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كيــــــف تبنــــــــــــــي إستراتيجيـــــة 
تسويــــــق بالمحتـــــوى مناسبــــة 

لنشاطــــــك التجـــــــاري؟



فْــتَ اليــومَ فــي شــركة معينــة متخصــصَ  لطالمــا شــغل ذهنــي هــذا الســؤال: إذا وُظِّ
تســويق بالمحتــوى وSEO، وكان هــدف الشــركة الرئيــس مــن توظيفِــكَ هــو تطويــر 
إســتراتيجية SEO والمحتــوى، فمــا أبــرز الأمــور التــي ســتركز علــى تنفيذهــا فــي أول 
شهر أو شهرين؟ من هنا وُلدت فكرةُ هذا الكتيب ليكون إجابة عملية لمتخصصي 
هــذه  بتفعيــل  المهتميــن  جاريــة  التِّ النشــاطات  وأصحــاب  بالمحتــوى  التســويق 

الإســتراتيجية. 

المؤســس والمديــر التنفيــذي لشــركة »نكتــب لــك«، وهــو 
أيضًا مدير قســم المحتوى، حيث يُســاعد الشــركات للوصول 
فًــا إســتراتيجيات التدويــن إلى  إلــى أكبــر نســب مبيعــات مُوظِّ

جانــب التســويق بالبريــد الإلكترونــي.

مديــر المشــاريع فــي شــركة »نكتــب لــك«، ومســؤول إدارة 
 SEO جــودة المحتــوى، إذ يعمــل جنبًــا إلــى جنــب مــع فريــق الـ
وكتــاب المحتــوى علــى تعزيــز العمــل وتحقيــق أفضــل نتائــج 

للعمــاء فــي مجــالات أعمالهــم المختلفة.

عباس صحراوي:

محمد الآغا:

كيف تبني إستراتيجية تسويق بالمحتوى 
مناسبـــــــة لنشاطــــــــك التجـــــــاري؟



انطلقــت وكالــة »نكتــب لــك« للتســويق بالمحتــوى عــام 2016 فــي ظــل التطــور 
والموثوقيّــة  الانضبــاط  بضوابــط  العالــم،  فــي  التســويق  أشــكال  تشــهده  الــذي 
والمهنيّــة والتخصّــص والحــرص والجــودة الفعليّــة الحقيقيّــة، وتضــم فريقًــا متفانيًــا 

وخلّقًــا وماهــرًا يجيــد عملــه باقتــدار وحمــاس. 

تتعامــلُ الوكالــةُ مــع التســويق بالمحتــوى بشــكل مختلــف عــن معظــم الــوكالات، 
إذ تَعْتَبِرُ كتابة محتوى المواقع الإلكترونيّة والمدوّنة عملية غير مُجرّدة، ولا تعتمد 
علــى الكلمــات التعبيريّــة والإنشــائيّة فحســب؛ إذ تعــدُّ صناعــة المحتــوى مزيجٌ معقد 
بين: أسس ومنهجيات التسويق الرقمي، ومعايير محركات البحث )SEO(، ودراسة 

ســلوك الجمهــور، وتحليــل رحلــة العميــل، وفهــم الســوق والمنافســين.. وأكثــر.

عن

نتمنى لك قراءةً ممتعة!

مديــر تهيئــة محــركات البحــث فــي شــركة »نكــــــتب لـــــك«، 
ومســــــــــؤول إســتراتيجيات التســويق بالمحتــوى، التــي يتــم 
بناؤهــا مــع العميــل لتحقيــق الهــدف الذي يســعى لتحقيقه 

فــي فتــرة زمنيــة محــددة.
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ــأن معظــم إســتراتيجيات التســويق بالمحتــوى تفشــل فــي  يؤســفني أن أخبــرك ب
تحقيــق أي عائــد مــن الاســتثمار، لســبب بســيط للغايــة، هــو أن كتابــة مقالــة دســمة 
ومرتفعــة الجــودة لا يكفــي لتحقيــق مكاســب ماديــة ملموســة؛ فالكتابــة وحدهــا 

، ولــم تكــن حــاًّ مــن البداية.  ليســت حــاًّ

رغــم أن العديــد مــن الشــركات اســتثمرت فــي بنــاء كــوادر حقيقيــة وبرامــج تســويق 
بالمحتــوى أصيلــة لأنهــا لمســت عوائــد مــن هــذه الإســتراتيجية. أجــزم بأنــك ســمعت 
عــن قــوة التســويق بالمحتــوى وأن الاســتثمار فيــه يحقــق ثلاثــة أضعــاف نتائــج 
الإســتراتيجيات التســويقية الأخــرى. بــدءًا مــن المتاجــر الإلكترونيــة الصغيــرة حتــى 
المؤسسات المتوسطة والشركات الضخمة، الجميع، وبلا أي استثناء، بدأ بتفعيل 

ــا أو عبــر التعاقــد مــع وكالــة متخصصــة فــي هــذا الفــن. التســويق بالمحتــوى داخليًّ

لكــن ومــع كل هــذا الأثــر الإيجابــي الملمــوس مــن التســويق بالمحتــوى، فإنــك 
لــو ســألت أي متخصــص فــي المحتــوى عــن كيفيــة تحقيــق أقصــى فائــدة منــه، 

فســتحصل علــى نفــس الإجابــات الســطحية التاليــة: 

• اكتب محتوى عالي الجودة.	
• انشر باستمرار.	
• سوّق محتواك في كل مكان.	
• ضع نداء إجراء في كل قطعة محتوى تبنيها.	
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ــة، ولا  هــذه النصائــح الســابقة ليســت ســيئة فــي مضمونهــا ولكنهــا ليســت فعال
يُبنى عليها إستراتيجية تسويق قوية. ولكي تحقق عائدًا ملموسًا يجب أن تتحرك 
فــي ضــوء إســتراتيجية واضحــة المعالــم، إســتراتيجية تأخــذك مــن النقطــة )أ( »شــح 

فــي المبيعــات« إلــى النقطــة )ب( »طفــرة فــي المبيعــات«. 

فالمعضلــة الحقيقيــة ليســت فــي صناعــة محتــوى ذي جــودة عاليــة؛ فالســوق 
العربــي مكتــظ بالكُتــاب الرائعيــن والماهريــن، وإنمــا المعضلــة فــي كيفيــة بنــاء 
إســتراتيجية محتــوى قويــة. فتركيــزك علــى إنتــاج المحتــوى فقــط هــو كمــن فتــح 
دكانًــا فــي صحــراء جــرداء قاحلة واســتاء مــن قلة المبيعات. أن توظــف أمهر الكتاب 
لإنتــاج أفضــل محتــوى أمــر محمــود لكنــه ليــس الحــل الأمثــل لبنــاء إســتراتيجيتك 

المناسبة. 

فعندمــا تبنــي إســتراتيجية لتكــون المحــور الرئيــس لــكل نشــاطات المحتــوى التــي 
تقــوم بهشــا، ســتبدأ بتحقيــق نتائــج ملموســة ومرضيــة ســريعًا، لأنــك ســتعرف 
أســباب الخلــل ومكامــن المشــكلة، وســتعرف كيــف تتحــرك. فهــذه الصــورة التــي 
ــا، إذ اســتطعنا فــي أقــل مــن 9 أشــهر  مضاعفــة  أمامــك توضــح نتائــج عميــل عندن

ــا نســير وفــق خطــة محكمــة:  ــارات موقعــه ومبيعاتــه، لأنن زي
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ببساطة شديدة، أنت تحتاج إلى خطة. 
ولكي تبني خطة صحيحة يجب أن تطرح هذه الأسئلة على نفسك:

حينها فقط ستكون قادرًا على تحقيق الفائدة المرجوة من التسويق بالمحتوى.

	1 كيــف أعثــر علــى أفــكار محتــوى ســتجلب لــي، ليــس فقــط زيــارات، بــل مبيعــات .
دائمــة؟ 

	2 كيــف أعثــر علــى أفــكار محتــوى ســتجلب لي روابــط خلفية قوية لبنــاء موثوقية .
دومين الموقع الإلكتروني بغرض التصدر على كلمات مفتاحية كثيرة؟ 

	3 كيف أستغل مصادري بحرفية لتحقيق أفضل النتائج الممكنة؟.
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صنــا الرئيــس فــي »نكتــب لــك« هو إنتاج محتــوى مواقع الويــب، وتحديدًا إدارة  تخصُّ
مدونــة موقعــك الإلكترونــي وإنتــاج مقــالات وتدوينــات مناســبة لهــا، مــع اســتخدام 
قواعــد الـــSEO لجلــب زيــارات مســتهدفة، ومــن ثَم بنــاء قناة تســويق فعالة من خلال 
مدونــة موقعــك الإلكترونــي. كل المحتــوى الذي نتحــدث عنه في هذا الكتيب هو 

أساسًــا محتــوى مدونــة موقعــك الإلكترونــي.

تنويه في غاية الأهمية:

لنبدأ..

لــذا ارتأينــا أن نكتــب هــذا الكتيب الذي سيســاعدك على بناء إســتراتيجيات تســويق 
بالمحتــوى قويــة جــدًا. وفيه ســنغطي المواضيع التالية:

	1 بنــاء أســاس قــوي لإســتراتيجية المحتــوى: كيــف تخطــط وتســتعد جيــدًا قبــل .
البــدء بإنتــاج قطعــة محتــوى واحــدة؟

	2 الهــدف . لتحقيــق  عليهــا  التركيــز  يجــب  التــي  التســويقية  المنهجيــات  أهــم 
المنشــود. التســويقي 

	3 ا فعّالً لمنتجك دون أن تزعج جمهورك، وتجعلهم . كيف تكتب محتوى تسويقيًّ
يشترون منتجك بسعادة غامرة؟

	4 كيــف تكتــب محتــوى روابــط خلفيــة يدفــع القــراء إلــى مشــاركته ويجلــب لــك .
الروابــط الخلفيــة كالمغناطيــس؟

	5 تســويق . إســتراتيجية  بنــاء  وهــو  واحــد  إطــار  ضمــن  الســابقة  المحــاور  جمــع 
جــدًا. قويــة  بالمحتــوى 
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عنــد البــدء بتنفيــذ إســتراتيجية تســويق بالمحتــوى، يصــب متخصــص المحتــوى 
ومديــر التســويق وأحيانًــا المديــر التنفيــذي جُــل تركيزهــم علــى تحليــل المنافســين 
ــم  ــه، وكيــف يمكنهــم نســخ إســتراتيجيتهم ومــن ثَ ــة فهــم مــا يقومــون ب ومحاول

التغلــب عليهــم. 

صراحة، هذا الأسلوب لا يُجدي نفعًا ولن يوصلك إلى أي هدف حقيقي. الطريقة 
ــاء إســتراتيجية التســويق بالمحتــوى هــي أن تفهــم مكامــن قوتــك  الصحيحــة لبن
ونقــاط ضعفــك والفــرص المتاحــة لــك، وتعمــل على اســتغلال العناصــر الثلاثة لتصل 

إلــى هــدف عقلانــي يتناســب مع حالتــك الحالية.

في أول أســبوع، ركز على طرح الأســئلة التالية على الأقســام المناســبة )تعاون مع 
قسم الدعم الفني وقسم المبيعات وفريق التسويق(:

• من أقوى ثلاثة منافسين مباشرين لك؟ 	
• ما الخدمات/المنتجات التي تحاول بيعها؟ 	
• مــا نــوع المحتــوى الــذي يجــب أن تنتجــه؟ مــا أهــم الكلمــات المفتاحيــة التــي 	

يجــب أن تســتهدفها؟ مــا مســار التحويــل الحالــي؟ كيــف يتعــرف علينــا عميلنــا 
ــون فعلــي؟ كيــف نبقيــه  ــى زب المحتمــل؟ كيــف يتحــول مــن عميــل محتمــل إل

ــة؟  ــا لأطــول فتــرة ممكن معن
• مــا الميزانيــة التــي يجــب أن نخصصهــا للروابــط الخلفيــة؟ مــا الميزانيــة التــي يجــب 	

أن نخصصهــا للإعلانات؟ 
• هل لدينا كُتاب ماهرون، أم نحتاج إلى التعاقد مع وكالة محتوى متخصصة؟	

بناء أساس قوي لإستراتيجية المحتوى: 
كيف تخطط وتستعد جيدًا قبل البدء بإنتاج 

قطعة محتوى واحدة؟
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شَــغْل نفســك لأســبوع أو ثلاثــة أســابيع محــاولً الإجابــة عــن الأســئلة الســابقة هــو 
أفضــل عمــل يمكــن أن تقــوم بــه. قبــل أن تنطلــق يجــب أن تعــرف علــى مــاذا تقــف 
ــا مناســبًا للإجابــة عــن  وحجــم مصــادرك واســتعداداتك لبلــوغ هدفــك. خصــص وقتً
كل سؤال من الأسئلة السابقة بحرص شديد، دون كَلّ، وأية ملاحظات أو معلومات 

توصلــت إليهــا، ســجّلها ولا تســتهن بهــا مهمــا بــدت لــك ســطحية جــدًا. 

لنغُصِ الآن في كل نقطة من النقاط السابقة على حدة..

فــي هــذه المرحلــة ســنصب كل تركيزنــا علــى اســتخدام الأداتيــن التاليتيــن لبنــاء 
أســاس قــوي لإســتراتيجيتنا للتســويق بالمحتــوى:

	1 ..SWOT تحليل
	2 بناء إطار نمو مناسب لنا..

لكي نستخدم الأداتين السابقتين بالطريقة الصحيحة، علينا معرفة الأمور التالية:

• 	.SEOوضع الموقع الحالي من ناحية مقاييس الـ
• حالة الروابط الداخلية في الموقع الإلكتروني.	
• تحليل جودة المحتوى المنشور ومعدل نشر المحتوى خلال الأشهر الماضية.	
• تحديد الفرص المتاحة لنا من خلال تحليل أهم وأقوى المنافسين المباشرين.	
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 .Ahrefs التــي ننصــح بهــا بقوة في »نكتب لك« هــي أداة SEOمــن أفضــل أدوات الـــ
وهــي وإن كانــت أداة مدفوعــة إلا أن أســعارها معقولــة وتقــدم الكثيــر مــن الميــزات 
التحليليــة القويــة. معظــم الأمثلــة التــي ســأتناولها فــي هــذا الكتيــب ســتكون 

 .Ahrefs باســتخدام أداة

لنفتــرض أن موقعنــا الإلكترونــي هــو أكاديميــة حســوب مثلا، ونريد بناء إســتراتيجية 
ــا، ومــن ثَــم تســتفيد مــن طريقتنــا هــذه  تســويق بالمحتــوى لــه، ليكــون تقريــرًا عمليًّ

وتحــاول تطبيقهــا علــى موقعــك الإلكترونــي. 

٣7

وضع الموقع الحالي من ناحية
SEOمقــــــــــايـيـس الــــــــ



 ،Site Explorer ثــم ســجل الدخــول، وبعدهــا اضغــط علــى ،Ahrefs اذهــب إلــى
ثــم ضــع رابــط موقعــك الإلكترونــي، ســيظهر لــك هــذا التقريــر:

ــا، ســنركز علــى الجزأيــن الأوليــن فــي المســتطيل الأحمــر فــي الصــورة الســابقة  مبدئيًّ
وهما: 

• 	Url Rating

• 	 Domain Rating

والـــDomain Rating هــو ببســاطة شــديدة معيــار حســابي مــن 1 إلــى 100. يعتبــر  
الرقــم1 هــو الرقــم الضعيــف، والرقــم 100 هــو الرقــم القــوي. فهــو يوضــح قــوة 
موقعــك مقارنــة بالمواقــع المنافســة، فكلمــا كان DR موقعــك أعلــى مــن 50 كان 
ذلــك دليــاً واضحًــا علــى قــوة موقعــك وقدرتــه علــى المنافســة مــع باقــي المواقــع 
الأخــرى. بينمــا، إذا كان الـــDR لموقعــك أقــل مــن 50 فهــذا يعنــي أنــه موقــع عــاديّ 

مــن ناحيــة القــوة. 
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بكل تأكيد، الاســتثمار في بناء موثوقية ومصداقية الموقع )DR(، يعتبر اســتثمارًا 
ناجحًا وموفقًا؛ فهو أصل حقيقي من أصول وجودك الرقمي، فلا تستهن أو تبخل 

عليه.

