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لماذا التسويق بالمحتوى؟

     التســويق بالمحتــوى يعــود بالفائــدة علــى الجميــع. هــو صفقــة رابحــة 
لثلاثــة أطــراف: النشــاط التجــاري، المســوق، والمســتخدم بمــا يصنــع 

  .win-win-win deal لهــم

ــرع  ــوى هــو واحــدة مــن أب ــاري: التســويق بالمحت ــاط التج       للنش
المســتخدمين  مــن   – ودائــم   – معتبــر  عــدد  تجــذب  التــي  الوســائل 
إلــى  التجاريــة، الذيــن يتحولــون مســتقبلًا  المنســجمين مــع العلامــة 
عمــلاء، بــل ويجلبــون أصدقاءهــم ومعارفهــم كذلــك بــدون أن يُطلــب 

منهــم.
 

      للمســوق: نــرى – فــي نكتــب لــك – أن التســويق بالمحتــوى 
يُظلــم كثيــرًا حينمــا يتــم إضافتــه كبنــد جانبــي إلــى النشــاط التجــاري 
الرئيســي للمســوق أو المســوق الإلكترونــي. البيئــة العربيــة تعيــد 
تشــكيل نفســها، والمســتقبل يخبرنا أنه لن يلبث أن يظهر هذا اللقب 
الوظيفــي Content Marketing Specialist فــي وقــت قريــب. فهــذا 

المســار المهنــي ســيحدث عليــه طلــب كبيــر فــي الفتــرة القادمــة، 
ممــا يعنــي أن كل كلمــة تتعلمهــا عــن التســويق بالمحتــوى، ســتعني 

ــد مــن التفــوق والتميــز فــي مســارك المهنــي. المزي

ــذي يقطــف ثمــرة جهــود كلًا مــن المســوق  ــتخدم: هــو ال      للمس
والنشــاط التجــاري. هــو الشــخص المســتهدف الــذي يدفــع وقتــه مقابــل 
الحصــول علــى قيمــة مجانيــة – تســتحق وقتــه – ليعيــد التفكيــر فــي 
العلامــة التجاريــة مســتقبلًا لحــل مشــكلته، وتكــون كذلــك بالفعــل. هــو 
الذي يســتمتع بالوجبة الثقافية التي حصل عليها ســواء أكانت طريفة، 
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ــا كانــت مــن المحتــوى. هــذا المزيــج الــذي يحصل  مشــوقة، مرعبــة، مضحكــة، تعليميــة، أو أيًّ
عليــه المســتخدم مــن المحتــوى بالإضافــة لكونــه يفيــده، فهــو يوجــه ســلوكه كذلــك ناحيــة 

العلامــة التجارية. 
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أنواع المحتوى:

ــا مــن  ــا مختلفً ــف 113 نوعً ــع CoSchedule بتصني        قــام موق
المحتــوى الــذي يمكــن اســتخدامه فــي العمليــة التســويقية أســفل بنــد 
التســويق بالمحتــوى. ولكــن لنكــن بعيــدًا عــن الضجيــج، ونضــع تركيزنــا 
ــم اســتخدامها  ــوى، والتــي يت ــواع الرئيســية مــن المحت فقــط فــي الأن

بكثــرة فــي التســويق بالمحتــوى:

Blog Posts 1. مقالات المدونة
       حينمــا يأتــي ذكــر التســويق بالمحتــوى تأتــي المدونــة إلــى الذهــن 
فــي أول الأمــر باعتبارهــا المنصــة الأولــى للتســويق بالمحتــوى، وهــذا 
صحيح. غير أن أنواع المحتوى متعددة وكثيرة للغاية ويمكن الاستفادة 

منهــا )عُــد إلــى قائمــة الـــ 113 نوعًــا مــن المحتــوى للاســتزادة(. 

