع ــد التعام ــاء وبع ــل وأثن ــل قب المُحتمــ
ســوف يُســـاعدك المحتــوى علــى الوصــول لعميلــك أثنــاء 

ــل؟ ــذه المراح ه



لمـاذا يجب أن 
تهتم بالمحتوى؟ ١0

 هي المرحلة التي يعلم فيهـا العميل المُحتمل أن لديه »حاجة Demand« وأن 
شركتك - وما تقدمه من خدمـات أو سلع – بإمكـانها أن تحقق هذه الحـاجة

هي المرحلة التي يقوم فيهـا العميل بتقييمـك أنت - وغيرك - بناءاً على ما بيده من 
مُعطيات ومـا يعرفه عنـك من معلومـات

هي المرحلة التي  يميل فيها العميل المُحتمـل الى شركة مُعينة وغالبً ما تؤدي 
هذه المرحلة الى الشراء أو التعامل بوجه عام مع شركتك

هي ببساطة المرحلة التي يتحول فيها العميل المُحتمل إلى عميل فعلي عن طريق 
شراء منتج من منتجاتك

 مرحلة الحفاظ عى العماء والتسويق للعماء الحاليين هي مرحلة مُهمة يغفل 
عنهـا البعض ويتناســون أن هُنـاك شركات أخرى تتنافس على هذا العميل. هدف 

هذه المرحلة هو الحفاظ على العماء )مثل تجديد العقود( أو تجديد شراءهم 
لمنتجات أخرى

الوعي

التقيم

التفضيل

الشراء

الحفاظ على العملاء

Awareness

Evaluation

Preference

Purchasing

Retention



لمـاذا يجب أن 
تهتم بالمحتوى؟ ١١

عميلــك المُســتهدف المثالــي - الــذي يســتحق أن تضعه فــي أولويات 
إنفاقــك مــن المــوارد التســويقية وغيــره - هــو الشــخص الــذي ســوف  
يســتفيد مــن خدماتــك أو منتجاتــك لدرجــة أن حياتــه )فــي الشــركات 
ــي  ــركات الت ــي الش ــه )ف ــتهلكين B2C( أو عمل ــتهدف مس ــي تس الت
ــخص  ــو الش ــن،، وه ــر للأحس ــوف يتغي ــركات B2b( س ــتهدف ش تس
بشــكل  دائرتــه  فــي  عنــك  بالتحــدث  بــدوره  يقــوم  ســوف  الــذي 
إيجابــي Word of Mouth ومــن المُرجــح أن تكــون دائرتــه هــذه هــي 
مستهدفـــة لــك ايضــً،، وأيضــاَ هــو الشــخص )أو الشــركة( الــذي مــن 

المرجــح أن يكــون عميــل مُتكــرر.

الموقــع تعطيــك مؤشــرات  زيـــارة  بإمكانــك اســتخدام تحليــات 
أتــوا ومـــاذا تصفحــوا علــى  أيــن  زوار موقعــك مــن  ســريعة عــن 
فريــق  تنســى  لا  وأيضــً  الاجتماعــي  التواصــل  ومواقــع  موقعــك 
المبيعــات لديــك، فهــو الأكثــر احتــكاكً بــأرض الواقــع وبالعمــاء 

وأهدافهــم. وتحدياتهــم  واحتياجاتهـــم 

كيف تُحدد العميل المستهدف Persona؟

كيف تحصل على معلومـات عن هذا الـ Persona؟



لمـاذا يجب أن 
تهتم بالمحتوى؟ ١٢

ــب أن  ــوى يج ــم المحت »نع
العميــل،  حــول  يتمحــور 
وإحتياجاتــه  وطموحاتــه 
أن  ويجــب  ومشــاكله 
ولكــن   .. بلغتــه  يخاطبــه 

أنــت.« بنكهتـــك 

ونربط ذلك بـ »رسالتك التسويقية«:

كــي  بلغتــه  المُســتهدف  الجمهــور  تُكلــم  أنــت 
يســمعك فــي بــادئ الأمــر .. ولكــن يجــب ألا تنســى 
أنــك تحــاول أن تكّـــون صــورة ذهنيــة مــا فــي ذهــن 
هــذا العميــل.. وتُريــد أن تربــط بيــن عامتــك التُجاريــة 
 Tone ــد الـــ ــال توحي ــن خ ــوك م ــعوره نح ــن ش وبي
التــي تستخدمهـــا  التواصــل -  of  Voice -نبــرة 
ــعى  ــي تس ــالة الت ــذه الرسـ ــيخ ه ــا لترس وتسخيرهـ
إلــى توصيلهــا... لأنــك إن لــم تكــن حــذراً .. فســوف 
ــائل  ــن الرسـ ــد م ــل العدي ــر بتوصي ــك الأم ــي ب ينته

ــورة. ــذه الص ــى ه ــوش عل ــد تشّ ــي ق الت



لمـاذا يجب أن 
تهتم بالمحتوى؟ ١3

إذاً بناءاً على مـا سبق 
ما هو المحتوى الجيد؟

»يترك انطباع جيد أولًا .. أما البيع فيأتي لاحقاً«

بلُغتهـــم 	  المُســتهدف  الجمهــور  مــع  يتكلــم 
هــم. ومصطلحاتهــم 

ــك 	  ــع عامت ــل م ــى التفاع ــوم عل ــد يق ــوى الجي المحت
ــة التجاري

ــا 	  ــر به ــي يم ــراء الت ــل الش ــق بمراح ــكل وثي ــوط بش مرب
ــاء العم

ســوف 	  التــي  قصتــك  يحكــي  أن  يجــب  المحتــوى 
عميلــك منهــا  يســتفيد 

المــكان 	  فــي  يُنشــر  أن  يجــب  المُناســب  المحتــوى 
الانترنــت علــى  المُناســب 