أريــد أن أقــول إن الـــDR يعتبــر نقطــة قــوة مهمــة لموقعــك الإلكترونــي. وكمــا نــرى 
ا.  فــي المثــال الســابق، فــإن الموقــع يملــك DR بقــوة 68 ممــا يعنــي أنــه قــوي نســبيًّ

لذلــك ســنضعه ضمــن المواقــع القويــة:

نقاط القوة نقاط الضعف

الفرصالتهديدات

• يمتلك الموقع 	
موثوقية لا 

بأس بها )68(

الآن، يجــب أن نحلــل الروابــط الخلفيــة الخاصــة بالموقع الإلكتروني من ناحيتين: قوة 
هذه الروابط وعدد المواقع التي أشارت إلى موقعك الإلكتروني )أو ما يعرف في 

.)Backlinks & Referring Domains :بـ Ahrefs أداة
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إيــاك والوقــوع فــي فــخ عــدد الروابــط الخلفيــة، لأن الكثيــر من المســوقين يعتقدون 
أن عــدد الروابــط الخلفيــة هــو المعيــار الحقيقــي لقــوة موقعــك الإلكترونــي. ولكــن 

قــوة الروابــط الخلفيــة تكمــن فــي:

عــودة إلــى مثالنــا الســابق عــن أكاديميــة حســوب، أقــول: إنــه بإلقــاء نظــرة متعمقــة 
علــى الروابــط الخلفيــة التــي حصــل عليهــا الموقــع حتــى الآن، فإننــا نــرى بوضــوح 
تــام أن الموقــع لديــه ملــف قــوي مــن الروابــط الخلفيــة المتميــزة القادمــة مــن مواقع 

ذات مصداقيــة وموثوقيــة كبيرتيــن عنــد محــركات البحــث. لاحــظ الصــورة التاليــة:

• جودتها. 	
• صلتها بمجال موقعك الإلكتروني. 	
• ــط التــي بنيــت فــي 	 ــرة زمنيــة محــددة، مثــل: عــدد الرواب معــدل بنائهــا خــال فت

شــهرٍ واحــد.



ــر نقطــة قــوة مهمــة جــدًا للموقــع، لذلــك ســنضيفها إلــى نقــاط القــوة  هــذا يعتب
:SWOT ــا إليهــا فــي ملــف تحليــل التــي توصلن

نقاط القوة نقاط الضعف

الفرصالتهديدات

• يمتلك الموقع موثوقية لا بأس بها )68(	

• يحظون بعدد هائل من الروابط الخلفية القوية	
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باســتخدام موقــع SIMILARWEB الــذي يعتبــر بطاقــة دخــول غيــر مباشــرة إلــى 
أكاديميــة  موقــع  أن  وجــدت  الإلكترونيــة،  للمواقــع   Google Analytics حســاب 
ا، وهــذا يعــد أمــرًا فــي غايــة الأهمية.  حســوب يســتقطب قُرابــة 359700 زائــر شــهريًّ
فضــاً عــن أن الموقــع يحصــل علــى روابــط خلفيــة دائمــة مــن العديــد مــن المواقــع 
العاملــة فــي مجــال التعليــم والتســويق والتجــارة. لنــا عــودة للنقطــة الســابقة عندمــا 

نصــل إلــى مرحلــة تحليــل تاريــخ النشــر فــي الموقــع وجــودة المحتــوى.

سننتقل الآن إلى تحليل الروابط الداخلية في الموقع..
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فــي »نكتــب لــك«، قبــل أن نخطــو أيــة خطــوة نحــو البــدء بتطبيــق إســتراتيجية 
التســويق بالمحتــوى المرتكــزة علــى محــركات البحــث، نجــري تحليــاً شــاملً لبنيــة 
للموقــع،  التقنيــة  والبنيــة   ،)URL Structure( الرابــط تركيبــة  ناحيــة  مــن  الموقــع 

ــخ. وســرعة الموقــع، إل

ــا لفهــم  لكــن تحليــل بنيــة الروابــط الداخليــة لأي موقــع إلكترونــي يعتبــر عنصــرًا هامًّ
كيف يجول عناكب البحث والزوار في الموقع. الرابط الداخلي هو رابط يوجد بداخل 
صفحــة معينــة فــي موقعــك، قــد تكــون هــذه الصفحــة مقالــة أو صفحــة خدمــات 
تحيــل إلــى صفحــة أخــرى بداخــل موقعــك، تمامًــا كمــا يشــير الاســم: رابــط داخلــي. 

حالة الروابط الداخلية في
الموقـــــــــع الإلكترونـــــــــــي



أفضــل أداة لإجــراء تحليــل داخلــي متكامــل هــي أداة: Screaming Frog. تعــد هذه 
الأداة مــن الأدوات المتقدمــة جــدًا فــي مجــال الـــSEO، وذلــك لاســتخداماتها التقنية 
المتعــددة. كل مــا عليــك فعلــه، هــو وضــع رابــط موقعــك الإلكترونــي فــي الأداة ثــم 
تحديــد Internal )أي الروابــط الداخليــة(، بعدهــا ســتُجري الأداة تحليــاً شــاملً لحالــة 
الروابــط كافــة بداخــل موقعــك الإلكترونــي، وبعدها يصبح بإمكانك اســتخراج التقرير 

بصيغــة Microsoft Excel لمعاينتــه:

ــا لحالــة الروابــط الداخليــة بموقعــك؛ بمعنــى:  أيضًــا ســتعطيك الأداة تقويمًــا عامًّ
هــل بنيــة الروابــط الداخليــة ممتــازة أم جيــدة أم ســيئة؟ وفــي الصــورة الســابقة كمــا 
نــرى، نجــد بنيــة الروابــط الداخليــة لموقــع أكاديميــة حســوب فــي مجملهــا ممتــازة.
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»تعانــي أكاديميــة حســوب مــن مشــكلة تَكــرار المحتــوى وهــي واحــدة مــن أعظــم 
 .index.php المشكلات التقنية، لأن ثمة نسخة ثانية مكررة من الموقع على ملف
وهــذه المشــكلة يمكــن حلهــا بإضافــة مواضيع مســتهدفة ضمــن المواضيع العامة 
فــي الأكاديميــة: الــدروس والمقــالات. أمــا عــن الروابــط الداخليــة فــا غبــار عليهــا، إذ 

جــرى عملهــا بطريقــة رائعــة وصحيحــة.«

عودة إلى تحليل SWOT، سنضيف نقطة الروابط الداخلية الممتازة 

كنقطة قوة:

نقاط القوة نقاط الضعف

الفرصالتهديدات

• يمتلك الموقع موثوقية لا بأس بها )68(	

• يحظون بعدد هائل من الروابط الخلفية القوية	

• يتمتع الموقع الإلكتروني ببنية تقنية متميزة 	

SEOوسليمة من ناحية الـ
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ملاحظة من حمزة آيت هروش، مدير تهيئة المواقع لمحركات البحث في 

وكالة نكتب لك:



تنويه:

ــر تحليــل بنيــة وتركيبــة الروابــط الداخليــة جــزءًا بســيطًا مــن التحليــل التقنــي  يعتب
لحالــة موقعــك الإلكترونــي، لأن التحليــل التقنــي الشــامل معقــد بعــض الشــيء 
ويتطلــب متخصصًــا لفهمــه واســتيعابه، لذلــك تجاوزتــه. لكــن أنصحــك جــدًا بتجربتــه 
أو الاســتعانة بخبيــر SEO لعملــه، فهــو فــي غايــة الأهميــة، أو يمكنــك الحصول عليه 

مــن طرفنــا فــي نكتــب لــك، تواصــل معنــا.

عودة إلى نقطتنا السابقة، الخطوة التالية الآن هي تحليل جودة 

المحتوى ومعدل النشر.
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الخطوة الأولى

بالنســبة إلــى تحليــل معــدل النشــر، فإننــي أفضــل تنفيــذه بنفســي دون اســتخدام 
أيــة أداة تقنيــة، لأن المقصــود بتحليــل معــدل النشــر هــو معرفــة كــم المقــالات التــي 
ا، على مدار 6 أشــهر أو عام، لتكوين  ا أو شــهريًّ ا أو أســبوعيًّ تنشــر على المدونة يوميًّ

صــورة واضحــة عن معدل النشــر.

ا: كما نرى فإنهم ينشرون قُرابة 30-40 مقالة شهريًّ

هي التوجه إلى رابط مدونة الموقع الإلكتروني:
https://academy.hsoub.com 
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تحليل جودة المحتوى المنشور ومعدل نشر 
المحتــــــــوى خـــــــــلال الأشهـــــــــــر المـــــــــاضية

https://academy.hsoub.com


يبــدو أن فريــق المحتــوى فــي أكاديميــة حســوب يعمــل بجهــد حثيــث علــى مدونــة 
الموقــع، ولديهــم تقويــم محتــوى مكتــظ بالأفــكار والمواضيــع التــي يُكتــب عنهــا 
ــا، فهــم ينشــرون مــا يربــو علــى 120 مقالــة كل ربع ســنة. وبإلقــاء نظرة متعمقة  يوميًّ
علــى المقــالات المنشــورة، نــرى أن متوســط طــول المقالــة الواحــدة يتــراوح مــا بيــن 
1000 إلــى 1500 كلمــة حتــى الآن. ويُعــد ذلــك نقطــة قوة كبيرة، لأن نشــر محتوى 

ــا يُعد نقطة فــي غاية الأهمية.  مرتفــع الجــودة يوميًّ

أمــا عــن جــودة المحتــوى، فبعــد فحــص شــامل لمجموعة مــن المقــالات داخل مدونة 
الموقــع، تبيــن لــي أن معظــم هذه المقالات عالية الجودة. وهذا يرجع في الأســاس 
إلــى أن أكاديميــة حســوب تترجــم المقــالات بتصــرف. وهــذا يعد  من نقــاط القوة لذا 

:SWOT سنضيفه إلى ملف

هذا فيما يخص معدل النشر..

نقاط القوة نقاط الضعف

الفرصالتهديدات

• يمتلك الموقع موثوقية لا بأس بها )68(	

• يحظون بعدد هائل من الروابط الخلفية القوية	

• يتمتع الموقع الإلكتروني ببنية تقنية متميزة 	

SEOوسليمة من ناحية الـ

• ينشرون محتوى متجددًا ومتنوعًا بجودة عالية.	

• يكتبون حول مواضيع عامة تظهر في البحث 	

الشهري بصورة عالية.

• الاستثمار في محتوى مرتفع الجودة 	

ا.  وبكميات كبيرة شهريًّ

• 	t.استهداف كلمات مفتاحية أكثر

• يستهدفون مواضيع عامة جدًا، لذا هم 	

بحاجة إلى تخصيص استهدافهم بشكل 

أدق.

• ا يسهل التغلب عليه 	 يكتبون محتوى عامًّ

من منافس متخصص.

• التخصص، فهم ينشرون مقالات عامة 	

في أكثر من مجال.
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تنويه مهم:

يُعــد موقــع أكاديميــة حســوب موقعًــا للــدورات التدريبيــة فــي مجــالات تقنيــة بحتــة، 
وهــذا فــي حــد ذاتــه نقطــة ضعف وقوة في آن واحد، كيف ذلك؟ إذا ظهر منافس 
جديــد متخصــص فــي مجــال تدريبــي محــدد كالتســويق الرقمــي مثــا، وعكــف علــى 
نشــر مقــالات أقــل ولكــن بجــودة أعلــى، فــإن بإمكانــه التغلــب علــى موقــع أكاديميــة 
حســوب. وبالرغــم مــن ذلــك، فــإن قــدرة أكاديميــة حســوب علــى كتابــة محتــوى عــام 
عــن مواضيــع عديــدة ومتنوعــة يعتبــر نقطــة قويــة تجــذب جمهــورًا أكبــر، ومــن ثَــم 
تزيــد الإيــرادات. لكــن يجــب علــى الموقــع أيضًــا أن يســتثمر فــي كُتــاب متنوعيــن 

ومتخصصيــن فــي مجــالات متنوعــة حرصًــا علــى ســامة المحتــوى وجودتــه.

دعنا الآن نحلل الفرصة المتاحة بفحص أقوى المنافسين المباشرين.
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أجرينــا حتــى اللحظــة عمــاً فــي غايــة الأهميــة. ودعنــي أعتــرف لــك: قلــة قليــة مــن 
المســوقين أو حتــى اختصاصيّــي المحتــوى مَــن ينفّــذون مــا نفّذنــاه  مســبقًا. لذلــك، 
تجــد أن معظهــم لا يلمــس أي أثــر إيجابــي للتســويق بالمحتــوى والـــSEO، لأنــه لــم 

ــذه كمــا يجب.  يُنفِّ

حــاول أن تصــب تركيــزك علــى منافســك المباشــر أولًا، لأن أيــة كلمــة مفتاحيــة بيعيــة 
يجلــب منهــا زيــارات مــن محــركات البحــث، هــي بمنزلــة فرصــة ضائعــة لــك، إذ كان 
بإمكانــك أن تتصــدر نتائــج البحــث علــى ذات الكلمــة المفتاحيــة لجلــب نفــس النتائــج 

وأكثــر إذا اســتخدمتها قبــل منافســك. 

	1 المنافس المباشر..
	2 المنافس غير المباشر..
	3 المجلات/المواقع التعليمية/مواقع شخصية تنشر في نفس مجال عملك..

لكــن كل الخطــوات الســابقة لا تكفــي لرســم تحليل SWOT متكامــل، وبدون معرفة 
الفرصة المتاحة لنا مقارنة بمنافسينا، فإننا لن نستطيع أن نحقق أي تقدم حقيقي. 
فــي حــرب التســويق بالمحتــوى والـــSEO، فإنــك فــي أغلــب الحــالات ســتنافس 

ثلاثــة أنــواع من المواقع الإلكترونية:
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تحديد الفرص المتاحة لنا من خلال تحليل أهم 
وأقــــــــوى المنافسيـــــن المباشريــــــن



اســأل أي عضــو فــي فريــق التســويق الرقمــي عــن أهــم المنافســين المباشــرين 
 Ahrefs وســيخبرك بجملــة مــن المواقــع الإلكترونيــة. بعدهــا افحــص موقعــك علــى
بالدخــول إلــى بوابــة Competing domains لتحصــل علــى مجموعــة مــن المواقــع 

المنافســة لــك فــي مجــال عملــك:

بعدها ستظهر لك هذه اللائحة:
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ألقِ نظرة مقربة على أبرز المواقع المنافسة وركز على نوع الكلمات 

المفتاحية التي يتصدرون بها نتائج البحث. ركز على:

	1 نوع الكلمات المفتاحية: أهي كلمات تثقيفية أم بيعية أم كلمات عامة؟ .
	2 حجم البحث الشهري عن الكلمات المفتاحية..
	3 صعوبــة الكلمــة المفتاحيــة: أهــي كلمــة ســهلة ويمكــن التصــدر بهــا بجهــود .

أقــل، أم إنهــا كلمــة صعبــة وســتحتاج إلــى جهــود مضاعفــة؟

	1 كــم قــوة الدوميــن؟ أي الـــDomain Rating كمــا ناقشــنا مســبقًا لــكل موقــع من .
المواقع المنافســة.

	2 حجم الروابط الخلفية: كم عدد الروابط الخلفية القوية التي حصلوا عليها؟.

أولًا: من ناحية الكلمات المفتاحية التي يتصدرون بها نتائج البحث:

ثانيًا: من ناحية قوة الدومين نفسه:

تركيزك في هذه الخطوة سيكون في معرفة الأمور السابقة باستخدام 
:Ahrefs
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مــع عملــك للتحليــل المتعمــق الســابق، حــاول أن تبــدأ بجمــع أفــكار ومواضيــع يمكــن 
الكتابة عنها. لا تركز كثيرًا على الكلمات المفتاحية التي تحصل على بحثٍ شهري 
عــالٍ. ركــز علــى الكلمــات المفتاحيــة البيعيــة: الكلمــات التــي يســتخدمها العمــاء 
المحتملــون المســتعدون لإتمــام صفقــة أو عمليــة شــراء. غالبًــا، يكــون حجــم البحــث 
الشــهري عــن هــذا النــوع مــن الكلمــات المفتاحيــة قليــاً، فــا تكتــرث لذلــك. اجمــع 
ا مقنعًا  قائمة بأهم الكلمات البيعية ثم خطط كيف ستُنتِج منها محتوى تنافسيًّ
 .SEOودســمًا للبــدء بتحقيــق مبيعــات مباشــرة مــن جهــود التســويق بالمحتــوى والـــ
لا تنــسَ أن الهــدف الرئيــس مــن جهــودك بصفتــك متخصــصَ تســويق بالمحتــوى أو 

حتــى صاحــب نشــاط تجــاري، هــو تحقيــق مبيعــات. 

عــف التــي يجــب  ــرز نقــاط القــوة والضَّ ــا صــورة واضحــة عــن أب وبهــذا نكــون قــد كوّن
:SEOمــن ناحية التســويق بالمحتوى والـ SWOT التركيــز علــى معالجتهــا فــي ملــف

نقاط القوة نقاط الضعف

الفرصالتهديدات

• الاستثمار في محتوى مرتفع الجودة وبكميات 	
ا.  كبيرة شهريًّ

• استهداف كلمات مفتاحية أكثر.	
• التعاون مع الخبراء بغرض إنتاج محتوى 	

متخصص مرتفع الجودة يصعب التغلب عليه.
• الاستثمار أكثر في بناء إستراتيجية لقائمتهم 	

البريدية.