      ولكن تأتي دائمًا المدونة في المقدمة. فحتى في حالة استخدام 
الأنواع التي سيأتي ذكرها من المحتوى، تأتي على رأسهم المدونة، 
والتــي يتــم اســتخدامها فــي تعزيــز ونشــر بقية أنواع المحتــوى. القضية 
ــا بجانــب كــون  ــا تملكــه كليًّ فــي المدونــة هــي أنهــا تعتبــر أصــلًا حقيقيًّ
المنافســة مشــتعلة فــي هــذا القطــاع، فــإذا علمــت أنــه يوجــد أكثــر من 
600 مليــون حســاب تدوينــي علــى منصــات التدويــن المختلفــة، 
ــا. أي أن الأمــر يحتــاج  وأنــه يتــم نشــر أكثــر مــن 7 مليــون مقالــة يوميًّ
إلــى الدعــم والتعزيــز مــن صــور أخــرى مــن المحتــوى، ومنصــات محتــوى 

أخــرى كذلــك. 

https://coschedule.com/blog/types-of-content?fbclid=IwAR1Ws9oQkNU4VpvIIxLL-NoezBicREfPKwfRVGsYwNO7qhoNdCe1oNKLk5g
https://coschedule.com/blog/types-of-content?fbclid=IwAR1Ws9oQkNU4VpvIIxLL-NoezBicREfPKwfRVGsYwNO7qhoNdCe1oNKLk5g
https://firstsiteguide.com/blogging-stats/
https://firstsiteguide.com/blogging-stats/
https://firstsiteguide.com/blogging-stats/
https://firstsiteguide.com/blogging-stats/
https://firstsiteguide.com/blogging-stats/
https://firstsiteguide.com/blogging-stats/
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 Broadcasting 2. الفيديو
      محتــوى الفيديــو يعيــش أزهــى عصــوره علــى الإطــلاق. فمنــذ مطلــع العقــد الثانــي 
مــن القــرن الواحــد والعشــرين، ومــع تطــور تكنولوجيــا الاتصــالات وظهــور الجــوالات 
 ،Personal Broadcasting وانتشــار مفهــوم النشــر الشــخصي Smartphones الذكيــة
تــرى المكتبــة العالميــة ملاييــن الســاعات التــي يتــم نشــرها كل عــام علــى مواقــع نشــر 

 .YouTube الفيديــو علــى مختلــف أنواعهــا وعلــى رأســهم بالطبــع موقــع يوتيــوب

       وبالحديــث عــن موقــع يوتيــوب فيكفــي أن نشــير إلــى أنــه ليــس موقــع الفيديــو 
الأول فــي العالــم فحســب، وإنمــا كذلــك هــو ثانــي أكبــر محــرك بحــث اســتخدامًا علــى 
الإنترنــت بعــد جوجــل. علــى يوتيــوب يتــم رفــع 500 ســاعة مــن محتــوى الفيديــو كل 

دقيقــة، بمــا يعــادل 720,000 ســاعة فــي اليــوم.

https://www.oberlo.com/blog/youtube-statistics?fbclid=IwAR3eg7QMo6NGZ1PNTLbTB57cq0c4U3IqeA3BaYqGcTsgpo427aiW-Ox_dZg
https://www.tubefilter.com/2019/05/07/number-hours-video-uploaded-to-youtube-per-minute/
https://www.tubefilter.com/2019/05/07/number-hours-video-uploaded-to-youtube-per-minute/
https://www.oberlo.com/blog/youtube-statistics?fbclid=IwAR3eg7QMo6NGZ1PNTLbTB57cq0c4U3IqeA3BaYqGcTsgpo427aiW-Ox_dZg
https://www.tubefilter.com/2019/05/07/number-hours-video-uploaded-to-youtube-per-minute/
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     كذلــك إنشــاء قنــاة رســمية علــى يوتيــوب ونشــر المحتــوى المرئــي فيهــا بشــكل 
منتظــم، يجلــب لــك جمهــورًا جديــدًا مــن المشــاهدين الذيــن لــم تكــن لتحصــل عليهــم إلا 
بالمرئيــات. مــا ننصحــك بــه بشــأن محتــوى الفيديــو فقــط هــو ألا تكتفــي بموقــع يوتيــوب 

كمنصــة لعــرض الفيديــو، وإنمــا تجــول فــي منصــات فيديــو أخــرى. 