يجــب أن يكــون الهــدف منــه واضــح ويحتــوى علــى 	 
قــرار. اتخــاذ  -زر   Call�to�Action

قابل للقيـاس والتحليل	 
سهل وبسيط ومُباشر مع الحفـاظ على الجودة	 
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استخدام المحتوى 
في التسويق

بمــا أن » المحتــوى هــو الحــوار بيــن العامــة 
التجاريــة والعميــل المُســتهدف أو الحالي«.. إذاً 
لإنشــاء خطــة قوية يجب أن نبــدأ من قاعدتين 

رئيســيتين »العميــل ورســالة الشــركة«

3



رحلــة العميل )ما هي؟(

استخدام المحتوى 
في التسويق ١5

الرحلــة التــي يمــر بهــا العميــل المُحتمــل ليصبــح عميــل 
ــتراتيجية  ــً لاس ــارا هام ــي إط ــر، ه ــر الأم ــي آخ ــي ف حال
التســويق - لكــن كيــف تبــدو هــذه الرحلــة؟ وكيــف 
يقــوم العميــل مــن الانتقـــال مــن أول مراحلهــا ألا وهــي 
»هــل أحتــاج ذلــك؟« إلــى قــرار شــراء مبــرر وقــوي؟ وكيــف 
ــادة  ــة الاستفـ ــذه الرحل ــة ه ــق معرف ــن طري ــك ع يمكن

منهـــا فــي اســتهداف العمــاء بطريقــة صحيحــة؟ 

خـاصة عندما نتذكر أن:
ــث  ــدأت بالبح ــت ب ــى الانترن ــراء عل ــرارات الش ــن ق 93% م

ــكلة ــن مُش ع
والـــ 7% الأخريــن: بحــث مباشــر »ســاهم« فــي تســويقها 

المحتــوى أيضــً



Awareness الوعي
المرحلة الأولى

كيف ذلك؟
ــاز  ــة التلف ــن أن شاش ــث ع ــن الحدي ــدلًا م ــاطة ب  ببسـ
الــذي تبيعـــه هــو 50 بوصــة وألوانه متعــدده،، يجب أن 
تتحــدث مُباشــرة عــن فائــدة ذلــك للعميــل المتمثلــة 
فــي رؤيــة أوضــح ومــا إلى ذلــك مــن مميــزات للعميل.. 
ــا  ــه.. وربطهـ ــد ذات ــي ح ــج ف ــزات المنت ــً ممي مُتخطي
مُباشــرة بحجــم الاســتفادة التــي ســوف تعــود عيــه 

مــن هــذه المميــزات.

الأدوات المُستخدمة: 
 SEO البحــث ســواء الطبيعــي  تســويق محــركات 
ــاعي،  ــتواصل الاجتمـ ــات الـ ــوع PPC وإعانـ أو المدف
تصميــم موقــع جيــد ومنظــم، وقنــوات تواصــل 
 Tone of Voiceاجتمـــاعي ذات خطــط مُنفصلــة و

-نبــرة التواصــل.

استخدام المحتوى 
في التسويق ١6

فــي أغلــب الأحيـــان، العميــل المُســتهدف فــي بدايــة 
رحلتــه الشــرائية لا يعلــم شــيئين مُهميــن واجــب 
عليــك أن تقــوم بالتســويق لهمــا وهمــا: شــركتك، 
والحاجــة التــي لديــه. فــي هــذه المرحلــة الاوليــه، 
ــو:  ــدي وه ــراع تقلي ــي ص ــل ف ــل المُحتم ــع العمي يق
»كيــف لــي أن أعــرف أنــي مُهتــم بمــا تُقدمــه مــن 

حلــول إن كنــت لا أعــرف أنــك موجــود أصــاً؟«

ما الذي يجب أن تفعله؟
الوعــي  خلــق  هــو  المرحلــة  هــذه  فــي  وظيفتــك 
الخــاص بمنتجــك أو خدمــات أو شــركتك بوجــه عـــام 
وفائــدة وجودهــا للعميــل، حتــى أن يبــدأ فــي فهــم 
مــا تفعلــه وكيــف يمكــن أن يســاعده ذلــك فــي 
ــا تقدمــه مــن حلــول.  حياتــه أو أعمالــه مــن خــال مـ
لذلــك ينبغــي أن يُركــز المحتــوى علــى مُشــكات 
ــول  ــل ح ــكل كام ــور بش ــب أن يتمح ــل ولا يج العمي

منتجــك أو شــركتك فقــط.

دور المحتوى المستمر خلال رحلة العميل



Research البحــث
المرحلة الثانية

استخدام المحتوى 
في التسويق ١7

كيف ذلك؟
عن طريق مُساعدتهـم فيما تستطيع أن 

تساعدهم فيه من خال الكتـابة.. نعم أنت تبيـع 
تلفـاز حجمه جيد وألوانه رائعة .. ولكن هنـاك 

العديد من الأشياء التي تستطيع مساعدته فيهـا 
بدون أن تبيعه التلفاز  مثل كيفيه تعليقه على 

الحائط والأماكن المُناسبه له، والحفاظ على 
العينين، والتعامل مع الأطفال وهكذا..

الأدوات المُستخدمة: 
 انتاج المحتوى وتهيئته لمحركـات البحث عن طريق 

 Long�tail دراسة الـكلمات المفتاحية، والتركيز على
Keywords -الكلمات المفتاحية الطويلة- وبناء 

مُجتمعـات على مواقع التواصل الاجتمـاعي وقاعدة 
من المُتابعين على المدونة وغيرهـا من قنوات النشر.