• يستهدفون مواضيع عامة جدًا، لذا هم 	
بحاجة إلى تخصيص استهدافهم بشكل 

أدق.
• ا يسهل التغلب عليه 	 يكتبون محتوى عامًّ

من منافس متخصص.
• يستطيع المنافسون المباشرون التغلب 	

عليهم بفعل قوة موثوقية الدومين الذي 
يمتلكونه.

• التخصص، فهم ينشرون مقالات عامة في 	
أكثر من مجال.

• يمكن لمنافس متخصص أن يتغلب عليهم.	

• يمتلك الموقع موثوقية لا بأس بها.	
• يحظون بعدد هائل من الروابط الخلفية القوية.	
• يتمتع الموقع الإلكتروني ببنية تقنية متميزة 	

.SEOوسليمة من ناحية الـ
• ينشرون محتوى متجددًا ومتنوعًا بجودة عالية.	
• يكتبون عن مواضيع عامة تظهر في البحث 	

الشهري بصورة عالية.
• يتمتعون بقدرة عالية على بناء روابط خلفية 	

ومتنوعة.
• بنوا عَلاقات متنوعة مع مجموعة من الكُتاب 	

والمؤلفين وصناع المحتوى، مما منحهم ميزة 
تنافسية من ناحية الحصول على روابط خلفية 

أفضل وأكثر.
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فالمنافســة  المرحلــة؛  هــذه  عنــد  يتوقــف  ألا  يجــب   SWOT تحليــل أن  تذكــر  لكــن 
مشــتعلة والمفاجــآت قــد تعرقلــك. حــاول أن تُجــري تحليــل SWOT هــذا كل 6 أشــهر 
حتــى تســبق منافســيك دائمًــا بخطــوة، ولا تتــرك أي نافــذة للشــك أو الافتراضــات 
فتدخــل منهــا. تحــرك فــي ضــوء معطيات دقيقة وعمليــة لا في ضوء افتراضات أو 

مقترحــات غيــر مبنيــة علــى تحليــل حقيقــي. 

لكــي تصــل إلــى وجهتــك المنشــودة، يجــب أن تعــرف وضعــك الحالــي. ومــن أفضــل 
الطرائــق لمعرفــة وضــع موقعــك الإلكترونــي مــن ناحيــة التســويق بالمحتــوى والـــ
SEO، هــي أن تُجــري تحليــل SWOT شــاملً لمعرفــة نقــاط قوتــك، ونقــاط ضعفــك، 

والفرص المحتملة والتهديدات. دع عنك بقية المواقع الأخرى التي تركز جهودها 
فــي اتبــاع أفضــل الممارســات والنصائح.

خلاصة عملية:
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أطر العمل المناسبة للتسويق بالمحتوى: 

كيف تحقق الاستفادة القصوى من التسويق 

بالمحتوى والـSEO؟

تكلفة الاستثمار في التسويق بالمحتوى

فــي المرحلــة الأولــى اســتخدمنا تحليــل SWOT لبنــاء أســاس قــوي لإســتراتيجيتنا 
للتسويق بالمحتوى المرتكزة على محركات البحث، وفهمنا عددًا من الأمور الهامة، 
مثــل: نقــاط قوتنــا، نقــاط ضعفنــا، الفــرص المتاحــة لنــا، والتهديــدات التــي تلــوح لنــا 

فــي الأفق.

ــا  ــاء إســتراتيجية مناســبة لوضعن تكلفــة الاســتثمار فــي التســويق بالمحتــوى، وبن
الحالــي.

أكثــر مــا يثيــر غضبــي هــو المســمى الشــائع للتســويق بالمحتــوى المرتكــز علــى 
محــركات البحــث، والــذي يصنــف الزيــارات القادمــة مــن محــركات البحــث علــى أنهــا 
ا، لا يوجد أي شــيء مجاني في عالم التســويق بالمحتوى والـ زيارات مجانية. فعليًّ

SEO، لأن ثمــة جهــودًا كبيــرة وميزانيــة مخصصــة لأجــزاء مختلفــة مــن الإســتراتيجية 

بغــرض الوصــول إلــى الهــدف التســويقي المحــدد. لذلــك، إيــاك أن تصــدق أن الزيــارات 
القادمــة مــن محــركات البحــث هــي زيــارات مجانيــة. 

في هذه الخطوة سنركز على إطارين في غاية الأهمية:

لنبدأ أولً بفهم التكلفة الحقيقية للاستثمار في التسويق بالمحتوى.
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عــودة إلــى موضوعنــا الرئيــس: تكلفــة الاســتثمار فــي التســويق بالمحتــوى. لكــي 
تُكــوّن صــورة واضحــة عــن التكلفــة الفعليــة للتســويق بالمحتــوى، يجــب أن تراعــي 

العناصــر الثلاثــة التاليــة:

	1 مستوى صعوبة إنتاج محتوى أصيل ومرتفع الجودة..
	2 ..SEOمستوى المنافسة العام من ناحية الـ
	3 ..SEOقوة وموثوقية موقعك الإلكتروني من ناحية الـ

ــوع المحتــوى الــذي تخطــط لإنتاجــه هــو العامــل الفيصــل فــي تحديــد التكلفــة  ن
الإجماليــة للمحتــوى.

أولً: مستوى صعوبة إنتاج محتوى أصيل ومرتفع الجودة

لنتفق على قاعدة جوهرية هنا:

والتجميعــات،  القوائــم  نــوع  مــن  ســيكون  ســتنتجه  الــذي  المحتــوى  جــل  إن 
والمقصــود بالقوائــم فــي عالــم المحتــوى هــو ذاك المحتــوى الــذي يكــون علــى 

شــاكلة: 

	1 أفضل 7 طرق لتخسيس الوزن..
	2 10 طرق لزيادة دخلك في ٤ شهور..

	3 8 خطوات لزيارة تركيا بأقل التكاليف..

كيف ذلك؟
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أمــا التجميعــات فليســت بالبعيــدة عــن محتــوى القوائــم، الفــرق الوحيــد بينهمــا 
أن محتــوى القوائــم يكــون علــى شــكل خطــوات أو طرائــق محــددة مســبقًا فــي 
عنــوان التدوينــة، وقــد تكــون مــن واقــع تجربــة الكاتــب أو مــن بحثــه. أمــا محتــوى 
التجميعــات فيســتند علــى التحــدث إلــى مجموعــة مــن الخبــراء والمتخصصيــن أو 
حتــى أفــراد فريــق عملــك، ثــم طــرح ســؤال موحــد علــى كلٍّ منهــم بغــرض الحصــول 
علــى اقتبــاس ســيكون هــو زبــدة المقالــة. وغالبًــا تكــون هــذه التجمعــات علــى هــذه 

الشاكلة:

نــوع المحتــوى الآخــر هــو البحــوث الفريــدة والدســمة. والمقصــود بالبحــوث هــو أن 
تتحــدى قناعــة مــا أو تشــكك فــي موضــوع مــا باســتخدام البراهيــن والأدلــة الدامغــة، 

كالأمثلــة التاليــة:

	1 12 خبيرًا في التسويق الرقمي يفشون أسرار نجاح إستراتيجياتهم. .

	2 تحدثت إلى 5 أفراد من فريقي عن العمل عن بعد وإليك ما توصلت إليه..
	3 أفضل أدوات الـSEO لعام 2020 بنظر أهم 10 متخصصين في المجال..

	1 أيهمــا أفضــل أن تســتخدم نافــذة منبثقــة أم لا؟ إليــك الإجابــة الشــافية بعــد .
تحليــل مــا يزيــد علــى 1000 نافــذة منبثقــة فــي أكثــر مــن 100 موقــع إلكترونــي.

	2 تحليــل شــامل عــن حالــة التجــارة الإلكترونيــة بعــد جائحــة كوفيــد: متاجــر وصلــت .
إلــى القمــر وأخــرى فــي فتــور شــديد.

	3 حللت 1000 مقالة فيروسية: تفضل سر الطبخة..

النوعان السابقان من المحتوى - في معظم الحالات - لا يتطلبان جهدًا 

كبيرًا لإنتاجهما، ولذا فإن تكلفتهما لن تكون عالية كثيرًا.. 
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أُجزم بأنك نادرًا ما تصادف بحثًا فريدًا وذلك لصعوبة إنتاج هذا النوع من 

المحتوى، فأنت بحاجة إلى مصادر مختلفة، مثل:

	1 كاتب محترف..
	2 باحث متخصص أو وكالة متخصصة في إعداد البحوث والدراسات..
	3 متخصــص فــي العَلاقــات العامــة )للمســاعدة فــي كل مــا يخــص التواصــل مــع .

الجهات أو الأفراد المناسبين للاستفادة من آرائهم أو معلوماتهم حول موضوع 
البحــث أو الدراســة(.

	4 متخصص في البيانات..
	5 مصمم جرافيك..
	6 الكثير والكثير من الوقت..

مــن الصعــب جــدًا أن تُنتــج دراســة أو بحثًــا مثــل مــا ســبق، لأن ذلــك يحتــاج إلــى توافــر 
الكثيــر مــن المصــادر المختلفــة والمتنوعــة، لكــن نتائــج هــذا النــوع من الدراســات غالبًا 
مــا تكــون مثمــرة كأن تحصــل علــى العديــد مــن الروابــط الخارجيــة الدائمــة لأنــك 
قدمت مادة دسمة وفريدة ستساعد الصحفيين والمدونين وصناع المحتوى في 

الاســتدلال بهــا، ومــن ثَــم ســتفيد جمهــورك بمعلومــات طازجــة وغنيــة بالفائــدة.

لذلــك فــإن التكلفــة هنــا ليســت مــالًا فحســب بــل وقتًــا ومصــادر أيضًــا. ولكــي تنتــج 
ا متجددًا ومختلفًا يجب أن تســتثمر جيدًا في كتابة مواضيع تهم  محتوًى تنافســيًّ
شــريحتين: جمهــورك المســتهدف أولًا ثــم صنــاع المحتــوى فــي مجالــك مــن أمثــال 

الصحفييــن والمدونيــن بغــرض بنــاء روابــط خلفية قويــة، ثانيًا. 
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يمكننا أن نخلص إلى الاستنتاج التالي لتوضيح تكلفة الاستثمار في 

المحتوى بحسب نوعه، أرخيص أم غالٍ:

	1 محتوى القوائم .
والتجميعات.

	2 وجهات النظر حول موضوع .
ما من واقع تجربة شخصية.

	1 محتوى الكيفية المبذول .
فيه جهد.

	2 المحتوى النابع من معرفة .
حقيقية أو تجربة واقعية. 

	3 محتوى من نوع دراسة أو .
بحث فريد ودسم.

المحتوى الرخيص:

المحتوى
الرخيــــص

المحتوى 
الغالـــــــي

المحتوى الغالي:

أنواع المحتوى:

محتوى القوائم والتجميعات. محتوى الكيفية المبذول فيه جهد. محتوى من نوع دراسة أو بحث فريد ودسم.

وجهات النظر حول موضوع 
ما من واقع تجربة شخصية.

المحتوى النابع من معرفة 
حقيقية أو تجربة واقعية.
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SEOثانيًا: مستوى المنافسة العام من ناحية الـ

SEOثالثًا: قوة وموثوقية موقعك الإلكتروني من ناحية الـ

عرفنا في الخطوة الســابقة أنواع المحتوى المناســبة لمدونة موقعك الإلكتروني. 
لكن -ولكي تحدد نوع المحتوى المناسب- يجب أن تدرس منافسيك من ناحية الـ

SEO. تلعــب معرفــة نــوع المحتــوى الــذي يتصــدر به منافســوك نتائــج البحث الأولى 

ــا فــي اختيــار أنواع المحتــوى الملائمة التي يجب  علــى محــركات البحــث دورًا جوهريًّ
إنتاجها. 

مــن المدهــش أن جــودة المحتــوى العربــي علــى الإنترنــت - بعمومهــا - مــا زالــت 
ضعيفة. ذلك لأن معظم الشــركات أو المؤسســات التي تبدأ بالتســويق بالمحتوى 
والـــSEO توظــف جيشًــا صغيــرًا مــن كتــاب المحتــوى منخفضــي الأجــر، فتجــد نتاجًــا 
ضعيفًــا يســهل التغلــب عليــه، أكاد أجــزم بذلــك. ســتلاحظ أن معظــم المقــالات 
المنشــورة هــي مقــالات عامــة، قــد تحمــل عناويــن براقــة ولافتــة إلا أن جــودة المقالــة 

نفســها عاديــة جــدًا ولا تقــدم قيمــة حقيقيــة لا للقــارئ ولا للمشــروع نفســه.

لــذا، ركــز علــى الاســتثمار الجيــد فــي المحتــوى الــذي تخطــط لإنشــائه؛ فهــو نقطــة 
.SWOT قــوة هامــة كمــا لاحظــت فــي تحليــل

كمــا ناقشــنا فــي الفصــل الأول مــن هــذا الكتيــب، فــإن الـــDomain Rating الــذي 
تقدمه Ahrefs هو معيار صريح لمعرفة قوة أو ضعف موقع إلكتروني ما من ناحية 
الـــSEO. إذا كان DR موقعــك الإلكترونــي يقــل عــن 30 فأنــت فــي ورطــة حقيقيــة 
ولسوف تجد صعوبة بالغة في الظهور أمام معظم المواقع المنافسة، وخصوصًا 
فــي الوصــول إلــى الصفحــات الأولــى علــى نتائــج البحــث عــن الكلمــات المفتاحيــة 

المســتهدفة.
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هــذا بالإضافــة إلــى نقطــة أخــرى بالغــة الأهميــة، وهــي أنــه إذا كان معدل النشــر في 
صنعتــك عاليًــا، فإنــك أمــام خيــار اقتصــادي غير مناســب البتة، وهو أن تنشــر محتوى 
ــا. إنهــا  ا مرتفــع الجــودة… لا تنــسَ أن المحتــوى القــوي يكلــف مــالً حقيقيًّ تنافســيًّ

ورطة بلا شــك. 

أمــا إذا كان موقعــك الإلكترونــي يظفــر بـــ DR عــالٍ، فباســتطاعتك كتابــة محتــوى 
ذي جــودة عاديــة أو حتــى ضعيفــة، والظفــر بنتائــج مرتفعــة فــي محــركات البحــث. 
طبعًــا، قــد يهاجمنــي البعــض ويقــول إن هنالــك قواعــد كثيــرة تحكــم قانــون لعبــة الـــ
SEO، مثــل: الروابــط الخلفيــة والتهيئــة الداخليــة، وهــذا صحيــح. لكــن قــوة DR هــي 

أقــوى عامــل فــي نهايــة المطــاف؛ فموقــع كالجزيــرة يســتطيع - ببســاطة شــديدة 
- أن يكتــب مقالــة - أي مقالــة، قويــة كانــت أم ضعيفــة - تســتهدف كلمــة، مثــل: 
ــة، ويتصــدر الصفحــات الأولــى فــي محــركات البحــث دون أدنــى  التجــارة الإلكتروني
مجهــود. بينمــا منصــة جديــدة أو متوســطة القــوة مــن ناحيــة الـــDR متخصصــة فــي 
مجــال التجــارة الإلكترونيــة، قــد تحتــاج إلــى مقالــة مرتفعــة الجــودة وإســتراتيجية 

روابــط خلفيــة محكمــة للظفــر بنتيجــة مُرضيــة.