         هــذا مثــلا حســاب لمتجــر إلكترونــي يُدعــى الفرايــد للعــود يقــدم فيــه محتوىً دســمًا 
حــول مختلــف المشــاكل التــي يعانــي منهــا جمهوره المســتهدف المتعلّقة باســتخدامات 

العــود وكيفيــة اختيــاره ومعرفــة الأصلــي منه من المغشــوش:

      مــن ضمــن مميــزات الفيديــو أنــه مــرن، أي يمكــن إضافتــه إلــى أي وســط )الموقــع، 
الواتســاب، الشــبكات الاجتماعيــة، رســائل البريــد الإلكترونــي، إلــخ(. ويُفضــل بالطبــع 

اســتغلال دعــم الموقــع ومدونــة الموقــع لتوســيع انتشــار الفيديــو.
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        تُعــد الصوتيــات مــن الكنــوز الخفيــة فــي عالــم 
الدعايــة والإعــلان. نشــرت صحيفــة الجارديــان دراســة 
عــن  مفادهــا أن الإنســان يســتهلك مــا لا يقــل 
ــا فــي طريقــه للذهــاب والإيــاب مــن  ســاعتين يوميًّ
العمــل. هــذا الوقــت يُعــد مــن الأوقــات المهــدرة 
غيــر المســتغلة. وليــس وقــت القيــادة أو اســتخدام 
هنــاك  ولكــن  فحســب،  المُهــدر  هــو  المواصــلات 
كذلك الوقت المهدر أثناء الســير، ممارســة الرياضة، 

       الانتظــار فــي طابــور الكاشــير، وغيرهــا مــن الأوقــات التــي لا تســمح بالقــراءة أو 
ــلأذن لتســمع. المشــاهدة، ولكــن تعطــي مســاحة ل

       فقــد جــاءت الصوتيــات والمنصــات الصوتيــة لمــلء فــراغ هــذا الوقــت. لــو لــم يكــن 
النــاس بالانفتــاح  البشــر يقــدرون الصوتيــات لاختفــت المحطــات الإذاعيــة ولاكتفــى 
الرهيــب الــذي يشــهده العالــم فــي عصــر الفضائيــات والجيــل الخامــس مــن الاتصــالات. 
المحتــوى الصوتــي عــاد ليأخــذ حقــه بعــد ثــورة الإنترنــت التــي أقصتــه بعيــدًا بعــض الوقــت 

وأعــاده الـــ iPod إلــى الوجــود مــرة أخــرى.

Podcasting 3. الصوتيات

https://www.theguardian.com/money/2015/nov/09/million-people-two-hours-commuting-tuc-study
https://www.theguardian.com/money/2015/nov/09/million-people-two-hours-commuting-tuc-study
https://www.theguardian.com/money/2015/nov/09/million-people-two-hours-commuting-tuc-study
https://www.theguardian.com/money/2015/nov/09/million-people-two-hours-commuting-tuc-study
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        تلعــب الصــور دورًا كبيــرًا فــي عالــم التســويق بالمحتــوى. بــل إن التنــوع الضخــم 
الــذي تقدمــه الصــور مــن المحتــوى يعطــي الكثيــر مــن الفــرص للظهور لعلامتــك التجارية. 
لــو تابعــت الحمــلات الدعائيــة للشــركات الكبــرى ســتلاحظ أن كل شــركة تركــز علــى إبــراز 
رســالتها فــي صــورة ثابتــة مهمــا كان المحتــوى المســاند لهــذه الصــورة )فيديــو دعائــي، 

مقالــة، إحصائيــات، برنامــج صوتــي، إلــخ(. 

       ليــس هــذا فحســب وإنمــا تضيــف الصــورة المزيــد مــن الثــراء بالتنــوع الضخــم فــي 
التنســيق الــذي تظهــر عليــه. فقــد تكــون الصــورة ملتقطــة بكاميــرا تصويــر، وتدخــل 
ــة. وقــد تكــون  ــة الجذاب ــرات البصري ــا لتعالــج هــذه الصــورة بالعديــد مــن المؤث التكنولوجي
صــورة كرتونيــة، أو قــد تحمــل وجبــة دســمة مــن المعلومــات إذا كانــت إنفوجرافيــك 
ا بيــن  Infographic، والإنفوجرافيــك بالمناســبة مــن المحتــوى الــذي ينتشــر فيروســيًّ

المســتخدمين.