في هذه المرحلة يبدأ العميل المحتمل أن يدرك أن 
لديه مشـاكل مُعينة يحتـاج لحلول لهـا »حلول مثل 

التي تقدمها شركتك« فـ يبدأ بالبحث ولا تنسى أن 
 Google 7٢% من المشترين، يتجهـون مُباشرة إلى

فقط، لإيجـاد حلول لما يواجهونه من مشاكل 
سواء شخصية أو في العمل.

ما الذي يجب أن تفعله؟
هنـا يأتي دائمـا دور المحتوى الذي يُطلق عليه 

المحتوى الذي لا ينضب.. أو المحتوى الأخضر وكلها 
تعريفـات للمحتوى التعليمي المُتجدد الذي يُساعد 

هذا الشخص في عمله ويُبرز خبرتك في المجـال 
في آن واحد.

طبعً هذا النوع من المحتوى من الممكن أن يكون 
تدوينات، أو كتب أو تقارير أو تصميمات أو فيديوهـات 

.. هدفهـا في النهاية هو إظهـار قدرتك على حل 
مشاكلهم من خال هذه الحلول )أو المنتجات( 

التي تُقدمها بطريقة عملية.



استخدام المحتوى 
في التسويق ١8

Preference التفضيـل
المرحلة الثالثة

لماذا؟ 
المحتوى بشكل عـام يجب أن يأخذ شكل مُتقدم 
ليليــق بشخص قارب على إتخـاذ قرار بشأن حل من 

الحلول التي تُقدمهـا ومعرفة ما إذا كـان سوف 
يخدمه هذا الحل ويلبي احتياجاته بشكل كـامل أم لا.

الأدوات المُستخدمة: 
المحتوى التعليمي مثل التقارير،والكُتب الصغيرة، 

وتقارير الصناعة ستكون جيدة جداً في هذه 
المرحلة.. أيضً المحتوى الذي يحتوى على فائدة 

مباشرة لمن يقرأه - وهو ما يُبرز مميزات هذا المنتج 
 ROI النهائية للعميل مثل الـربح على الاستثمار

والأسعـار المُناسبة والتكاليف التي سوف يقوم 
بتوفيرهـا بعد شراء هذا الحل، الخ..

في هذه المرحلة يرتقي العميل من مرحلة تحديد 
المشكلة التي يسعهـا لحلهـا )أو الحاجة التي يريد 

أن يُلبيهـا( الى مرحلة المقارنة من بين يقدمون 
له حلولًا لمُشكلته.. نعم! أنت ومنافسينـك. وتبدأ 
عملية بحثة عن الإنترنت في النضوج قلياً .. فمثاً 

بدل من أن كـان يبحث عن »نظام إدارة موقع 
إلكتروني« .. سوف يبدأ مثاً بالبحث عن »نظام إدارة 
موقع تجارة الكترونية بنظام الـمخزون« .. وهكذا .. 

ليتمكن من المقارنة بين عدد أقل من مزودين هذه 
الخدمـة حتى يستطيع أن يتخذ قراراً.

ما الذي يجب أن تفعله؟
المحتوى التعليمي مازال مُهمـا هنـا أيضً ولكنه 

يجب أن يأخذ مستوى أعلى من التخصص،، 
كمـا نضجت عمليه البحث من جـانب العميل 

المُستهدف.
 CMS لن يكون من المُجـزي أن تتحدث عن فائدة الـ

بوجه عـام للأشخـاص الراغبين في فتح مواقع 
وهو الآن يبحث عن CMS متخصص في التجارة 

الالكترونية.



استخدام المحتوى 
في التسويق ١9

Decision Purchase قرار الشراء
المرحلة الرابعة

الأدوات المُستخدمة: 
 دراسات الحالة وقصص النجـاح والتقييمـات 

المُشابهة سوف تكون مُفيدة للقارئ في هذه 
المرحلة.. سزف تعتمد كثيراً على التسويق بالبريد 

وصفحات الهبوط Landing Pages في هذه 
المرحلة والـ A/B Testing � اختبار أ/ب.

بعد أن قام العميل بالمقارنة بين العديد من 
مقدمين الخدمة، وقام بالفعل باختيار شركتين 

أو ثاثة وقد اقتنـع أنهـم فعاً يقدمون المنتج 
)أو الحل( الذي سوف يُلبي احتياجاته.. سوف يبدأ 

بمقارنة الأسعـار وخدمـات ما بعد البيع وأراء العماء 
السابقين لهذه الشركات.



استخدام المحتوى 
في التسويق ٢0

Retention الحفاظ على العملاء
المرحلة الخامسة

إنهـا المرحلة التي تسعى إليهـا كل شركة تُقدر 
قيمة التسويق والأهداف بعيدة المدى وتأثيرهـا 

على نمو الشركة وأرباحهـا.فـإن جرت الأحداث وفقً 
للخطة واستطعت تحويل العميل المُحتمل الى 

عميل فعلي )أي قام بالشراء منك( فأنت الآن أمام 
فرصه حقيقية وتحدي أيضً..

الفرصة تتمثل في رعاية هذا العميل ومتابعته 
وضمـان نجاحة، مما سوف ينتج عنه كلمة جيدة 

في حقك Word of Mouth -التسويق بالكلمة - 
وأيضً نجاحه في عمله باستخدام حلولك هو قصة 

نجـاح في حد ذاتها.. أما التحدي فهو الحفاظ عليه 
وجعله عميل مُتكرر )سواء عن طريق شراء منتجات 
أخرى أو تشجيعه على تجديد عقد مـا(.. تذكر دائمً 

أن منافسيك يترقبون أي فرصه ليستحوذوا عليه. 

ما الذي يجب أن تفعله؟
المحتوى هنا يجب أن يأخذ شكل »الشريك 

الاستراتيجي« من خال توفير الدعم الحقيقي، 
والندوات والاجتماعات الأوناين، وخدمات ما بعد 

البيع، والعروض الحصرية للعماء والمحتوى 
الحصري للعماء والخـاص بمساعدتهم على 

استخدام الحلول التي تُقدمهـا وهكذا..