الآن، وبعــد أن فهمنــا قيمــة قــوة موقعــك فــي أعيــن محــركات البحــث، ســنحتاج 
ــوع المحتــوى الــذي يجــب كتابتــه؟ ــة عــن الســؤال التالــي: مــا ن إلــى الإجاب

لنفتــرض أن لديــك موقعًــا متوســط القــوة أو حديــث العهــد. فــي هــذه الحالــة، 
اســتثمارك فــي محتــوى منخفــض الجــودة لــن يفيــدك بشــيء؛ لأنــك تحتــاج إلــى 
محتــوى دســم ومرتفــع الجــودة، مثــل محتــوى تثقيفــي قــوي ومتنــوع بغــرض 
جلــب روابــط خلفيــة، ثــم محتــوى بيعــي متماســك بغــرض تحقيــق ســيولة ماديــة 

لتــرى أثــرًا لجهــودك التســويقية.
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ــا مفيدًا، صمّمنا هــذا الجدول ليعطيك صورة واضحة عن  وحتــى يكــون الــكلام عمليًّ
:DRنوع المحتوى المناسب لمراحل موقعك المختلفة من ناحية قوة الـ

حتــى نقلــل مــن اســتخدام مصطلحــات، مثــل: محتــوى مرتفــع الجــودة ومحتــوى 
ركيــك أو ضعيــف، إليــك معيــار قــوة كل قطعــة محتوى باســتخدام المعاييــر التالية:

كمــا هــو واضــح، فـــ A+ هــي الجــودة الأعلــى والأفضــل، تليهــا B+ ثــم C+ كجــودة 
عاديــة، وختامًــا C- كأضعــف جــودة ممكنــة. يمكننــا الآن أن نُكــوّن صــورة واضحــة عن 
ــة موقعــك الحاليــة. ركــز علــى إنتــاج محتــوى مــن  ــوع المحتــوى المناســب لمرحل ن
ــا حديــث النشــأة لكــي تنافــس بقــوة. أو يمكنــك  نوعيــة A+ إذا كنــت تملــك موقعً
ا.  الاكتفــاء بإنتــاج محتــوى مــن نوعيــة B+ إلــى C+ إذا كنــت تملــك موقعًــا قويًّا نســبيًّ

+A+B+C-C

موثوقية الدومين

ضعيف )30-0(

ضعيف )30-0(

ضعيف )30-0(

متوسط )70-31(

قوي )100-71(

متوسط )70-31(

قوي )100-71(

متوسط )70-31(

قوي )100-71(

المحتوى المناسب

المحتوى الرخيص

المحتوى الغالي

المحتوى الغالي

المحتوى الرخيص

المحتوى الرخيص

المحتوى الغالي

المحتوى الرخيص

المحتوى الغالي

المحتوى الرخيص

حجم المنافسة في مجال عملك

منخفضة

متوسطة الصعوبة

مرتفعة

منخفضة

منخفضة

متوسطة الصعوبة

متوسطة الصعوبة

مرتفعة

مرتفعة
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الحقيقــة التــي لا خــاف عليهــا هــي أن الهــدف الرئيــس مــن وراء كل هــذه الجهــود 
هــو أن تحصــل علــى عائــد ملمــوس لكل دولار تســتثمره. فما الفائدة من اســتثمار $1 

دون تحقيــق أي شــيء فــي المقابــل؟ 

ولمــاذا نبــذل جهــودًا ضخمــة فــي إنتــاج محتــوى مرتفــع الجــودة فــي حيــن أن مقالــة 
رخيصــة التكلفــة لهــا مفعــول الســحر فــي تحقيــق نفــس النتائــج التــي حققتهــا 

نظيرتهــا الغاليــة؟ 

ــا مــن ناحيتيــن: تكلفــة  ــر محتــوى رخيصً ــم يعتب كمــا أشــرنا ســابقًا؛ محتــوى القوائ
إنتاجــه والجهــد المبــذول فيــه. ومــع ذلــك فهــا هــي عميــدة التســويق الرقمــي 

Hubspot تنشــر محتــوى مــن هــذا النــوع بــل وتحقــق منــه إيــرادات حقيقيــة: 
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0موثوقية الدومين. 100

الســؤال الــذي يطفــو علــى الســطح الآن هــو: مــا دامــت Hubspot تفعلهــا فلمــاذا 
لا أفعلهــا أنــا أيضًــا مــرة ثانيــة وعاشــرة؟ لا تمــشِ فــي ظــام؛ كــن دائمًــا علــى بينــة 
مــن أمــرك. مــا نــراه فــي حالــة Hubspot هــذه وغيرهــا الكثيــر مــن المواقــع الأخــرى، 
فــي مختلــف المجــالات والصناعــات، هو نتاج ســنوات من العمل الشــاق والصعب. فـ 
Hubspost نشــطة فــي مجــال التســويق الرقمــي منــذ عــام 2006، ولــم تدخر جهدًا 

ولا ميزانيــة طَــوال هــذه الســنوات مــن أجــل بناء موثوقيــة ومصداقيــة عالية تُرجمت 
لاحقًــا إلــى امتلاكهــا Domain Rating بقــوة: 96. فضــاً عــن الاحترام العالي الذي 

تحظــى بــه والثقــة التــي يوليها لها جمهورها المســتهدف. 

لكــن فــي حالــة موقعــك العــادي مــن ناحيــة القــوة، فعليــك أن تســتثمر جيــدًا فــي 
 Domain كتابــة محتــوى مرتفــع الجــودة، محتــوى يصعــب تقليــده لكــي تظفــر بـــ
ض ميزانية المحتوى. ليس هذا الكلام من بنات أفكاري بل  Rating عالٍ، بعدها خفِّ

هو ألف باء الاســتثمار. التســويق بالمحتوى والـSEO يعتبران اســتثمارًا في النهاية. 

مــن واقــع تجاربنــا الطويلــة فــي »نكتــب 
الخمــس  علــى  تزيــد  والتــي  لــك«، 
ســنوات في مجالَي الـSEO والتسويق 
بالمحتــوى، فــإن أقــرب عَلاقــة توافقيــة 
هــي العلاقــة بيــن إنتاج محتــوى مرتفع 
الصحيــح  بالشــكل  وتســويقه  الجــودة 
الإلكترونــي  الموقــع  قــوة  لمضاعفــة 
مــع مــرور الوقــت. الهــدف هــو الوصــول 
كل  مــع  عــالٍ   Domain Rating إلــى 
خطــوة نخطوهــا حتــى تتيسّــر بقيــة 
الجهــود الأخــرى ويصبــح الترتيــب فــي 

ــا.  نتائــج البحــث الأولــى قويًّ

تذكر الرسم البياني التالي دائمًا:
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ثمــة أيضًــا ملاحظــة فارقــة بخصــوص الاســتثمار فــي المحتــوى مرتفــع الجــودة، 
وهــي أنــه بجانــب كونــه مفيدًا لبناء Domain Rating فهو أيضًا يكســب مصداقية 
منقطعــة النظيــر، إذ يجعلــك الخبيــر الأول والمرجــع الأصلــي فــي مجــال عملــك؛ لأن 
الاســتمرارية فــي إنتــاج محتــوى أصيــل صعبــة، صعبــة للغايــة. قلــة قليلــة جــدًا مــن 
المواقــع الإلكترونيــة والعلامــات التجاريــة الفارقــة التــي تــدرك هــذه الحقيقــة. خــذ - 
مثــاً - موقــع ثمانيــة؛ الموقــع بنــى مصداقيــة عاليــة عنــد الجمهــور الســعودي لأنــه 

حريــص كل الحــرص علــى إنتــاج محتــوى أصيــل بضوابــط وشــروط متينــة. 

• أبــقِ عينًــا مراقبــة دائمًــا علــى أقــوى المنافســين لمعرفــة نوعيــة المحتــوى التــي 	
ينتجونهــا باســتمرار وســاعدتهم بشــكل فــارق فــي بلــوغ مــا بلغــوا.

• ابنِ إطارًا مساعدًا لإنتاج محتوى أصيل بصورة متطورة. 	
• احــرص كل الحــرص علــى بنــاء روابــط خلفيــة مرتفعة الجودة لــكل قطعة محتوى 	

تثقيفيــة لكــي تزيــد مــن موثوقيــة موقعك مع مــرور الوقت. 
• قارن وضعك الحالي بوجهتك كل 6 أشهر، ثم عدل وحدّث إستراتيجيتك. 	

يمكننا أن نخلص مما سبق إلى القواعد التالية:
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لنُلقِ نظرةً على المثال العملي التالي: 
التكلفــة  وأن   $2000 حــدود  فــي  للمحتــوى  الشــهرية  الميزانيــة  أن  لنفتــرض 
الإجماليــة لإنتــاج مقالــة مرتفعــة الجــودة بطــول 1500 كلمة هــي 105$، يجب عليك 

إذن أن تتحــرك فــي ضــوء المعطيــات التاليــة:

قوة الدومين 
Domain Rating

20-0

40-20

60-40

80-60

100-80

الإجراء المناسب
عدد المقالات/التدوينات 
التي تتصدر نتائح البحث

10/1

10/2

10/4-3

10/6-5

10/9-6

التركيز على بناء 
العديد من الروابط 

الخلفية القوية 

التركيز على بناء 
العديد من الروابط 

الخلفية القوية

التركيز على بناء 
بعض الروابط 

الخلفية 

لا حاجة إلى 
الكثير من الروابط 

الخلفية

لا حاجة إلى 
الروابط الخلفية
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المقصــود بـــاستهداف الروابــط الخلفيــة هــو أن تبنــي روابــط خلفيــة للمقالــة التــي 
جــرى إنتاجهــا ونشــرتها علــى موقعــك الإلكترونــي. لمــاذا؟ لكــي تصــل بهــا إلــى 
ــا علــى قــوة دومينــك  الصفحــة الأولــى مــن نتائــج البحــث، فهــذا ســينعكس إيجابً
الرئيــس مــع الوقــت. نوعيــة الروابــط الخلفيــة فــي هــذه الحالــة لا حصــر لهــا، قــد تمتد 
مــن الاتفــاق مــع مواقــع معينــة فــي مجــال عملــك بأجــر مدفــوع نظيــر الإشــارة إلــى 

مقالتــك أو نشــر محتــوى ضيفــي فــي مدونــات قويــة. 

لــكل مقالــة يختلــف بحســب صعوبــة أو  التــي ســتبنيها  الخلفيــة  الروابــط  عــدد 
ســهولة المنافســة عليهــا، أي إنــه كلمــا كانــت الكلمــة المفتاحيــة المســتهدفة 
أكثــر صعوبــة زاد عــدد الروابــط الخلفيــة المطلــوب، والعكــس بالعكــس. هــذه الصورة 
توضــح العَلاقــة بيــن عــدد الروابــط الخلفيــة وصعوبــة الكلمــة المفتاحيــة بمزيــد مــن 

التفصيــل: 

32-200 رابط خلفي 
فريد ومتين

200 رابط خلفي 
فريد ومتين

0-10

31-70

11-30

71-100

ا متينًا  >3610-11 رابطًا خلفيًّ

كلمة 
مفتاحية 
متوسطة 

الصعوبة

كلمة 
مفتاحية 
في غاية 
السهولة

كلمة 
مفتاحية 

صعبة

كلمة 
مفتاحية 
في غاية 
الصعوبة
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تنويه:

المدخــات  بحجــم  للتنبــؤ   ٪100 دقيقــة  ليســت  التوصيــات  هــذه 
المطلوبــة )إنتــاج مقالــة عالية الجودة وبنــاء روابط خلفية لها( مقارنة 
بالنتيجــة المتوقعــة )الوصــول إلــى أعلــى نتائــج البحــث(، لأننــا نتحــرك 
فــي ضــوء جملــة من الخوارزميات والتحديثات المتغيرة. لكنها تبقى 
أساسًــا قويًّا يُبنى عليه ويمكن تطويره وفق نتائجك التي حققتها.

إضافة إلى ما سبق، من الأفضل النظر إلى المحتوى على أنه استثمارات متنوعة؛ 
بمعنــى أنــه محتــوى يُنتــج بغــرض بناء روابط خلفية قوية وكثيــرة، وتحقيق مبيعات 
وزيــادة الإيــرادات. والعلاقــة بينهمــا تتمثــل فــي أن المحتوى الــذي يُنتج بغرض زيادة 
 Domainعدد الروابط الخلفية سيسهم في رفع مصداقية الموقع وقوته في  الـ
المفتاحيــة  الكلمــات  فــي  البحــث  نتائــج  نتصــدّر  أن  لنــا  ســيخول  وعليــه   ،Rating

البيعيــة التــي ســتحقق لنــا إيــرادات ملموســة لتغطيــة النفقــات.

لــم يســبق لــي أن صادفــتُ مقالــةً بيعيــةً أو ترويجيــةً تحظــى بروابــط خلفيــة، فهــذه 
العلاقــة غيــر منطقيــة، إذ لا يوجــد موقــع إلكتروني سيشــير إلى مقالــة بيعية. وإنما 
تشــير المواقــع إلــى المقــالات التثقيفيــة التي تحمل قيمــة فريدةً لدعم وجهة نظر 

أو وصية في ثنايا المحتوى. 
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ل جهودك بالنجاح، يجب عليك بناء نوعين رئيسيّين من المحتوى:  لضمان تكلُّ

:Product-led 1. محتوى بيعي

2. محتوى الروابط الخلفية:

أنــت تــرى بوضــوح حجــم البحث الشــهري عن مجمل الكلمــات البيعية 
التــي وجدتهــا، وتــدرك نيــة الباحــث عــن هــذه الكلمــات، ولديــك منتــج 
ــا لهــذه المشــكلات، فمــا عليــك -لتتصــدر نتائــج  يقــدم حــاًّ حقيقيًّ
البحث- ســوى تقديم محتوى بيعيّ مقنع ســيخلف مبيعات كثيرة.

هــذا النــوع مــن المحتــوى لا يحقــق أيــة مبيعــات فــي الغالــب؛ ليــس 
هــذا هدفــه. الهــدف هــو بنــاء روابــط خلفيــة مــن هــذا النــوع مــن 
المحتــوى، والتــي ستســاعد بدورهــا فــي رفــع مصداقيــة وموثوقيــة 

ــة. ــك البيعي موقعــك لرفــع ترتيــب كلمات

كمــا تــرى، يمكننــا الآن فهــم القاعــدة الاقتصاديــة الشــهيرة مــن نوعَــي المحتــوى 
ســابقي الذكــر، والتــي تقــول إن 20٪ مــن الجهــود هــي الســبب الرئيــس لـــ 80٪ مــن 
النتائــج؛ أي إن كل مقاليــن بيعيّيــن - مثــاً - يحتاجــان فــي مقابلهمــا مــن 6 إلــى 8 

مقــالات روابــط خلفيــة.
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إذا كان موقعــك ضعيفًــا مــن ناحيــة موثوقيتــه فــي الـــDomain Rating، فــأول مــا 
ــا هــو  إنتــاج محتــوى روابــط خلفيــة مقنــع ولافــت، ثــم بعــد فتــرة  عليــك فعلــه مبدئيًّ
يمكنــك التوجّــه إلــى المحتــوى البيعــي، بعــد أن يملــك موقعــك قــوة تدفــع كلماتــه 
البيعيّــة إلــى تصــدّر نتائــج البحــث الأولــى بســهولة تامّــة. أمــا إذا كان لــدى موقعــك 
موثوقيــة Domain Rating عاليــة فيمكنــك الشــروع مباشــرةً فــي إنتــاج محتــوًى 

بيعــيّ.

مــرة أخــرى، حالــة موقعــك الحاليــة هــي مــن تحــدد نــوع المحتــوى الــذي عليــك 
التركيــز عليــه.. واعلــم أن تركيزنــا فــي هــذا المثــال علــى المواقــع ضعيفــة الموثوقيــة 
بهــدف إيضــاح الطريقــة الصحيحــة للتعامــل معهــا. أمــا إذا كان موقعــك قويًّا فليكن 
النصيــب الأكبــر مــن محتــواه للمحتــوى البيعــي، والنصيــب الأصغر لمحتــوى الروابط 
الخلفيــة كونــك لا تحتــاج إليهــا كثيــرًا، لكــن الاســتثمار فيهــا صحــي ومفيــد أيضًــا، 

لــذا احــرص علــى ذلــك فــي خضــمّ عملــك علــى الإســتراتيجيّة.

عليــك تكثيــف جهــودك ومــواردك لتطويــر موثوقيّــة موقعــك الإلكترونــيّ فــي 
بدايــة الإســتراتيجيّة التــي تعمــل عليهــا، وتذكّــر أن الاســتثمار فــي إنتــاج محتــوى 
ــه الأصــوب علــى الإطــاق. ثــق بذلــك،  روابــط خلفيــة فــي هــذه المرحلــة هــو التوجُّ

واعمــل لتحقيقــه، ثُــمّ ابــدأ بإنتــاج محتــوى بيعــيّ علــى الفــور!

هذه هي المعادلة الصحيحة في لعبة الـSEO والتسويق بالمحتوى. فهمك 

لها وتطبيقها سيساعدك جدًا في بلوغ النتائج التي تسعى إليها.

خلاصة علمية:
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ا فعّالً لمنتجك  كيف تكتب محتوى تسويقيًّ

يُشجّع جمهورك ويدفعه إلى شراء منتجك 

بسعادة غامرة؟

فــي الفصليــن الســابقين، تناولنــا بمزيــد مــن التفصيــل القواعــد والشــروط الأساســية 
لبنــاء أســاس صريــح لإســتراتيجية التســويق بالمحتــوى والـــSEO؛ بهــدف مســاعدتك 
علــى تكويــن صــورة واضحــة عــن حجــم الإجــراءات والمــوارد المــراد تخصيصهــا لهــذه 

الإستراتيجية. 

فــي هــذا الفصــل، ســنركز أكثر على المحتوى التســويقي أو البيعــي أو الترويجي، 
ه ما شئت؛ الهدف هو معرفة الطرائق المثلى لإنتاج هذا النوع من المحتوى..  سَمِّ

هيــا بنا.