        الكتيــب الــذي تقــرأه الآن يضــم العديــد مــن الصــور، بالإضافــة إلــى أنــه يحتــوي علــى 
ــق  ــت الرفي ــوان الكتيــب. الصــور حتــى الآن مــا زال ــارزة تعرفــه بهــا إذا نســيت عن صــورة ب
ــرة فــي  ــة كبي ــد. الصــور تحتــل مكان ــة التــي تُنشــر فــي الجرائ ــار اليومي الأساســي للأخب

عالــم التســويق بالمحتــوى لا يمكــن أبــدًا إغفالهــا أو الاســتهتار بهــا.

Images 4. الصور
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       هي وســيلة التســويق بالمحتوى الرئيســية الكلاســيكية الرائعة التي تؤتي ثمارها، 
والتــي أُســيء اســتخدامها مــن قبــل الهــواة بالشــكل الــذي حولهــا مــن نقطــة قــوة إلــى 

نقطــة ضعــف تســيء إلــى العلامــة التجاريــة. 

      النشــرات البريديــة علــى صورتهــا الكلاســيكية كانــت عبــارة عــن خطابــات يتــم إرســالها 
إلــى الصنــدوق البريــدي للعميــل نتيجــة إعطــاء بياناتــه للجهــة المرســلة فــي مناســبة مــا أو 

عنــد الشــراء أول مــرة. 

      وغالبًــا مــا يكــون مصيرهــا صنــدوق القمامــة إذ لا تحتــوي إلا علــى منشــورات دعائيــة 
ــا )خدمــات  ــة( أو معنويًّ ــزل، أدوات رياضي ــا )ســيارة، من لشــراء شــيء مــا ســواء أكان ماديًّ

استشــارية، رحلــة بحريــة، تذاكــر ســفر(.

      وبانتقال التســويق إلى الإنترنت اســتغل معظم المســوقين هذه الوســيلة بشــكل 
ســيء فــي إرهــاق العميــل بعشــرات الرســائل البريديــة المزعجــة التــي يكــون مضمونهــا 

واحــد فــي جميــع الأحيــان: اشــتر مــا عندنــا – أو – دعنــا نبيعــك مــا عندنــا.

      بينما بهذه الوســيلة الرائعة يمكنك رفع قيمة علامتك التجارية في عيون عملائك، 
وتحقيــق مبيعــات ضخمــة علــى المــدى الطويــل، فقــط إذا ركــزت علــى تقديــم الفائــدة 

لعملائــك بــدلًا مــن التركيــز علــى عمليــة البيــع نفســها. 

Newsletters 5. النشرات البريدية
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      الفكــرة الرئيســية لاســتخدام النشــرات البريديــة فــي التســويق بالمحتــوى هــو إعطــاء 
العميــل قيمــة معلبــة حصريــة خاصــة بــه، مــن المحتــوى الحصــري الــذي لا يُنشــر فــي مــكان 
آخــر، تصلــه فــي صندوقــه البريــدي. محتــوى يشــعر معــه بالخصوصيــة )لا يحصــل عليــه 
غيــره( وفــي نفــس الوقــت يقــدم لــه قيمــة حقيقيــة مــن جنــس اهتماماتــه. مثــل هــذه 
اللفتــة تدفعــه للارتبــاط بعلامتــك التجاريــة لأنــه سيشــعر معهــا أنــك حريــص علــى تقديــم 

الفائــدة لــه، وليــس مجــرد اســتدراجه لاســتخدام بطاقتــه الائتمانيــة. 

        الأنــواع الســابقة مــن المحتــوى ليســت هــي جميــع أنــواع المحتــوى. فهنــاك الكتــب 
الإلكترونيــة eBooks )أكثرهــا شــهرة فــي بنــاء قائمــة بريديــة باســتخدام إســتراتيجية 
Lead Magnet(، بــل هنــاك الكتــاب العــادي المطبــوع الــذي يعطــي موثوقيــة وشــهرة 

أكثــر لعلامتــك التجاريــة. 