إنشاء خطة
التسويق بالمحتوى

ــر  ــكل كبي ــد بش ــوى تعتم ــويق بالمحت ــة التس ــح خط صحي
ــوب .. ــوى المكت ــى المحت عل

ولكــن الحقائــق تقــول أن البشــر يميلــون إلــى التصميمــات 
والرسومـــات والصــور أكتــر منهــا إلى النــص العـــادي.. لذلك 
أرجــوك، وســط كل هــذه الزحــام لا تغفــل هــذه الحقيقــة 

المُهمـة.
ــاعدك  ــة تس ــوات مُنظم ــى 4 خط ــة عل ــا خط ــرض هنـ نع
فــي تنظيــم المحتــوى بنــاءاً علــى رحلــة العميــل الشــرائية 
لتتمكــن مــن اســتهداف: مــن يبحــث عــن حاجــة، ومــن 
يبحــث عــن حــل، ومــن يبحــث عنــك، ومــن يقارنــك مــع 
غيــرك وأخيــراً وليــس آخــراً من قــرر بالفعــل التعامــل معك.
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 تحليل مـا تنتجه من محتوى
الخطوة الأولى

تخطيط المحتـوى التسويقي في أربع خطوات عملية

استخدام المحتوى 
في التسويق ٢٢

عمــل تحليــل ربـــاعي SWOT لمــا تقــوم بــه حاليــً مــن تســويق 
ــك.  ــة خطت ــي لبداي ــزء أساس ــو ج ــيط ه ــان بس ــا كـ ــوى مهم المحت
هــذا التحليــل يســمح لــك وضــع خطــة عمــل لا تقــوم فقــط علــى 
ــذا  ــال ه ــن خ ــك م ــول لأهداف ــه والوص ــي فعل ــب ف ــت ترغ ــا كن م
المحتــوى، ولكــن تُخبــرك أيضــً مــا عليــك القيــام بــه نظــراً لوضعــك 

فــي الســوق. 

النـــاتج مــن هــذا التحليــل هــو توفيــر رؤيــة اســتراتيجية للفــرص 
جيــد. بشــكل  المُحتــوى  لتســويق  المتاحــة  والتحديــات 



استخدام المحتوى 
في التسويق ٢3



استخدام المحتوى 
في التسويق ٢4

سوف تذكر عناصر القوة في المحتوى الذي تُقدمه والتي تميزه عن غيره من 
المحتوى الموجود على الإنترنت )مثال: خبرتك في مجال مُعين(.

تذكر نقاط الضعف في محتواك الحالي )مثال: الموارد الازمة لإنتاج المحتوى، أو 
ضعف التمويل(

 وهي الفرص الذي قد تؤدي إلى تميز محتواك وانتشاره وتكون الفُرص شيئً خارجيً 
)مثال: ضعف المنافسة في السوشيال ميديا مما يُتيح لك فرصه الاسبقية(.

التي يمكن أن تعوق تسويقه وهي شيئاُ خارجيً أيضً )مثل: المنافسين أقوياء في
.)SEO الـ 

في مُربع القوة

في مُربع الضعف

الفرص

التهديدات

Strengths

Weaknesses

Opportunities

Threats

بعد ذلك تبدأ في إنشاء خطة عمل لإنتاج محتوى يستفيد من أربع أضاع هذه الدراسة، 
مثال:

 استغال الخبراء الموجودين لديك لكتابة محتوى قوي يُميزك	 
 محاولة التغلب على ضعف التمويل من خال إعادة تدوير المحتوى	 
 تجربة السوشيال ميديا كخيار لتسويق أفضل محتوى أنتجته	 
 التركيز على النتائج الطبيعية ومُتابعة جهود الـ SEO ما أنتجته	 



 تحديد أهداف التسويق بالمحتوى
الخطوة الثانية

ــد إن  ــويقي وتحدي ــواك التس ــداف لمحت ــد أه ــي تحدي ــدأ ف ــا تب هنـ
ــويقية  ــتراتيجيتك التس ــع اس ــية م ــة ومتماش ــه مُرضي ــت نتائج كان

الكُليــة أم لا؟ 

بإمكانــك فعــل ذلــك عــن طريــق عمــل ملخص مــن صفحــة واحدة 
يشــرح أهــداف خطتــك للتســويق بالمحتــوى فــي كل مرحلــة مــن 
 SMART رحلــة العميــل مــن خــال الربــط بيــن الأهــداف الذكيــة
 KPI’s فــي وكيفيــة تحقيقهــا، وأيضــً مؤشــرات الأداء الرئيســية

لــكل محتــوى.
مثــال:

استخدام المحتوى 
في التسويق ٢5



استخدام المحتوى 
في التسويق ٢6



خطة المحتوى التسويقي
الخطوة الثالثة

استخدام المحتوى 
في التسويق ٢7

أولًا: قم بعمل خريطة للمحتوى التسويقي لتحديد مدى 
ماءمة المحتوى لدعم العميل خال رحلته الشرائية 
وتشجيع الجمهور على مُشاركته باستخدام الأنواع 

المختلفة.

ثانيً: استعراض جهود تسويق المحتوى الخاص بك لتحديد 
أي نقاط ضعف. وتحديد الثغرات المحتملة الموجودة في 

خطتك الحالية؟

ثالثً: دراسة المحتوى التسويقي لمنافسيك. وتحديد 
المجالات التي تضعف بها المُنافسة حتى تتمكن من البدء 

في وضع خطة لاستغال نقاط الضعف هذه.
أنواع المحتوى التي سوف تنتج من المراحل الثاثة 

بإمكـانك ترتيبهـا هنـا:



جدول انتاج وتسويق المحتوى
الخطوة الرابعة

أخيــراً ، عليــك الآن تلخيــص كل مـــا ســبق فــي صورة 
زمنــي  جــدول  إنشــاء  طريــق  عــن  مُنظــم  انتــاج 
واقعــي لخطــة المحتــوى الــذي ســوف تُنتجــه. هذا 
الجــدول الزمنــي يوضــح متــى ســيتم الانتهــاء مــن 
كل قطعــة محتــوى وكيــف ســيتم الترويــج لهـــا.