إلــى  ينظــرون  التســويق  ومديــري  الشــركات  أصحــاب  عمــوم  أن  المدهــش  مــن 
التســويق بالمحتــوى علــى أنــه لا يعــدو كونــه جــزءًا صغيــرًا مــن إســتراتيجية تطويــر 
ــا. إن النظــر إلــى التســويق  العلامــة التجاريــة. وهــذه القناعــة -بالطبــع- خاطئــة جذريًّ
بالمحتــوى علــى كونــه إســتراتيجية عامــة مفيــدة يصعــب قيــاس أثرهــا أو تحقيــق 

رٌ خاطــئ.  عوائــد مهمــة منهــا لهــو تصــوُّ

فــي واقــع الأمــر -ليــس هــذا رأيًــا متحيــزًا- التســويق بالمحتــوى هــو إســتراتيجية نمو 
قوية مثل باقي الإستراتيجيات التسويقية، فهو يساعد في بناء العلامة التجارية 
وفي زيادة إيراداتها، ثم الأهم: جعلها قائدًا فكريًّا في مجال صنعتها واختصاصها. 
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اقتنــاع  عــدم  أســباب  أحــد  بــأن  أجــزم  البيعــي.  المحتــوى  موضوعنــا:  إلــى  عــودة 
الشــركات بالتســويق بالمحتــوى هــو أنهــم لا يحققــون منــه أي نتائــج، ليــس لضعــف 
التســويق بالمحتوى بل لســوء اســتخدامه؛ فأن ترمي نداءات إجراء بصيغ مختلفة 
وألــوان متعــددة فــي ثنايــا مقالــة مــا أو صفحــة مــا فــي موقعــك الإلكترونــي أمــاً 

فــي جعــل الــزوار يتحولــون إلــى عمــاء هــو قــرار خاطــئ. مــا هكــذا تُــورد الإبل. 

إليك الطريقة الصحيحة لإنشاء محتوى بيعي مثمر..

… هذه أبرز أنواع المحتوى التي أراها دومًا.

لكــي نعــرف كيــف نصنــع هــذا النــوع مــن المحتــوى، فمــن الضــروري 
أن نفهــم رحلــة العميــل..

ا وفعالً  نك من تسويق منتجك ليكون حلًّ استثنائيًّ إنه ذاك المحتوى الذي يُمكِّ
لمشكلات جمهورك المستهدف. هذا النوع من المحتوى غالبًا ما يأخذ الأشكال 

التالية:
• مقالة مراجعة عن منتج ما.	
•  دراسة حالة لقصة نجاح أحد عملائك. 	

• مقالة مقارنِة بين عدد من الأدوات. 	
• مقالة توصية.	
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لنرجع بالذاكرة إلى الوراء قليلً، هل تتذكر مراحل رحلة العميل المتعارف عليها؟ لا 
تقلق، ســأخبرك بها. مراحل رحلة العميل هي وصف لنوع العملاء الذين ســتتعرض 

لهــم، ويمكــن إجمالهــا فــي ثــاث مجموعات أو لنقل ثلاث مراحل رئيســة: 

	1 مرحلــة بنــاء الوعــي: وهــي المرحلــة التــي يكــون لــدى العميــل فيهــا مشــكلة مــا .
ولكنــه لا يعــرف كيــف يحلهــا؛ فيبحــث عن معلومــات ومصادر إرشــادية وتثقيفية 

لمعرفــة كيفية معالجتها. 

	2 مرحلــة المقارنــة: يــدرك فيهــا العميــل نــوع وحجــم المشــكلة التــي يعانــي منهــا .
ولكنــه يبحــث عــن أفضــل الحلــول المناســبة لــه ويقــارن بينهــا. 

	3 ن فيهــا مجموعــةً مــن . مرحلــة القــرار: وهــي المرحلــة التــي يكــون العميــل قــد كَــوَّ
الحلول المناســبة لاتخاذ قرار بشــأن الحل المناســب له لشــرائه. 

هــذا هــو أبســط شــكل لرحلــة العميــل، المســميات تختلــف لكــن الشــكل النهائــي 
واحــد. وهنالــك مــن يســتخدم مســميات أخــرى، نحــو: أعلــى مســار القمــع، دلالــة 
علــى مرحلــة بنــاء الوعــي؛ منتصــف مســار القمــع، دلالــة علــى مرحلــة المقارنــة؛ 
وأســفل مســار التحويــل، دلالــة علــى مرحلــة القــرار. فــي النهايــة، المقصــود هــي 

رحلــة العميــل التــي شــرحناها قبــل قليــل. 

الغــرض مــن رحلــة العميــل هــو معرفــة الطريقــة المناســبة لإنشــاء محتــوى بيعــي 
مقنــع يناســب الــزوار فــي مرحلتــي: المقارنــة والقــرار. فمثــاً، عندمــا نســتهدف 
كلمــة مفتاحيــة عرفنــا مــن نيــة الباحــث عنهــا أنــه فــي مرحلــة القــرار، فالمحتــوى 
هنــا قــد يكــون مُركّــزًا جــدًا علــى بيــع العميــل مباشــرةً لأنــه يرغــب فــي الشــراء، وعليــه 
يجــب عليــك إقناعــه بــكل طريقــة ممكنــة، بمــا فــي ذلــك زيــادة عــدد نــداءات الإجــراء 
ــا  وصياغاتهــا. أمــا مــن هــو فــي مرحلــة المقارنــة فيجــب أن تقــدّم لــه محتــوى بيعيًّ

منخفــضَ العدوانيــة مــن ناحيــة الأســلوب البيعــيّ ونــداءات الإجــراء. 
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 مرحلــة الوعــي: كيــف أســوّق متجــري بفعاليــة؟ المقالــة لا ترتبــط مباشــرةً بمنتــج 

ســلة ولكــن بالطبــع يمكــن عــرض المنتــج بطريقــة مــا، كأن ترشــح لــه ســهولة أتمتــة 
التســويق باســتخدام برمجيــات ســلة التــي توفرهــا للتجــار. 

	1 مرحلــة المقارنــة: »ســلة ضــد زد«، »إنشــاء متجــر إلكترونــي«، »تصميــم متجــر .
فــي  زائــر  إلــى  تشــير  المفتاحيــة  المواضيع/الكلمــات  هــذه  كل  إلكترونــي« 
مرحلــة المقارنــة، فهــو لــم يســتقر بعــد علــى منصــة مناســبة، ولــم ينشــئ متجــره 
ــرًا بخصــوص التصميــم المناســب. لكــن  الإلكترونــي بعــد، لذلــك فهــو مــا زال حائ

يمكننــي ترويــج ســلة بسلاســة وإقنــاع فــي مختلــف المواضيــع الســابقة. 

	2 مرحلــة القــرار: »ســعر الاشــتراك فــي ســلة« »تكلفــة بنــاء متجــر إلكترونــي«. يُــدرك .
الزائــر فــي هــذه المرحلــة مشــكلته ويعــرف الحلــول المتاحــة ولكنــه يبقــى متــرددًا 
وحائــرًا؛ فهــو يريــد إجابــة صريحــة ومقنعــة ليتخــذ قــرار الشــراء فــورًا. دوري هنــا هــو 

أن أقنعــه بــي كســلة وبقدرتــي علــى مســاعدته بجــدارة. 

ــا عــرض  ــا معرفــة المحتــوى البيعــي بطــرح الســؤال التالــي: هــل يمكنن يمكــن أيضً
وتســويق منتجنــا بطريقــة طبيعيــة جــدًا ومقنعــة فــي هــذه المقالــة؟ إذا كانــت 

ــا.  الإجابــة: لا، فهــو إذن ليــس محتــوى بيعيًّ

لذلــك، أحــب دائمًــا أن أفكــر فــي مراحــل رحلــة العميــل علــى شــكل مخطــط يوضــح 
ــا مســتهدَفًا. ليتضــح كلامــي أكثــر، نضــرب مثــالً علــى شــركة ســلة  محتــوًى بيعيًّ
المتخصصة في التجارة الإلكترونية، فمراحل رحلة العميل فيها تتمثل في الآتي.
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أرأيــت كــم أن المواضيع/الكلمــات المفتاحيــة التــي يبحــث عنهــا الزوار/العمــاء 
المحتملــون فــي مرحلتَــي: المقارنــة والقــرار، هــي الأنســب لإنتــاج محتــوى بيعــي 

مناســب؟

ليــس هــذا فقــط، بــل إن فهــم المراحــل الســابقة يمنحــك ميــزة تنافســية لا توصــف، 
لأنك وبفهمك لمراحل رحلة العميل الثلاث تبني فعلا دولابًا من الأفكار المتناسقة 

والمترابطــة فــي تكوينهــا لمســاعدتك فــي تحقيــق هدفــك التســويقي

ــف علــى أنــه محتــوى بيعــي فــي المقــام  محتــوى مرحلــة بنــاء الوعــي قــد لا يصنَّ
الأول، لكــن هــذا لا يعنــي أنــه ليــس فعــالً. نتفــق أن الــزوّار هنــا أتــوا ليتعلمــوا وهــذا 
يمنحنــا فرصــة عظيمــة فــي تثقيفهــم وبنــاء وعــي أكبــر حــول منتجاتنــا. أفضــل 
طريقــة للاســتفادة مــن هــذه الزيــارات هــي محاولة بنــاء قائمة بريدية؛ فقــد يتحوّلون 

إلــى عمــاء مــع الوقــت، بعــد بنــاء الثقــة بينــك وبينهــم...

محتــوى مرحلــة المقارنــة مناســب بعــض الشــيء لتحويــل هــؤلاء الــزوار إلــى عمــاء، 
لكــن يجــب أن نكــون حذريــن قليــاً، فالعميــل المحتمــل فــي مرحلــة المقارنــة ليــس 
جاهــزًا بعــد للشــراء لكنــه يقــارن بعنايــة لاتخــاذ قــرار الشــراء لاحقًــا بــا أدنــى شــك. 
ــا تحويــل  لكــن إذا كانــت شــركة SaaS مثــا تقــدم تجربــة مجانيــة لأداتــك فيمكنــك حقًّ
العميــل إلــى عميــل فعلــي. وبــكل تأكيــد، إذا راق لــه منتجــك فقــد يتحــول إلــى 
ــر  إحــدى الباقــات المدفوعــة. ركــز أيضًــا علــى مرحلــة بنــاء الوعــي؛ أي أن تحــول أكب
نســبة مــن هــذه الزيــارات إلــى مشــتركين فــي قائمتــك البريديــة )أنصحــك بقــراءة 

هــذه المقالــة حــول كيفيــة مضاعفــة عــدد مشــتركي قائمتــك البريديــة(. 

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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إليك هذا المثال من Canva: الباحث هنا يريد قالب صورة مناسبًا للينكدإن.

ــا لديهــا، لكــن الإمكانيــات  ــه القالــب مقابــل أن يفتــح حســابًا مجانيًّ كانفــا ســتقدم ل
المذهلة التي تقدمها كانفا ستشعره بقيمة هذه الأداة وبالتحول إلى عميل فعلي 

ــا بخصــوص الاســتثمار فــي أداة تصميــم قيمــة لغيــر المصممين.  ــا جِديًّ إذا كان حقًّ

مرحلــة القــرار هــي مرحلــة الشــراء الفعلية. الــزوار في هذه المرحلة مســتعدون كامل 
الاســتعداد للشــراء، لقــد عرفــوا مشــاكلهم وتوصلــوا إلــى معظــم الحلول المناســبة، 
وتبقّــت عمليــة الشــراء فقــط. مــن الغريــب أن معظــم الشــركات لا تســتهدف هــذا 
النوع من الكلمات المفتاحية، لأنها - في أغلب الأحيان - تحصل على عدد عمليات 
ا شــهريًّا. لكــن هــذا لا يعنــي أن نية الزيــارات القادمة من هذا النوع  بحــث منخفــض جــدًّ

مــن الكلمــات ليســت بيعيــة جــدا ويمكــن تحويلها إلــى عمليات بيع. 
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ضــع pixel code مــن فيســبوك أو تويتــر أو حتــى لينكــدإن أو أيــة قنــاة تســويقية 
ــارات بعــرض مناســب.  أخــرى تســتخدمها بشــدة بغــرض إعــادة اســتهداف هــذه الزي
ــارات يمكــن  ــزوار يجــب ألا تفــرط بهــم بــأي شــكل، إنهــم أغلــى وأثمــن زي فهــؤلاء ال

الحصــول عليهــا.

بالمناســبة، أنت لا تحتاج إلى تثقيف الناس ثم إقناعهم بمنتجك؛ بمعنى أن تبني 
مسارًا يأخذ الزوار في جولة وعي حول علامتك التجارية ثم تعرّف لهم مشكلاتهم 
بطريقــة أفضــل ثــم تعــرض حلولــك. لا، أنــت لســت فــي حاجــة إلــى ذلــك؛ إذ يمكنــك 
مباشــرة اســتهداف الــزوار فــي مرحلتَــي القــرار والمقارنــة دون الحاجــة إلــى التثقيف. 
تذكــر أن هــذا مخطــط لرحلــة العميــل، وأنــت أمام حشــد كبير من العمــاء في مراحل 
مختلفة. إذا كان هدفك التسويقي الرئيس مضاعفة المبيعات، فلتركز على كتابة 

محتــوى بيعــي للعمــاء الموجودين في مرحلتــي المقارنة والقرار. 

تقنيــة  إكسســورات  بيــع  فــي  ــا متخصصًــا  إلكترونيًّ لديــك متجــرًا  أن  افترضنــا  لــو 
مختلفــة للهاتــف والســيارة والحاســوب… وكتبــت مقالة عن: أفضل 5 ســتاند تصوير 
لهاتفــك الذكــي، فمــن البديهــي أن تشــير إلــى منتجــك فــي سلاســة واضحــة. لكــن 
مــاذا لــو كانــت المقالــة تعليميــة بحتــة؟ ألــن تســتطيع الإشــارة إلــى منتجــك؟ بلــى، 

تســتطيع...

يجــب ألا تنســى حقيقــة أن هدفــك الرئيــس فــي النهايــة هــو تعظيــم إيراداتــك 
ورؤيتُهــا تتضخّــم أمــام شاشــة حاســوبك فــي برنامج القياس الذي تســتخدمه كـ 
Google Analytics مثــاً. لا تخجــل مــن اســتخدام منتجــك بــأي صيغــة ممكنــة.

تنويه:
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كيف تسوق منتجك بحرفية في
كـــــل قطعـــة محتـــوى تنتجهــــا؟

ثمــة طريقتــان لا ثالــث لهمــا لتســويق منتجــك عبــر محتــواك. أولاهمــا: أن تُحــدّث 
محتــواك القديــم المنشــور منــذ زمــن طويــل، وثانيهمــا: أن تطبــق هذا النهــج من الآن 
علــى كل مقالــة تنتجهــا مســتقبلً. يمكنك -بــكل تأكيد- أن تطبق كلتا الطريقتين.

المفتــرض أنــك الخبيــر الأول والعــارف بــكل شــيء يخــص منتجــك مــن حلــول وميــزات، 
حــاول أن تقــدم لفريــق محتــواك إرشــادات حــول مختلــف المميــزات والحلــول التــي 
يقدمهــا منتجــك. يمكنــك حتــى أن تقتــرح حــاًّ معينًــا مــن حلــول منتجــك -تــرى أنــه 

الأنســب- لمقالــة معينــة أو مجموعــة مــن المواضيــع قبــل كتابتهــا.

• احــرص أشــد الحــرص علــى إجــراء اســتبيان دوري لمعرفــة أهــم وأبــرز نقــاط ألــم 	
جمهــورك المســتهدف، ثــم جِــد كلمــات مفتاحيــة قريبــة مــن هــذه المشــكلات 

واكتــب عنها. 
• فكر جيدًا في رحلة العميل في أثناء كتابة محتواك.	
• فعــال 	 كحــل  محتــواك،  ثنايــا  فــي  الفرصــة،  ســنحت  كلمــا  منتجــك  اســتخدم 

جمهــورك.  لمشــكلات 
• جــرب أكثــر مــن نــداء إجــراء ثــم ركــز علــى نــداء الإجــراء الأفضــل الــذي يجلــب لــك 	

أعلــى النتائج.

القواعد الأساسية لتسويق منتجك في محتواك:
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ــا فــي »نكتــب لــك« نســتخدمه لــكل قطعــة محتــوى،  ــا قالــب محتــوى خاصًّ طورن
حرصًــا منــا علــى إخــراج أفضــل قطعــة محتــوى بيعيــة ممكنــة. هــذا شــكل القالــب:

	1 الخانــة الأولــى: مـــــــــن الجمهـــــــــــــــور .
المســتهدف لهــذه المقالــة بالضبــط؟ 
فعــاً يجــب تقديــم شــرح مختصــر عــن 
الجمهــور المســتهدف لهــذه المقالــة 

التــي نحــن علــى وشــك إنتاجهــا.