ــواع المحتــوى المذكــور بأعلــى، بــل مــن         وأيضًــا ليــس شــرطًا أن تســتخدم جميــع أن
الطبيعــي أن تبــدأ بأحــد الأنــواع – مثــل مقــالات المدونــة علــى ســبيل المثــال – والاعتماد 

عليــه فتــرة مــن الزمــن، ثــم دعمهــا بنــوع آخــر مــن المحتــوى، وهكــذا. 

لننتقل الآن إلى رحلة العميل...

https://naktublak.com/%d8%a8%d9%86%d8%a7%d8%a1-%d9%82%d8%a7%d8%a6%d9%85%d8%aa%d9%83-%d8%a7%d9%84%d8%a8%d8%b1%d9%8a%d8%af%d9%8a%d8%a9/
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        المقصــود برحلــة العميــل Customer Journey هــي الرحلــة التــي 
 Customer إلى عميل Visitor يقطعهــا العميــل ليتحــول مــن زائر عــادي

يشــعر بالانتمــاء للعلامــة التجاريــة، وذلــك بالطبــع بعد أن قام بالشــراء.

       ربمــا فــي البدايــة ينبغــي أن تأخــذ فكــرة عــن الرحلــة التــي يقطعهــا 
العميــل وخطواتهــا بشــكل مختصــر، قبــل أن ندخــل فــي التفاصيــل. 

تنقســم رحلــة العميــل إلــى عــدة خطــوات كالتالــي:

الوعــي Awareness: يتعــرف عليــك العميــل للمــرة الأولــى   .1
ســواء أكان قادمًــا مــن محــركات البحــث مــن خــلال كلمــة مفتاحيــة معينــة 
Keyword أو عبــر الشــبكات الاجتماعيــة مقتفيًــا أثــر عنــوان أثــار انتباهــه 

مــن لــون اهتماماتــك.

التسويق بالمحتوى في رحلة العميل:
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الاشــتراك Subscription: تقــدم لــه قيمــة مرتفعــة مــن المحتــوى. هــذه   .2
المرحلــة ليســت مرحلــة بيــع. فقــط قيمــة مرتفعــة مــن المحتــوى تُقــدم بشــكل مجانــي، 
تدفعــه للثقــة فيــك لتقديــم بياناتــه )اســمه وبريــده الإلكترونــي وربمــا هاتفــه المحمــول( 
حتــى يحصــل علــى قيمــة أعلــى متمثلــة فــي كتــاب إلكترونــي، كــورس تدريبــي، عــرض 
خــاص، أو أي شــيء آخــر لــه قيمــة لــدى العميــل. فــي هــذه المرحلــة يُســمى العميــل 

 .Lead مســتهدف أو

الشــراء Purchase: يتــم متابعــة العميــل بسلســلة مــن الرســائل البريديــة   .3
Newsletter )تذكــر حديثنــا عــن النشــرات البريديــة بأعلــى( ليتــم التأثيــر عليــه بشــكل 

 .Customer يصبــح العميــل  يشــتري  حينمــا  الشــراء.  إلــى  ودفعــه  تدريجــي 

التــي  المرتفعــة  بالقيمــة  العميــل  حينمــا يشــعر   :Excitement الســعادة   .4
قدمتهــا لــه مــن خــلال المنتــج الــذي اشــتراه ترتفــع ثقتــه فيــك ويرغــب فــي الشــراء مــرة 
أخــرى إذا كانــت هــذه النوعيــة مــن المنتجــات يتــم اســتخدامها بكثــرة، أو شــراء منتــج آخــر 

ــك.  من

الترويــج المجانــي Word-of-Mouth: وهــي المرحلــة التــي يعمــل فيهــا   .5
العميــل لحســابك بــدون مقابــل. فيثنــي عليــك لــدى هــذا الشــخص أو ذاك مــن أثــر إعجابــه 
بعلامتــك التجاريــة. هــذه المرحلــة تحقــق فيهــا مبيعــات أكثــر مــن الجهــد المبــذول فيهــا أو 

المــال المنفــق عليهــا.