ســوف تقــوم بتقســيم الجــدول إلــى قسميـــن،، 
أولهــم هــو الحمــات المختلفــة )أنــواع المحتــوى 
طــوال  إطاقهــا  يتــم  ســوف  التــي  المُختلفــة( 
ــوف  ــا س ــو م ــي ه ــم الثان ــهر(. والقس ــام )الش الع
نفعلــه لتســويق كل قطعــة مــن هــذا المحتــوى.

استخدام المحتوى 
في التسويق ٢8



تحليل وقيــاس 
نتائج المحتوى

نــوع محتــوى  الحديــث هنــا بطريقــة مُباشــرة عــن كل 
وكيفيــة قياســه بغــض النظــر عــن اســتخدامه فــي أي 

شــكل أو أي مرحلــة مــن المراحــل الشــرائية للعميــل.
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تحليل وقيــاس 
نتائج المحتوى 30

Reach الوصول

الأشــخاص  عــدد  أي   :Unique Visits الفريــدة  الزيــارات 
الحقيقييــن الذيــن قامــوا بقــراءة المحتــوى

التوســع الجغرافي Geography: أي المصــادر الجغرافية 
للزيــارات )هــل هــي الباد التــي تســتهدفها أم لا(

أي  تحــت  إدراكــه  بإمكانــك   :Mobile Visits الـجـــوال 
بنــد آخــر، ولكــن قصدنـــا تخصيــص نقطــة لــه لأهميتــه 

المُتصاعــدة.
Engagement التفاعل

زيــارات  هــي  هــل   :Bounce Rate الارتــداد  معــدلات 
فعــاً؟ قراءتــه  يتــم  ومحتــواك  حقيقيــة 

تحديــد   :Heat Maps الموقــع  علــى  التفاعــل  أماكــن 
علــى  تفاعــات  أعلــى  علــى  تحصــل  التــي  الأماكــن 

قعــك مو
الزيــارات المتكــررة Page views: هــي عنصــر مُهم عندما 
ــواك  ــل محت ــرك ه ــة، وتخب ــة صحيح ــا بطريق ــر إليه تنظ
جــاذب بشــكل بشــكل مُســتمر لمــن تســتهدفهم أم لا.

ــادثة هــو دليــل  التعليقــات: انخــراط الجمهــور فــي المُحـ
ــة ــة مهني ــم بطريق ــواك جذبه ــى أن محت عل

ــاركات: هــل قمــت بتهيئــة الدعــوة للعمــل  CTA؟  المُشـ
هــل المحتــوى جــاذب ومُفيــد؟



تحليل وقيــاس 
نتائج المحتوى 3١

1. زيادة الوعي بالعلامة التجارية

أهم مؤشرات الأداء مقسمة حسب أهداف المحتوى

»إنشاء محتوى يُحبه الناس ويريدون مشاركته«

عــدد  أكبــر  انتبــاه  بجــذب  يقــوم  ســوف  الــذي  المحتــوى  إنتــاج 
مــن النــاس مــع التركيــز فــي المحتــوى الــذي يخــص الجمهــور 

. ف لمســتهد ا
ــي  ــن ف ــوع معي ــول موض ــروض SlideShare ح ــوى: ع ــواع المحت أن
بالاشــتراك مــع  بإنشــاءه  بــك،، محتــوى تقــوم  الخــاص  المجــال 
مؤسســات أخــرى،، صناعــة فيديــو مُضحــك فــي ســياق الصنـــاعة.

المؤشــرات: عــدد المشــاركات علــى مواقــع التواصــل الاجتمـــاعي، 
الـــزيارات مــن المواقــع المُشــاركة فــي المحتــوى، الزيــارات عامــة.



تحليل وقيــاس 
نتائج المحتوى 3٢

٢. جلب زيارات للموقع والمدونة

»إنشاء محتوى يجلب زيارات للموقع«

المــرور  التجاريــة، قيــادة حركــة  بالعامــة  الوعــي  علــى عكــس 
إلــى موقــع الويــب الخــاص بــك هــو هــدف »محــدد« نســبيً ويقــود 
ــرائية.  ــه الش ــل رحلت ــن مراح ــة م ــى أول مرحل ــل إل ــل المُحتم العمي
أو  لموقعــك  المحتمليــن  العمــاء  يقــود  أن  يجــب  المحتــوى 
مدونتـــك، لتســتطيع أن تُريهــم قيمــة شــركتك بالنســبة لهـــم ولا 

يجــب أن يكتفــي النـــاس فقــط بقراءتــه أو مشــاركته.
ــل، أزرار  ــع التواص ــى مواق ــات عل ــاركة المدون ــوى: مش ــواع المحت أن

ــخ.. ــا، ال ــيئً م ــل ش ــوة لتحمي ــل والدع التحوي
المؤشــرات: عــدد زيــارات البلــوق شــهريً، نســبة القــراء المســتمرين، 
الموقــع،  الوقــت علــى  الموقــع شــهريا،  زيــارات  مجمــوع عــدد 

معــدلات التحويــل للمحتــوى.
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»إنشاء محتوى يقوم بتحويل عملاء مُحتملين«

الخطــوة التاليــة هــي تحويــل الزيــارات الموجهــة للمدونــة والموقــع إلــى 
أشخـــاص حقيقييــن. وطبعــً المحتــوى القابــل للتحميــل هو وســيلة رائعة 

للقيــام بذلــك.
أنواع المحتوى: الكُتـب، التقارير، المصادر، الخ..