	2 منتجنــا . يحــل  كيــف  الثانيــة:  الخانــة 
هــذه  تعالجهــــــا  التــــــي  المشكلــــة 
الســــؤال  هــذا  مــن  الغــرض  المقالــة؟ 
ــا أن نتحــدث  هــو معرفــة كيــف يمكنن
فــي  طبيعيــة  بصــورة  منتجنــا  عــن 
أو  القــارئ  يقتنــع  حتــى  المقالــة 
علــى الأقــل يضــع منتجنا ضمــن قائمة 
الحلــول التــي يفكــر فــي شــراء أحدهــا. 

ركز على الخانات التي تشير إليها 
الأسهم الحمراء:

	3 الخانــة الثالثــة: مــا المنتــج أو الحــل المناســب الــذي يجــب وضعــه فــي المقالــة؟ .
مثلا، لو افترضنا أنك صاحب شركة سلة للتجارة الإلكترونية، فلعلك تقدم حُزمة 
مــن الحلــول المتنوعــة. ولــو كان مقالنــا عــن التســويق عبــر إنســتغرام، فربما يمكننا 
الحديــث عــن أن ســلة توفــر خِيــار الربــط مــع إنســتغرام لتســويق منتجــك وإعطائــك 

إحصائيــات دقيقــة حــول الزيــارات القادمــة مــن هــذه المنصّــة.
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هذا فيما يخص تســويق منتجك عبر المحتوى الذي تخطط لكتابته. أما بخصوص 
محتــواك القديــم، فأفضــل طريقــة هنــا هــي إجراء بحــث وتحليل للمحتوى المنشــور 

ثم اختيار المحتوى الأفضل منه لتحديثه بمنتجك.

إليك طريقة فعل ذلك…

ــا، ســنطبق العمليــة علــى مدونة Hubspot. ســبب اختياري  حتــى يكــون مثــالً عمليًّ
لهــذه الشــركة هــو أنهــا الأب الروحــي للتســويق الرقمــي فــي الوطــن العربــي، لكــن 
ــا أيضًــا  للضــرورة أحــكام أيضًــا كمــا يقــال. فالمــراد مــن التمثيــل بحالــة Hubspot هن
المواقــع الضخمــة. فــإذا كان موقعــك الإلكترونــي ضخمًــا مــن ناحيــة عــدد المقــالات 
المنشــورة، فاتبــع الخطــوات المذكــورة فــي هــذه الحالــة. أمــا إذا كان حجــم مقــالات 

موقعــك الإلكترونــي قليــاً فانتقــل إلــى المثــال التالــي...

المثال 1#: موقع ضخم )يحوي مئات الصفحات(

الهــدف مــن هــذا التحليــل هــو أن نعثــر علــى المقالات/التدوينــات التــي تتصــدر 
نتائــج البحــث مســبقًا علــى كلمــات مفتاحيــة محــددة. أول خطــوة هــي أن تضــع 

:Google عنصــر البحــث التالــي فــي
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إن معظــم صفحــات موقعــك المؤرشــفة فــي Google هــي صفحــات مقــالات فــي 
مجملهــا، لأن صفحــات المنتجــات لن تكون كثيرة غالبًا.

بعدهــا انســخ جميــع الروابــط فــي الملــف URLS، ثــم ســنرجع إلــى Ahrefs باســتخدام 
أداة Quick Batch Analysis، وتلصــق كل الروابــط كمــا فــي الصــورة:

الخطــوة التاليــة هــي اســتخدام الإضافــة التاليــة SEOQuake، والتــي تســتخرج 
جميــع نتائــج البحــث فــي ملــف مســتقل كالتالــي:

https://www.seoquake.com/index.html
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ســيحتوي الملــف المســتخرج مــن Ahrefs علــى الكثيــر مــن التفاصيــل، لكــن مــا 
يهمنــا هــو أمــران:

.	1 Total Keywords

.	2 Total Traffic

ثمــة بعــض العمــل الــذي يمكننــا أن نجريــه، كأن نســتخدم بعــض المعــادلات فــي 
برمجــة Google Sheet لتُظهــر لنــا عناويــن المقــالات وأوصافها، لكن ســيحتاج ذلك 

إلــى جهــد ومعرفــة، لــذا قــررت تفاديــه. 
مــا يهمنــا الآن هــو أننــا ســنحاول تحديــد المقالات/التدوينــات التــي تناولــت مواضيــع 
قريبــة مــن المنتــج أو الخدمــة التــي نبيعهــا، ســواء أكانــت قريبــة قربًــا مباشــرًا أو غيــر 

ــا المقالــة. ــداء إجــراء فــي ثناي مباشــر ، ثــم ســنحاول كتابــة فقــرة طبيعيــة مــع ن

بعدها رتب المعلومات في ملف Google Sheet لتصبح على هذا الشكل:
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فــي هــذه الحالــة، اســتخدام أداة مثــل Ahrefs يفــي بالغــرض، إذ يمكنــك ببســاطة 
شــديدة التوجــه إلــى تقريــر Top Pages فــي Ahrefs لتــرى أقــوى الصفحــات فــي 

موقعــك والتــي تجلــب معظــم الزيــارات:

ملاحظة: كما أشرنا سابقًا إلى نقطة في غاية الأهمية وهي أن الغرض من محتوى 
الروابــط الخلفيــة هــو بنــاء موثوقيــة موقعــك الإلكترونــي حتــى يتســنى للمحتــوى 
البيعــي ســواء أكان مقــالات أو صفحــات Landing pages أن يتصــدر نتائــج البحــث 
- فيمكنــك أيضًــا بنــاء روابــط داخليــة من هذه الصفحــات التي ثبُت أنها تجلب زيارات 

وتتصــدر علــى كلمــات مفتاحيــة معينــة حتــى تســعف محتــواك البيعــي فــي تصدر 
نتائــج البحــث..

المثال 2#: موقع صغير )يحوي عددًا قليلً من الصفحات(
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ــا فــي محتــوى موقعــك الإلكترونــي هــو  تســويق منتجــك تســويقًا مقنعًــا وطبيعيًّ
الركيــزة الأساســية لتعظيــم إيراداتــك. وكمــا لاحظــت، فتركيزنــا انصــب علــى إيجــاد 
محتــوى يتضمــن منتجًــا يعالــج ويحــل مشــكلات قائمــة لــدى جمهــورك. فهْــم هــذه 

المنجيــة وتطبيقهــا ســينعكس إيجابًــا علــى إســتراتيجيتك للتســويق بالمحتــوى.

خلاصة عملية:
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كيف تكتب محتوى روابط خلفية يدفع القراء 

إلى مشاركته ويجلب لك الروابط الخلفية 

كالمغناطيس؟

لقاعــدة  الفعليــة  الترجمــة  همــا  الخلفيــة  الروابــط  ومحتــوى  البيعــي  المحتــوى 
الرئيــس  المســؤول  هــي  الجهــود  مــن  إن ٪20  تقــول  والتــي  الشــهيرة،   20/80

عــن 80٪ مــن النتائــج. وهــذا بالضبــط هــو دور هــذه الإســتراتيجية التــي ترتكــز علــى 
تقويــة موثوقيــة موقعــك الإلكترونــي مــن خــال محتــوى الروابط الخلفيــة، من أجل 

أن يتصــدر المحتــوى البيعــي نتائــج البحــث الأولــى لتعظيــم الإيــرادات.

كمــا يشــير الاســم، فهــو محتــوى يُنتــج بغــرض كســب روابــط خلفيــة جديــدة لزيــادة 
موثوقيــة الدوميــن Domain Aurotiry. فكلمــا زادت موثوقيــة الدوميــن، صــار مــن 

الســهل أن يتصــدر محتــوى جديــد نتائــج البحــث الأولــى بأقــل جهــد ممكــن. 

يُشــار إليــه فــي الإنجليزيــة باســم linkable assets. قلــة قليلــة جــدًا مــن المواقــع 
مــن تهتــم بهــذا النــوع مــن الروابــط الخلفيــة. فهي تعتقــد أن أفضل نوع مــن الروابط 
الخلفيــة هــو نشــر مقــالات ضيــف عند مواقع رائدة في صنعتها، وهذه إســتراتيجية 
ممتــازة بــا شــك، لكنهــا ليســت الوحيــدة. المنهجيــة الصحيحــة هــي أن تتحــرك فــي 
ضــوء معطيــات قابلــة للتحديــث والتطويــر. بمعنــى أن تكــون قــادرًا علــى مضاعفــة 
عــدد الروابــط الخلفيــة بالتدريــج لأنــك بنيــت نظامًا يســمح لك بذلك، وهنــا تأتي قيمة 

إنتــاج محتــوى الروابــط الخلفيــة.

ما محتوى الروابط الخلفية؟
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إليــك بعــض أشــهر وأقــوى أنــواع محتــوى الروابــط الخلفيــة، مــع شــرح تفصيــل 
لهــا مــن مختلــف الجوانــب:

نوع المحتوى

الإحصائيات

المحتوى المبني 
على القصص 

أو المقابلات مع 
خبراء الصنعة

إجراء دراسة 
فريدة من الصفر 
حول موضوع ما

محتوى قيادة 
الفكر

المحتوى المرئي 
م أو المصمَّ

محتوى الدلائل 
الدسمة

استغلال تقنية 
Newsjacking

قدرته على 
استقطاب أكبر 
عدد من الروابط 

الخلفية

مستوى صعوبة 
أو سهولة إنتاج 

هذا النوع من 
المحتوى

مثال عملي

20 إحصائية جديدة عن 
التجارة الإلكترونية في 

السعودية لعام 2022

كيف تبني فريق تسويق 
مخضرمًا لشركة SaaS في 
أقل من 5 أيام - مقابلة مع 

حاتم الكاملي

حللنا أكثر من 1000 موقع 
ومتجر إلكتروني: إليك سر 
طبخة تحويل أكبر قدر من 
القراء إلى عملاء فعليين

قصة 2.84 مليون زائر شهريًّا 
لمدونة واحدة.. تعرّف على 

Hootsuite

كيف تكتب عنوانًا 
جذابًا في 5 خطوات 

)إنفوجرافيك(

دليلك العملي لبرمجة 
موقع وردبريس في 5 أيام

كيف تصبح أفضل 
مطور منتجات 

في السوق

عالية

منخفضة

عالية جدًا

عالية جدًا

عالية

متوسطة

منخفضة

سهل

صعبة

في غاية
الصعوبة

في غاية
الصعوبة

صعب

صعب

في غاية
السهولة



تخيــل أن يســير النــاس فــي الطريــق فــي اتجــاه معيــن، ثــم تأتــي أنــت فجــأة وتســير 
فــي الاتجــاه المعاكــس، وتنــادي بأعلــى صوتــك: أيهــا النــاس.. أنتــم تســيرون فــي 

الطريــق الخطأ!

ــا للكثيريــن، وفــي الغالــب لــن يــرد أحــد علــى هــذا الشــخص، أو  ســيبدو الأمــر صادمً
ســيتهموه بالجنــون أو النفعيــة علــى أقــل تقدير. لن يخطــر على بالهم قط أنه على 
حــق، وأن هــذا القطيــع مــن البشــر يســير فــي الطريــق الخطــأ! واســتخدامنا للفظــة 
“القطيــع” هنــا مقصــود، لأنــه إشــارة ضمنيــة إلــى نظريــة ســلوك القطيــع، إذ يميــل 
البشــر إلــى انتهــاج نفــس النهــج الــذي يختــاره مجموعة من الناس، حتــى لا يوصموا 

بالاختــاف وينبذهــم القطيع.

لنضــرب مثــالً علــى ذلــك: التســويق الرقمــي فــي العالــم العربــي يركــز علــى وســائل 
التواصــل الاجتماعــي كونهــا واحــدةً مــن أكثر القنوات المُســتخدمة. فلو قمت مثلً 

بكتابــة مقالــة رأي علــى شــاكلة:
• لماذا يجب عليك كمتجر إلكتروني حذف حسابك على سناب شات الآن؟!	

المثال الأول: الرأي والرأي المضاد
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ســنتحدث لاحقًــا عــن كيفيــة اختيــار نــوع المحتــوى المناســب وكيفيــة إنتاجــه. لنلــقِ 
نظــرة علــى بعــض أفضــل أمثلــة محتــوى الروابــط الخلفية التي شــاهدت في الويب 

العربي…

دعنا نتناول مجموعة مختلفة من الأمثلة حتى تتضح لك الصورة أكثر…

أمثلة على محتوى الروابط الخلفية

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D9%84%D9%88%D9%83_%D8%A7%D9%84%D9%82%D8%B7%D9%8A%D8%B9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B3%D9%84%D9%88%D9%83_%D8%A7%D9%84%D9%82%D8%B7%D9%8A%D8%B9
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وكان بالفعــل لديــك وجهــة نظــر معتبــرة مــن تجربــة قويــة يمكــن لجمهــورك أن 
ــرأي الــذي تحملــه  ــاه الجميــع. وهــذا ال يســتفيد منهــا، فبــكل تأكيــد ســتجذب انتب
المثير جدًا للاهتمام )دعوة المتاجر الإلكترونية للتوقف عن ســناب شــات( يُعد من 

أقــوى القنــوات التســويقية فــي منطقــة الشــرق الأوســط.

هــذه المقالــة للمديــر التنفيــذي لشــركة شــوبيفاي Shopify، وقــد نُشــرت علــى 
موقــع Business Insider العريــق، يقــول إنــه يعمــل أقــل من 80 ســاعة في الأســبوع 
بصفته مديرًا تنفيذيًّا لشركة تقنية عملاقة تعمل على تسهيل أوضاع تجارة التجزئة 

في العالم:

هــذا رأيٌ مخالــف للشــائع لــدى أغلــب النــاس. ولكــن تذكــر أيضًــا أن الفكــرة ليســت 
فــي تبنــي رأي مضــاد دون وجــود تبريــرات حقيقيــة أو بيّنــة قوية. حــاول التمعن في 
مجــال عملــك أو تجاربــك، وحــاول أن تجــد طريقــة كان يُعمــل بهــا ولــم تعــد كذلــك، 

ولكــن الغالبيــة مــا زالــت تؤمــن بهــا..

https://www.shopify.com/
https://www.shopify.com/
https://africa.businessinsider.com/tech/the-ceo-of-dollar48-billion-shopify-says-long-hours-arent-necessary-for-success-im/1nkzqeq
https://africa.businessinsider.com/tech/the-ceo-of-dollar48-billion-shopify-says-long-hours-arent-necessary-for-success-im/1nkzqeq


هــذا هــو النــوع الأول –أو لنقــل المثــال الأول– مــن محتــوى الروابــط الخلفيــة. فهــل 
لديــك مــن الأفــكار والتجــارب مــا يســمح لــك بالتحليــق خــارج الســرب؟
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ريــادة الأعمــال  إلــى مخاطــر  الفرحــان، تطــرق فيهــا  وفــي مقالــة للأســتاذ فــؤاد 
والمشــاريع الناشــئة، إذ يــرى الجميــع ضــرورة تبنــي فكــرة إطــاق الفــرد مشــروعه 
الخــاص والاســتقالة مــن الوظيفــة، ولكــن بعــد تجــارب “الفرحــان” الكثيــرة فــي بنــاء 
ــه: مشــروع  ــى رأي معاكــس، فــي مقالت ــص إل ــه خَلُ ــر مــن الشــركات، فإن عــددٍ معتب
ــه فــخ فخــذ حــذرك.. صغيــر أم شــركة ناشــئة؟ صاحــب مشــروع أم رائــد أعمــال؟ إنّ

https://alfarhan.ws/small-business-vs-startup/
https://alfarhan.ws/small-business-vs-startup/
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تعمــل العلاقــات كرابــط نفســي ضمنــي للمســتخدم العــادي أنــك علامــة تجاريــة 
كبيــر،  حــدث  أو  مــا  مؤتمــر  فــي  أنــك  مثــاً  لنفتــرض  عــادي.  شــخص  أو  ضخمــة 
ــة  ــرى، ولكنهــا ليســت الصــورة التقليدي والتقطــت صــورة مــع مؤســس شــركة كب
التــي يتهافــت عليهــا المعجبــون، وتُظهرهــم بمظهــر المتلهــف لالتقــاط الصــورة، 
وإنمــا صــورة تقــف فيهــا مســترخيًا واثقًــا كأنــك تقــف مــع أحــد أصدقائــك. فــي رأيــك، 

مــا الانطبــاع الــذي ســتتركه هــذه الصــورة لــدى المســتخدم العــادي؟

ــا بــدون تخطيــط، فمــا بالــك لو تطــور هذا  هــذا الانطبــاع يقــع فــي أذهــان النــاس عفويًّ
المشــهد، واســتضفت إحدى هذه الشــخصيات في مقالة تنشــرها في موقعك، أو 
فــي حلقــة صوتيــة Podcast، أو لقــاءٍ مرئــي Broadcast، ثــم ناقشــته مناقشــة 

عميقــة بشــأن الصناعــة وتطورهــا وتفاصيلهــا؟

ماذا لو فعلت هذا مع أكثر من مؤثر أو شركة أو شخصية مشهورة؟

ــت هــذه منهجيــة ثابتــة لديــك فــي عــرض المحتــوى، وكنــت تفعلهــا  ــو كان مــاذا ل
بانتظــام مــع الكثيــر مــن هــذه الشــخصيات؟

“فــان شــخصية – أو شــركة – تمتلــك مــن الإمكانيات الفنيــة والخبرة والنفوذ ما 
يتيح لها التواصل مع المشهورين والمؤثرين وأصحاب الشركات الكبرى”.