المؤشــرات: عــدد العمــاء المحتمليــن لــكل قطعــة محتــوى تُنتجهـــا، 
.landing pages الهبــوط  معــدلات تحويــل صفحــات 

»إنشاء محتوى يُنمي ثقة العملاء في شركتك وخدماتهـا أو منتجاتها«

الآن تبــدأ فــي التركيــز علــى إنتـــاج محتــوى يقــوم بتوليــد إيــرادات مــن قاعــدة 
العمــاء المُحتمليــن التــي قمت ببنـــاءها حتــى الآن.

أنواع المحتوى: دراسات الحالة وقصص النجـاح، عروض المنتجـات، الخ..
المؤشرات: معدلات تحويل العماء، والوقت المستغرق لإغاق الصفقة.

3. إنتـاج عملاء مُحتملين

4. تحويل العملاء من مُستهدفين إلى فعليين
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٥. الحفاظ على ولاء العملاء الحاليين

»إنشاء محتوى يُفيد العملاء في عملهـم أو حياتهم«

ــة  ــم نظري ــذي يدع ــوى ال ــاء المحت ــوم بإنش ــوف تق ــة س ــذه المرحل ــي ه ف
»عصفــور فــي اليــد« :( .. إن المنافســة شرســة يــا صديقــي وأنــت بحاجــة دائمــً 
ــت  ــد أتمم ــت ق ــى وإن كن ــل حت ــن العمي ــة م ــة قريب ــى صل ــك عل ــد أن للتأك
الصفقــة بالفعــل.. لســببين، أولهــم الحفــاظ عليــه مــن المنافســة، والســبب 
ــتريت  ــك إن اش ــت نفسـ ــي. إن ــع الرأس ــية - البي ــات الرأس ــو المبيع ــي وه الثان
شــيئً مــا مــن شــركة، وأعجبــك مــا أشــتريته وخدمــات مــا بعــد البيع وغيرهـــا 
مــن تعامــات الشــركة معــك، فمــن المرجــح أن تقــوم بالتعامــل مــع نفــس 

الشــركة مــرة أخــرى. 

أنــواع المحتــوى: مدونــات متخصصــة فــي المنتــج الــذي اشــتراه، فيديــو عــن 
ــوى  ــا، محت ــام بشراءهـ ــي ق ــات الت ــات أو الخدمـ ــتخدام المنتج ــة اس كيفي

ــخ.. ــط، ال ــاء فق ــة للعم ــروض حصري ــه، ع ــً ل ــي حصري مجان
المؤشــرات: معــدلات الاحتفــاظ بالعمــاء، المبيعــات الرأســية، نســبة العمــاء 

المتكررين.
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انتــاج  وكيفيــة  الشــرائية  ورحلتــه  العميــل  عــن  تكلمنـــا 
محتــوى يتمحــور حولــه .. وجــاء وقــت الأفكـــار، فأنــا أعلــم 
جيــداً أن صناعــة المحتــوى ليســت بالأمــر الســهل، خـــاصة 
ــل  ــذوق بالفع ــم يت ــً، ول ــة حديث ــوض التجرب ــن يخ ــى م عل
محصــول هــذا التســويق.. لذللــك ســوف نتحــدث هنـــا عــن 
ــا لتغذيــة  مصــادر المحتــوى التــي يُمكنــك الإعتمــاد عليهـ

ــويقية  ــك التس خطت

ملحوظــة هـــامة: بغض النظــر عن حجم جهود التســويق 
بالمحتــوى التــي ســوف تقوم بهـــا يجب عليــك أن تخصص 
شــخص )أو فريق( لإدارة هذه الجهـــود.. لسبب بسيط: هذا 
 tone of voice الشــخص هــو مــن ســيضمن لــك توحيــد الـــ

نبــرة الصــوت لكل أشكـــال المحتوى بمختلف مصادرهـــا.
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كيف تُنتـج المحتوى

فريق عملك هم أكتر الأشخـاص خبرة، وأنت تُريد 
أن تُمركز نفسك كخبير في مجالك. المُشكلة 

التي سوف تواجهك هي تحفيز مُبرمج »مثاً« على 
الكتابة.. ويُمكنك التغلب على ذلك عن طريق 

إيجاد التحفيز الازم ليضع خبرته هذه على الورق: 
مثل التحفيز المـالي، والمـادي، والمُسابقات، 

والتحفيذ المعنوي لمن يريد أن يبني عامة تجارية 
شخصية Personal Brand لنفسه. 

عين شخص لكتابة المحتوى، لا يشترط أن يمتلك 
خبرة كبيرة في مجـالك ولكن عليك أن توفر 

تناغم بينه وبين الإدارات العليا والخبرات التقنية، 
ليكون بإمكـانه أن يستمد أفكار المواضيع منهم 

ومراجعة ما يقوم بكتابته معهم.

المواد التسويقية التي تستخدمهـا في الدعاية 
المُباشرة من الممكن أن تقوم بإعادة صياغتهـا 

لتكّـون محتوى مُفيد للقارئ الباحث عن معلومة 
مـا، خاصة وإن كانت تقنية. ساعدهم على الكتابة من خال توفير قوالب 

جاهزة أو موضوعات جاهزة، أو اسئلهم مُباشرة 
في اجتمـاع ودون ماحظات هذا الاجتمـاع، أو 

اترك لهم العنـان للكتابة وقد يخرجون قلياً عن 
أهداف المحتوى التي حددتها بدقة، ولكن سوف 

تنعكس هذه الحرية على انتاجهم المُستقبلي.
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بإمكـانك مثلًا إصدار أشكال مختلفة لا نهائية 
من نفس قطعة المحتوى التي قُمت بإنتاجهـا

المقال من الممكن أن يتحول لإنفوجرافيك، أو 	 
Presentation عرض

عدد من المقالات في نفس الموضوع من 	 
 Whitepaper أو Ebook الممكن أن يتحولوا الى

والعكس صحيح، فمن الممكن أن تقوم بتقسيم 	 
كتاب ما الى عدد من المقالات ونشرهـا على متسع 

من الوقت
 	 Script مقال مُنظم من الممكن أن تستخدمه كـ

لفيديو .. وأنا أعلم أن الفيديو هو شيء مكلف 
ولكنك تستطيع إنتـاج بعض الفيديوهـات بتكلفة 

قليلة عن طريق برامج الـ Edit البسيطة.
اقتباسات من كتاب أو تقرير قد تستخدمهـا على 	 

الفيسبوك أو تويتر

لا تكتب كل المحتوى، بل حاول إشراك الجمهور 
في كتابة البعض منـه، وأقرب مثال على ذلك 

هو الـ Guest Blogging - نشر مقالات الزوار.. 
ومن الممكن تحفيز الجمهور بأكثر من طريقة:

هُناك من يحاول أن بناء عامة تجارية شخصية 	 
لنفسه عن طريق المحتوى، هذا الشخص سوف 
يُسعده الكتابة لديك مُقابل أن تنسب المقال له

هُنـاك من يُحب الكتابة أصاً .. بإمكانك تحفيزه 	 
عن طريق مساعدته على كيفية الكتابة وارسال 

المراجع
بإمكـانك أن تستخدم نفس أسلوب تحفيز فريق 	 

العمل الذي ذكرنـاه مثل التحفيزات المالية أي 
الكتابة بمقابل، أو المُسابقـات، أو الهدايا العينية.

مصادر أخرى أقل تكلفة
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تجميــع أكتــر مــن مقــال فــي نفــس المجــال وكتابة 	 
ــال  ــي مق ــك ف ــع كل ذل ــد وتجمي ــن كل واح ــذة ع نب

واحــد
تقييم الخدمـات والمنتجـات ذات الصلة	 
التواصــل 	  مواقــع  علــى  يُكتــب  مــا  مُتابعــة 

الاجتمـــاعي وتجميعــه فــي موضــوع رأي أو تقريــر
ــو قليــل التكلفــة عــن طريــق 	  ــاج فيدي ــانك إنت بإمكـ

ــك ــي مجال ــروف ف ــر مع ــاورة خبي مح
ثــم 	  بشأنهـــا  راي  اســتطاع  عمــل  قضيــة  طــرح 

تقريــر أو  تدوينــة  فــي  ذلــك  اســتخاص 
ــن 	  ــبوك ولك ــة للفيس ــيطة مُضحك ــات بس تصميم

ــً ــك أيض ــار صناعت ــي إط ف
رصــد الفاعليــات التــي تحــدث في الشــركة ونشــرها 	 

علــى مواقــع التواصــل أو كتقرايــر صحفيــة أو حتــى 
كمقــالات )حفــات، مؤتمــرات، رعايــات، الــخ..(

أفكـار أخرى 
لـ »إعادة تدوير المحتوى«

تجميــع أكتــر المقــالات التــي حــازت علــى زيــارات 	 
 ”Top 10“ فــي مقــال واحــد

قراءة كتـاب مـا وعمل تلخيص له )أو نقد( ونشره	 
ترجمة فيديوهات الى العربية أو تعريبهـا صوتيً	 
طبعً هُنـــاك العديد مــن الأفكار الانهـــائية وكانت 	 

هــذه القائمــة لتُلهمــك الــى أفــكار أفضــل ليس إلا



إحصائيات مُهمة.. 
وماذا تعني لك

أهــم  عــن  ســريعة  نقــاط  فــي  نتكلــم  ســوف  هنـــا 
الإحصائيــات العالميــة الخاصــة بصناعة وتســويق المحتوى 
وكيــف يؤثــر ذلــك عليــك وكانــت هــذه أكتــر 7 إحصائيــات 
 Content Marketing مُهمــة مــن اســتقصاء رأي قامــت بــه

.Institute
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الاستطلاع: هل تستخدم مؤسستك التسويق بالمحتوى؟
نتيجتـه: هُنـاك  ٧٧٪ من عينة الاستطلاع قالوا نعم

الاستطلاع: كيف تُقيم أداء التسويق بالمحتوى؟
نتيجتـه: 3٧٪ منهم قالوا أنه فعّــال

الاستطلاع: هل خصصت فريق لإنتاج المحتوى؟
نتيجتـه: قال ٤٥٪ نعم.

يعني ذلك: أن المحتوى اصبح شيء هـام.. فـ 77% من المسوقين، وإن كانوا لا ينفذون 
جميعهم تسويق المحتوى بطريقة صحيحة ١00% ، لا يُمكن أن يكونوا مُخطئين.

يعني ذلك: أتفهم أن 37% هي نسبة قليلة نسبيً، ولكن هل تعلم كم منهـم قال أنه 
ليس فعـال مطلقً؟ 5% فقط.

يعني ذلك: أنه على الرغم من أن التسويق بالمحتوى هو أم حديث نسبيً )مقارنة 
بالوسائل الأخرى(.. بدأ النـاس فعاً في لمس نتائجه التي جعات ما يقرب من نصف 

عينة الاستطاع أن تُخصص موارد لإنتاجة.
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الاستطلاع: ما هي أهم أهدافك من التسويق بالمحتوى؟
نتيجتـه: جاءت متقاربة لكل من )الحفاظ على العملاء، التفاعل، التوعية، 

المبيعات، توليد عملاء مُحتملين، الحفاظ على العلاقة مع العملاء 
المُحتملين أيضاً، المبيعات الرأسية(

الاستطلاع: كيف تقوم بقياس أداء المحتوى؟
نتيجتـه: ٦٢٪ من العينة أجمعت على أن الزيارت هي أهم

معيار لقياس أداء المحتوى.