الانطباع سيكون:

المثال الثاني: الاعتماد على شبكة العلاقات
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الانطبــاع العــام الــذي ســيبقى لدى المســتخدم هو أنك لم تكتــفِ بخبرتك العميقة 
في المجال، وإنما أردت إثراء المحتوى بتنوّع وشمول، من خلال استضافة المشاهير 
والمؤثريــن فــي صناعتــك، لتقديــم أثــرى تجربــة محتــوى علــى الإطــاق، لــم يســبقك 

إليها – أو حتى يلحق بك – أحد من المنافســين.

حســنًا.. هــذه هــي الطريقــة الثانيــة مــن إنشــاء محتــوى روابــط خلفيــة: الاعتمــاد 
.Network علــى شــبكة العلاقــات

والفكــرة العامــة مــن هــذه الطريقــة هــي الملاحظــة الدقيقــة والمتابعــة المســتمرة 
لشــبكة علاقاتــك، ومحاولــة الاســتفادة منهــا فــي تقديــم محتــوى قــوي يســاعد 

جمهــورك المســتهدف. 

لنضرب مثالً بـ»ومضة« في عالمنا العربي:

https://www.wamda.com/ar
https://www.wamda.com/ar
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والمشــاريع  الشــركات  فــي  مالــيّ  اســتثمار  صنــدوقَ  بكونهــا  تكتــفِ  لــم  ومضــة 
العربيــة، بــل وظفــت شــبكة علاقاتهــا في إنتاج محتوى دســم يتصــف بكونه قياديًّا 

بالتعــاون مــع شــبكة علاقاتهــا القويــة التــي تتكــون مــن:

• رواد أعمال من أصحاب التجارب الحقيقية.	
• المستثمرين.	
• أصحاب الفكر	
• الخبراء.	

ــا لأي رائــد أعمــال أو صاحــب  ــا حقيقيًّ ــة »ومضــة« لتُشــكّل مرجعً كل هــذا عــزّز مكان
نشــاط تجــاري.

ولكــن عندمــا تقــوم بهــذه الخطــوة، احــرص علــى أن تُحســن اختيــار مــن تختارهــم مــن 
شــبكة علاقاتــك. واعلــم إن الحــرص يبــدأ مــن بنــاء هــذه الشــبكة فــي الأســاس، ومــن 
الطريقــة التــي ســتتعامل بهــا مــع أولئــك المؤثريــن، وطبيعــة العلاقــة التي ستنشــأ 
بينــك وبينهــم بالشــكل الــذي يســمح بنــوع مــن النديــة، مما يجعلهم يســعدون بنشــر 
تجاربهــم فــي موقعــك، بــل يتمنــون أن يكــون وســيلة لبنــاء ســمعتهم الشــخصية 

فــي الصناعــة.



أن تكــون ذا قــدرة عاليــة علــى التحليــل وتقييــم موقــف منتــج أو علامــة تجاريــة أو 
شركة أو شخص أو حملة إعلانية، لهو أحد أنواع محتوى الروابط الخلفية المميزة. 
النــاس ينظــرون إليــك بعيــن: هــذا الخبيــر لــه نظــرة شــمولية وموضوعيــة إلــى ]كــذا[.

وعيــن الناقــد هنــا ليــس المقصــود بهــا النقــد أو الهجــوم، وإنما التحليــل الموضوعي 
للمنتــج أو للشــركة، للصعــود أو الهبــوط الخــاص بعلامــة تجاريــة، فتذكــر الأرقــام 
والإحصائيــات والأحــداث الخاصــة بالكيــان الــذي تتحــدث عنــه، ثــم تحلــل مغــزى هــذه 
البيانــات، وأثرهــا علــى نجاح/فشــل هــذا الكيــان، ثــم تضــع رأيك النهائــي، والتوصيات 
التــي كان مــن المفتــرض أن يقــوم بهــا هــذا الكيــان لينجــح، أو الأشــياء الإيجابيــة 

التــي قــام بهــا ويجــب أن يســتمر فــي عملها.

الآثار التي تترتب على نشر مثل هذا النوع من المحتوى الناقد التحليلي بموضوعية 
هي أن الجمهور ســينظر إليك على أنك رجل/شــركة/علامة تجارية، له رؤية ونظرة 
خاصــة فــي أحــداث وكيانــات الصناعــة التــي يوجــد بهــا. وســيكون الأثــر أقوى وأشــد 

حينما تتحقق تنبؤاتك أو تصدُق تحليلاتك.

هــذا النــوع مــن المحتــوى قائــم علــى الملاحظــة والتســجيل، وليــس شــرطًا أن تقوم 
بهــذا الأمــر بنفســك إذا كان لديــك فريــق عمــل قــوي ينــوب عنــك فــي هــذه المهمــة، 
ويســتطيع اقتنــاص المعلومــات التــي تلفــت انتباهــك، وتصنــع مــن خلالهــا قطعــة 
 Thought Leadership المحتــوى النقديــة التــي تضعــك علــى رأس قيــادة الفكــر

فــي صناعتــك.

المثال الثالث: عين الناقد
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مــازن الضــرَّاب، يعتبــر مــن أوائــل النــاس الذيــن تحدثــوا عــن التجــارة 
الإلكترونيــة وأهميتهــا فــي المنطقــة العربيــة، إذ أســس شــركة 
بحــر للتجــارة الإلكترونيــة قبــل أكثــر مــن عقــد مــن الزمــن، قبــل 
حتــى أن يصعــد نجــم المتاجــر الإلكترونيــة العملاقــة التــي نراهــا 
الآن. المحتــوى الــذي يقدمــه هــذا الرجــل هــو نمــوذج صِــرف مــن 
محتــوى قيــاديّ الفكــر. مــن الممكــن أن نقــول إنــه أصبــح إحــدى 

العلامــات التــي تقــود الســوق وتحركــه بمــا يقولــه.

هــذه المقالــة التحليليــة مــن مــازن الضــراب عــن: لمــاذا لــم تشــتري أمــازون أي مــول 
ــا علــى قــوة هــذا النــوع مــن المحتــوى: ــا وعمليًّ واختــارت ســوق.كوم، تُعــد مثــالً قويًّ

https://mazen.sa/7VFkprUx4/lmatha-lm-tshtry-amazwn-ay-mwl-wakhtart-swq-kwm
https://mazen.sa/7VFkprUx4/lmatha-lm-tshtry-amazwn-ay-mwl-wakhtart-swq-kwm
https://twitter.com/mdarrab
https://mazen.sa/7VFkprUx4/lmatha-lm-tshtry-amazwn-ay-mwl-wakhtart-swq-kwm
https://mazen.sa/7VFkprUx4/lmatha-lm-tshtry-amazwn-ay-mwl-wakhtart-swq-kwm
https://twitter.com/mdarrab
https://twitter.com/mdarrab


تذكر: ليس بالضرورة أن تكون الخبرة خبرتك الشخصية، فأنت من الممكن أن 
تكون قائد فكر فقط بحسن إدراكك وتحليلك للأمور.
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مثــال آخــر: شــركة حســوب، وهــي الشــركة الأولــى فــي العالــم 
ــا التــي دعــت إلــى العمــل الحــر، وأنشــأت وصنفــت  العربــي تقريبً
أقســامًا خاصــة فــي مدونــات مواقعهــا للحديــث عــن العمــل الحــر 
إنهــا  بــل  بُعــد.  عــن  المشــاريع  وإدارة  بُعــد،  عــن  العمــل  وثقافــة 
نفســها تقــدم نموذجًــا فريــدًا فــي إدارة المشــاريع عــن بُعــد بفريــق 
عمــل يعمــل فــي 9 دول مختلفــة. هــذا هــو محتــوى الروابــط 

الخلفيــة.

لإنتــاج هــذا النــوع مــن المحتــوى، اســتخدم القوالــب التاليــة، وحــاول أن تفكــر فيهــا 
بعمق:

• لمــاذا نجحــت الشــركة الفلانيــة فــي الوصــول إلــى.. باســتخدام )مجــال خبرتــك(، 	
مثــاً: لمــاذا لــم تشــترِ أمــازون أي مــول واختــارت ســوق.كوم؟

• ــم أداء منتج/علامــة تجاريــة معينــة مــن خــال خبرتك، مثلً: حســوب اســتثمرت 	 قيِّ
الكثير في العلاقات العامة، كان يمكنها تحقيق ضعف النتائج باستخدام فقط 

التســويق بالمحتوى.
• تأمــل تجــارب ســابقة لــك فــي الماضــي: كيــف تجاوزنا عقبــة كورونا بتغييــر اتجاهنا 	

إلى…

الآن، مــن ينافــس مــازن الضــراب فــي خبرتــه؟ مــن ينافــس حســوب فــي نشــاطها عــن 
العمــل الحــر؟

https://www.hsoub.com/
https://www.wamda.com/ar
https://www.wamda.com/ar
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يعشــق النــاس القصــص خاصــة. ففــور أن تبــدأ حديثــك بأنــك بصــدد روايــة قصــة مــا، 
ــا، والرغبــة فــي الاســتماع إلــى القصــة والوصــول إلــى  ســتجد أن الانتبــاه يرتفــع تلقائيًّ
نهايتهــا ومعرفــة مغزاهــا تكــون فــي أوجهــا. ولكــن مــا نتحــدث عنــه هنــا هــو نــوع آخر 

.Data Storytelling مــن القصــص: القصــة المبنيــة علــى البيانــات

كميــة المعلومــات التــي توفرهــا البيانــات تعتبر لا نهائية. صــدق من قال إن “البيانات 
 Big هــي البتــرول الجديــد”. فهــذه المقولة مثالية للغاية في عصر البيانات الضخمة
Data، والتــي تبنــي عليهــا الــدول قــرارات عظيمــة الشــأن. والعبــرة هنــا ليســت 

بالأرقــام المجــردة للبيانــات الضخمــة، وإنمــا بالنتائــج والتحليــات التــي تكمــن خلــف 
هــذه الأرقــام. ربمــا نحتــاج إلــى عيــن الناقــد مــرة أخــرى كــي تســتطيع تقييــم البيانات 
نــك مــن صناعــة القصة القائمة علــى البيانات. لــة، فتخبــرك بالكثيــر الــذي يمكِّ المحصَّ

لا تتوقــف البراعــة علــى جمــع وتحليــل البيانــات فحســب، وإنمــا تشــمل ســرد القصــة 
لصياغة هذه الأرقام، وتجعل منها مادة ثرية مقبولة لدى القارئ، يستدل بها على 
ــة شــركته، أو حتــى منشــوراته الشــخصية فــي المواقــع  ــر مدون هــذا الموضــوع عب

الاجتماعيــة. 

المثال الرابع: القصة المبنية على البيانات
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سؤال مهم: كم مرة يجب أن تنشر في الأسبوع/الشهر؟

تشــير  HubSpot إلــى أن الأمــر فــي مجملــه يخضــع لطبيعة وهــدف البزنس )نموذج 
العمل التجاري Business Model( وغرض النشر في حد ذاته. فالمواقع التي تتربح 
ا لها، ومن ثم ينبغي عليها أن تنشــر  من الإعلانات تكون كثرة الزيارات هدفًا أساســيًّ
ا أو أكثر، فهذا ســيعتبر  أكبــر قــدر ممكــن مــن المحتــوى، حتــى لو نشــرت مقالــة يوميًّ

خطــوة فــي تحقيــق هــدف البزنــس إلــى حــد كبيــر.

أمــا الشــركات التــي تبيــع منتجــات خاصــة بهــا، فــا يُعــد معــدل النشــر الكثيــف لديهــا 
مقياسًــا، ولكــن يجــب التركيــز علــى نوعيــة المحتــوى نفســه )الكيــف لا الكــم(، وأن 

يقــدم قيمــة اســتثنائية للزائــر، مدعومــة بالكثيــر مــن الأدلــة.

https://blog.hubspot.com/marketing/blogging-frequency-benchmarks
https://blog.hubspot.com/marketing/blogging-frequency-benchmarks
https://blog.hubspot.com/marketing/blogging-frequency-benchmarks
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كهــذا الكتيــب الشــامل الــذي قدمتــه ومضــة حــول: كيــف ســاهمت جائحــة كورونــا 
فــي تعزيــز مفهــوم التجــارة الإلكترونيــة، وبالتالــي اســتطاعوا تكويــن بيانــات دقيقــة 

مبنيــة علــى بحــوث عميقــة، مثــل:

• مــن المقــرر أن يصــل ســوق التجــارة الإلكترونيــة فــي منطقــة الشــرق الأوســط 	
ــة عــام 2022. ــار دولار بنهاي ــا إلــى 22 ملي وشــمال إفريقي

• تســتحوذ مصــر والســعودية والإمــارات علــى 80٪ مــن ســوق التجــارة الإلكترونيــة 	
في منطقة الشــرق الأوســط وشــمال إفريقيا.

•  تهيمــن “أمــازون” و”نــون” علــى القطــاع، إذ تســتحوذان علــى أكثــر مــن 50٪ مــن 	
حصــة الســوق فــي منطقــة الشــرق الأوســط وشــمال إفريقيــا.

https://www.wamda.com/ar/research
https://www.wamda.com/ar/research
https://www.wamda.com/ar/research
https://www.wamda.com/ar/research
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Data Storytelling متطلبات طريقة القصة المبنية على البيانات

أن تجمــع بيــن عيــن الناقــد – التــي ذكرناهــا منــذ قليــل – والكثير مــن البيانات. وأفضل 
هــذه البيانــات تلــك التــي تقــوم شــركتك بوضعهــا. بهــذه الطريقــة تتحــول مــن ناقــد 
لأحــداث إلــى صانــع أحــداث. البيانــات التــي تجمعهــا أو تصنعهــا أنــت بنفســك لهــا 

العديــد مــن المميــزات:

• حصريــة: هــي ملــكك أنــت، وليســت منقولــة مــن طــرف آخــر. فمثــل هــذه البيانــات 	
لــن يشــاركك فيهــا أحــد لأنــك أنــت مــن أنشــأها فــي الأســاس، وذلــك حتــى تقــوم 

بنشــرها علــى المــأ مــع تحليلــك الخــاص، منســوبة إليــك وحــدك.

• أنــت المصــدر  الوحيــد: أنــت مــن قــام بعمــل اســتقصاءات الــرأي، أو جمــع آراء 	
العملاء، أو أحصى عدد المرات التي حدث فيها كذا أو كذا. أنت من سيُشار إليه 
عنــد ذكــر هــذه البيانــات أو النتائــج. تذكّــر التقارير الدورية التــي تُصدرها الحكومات 
بشــأن تطــور صناعــة مــا. انظــر كيــف تتهافــت عليهــا الشــركات، ويشــيرون إليهــا 
فــي أحاديثهــم باعتبارهــا مــادة ثريــة وموثــوق بهــا للغايــة، ويمكــن الاعتمــاد 

عليهــا. حســنًا.. ســيصبح المحتــوى الــذي تنشــئه بهــذه الصفات.

• الســمعة: ســتصبح نجمًــا يــدور حولــك العديــد مــن الكواكــب. هــذا يعنــي الكثيــر 	
مــن الروابــط الخلفيــة Backlinks التــي ستشــير إلــى موقعــك وتفيــدك فــي 
 Shares والمشــاركات ،Likes وســتجمع الكثيــر مــن الإعجابــات .SEOعمليــة الـــ
علــى الشــبكات الاجتماعيــة. وســيكثر عنــك حديــث الصحــف الــذي ستســعد بــه 
ــاء ملــف علاقــات عامــة Public Relations قــوي. ســتناطح ســمعتك  ــرًا لبن كثي

النجــوم فــي الســماء.
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ســتكون القصــة قويــة وأنــت تــروي رحلتــك فــي جمــع هــذه البيانــات وتحليلهــا، 
بدايــة مــن اكتشــاف المشــكلة، ومــرورًا بجلســة العصــف الذهنــي التــي قمــت بها مع 
فريقــك،  ثــم الإجــراءات التــي قمــت بهــا لجمــع هــذه البيانــات، ونهاية بعــرض تحليلك 

النقــدي لهــا، واســتنتاجك لما ســيكون عليه المســتقبل في هــذه الصناعة. 

قــد تظــن مــن مصطلــح “بيانــات ضخمــة Big Data” أنــك بحاجــة إلــى التواصــل مــع 
Gallup أو CBInsights أو حتــى Ipsos حتــى تحصــل علــى البيانــات المطلوبــة. 

الأمــر أبســط مــن هــذا بكثيــر. مــن الممكــن أن تبــدأ بالمتــاح مــن إمكانياتــك. ربمــا مــن 
خلال اســتقصاءات الرأي Surveys البســيطة التي تقوم بعملها مع جمهورك من 
خــال ردود أفعــال عملائــك علــى المنتــج أو الخدمــة التــي تقدمهــا، أو مــن خــال أي 

وســيلة أخــرى مقترحــة لجمــع البيانــات المطلوبــة عن شــيء ما. 

إذا لاحظت الأمثلة الأربعة السابقة ستجد نمطًا معينًا تتحد فيه هذه الأمثلة، وهو 
أن محتــوى الروابــط الخلفيــة لا يتحــدث عنــك أو عــن منتجــك، بــل هــو محتــوى عــام 
فــي علاقتــه مــع منتجــك لكنــه متخصص في نوع المعلومة والخبــرة التي يقدمها، 
وهــذا مــا يجعــل منــه مــادة خصبــة للمدونيــن والصحفييــن وأصحاب المواقع للإشــارة 
ا صعــبٌ في الإنتاج  ــا(. وكمــا ترى فهو حقًّ ــا وقويًّ ــا طبيعيًّ إليــه )لتكســب رابطًــا خلفيًّ
لكنــه ليــس مســتحيلً، بــل إنــه باســتطاعتك التركيــز علــى نــوع أو نوعيــن فــي البداية 

ثــم تبنــي لهمــا نظامــا لإنتاجهمــا بســهولة أكبــر مــع مــرور الوقــت. 

https://en.wikipedia.org/wiki/Ipsos
https://www.cbinsights.com/
https://www.gallup.com/home.aspx
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ــا يصعــب تقليــده حتــى نتفــوق علــى منافســينا. فــي  هدفنــا أن ننتــج محتــوى قويًّ
»نكتــب لــك« ننتــج الكثيــر مــن محتــوى الــرأي )المثــال الأول( والمحتــوى التحليلــي 

)المثــال الثالــث(:

السؤال المنطقي الآن: ما الآلية الصحيحة لإنتاج محتوى روابط خلفية قوي؟ 

هذا هو موضوع الفقرة القادمة…
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أعتقــد جازمًــا أنــك كونــت فكــرة الآن عــن أهميــة هــذا النــوع مــن المحتــوى، بــل إنــك 
-غالبًــا- تفكــر فــي بعــض الأفــكار الآن التــي تشــتعل حماسًــا لتجربتهــا. ثمــة طريقتان 

لإنتــاج محتــوى الروابــط الخلفيــة:

قبــل أن نشــرع فــي معرفــة نــوع المحتــوى الــذي يجلــب أفضــل الروابــط الخلفيــة 
للمواقــع المنافســة، قــم بالآتــي:

قبــل أن نصــل إلــى الطريقــة الثانيــة، فإننــي أشــجعك علــى تجربــة الطريقــة الأولــى. 
ــا مــع فريــق  ــدون كل الأفــكار التــي تجتــاح دماغــك الآن، ثــم رتــب اجتماعً حــاول أن تُ
المحتــوى أو التســويق، ثــم ناقــش هــذه الأفــكار فــي جلســة عصــف ذهنــي، ثــم 
رتبهــا بحســب أولويتهــا وابــدأ بتجربتهــا. التجربــة هــي خيــر برهــان. فــي نهايــة الأمــر، 

لا توجــد طريقــة أفضــل وأخــرى أســوأ، كلهــا تجــارب.

	1 ــا لعــدد الروابط الخلفية التــي تريد تحقيقها في أول . حــدد بوضــوح هدفًــا منطقيًّ
ا كل شهر.  شهر، ثم زد النسبة ٪2 تدريجيًّ

	2 اختر أهم/أبرز المواقع/المجلات النشطة في مجالك. .
	3 . ،Ahrefs افحــص المحتــوى الــذي يجلــب أفضــل الروابــط الخلفيــة باســتخدام أداة

ثــم اختــر نمطًــا معينًــا لتجربتــه.

• تجربة أفكارك التي تجتاحك الآن بفعل الأمثلة السابقة ومعاينة نتائجها.	
• فحــص مجالــك ومحاولــة تكويــن صــورة واضحــة عــن نــوع المحتــوى الــذي يجلــب 	

أكبــر كــم مــن الروابــط الخلفيــة.

كيف تنتج محتوى روابط خلفية؟
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ــا لــك  اذهــب إلــى ميــزة Site Explorer فــي Ahrefs ثــم ضــع موقعًــا منافسًــا قويًّ
على نتائج محركات البحث، ستظهر لك هذه النتائج:

بعدها اضغط على Backlinks، ستظهر لك هذه الصفحة:

https://www.wamda.com/ar/research
https://www.wamda.com/ar/research
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من الطبيعي أن تكون الصفحة الرئيســة لأي موقع إلكتروني هي أكثر الصفحات 
حصــولً علــى الروابــط الخلفيــة كمــا تــرى فــي الصــورة الســابقة. إذا نزلــت قليــاً إلــى 
باقــي الصفحــات ســتجد أن أبرزهــا مقالات/تدوينات. حــاول أن تدرس هذه التدوينات، 
والمحتوى الذي تقدمه، واعرف أي نمط تتبع من الأنماط الأربعة التي تناولنا في 
الأمثلــة الســابقة؟ معرفتــك بهــذه الأمــور هــو مــا ندعــوه بدراســة محتــوى الروابــط 

الخلفيــة للمنافســين. يمكنــك تكــرار نفــس العمليــة على أهم 3-5 منافســين

وهــي   ،Outreach تُدعــى  إســتراتيجية  هــو  الأخــرى  المواقــع  مــع  التواصــل 
إســتراتيجية بســيطة، تقــوم علــى الركائــز الآتيــة:

أكاد أجــزم بأنــك لــو أمعنــت النظــر جيــدًا فــي هــذا المحتــوى ســتجد أنــه ينتمــي إلــى 
الأمثلــة الأربعــة التــي تناولنــا مســبقًا، أو إلــى أحــد أنمــاط المحتــوى فــي الصــورة 
الســابقة التــي عرضنــا فــي بدايــة هــذا الفصــل. وإذا لــم يكــن مــن ضمــن هــذه الأنمــاط 
فهــذه فرصــة ثمينــة لــك لإنتــاج محتــوى أقــوى وأفضــل، ثــم التواصــل مــع ذات 

المواقــع التــي أشــارت إلــى محتــوى منافســيك للإشــارة إلــى محتــواك.

• اجمع قائمة بأهم المواقع التي أشارت إلى محتوى مواقع منافسيك.	
• جِــد البُــردُ الإلكترونيــة الخاصــة بمســؤول النشــر أو صاحــب الموقــع الرســمي لــكل 	

 .Hunter.io :المواقــع باســتخدام أداة مثــل
• 	 .ZeroBounce.net :استخدم أداة فحص البريد الإلكتروني، مثل
• ــا واضحًــا ومخصصًــا لــكل موقــع علــى حــدة، ووضــح فيه ســبب 	 اكتــب خطابًــا بريديًّ

تواصلــك، ولمــاذا يجــدر بهم الإشــارة إلــى محتواك.
• استخدم أداة Yesware لأتمتة العملية برمتها.	

إذا احتجــت إلــى مزيــد مــن التفاصيــل حــول هــذه الإســتراتيجية، تفضــل بالتواصــل 
abass@naktublak.com :معي عبر بريدي الإلكتروني وسيسعدني أن أساعدك

Hunter.io
ZeroBounce.net
https://www.yesware.com/


ــة إســتراتيجية  محتــوى الروابــط الخلفيــة هــو واحــد مــن أهــم العناصــر فــي معادل
التســويق بالمحتــوى المرتكــزة علــى محــركات البحــث. يســاعدك هــذا المحتــوى 
فــي كســب روابــط خلفيــة قويــة، وإنتــاج محتــوى يصلــح أصــاً الإشــارة إليــه إشــارة 
طبيعيــة. طبعًــا، إنتــاج محتوى روابط أصلية قوي ليس بالشــيء الســهل، وترويجه 
لكــي يصــل إلــى المدونيــن والصحفييــن هــو مهمــة أصعــب، لكنــه يســتحق كل هــذا 

العنــاء. رويــدًا رويــدًا ســتكون قــادرًا علــى بنائــه وترويجــه بشــكل طبيعــي.

خلاصة عملية:
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حان الوقت: جمع المحاور السابقة ضمن إطار 

واحد وهو بناء إستراتيجية تسويق بالمحتوى 

قوية جدًا

تعد الخطوات الأربع الســابقة هي مربط الفرس؛ الفاصل المحوري بين إســتراتيجية 
قوية وأخرى ضعيفة. أهنئك جدًا بالأخذ بزمام المبادرة وإعطاء الخطوات الســابقة 

وقتهــا وحقهــا ومصادرهــا، وإكمالهــا بالشــكل المطلــوب.

»ســأحلل وضــع الإســتراتيجية الحاليــة مــن كافــة النواحــي بمــا فــي ذلــك المصــادر 

المتاحة لي من أدوات وميزانية وفرق عمل، ثم سأحرص على ضبط إستراتيجيتي 
لتتوافــق مــع رؤيــة الفريــق الإداري الأعلــى والمديــر التنفيــذي للتســويق، وســأحدد 
 ،SEOبإجراء تحليلَي المحتوى و SEO الفــرص المتاحــة لــي من ناحيــة المحتوى والـ
بعدهــا ســأبني إطــار عمــل لتنفيــذ الإســتراتيجية. عمومًا، لن أكتــب كلمة واحدة قبل 

التأكــد مــن أن إســتراتيجيتي مبنيــة وفق أســس صحيحة«.

مــا قالــه أليكــس هــو مــا تحدثنــا عنــه فــي الفصــول الأربعــة الســابقة. الآن، مــا يجــب 
علينــا فعلــه هــو تنظيــم كل المعلومــات التــي توصلنــا إليها في الخطوات الســابقة 
فــي ملفــات لنديــر بهــا الإســتراتيجية. ســتحتاج إلــى ملفــات لإدارة المهــام التاليــة: 

• تقويم محتوى لإدارة تواريخ إنتاج المحتوى.	
• تقويم محتوى لإدارة نوع وعدد الروابط الخلفية التي تهدف إلى بنائها.	
• ملف عام لإدارة الإستراتيجية في مكان واحد.	

قبــل نحــو شــهر بالضبــط طرحــت ســؤالً علــى متخصــص فــي التســويق بالمحتــوى 
فــت متخصــصَ تســويق  والـــSEO يُدعــى أليكــس؛ كان ســؤالي: لــو افترضنــا أنــك وُظِّ
بالمحتــوى وSEO فــي شــركة ناشــئة أو متوســطة الحجــم؛ مــا أبــرز الأمــور التــي 

ســتركز علــى عملهــا فــي أول ثلاثيــن يومًــا؟ وكان هــذا رده:
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لــن أطيــل عليــك فــي هــذا الفصــل، فالهــدف هنــا هــو تنظيــم المعلومات فــي نظام 
ــا بغــرض  إدارة مشــاريع ليســهل تنفيذهــا وتعقبهــا وأرشــفتها للعــودة إليهــا لاحقً
المراجعــة مــن أجــل التحســين أو مــا شــابه. فــي »نكتــب لــك«، نســتخدم أساسًــا حُزمة 
Google Sheet المجانيــة التــي تقدمهــا Google لإدارة مختلــف المشــاريع التــي 

نعمــل عليهــا. هــذا شــكل نظامنــا الداخلــي:

• موعد تسليم المهمة الداخلي والخارجي.	
• ا.	 العضو المسؤول عن المهمة داخليًّ
• نوع المهمة. 	
• توصيف للمهمة.	
• حالة المهمة.	
• 	.)Google Doc أو Google Sheet رابط يقود إلى المهمة )دائمًا يكون ملف

كما ترى، نظام بسيط يجمع بعض المعلومات المهمة، مثل:

https://www.wamda.com/ar/research


الغــرض الرئيــس مــن هــذه الخطــوة هــو قيــاس الإســتراتيجية، فمــا لا يمكــن قياســه 
ــا  لا يمكــن تحســينه. أمــا عــن الطريقــة المُثلــى لإدارة الإســتراتيجية، فــا توجــد حقًّ
ــك أو نظــام إدارة المشــاريع  ــر الأداة المناســبة ل ــة أفضــل مــن أخــرى، اخت آليــة معين

الــذي يــروق لــك.

خلاصة عملية:
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وبعدها تبويبات إضافية تحوي تفاصيل، مثل:

• ــا بيــن 	 الوكــر: ملــفّ نناقــش فيــه المهــام ونرتّبهــا لتنظيــم آليــات العمــل داخليًّ
فريقنــا فــي »نكتـــب لـــك«.

• ملــف يحــوي إجــراءات هامــة مــن ناحيــة الـــSEO والمحتــوى نضعهــا وفقًــا 	
للتحليــات التــي تجــري أو البيانــات التــي نأخذهــا مــن Google Analytics أو 

 .Google Search Console

• الفريــق: وهــو ملــف تعريفــي يحــوي جميــع أعضــاء الفريــق ورتُبهــم الإداريــة 	
وبُردُهــم الإلكترونيــة وطــرق التواصــل معهــم.

• 	 Ahrefs, Screaming :بيانات الدخول إلى بعض الأدوات التي نستخدمها، مثل
Frog, Courses، إلخ.

• بعض البيانات الأخرى البسيطة عن كُتاب المحتوى الذين نتعامل معهم.	

أعــرف بعــض المســتقلين المتميزيــن وحتــى الــوكالات ممــن يســتخدمون فقــط 
 Notion لإدارة مختلــف مراحــل الإســتراتيجية. وثمــة مــن يســتخدم Slack تطبيــق
حصــرًا، وهنالــك مــن اكتفــى بـــ Trello. لا توجــد أداة أفضــل وأخــرى أســوأ بنظــري؛ 
اختــر الأداة أو نظــام المشــاريع المناســب لــك، ثــم ابــنِ عليها ملفات بســيطة لتنظيم 

مختلــف مهــام الإســتراتيجية وتتبُّــع ســير العمــل عليهــا.
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الخلاصة:

أتمنــى أن يكــون هــذا الكتيــب دليــاً مفيــدًا لــك. أعــرف أننــي لــم أُغَــطِّ مختلــف 
المراحل التي يجب معرفتها، لكن الأساســيات الضرورية لبناء إســتراتيجية تســويق 
بالمحتــوى ترتكــز علــى محــركات البحــث، قــد جــرى تغطيتهــا فــي هــذا الكتيــب. 
هدفــي أن يكــون أداة عمليــة فــي جيبــك تُخرجهــا متــى احتجــت إليهــا، وتســتعين 
بهــا لتنظيــم أفــكارك ومقترحاتــك ورؤيــاك التســويقية فــي مــا يخــص التســويق 

.SEOبالمحتــوى والـــ

 ،SEOإذ احتجــت إلــى مزيــد مــن المعلومــات حــول جديــد التســويق بالمحتــوى والـــ
/https://naktublak.com/blog :فأنصحــك بمتابعــة مدونــة نكتــب لــك

ــاء وتنفيــذ إســتراتيجية  ــاء بن ــى عن أمــا إذا كنــت ترغــب فــي مــن ينــوب عنــك ويتولّ
تســويق بالمحتــوى ترتكــز علــى محــركات البحــث، فيمكنــك التواصــل معنــا عبــر هــذا 

النمــوذج٫

أتمنــى أن أســمع رأيــك حــول الكتيــب. لا تتــرد فــي التواصــل معــي إذا احتجــت إلــى 
أي شــيء فــي هــذا المجــال، إليــك بريــدي الإلكترونــي:

abass@naktublak.com

https://naktublak.com/blog/
https://naktublak.com/blog/
https://naktublak.com/%d8%a7%d8%aa%d8%b5%d9%84-%d8%a8%d9%86%d8%a7/
https://naktublak.com/%d8%a7%d8%aa%d8%b5%d9%84-%d8%a8%d9%86%d8%a7/
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وكــــــــالة متخصصــــــة 
بالتسويق بالمحتوى

https://twitter.com/naktublak
https://www.youtube.com/channel/UCWrQmTHIu92WgqisMpOqorQ
https://www.linkedin.com/company/nektoublek/
https://soundcloud.com/naktublak
https://podcasts.google.com/feed/aHR0cHM6Ly9hbmNob3IuZm0vcy82OTcwMWI0Yy9wb2RjYXN0L3Jzcw
https://open.spotify.com/show/48QbRzH48K6K7WET66JbBJ?si=f6fa2cea6f1e4cf6