يعني ذلك: أن أهداف المحتوى متنوعة وبإمكـانك تطويع الأدوات التي لديك لتحقيق 
أي هدف تُريده إن قمت بالتخطيط الجيد للأمر.

يعني ذلك: هذه الإحصائية ليسن سطحية كما تراها، وإنمـا هم يعلمون جيداً أن بدون 
هذه »الزيارة Visit«، لن يستطيعون بدأ عملية التحويل سواء الى lead أو عميل محتمل، الخ..
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الاستطلاع: هل تنتجون محتوى أكثر مقارنة بالعام الماضي؟
نتيجتـه: حوالي ٧٠٪ ينتجون محتوى أكثر مما كانوا يفعلون العام الماضي.

الاستطلاع: ما القنوات التي تُركز عليها في التسويق 
لمحتواك؟

نتيجتـه: جائت متقاربة وبالترتيب التالي: التواصل الاجتماعي، البريد الاكتروني، 
محتوى الموقع، الصور والتصميمات، الفيديو، المدونات، إنفوجراف( 

يعني ذلك: لن يستثمر شخص في شيئً جربه عـام كامل، إلا وكان هذا الشئ قد أثمر 
بالفعل خال ذلك العام.. إذاً هذا دليل على أن هُنـاك العديد من النتائج الإيجابية التي 

حدثت بسبب التركيز على المحتوى

يعني ذلك: أن المحتوى الذي تنتجه يجب أن يُناسب كل قناة على حدة بنكهتهـا 
الخاصة لتتمكن من الاستفادة القصوى منهـا وأيضً قياس نتائجهـا بشكل واضح.
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ClearVoice

Outbrain

BuzzSumo

https://www.clearvoice.com/

http://www.outbrain.com/ 

http://buzzsumo.com/ 

هو برنامج لإدارة وتنظيم أعمال محتوى بين فريق العمل ويوفر 
مُلتقى للعديد من مسوقين المحتوى والناشرين.

بإمكانك استخدام Outbrain لتحقيق معدلات انتشار أكثر لما 
تنتجه من محتوى سواء كان فيديو، إنفوجراف، مقال، الخ.. وذلك 

عن طريق وسيلة إعانية لديهم تُمكنك من الظهور بمحتواك 
بجانب المحتوى المشهور ذات الصلة.

أداة BuzzSumo سوف تُساعدك بشكل كبير على إيجاد المحتوى 
الأكثر انتشاراً على الانترنت وأكثره مُشاركة، المائم للكلمات التي 

تبحث عنهـا. سوف يُعطيك هذا نظرة أفضل حول العناوين التي 
تستكيع أن تستخدمهـا، أسلوب الكتابة وأشياء أخرى كثيرة تتعلم 

منهـا.



Copify

Contently

Heming Way

https://us.copify.com/ 

https://contently.com/ 

http://www.hemingwayapp.com/

على عكس العديد من المواقع الأخرى Copify لديه عملية تأهيل 
صارمة للكاتبين الموجودين عليه.. لذلك يضمن لك الحصول على 

محتوى جيد جودة بأقل صُداع ممكن.

برنامج لإدارة وتنظيم أعمال محتوى وذو صاحيات مُتعددة 
بإمكانك استخدامه داخليً بين أعضاء الفريق أو حتى لإدارة ومُتابعة 

الـ Freelancers أو من قمت بتعيينهم من الخارج بطريقة سهلة 
ومُنظمة.

فقط إنسخ محتواك في Hemingway وسوف تُخبرك الأداة بعض 
المشـاكل المُهمة في النص الذي أدخلته والتي سوف تساعدك 

على كتابة نص سهول القراءة.
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Google Key-
words Plan-

ner

Scoop.it

Trello

https://adwords.google.com/KeywordPlanner 

http://www.scoop.it/ 

https://trello.com/ 

طبعً هي أداة غنية عن التعريف لأي مسـوق أو صاحب أعمال.. 
سوف تُخبرك أداة الـ Keyword Planner من Google عن الكلمات 

التي سوف تستخدمهـا في كتابة مقالاتك وتصميم محتواك.. لا 
.long�tail تنسى أن تستغل الكمـات الطويلة

هو تطبيق يُتيح لك البحث عن الموضوعات التي تُريد أن تكتب عنهـا، 
ثم إضافة وجهة نظرك أو تعديل للموضوع ثم نشر الموضوع على 

شبات التواصل الاجتماعي الخاص بك مُباشرة من خال التطبيق.

موقع Trello يسمح لك باضافة فريق مكون من عدة أشخاص 
وادارتهم للعمل على مشروع، كما سيمح لك بارفاق الملفات لكل 

مشروع. يعمل هذا التطبيق على المنصات المختلفة، كالاندرويد، 
و iOS لايفون والايباد، والويندوز فون، لذلك تستطيع استخدامه 

أينمـا ذهبت.
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Evernote

https://evernote.com/ 

تطبيقي المُفضل هو Evernote هو تطبيق ماحظات مشهور 
على أنطمة متعددة. وهو التطبيق الاول في برامج الماحظات 

بسبب سهولة وكثرة الاشياء التي يمكن أن تقوم بها معه، مثل 
كتابة النصوص، التصوير، تسجيل الصوت. وهو متوفر تقريبً كل 

الانظمة المعروفة مثل ويندوز ونظام الماك والايفون وأندرويد، مما 
يسهل عليك مزامنة البيانات من أي جهاز.
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Marketo.com
hubspot.com
smartinsights
contentmarketinginstitute.com
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